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Taman opinnaytetydn tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunnitelma aloittavalle yrit-
tajélle. Opinndytety0 sisaltaa yrityksen perustamisprosessin vaiheita, ohjeita liiketoi-
mintasuunnitelman laatimiseen ja yritystoimintaan liittyvia laskelmia, jotka on lisétty
valmiiseen liiketoimintasuunnitelmaan. Tavoitteena oli my6s laatia lyhyt esite, jolla
yrityksen liikeideaa voi testata rahoituksen saamisessa. Liiketoimintasuunnitelman yh-
teydessa tavoitteeksi muodostui myos laatia kilpailija-analyysi, jolla selvitettiin alu-
eellista kilpailutilannetta.

Liiketoimintasuunnitelman laatimisessa on kaytetty useita erilaisia lahteita ja haastat-
teluja. Valmista pohjaa ei olla kdytetty, vaan pohja on laadittu lahteisiin perustuen.
Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa suunnitelman tarkoituksen, yrittdjan omat lahtokoh-
dat, liikeidean esittelyn, markkinointisuunnitelman, kilpailija-analyysin seké yrityksen
talouteen liittyvat investointilaskelmat. Kannattavuutta on laskettu myds aloittavan
yrityksen ndkokulmasta suunnitelmallisilla luvuilla. Rahoitustarve on esitetty myods
valmiissa liiketoimintasuunnitelmassa.

Opinnaytetyon lahestymistapana on kaytetty konstruktiivista tutkimusta, jossa tutki-
muksen tuloksena on valmis tuotos tietoperustaan ja selvityksiin perustuen. Tiedonke-
ruumenetelmand on kaytetty laadullista eli kvalitatiivista menetelméaa, ja talle ominai-
sena tapana tassé opinnaytetytssa on kaytetty haastatteluja tiedonkeruutapana. Muita
menetelmia olivat myos kilpailija-analyysi siséltdéen benchmarkingin.

Lopputuloksena on laadittu valmis liiketoimintasuunnitelma ja esite liikeideasta. Lii-
ketoimintasuunnitelma on salattuna, mutta tiivistetty liiketoimintasuunnitelma, joka
toimii esitteend rahoittajille ja myéhemmin liiketoiminnan alkaessa markkinoinnin
pohjana, on erillisend liitteend tyon lopussa. Opinnéytetydstd on saatu hyvéa pohja yri-
tyksen perustamisen eri vaiheista. Erityisesti perustamisen alkuvaiheen tueksi ty6 on
helppo ottaa kayttoon.
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The purpose of this thesis was to create a business plan for a new entrepreneur. The
thesis includes the different phases of founding a business, guidelines for preparing a
business plan and calculations which have been added to the final business plan. The
goal was also to create a short brochure which can be used for testing the business plan
in acquiring funding. With the business plan a one goal was also to make a competitor-
analysis, which would help understand the local competition.

Multiple different sources and interviews have been used as a source for the business
plan. There has been no usage of a pre-made template. The business plan includes the
meaning of the plan, the starting point of the entrepreneur, the business idea, a mar-
keting plan, competitor-analysis and calculations related to the new business. Profita-
bility and the need of financing is pictured in the full business plan.

The research for this thesis was done in constructive research, where the result of the
research is based on the available information. The material for the research was gath-
ered in terms of quantitative research and therefore interviews were chosen to be the
main supply of information. In addition, the competitor-analysis was also used with
benchmarking of the other companies, similar to the one in business plan.

As result the thesis includes full business plan and a brochure about the core business
idea. The actual business plan was included as confidential material, but it is replaced
with a shorter summary which can be used as a base for acquiring funding and later to
start marketing process in the new company. This plan is in the attachments at the end
of the thesis. The thesis can be used in the early stages of founding a business, as it
covers the different phases well.
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LITTEET



1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aihe on liiketoimintasuunnitelman laatiminen omalle perustettavalle

yritykselle. Kohdeyritys on kakku- ja viinibaari.

Tyon aihe on ajankohtainen Porin ravintolakulttuurin eteenpdin viemiselle. Porin alu-
eella yksityiset ravintolat ovat piténeet pintansa ketjuravintoloiden maailmassa, ja esi-
merkiksi Turun alueella tilanne on pidemmall& niin, ettd ketjuravintoloita on suljettu.
Opinnaytetyo6ll& halutaan tuoda myos kahvilakulttuuriin samaa ajatusmallia eli pien-
yrittdjien tukemista. Aihe merkitsee henkildkohtaisella tasolla paljon, silla timén idean
avulla késitys yrittdjyydesta on muuttunut selkedasti positiivisemmaksi. Tyontekijoiden

osalta on my6s mahdollisuus palkata l&hipiiristd alan ammattilaisia.

Toimialatarkastelussa on otettu fokukseen leipomoteollisuus, silla sen suhteen kilpailu
on tarkempaa kuin baarien kilpailu. P&&asiassa yrityksen tuotteena on myyda itseteh-
tyja kakkuja, joihin asiakas voi valita seuraksi viinin, kahvin, teen tai muun virvok-
keen. Viinien méé&rassa keskitytaan pieneen valikoimaan, jolloin pystytdan kertomaan
suosituksia tietylle kakulle ja maulle (sopiiko esimerkiksi suklaakakun kanssa makea

valkoviini, kuiva valkoviini vai kuohuviini).

Leipomoteollisuus muodostuu paddosassa pehmean leivan seka tuoreiden leivonnaisten
valmistuksesta. Leipomoteollisuus kattaa suurimman osan, yli kolmasosan koko elin-
tarviketeollisuudesta ja se on yritysvaltainen. Vuonna 2016 maassamme oli 670 leipo-
moyritysté tilastokeskuksen yritys- ja toimialapaikkarekisterin mukaan. Leipomoteol-
lisuuden vaikutus on merkittavé kansantaloudelle, silla se tyollistdd 13% kaikista tyol-
lisistd, eli l&hes 340 000 henked. Liséksi leipomoteollisuudessa suositaan paljon koti-
maisuutta, ja l&hiruoka on tata kautta monen yrityksen arvoissa mukana. Suomen joh-
tava leipomoyritys on Fazer, joka omistaa 15 leipomoa Suomessa. (Leipomoteollisuu-
den toimialajulkaisu 2017, 1-14.)

Satakunnan alueella leipomoteollisuuden toimipaikkoja alalla on 45. Verrattuna Var-
sinais-Suomeen ja Uusimaan tilastoihin, joissa on 79 ja 156, Satakunnassa on suhteel-

lisen paljon leipomoita. Pirkanmaan alueeseen verratessa, jossa on 82 toimipaikkaa,



Satakunnasta 16ytyisi potentiaalia. (Leipomoteollisuuden toimialajulkaisu 2017, 15).
Porissa toimii paljon isompia toimijoita, kuten Sarpi ja Porin leip4, joilla on kattavan
jalleenmyyntiverkoston lisaksi tehtaanmyymalat. Tassé luettelossa ei ole huomioitu
kahviloita, joissa myydaan itse leivottuja kakkuja ja leivonnaisia. Porin alueella kah-
vila- ja leipomopuolella kohdeyrityksen isoimmat kilpailijat ovat S-ryhmén Coffee
house, Petras Cafe, Cafe Solo seka Elba. Elba on kohdeyrityksen isoin kilpailija, sill&
heilld saa myds viinid, ja Elba onkin suoranaisesti viinibaari. Elbassa myydaéan kakkuja
ja jalkiruokia, mutta myos salaatteja, foccaccioita ja muita pikkusuolaisia. Kohdeyri-
tyksen liikeidea erottuu kuitenkin Elbasta selvasti, sill& perustettavan yrityksen ajatuk-

sena on myyda vain kakkuja ja niihin valittuja viineja.

2 TAVOITTEET JA TIETOPERUSTA

2.1 Opinndytetyon tavoite

Taman opinndytetyon tavoitteena on laatia liiketoimintasuunnitelma opinnéytetyon
Kirjoittajalle seka hénen tuleville yhtiokumppaneille. Yrityksessa on 2 omistajaa ja 2
tyontekijad. Yrityksen perustaminen tarvitsee rahoitusta ja sitd varten tarvitaan liike-
toimintasuunnitelma, joka on valttamattomyys rahoituksen hakemisessa. Tavoitteena
on rakentaa toimiva pohja yrityksen perustamiseen, selvittad todellinen markkinati-
lanne ja se, mitka ovat todelliset omat valmiudet yrityksen perustamiselle. Toisena
tavoitteena on luoda hissipuhe painetussa muodossa, eli tiivistetty esite liiketoiminta-
suunnitelmasta, jonka avulla voidaan esitella yritys esimerkiksi rahoittajille seka tule-
ville yhteistyokumppaneille. Valmis liiketoimintasuunnitelma ja esite ovat opinnadyte-
tyon liitteend (Liite 1 ja 7). Liiketoimintasuunnitelman ja esitteen valmistaminen edel-
lyttavat vastauksia seuraaviin tukikysymyksiin:

- Miké on kilpailutilanne Satakunnan alueella?

- Millainen on yrityksen perustamisprosessi?

- Minkalaisia yrityksen rahoitusvaihtoehtoja on tarjolla?

- Mita lupia tarvitaan kyseiseen liiketoimintaan?

- Mité riskeja ja mahdollisuuksia omassa tilanteessa yrittajyyteen liittyy?

- Minkaélaisia markkinointitoimenpiteitd yritys hyodyntag?



- Millaisella liikeidealla erotumme kilpailijoista?

2.2 Rajaukset

Opinnaytetyon rajaus on mietitty sen mukaan, mita aloittava yrittaja tarvitsee liiketoi-
mintasuunnitelmassa. Kaikki osa-alueet on kayty jollakin tasolla lapi, joten mitdan
merkittavaa ei jatetd pois kokonaan. Liiketoimintasuunnitelma toimii opinnédytetyon
lisaksi myos ohjeena uudelle yrittajélle siitd, mita liikketoimintasuunnitelma sisaltaa
kyseiselld alalla. Opinnédytetyd on julkinen teos, mutta liiketoimintasuunnitelma sisal-
t&4 tarkeda kilpailutietoa. Opinndytety6 on teoria liiketoimintasuunnitelman laatimi-
sesta ja kertoo sen laatimisessa hyddynnetyn empiirisen tiedon. Valmis liiketoiminta-
suunnitelma halutaan pitaa salattuna, mutta luonnos suunnitelmasta julkaistaan liit-

teend esitteen lisaksi.

2.3 Viitekehys

Viitekehyksella tarkoitetaan jasennysté ja ndkokulmien esiintuomista. Sen tarkoituk-
sena on selvittadd, mitka asiat liittyvat toisiinsa eri suhteilla tutkittavassa ilmiossa. Vii-
tekehykselld voidaan myos tarkoittaa tietoperustaa. Kuvio 1 esittad opinnaytetyon vii-

tekehyksen. Viitekehys on koko opinndytetyon rakenteen muodostumisen pohja.

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa pitdd miettida omaan liikeideaan sopiva viite-
kehys. Viitekehys tassd opinndytetydssa rakentuu niista asioista, jotka liiketoiminta-
suunnitelman laatimisessa on otettava huomioon. Kirjallisuus sek& internet ovat
taynna erilaisia malleja litketoimintasuunnitelmaan. Téhé&n opinnéytetydhon viiteke-
hykseen on valittu vaadittavat osat yrityksen perustamisessa, kuten yrittajyys, talous
ja rahoitus, markkinointi, johto ja organisaatio seké strategia. (Yrityksen perustamisen
www-sivut 2018). Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu muitakin huomioon otettavia
osa-alueita ja aihepiirejd, jotka voivat vaihdella toimialasta ja liikeideasta riippuen.
Opinnaytetyon yritykselle on erittéin tarkedssé osassa kilpailutilanne, arvoperusta, yh-
tiomuoto sekd markkinointi. Namaé ratkaisut on tehty siksi, ettd keskusteluissa tulevien
tyontekijoiden kanssa ndmé aiheet ovat nousseet esille ja néihin tulisi enemmén pe-

rehtyd kohdeyrityksen perustamisessa.



[ strategia ] { Yrittdjyys ]

{ liikeidea 1 1 f

Johto ja
e orqanisaatio
[ kilpailutilanne ]. ' Liiketoiminta- :
talous ja
rahoitus
arvoperusta

[ yhtiomuoto ] [ markkinointi ]

Kuvio 1. Opinnéytetyon viitekehys.

Strategiaa, arvoperustaa ja liikeideaa kasitelldaan laajemmin luvussa 6. Liikeidea on
tarked osa liiketoimintasuunnitelmaa. Kohdeyrityksen liikeidea on ainutlaatuinen
alalla, joten sen on tultava esiin valmiissa liiketoimintasuunnitelmassa selkeésti, kiin-
nostavalla ja houkuttelevalla tavalla. Strategia tulee aiheeksi myos yrityksen rahoitta-

mista kasittelevassa luvussa 9.

Johto ja organisointiasiat tuodaan esiin luvussa liiketoimintasuunnitelma, luku 4.
Asiaa kasitelladn myos tarkemmin luvussa 12, jossa kerrotaan tarkemmin liiketoimin-
tasuunnitelman lopullisesta toteuttamisesta seka esitteen laatimisesta. Luvussa 12 poh-
ditaan jatkotoimenpiteita ja perustettavan yrityksen tehtédvanjakoa seka vastuiden ja-
koa. Opinnaytetyon tiedonkeruun aikana liikeidea sai erittdin suurta mielenkiintoa
osakseen haastattelun yhteydessd. Haastattelun kohteena oli henkild, jonka ajatuksia

markkinointiin liittyen k&ydaén Iapi luvussa 7, markkinointisuunnitelma.

Kilpailutilannetta k&ydaan lapi kilpailija-analyysilld, joka on luvun 8 aihe. Kilpailijoi-
den havainnointi on isossa asemassa oman yrityksen kannattavuuden méérittelemi-
sessd. Kilpailutilanteen huomiointiin saadaan tietoa haastattelussa, joka on kohdistettu
pankin yritysluottojen asiantuntijalle. Haastateltavalla on tyonsa puolesta tarkat tiedot
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kannattavuuden osalta Porin alueen yritysten kannattavuudesta, ja siitd miten pankit

rahoittavat leipomoteollisuuden yrityksié.

Yhtiomuoto on keskeinen aihe ty6ssd. Yhtiomuotoa valittaessa on pohdittava, millai-
nen yhtiomuoto sopii pienelle yritykselle ja millaisia ratkaisuja muut alalla toimivat
yritykset ovat tehneet. Yhtiomuotoon liittyen aineistoa 16ytyy kirjallisuudesta seké asi-
antuntijasivustoilta. Tarkeimmat Kirjallisuusléhteet ovat Leena Raatikaisen teos Lii-
keideasta liikkeelle sekd Tuulikki Holopaisen teos Yrityksen perustajan opas — silta
yrittdjyyteen. Naista saa laajan peruskésityksen yrityksen perustamisesta, ja tietoa on

helppo tadydent&a vield ajankohtaisimmilla teoksilla ja internetjulkaisuilla.

Yrityksen perustamiseen l0ytyy paljon ohjeita, esimerkiksi erilaisilta rahoituksen tar-
joajilta ja muilta yrityspalveluiden internetsivuilta. Ndiden osalta on valittu alaan so-
pivat lahteet ja yhdistetty niité kirjallisuuteen. Lahteiden osalta on keskitytty ajankoh-
taiseen tietoon, silla yrityksen perustamiseen liittyvia asioita saa laajasti hoidettua ver-
kossa. Johannes Hesson kirjoittama teos Hyva liiketoimintasuunnitelma on kuitenkin
suhteellisen ajankohtainen, silla se on julkaistu vuonna 2015. Muutama liiketoiminta-
suunnitelma I6ytyi opinndytetdiden joukosta. Lahteisiin on valittu omaa yritysta kos-
kevan tyo (Puttonen 2018), joka on ylemman ammattikorkeakoulun opinnéytetyd. Ky-
seisessa tyodssa on laadittu omaan alaan sopiva liiketoimintasuunnitelma ja siita saa
otettua esimerkkeja ja mallia siséltoon ja lahdeaineistoon. Myés SAMKIin julkaisu
Meilla tehd&an! tulee varmasti kayttéon (Minkkinen 2013).

Kakku- ja viinibaarin markkinoinnissa keskitytaan sosiaaliseen mediaan. Markkinoin-
nin osalta taytyy seurata paljon alan yrityksia sosiaalisessa mediassa. Seuraamalla so-
siaalista mediaa saa hyvaa mallia siitd, miten yritykset hoitavat sosiaalisen median
markkinoinnin. Markkinoinnin kuuluu kohdistua suoraan oikeaan asiakaskuntaan oi-
keaa markkinoinnin valinett4 kayttden. Halutulle asiakaskunnalle on vakuutettava pe-
rustettavan yrityksen arvolupaus jo perustamisen alussa. Tata varten teoriataustaan on

kerrattu sosiaalisen median s&anndt, kéyttosuositukset ja rajoitukset.

Rahoituksen osalta otetaan selvaa yrityksen perustamiseen liittyvista rahoitusvaihto-
ehdoista. Haastattelun kohteena on pankin toimihenkil®. Haastattelun lisaksi tehddén

alustavat laskelmat budjetista seka investoinneista. Haastattelut kasitellddn Rahoitus-
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luvussa (9, yrityksen talous). Hinnoittelussa taytyy miettid oikean hinnoittelumallin
valintaa. T&ll& hetkelld ajatuksena on yhdistdd arvopohjaista seka tuotantopohjaista
hinnoittelumallia. Hinnoittelumallin on erotuttava selvésti muista kahviloista ja baa-

reista.

3 LAHESTYMISTAPA JA TUTKIMUSMENETELMAT

3.1 Konstruktiivinen tutkimus

Lahestymistapa opinnéytetydssa on konstruktiivinen tutkimus, koska sen tehtéavéné on
luoda konkreettinen tuotos tai malli, suunnitelma tai mittari. Kyseessé on tutkimuksel-
linen kehittdmistoiminta. Koska tarkoituksena on luoda liiketoimintasuunnitelma seka
esite, niin siksi konstruktiivinen tutkimus sopii parhaiten. Siind pyritdan kaytannonla-
heiseen ongelmanratkaisuun, eli siihen tarvitaan olemassa olevaa teoreettista tietoa ja
uutta empiiristé tietoa. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009, 65.)

Konstruktiivinen tutkimus on yleisin lahestymistapa liiketoimintasuunnitelman laati-
misessa. Pelkéstaan konstruktiivisen tutkimustavan kayttdminen voikin olla hankalaa,
koska kaytdnndn ongelmaan haetaan uudenlaista ja teoreettista ratkaisua perustellusti,
jatuloksena vaaditaan samalla uutta tietoa. Padasiallinen lahestymistapa on tassé opin-
naytetyossa konstruktiivinen tutkimus, mutta aihe sivuuttaa myos innovaatioiden tuot-
tamista. N&ma kaksi l&hestymistapaa ovat hyvin samankaltaisia, mutta suurin ero
niissa on valmis tuotos. Innovaatioiden tuottamisessa tuotetaan uudenlaista tuotetta ja
palvelua, joka on tdmén opinndytetyon tavoitteena. Koko tutkimus on l&dhestymista-
valtaan enemmaén konstruktiivinen tutkimus, mutta valmis tuotos on uuden palvelun ja
liikeidean esiin tuominen ja sen markkinointi. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009,
38-39.)
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3.2 Tiedonkeruumenetelmat

Padosassa opinndytetydon menetelmand on laadullinen tutkimus eli kvalitatiivinen me-
netelm&. Siind ldhtokohtana on todellisen eldaman kuvaaminen ja tutkimuksen koh-
teesta halutaan lis&a tietoa, ja siihen voi yhdistaa erilaisia tiedonkeruumenetelmié.
Laadullisia keinoja opinnaytetydssa on kaytetty haastattelujen muodossa. (Ojasalo ym.
2009, 94.) Tyossa mitataan kannattavuutta, joten siltd osin tydssa on menetelmana
my06s maaréllinen tutkimus eli kvantitatiivinen menetelmé. Siind tyypillisend menetel-
mana on kayttaa esimerkiksi lomakekyselyitd. Koska kannattavuuden osalta tarvitaan
laskelmia investoinneista ja rahoitustarpeesta, seka tilastoja toimialakohtaisesti esi-
merkiksi tilastokeskukselta, niin mééarallinen tutkimus on myds osana tata tyota. (Oja-
salo ym. 2009, 93.) Kannattavuuteen liittyy my6s segmentin valinta ja sen oikea koh-
distaminen markkinointisuunnitelman avulla. Kannattavuuden mittaamisella selviaa

keinot erottua Kilpailijoista alueella ja toimialalla.

