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Tämä on toiminnallinen opinnäytetyö, joka koostuu messukahvilan perustamiseen liitty-

västä teoriasta ja kannattavuuden arvioinnista. Työn tavoitteena on perustaa kahvila Por-

voossa järjestettävään RAKSA 2019 tapahtumaan. Työssä tarkastellaan messukahvilaan 

liittyviä haasteita, ominaisuuksia ja kannattavuutta messuympäristössä. Vertailu kohteena 

ja otantana tähän työhön käytetään syyskuussa järjestämääni messukahvilaa Porvoon 

Jump In tapahtumassa syyskuussa 2018.  

 

Jump In tapahtumaan perustetussa kahvilan toiminnassa oli mukana minun lisäksi, paikal-

linen NY yritys jolle annettiin oikeus myydä tuotteitaan kahvilan yhteydessä sekä catering 

yritys jonka vastuulla oli lounastarjoilu. Kahvilan myynti ja kirjanpito olivat minun vastuul-

lani. 

 

Työn toimeksiantajana toimii TT-Tuulet Kustannus Oy, jonka kanssa olen tehnyt yhteis-

työtä myös muissa tapahtumiin liittyvissä järjestelyissä. 
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1 Johdanto 

Opinnäytetyön tavoitteena on suunnitella ja toteuttaa toimiva messukahvila ratkai-

sut kahteen Porvoolaiseen messutapahtumaan. Opinnäytetyön kostuu toiminnalli-

sista elementeistä (kahvilan perustaminen) sekä teoreettisista elementeistä (kirjal-

linen osuus). Työn teoriaosuudessa perehdytään muun muassa kertaluontoisen 

kahvilan perustamiseen liittyviin elementteihin, joita tulee ottaa huomioon uutta 

kahvilaa perustaessa. Kuten esimerkiksi elintarvikelainsäädäntöön liittyvät lupa-

käytännöt sekä tuotteiden hinnoittelussa huomioon otettaviin aspekteihin.  

 

Opinnäytetyössä analysoidaan ja perehdytään toiminnallisen osuuden tuloksiin ja 

verrataan toiminnallisen osuuden toteutumista asetettuihin tavoitteisiin. Toiminnal-

lisessa osuudessa kahvilan toteutus ja suunnittelu aloitetaan aivan alusta ja tästä 

syystä työn teoriavaiheessa perehdytäänkin enemmän perustamisessa vaaditta-

viin säädöksiin ja tarvittaviin toimiin. Kahvilaan suunnitellaan tuotetarjonta, hinnoit-

telu sekä hankitaan toiminnassa tarvittava kalusto. Toiminnallisen osuuden toi-

meksiantajana toimi Porvoolainen tapahtumajärjestäjä ja media yritys, TT-Tuulet 

Kustannus Oy ja toiminimeltään tunnettu TIDmedia. 

 

1.1 Toimeksiantajan esittely 

Opinnäytetyön toimeksiantajana oli Porvoolainen mediayritys TT-Tuulet Kustannus 

Oy, paikallisesti paremmin tunnettuna sivutoiminimeltään TIDmedia. Yrityksen 

päätoimiala on tapahtumatuotanto sekä erilaiset räätälöidyt julkaisut. Yritys tuottaa 

aikakausilehtiä sekä suunnitellee erilaisia media ja markkinointi tuotteita. Yritys on 

perustettu 2010 ja toimii pääasiallisesti Itä-Uudenmaan alueella. Yritys on perhe-

yritys ja työllistää tällä hetkellä kolme henkilöä. 
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2 Toiminnan suunnittelu 

2.1 Liiketoiminta-ajatus ja idea 

Yrityksen toimintaa aloittaessa tulee tunnistaa ja tehdä seuraavat askelmerkin, 

nämä määritellään yleensä joko yrityksen johdon toimesta tai itse yrittäjä jo kauan 

ennen yrityksen perustamista. 