Tiedonkeruumenetelmien kayttamiseen on rakennettu aikataulu jokaiselle menetel-
malle. Menetelmien aikataulu ohjaa samalla koko opinndytetyon aikataulua. Aikataulu

ja kaytetyt menetelmat kuvataan vieléd taulukkomuodossa taulukossa 1.

Kilpailijoiden osalta tiedonkeruumenetelmi& ovat opinnéytetydssa kilpailija-analyysi,
benchmarking seka haastattelu. Kilpailija-analyysiin 16ytyy valmiita malleja, mutta
tyossa halutaan laatia tdysin oma analyysi, koska sen avulla voidaan paremmin tutkia
kilpailijoiden vahvuuksia, keinoja ja ideoita. Valmis tilattu analyysi voi antaa vain pin-
tatiedon, mutta t&ssé tilanteessa halutaan syvallisempaa tietoa. Kilpailija-analyysia ké-
sitellaan tarkemmin luvussa 8. Kilpailija-analyysilla selvitetaan yrityksen kilpailuase-
maa markkinoilla. Analyysi auttaa kerddmaan tarpeellista tietoa Kilpailevista yrityk-
sista. (Pitkdmaki 2000, 42.)
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Taulukko 1. Kaytetyt tiedonkeruumenetelmat seké toteutuksen aikataulu.

Tiedonkeruu-me- | Keruuajankohta | Kohteet Konkretia ja vas-
netelma taukset
Kilpailija-analyysi | Kesa 2018 — syksy | Kilpailijat, julki- | Kilpailijoiden
2018 set tilastot madara alueella, tun-
nuslukujen saami-
nen
Benchmarking Kesa 2018 — kevat | Alan yritykset | Vertailutietoa mui-
2019 ympéri  Suomea, | hin saman alan yri-
mm. Lahti ja | tyksiin menestyste-
Turku. kijoiden seka toi-

mintatapojen néko-
kulmasta
- somemark-
Kinointi
- havain-

nointi

Haastattelut

Syksy 2018

3 haastateltavaa

Asiantuntijatietoa
bud-

jettiin  ja markki-

rahoitukseen,

nointiin

3.2.1 Benchmarking

Benchmarking eli esikuva-arviointi voidaan maaritelld oman kehittdmisen kohteen
vertaamisena toiseen vastaavaan kéytantoon. Menetelmassa selvitetaén sitd, miten toi-
set toimivat ja menestyvat ja usein siind verrataankin menestyvié organisaatioita, seu-
rataan niiden toimintaa oppimalla heidén tapojaan. T&ssa menetelméssé on oleellista
muilta oppiminen. Kiinnostuksen kohteena on se, mité keinoja ja resursseja muut toi-
mijat kayttavat, mitd heilld on kdytdssa ja ovatko ne verrattavissa opinndytetyon koh-

teena olevaan yritykseen. Benchmarking -menetelmaa kaytetddn myos virikkeiden ja
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innostuksen loytdmisessad uusiin oivalluksiin. (Ojasalo ym. 2009, 43, 163,186.) Koh-
teeksi otetaan Satakunnan alueen lisaksi myds Turun seudulla olevat ravintolat ja kah-
vilat, joissa on suunniteltu hinnoittelumalli k&ytossé seké oikeanlainen tunnelma, ilme
sekd asiakaskunta. Téassa opinndytetydssa on asioitu tarkoituksenmukaisesti juuri Tu-

run alueella toimivia yrityksia sek& muun matkustamisen kautta esimerkiksi Lahdessa.

Benchmarkingissa etsitddn oman yrityksen eri kehittamiskohteille vertailukumppanit,
joissa on paras maine tietyissa asioissa tai jotka ovat saaneet vertailuissa parhaita tun-
nuslukuja. Pddasiassa benchmarking toteutetaan tutustumiskéaynneillg, ei kuitenkaan
tavallisena yritysvierailuna, vaan jarjestelméllisend oppimiskayntind. Opinnédytetyon
aikana suoritetussa benchmarkingissa on kiinnitetty huomiota mielipideasioihin eli
vierailut eivat ole taysin jarjestelmallisia eika téssa tilanteessa hyddynna vierailtavan
yrityksen toimintaa. Kéynnin aikana kiinnitetdan haluttuihin, kehittdmisenkohteena,

oleviin seikkoihin. Vierailut ovat suurimmaksi osaksi asiakkaan roolissa toteutettuna.

Benchmarkingissa on vahvana osana myos havainnointi. Tassa opinndytetydssa ei kes-
kitytd vain kivijalkaliikkeessé vierailuun, vaan myo6s sosiaalisen median kayton
benchmarkingiin. Havainnointi on erittdin hyddyllinen menetelm& tutkimustyossa,
silla sen avulla voi seurata ihmisten kayttaytymista luonnollisessa ympéristossa. Se
sopii hyvin menetelmana osaksi strukturoitua aineiston keruumenetelméé. Havain-
nointi ei tarvitse erillisid lupia, mutta on hyva pitd4 mielessa hyvéan tavan ja lain mu-
kainen toiminta. Aineistoista ei voi tunnistaa juuri tiettyd henkil6d, vaan voi yleisesti
kertoa esimerkiksi asiakaspalvelukokemuksesta havainnoinnin tuloksena. Havain-
nointiin kuuluu esimerkiksi haamuasiakkuus, eli ulkopuolinen tutkija tekeytyy taval-
liseksi asiakkaaksi. Niin kutsuttu mysteerishoppaaja arvioi palveluprosessia asiak-
kaana. (Ojasalo ym. 2009. 105-106.)

Sosiaalinen media on nykyaikainen ja merkittdva markkinoinnin keino. Sosiaalisessa
mediassa pystyy taitavasti pitdméan asiakkaiden mielenkiintoa ylla, kun pitaé saannol-
listd sivujen pdivitysaikataulua. Kivijalkamyymaélassa suoritettu havainnointi kohdis-
tuu tarjoiluun, esillepanoon, sisustukseen ja yleiseen ilmapiiriin, mutta liiketoiminta-

suunnitelmaan kirjataan enemman markkinointiratkaisuja seka hinnoittelua tuotteista.
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Benchmarking toteutetaan k&ytannossé opinnéytetydssa niin, ettd vierailun jalkeen ky-
seinen yritys etsitaan viel& sosiaalisessa mediassa Instagramin kautta ja seurataa sielld

nakyvyytta ja toiminnan aktiivisuutta kyseisessa kanavassa.

3.2.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysilla kartoitetaan toimialan kilpailijat toimialueella. Analyysissa kil-
pailijoista Kirjataan ylés niiden vahvat ja heikot puolet sekd muita huomioita, kuten
jokin erityistd huomiota saanut tuote tai palvelu. Kilpailija-analyysiin arvioidaan kil-
pailun kehittymisté lahiaikoina seka pohditaan naiden kaikkien perusteella, mitd oman
yrityksen tulisi tehdd. (Raatikainen 2008, 185.) Kilpailija-analyysia késitellaan tar-

kemmin luvussa 8, Kilpailija-analyysi.

Kilpailija-analyysi tdssé opinnédytetydssa auttaa kartoittamaan kilpailijoiden todellisen
tilanteen Porin ja Satakunnan alueella. Opinnédytetyon kohdeyritys on liikeidealtaan
keskittynyt vain tiettyyn kohdetuotteeseen, joten kilpailijoiden Kkartoittaminen toi-
mialalla auttaa liikeidean seka suunnitelman laatimisessa. Se auttaa pohtimaan, miten

Kilpailijat toimivat ottaen huomioon tuotteen, palvelun ja aukioloaikojen ratkaisut.

Kilpailija-analyysin lisaksi on tarke&d miettid myos omakohtaisia, juuri omaa liiketoi-
mintaa koskevia kysymyksid. Kysymyksia voi miettid kilpailija-analyysin laatimisen
yhteydessé tai sen jalkeen tdydentdmaan tuloksia. Analyysi seké lisakysymykset ja
niiden vastaukset kannattaa taulukoida selkeésti ja ymmarrettavasti ja lisatd niihin

mahdollisia johtopéatoksia ja ratkaisuja. (Raatikainen 2008, 91-92.)

3.2.3 Haastattelu

Haastattelu sopii hyvin kehittdmistehtaviin ja on siksi usein kaytetty tiedonkeruume-
netelmd. Siind saadaan tuotua erityisesti tietyn alan tai kohteen asiantuntijan tietoa
esiin, koska haastattelun pystyy kohdentamaan tutkimustilanteeseen sopivaksi. Haas-
tattelulla voi saada kerattyd uusia ndkokulmia tutkimuskohteeseen liittyvaan aineis-
toon. Se kannattaa yhdistda yleensd muihinkin tutkimusmenetelmiin, silld yksindéan

haastattelu ei vélttamatta riita selventdméan tutkittavaa asiaa. Se on muun teorian ja
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tutkittavan tiedon syventdmisessé seké selvittdmisessd hyva menetelma. (Ojasalo ym.
2009, 95.)

Haastattelumuoto tulee valita tutkimuksen tarpeiden mukaan. Haastattelumuotojen ero
on suurimmaksi osaksi strukturointiasteessa eli siing, miten kysymykset muotoillaan
ja paljonko haastattelijalla on liikkumavaraa ja joustoa haastattelutilanteessa. Struktu-
roitu eli standardoitu haastattelu on jasennetty omaksi lomakehaastatteluksi. Muita
haastattelumuotoja ovat ryhmahaastattelu, teemahaastattelu seké syvahaastattelu. Kun
kysymykset on muotoiltu valmiiksi ja niiden jérjestys on maéritelty, niin on kyseessa
taysin strukturoitu haastattelu. Siind vastauksen sisélt0 jatetdan avoimeksi. Struktu-
roidun haastattelun liséksi on puolistrukturoitu haastattelu ja avoin haastattelu. Niisséa
voi esimerkiksi vaihdella kysymysten jérjestysta ja avoimessa haastattelussa kéaytetdaan
avointa, yleistd keskustelua haastattelijan ja haastateltavan valilla tutkittavasta ai-
heesta. (Ojasalo ym. 2009. 95-97.)

Tassa opinndytetydssa haastattelut toteutetaan kirjallisesti sahkopostihaastatteluina,
silla se soveltuu hyvin asiantuntijoiden haastatteluun. Haastattelut on laadittu jokai-
selle haastateltavalle omat ja ne 16ytyvat opinndytetyon liitteistd. Haastattelu on struk-
turoitu, koska kysymykset lahetetdan tietyssa muodossa ja tietyssa jarjestyksessa sah-
kdpostilla lomakemuodossa. Kysymykset on suunniteltu niin, ettd aina seuraava kysy-
mys voi mahdollisesti syventad edellistd kysymystd. Haastattelupohja voidaan laatia
haastateltavan mukaan ja ndin haastattelun voi rakentaa juuri haastateltavan oman asi-
antuntijuuden mukaan. (Ojasalo ym. 2009, 95; Tampereen yliopiston www-sivut
2018.)

Haastattelun kohteena on vuonna 2018 kevaall& valmistunut leipurikondiittori ja h&nen
haastattelunsa kautta saadaan tietoa esimerkiksi siitd, mita laitteistoa tarvitaan toimi-
vaan leipomoon, sekd siitd mikd on leipomoalan tyokulttuuri ja tyoskentelytavat.
Haastattelun tuloksia kaydaan lapi luvussa 9.3.2. Haastattelun avulla tuotetaan rahoi-
tuslaskelmat, jotka tuodaan esiin valmiissa liiketoimintasuunnitelmassa. Haastattelu
suoritetaan sahkopostihaastatteluna, joka mahdollistaa tarkat kysymykset, mutta haas-
tateltavalla on aikaa miettid vastauksia ja Kirjoittaa ne omin sanoin. Rahoitukseen ja

yrittajyyteen liittyen haastattelun kohteena on myos rahoituslaitoksen toimihenkil®.
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Hénen haastattelunsa tulokset ké&sitell&&n luvussa 9.3.1. Yritysrahoituksen ammattilai-
sen haastatteleminen antaa tietoa kokemuksen seké asiantuntijuuden kautta alueelli-
sesta yrittdjyydesta kyseisella toimialalla, seké siitd, miten pankki on mukana aloitta-
van yrittdjan rahoituksessa. Haastattelun kautta saatu tieto auttaa oman perustettavan
yrityksen rahoituksen laatimisessa. Tdma haastattelu konkretisoi ja tarkentaa luoton
tarvetta yrityksen perustamisessa seka siitd, miten alueellisesti ja toimialakohtaisesti

yritysluoton saaminen voi vaatia.

Haastattelun kohteena on myds ruokabloggaaja, joka on myods kauppatieteiden mais-
teri ja ravintola-alan asiantuntija. Hanelt4 saa tarkempaa tietoa siit4, mitd juuri se koh-
deryhmé, johon hénkin kuuluu, arvostaa kahvilassa/baarissa. Tata haastattelua kay-
daan lapi luvussa 7, Markkinointisuunnitelma. Kyseinen henkilé on myds isossa

osassa yrityksen aloittaessa toimintansa.

4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus

Koko liiketoimintasuunnitelman laatimisen prosessi alkaa ideoinnista. Suunnitelma on
Kirjallinen esitys yritysideasta ja siitd, miten yritysidea toteutetaan. Se auttaa myos
paljastamaan heikkoudet, vaikka se padasiassa tuo esiin yrityksen vahvuudet. Liike-
toimintasuunnitelma kannattaa laatia muotoon, missa sita on helppo péivittaa yrityk-
sen toimintavuosien karttuessa. Tarkeinté liiketoimintasuunnitelmassa on saada siité
riittdvan kattava ja konkreettinen. (Kainlauri 2007, 37-38.)

Liiketoimintasuunnitelman kirjallinen laatiminen on tarked tyokalu seké yrittajélle ettd
hanen sidosryhmilleen. Siitd on hyotya perustamisvaiheessa seka jatkossa, kun yrityk-
sen tulevaisuuden toimintaa suunnitellaan. Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen toi-
mintojen kehittdmisvéline ja se auttaa arvioimaan yritysideaa aloittamisvaiheesta to-
teutukseen. (Raatikainen 2008, 42.)



18

Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma kertoo tekijansa ndkemyksen siitd, miten yritys
kohtaa ja paihittad kilpailijat ja luo asiakkailleen lisdarvoa. Liiketoimintasuunnitelma
on huolellisesti laadittu dokumentti. Rahoittajien ndkokulmasta liiketoimintasuunni-
telma kertoo sen, miten yritys aikoo tehdé rahaa, eli sen taytyy sisaltaa laskelmia kan-

nattavuudesta sekd taulukoita tulevaisuuden suunnitelmista. (Hesso 2015, 10-13.)

Liiketoimintasuunnitelma kannattaa tehdd ennen kuin esittelee suunnitelmansa eri am-
mattiosaajille yritysneuvonnan puolelta, jos aikoo hakea toiminnalleen starttirahaa.
Myads rahoittajat, kuten pankit, ELY-keskus ja Finnvera, tarvitsevat liiketoimintasuun-
nitelman lainapaatosta varten. Liiketoimintasuunnitelmaan saa paljon apua verkosta ja
sen voi tehda erilaisilla nettisivuilla, kuten Yritys-Suomi.fi:n sivuilla tai uusyrityskes-

kusten palveluissa. (Holopainen 2016, 12-14.)

4.2 Liiketoimintasuunnitelman rakenne

Liiketoimintasuunnitelma koostuu Kansilehdesta sek& sen Kirjallisesta sisallostd. Kan-
silehteen laitetaan yrityksen nimi, logo, toiminta-ajatus lyhyesti sek& suunnitelman
laatijan/laatijoiden nimet. Sisaltd vaihtelee yritystyypin mukaisesti, mutta yleensa si-
sélto alkaa kertomalla yrittdjan taustasta seké osaamisesta. Taméan jéalkeen edetaan lii-
keidean kertomiseen usein liikeideamallin avulla. Sen jalkeen kerrotaan yhtiomuodon
valinta, markkinoiden ja kilpailijoiden tilanne (asiakasanalyysi, hinnoittelu, markkina-
tuoteanalyysi, kilpailijoiden arviointi ja yrityksen sijainti). Naiden jalkeen voidaan
kertoa riskianalyysi seka henkilostotarve. (Raatikainen 2008, 42.) Rahoituksen jarjes-
tdminen ja laskelmat tulevat lopulliseen liiketoimintasuunnitelmaan ja osittain myods
tdhan opinnaytetyohon. Laskelmiin kuuluu investointilaskelma, rahoituslaskelma, tu-
lossuunnitelma seka katetarpeen laskenta. Opinndytetyon loppupuolelle lisatdan pe-

rustamisasiakirjat seka arvio koko yrityshankkeesta seka visio tulevaisuudesta.

Yksinkertaistetussa rakenteessa kerrotaan ensin yrityksen nimi ja liikeidea ja sen jal-
keen vastataan kysymyksiin mitd, miten ja kenelle. Naiden jalkeen kartoitetaan yrityk-
sen ulkoista ymparistoa ja sisaistad ympéristod. Naiden jélkeen avataan strategiaa auki,
jatamaén jalkeen kerrotaan markkinointi seka laskelmat. Loppuun lisatdan riskianalyy-
sit ja tyytyvainen henkilostd. (Hesso 2015, 18-22.) Opinnaytety6ssa rakenne koostuu
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edella mainitun laajemman seka yksinkertaistetun rakenteen yhdistelmasta, koska kai-
kille yrityksille ei sovi sama rakenne.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen tdman yrityksen osalta on yrityksen johdolla,
koska tulevalta tyontekijalta eli leipurikondiittorilta on tullut toive olla padasiassa
tyontekijand ilman muita tyotehtavig, jotka vievat tyoaikaa pois leipomisesta. Hanen
ammattitaitonsa vaikuttaa moniin paatoksiin seka erilaisiin yrityksen kehittdmistehté-
viin. Han on mukana tapahtumissa ja tuotesuunnittelussa, mutta han ei halua olla yri-
tyksen johdossa ainakaan alkuvaiheessa. Liiketoimintasuunnitelma laaditaan tdamén

opinnaytetyon tuotoksena.

5 YRITTAJYYS

5.1 Omat lahtokohdat

Yrittdjyyteen liittyvét lahtokohdat taytyy selvittdad ennen kuin yrittajaksi voi lahtea.
Yrittdjaksi ryhtymisesta ei paateta vain yhdesta pienesté syystd, vaan omat lahtokohdat
tulee olla mahdollisimman varmalla pohjalla. Lisaksi yrittajaksi ryhtyjalta vaaditaan
ammattitaitoa, osaamista seké yrittajalle ominaisia luonteenpiirteitd. Yrittajaksi ryhty-
minen on pitkdaikaisen pohdinnan tulos (Holopainen & Levonen 2006, 15). Yrittajyys
vaatii hyvén ja toimivan liikeidean, josta rakennetaan menestyva yritys, jonka tuloilla
pystyy elattdméén itsensa sekd perheensd. Omaa yrittelidisyytta voi testata erilaisilla
testeilla, joita 16ytyy internetistd sek& kirjoista. Esimerkiksi Kirjan Liikeideasta liik-
keelle luvussa 1 10ytyvalla testill4 on tassa opinndytetytssa testattu tulevan yrittdjan
yrittelidisyyttd. (Raatikainen 2008, 21). Testissd on 20 kohtaa, jotka koskevat omia

luonteenpiirteita.

Henkilokohtaiset motivaatiotekijat taytyy selvittdd ennen yrittdjaksi ryhtymista. Li-
séksi sen hetkisen eldmantilanteen tulee kestaa pitkié tyopéaivia sekd muita yrityksen
perustamisen tuomia haasteita. Henkilokohtainen elama on hyvé olla kestévéssa ti-
lassa. (Sekki & Niemi 2016.)
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Yrityksen perustaminen on kasvamista sek& kehittymista prosessina. Yritysidea kyp-
syy ja paattyy kaynnistdmisvaiheeseen, jonka aikana yritys perustetaan. Yrittdminen
vaatii tarmokkuutta, intoa, epdvarmuuden sietoa, tavoitteellisuutta, itsendisyyttd seka
luottamusta omaan ammattitaitoon ja ideaan (Holopainen & Levonen 2006, 15-16).
Opinnaytetyon pohjimmainen ajatus perustuu liikeideaan, johon todella kohdeyrityk-
sen tuleva yrittdja ja tyontekijat uskovat. Koko tyon aihe ja idea ovat saaneet osalliset
nakemaén yrittdjyyden uusien ajatusmaailmojen ja nakokulmien kautta. Opinnéytetyd
on saanut ymmartdmaan yrittajyytta paljon paremmin sekd nostanut motivaatiotason

korkealle.

5.2 Verkoston tilanne

Kun yrittaja seka yrityksen tyontekijat elavat omissa henkilokohtaisissa suhdeverkois-
saan, he puhuvat eldmastaan ja tydstaan, kuten yrityksen tuotteista, eteenpéin muille
positiivisesti tai negatiivisesti. Kun nama verkostot tunnistetaan yrityksessa, voi yritys
saada tarkedé tietoa ja ideoita oman toiminnan kehittamiseen (Isohookana 2007, 206).
Verkosto on laaja kokonaisuus, jossa kéytanndssé sosiaalinen verkostoituminen on
muodostunut kaikista yrittajan tuntemista ihmisistd, seka niista ihmisistd, joita yrittaja

ei valttamétta ole koskaan tuntenutkaan (Burt 1992, 15).

Verkosto on laajentunut opinnédytetyon kirjoittamisen aikana haastatteluiden ja opin-
naytetyon aiheen esittamisten myota. Etenkin perhesuhteet, ystavat seké ystavien ys-
tavat ovat isossa osassa. Verkostoihin luetellaan myos ne henkil6t seka toimijat, joilta
voidaan saada uutta tietoa ja jotka voivat auttaa yrittdjyyden tielld. Alan ammattilaisiin

tutustuminen auttaa saamaan tarkeaa tietoa yrityksen eri osa-alueista.

5.3 Yrityksen perustaminen

Yrityksen perustaminen vaatii paljon kdytdnnon toimia. Néaihin luetellaan yritysmuo-
don valinta, tilinpaatoksen laatiminen, kirjanpidon tekeminen, yrityksen rahoituksen
pohtiminen, vakuutuksien ottaminen seka yrityksen rekisterointi kaupparekisteriin.
Perustamiseen liittyvad materiaalia 16ytyy paljon verkosta, eritoten asiantuntijasivus-
toilta. (Lindberg 2016, 11.)
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Suomen Yritt4jat antavat verkkosivuillaan selkeén polun, jossa kerrotaan yrityksen pe-
rustamisen vaiheet. Ensimmaisend on oikean yhtiémuodon valinta, jonka jalkeen vai-
heet ovat liiketoimintasuunnitelman tekeminen, starttirahan hakeminen, yrityksen pe-
rustamisilmoitus, yrittdjan lupa-asiat ja ilmoitukset, yrityksen Kirjapito, yrityksen las-
kutus kuntoon, vinkit virheiden vélttamiseksi, yrittdjan velvollisuudet ja viimeisend on

markkinoinnin muistilista. (Suomen Yrittdjien www-sivut 2018.)

5.4 Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valintaan vaikuttaa paljon yrittdjan kéytettavissa olevat verkostot. Pe-
rustamishetkelld mietitddn, aikooko yrittaja lahted yksinyrittajaksi, vai harjoittaako
han toimintaa perheenjasenten tai ystavien kanssa ja kuinka laajaksi yritystoiminta voi
kasvaa. Mahdollisuuksia yhtiomuodolle on useita joista valita ja alkuun paasee pienel-
lakin pdadomalla (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2013, 22-23). Yksinyrittdminen on
vaativaa ja edellyttdd monenlaisia eri taitoja sekd niiden yhteensovittamista. Yksinyrit-
tdminen riippuu taysin yrityksen koosta ja ajatuksesta, mutta yrittdjan taytyisi yksin
tarjoaman tuotteen ja sen myymisen liséksi keskittyd myds markkinointiin, kirjanpi-
toon ja laskutukseen. (Raatikainen 2008, 66.)

Toiminimi eli yksityinen elinkeinonharjoittaja on yksinkertaisin tapa aloittaa yritta-
jyys. Toiminimi ei vaadi kirjallisia sopimuksia, mutta liiketoimintasuunnitelma suosi-
tellaan laadittavan. Toiminimeen liittyy ammatinharjoittajat, joista esimerkkeja ovat
nuohoojat, taksin kuljettajat ja puusepét. Liikkeenharjoittajilla on kiinted toimipaikka
sekd yleensé palkattuja tyontekijoita. Esimerkkejé ovat parturi-kampaajat seka fysiote-
rapeutit. Toiminimelld omistaja paattaa itse yritysta koskevista asioista, silla toiminta

perustuu yrittdjan ammattitaitoon sekd osaamisen myymiseen. (Raatikainen 2008, 69.)

Avoin yhtid on yhtid, jossa on vahintéan kaksi yhtiomiesta eli henkiloyhtion osakasta,
jotka vastaavat yhteisvastuullisesti kaikella omaisuudellaan my6s muiden yhtiémies-
ten tekemista sitoumuksista. Avoimessa yhtiossé vaaditaan syvaa luottamusta seka yh-

teistyota yhtiokumppaneiden valilla. Yhtiésopimus suositellaan tehtévaksi, vaikka laki
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ei sitd vaadi. (Raatikainen 2008, 69). Yrityksen voitot ja tappiot jaetaan tasan yh-
tiomiesten kesken, ellei yhtidsopimuksessa olla muuta sovittu. (Alikoski ym. 2013,
24-25.) Avoin yhtio sopii pienille yrityksille, jotka ovat usein perheyrityksia, koska

heilld luottamus ja yhteistyo toimivat.

Kommandiittiyhtiéssa on kahdenlaisia yhtiomiehig, joista vahintdan yksi on vas-
tuunalainen ja vahintaan yksi on &aneton yhtidmies. Vastuunalainen yhtiémies toimii
varsinaisesti yhtion nimissa, eli tekee paatokset ja on vastuussa niistd. Aaneton yhtio-
mies on sijoittaja, eli hénell& ei ole paatoksentekovaltaa eiké oikeutta edustaa yritysta.
Kommandiittiyhtio soveltuu pienen ja keskisuuren yrityksen yhtiomuodoksi. (Raati-
kainen 2008, 70.)

Osakeyhtio on edellisid monimutkaisempi, mutta sopii niin pienille kuin suurillekin
yrityksille. Parhaiten se sopii keskisuurille ja suurille yrityksille, jotka tarvitsevat paa-
omaa toimintaansa. Osakeyhtion voi perustaa yksi tai useampi henkild. Osakkaat eli
osakeyhtion perustajat eivat ole henkilokohtaisesti vastuussa yhtion toimista ja si-
toumuksista. Osakeyhtid voi olla julkinen, jolloin osakkeet voivat olla julkisen kaupan
kaynnin kohteena porssissa. Osakeyhtion varoja jaetaan osakkeenomistajille voitonja-

kona eli osingonmaksulla tuloksen mukaan. (Raatikainen 2008, 70.)

Osuuskunta on yksi tiimiyrittdmisen muoto, jota kutsutaan myoés tyéosuuskunnaksi.
Osuuskunnan perustamiseen tarvitaan useita henkil6itd. Osuuskunta on nostanut suo-
siotaan viime aikoina. Osuuskunnan voi muodostaa myos yhteisd. Osuuskunnan jase-
net ovat velvollisia maksamaan osuusmaksun ja erotessaan he saavat maksamansa ra-
han takaisin. (Raatikainen 2008, 70-71.)

Y hteenvetona kaikista yhtiomuodoista ja niiden ominaisuuksista valintaan vaikuttavia
tekijoita ovat perustajien lukumaarg, vastuut, pddoman tarve, toiminnan joustavuus,
voitonjako, yritystoiminnan jatkuvuus ja kasvumahdollisuudet seka verotus. Johtopaa-
toksena benchmarkingin kautta sek& tietoperustan pohjalta yhtiomuodoksi valitaan
avoin yhtio. Internetissé tehty benchmarkkaus paikallisiin kahviloihin osoitti, etta 13-
hes kaikilla yhtiomuotona on avoin yhtid. Avoin yhtio sopii parhaiten liikeideaan, sill&
mukana on vain muutama tyontekija ja omistajia on yleensa 2, joiden valill4 on syva

luottamussuhde, koska he vastaavat toiminnasta omilla varoillaan. Avoin yhti6 toimii
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tassa tilanteessa myos siksi, etté siind jokaisella yhtiomiehelld on oikeus itsendisesti
paattad yhtiotad koskevista asioista. Sen tarkoitus on tavoitella yhteista taloudellista

paamaéaraa. (Yrittajien www-sivut 2018.)

5.5 Riskit yritt4jyydessa

Yrittdjyys tuo mukanaan myds omat riskinsd. Riskien kanssa taytyy oppia eldmaén
eika pelaté niiden toteutumista liikaa. Siksi realistinen ajattelutapa on omaksua riskin
mahdollisuus alkavassa yritystoiminnassa ja varautua niihin riittavasti. Riskit ovat yri-
tystoiminnassa péaéasiassa vahingon tai tappion uhka tai vaara. Riskianalyysi auttaa
ymmartamaan ja tiedostamaan riskien mahdollisuutta yritystoiminnassa. Luvussa 9
Yrityksen talous, on esitetty eri vakuutuksia, joilla yrittdja voi vakuuttaa liiketoimin-
tansa riskien varalta. Tasséd luvussa kdydaan lapi yksityiskohtaisemmin riskeja, joita

yrittdja voi kohdata.

Riskianalyysi on helppo toteuttaa ja auttaa kehittdmaan sen avulla riskien hallintapro-
sessin. Riskeja ei kannata koskaan jattad huomiotta, ja alkavan yrityksen on laitettava

vakuutukset kuntoon heti yrityksen kaupparekisteriin merkitsemisen jalkeen.

2ODDD

Kuvio 2. Riskien hallintaprosessi riskianalyysin kautta (Raatikainen 2008, 104)

Kuvion 2 mukainen prosessi auttaa uutta yrittdjaa tiedostamaan riskit ja riskeihin va-
rautuminen tulee osaksi toimintaa. Riskikohteiden tunnistamiseen kuuluu riskien luo-
kittelu. Riskien arviointivaiheessa pohditaan, kuinka todenné&kdinen juuri kyseinen

riski on juuri omalle yritystoiminnalle. Suojautumiskeinoja ovat etenkin vakuutukset,
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mutta niithin kuuluu myos tyontekijoiden perehdyttdminen turvallisuuden ja toiminta-
tapojen omaamisella. Kun kaikki vaiheet on mietitty, saadaan riskien hallintaohjelma
valmiiksi omalle yritykselle. (Raatikainen 2008, 102-104.)

Seuraavana on esiteltyné riskien luokittelumalli. Luokittelemalla riskeja saadaan apua

riskien arviointiin, niiden suuruuteen ja olemassa oloon.

Rikokset

- murto, kavallas, havikki, ryosto, tietovarkaus, ilkivalta, vakoilu
Omaisuusvahingot

- tulipalo, myrsky, vuoto

- sortuminen, tulva

- liikenne-, kalusto-, kuljetus- ja konevahingot
Henkiloriskit

- tapaturma, sairaus, yrittdjaan kohdistuva riski

- elékkeelle siirtyminen, eroaminen
Liikeriskit

- kannattavuuteen liittyvat epdonnistumiset, toimitusten myohastyminen, kilpai-

lijat, lakot, inflaatio, tekniikkaan liittyvat hairiot

- poliittiset riskit, takaukset, asiakasluotot
Keskeytys- ja riippuvuusvahingot

- asiakkaan omaisuusvahinko, viranomaismaarays

- omasta tai tavarantoimittajan toiminnasta johtuva tulojen menetys
Vahingonkorvausvaatimukset

- tuote-, ymparisto-, sopimus- ja tietovastuu

- toiselle aiheutetusta vahingosta syntyvé korvausvastuu.
(Raatikainen 2008, 102.)

Kohdeyrityksessd on huomioitava ldhes kaikki ylla mainituista riskiryhmista. Téar-
keimpi& huomionarvoisia ryhmia ovat kakku- ja viinibaarilla liikeriskit, henkiloriskit,
omaisuusvahingot seka rikokset. Koska toimitiloissa kaytetaan paljon sahkolaitteita,
on paloturvallisuudesta pidettdva huolta. Vakuutuksilla on riskeihin varautumisessa

isoin merkitys kohdeyrityksessa. Kakku- ja viinibaarin suunnitelma on k&yttaa paikal-
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lisia raaka-aineita ja tehda yhteistyota paikallisten tuottajien kanssa. Omasta ja tava-
rantoimittajan toiminnasta johtuva tulojen menetys on iso riski aina. Kohdeyritys voi
varautua suunnittelemalla kakkuja esimerkiksi pakastimeen hatévaraksi, jos tavaran-

toimittajan kanssa ilmenee viivéstyksia ja tarjolle on saatava jotain.

Toimialakohtaisia riskeja tulee toiminnassa vastaan. Leipomoalalla on muutaman
viime vuoden ollut vallalla trendi koristeellisista ja ndyttavistd kakuista. Ulkonéko
kiehtoo asiakkaita. Kohdeyrityksessd osataan vastata tahan trendiin, mutta riskiné on
trendien jatkuvuus. Trendien vaihtuessa asiakkaiden mielenkiinto hiipuu nopeasti.
Koko ravintola-ala kohtaa trendien muutoksia, joihin vaikuttavat esimerkiksi ruoka-
valiot ja uudet raaka-aineet markkinoilla. Kohdeyrityksen on otettava tuotesuunnitte-

lussa toimialan muutokset huomioon.

6 LIKEIDEA

6.1 Liikeidea

Liikeidea on d&rimméisen tarked maarittad liiketoimintasuunnitelmassa. Liikeidealla
kiteytetddn jopa pidempikin liiketoimintasuunnitelma muutamaan lauseeseen. Lii-
keidean otsikoita ovat
- Mita? Mitd ovat palvelut tai tuotteet, joita yritys tuottaa. Nama tulee Kirjoittaa
selkedsti auki suunnitelmaan niin, ettd ne ovat helposti ymmarrettavissa.
- Miten? Milla logiikalla yritys saa tuotteet tai palvelut asiakkaan tietoon ja os-
tettavaksi ja madritellaan yrityksen strategia.
- Kenelle? Madritelldan yrityksen asiakkaat siten, ettd yritys erottuu muista ja
isosta massasta.
Hyvin selitetysta liikeideasta rahoittajat saavat valittémasti kuvan siitd, mita liiketoi-

mintasuunnitelma kasittelee. (Hesso 2015, 24.)

Idea muutetaan menestyvéksi yritykseksi ja se edellyttédd ideoiden, mahdollisuuksien
seka ratkaisujen, ettéd toteutuksen yhdistamista. Yrittdjan tulee nahda mahdollisuuksia

ongelmien sijasta, ja yrittdjyys onkin enemméan mahdollisuuksia kuin pelkki& ideoita.
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Paras liikeidea ei valttamatta ole jalkikateen ajateltuna kummoinen, vaan hyvan idean
keksiminen vaatii asiantuntemusta ja alan tuntemusta. Idea on ongelman havaitsemista
ja siihen ratkaisun loytamista. Hyva liikeidea on hyva alku, mutta siité ei synny vaélt-
tdmatta hyvaa yritysta tai yrittajaa. (Lyytinen & Piha 2004, 48-49.)

6.2 Liiketoimintamalli

Liiketoimintasuunnitelmassa esitetaan liikeidea liiketoimintamallin avulla. Kuviossa
3 on tyhja, yrittajan taytettdvaksi suunniteltu malli. Business model canvas -mallin on
kehittanyt Alex Osterwalder ja Yves Pigneur. He esittelivat sen kaytanndssa ja teori-
assa yhteisessé teoksessaan Business Model Generation. Business model canvas on
siitd alkaen ollut yleisessa kaytossa ympari maailman, koska se antaa ohjausta ideoi-
maan ja tarkentamaan liiketoimintamallia. Se antaa my6s uusia, tehokkaita nakokul-
mia liiketoimintamallin tekemiseen. Business model canvas on myds siitd hyvé tyo-
kalu, etta se on laadittu niin, ettd se toimii hyvin myds muiden tydkalujen kanssa, kuten

value proposition canvasin kanssa. (Strategyzer, business model canvas 2019.)

SC5 BUSINESS MODEL CANVAS
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Kuvio 3. SC5 Business Model Canvas (Suomidigin www-sivut 2019)
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Kuviossa 3 on yrityksen nimeltd SC5 laatima suomennettu tydkalu liiketoimintamallin
esittdmiseen alkuperdisen BMC-mallin pohjalta. Malli auttaa luomaan lyhyen ja sel-
kedn raportin siitd, miten yritys toimii arvolupauksensa mukaisesti ja vastaavatko tuot-
tamat palvelut myds arvolupausta. Liiketoimintamalliin kuuluu siis yhdeksan osaa,
joista yhdessa rakentuu kokonaisuus. Kohdat ovat kumppanit, toiminnot, resurssit, ar-
volupaus, asiakkaat, asiakassuhde, jakelukanavat, kulurakenne seké liikevaihto (tassé

tulovirrat yleisesti). (Suomidigi, 2018).

Kohdeyrityksen liiketoimintamalli 10ytyy taytettynéd tdman opinnéytetyon liitteestd 5
ja taytetty malli on myos liiketoimintasuunnitelmassa. Liiketoimintamalli on helposti
tdydennettavassd muodossa ja toimii kohdeyrityksessa tukena ja suuntaviivoja anta-
vana tyokaluna. Liiketoimintamallia pyritadn tdydentamééan ja muokkaamaan koh-

deyrityksessa tarpeen mukaan ja suunnitelmallisesti vuosittain.

6.3 Visio ja arvot

Visiolla kerrotaan, ettd mihin yrityksella pyritadn ja mika on tavoite. Visio antaa voi-
maa jokapaivaiselle tyonteolle ja kertoo tulevaisuudentoiveista yrityksen osalta. Visi-
oon kuuluu haasteita, kuten budjetin riittdmattémyys, Kilpailijoiden kehittyminen seka
0saamisen esiin tuominen. Vision saavuttaminen vaatii hyvan strategian sekd hieman
my0s onnea. (Hesso 2015, 27-28.)

Visio kannattaa madritella osa-alueisiin tavoitteiden osalta, kuten esimerkiksi asiak-
kuudet, kasvu, kannattavuus, vastuullisuus, henkildston motivointi, toiminnan tehok-
kuus sekd osaaminen. Vision madritelméat muodostavat strategian pohjan. Visiota voi
kéyttaa strategisen ja operatiivisen johtamisen perustana. Vision yhteydessa voidaan
esittdd yrityksen tulevaisuuden suunnitelmat 3-5 vuoden ajanjaksolle. (Kautto & Mit-
ronen 2018, 29.)

Arvot ovat yrityksen ohjenuoria, joista yritys pitéé kiinni visiota saavuttaessaan. Ar-
vojen noudattamisella on tarked merkitys kilpailijoiden sekd muiden ulkoisten sidos-
ryhmien vuoksi ja ne kehittavét ja yllapitavat yrityksen tiimihenked. Yrityksen arvojen

noudattamista tarkkaillaan nykypdivana aktiivisesti tyontekijoiden, asiakkaiden seka
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kilpailijoiden toimesta ja pienikin virhe voi kostautua pahasti. Sosiaalinen media on
mahdollisuus seka tuomio, silla siell& ihmiset kertovat avoimesti saamastaan palve-
lusta ja tuotteiden laadusta. Kun tyontekija on sisaistanyt yrityksen arvot, niin se on
parasta mainosta koko organisaatiolle. Arvojen kunnioittaminen ja ymmartdminen on
tarkedd johdossa seké tyontekijoiden parissa. Arvot on hyva selittaa perustellusti tyon-
tekijoille sek& niin, ettd asiakkaatkin ymmartavat ne ilman pitkié lauseita ja selityksié.
(Hesso 2015, 28-30.)

Yrityksen arvot voidaan maéritella ohjaamaan yrityksen tapaa toimia eli niilla voi oh-
jata tapaa, jolla asiakkaat ja yhteiskunta kohdataan. Arvoja méaariteltdessa ne voivat
kuulostaa hyvinkin arvokkailta ja kaukaisilta, koska yritys maérittelee arvonsa usein
silla tavalla milté yritys haluaisi vaikuttavan ulospéin. Oikeastaan arvot taytyisi valita
niin, ettd ne oikeasti heijastavat yrityksen toimintaa ja nakyvat jokapéivaisessa teke-
misessd. Toimivat arvot ovat sellaisia, jotka viestittyvat asiakkaille ilman, ettd niité
tarvitsee kertoa mainoksilla ja julisteilla yrityksen seinilld, vaikka sekin on hyva tapa
toimia. Esimerkiksi yleisid arvoja ovat ammattitaitoinen ja palveleva. Namé ovat ar-
V0ja, joita ei tarvitse mainita, vaan niiden tulisi ndkya suoraan yrityksen tekeméssa
ty6ssd. Hyvin valitut arvot ovat sellaisia, joiden mukaan yritystd halutaan pyorittaa.
Yrittdjan kannattaa listata asiat, joiden mukaan hén haluaa itse toimia ja méaaritella ne
niin, ettd ne nakyvét asiakkaille. Arvot voivat olla mita vain, jos niiden mukaan myos

toimitaan. (Yrityksen perustamisen www-sivut 2018.)