 

Ensimmäisenä yritykselle tulee määrittää liikeidea joka vastaa kysymyksiin, mitä 

yrityksen tuotteet ovat tai että minkälaista palvelua asiakkaille tuotetaan. Lisäksi 

liikeideassa tulee osoittaa kuka tai mikä toimii kohderyhmänä ja miten tämä aio-

taan toteuttaa tai tarjota heille. 

 

Lisäksi yritykselle tulee määritellä toiminta-ajatus, jonka tehtävänä on määrittää ja 

perustella yrityksen olemassaolo, miksi yritys on olemassa. Toisin sanoen tällä 

määritellään yrityksen identiteetti, eli onko esimerkiksi kyseessä ravintola vai kah-

vila. (Kai Selander, Vuokko Valli, 2007, 14-15) 
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3 Messukahvilan perustaminen ja suunnittelu 

3.1 Messukahvilan toiminnan suunnittelu 

Kun ollaan perustamassa väliaikaista kahvilaa, on otettava huomioon, minkälai-

seen ympäristöön kahvilaa ollaan perustamassa. Suunnittelu vaiheessa tulee kar-

toittaa kaikki perustamiseen liittyvät käytännöt ja säädökset sekä luoda mahdolli-

simman selkeä toimintamalli huomioiden mahdolliset kulut ja kustannukset. 

 

3.1.1 Tuotteiden hinnoittelu ja tuotepakettien rakentaminen 

Hinnoittelu on kahvila toiminnassa vaikuttava tekijä, varsinkin auttaen asiakasta 

saamaan kuvaa kahvilasta. Messukahvila ei tässä aiheessa eroa paljonkaan pe-

rinteisestä kahvilasta, vaikka asiakaskanta onkin jossain määrin valmistautunut 

korkeampaan hintatasoon myytävissä tuotteissa.  

 

Messukahviloiden korkeammasta hintatasosta riippumatta, on pyrittävä pysymään 

lähellä asiakkaiden yleistä hintamielikuvaa, joka perustuu aikaisempiin ostoskeroi-

hin ja muihin kokemuksiin vastaavanlaisissa tapahtumissa. Koska muistikuva hin-

noista on kuitenkin useimmiten sattumanvarainen ja epätarkka, varsinkin auto-

maattisissa pienostoksissa, jää myyjälle enemmän mahdollisuuksia vaikuttaa asi-

akkaan suhtautumiseen esimerkiksi laadulla ja palvelun tasolla. (Somervuori Outi, 

2018, 26-27)  

 

Ihmisellä on kaksi tapaa tehdä ostopäätökset: Psykologiassa näistä puhutaan ni-

mikkeillä systeemi 1 ja systeemi 2. (Kahneman 2003; Evans 2003) Systeemi 1:n 

mukainen päätöksen teko prosessi on nopea ja automaattinen kun taas systeemi 

2:n mukainen päätöksen teko vaatii tietoista paneutumista asiaan ja työmuistin 

käyttöä. (Somervuori Outi, 2018, 26-27) 

 

Valtaosa arkipäiväisistä päätöksistä tehdään käyttäen systeemi 1:tä. Esimerkiksi 

ruokaostoksilla ollessa päätöksiä tehdään nopeasti ja robottimaisesti ilman suu-

rempaa paneutumista siihen mitä ostoskärryn laitetaan. Heti jos valintaa tehdessä 

ostajan joutuu pysähtymään hetkeksi miettimään valintaa, käynnistyy systeemi 2. 

Esimerkiksi jos ostaja huomaa ruokakaupassa kiinnostavan uutuustuotteen, alkaa 
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tietoinen harkinta tuotteen hyödyistä ja hintavertailu muihin tarjouksiin. (Somer-

vuori Outi, 2018, 28-29)   

 

Ostaja inhoaa ostopäätökseen liittyviä riskejä ja pyrkii kaikin tavoin välttämään 

niitä. Esimerkiksi sitä, että maksaisi messuilla huonosta kahvista kohtuutonta yli-

hintaa tai että maksettu lounas tapahtumassa jättäisi ostajan tyytymättömäksi. 