Kakku- ja viinibaarin arvot maaritelladn niin, ettd kaikki tyontekijat tunnistavat ne
omassa tydskentelyssaan ja koko yrityksen toiminnassa. Arvolupaukset esitetdan val-
miissa liiketoimintasuunnitelmassa. Arvolupauksia ovat paikallisuus, yhteistyo, hy-
vinvoiva mieli ja ruumis, kestava kehitys, hyvantekevaisyys, opiskelijoiden tukemi-
nen, mahdollisuuksien tarjoaminen, laadukkuus ja herkullisuus. Visio kohdeyrityk-
selld on vakiinnuttaa paikka muiden palveluntarjoajien joukossa. Visioon kuuluu
luoda luotettava kuva asiakkaiden silmissd toiminnasta ja tuotteista, jolla saadaan va-

kiinnutettua oma asiakaskunta.
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6.4 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin lyhenne tulee sanoista Strengths (vahvuudet), Weaknesses (heik-
koudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat). SWOT-analyysi kuvataan
padasiassa kuviossa 4 esitetyssa muodossa. Kun tydpaikalla analysoidaan oppimista ja
toimintaympariston kokonaisuutta on SWOT-analyysi tdhan tarkea valine. Tulosten
avulla voidaan ohjata prosessia sekd tunnistaa oppimisen siirtymisen ja konkretisoitu-
misen vaiheet. Analyysi jaotellaan ulkoisiin ja siséisiin tekijoihin. Siséisiin tekijoihin
luetellaan vahvuudet ja heikkoudet ja mahdollisuudet ja uhat ulkoisia tekijoita. (Kuvio
4.) Vahvuuksia voivat olla hyvét tydelaménsuhteet ja heikkouksia voivat olla esimer-
Kiksi varattujen resurssien riittdmattémyys ja kausituotteet. Mahdollisuuksia ovat esi-
merkiksi verkosto ja internetin k&yttd markkinointikanavana ja uhkia esimerkiksi muut

alan kilpailijat. (Opetushallituksen www-sivut 2018.)

Positiiviset Negatiiviset
“ -
Sisdiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
(swoT|
| SWOT |
Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat
asiat |
| J

Kuvio 4. SWOT-analyysi, nelikenttdanalyysi. (Suomen Riskienhallintayhdistyksen

www-sivut 2018.)

SWOT-analyysi laaditaan yritysidean ja toimintaympariston pohjalta ja sen avulla yri-
tys pyrkii [6ytdmaan oman toimintansa vahvuudet. Silla voidaan myds vahvistaa vah-
vuuksia edelleen ja auttaa tunnistamaan heikkouksia. Analyysi auttaa etsimééan ja hyo-
dyntamé&én uusia mahdollisuuksia omien tuotteiden, toiminnan sek& palveluiden ke-
hittdmisen suhteen. SWOT-analyysilla pyritddn vahentdméén ja jopa poistamaan yri-

tystoiminaan liittyvia uhkia. Analyysilla tdsmennetéén liikeideaa laatimalla toiminta-
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ajatus, arvot ja visiot. Nailla kuvataan lyhyesti ja ytimekkaasti yrityksen toiminta, tu-
levaisuuden haaveet ja muut ajatukset. (Alikoski ym. 2013, 44-47.)

Kohdeyrityksen SWOT-analyysi auttaa tunnistamaan alkuvaiheen vahvuudet. Vah-
vuuksien tunnistamisen avulla 16ytyy keinot erottua kilpailijoista. Vahvuuksien tun-
nistaminen tuo varmuutta toimintaan ja etsiméan piirteet, mité voi vield parantaa. Taté4
kautta padsee taydentaméan analyysin muut osiot. Kokemattomuus alalla on esimer-
Kiksi heikkous, mutta vahvuuksiin luottamalla heikkouksissa parjataan. Mahdollisuu-
tena kohdeyritykselld on omata ainutlaatuinen liikeidea sek& osaaminen. Uhkana on
kilpailijoiden toimet kakku- ja viinibaarin toiminnan aloittaessa.

7 MARKKINOINTISUUNNITELMA

7.1 Markkinointisuunnitelman merkitys

Tassa luvussa kasitelladn markkinointisuunnitelman teoriaa sekd ruokabloggaajan
haastattelun tuloksia. Markkinointisuunnitelman rakenne muotoutuu viela paljon yri-
tyksen perustamisen jélkeen, silla markkinointivaihtoehdot tulevat tutuksi vasta kéayt-
tamalla niitd. Alustava suunnitelma taytyy kuitenkin olla tarpeeksi vahva, jotta se sopii

liiketoimintasuunnitelmaan ja etta silla tavoitetaan oikea kohderyhma.

Markkinointisuunnitelman hyddyt yritykselle nakyvat suoraan tuloksessa ja asiakas-
virrassa. Se on kaytannoéllinen tyokalu, jonka avulla huolehditaan markkinoinnin oi-
keasta kohdistumisesta. Se on tehokas ja silla voidaan hyvin seurata tavoitteiden to-
teutumista. Markkinointisuunnitelmalla voidaan maéaritelld yrityksen nykytila ja ta-
voitteet. Liséksi sill& voidaan eritelld ne toimenpiteet, joilla pyritd&n saavuttamaan lii-
ketoiminnan kasvu. Se sisaltaa tarkkaan eritellyt osa-alueet, kuten tiedot markkinoista
ja kilpailijoista. Kohdemarkkinat kertoo kenelle yritys myy palvelujaan tai tuotteitaan.
Hyvin tehty suunnitelma auttaa koko yrityksen liiketoimintaa. (Markkinointisuunni-

telman www-sivut 2018.)
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Markkinointikanavan valinta on usein ajoittunut yrityksen alkuvaiheeseen ja perusta-
misvaiheeseen. Markkinointikanava on toimenpide, jolla tavoitetaan potentiaalisen
asiakkaan kiinnostus. Kanava voi olla miké tahansa toimija tai toimenpide. MarkKki-
nointikanavaa kaytetdan siis tiedon siirtdmiseen tuotteesta ja palvelusta asiakkaan
suuntaan. Markkinointia mietitddn myos esimerkiksi uuden tuotteen lanseerauksessa
tai strategiamuutoksen yhteydessa. Tarkeitd markkinointikanavan ratkaisemisen paa-
kohtia ovat kuinka hyva valikoivuus kanavalla on ja miten se sopii kéytettavaksi rin-
nakkaisten kanavien kanssa. Toimiala vaikuttaa myos kanavan valintaan. Isoin tekija
on oikean asiakaskunnan l6ytaminen, eli segmentoinnilla 16ydetaan asiakkaat, ja sel-
vitetddn, missa kanavassa tavoiteltava asiakaskunta on parhaiten tavoitettavissa.

(Bergstrom & Leppanen 2015.)

Lahtokohtana on, ettd kohdeyrityksessa markkinointi on lahes kokonaan sosiaalisen
median kautta tapahtuvaa markkinointia. Kakkubaarissa otetaan sosiaalinen media
suuntaviivaksi markkinointisuunnitelmassa ja sen ymparille luodaan markkinointi.
Tama yksinkertaistaa markkinointisuunnitelmaa huomattavasti, silla lilan monimut-
kaista markkinointia ei pystytd noudattamaan suunnitelmallisesti. Koska someosaa-
mista 10ytyy valmiina sek& kohdeyrityksen perustajilta ettd tyontekijoiltd, on kéytet-

tava naita vahvuuksia.

Nykyaikana markkinointisuunnitelman voi laatia itse verkosta 10ytyvien valmiiden
mallien apua kéyttéen. Jos yrittajalla on valmis késitys siitd, millaisia kanavia haluaa
tdna paivana hyodyntada markkinoinnissa, on erittain hyva, jos yrittaja lahtee itse tyos-
tdmaan suunnitelmaa. Markkinointisuunnitelman tarkein piirre on, etta asiakkaan tar-
peet ja yrityksen tarjonta kohtaavat juuri tietyssé kanavassa. (Niku creativen www-
sivut 2018.)

7.2 Sosiaalinen media

Digitaalinen markkinointiviestintd, eli sosiaalinen media, tarjoaa laajat kanavat ja kei-
not markkinointiin. Nykyaikana sosiaalinen media on térkein keino rakentaa bréndié
oman nakadiseksi, ja silld tavoitetaan etenkin nuoret ja nuoret aikuiset. Tulevaisuudessa

ikaryhma kasvaa vaeston vanhenemisen myotd, kun sosiaalisen median osaaminen on



32

vanhemmallakin véestolla laajempi. Sosiaalinen media edistaa selkedsti myyntia juuri
tavoitettavuuden puolesta. Sosiaalisen median avulla yritys on l&hell& asiakasta. (Berg-
strom & Leppénen 2015, 317.)

Sosiaalinen media siséltdd ominaisuudet, joita yrityksen kuuluu nykypéivana tavoitella
toiminnassaan. Sosiaalisessa mediassa vuorovaikutus, monimuotoisuus, monenkeski-
syys, hetkellisyys seké ajantasaisuus ovat keskeisimmat roolit. Yrityksen téytyy osata
pysya sosiaalisen median muutoksissa ja vaiheissa mukana, 10ytéé oikeat kanavat seka
oikeat kohderyhmat. Sosiaalisen median kaytto tulee olla luontevaa eika liian vaki-
naistd. Sosiaalisen median kéaytt6 haastaa yrittdjaa, silla asiakkaat ovat tarkkoja ja huo-
maavat helposti, jos yritys aloittaa korkealentoisesti mutta niin kutsuttu ”some-kayt-
tdytyminen” hiipuu ajan mittaan. Sosiaalinen media on osa yrittdjan ajankayttésuun-
nitelmaa. Tastd tulee siis olla selked, noudatettavissa oleva linjaus markkinointisuun-
nitelmassa. (Kortesuo 2014, 16-20.)

Sosiaalisessa mediassa luodaan identiteetti, jonka taytyy kuvastaa yrityksen luomaa
imagoa. Persoonallisuus sekd Kkiinnostavuus ovat talla hetkelld nettivaikuttamisen
avaimet, ja tdhan liittyy kayttaytyminen sosiaalisessa mediassa. Oma mielipide taytyy
osata tuoda ilmi, ja argumentointi on iso tekija mielipiteitd jaettaessa. Yrittdjan oma
”somekriittisyys” on tdrkedd, eli sosiaalisessa mediassa on osattava kritisoida kerrottua
tietoa ja sen oikeellisuutta. Tat4 kautta yrittdja osaa luoda itsestaan ja yrityksesté luo-
tettavan kuvan asiakkaille. Térkeda on noudattaa selkeda kieltd, olla tavoitettavissa ja
samalla taytyy osata kayttaa ja tulkita erilaisia hymidita seka lyhenteitd. (Kortesuo
2014, 29-34.)

Sosiaalisen median kanavat kannattaa valita myos tarkkaan. Oikeat kanavat vaikutta-
vat oikean kohderyhman tavoittamiseen. Seuraavaksi kdydaan lapi muutama varteen-
otettava sosiaalisen median sovellus, joita kohdeyritys voisi kayttédd. Edelleen vuosien
kuluessa Facebook pitéé pintansa vahvana markkinointikanavana. Yrityksilla ei valt-
tdmattd ole nykyaikana erillisia omia kotisivuja, etenkin jos kyseessa on vasta toimin-
tansa aloittanut toiminimi tai pieni yritys. Facebookin kautta saa luotua yrityssivun,
jonka kautta voi lisatd markkinointia eri julkaisuille ja hakea nakyvyytta. Facebook
tarjoaa maailmanlaajuista, tarkasti kohdistavaa mainontaa, ja sill&4 saa mitattua kévija-

maarid omalla sivustolla seka yksittéisilla julkaisuilla. (Kananen 2013, 124-125.)
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Toinen huomioon otettava sovellus on Instagram. Instagram on palvelu, joka keskittyy
kuvien ja videoiden jakamiseen, joita voi muokata filttereiden avulla. Sita kautta pys-
tyy jakamaan kuvia ja ihmiset nauttivat kauniista, huomiota herattavista kuvista. Ku-
vaamisen taito tulee kyseisessa sovelluksessa esiin. Sitd kautta seurataan ajankohtaisia
tarinoita, joita voi julkaista nakyviin vain vuorokauden ajaksi. Instagramissa merkin-
nat myos levidvat taysin eri tahdilla kuin muualla, sill4 avainsanoja hakemalla 16ytyy
kaikki materiaali, mité kéayttajat ovat kayttaneet kuviensa merkinndissa. Kuvien ja vi-
deoiden jakamisen yhteydessé kéytetddn hashtagia (#), jonka avulla kayttajat 16ytavat
hakemiaan avainsanoja, joiden kautta toivotut julkaisut I0ytyvat. Instagramin profiilin

vai valita joko yksityiseksi tai julkiseksi. (Instagramin www-sivut 2018.)

Y114 mainitut kanavat avataan kakku- ja viinibaarille. N&iden lisdksi avataan myods
verkkosivut eli kotisivut. Kotisivut ovat pitk&aikaisin keino markkinointiviestinnassa.
Kotisivujen kautta pystyy jakamaan laajemmin tietoa yrityksestd kuten tarjoukset, au-
kioloajat ja palvelu- ja tuotepaketit. Kakkutilaukset ja paikkavaraukset hoidetaan ko-
tisivujen kautta. Sosiaalisen median sovelluksiin tulee lisata toimivat linkit, joista p&a-
see varaussivuille suoraan. Kotisivujen tulee olla siistit, ilmetta noudattavat ja erittéin
selkeét ja toimivat. IImeen luomiseen kaytetaan kohdeyrityksen valmiiden verkostojen
etuja, eli brandialalla toimivia visuaalisia artisteja. Kotisivujen laatimisessa taytyy
miettid, mihin niilla pyritaan, kenelle ne on tarkoitettu ja mitd halutaan viestia. (Berg-
strom & Leppénen 2015, 314).

7.3 Muut markkinoinnin valineet

Pelkkaan sosiaaliseen mediaan ei voi turvautua, vaan tarvitaan myos konkreettista jal-
kautumista. Kohdeyritykselle sopii my6s hyvin mediamainonta, joka sisaltaa elokuva-
mainonnan, radiomainonnan, ulko- ja litkemainonnan seka lehti-ilmoittelun. Myds
muut mainonnan vélineet otetaan kayttoon, kuten toimipaikkamainonta eli messut ja
sponsorointi. Messut ovat erittain tarked tapa nékya isolle yleisélle ja laajemmin ja
suhteellisen pienell& vaivalla. Erityisesti ravintola-alan messut ovat suosittuja yritta-

jien sekd asiakkaiden keskuudessa. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 267-268.)
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Yksi mainonnan valine j&a hyvin suurella todennékdisyydelld kayttaméatta kohdeyri-
tyksell&, ja se on suoramainonta. Suoramainontaan kuuluu esimerkiksi sahkdpostin
valityksella mainonta seka painettu suoramainonta. Pienen yrityksen taytyy keskittaa
selked&n markkinointiin mainonta, koska budjetti tulee vastaan eika rikkonainen mark-
kinointi ole pitkall& aikavalill4 kannattavaa. Panostetaan ennemminkin selkeisiin véli-

neisiin ja seurataan niiden tuloksia. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 267-268.)

7.4 Markkinointisuunnitelman rakenne

Kohdeyrityksen markkinointisuunnitelmassa hyodynnetdén teoriaa ja haastattelutu-
loksia. Téssd luvussa esitetddn markkinointisuunnitelman malli, joka liiketoiminta-
suunnitelmassa on valmiiksi rakennettuna. Haastateltavana oli tuleva litkekumppani,

joka on ravintola-alan asiantuntija, ruokabloggaaja ja kauppatieteiden maisteri.

Markkinointisuunnitelma on aikaméaarainen, eli se kertoo mista aloitetaan ja mihin
paadytaan ja mitd niiden valissd tapahtuu. Aineiston etsimisessa on paatetty, ettd
vaikka tuotetaan oma markkinointisuunnitelma, niin kohdeyrityksessé etsitdan apua
ammattilaisilta ja asiantuntijasivustoilta. Lupaavin, selkein ja modernein suunnitelma-
malli on Niku Creativen sivuilla, josta saadaan tukea oman mallin luomiseen. (Niku
creativen www-sivut 2018) Ensimmaisend maéritellaan strategia koko ensimmaiselle
vuodelle, eli se, mitd markkinointisuunnitelmalla halutaan saavuttaa. Toisena edetéan
kohdennusvaiheeseen, eli selitetddn mitd markkinoidaan ja kenelle. Kohdentamisen
jalkeen paatetddn kanavat ja markkinointivalineet. Neljantend tehdaan kanavakohtai-
nen suunnitelma, joka havainnollistetaan usein taulukolla ja tdhan otetaan mallia Niku

creativen sivuilta. Taulukko 2 havainnollistaa kdytettdvaa mallia.
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Taulukko 2. Markkinointisuunnitelman kanavakohtainen suunnitelma (Niku Creati-
ven www-sivut, 2018).
1 2 3 4 5

Markki-

nointika-

nava

Tavoite

Toteutus

Kustan-

nukset

Seuranta

Taulukon avulla saadaan yksiloitya kaikki kanavat niiden kustannusten, tavoitteiden,
toteutuksen seka tulosten seurannan osalta. Kun yrityksen alkuvaiheessa laaditaan
suunnitelma, niin vuoden paasta seurannalla ndhdéaén, kuinka mikakin véline on toi-
minut ja mika sen kustannus on ollut. Taulukko laaditaan valmiiseen liiketoiminta-
suunnitelmaan taytettyna yrityskohtaiseksi ja alustavien suunnitelmien mukaisesti.
Kohdeyrityksen liiketoimintasuunnitelmassa on taulukon seurantariviin Kirjattu seu-

rantakeinot ja -suunnitelmat.

Viidentend vaiheena on aikataulun suunnittelu. Téssa vaiheessa méérataan jokaiselle
kanavalle aikataulu, ettd milloin mihinkin markkinointikanavaan panostetaan. Kuu-
dentena ja viimeisend vaiheena on seuranta, jota tehdaén koko vuoden ajan. Seuranta-
osioon paivitetadan tuloksia séannollisesti, ja tdhan vaiheeseen merkitddn myos mah-
dolliset strategian muutokset, jos se koetaan tarpeelliseksi. (Niku Creativen www-sivut
2018.)

Seuranta-vaiheeseen hyddynnetdan tydssé haastattelutuloksia. Haastattelun kysymyk-
set ovat liitteessa 4. Haastattelussa tuli esille, ettd aktiivinen sisallontuotanto markki-
nointikanaviin on tarkeda. Aktiiviseen siséllontuotantoon liittyy vahvasti budjetoitu
Facebook ja Instagram -markkinointi, joka on suositeltavaa toteuttaa kampanjoittain.
Aktiiviseen sisallontuotantoon kuuluu my6s vahvasti yritysten valinen markkinointi
eli b2b-yhteisty6 seka influencer-markkinointi. Influencer-markkinoinnilla tarkoite-

taan vaikuttajamarkkinointia, eli tuloksellista markkinointikeinoa, jossa tavoitetaan
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juuri tietyt ryhmat heidan tiedon, kayttaytymisen, asenteen ja mielenkiintojen kohteen
mukaan. Vaikuttajia voivat olla urheilijat, artistit tai ketd tahansa, kunhan vaikuttajilla
on heidén oma yhteisonsa sosiaalisessa mediassa ja heilld on selked halu ja motivaatio
tuottaa ja jakaa ammattimaista materiaalia seuraajilleen. Vaikuttajamarkkinointia voi
olla blogipostaukset seka kuvien ja videoiden jaot sosiaalisen median kanavissa, yh-
teisty6t ja sponsoroinnit, matkat, workshopit, messut sek& yhteisty6 sosiaalisessa me-
diassa. Kéytanndssa voidaan hakea joku julkisuuden henkild tai ryhmé, joka uskoo
juuri yrityksen tuotteeseen tai palveluun ja heidan julkaisujen ja toiminnan kautta saa-

daan nakyvyytta omalle yritykselle. (Ping Helsinki www-sivut 2018.)

Markkinointisuunnitelmalla on téarkedd saada toimiva ja houkutteleva tapa markKki-
noida omaa yritystd. Kakku- ja viinibaarin taytyy olla houkutteleva jo ennen avajaisia,
her&ttad huomiota sosiaalisessa mediassa ja herattada selke&da mielenkiintoa ja uteliai-
suutta kohderyhmassa. Haastattelussa kysyttiin, mihin viiteen asiaan haastateltava
Kiinnittdd huomiota uuteen kahvilaan astuessaan. Haastateltavan mukaan iso merkitys
on silla mitd tietoa on etukéteen saatavilla. Haastateltava on voinut ottaa paljon selvéaa
etukateen esimerkiksi blogien kautta. Selkeésti esille tullut asia haastattelun tuloksissa
on, miten uusi yritys on markkinoinut itseéan jo etuk&teen ja onko esimerkiksi jo jotain

arvosteluja saatu alan vaikuttajilta.

Haastateltavan mukaan markkinoinnin luonne saa olla Satakunnan alueella ravintola-
ja kahvila-alalla paikallista, suoraa, rehtid sek& hieman jopa aggressiivista. Liiketoi-
mintasuunnitelman teon yhteydessa on péatelty, etta porilaiset ja satakuntalaiset teke-
vat ostopaatoksensa hinta edella. 1so arvostus paikallisilla asiakkailla on myos siing,
onko tuote ja yritys tuttu tai perinteinen. Markkinoinnissa halutaan néiden johtopéa-
toksien avulla tuoda paikallisuutta ja lahileipomoajatusta esiin. Vaikka on kyseessa
taysin uusi konsepti ja yritys, niin kakku- ja viinibaarissa yritetdan tuoda lahiruuan
teemalla ja paikallisuudella juuri oma yritys heti lahelle asiakkaiden sydéanté ja miel-

tymyksid. Tdma on osa kohdeyrityksen asiakassegmentointia.
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8 KILPAILIJA-ANALYYSI

8.1 Maééritelma ja toteutus

Kilpailija-analyysilla kartoitetaan toimialan kilpailijat toimialueella. Kilpailijoista Kir-
jataan yl6s niiden vahvat puolet, heikot puolet sekd muita huomautuksia kuten jokin
erityistd huomiota saanut tuote tai palvelu. Myds mahdollisia tulevia kilpailijoita kan-
nattaa Kirjata ylos. Kilpailija-analyysiin arvioidaan kilpailun kehittymista lahiaikoina
sek& pohditaan naiden kaikkien perusteella, mitd oman yrityksen tulisi tehd4. (Raati-
kainen 2008, 185.)

Tarkempi analyysi kilpailijoista on hyva tehda myds. Seuraavaksi on lueteltuna hyvia
kysymyksid, jotka tdsmentdvat kilpailija-analyysilla mainittujen lisaksi;

- Miten kilpailevien yrityksien myynti on kehittynyt viime vuosina?

- Mihin suuntaan yritykset ovat kehittyméassa?

- Onko alalle tulossa uusia yrityksia ja millaisia?

- Mitka ovat alalle tulijoiden vahvuudet ja heikkoudet?

- Mitd johtopéé&toksié vastauksien perusteella tulisi tehda?

Vastaukset kysymyksiin kannattaa taulukoida tai listata kaavioon helpottamaan tulkit-
semista. Kaavioihin 16ytyy valmiita malleja, mutta niita pystyy helposti itsekin laati-
maan. (Raatikainen 2008, 91-92.)

Kilpailijoista 16ytyy paljon tietoa internetistd. Toimialoista tietoa 16ytyy esimerkiksi
kauppa- ja teollisuusministerion kotisivujen toimiala-analyyseista ja oman kunnan ko-
tisivuilta 16ytyy oman talousalueen yritykset toimialoittain. Kilpailutilanteen selvitta-
minen auttaa hahmottamaan tulevaisuuden mahdollisuuksia. Kun tekee pidemmén tah-
tdimen analyysin, niin voi saada kuvan yritystoiminnan kehittymisesta. Kilpailija-ana-
lyysilla yritys voi hahmottaa paremmin markkinatilannetta sekd oman yrityksen sijoit-
tumista kilpailutilanteessa. (Raatikainen 2008, 91.)
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Opinnaytetyon kilpailija-analyysin yhteydessé suoritetaan Benchmarking. Siind on
kyse esikuva-arvioinnista, eli arviointi suoritetaan vierailemalla kahviloissa ja baa-
reissa, joissa on samantyylinen palvelu- ja tuotetarjonta. Seuraamalla ja selvittdmalla
heidan tyyliansa, markkinointia, hinnoittelua, toimintatapoja, saatavuutta seké verkos-
toitumisen tilannetta niin paljon kuin pystyy asiakkaana, on olennainen osa
benchmarkkausta. Tarkedd on myos ottaa selvéa niin sanotuista hiljaisista toimijoista,
joilla ei ole omaa toimipistettd vaan ketké leipovat tilaustyona. Sosiaalisesta mediasta
I6ytyy helpoiten hiljaiset toimijat ja sitd kautta pystyy seuraamaan ndiden toimijoiden
seuraajien maaraa suhteutettuna siihen, miten aktiivisia he ovat sosiaalisessa mediassa
sekd milta heidan tuotteensa ndyttavat. Tuotteiden, tassa tilanteessa kakkujen, ulko-
nako on erittain isossa roolissa, kun Instagram-sovelluksessa haetaan tykkaajia omalle

kuvalle eli tuotteelle.

Opinnaytetyon Kilpailija-analyysiin hyddynnetddn benchmarkkauksen tuloksia ja yri-
tystietoja yritysrekisterista. Yritystiedot ovat julkisia ja ne sisaltavét tiedot esimerkiksi
yrityksen koosta ja liikevaihdosta. Kilpailija-analyysin laatimisessa jokaisesta yrityk-
sestd keratadn samat tiedot, joita pystyy helposti vertailemaan ja selkeésti esittdmaén
valmiissa liiketoimintasuunnitelmassa. Kakku- ja viinibaarin liiketoimintasuunnitel-

maan laaditaan kilpailija-analyysista selkealukuinen taulukko.

8.2 Benchmarkingin toteutus

Benchmarkingia on toteutettu opinndytetyon aloituksesta asti ja vierailuja ja asiakas-
kaynteja on tehty satunnaisesti sek& suunnitellusti. Yrityksid on Satakunnan alueella
seitseman (Elba, Sarpi, Cafe Solo, Petras Cafe, Kahvila Parkki, Nana’s dreamcake,
Marjon Herkkukakku) sek& Satakunnan ulkopuolella kolme (M Bakery Turku, Fazer
Cafe Turku, Wine Cafe Olavi Lahti). Samat yritykset tai toimijat on huomioitu kilpai-
lija-analyysissa l&hialueella. Kaikkia yrityksia tai toimijoita ei olla paésty tapaamaan
tai havainnoimaan konkreettisesti, silla muutama on toiminimella toimiva kotileipuri,
joten néiden toimijoiden osalta on keskitytty sosiaalisessa mediassa nakymiseen ja toi-

mimiseen.
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Kyseiset yritykset ja toimijat on valittu kohdeyrityksen Benchmarkingiin mukaan siita
syystd, ettd niissd vieraillessa tai havainnoidessa ne ovat heréttdneet selkeda mielen-
kiintoa. Benchmarking auttaa tutkimaan niita tekijoita, ettd miksi ne ovat jaéneet vah-
vasti asiakkaan roolissa mieleen ja mitd ominaisuuksia halutaan opinnaytetyén koh-

deyritykseen ottaa osaksi toimintaan.

Benchmarkingiin on monia erilaisia tukikysymyksia. Tahan opinndytetyohon on va-
littu itse tarkkailtavat kohdat ja osa-alueet, jotka eivét ole sidoksissa benchmarkingin
yleiseen kaytantoon. Tarkeintd on miettid juuri omassa yrityksessa huomion arvoiset
seikat. Benchmarking antaa vapauden valita omalle yritykselle sopivat tarkastelun
kohteet, jotka yritys kokee tarpeellisena oman toiminnan kehittamiseen. Téhan opin-
naytetyohon on valittu tarkasteltavaksi kivijalkamyymald, sosiaalinen media ja tuote.

Taulukoissa 3 ja 4 on kirjattuna tarkastelun tuloksia.

Kivijalka-myymala
- yleisilme seké sisustus/tilat
- tarjonta
- asiakaspalvelu ja toiminta henkilokunnalla
- selkedt menestystekijat
Sosiaalinen media

aktiivisuus

- tykkaykset/suosio
- julkaisujen skaala

- selkedt menestystekijat

- hinta

- houkuttelevuus

- perinteinen/uusi tuote
- selkeédt menestyjéat

- onko ulosmyyntia

Taulukoissa 3 ja 4 nékyvat tarkastelukohteet, jotka on valittu opinndytety6n Kirjoitta-
jan sekd tulevan tyontekijan kanssa. Aiheen peradn on kirjattu, omaako kyseinen yritys

juuri sité keinoa/tapaa/toimintamuotoa, ja tuotteen kohdalle on kirjattu, onko paatuote
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suolainen vai makea leivonnainen, tai muu paétuote. Sosiaalisen median osalta on huo-
mioitu, mitd eri kanavia tarkasteltava yritys kaytta4 ja kuinka aktiivisesti. Jos kyseinen
sosiaalisen median kanava on kaytdssa, niin on arvioitu, kuinka aktiivista ja tehokasta
sen kayttd on. Mittari aktiivisuudesta ja seuraajista ei pohjaudu tiettyihin tilastoihin,

vaan valittujen yritysten kesken omiin mielipiteisiin pohjautuvaan vertailuun.

Taulukko 3. Benchmarking-taulukko, Satakunnan alue.

Kylla Kylla x3 Kylla x2 Kylla Kylla
viinitarjoilu Kylla ei ei kylla ei
Yleisilme moderni perinteinen |kodikas perinteinen, [kodikas
Tarjonta laaja suppea, vanhdperinteinen|laaja mutta v{laaja
Asiakaspalvelu tyydyttava hyva tyydyttava [hyva hyva
Menestystekijat ainutlaatuinen|paikallinen |paikallinen |perinteiset typaikallisuus, ainutlaatuinen

Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Kotisivut on on on on on ei on
Instagram on ei on on on on on
Facebook on on on on on on on
aktiivisuus vahva sopiva vahva kuukausittairlkehitettavaa |vahva heikko
tykkaykset/suosio |suosittu alueellinen [kohderyhmialueellinen |alueellinen |alueellinen [suosittu
julkaisujen skaala |laaja laaja laaja keskiarvo keskiarvo laaja keskiarvo
Menestystekijat siistit sivut, trgvideot, tuotar|kausittainemurre, kohddhyvat kuvat  |raikkaus tunnettu

suol + makea |kahvi, makea |kahvi, make/makea/suol. |makea/suol. |kakut kakut
hinta korkea kohtuullinen |kohtuulline|kohtuullinen|edullinen kohtuulline{korkea
houkuttelevuus houkutteleva |heikko houkuttele|tuotekohtain/houkutteleva [houkutteleyhoukutteleva
perinteinen/uusi |uusi, moderni |perinteinen [perinteinen|perinteinen |nykyaikainen |uusi nykyaikainen
Menestystekijat tarjonta paikallinen |paikallinen,|paikallinen |laatu, paikallinkaunis ainutlaatuinen
ulosmyynti ei on ei on on on on

7 1 5 2 3 6 4

* Arvio, kuinka samaa haemme kokonaisuutena kuin kyseinen yritys, 7 paras 1 huonoin.

Paikalliseen tarkasteluun otetut yritykset ja toimijat ovat myods olennaisia Kilpailija-
analyysissa, eli ne ovat kilpailijoita alalla ja alueella kohdeyrityksen kanssa. Kahviloi-
den ja toimijoiden yksil6llinen ndkyminen on hyvin laaja, silla kaikilla naill4& on oma
tyylinsa ja toimintatapansa, jolla erottua muista. Sarpi on paikallinen, tuttu ja turvalli-
nen, Elba on trendikas viinibaari, Marjon herkkukakku on voittanut Suomen laajuisesti
palkintoja mutta ei pid& kivijalkamyymalaa, Nanas dreamcake leipoo ilokseen kotona.
Cafe Solo sekd Petras Cafe ovat Sarpin kaltaisia mutta erottuvat selkeésti keskendan
toisistaan. Kohdeyrityksen tavoitteena on paasta tahan joukkoon, jossa kakkubaari pai-
kallisesti tunnettu ja arvostettu mutta oman nakoinen toimija. Tavoitteena on poimia
kakku- ja viinibaarin toimintaan sopivia malleja, vinkkeja, tavoitteita sek& toivottua

imagoa.
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Taulukossa 4 on koko Suomen alueelta 3 konditoriaa tai kahvilaa, joissa benchmarking
on toteutettu. Yksi paikka on Lahdessa sijaitseva Olavi, joka on herattdnyt ison suosion
alueellisesti. Kaksi muuta paikkaa ovat turkulainen M Bakery seké& Fazer konsernin

osana oleva Fazer Cafe Turussa.

Taulukko 4. Benchmarking-taulukko, Suomen alue.

Kylla x3 Kylla Kylla
viinitarjoilu kylla kylla kylla
Yleisilme raikas, moderni {moderni kodikas
Tarjonta laaja laaja laaja
Asiakaspalvelu tyydyttava hyva hyva
Menestystekijat sijainti omattu tyyli trendikkyys

Kylla Kylla Kylla
Kotisivut on on, osana konsernifon
Instagram on osana Fazer-tilid |on
Facebook
aktiivisuus kuukausittain  |vahva kuukausittain
tykkdykset/suosio |suosittu suosittu alueellinen
julkaisujen skaala [keskiarvo laaja laaja
Menestystekijat hauska, pirted |tuotanto, tuotteet|kiinnostavat julkaisut

makea(+suol.) |suol.+makea suol.+makea
hinta kohtuullinen korkea kohtuullinen
houkuttelevuus houkutteleva |tuotekohtainen [houkutteleva
perinteinen/uusi [molempia perinteinen uusi
Menestystekijat perinteesta uusi|tunnettu ainutlaatuinen
ulosmyynti on on ei

3 1 2

* Arvio, kuinka samaa haemme kokonaisuutena kuin kyseinen yritys, 3 paras 1 huonoin.

Suomen laajuisesti kohteeksi on otettu 3 yritystd, jotka ovat keskendédn selkeasti eri-
laisia, mutta ovat suosiossa joko paikallisesti tai koko Suomen laajuisesti. Fazer Cafe
on iso osa Fazer konsernia ja lahes jokaisen suomalaisen tiedossa. Fazerin kahvila on
ilmestynyt myds Satakunnan katukuvaan useina vuosina pop-up kahvilana Pori Jazz -

festivaalin aikaan, poikkeuksena keséd 2018. (Fazerin www-sivut 2019.)

M Bakery on Turun alueella tunnettu tukkuleipomo, jolla on 2 kahvilaa sekd M Kit-
chen Aboa Vetuksen yhteydessa, eli yrityksen leipomotuotteita tarjoillaan esimerkiksi

brunssien yhteydessa. (M Bakeryn www-sivut 2019). Wine Cafe Olavi on Lahden kes-
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keisimmall& sijainnilla, etenkin nuorten suosiossa oleva trendikas kahvila. Poikkeuk-
sena muihin benchmarking -kohteisiin Olavissa tarjoillaan p&éasiassa suolaisia leipo-
motuotteita sekd lounas- ja ala carte -annoksia. Paikka oli viihtyisa ja uusi ilmeeltéén,
ja viinitarjoilun vuoksi tdmé on otettu mukaan havainnointiin. (Wine Cafe Olavin

www-sivut 2019.)

Kirjoittajan omien huomioiden osalla eniten naisté kolmesta M Bakery on lahinna sité,
mité opinnadytetyon kohdeyritykseen halutaan saada toiminnallisesti mukaan. Tuotteet
ovat lahimp&nad omia tuotteita ja M Bakeryll&d on myds ulosmyyntid. Wine Cafe Olavin
tuotteet ovat erilaiset kuin kohdeyrityksen tuotteet, mutta kaikki muu kuten sosiaalinen
media, kahvilan ilme, viihtyisyys ja asiakaspalvelu olivat yhtendisid. Fazer Cafen
osalta tuotteet ovat kakkujen osalta samankaltaisia, mutta koska Fazer on aarimmaéisen
IS0 yritys, siitd on osattava poimia omaan toimintaan vain tiettyja osia, kuten asiakas-
palvelun ystavallisyyden omaaminen. On hyva vertailla omaa toimintaa myos taysin

eri mittakaavassa oleviin yrityksiin, mutta on oltava realistinen resurssien kannalta.

9 YRITYKSEN TALOUS

9.1 Yrityksen talouden suunnittelu

Yrityksen talous tulee miettid huolellisesti. Suunnittelun osana on eri laskelmien teke-
minen, kuten rahoituslaskelma, meno- ja tuloarviolaskelma, joilla voi ennakoida ja ar-
vioida yrityksen kannattavuutta. Liikeideaa voi joutua vahvistamaan, jos laskelmat ei-
vat tue yrityksen kannattavuutta. Yrittdja pystyy seuraamaan talouttaan kassavirrasta,
taseesta seka tuloslaskelmasta. Laskelmien avulla yrittdja saa materiaalia ndytettavaksi
mahdollisille rahoittajille ja lainanantajille ja pystyy osoittamaan, etta yritystoiminta
on kannattavaa. Perustamisvaiheessa selvitetaan investoinnit eli alkupadoman tarve, ja
ensimmaisten kuukausien juoksevat kulut. Alkupddoman tarve maaraytyy toimialan ja

palvelujen mukaan. (Kainlauri 2007, 107.)
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9.2 Vakuutukset ja yrittajan sosiaaliturva

Yritystoiminnan perustaminen vaatii toiminnan ja tyontekijoiden turvaamista vakuu-
tuksilla. Yritt4ja vakuuttaa itsensé vakuutuksella sekd kaikki tyontekijat lakisaateisilla
vakuutuksilla. Elakevakuutusyhtiosta saa yrittajan pakollisen, lakisaateisen eldkeva-
kuutuksen, jota kutsutaan Y EL-vakuutukseksi. Vakuutuksen piirissé ovat kaikki Suo-
messa toimivat yrittajat 18-vuotiaasta 67-vuotiaaseen, joilla on yritystoimintaa neljan
kuukauden ajalta ja tydtulo on koko vuoden aikana ollut vihintdén 7502,14 €. Vakuu-
tusmaksu maaritellaan yrittajan tydtulojen mukaisesti ja voi vaihdella yrityksen koon
ja tydn mukaan, koska se ei kaytannossa vastaa todellisuudessa maksettua palkkaa
juuri yrittajalla vaan sitd mitd tulo olisi palkattaessa tyontekija tekemaan vastaavaa
ty6té. (Raatikainen 2008, 111.)

Yrittdjan on hyva huolehtia itsestdén tapaturman varalta ottamalla itselleen tapaturma-
vakuutus. Myos tyottomyysvakuutus on suositeltava ja liittyminen tyottémyyskassan
jaseneksi on suotavaa. Vakuutuksien tarjoajilla on erilaisia vakuutuspaketteja tarjolla,
ja tyottomyysvakuutuksen ja tapaturmavakuutuksen lisénd on hyvé olla terveysvakuu-
tus ja henkivakuutus. (Raatikainen 2008, 111.)

Riskit siséltyvat aina yritystoimintaan ja vakuutukset ovat turvaamassa vahingon sat-
tuessa. Vakuutuksien tarpeen saa selvittamélla mahdolliset riskit esimerkiksi riskiana-
lyysilla. Vakuutukset ovat yrityksen mukana ja samalla turvaavat myos henkildasiak-
kaana toimeentuloa. Omaisuusvahingon vaaraan voi varautua vahinkovakuutuksella,
joka monilla vakuutusyhtidilla korvaa tulipalon, murron, vesivahingon, ilkivallan ja
konerikon. Keskeytysvakuutus kattaa vahingon aiheuttaessa liiketoiminnan keskeytta-
misen. Téhan kuuluvia vahinkoja voi olla esimerkiksi palon tai konevian aiheuttama
toiminnan keskeyttdminen. Lisaksi oikeusturvavakuutus sekd vastuuvakuutus ovat hy-
vat lisgturvat ja yleensa kuuluvat yrittdjan vakuutuksiin automaattisesti mukaan. (Raa-

tikainen 2008, 105; Osuuspankin yrittdjan www-sivut 2019.)

Vakuutusmaksut huomioidaan kakku- ja viinibaarin lopullisessa rahoituksessa sekéa
kannattavuuslaskelmissa. Laskelmat esitetddn valmiissa liiketoimintasuunnitelmassa,
koska vakuutusmaksuihin vaikuttaa moni asia, kuten toimitilojen koko ja yrityksen

tyontekijoiden méaara.
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9.3 Rahoitus

Rahoitus tulee suunnitella tarkkaan ennen yrityksen perustamista. Rahoituksen suun-
nittelussa tulee ottaa huomioon useita asioita, kuten vakuuksien eri mahdollisuudet,
panttaukset ja takaukset. Myds lainan korko taytyy huomioida rahoituksen suunnitte-
lussa. Rahoitusmahdollisuuksia on useita ja niistd kannattaa keskustella rahoitustoimi-
henkilon kanssa. Rahoituksen suunnittelun alussa toimii muistilistana seuraava:
- Ylivelkaantumisen valttdminen
- Mahdollisimman tarkka arvio yrityksen rahantarpeesta (huomioiden kustan-
nustason nousun vaikutukset)
- Realistinen arvio sijoituksien maarastd, eli paljonko yrittdja on valmis sijoitta-
maan yritykseen
- Mahdollisen avustusrahoituksen selvittdminen
- Rahoitustarjouksien pyytaminen useammasta lahteesta (pankkien lisaksi va-
kuutusyhtitt ja rahoitusyhtididen rahoituksen hintataso)
- Useamman rahoittajan kayttdminen
- Pé&arahoittajan selvilla pitaminen yrityksen kehityksestéa
- Rahoitusmuotoja oltava useampia, pienentéa riskia
- Kokonaissuunnitelman laatiminen, jossa on mukana arvioidut tulot ja menot.
(Holopainen 2006, 101-105.)

Merkittava osa yrityksen kannalta on oma pdédoma, silla se kantaa mukanaan isoimman
osan yritystoiminnan riskisté seké epaonnistumisesta. Kuitenkin, jos yritysidea onnis-
tuu, oman padoman ehtoinen sijoitus voi tuottaa isompaa tuottoa kuin muu sijoitus.
Yrittdja voi itse sijoittaa pddomaa ja muut osakkaat voivat osallistua siihen. Liséksi on
erilaisia toimialojen omia rahoittajia alkavalle yritykselle. (Holopainen 2006, 106-
108.)

Vierasta rahoitusta ovat tavanomaisesti pankkilainat, jotka ovat pitkdaikaisia euromaa-
réisia luottoja tai luotollisia sekkitilejd. Kohdeyritykselle pankkilaina on tarpeellinen
ja euromadrdista luottoa aiotaan hakea laskelmien pohjalta ja liiketoimintasuunnitel-
man esittdmisen yhteydessd. Pankin tuottoihin lasketaan lainakoron liséksi palvelu-
maksut, maksujen viipymiset seka toimitusmaksut. (Holopainen 2006, 109.) Aloittava

yritt4jé tarvitsee ldhes aina ulkopuolista rahoitusta eli vierasta pddomaa. Rahoittajat



45

vaativat uskottavan toiminta-ajatuksen, jossa liiketoimintasuunnitelma tulee parhaiten
esiin hyotyineen. Taman liséksi lainalle tarvitaan vakuudet (kuten reaalivakuudet tai
erilaiset takaukset). (OP Ryhmén www-sivut 2018.)

9.4 Rahoitus ja investointi

Tassa osassa kasitelladn kahta eri haastattelua ja niiden tuloksia, joiden aiheena on
rahoitus, investoinnit sek& aiheeseen liittyvaa teoriaa ja laskelmien laatimista. Ensim-
mainen haastattelu on toteutettu s&éhkdpostiviestin valitykselld ja siind on haastateltu
yritysrahoituksen asiantuntijaa siltd osin, miten paljon hén voi kertoa tavanomaisesta
yrityslainasta sekéd hankintojen laajuudesta. Toisena haastateltavana oli yrityksen tu-
leva tyontekijé, jolta saan pohjatietoa investointeihin alkavassa leipomossa. Teo-
riataustan sek& haastattelujen pohjalta pystytdan laatimaan alustava rahoituslaskelma,
joka esitetddn valmiissa liiketoimintasuunnitelmassa. Alkuperéiset haastattelurungot

loytyvét liitteistd 2 ja 3.

9.4.1 Yritysluoton edellytykset

Tassa luvussa kasitellaan rahoituslaitoksen tyontekijan haastattelun sek& teorian poh-
jalta, minkélaista rahoitusta aloittava yrittaja tarvitsee, sekd mitd muita térkeita huo-
mioita yritysrahoituksen asiantuntija tuo esiin luoton myéntamisen yhteydessa. Haas-
tattelun kysymykset ovat liitteessé 2. Haastattelu sisalsi 6 erilaista kysymysta liittyen
pankin nakokulmaan ja ldhestymiseen uuden yrittdjan rahoitustarpeessa. Kysymyk-
sessd 2 on kysytty, mitd asioita haastateltava arvostaa liiketoimintasuunnitelmassa ja
mika tekee liiketoimintasuunnitelmasta laadukkaan. Pankin ndkékulmasta hyva liike-
toimintasuunnitelma on ammattilaisen apua kayttaen laadittu, koska ammattilaisen ké-
denjalki tuo ilmi luotettavuutta rahoittajan suuntaan. Hyvan liiketoimintasuunnitelman
piirteitd ovat monipuolisuus, realistisuus seka se, ettd suunnitelma ei ole ylioptimisti-
nen. Saman toimialan vertailutiedot laskelmissa tuovat myos varmuutta rahoittajalle

siitd, ettd asiaan on perehdytty ja luvut perustuvat faktatietoon.

Uuden yrittdjan saapuessa pankkiin rahoitusneuvotteluun olisi haastateltavan mukaan

hyva olla liiketoimintasuunnitelma jo etukéteen l&hetettynd rahoitusasiantuntijalle,
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esimerkiksi aikaa varattaessa. Liiketoimintasuunnitelman lisaksi taloudelliset laskel-
mat tulisi toimittaa pankkiin, ellei niita ole siséllytetty suunnitelmaan. Yritt4jan itsensa
on hyva valmistautua tapaamiseen esittaméalld suunnitelma lainanhoitokyvysta, va-

kuuksista sekd mahdollisesta omasta lisdpanostuksesta rahoituksen osalta.

Seuraavat haastattelukysymykset ovat suoraan hyddynnettavissa liiketoimintasuunni-
telman laadintaan ja rahoituslaskelmien tekemiseen. Haastateltava totesi yrittajalla
olevan hyvé olla omarahoitusta 20-30% hankkeen kokonaismaarasta. Yrittajan oma
taloudenhoito otetaan my6s huomioon lainan ehdoista sovittaessa. Vakuuksien osalta
joko yrittgjalla itsellaan tai hanen lahipiirisséan olisi hyvé olla valmiina vaihtoehtoja.
Tarkedn huomion haastateltava toi esille takauksiin liittyen, eli Finnveran myontamat
takaukset hyddynnetédan aina niiden ollessa voimassa. Finnveran takaus toimii niin,
ettd he myontavat aloittavalle yrittdjalle alkutakauksen, jota pankki hakee yritt4jan
puolesta. Alkutakaus on tarkoitettu henkiloomisteisille yrityksille, jotka ovat alle
kolme vuotta sitten merkinneet itsensd kaupparekisteriin. (Finnveran www-sivut
2019.)

Rahoitusmuodon maaraytyminen on suhteessa toimialaan. Haastateltavalle kerrottiin,
minkalainen aloittava yritys on kyseessd, ja hdnen mukaansa kakku- ja viinibaarille
sopisi parhaiten pieni tililimiitti, jonka avulla kassanhallinta on helpompaa ja ostokset
tukusta pystyy hoitamaan kortilla ja laskut maksamaan kéatevasti. Tililimiitill4 tarkoi-
tetaan luotollista yritystilia, jolta voi nostaa luottoa ilman erillistd nostopyynt6éa. Tili-
limiitissd hyddynnetdan erityisesti Finnveran takauksia. (OP Ryhmén www-sivut
2019.) Alkuinvestointeihin (joihin kuuluu esimerkiksi kaluston hankinta) seka toimi-

tilakuluihin haastateltava suosittelee tekemaan maltilliset suunnitelmat.

Haastateltavalta kysyttiin hanen tilannetietoansa Porin alueen leipomoteollisuuden ja
toimialan markkinatilanteesta. Hanen oma suosituksensa on keskittya sijainnin valin-
taan, koska Porin alueella on alueen kokoon nahden monta kahvilayritt4j&é. Sijainnin
merkitys voi olla iso jopa yhdessé korttelissa. Kuitenkin haastateltava halusi tuoda
esiin kauppakeskusten tilavuokrien suuruuden, mitd han suositteli pohtimaan p&atok-
sien kohdalla. Haastateltava painotti alkuajan profiloinnin ja markkinoinnin térkeytta.

Tdhan asiaan viitaten on todettu opinndytety6ta kirjoittaessa markkinoinnin onnistu-
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misen tarkeys. Luvussa 7 (Markkinointisuunnitelma) kaydaan lapi toisen haastatelta-
van haastattelutuloksia liittyen markkinointiin. Ruokabloggaajan haastattelussa tuli
selkeésti esiin ennakkomarkkinointi seka houkuttelevuuden lisédminen jo ennen ava-

jaisia.

Kakku- ja viinibaarin liiketoimintasuunnitelmassa on tarked4 vakuutta pankki rahoi-
tuspuolen hyvasta hoitamisesta. Tilitoimiston valinta, mutta oma tietoisuus tuloslas-
kelmista, taseesta ja muista laskelmista, ovat selkeésti rahoittajien huomion kohteena.
Haastateltava suosittelee my0ds nopeaa reaktiokykya yrittdjalta esimerkiksi aukiolo-
aika- ja henkil@storesurssitarpeisiin.

9.4.2 Investoinnit ja hankinnat

Tassa luvussa kaydaan lapi tarkeitéd alkuinvestointeja, jotka tarvitaan yrityksen toimin-
nan alkuunsaamiseksi. Luvussa on kohdeyrityksen tydntekijan haastattelun perusteella
selvitetty, mitd hankintoja vaaditaan kahvilaan ja tutkittu hankintojen hintoja ja tar-
peellisuutta teoriaan tukeutuen. Haastattelukysymykset ovat liitteessa 3. Kiinteitd ku-
luja ovat vuokra, vesi- ja sahkdlaskut seké vakuutuslaskut. Nama lisataan loppulaskel-
maan ja huomioidaan kuukausittaisissa kuluissa. Alkuinvestoinnit ovat yrityksen
alussa iso budjetoinnin vaihe, ja padasiassa budjetoidaan mukaan vain alussa seka vuo-

sien varrella tarpeellisen kaluston uusimiseen.

Haastattelussa kysyttiin mitka ovat tarkeimmat isot koneet ja hankinnat, jotka leipo-
mossa tarvitaan toiminnan alussa. Listauksen jélkeen selvitettiin, mita kaikki tarvitta-
vat laitteet maksaisivat uutena. Kuitenkin taytyy huomioida, ettd talouskeittiotoimin-
taan tarkoitetut isot koneet ovat myds ostettavissa kaytettyind. Tarkkuutta ja perusteel-
lista selvitystd vaaditaan, jos ostaa kaytettynd, silld toimivuudesta on oltava varma,
koska kéytettynd ostetuissa laitteissa ei vélttdmatta ole en&é takuuaikaa jaljelld. Bud-

jetointi on tehty verkkokauppojen hinnoilla.

Talouskeittidihin kodinkoneita saa ostettua useilta eri toimijoilta, joten laskelmaan on
otettu keskiarvo pydristettynd euromaadrana usealta eri tuotetarjoajalta, joilta kyseista

tuotetta saisi ostettua joko uutena tai kaytettynad (Taulukko 5).
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Taulukko 5. Arviolaskelma isoista kodinkoneista.

isot koneet kpl €yhteensa
Kiertoilmauuni 1 700
Jadkaappi 2 1200
Pakastin 1 600
tiskikone 1 800
Mikro 1 100
Hella 1 400
Yleiskone 2 1200
Kahvikone 1 1000
vitriini 1 1000
yhteensa 7000

Isojen keittibkoneiden osalta hankintoja tehdesséa on mietittava sitd, mitké laitteet kan-
nattaa ostaa uutena ja mitka vanhana. Internetista 16ytyy paljon kaytettyjen koneiden
jalleenmyyjid, jotka ovat tarkastaneet koneiden kunnon ja toimivuuden ja heidén kaut-
taan voi saada uuden takuuajan tuotteelle. Hinnat vaihtelevat paljon maahantuojan mu-

kaan.

Pienet valineet on ostettava uutena, silla kyseessa on lyhyempaén kayttoon ja kulutuk-
seen tarkoitettuja vélineitd. Leivonnassa voi kulhot ja kauhat my6s varjaantya, kulua,
taittua tai muuta vahinkoa aiheutua, joten kyseisten vélineiden hankintaan kannattaa
varata kuukausibudjettiin oma osansa. Taulukossa 6 on arvioituna hankintahinnat uu-
tena ostetuille pientarvikkeille. Laskelmat on lisétty taulukoineen kakku- ja viinibaarin

litketoimintasuunnitelmaan.
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Taulukko 6. Arviolaskelma pienista keittiGtarvikkeista.

pienet valineet kpl €yhteensa
Sahkoévatkain 2 50
Blenderi 1 100,
[dampomittari, digit. 2 30
tohotin 2 20
puntari 1 30
kulhot 10 50
kauhat, kaavin 4 20
vispilat 3 20
mittakipot ja -lusikat 10 25
tyllat 10 40
pursotinpussit 10 40
pyoriva kakkualusta 1 30
leikkuulaudat 5 15
lusikat, haarukat 10 30
Kattilat 5 70
leipomovaatteet 3 100
yhteensa 670

10 KANNATTAVUUS JA HINNOITTELU

10.1 Kannattavuus

Yrityksen toimintaa voidaan kutsua kannattavaksi, jos pitkalla aikavalilla tuotot ovat
kustannuksia suuremmat. Yritystoiminnan on oltava kannattavaa, jotta yritys pérjaa ja
menestyy markkinoilla. Kannattavuuden liséksi tarkeé termi on tuottavuus, jolla tar-
koitetaan tuotoksen suhdetta aikaansaamiseksi tarvittuun panokseen. Tuottavuuden
mittaamiseen voi kayttaa laskelmaa mitd on myynti per tyopéaiva. Taytyy muistaa, etta
vaikka yritys olisi tuottava, se ei valttamatté ole vield kannattava. Tuottavuuden ohella
kaytetdan taloudellisuutta, joka mittaa periaatteessa samaa asiaa. Tarkedd on kuitenkin

se, ettd yritys on mahdollisimman vakavarainen. (Raatikainen 2008, 130.)

Kannattavuutta lasketaan ja pohditaan tuote- ja palvelutasolla, seké yritystasolla mie-
titdan kriittisen pisteen avulla kannattavuuden tilannetta. Yritystoimintaa suunnitelta-
essa investointeja ei voi valtta4, ja niiden rahoittamisen osalta tehd&an tarkeét paatok-
set. Kannattavuuden osalta on tarkedd miettid yrityksen ydinosaajat, muut ydinresurs-
sit seka laskea kriittinen piste. (Hesso 2015, 166-168.)
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10.2 Kriittinen piste

Yritystoiminnalla haetaan tuottoa kattamaan kaikki syntyneet kulut. Kulujen kattami-
sen jalkeen pitaisi syntyd myds voittoa. Tassé tilanteessa yritystoiminta on kannatta-
vaa, kun voittoa syntyy. Kannattavuuden laskemisessa kaytetdaan Kriittistd pistetta.
Siiné lasketaan tuloksella nolla se maard, paljonko tuottoa pit&a tulla, kun tuotto ja

kustannukset ovat yhta suuret. (Osaavan yrittdjan www-sivut 2019.)

Kriittisen pisteen laskurin rakenne vaihtelee yritysmuodon mukaan, mutta padasiassa
kaikki vaiheet ovat samanlaisia. Kriittinen piste kertoo sen, milloin yrityksen toiminta
muuttuu kannattavaksi tuote- ja yritystasolla, sekd millainen on yrityksen tuote- ja pal-
velukohtainen kustannusrakenne. Kriittisen pisteen selvittdmisessé tarvitaan laskenta-
kaavioita. Niiden avulla saa selville, miké on kattavan kuukausi- ja vuosiliikevaihdon
suuruus. Tarkein asia laskelmissa on saada selville tunti- ja paivalaskutus kulujen peit-
tamista varten. (Hesso 2015, 166-168.)

Taulukko 7 Kriittisen pisteen laskuri (Hesso 2015, 169.)

Tavoitetulos vuodessa

lainojen lyhennys | =

Tulos verojen jalkeen - tuloverot vero% =

Rahoitustarve - yrityslainojen ko- | =
rot

Kéyttokatetarve - kiinteat kulut =

Myyntikatetarve - ostot =

Liikevaihto - ALV =

Kokonaismyynti = euro =

Tarvittava kuukausilasku- =

tus

Tarvittava péivalaskutus =

Tuntilaskutus =




o1

Taulukossa 7 on lueteltuna taulukkomuodossa kaikki kriittisen pisteen laskemiseen
vaikuttavat tekijat. Taulukkoon tarvittavat luvut saadaan hyvin yrityksen tilinpaatok-
sestd. Kun on kyseessé aloittava yritys, niin Kriittisen pisteen laskemiseen kéytetaén
arviolukemia sek& mahdollisimman paljon niitd arvoja, jotka vain ovat saatavilla. Koh-
deyrityksen osalta tehddén arviolaskelmat ja taytetdén taulukko silta osin, mita tietoja
saadaan. Esimerkiksi lainat ovat tiedossa jo yrityksen alkuvaiheessa, mutta tuloksesta

on tiedossa vain tulosarvio. (Hesso 2015, 169.)

Kohdeyrityksen liiketoimintasuunnitelmassa on laadittu kannattavuuslaskelma ja
kriittinen piste niilla arvoilla mita on ollut saatavilla ndin varhaisessa yrityksen toimin-
tavaiheessa. Tavoitetulos on merkitty oletuksena nollaksi, koska ensimmaisen vuoden

aikana tuottoa ei valttamatta kerry.

10.3 Tulosbudjetti

Kriittisen pisteen liséksi tarked kannattavuuden mittari on tulosbudjetti. Sen avulla
pystyy numeerisesti suunnittelemaan liiketoimintaa tulevalle tilikaudelle. Kun toimin-
taa tarkastellaan strategialahtdisesti, niin kaytannodssa rahaa ohjataan tulosbudijetin
avulla toimiin, jotka mahdollistavat yrityksen vision saavuttamisen. Liiketoiminta-
suunnitelmissa tulosbudjetti laaditaan ennalta paatetyksi ajanjaksoksi, yleensa seuraa-
vaksi vuodeksi tai kahdeksi. Téssd on kyseessa kiinted budjetti, joka auttaa liiketoi-
mintasuunnitelmassa havainnollistamaan budjettia. My®s liiketoimintasuunnitelmissa
kaytetaan lahestymistapana nollapohjabudjetointia, eli laskelmien teko aloitetaan tyh-
jastd. Padasiassa budjetointi tehdddn ilman arvonliséveroa, koska se ei ole tuottoa yri-

tykselle ja helpottaa uuden yrittdjan tilanteen hahmottamista. (Hesso 2015, 171).
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Myyntibudjetti

Investoinnit

Ostobudjetti Tulosbudjetti Budjetoitu tase

Budjetoitu tase

Kiinteiden
kulujen budjetti

TULOSBUDJETTI

Myyntibudjetti
Myyntituotot ¥y )

-muuttuvat kulut
Aineet jne
MYYNTIKATE
-kiinteat kulut
KAYTTOKATE

-poistot

Ostojen

osabudjetti

-korot
TULOS ENNEN VEROJA
-valittdmat verot
TULOS

Kuvio 5. Tulosbudjetin rakenne. (Hesso 2015, 171.)

Kuviosta 5 voidaan tulkita, mista kaikesta tulosbudjetti koostuu. Koko tulosbudjetissa
on mukana myyntibudjetti, ostobudjetti sekd kiinteiden kulujen budjetti. Tést& vahen-
netédan investoinnit seka rahoitusbudjetti, niin saadaan budjetoitu tase. Tulosbudjetti
laaditaan valmiiseen liiketoimintasuunnitelmaan alustavana suunnitelmana ja suuntaa

antavana laskelmana. Kohdeyrityksen osalta tulosbudjetin laskelma on jatetty vajaaksi
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arvojen puuttumisen vuoksi. Kannattavuuslaskelma on laitettu etusijalle ja tulosbud-
jetti laaditaan yrityksen toisen omistajan kanssa opinnédytetyoprosessin jalkeen jatko-

toimenpiteené.

10.4 Kassavirtalaskelmat

Kassabudjetti lasketaan vuoden jokaiselle kuukaudelle ja siind huomioidaan kaikKi
kassan kautta liikkuva rahaliikenne. Yrityksen kassavirtalaskelmasta saa arvion tule-
vasta kassan tilanteesta. Kassavirtalaskelman eli kassabudjetin laskelmointi laittaa
yrittdjan miettimaan esimerkiksi sitd, misséd maarin yritys tarvitsee ulkopuolista rahoi-
tusta ja mika rahoituksen korko olisi. Verrattaessa tulosbudjettiin kassabudjetissa huo-
mioidaan arvonlisévero ja kirjaukset tehdd&dn maksuperusteisesti, eli ne kirjataan ta-

pahtuviksi vasta sitten, kun suorite tulee tai lahtee kassasta. (Hesso 2015, 172.)

Kassavirtalaskelmassa nékyy kassaanmaksut seké kassastamaksut. Kassaanmaksuihin
luetaan kaikki myyntituotot, sijoitustuotot, mahdolliset avustukset seka omaisuuden
myynnit. Positiivinen kassa auttaa yritystd selvidamaén haasteista, joita tulee usein kau-
siluonteisesti vastaan vuoden aikana. Kassastamaksuihin luetaan palkat, korkomenot,
investoinnit seké ostot. Kassavirtalaskelmassa on tarkeéd, ettd yrittdja osaa sijoittaa
isot laskut niin, etteivat ne osu heikoimpiin kausiin vaan jakautuvat pitkin vuotta, ei-
vétka rasita kassaa litkaa. Kassavirtalaskelmien tekoon taytyy huomioida niihin koh-
distuvat lait ja taytyy olla erittain huolellinen ja tarkka niité laatiessa. (Hesso 2015,
174.) Kassavirtalaskelmat ovat osana opinnédytetydn jatkotoimenpiteita tulosbudjetin
laatimisen lisaksi. Kassavirtalaskelma laaditaan lopullisesti yhdessa toisen omistajan

kanssa liiketoimintasuunnitelman testaamisen jalkeen.
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10.5 Hinnoittelustrategia

10.5.1 Hinnoittelun perusteet

Iso haaste yrittdjalla on maaritelld tuotteelleen ja/tai palvelulleen oikea hinta, silld hin-
nan on oltava sellainen mill& yrittdja pérjaa saamallaan voitolla ja asiakkaat ovat val-
miita ostamaan tuotetta asetetulla hinnalla. Hyvén hinnoittelun voi maaritella siten,
ettd seka asiakas ettd yrittaja ovat tyytyvaisia. Alkuun selvitetdén kustannusrakenne ja
siind on hahmotettava ne tekijat ja vaikuttajat, jotka synnyttévat kustannuksia tuotteen
valmistuksessa sekd sen markkinoille vietéessd. Seuraavassa kuviossa (kuvio 6) lue-

tellaan tuotteen hintaan vaikuttavia tekijoita. (Raatikainen 2008, 87.)

HINNOITTELU

Asiakkaiden ominaisuudet
Asiakkaiden maara
Julkinen valta
Yrityksen tavoitteet
Markkinointikustannukset
Tuotteen laatuimago
Paaomakustannukset
Vililliset kustannukset
Valittomat kustannukset
Yleinen hintataso

Kilpailijoiden maara

Kuvio 6. Tuotteen hintaan vaikuttavat tekijat (Raatikainen 2008, 87)

Kuten kuviosta 6 ilmenee niin hinnoitteluun vaikuttaa useita tekijoita. Kaikki ndméa
vaiheet ovat isona osana koko kustannusrakenteen selvittamisessa. Asiakkaiden omi-

naisuuksilla tarkoitetaan sitd, mitd asiakkaat arvostavat ja minka tyylista asiakaskuntaa




55

toivotaan. Asiakkaiden méaré vaikuttaa hintaan siiné suhteessa, kuinka isoa asiakas-
kuntaa yrityksen kapasiteetti kestaa ja milla hinnalla tavoittaa toivotut asiakkaat. Jul-
kiseen valtaan liittyy verot ja muut maksut, seké hintojen séately, johon yksittéinen
yritys ei pysty vaikuttamaan, vaan se on otettava hinnoissa huomioon. (Raatikainen
2008, 87.)

Yrityksen tavoitteet ovat hinnan maarittajia, silla se, kuinka paljon yritys tavoittelee
voittoa euroina sekd myyntid euroina, ja kuinka isoa markkinaosuutta yritys tavoittelee
prosentteina, vaikuttavat hintaan. Markkinointikustannukset otetaan aina huomioon,
mutta ne voivat vaihdella kausittain. Kuitenkin on hyva laskea arvio vuosibudjetista
markkinoinnin osalta. Markkinoinnin kautta viestittyy tuotteen laatuimago, ja siita yri-
tyksen on pidettdva Kiinni tai jopa parannettava siitd laadusta, jolla markkinoille on
lahdetty. (Raatikainen 2008, 87.)

Kun siirrytédén yrityksen kirjanpitoon ja taloushallintoon, niin hinnoittelussa tulee esiin
padomakustannukset, eli korot ja poistot. Valillisiksi kustannuksiksi kutsutaan muista
palveluista aiheutuvia kustannuksia, joita voivat olla esimerkiksi vuokrat, kuljetukset,
puhelinlaskut ja wlan-yhteydet. Valittdmia kustannuksia ovat valmistuskustannukset,

kuten raaka-aineet ja tyon hinta. (Raatikainen 2008, 87.)

Iso osa hinnoittelun maarittelemisessa on kilpailijoiden huomioon ottaminen. Kilpai-
lijoiden mé&é&rd sek& niiden tarjoama hintataso ovat oman yrityksen hinnoittelussa
isossa osassa. Kilpailijoita tarkasteltaessa selvidd myos yleinen hintataso kyseisilla
tuotteilla ja palveluilla. Omakustannushinnoittelussa selvitetadn kaikki valmistettavan
tuotteen kustannukset. (Raatikainen 2008, 87.)

Yritystoiminnan ollessa jo vauhdissa voi tunnistaa eri merkeisté sen, onko hinnoittelu
onnistunut ja toimiva. N&itd merkkejé ovat:

- Yhtioll&/yritykselld on kunnollinen voitto

- Omistaja saa jarkevéa palkkaa

- Yritykselld ei ole ongelmia I6yt&é varoja laskujen maksuun

- Yritys ja omistaja maksavat veronsa oikein

- Yritys pystyy kehittdmé&an jarkevéan sijoitetun padoman tuoton
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- Yritys houkuttelee laadukkaita asiakkaita, jotka ovat halukkaita maksamaan
yrityksen arvottaman madrén tuotteesta/palvelusta
- Tyotarjoukset jattavat rahaa yritykseen.
(Gregson 2008, 5.)

Benchmarking on ddrimméisen tarked osa oikean hinnoittelun 16ytdmista. Sen avulla
I6ydetdén keskiarvo, jota pystyy hyodyntdmaan omassa yrityksessa ja l6ytaméan oikea
hinta omalle tuotteelle. Tarkeda on loytaa tama keskiarvo ja nousta sen ylapuolelle.
Pienen yrityksen on l0ydettdva oikea linja hinnoitteluun ja seurattava paljon markki-
noita ja kilpailijoita. (Gregson 2008, 30.)

Pienen leipomon osalta taytyy selvittdd, mihin hintaan kilpailijat myyvét suoraan tis-
kilta kakkupaloja ja mité siihen liittyy mukana (palan koot, aterimet, yleinen ilmapiiri,
tarjoilutyylit). Tdman liséksi on rakennettava pakettihinnat seka ulosmyyntihinnat. Pa-
kettihintojen osalta kohdeyritys on edellakavija, joten tdimén osalta voi menna sen mu-
kaan, mika tuntuu oikealta. Ulosmyyntihinnoissa kohdeyrityksen taytyy benchmarkata
leipomoyrittéjia sekd kotimyynnill& toimivia, toiminimelld kakkuja leipovia leipureita.
Tama olisi kymmenen vuotta sitten ollut hankala selvittad, silla ndmé toiminimelld ja
jopa ilman toiminimea toimivat kotileipurit eivat valttamatta edes markkinoi itsedén,
vaan heista kuulee vain epéavirallista reittid ja verkostojen kautta. Nykyaén sosiaalinen
media tuo esiin ndma Kkotileipurit heidan julkaistessa leipomuksistaan kuvia. Sosiaali-

sen median tutkiminen on iso osa oikean hinnoittelun 16ytdmista.

10.5.2 Hinnoittelustrategiat

Tieke (Tietoyhteiskunnan kehittdmiskeskus) on jaotellut hinnoittelustrategiat neljaén
eri osaan sen mukaan, miten niiden jakoperuste on muodostettu. Jakotapoja ovat
tuotto- ja markkinaosuustavoitteet seka aikajanne. Hinnoittelustrategiat ovat

1. Markkinaosuuden maksimoinnin strategiat

2. Tulevaisuuden kasvun strategiat
3. Neutraalit strategiat
4

Asiakasarvon maksimoinnin strategiat.
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Markkinaosuuden maksimoinnin strategiassa on tavoitteena markkinaosuuden kasvu
mahdollisimman nopeasti ja vastavuoroisesti tuotto-odotukset ovat myohemmaéssa tu-
levaisuudessa. Tulevaisuuden kasvun strategiassa pyritddn luomaan ja kasvattamaan
tuottoa ja markkinaa samanaikaisesti. Neutraalin strategian ajatuksessa on se, etta
tuotto- ja markkinakasvuodotukset ovat t&ssd hetkessa ja hinnan rooli markkinoinnissa
on minimoitu. Asiakasarvon maksimoinnin strategiassa pyritaan tuoton maksimointiin

ja tuotto-odotukset ovat tassé hetkessa. (Tieken www-sivut 2018.)

10.5.3 Hinnoittelumallit

Hinnoittelustrategian jalkeen valitaan hinnoittelumalli. Hinnoittelumalli on konkreet-
tinen asiakkaalle ndkyva ja esitetty hinta. Hinnoittelumalleja pystytdén yhdistelemé&an
ja hyodyntdmaan yksindéankin eri tilainteiden ja kausien mukaan. Hinnoittelumalleja
on useita, mutta tdhan lahempaan tarkasteluun on valittu ne, jotka ovat potentiaalisim-

mat vaihtoehdot perustettavaan yritykseen.

Ensimmaéisend vaihtoehtona on kustannusperusteinen hinnoittelu, joka lahtee liik-
keelle tuotteen tai palvelun tuottamiskustannuksista. Toisena on markkinaperusteinen
hinnoittelu. Siina lahtdékohtana ovat kilpailutilanne (kilpailuperusteinen hinnoittelu),
asiakkaat (asiakasperusteinen hinnoittelu) ja kysynta (kysyntaperusteinen hinnoittelu).
Kolmantena on arvopohjainen hinnoittelu, jossa hinnoittelu perustuu asiakkaiden ar-
vonmuodostuksen eri prosesseista. Neljantend on tavoitehinnoittelu, jossa hinnoittelu
lahtee liikkeelle yrityksen elinkaaren vaiheesta ja markkinoinnin tavoitteista. (Tieken

www-sivut 2018.)

Kustannusperusteinen hinnoittelu on nimenséd mukaisesti kustannuksiin perustuvaa
hinnoittelua, ja siind tarkeintd on hinnoitella kaikki tuotekohtaiset kustannukset eri
tuotannon vaiheista. Kustannusperusteinen hinnoittelu on kéytetty hinnoittelukeino
etenkin asettaessa yksil6llisten tuotteiden tavoitehintaa. Kustannusperusteisessa hin-
noittelussa voi kayttdd omakustannushinnoittelua sekd katetuottohinnoittelua. (Nei-
limo & Uusi-Rauva 2005, 192.)
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Omakustannushinnoittelun tarkoituksena on pyrki& selvittdméan valmistukseen liitty-
vat kustannukset, joita on padasiassa vélittomat kustannukset eli palkat sekd raaka-
aineet. Kun néiden kustannuksien laskelmat on tehty, niin niihin lisétaan yrityksen ta-
voittelema voitto ja verot. Katetuottohinnoittelu sen sijaan noudattaa aina tiettyé kaa-
vaa, joka on

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto (myyntikate)
- Kiinteét kustannukset

= Tulos
Katetuottohinnoittelussa myyntituottojen pitdisi aina kattaa muuttuvat seka kiinteat

kustannukset ja voittoa yritykselle pitaa vield myos jaada. (Raatikainen 2008, 87-88).

Markkinaperusteisessa hinnoittelussa on taustalla ajatus kysyntaperusteisesta hinnoit-
telusta, eli hinta lahtee liikkeelle kysynnésté ja asiakkaiden reaktioista. Tassa hinnoit-
telumallissa mietitddn, mitd asiakas on valmis maksamaan tuotteesta. Tassé hinnoitte-
lumallissa on otettava huomioon, etté kaikki omat kustannukset jaavét yrittajan katet-
tavaksi. (Raatikainen 2008, 88.)

Kohdeyrityksen hinnoittelumallin valinnalle ovat naméa kaikki nelja yhdistettyna,
mutta etenkin arvoperusteinen hinnoittelu maarda lopullisen suunnan. Kustannuspe-
rusteinen hinnoittelu aloittaa hinnoitteluprosessin, silla myytavien tuotteiden hinnan

on vastattava tuotannon kuluja.

11 PERUSTAMISASIAKIRJAT JA LUVAT

11.1 Luvanvarainen elinkeino

Kahvila kuuluu luvanvaraisiin elinkeinoihin, eli kyseisen elinkeinon harjoittaminen on
séadelty luvanvaraisesti. Ennen kuin toiminta voi alkaa taytyy hankkia lupa, ja tdima
myonnetty lupa ilmoitetaan kaupparekisteriin. Toimitilan ké&yttéonottoon tarvitaan

my0s kunnan terveysviranomaisen lupa. Elinkeinotoiminta voi olla joko luvanvaraista
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tai ilmoituksenvaraista. Koska kohdeyrityksessé myydaan ja anniskellaan mydos alko-
holia, niin kuuluu luvanvaraisuus siltdkin osin toimintaan. limoituksenvaraisia elin-
keinotoimintoja ovat esimerkiksi Kiinteistonvélittajat, laékérit, hierojat ja vastaavien
palvelun tarjoajat. Heid&n kuuluu ilmoittaa toiminnastaan sosiaali- ja terveysalan lupa-

ja valvontavirastolle. (Yrittajien www-sivut 2018.)

Saannolliset ilmoitukset toiminnasta kuuluvat osaksi yrityksen toimintaa. Verohallin-
nolle kuuluu ilmoittaa tietoja yrityksesta kuukausittain, neljannesvuosittain tai vuosit-
tain. Namé sovitaan erikseen verohallinnon kanssa ja riippuen siitd, mita tietoja vero-
hallinnolle ilmoitetaan. Esimerkiksi oma-aloitteiset verot, kuten arvonliséverot, on k&-
tevintd ilmoittaa kuukausittain. Pienemmissa yrityksissa kaytetaan mahdollisuutta pi-
dentad ilmoitus- ja maksujaksoa alv-ilmoituksiin. Veroilmoituksen osalta vaikuttaa
yritysmuoto ja kohdeyrityksen tilanteessa liikkeen- ja ammatinharjoittajan taytyy jat-
t&& veroilmoitus verovuotta seuraavan huhtikuun alussa. Kaikki yritystoiminnassa ta-
pahtuneet muutokset taytyy ilmoittaa kaupparekisteriin ja verohallintoon. (Yrittdjien

www-sivut 2018.)

11.2 Rekisterdinti-ilmoitukset

Kun perusilmoitus on kirjattu yritys- ja yhteisojarjestelmaan, uusi perustettava yritys
saa Y-tunnuksen eli yritys- ja yhteisétunnuksen. Y-Tunnuksen voi saada veroviras-
tosta, ELY-keskukselta, maistraatilta tai PRH:Ita. Kaikki rekisteri-ilmoitukset on teh-
tava viranomaisen vahvistamalla perustamisilmoituslomakkeilla. Rekisterdintipdivana
yrittdjd saa paivitetyn rekisteriotteen. Uuden yrittdjan taytyy rekisteroityd YTJ-
palvelun lomakkeilla useampaan eri rekisteriin. P&&saantoisesti ilmoittaudutaan uu-
tena yrittdjand kaupparekisteriin ja tdaman lisaksi elinkeinotoimintaa harjoittavan tay-
tyy rekisterdityd ennakkoperintérekisteriin.  Arvonlisdverovelvolliseksi rekiste-

roidytadn myaos, jos yrittdjd harjoittaa liiketoimintaa. (Yrittdjien www-sivut 2018.)

Tyodnantajaksi rekisterdityminen taytyy tehdd ennen saannollisen palkanmaksun aloit-
tamista. Talla rekisterdinnilla yritys ilmoittaa palkkojen maksamisen aloittamisesta ja

kaikkien tyGnantajien on annettava vuosi-ilmoitus seka kausiveroilmoitus maksetuista
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palkoista. (Yrittajien www-sivut.) Ty6nantajan on tilitettava ja ilmoitettava verohal-
linnolle kaikki tydnantajasuoritukset, joita ovat ennakonpidétykset tyontekijoiden pal-

kasta seké sairausvakuutusmaksut. (Verohallinnon www-sivut 2018.)

11.3 Kahvilaan liittyvét luvat ja valvonta

Luvussa 12.2 mainittujen lupien ja rekisterdintien lisdksi kahvilan pitdjan on huoleh-
dittava useammasta muusta asiasta. Kun ilmoitus toiminnan aloittamisesta on tehty,
niin kaikilla ruokaa késittelevilla henkil6ill& on oltava hygieniapassi seké terveydenti-

lan selvitys. (Onnistu yrittdjana www-sivut 2018.)

Hygieniapassia kutsutaan myds osaamistodistukseksi, kun puhutaan elintarvikehuo-
neistossa, pakkaamattomia ja helposti pilaantuvia elintarvikkeita, kasittelevan tyonte-
kijan luvasta. Elintarvikevalvontaa suoritetaan saannéllisesti Eviran toimesta. Evira
ohjaa, kehittad ja johtaa valvontaa elintarvikeketjussa ja he vastaavat esimerkiksi elin-
tarvikkeiden laatu- ja turvallisuusriskien ennakoinnista, ennaltaehkaisysté ja hallin-
nasta. Eviran suorittaman valvonnan liséksi yrittdjan taytyy pitdd omavalvontaa. Siiné
toimijalla eli yrittajalla on oma jarjestelma, jolla pyritdén varmistamaan elintarvikkei-
den turvallisuus ja se, ettd ne ovat elintarvikelainsdddannon vaatimusten mukaisia.
Yrittdjan taytyy olla tietoinen toimintansa ja kasittelemiensa elintarvikkeiden turvalli-

suuden vaarantavista tekijoista. (Eviran www-sivut 2018.)

11.4 Lupien ja ilmoitusten hinnat

Yritys voi tehdd perustamisilmoituksen erikseen tai kaupparekisteriin ilmoittamisen
yhteydessa. Perustamisilmoitus on toiminimelld ilmainen. Perustamisilmoituksen voi
tehda rekisteri-ilmoituksen kanssa ja ilmoituksien yhdistdminen ei nosta hintaa. Hinta
on 75 euroa, kun ilmoituksen tekee sahkdisend. Paperinen ilmoitus on 110 euroa. (Yri-

tyksen perustamisen www-sivut 2019.)

PRH eli eli patentti- ja rekisterihallitus hallinnoi kaupparekisterid, joka on julkinen

rekisteri suomalaisista yrityksista. Toiminimen tilanteessa rekisteri-ilmoitus ei ole pa-



61

kollinen, eli kohdeyrityksen ei tarvitse rekisteri-ilmoitusta tehdd. Kuitenkin tata suosi-
tellaan, koska rekisteri-ilmoituksen tekeminen voi auttaa tulevissa toimintatilanteissa,
kuten yrityksen laajentumisessa tai rahoitusvakuuksien saamisessa Finnveralta.
Osuuskunnille, kommandiittiyhtitille, avoimille yhtidille seka osakeyhtidille ilmoitus
on pakollinen. Toiminimen osalta rekisteri-ilmoituksen pakollisuus tulee ajankoh-
taiseksi, jos toiminimiyritt4ja harjoittaa luvanvaraista elinkeinoa, toimintaan tarvitaan
erillinen pysyvé toimipaikka tai yrittdja palkkaa erillisia tyontekijoitd. Nama kaikki
kolme poikkeusta koskevat kohdeyritystd, joten rekisteri-ilmoitus on pakollinen.
Kaupparekisteriin ilmoittautumisen hinta vaihtelee yhtiomuodosta. (Yrityksen perus-

tamisen www-sivut 2019.)

Taulukko 8. Lupien ja ilmoitusten hinnat

Lupa/ilmoitus hinta /€
Kaupparekisteri 75
Terveysviranomais

en tarkastus ?

Verohallinto 0

Hygieniapassi
(passi + koulutus) 70

yhteensa 145

Taulukossa 8 on esitetty tarvittavien lupien ja ilmoitusten hinnat, josta ne ovat helposti
siirrettavissé budjetointiin mukaan. Verohallintoon tehtdva ilmoitus on ilmainen. Muut
luvat ja ilmoitukset ovat kakku- ja viinibaariin liittyvié lupia, kuten tyontekijoiden hy-
gieniapassit. Jos hygieniapassikoulutusta ei ole valmiina tyontekijoillg, eli he eivat ole
esimerkiksi koulun kautta suorittaneet kurssia, niin hygieniapassi suoritetaan hygie-
niapassitestilla. Hygieniapassitesti maksaa 40 euroa, ja jos tyontekija tarvitsee ennen
testid koulutuksen, niin preppauskurssin hinta on 30 euroa. (Hygieniapassin www-Si-
vut 2019.)

Terveysviranomaisen tarkastukset ovat Oiva-raportilla, jonka tulokset ovat julkisesti
esilla kuluttajille. Terveysviranomaisen tarkastuksen hintaan vaikuttaa moni asia, jo-

ten t&ssé vaiheessa hintaa ei ollut mahdollista saada. Hintaan vaikuttavia tekijoita ovat
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esimerkiksi toimitilojen koko, henkiloston mééra ja se, onko tarkastuksia taustalla use-
ampia ja onko niissé ollut viime tarkastuksessa puutteita. Oivassa arvioidaan yritysten
elintarviketurvallisuutta ja arvioinnin tekevét elintarvikevalvontaviranomaiset. Kun
kohdeyrityksen mukainen kahvila perustetaan, kutsutaan ennen avajaisia tarkastaja te-
kemé&én arvio tilojen elintarviketurvallisuuden noudattamisesta. Tarkastuksia tehdaan
usein ja niiden tarkkuus riippuu siitd, mita toimintaa yritys harjoittaa. Myos edellinen
arvosana voi vaikuttaa tarkastuksen tiheyteen. Toiminnan alettua tarkastukset tehdaén
ilman ennakkoon ilmoittamista. Oiva-raportin tulokset nakyvat oivahymy.fi -sivuilla,
jasen on oltava liséksi toimitiloissa nakyvilla sisdédnkaynnin yhteydessa. Myos yrityk-
sen omilla sivuilla pitad olla ndkyvissa Oiva-raportin tulokset. Terveysviranomaisen
tarkistuksen hinnat ovat toimialasta ja yrityksen koosta riippuvaisia. (Oiva-raportin

www-sivut 2019.)

12 POHDINTA

12.1 Tulokset ja toteutuminen

Opinnaytetyon eteneminen eteni aikataulullisesti suunnitelman mukaisesti, vaikka Kir-
joittamisen aikana esiintyi muutostarpeita seka uusia pohdinnan aiheita. Esimerkiksi
opinndytetyon tuotoksen esittelemisen aikataulu pankille muuttui. Alun perin liiketoi-
mintasuunnitelmaa suunniteltiin esiteltavan rahoittajalle jo hyvin alkuvaiheessa, mutta
yritysrahoitusasiantuntijan haastattelusta saatiin hyvaa apua suoraan valmiin liiketoi-
mintasuunnitelman tuottamiseen. Opinnaytety®n lopullinen tuotos eli valmis liiketoi-
mintasuunnitelma testataan pankissa vasta myéhemmin, koska opinnaytetydn Kirjoit-

tamisen aikana on tullut paljon henkildkohtaisia viivastyksié aiheuttavia tilanteita.

Opinnaytetyon kirjoittaminen alkoi nopeasti ja tehokkaasti tutustumalla aiheen Kirjal-
lisuuteen. Opinnéytetyon Kirjoittamisen henkilokohtaiset tavoitteet motivoivat tehok-
kaaseen Kirjoitustapaan ja omat toiveet tyon valmistumisesta ja etenemisesté vauhdit-

tivat entisestddn prosessia. Haasteita tydssé oli pitad asetetut rajaukset koko tyéproses-
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sin aikana, koska erilaisia liiketoimintasuunnitelmia on l&hes yhta paljon kuin on yri-
tyksi&kin. Vastaan tuli aiheita, joiden lisddmista opinndytety6hon taytyi kriittisemmin

miettid. Lisdyksié ja poistoja on tehty kirjoittamisen aikana useita.

Opinndytetyon tavoitteena oli luoda ohjeistus aloittavalle yrittajalle siita, mitd uuden
yrittdjan kuuluu ottaa huomioon yritystoimintaa aloittaessa, laatia liiketoimintasuun-
nitelma ja yritysesittelyjé varten lyhyt esite. Tavoitteet ovat toteutuneet, mutta esitteen
laatimiseen olisi haluttu kayttéa aikaa enemman. Esite kokee vield muodonmuutoksen
logon suunnittelun jalkeen lopulliseen muotoonsa. Esitteen valmistumisen alkuperéi-
nen aikataulu oli ennen liiketoimintasuunnitelman valmistumista, mutta kirjoittaessa
opinnaytetyota tulikin selkedmmaksi laatia esite vasta liiketoimintasuunnitelman ol-
lessa loppupuolella. Kirjoittaessa tyota sai lisdtietoja ja omat ajatukset selkeytyivat

siitd mitd esitteeseen tarvitsee kirjoittaa.

Perustettavan yrityksen omistajat ja tyontekijat uskovat liikeideaan vahvasti. Liikeidea
on ainutlaatuinen, mutta ainutlaatuisuus voi myos olla riski. Monet leipomot ovat laa-
jentaneet toimintaansa esimerkiksi laajentamalla tuotevalikoimaa lounastarjoiluun.
Kohdeyrityksessa halutaan pitaa kiinni liikeideasta tarjoilla pelkkia makeita leivonnai-
sia ja kakkuja. Kakku- ja viinibaarin on keksittava keinot pitaa liikeideasta kiinni,
koska jos esimerkiksi lounastarjoilu on tuotelaajentumisen seurauksena, niin se muut-
taisi varsinaista liikeideaa kokonaan. Ennen yrityksen perustamista tyontekijoiden
kanssa on kaytava keskustelut tulevaisuuden ndkymista ja paatettdva yhdessa laajen-

tumisvaihtoehdot, jos yrityksen tulos kérsii liikaa.

12.2 Jatkotoimet

Pankissa testataan raakaversio liiketoimintasuunnitelmasta, joka I6ytyy tyon liitteesté
6. Pankissa kaytavan keskustelun pohjalta tehd&éan viela tarvittavia muutoksia ja li-
séyksia viralliseen liiketoimintasuunnitelmaan. Esittelyyn on laadittu pankin sivuilta
valmiiksi ladattava yhden sivun pituinen liiketoimintasuunnitelma. Tama sivun pitui-

nen liiketoimintasuunnitelma auttoi myos hissipuheen/esitteen laatimisessa.
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Opinnaytetyon jalkeen jatketaan litketoimintasuunnitelman tydstdmista koko sen tii-
min kanssa, jonka kanssa yritystoiminta halutaan laittaa alkuun. Liiketoimintasuunni-
telmaan halutaan lisété jokaisen tyontekijan oma osallistuminen ja ammattitaidon esiin
tuominen. Tyo esitelldan jokaiselle kolmelle muulle tydntekijélle, kun yrityksen pe-
rustamisen etenee. Liiketoimintasuunnitelma esitelld&n tarkennusten jalkeen pankin
yritysrahoituksen asiantuntijalle. Esite laaditaan uskottavammaksi mainostoimiston
tyontekijan kanssa, joka kuuluu jo valmiiksi verkostoomme. Han auttaa luomaan myds

yrityksen logon ja muun visuaalisen kokonaisuuden.

Tarkein jatkotoimenpide on testauttaa opinndytetyon tuotos eli liiketoimintasuunni-
telma pankissa. Koko opinndytetyota voisi vield jatkaa esimerkiksi tuotetestauksella
ja pop-up tyylisen kahvilan avaamisella ja tutkia sen tuloksia ennen varsinaisen yri-
tyksen perustamista. Ennen yritystoiminnan alkua jokainen yrityksen tyontekija hank-
kii kokemusta ja tietoperustaa omasta vastuualueestaan, kunnes kokonaisuus yrityksen
perustamiseen on lopullisesti valmis. Opinndytetyo ja sen tuotos auttavat jokaista paa-

semaan alkuun. Uskottavuus uutena yrityksena halutaan ansaita jo alkuvaiheessa.

Pienid lisdyksia liiketoimintasuunnitelmaan on myos tulossa. Budjettiin tullaan lisaa-
maan siivoustarvikkeiden hankintakulut ja toimitilojen kahvilapuolelle hankittavan
kaluston hankintakulut. Liiketoimintasuunnitelman taydentaminen jatkuu myds asiak-
kaiden tavoittamisen suunnitelmalla. Asiakashankinta on jatetty opinndytetytssa ka-
sittelyn ulkopuolelle, koska asiaan halutaan markkinoinnin asiantuntijan mielipiteet ja
suunnitelmat. Asiakashankinnan suunnitelmassa tullaan miettimaén, kuinka suuri osa
asiakkaista on taysin uusia asiakkaita ja kuinka pyritdan tavoittamaan kilpailijoiden
olemassa olevia asiakkaita. Kohdeyrityksen liikeidea on erilainen kuin kilpailijoilla,
joten tavoitteena ei ole aggressiivisesti lahted viemaan kilpailijoiden asiakkaita, vaan

pyritadn tavoittamaan hiljaisten toimijoiden, kotileipureiden asiakaskuntaa.

Benchmarking suoritetaan jarjestelméallisemmin ja tuomalla hyéty myos verrattavalle
yritykselle. Tdma tarkoittaa sitd, ettd verrattavaan ja vierailtavaan yritykseen ilmoite-
taan saapumisesta ja pyydetéédn audienssia. Tata opinndytetyota varten tehdyista vie-
railuista ei raportoitu kenellekddn muulle osapuolelle, vaan tulokset ovat jadneet vain

opinnaytetyon kirjoittajan tyostamista varten. Opinndytetyohon suoritettu benchmar-
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king perustuu alustavaan tiedon etsintéan ja mielipiteiden varaan. Tulevat benchmark-
kaukset suoritetaan muiden yrityksen tyontekijoiden kanssa ja niista raportoidaan

my06s kohdeyrityksiin.

Liiketoimintasuunnitelmaa tyostetddn tuomalla vahvemmin esiin erityisesti arvolu-
pauksista yhteistyon merkitystd. Kohdeyrityksessa halutaan korostaa yhteistyon voi-
maa saman alan toimijoiden kanssa ja myds muidenkin alojen kanssa. Ajatusmalli
tassa on se, ettei yrittdjan kuulu parjata yksin ja verkostojen ja yhteistyon hyodynté-
minen on voimavara yritystoiminnassa. Kilpailijoiden kanssa ei tarvita aggressiivista
Kilpailua vaan suositaan tervetté kilpailuhenked omassa toiminnassa. Yhteistyon tuo-

toksina ovat esimerkiksi tapahtumat ja asiakasillat.

Liiketoimintasuunnitelman tyostdmistd jatketaan koko tiimin kanssa. Omistajat laitta-
vat pohjaty6t kuntoon ja tyontekijoiden kanssa kdydaan mahdollisuudet ja ideat lapi.
Yritystoiminta aloittaa toimintansa mahdollisimman vahvalta pohjalta. Kohdeyrityk-
sen tulevan leipurin kanssa on liiketoimintasuunnitelmaan jo muutamia yhteisia poh-
dintoja saatu nakyviin. Hanen suunnitelmissaan on myods hakea mestarileipurin tay-

dennyskoulutuksee ennen kuin yritystoiminta aloitetaan.
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LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

salainen



LIITE 2

Haastattelu opinnaytetyota varten
Aihe: Liiketoimintasuunnitelma kakku- ja viinibaarille, oma yritys
haastattelija: tekija, Eveliina Laaksonen

haastateltava: Asiakkuusjohtaja, yritysluotot, pankki X

Kysymyksien ajatuksena on antaa haastattelijalle selkea kasitys yrityksen rahoituksesta
yleisesti seka toimialatasolla.

1. Liikeidea on kehitetty ja liiketoimintasuunnitelma on laadittu. Miten uusi yrittdja
l&ahestyy pankkia ja mita tarvitsee olla ensimmaisessa tapaamisessa mukana?

2. Mitd asioita arvostat liikketoimintasuunnitelmassa? Mika tekee
liiketoimintasuunnitelmasta laadukkaan?

3. Minkalaista rahoitusta toivoisitte, etta yrittgjalla olisi jo valmiina?

4. Kyseessa on pieni yritys, toiminimell& aloittava kakku- ja viinibaari. Onko teilla antaa
alakohtaisia vinkkeja yrittajalle rahoituksen osalta?

5. Minkalaiset markkinat yrittajalla on aloittaa Satakunnan, etenkin Porin alueella, juuri
talla toimialalla?

6. Muita vinkkeja uudelle yrittajalle?



LIITE 3

Haastattelu opinnaytety6ta varten
Aihe: Liiketoimintasuunnitelma kakku- ja viinibaarille, oma yritys
haastattelija: tekija, Eveliina Laaksonen

haastateltava: leipuri-kondiittori, tuleva yrityksen leipomovastaava
1. Mitk& ovat tarkeimmat isot koneet ja laitteet, mitéd kyseisessa leipomossa tarvitaan
tuotannon osalta?
2. Mitka ovat kaikki pienet keittiovalineet ja mika olisi tarvittava maara astioille ja

tyovalineille?

3. Minkalaiset tydtunnit vilkossa ovat suositeltavia seka mitka paivat ovat pakollisia
tydpaivia kannattavuuden osalta?

4. Montako tyontekijaa olisi hyva olla?

5. Suositteletko sahkdista varausjarjestelmaa esimerkiksi poytavarauksissa seka
kakkutilauksissa?

6. Muita toiveita yrityksen osalta, mihin vain liittyen?

7. Onko liikeidea selkea tyontekijan kannalta?



LIITE4

Haastattelu opinnaytety6ta varten

Aihe: Liiketoimintasuunnitelma kakku- ja viinibaarille, oma yritys
haastattelija: tekija, Eveliina Laaksonen

haastateltava: Ruokabloggaaja, ruoka- ja ravintola-alan asiantuntija, KTM
Luottamuksellista tietoa!

Taustaa yrityksesta: Haastattelija perustaa yrityksen, joka keskittyy kakkuihin ja niihin
sopiviin viineihin (kuohuviini, valkoviini padasiassa, alkoholittomat vaihtoehdot myds).
Kahvi ja tee myos vakiotarjonnassa. Liikeidea on keskittyd vain jalkiruokiin ja juuri
kakkuihin, muutama kuppikakkuvaihtoehto (+Macarons, cookies, vain tiskiltd, kakkujen
koristelun ylijadmat?) vaihtuvat teemat kuten raakakakkuviikot jne. Ajatuksena myyda
herkullisia kakkupaloja suoraan tiskilta, ystavaporukka voi myds varata pakettihintaan
esimerkiksi After Work -tyylilla esimerkiksi 6:lle hengelle valmistetun kakun ja kuohuviinit
pakettihintaan paikan p&alla nautittavaksi. (Ajatus taustalla, ettei turhaa jonottamista
jokaiselle omaa erillisté kakkupalaa vaan yksi kokonainen, kaunis kakku jaettavaksi).

Ulosmyynti myds tarjontaan mukaan.

1. Mita mieltd olet liikeideasta naiden karkeiden tietojen pohjalta?

2. Keskitymme vain makeaan eika ajatuksena ole laajentaa suolaisiin. Miten naet
mahdollisuutemme, etenkin Porissa?

3. Minkalaista markkinointia suosittelet? Mika vetoaa asiakkaisiin talla hetkella
parhaiten?

4. Asiakassegmentointi ddrimmaisen tarkea etenkin alkuvaiheessa. Vinkkeja sen
suhteen, kuinka tavoitamme oikean kohderyhman?

5. Minkalainen ilme taman tyylisella leipomolla olisi paras? Hauska, s6p6,
romanttinen, moderni, variteema, rock-henkinen, klassinen jne.?

6. Haluamme olla yhteistydssa muiden alojen kanssa, kuten vaateliikkeet ja
kosmetiikka-ala. Myos yritysillat olisivat kohderyhmad, koska télla hetkella kakkujen
kauneus on arvostettua (néin kokonaisen kakun toimittaminen nayttdvampéaa kuin
kakkupalojen myynti). Ajatuksia tasta

7. Mitka ovat 5 tarkeinta seikkaa, mihin kiinnitat huomiota astuessasi uuteen
paikkaan?

8. Vapaat kommentit...
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Liiketoimintasuunnitelma, tiivistetty versio yrityksen ensimmaisté esittelyd varten
pankille.
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Hissipuhe

12 sekunnin puhe
Tarpramme herkullisia keklium @ viseji uudelle palvelulla

Tuorime bestillamme & palvelullamme Peri® ounta nakakelnaa e herballibie kaikuja
ghilisgenryng vilnien makumaedsuaan. BerkaBse kak sy nse tovwst jublis Reakelle arkia.

20 selurnin pube
Tarpramme herkullifis kakium @ viseji uudells palvelullo. M@ ol neanis kalun ja viimin
ki pakls i lets perinbeisesis kolss juliliin j& muilie nkhiseekess mbEeslyn kikiin.

Keskinymine tesilissining wuin Sakeaan. Meilih sae kekiugalojs sekd kokeiaisio kakkbaga
yatdvkporakalle cilkaisanme herbate Ravakai Taydelsen tilaisuus comwrkika pllaryauslin!

Wy b il St i Keetole o el )i asiastunieyvia morka Saisca, plla o jokakella aimat
Wil T i Dt 5 Frily s min e amad ok inisiean woeilesise g pelvelumme ki,

Tavnimizinine o vakiin2ullan asemdin e Porin bendSoriokdes joukofsa ja eromumill
Eijailijoistamine bmagomime, o Diekdeinsie v e pelvelun kune

Kolmen minuutin puhe
Taspamme herkullisia Kakiin @ visejk uudells palvelulla

Tuamime teatleillamme & palvelillamme Pediz2 uubt ibakdbilman e herkullibiz Ralkiija
whdistergnh wilinien ki aelsaan. Tarjon esios kealuvar Kokt en seesoote M niin, ek
woimime asianpestevan palyvebes ki yhadis i niibie oo piver e, valio- j& rosdviini.
Tarprigassn o8 KekRupaloj, peiih Rekoniisis kekkgo ek ulosin ot lm ke mduiidinkyin
Haklksig.

Wy b il i Ol el o izl )i asiastunevin moeorla Saisca, il o jokesella cinat
Wit ek Dt s Froly s mine amad ol slean uocklesise g pelvelumme Kiola.
Oeapsiiia Byryy Rivonnes lisaksi marRinoinniae sekd viinies asiessuntevouden gl

Haluaeare neesyinnaBamme Tueds vahwan ediin Beks ilinapiici g sediiivisi a e pa.
CHennmi naisia, ke bkt sing gepk julilaan j& hobnesiss jalng s 4 austs myis sailk.

Tawaimizinine of valiinBelian aeemdin e Porin bendtoriokdes joukossa ja eromumill
Eijmilijoistamine magomime, uaierdbinss b v e pelvelun kune

MHemme jo valmiiksi Suosimujs omaise verlestossamme ennes yricyksen aloimsge. La parisunmse an
Eerrvitinyt koksinuas alas @itavimplen peulios pisnul arvslias kel musts delilag amaa
LoiminlEange

Hizank LI TAMUESELLISTA