(Somervuori Outi, 2018, 28-29)  

 

Korkea hinta nostaa motivaatiota harkita ostopäätöstä tarkemmin ja alennukset 

taas laskevat sitä (Wathieu & Bertini 207, Aydinli, Berini & Lambrecht 2014) 

 

 

3.1.2 Messuosasto 

Messuosaston vuokraus tapahtuu aina tapahtumajärjestäjän kanssa. Vuokrat ovat 

aina tapahtumakohtaisia. Yrittäjä tekee sopimuksen vuokratusta neliömäärästä ja 

sopii osaston sijainnista. Kun kyseessä on kahvila, valtaosissa tapahtumia, toimin-

nalle on ennalta määrätty neliömäärä ja sijainti. Vaikka yrittäjä ei kykenisi itse vai-

kuttamaan osaston sijaintiin on hyvä selvittää miten yleisövirrat kulkevat, missä se-

minaari- ja muut tapahtumatilat sijaitsevat ja minkälaisia messuosastoja löytyy lä-

hietäisyydeltä. (Jansson Mikael,2007) 

 

3.1.3 Riskien kartoitus ja hallinta 

Vain tiedostettua riskiä voidaan pyrkiä hallitsemaan ja koska liiketoiminnan harjoit-

taminen on riskin ottamista, hyvin suunniteltu riskianalyysi erottaa voittajat hä-

viäjistä. Tämä on yksi riskien hallinnan perusasioista. (Immonen Ilkka, Jani Kallio, 

Jani Koskinen, Markku Rajamäki,2010,76-77) 

 

Riskit voidaan jakaa välillisiin ja välittömiin riskeihin. Välittömien riskien kartoittami-

nen mahdollisimman hyvin auttaa hallitsemaan todennäköisimpiä vastoinkäymisiä 

ja haasteita. Välillisten riskien kartoittaminenkin on tärkeää, mutta koska välillinen 

riski saattaa toteutua pitkän tapahtumaketjun seurauksena, niiden ennakointi ja 

ennaltaehkäisy voi olla vaikeaa tai ei ole ollenkaan yrityksen vallassa. (Immonen 

Ilkka, Jani Kallio, Jani Koskinen, Markku Rajamäki,2010,76-77) 
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3.2 Elintarvikelainsäädäntö 

 

3.2.1 Lupakäytännöt ja säädökset 

Elintarvikelain mukaan elintarvikehuoneistosta on tehtävä kirjallinen ilmoitus sen 

kunnan tai kaupungin vastaavalle elintarvikeviranomaiselle viimeistään neljä viik-

koa ennen toiminnan aloittamista. Kun elintarvikehuoneisto on ilmoitettu, toimin-

nan aloittaminen ei edellytä elintarvikeviranomaisen tekemää tarkistusta. (Evira 

2019) 

 

Mikäli elintarviketoiminta katsotaan pop up-ravintolatoiminta tyyppiseksi, toimijan 

ei tarvitse ilmoittaa toiminnasta kunnan elintarvikeviranomaiselle. Toiminnan on 

silti oltava todistettavasti mahdollisimman vähäriskistä. Eviran mukaan esimerkiksi 

voileipien ja keittoruokien valmistamista ja niiden välitöntä tarjoilua voidaan pitää 

vähäriskisenä tai kohtuullisen vähäriskisenä toimintana. (Evira 2019) 

 

Vähäriskiseen toimintaan, jota ei tarvitse ilmoittaa elintarvikeviranomaiselle, mu-

kaan luetaan myös esimerkiksi, erittäin pienimuotoinen elintarviketoiminta joka ta-

pahtuu samassa huoneistossa kuin toimijan muu elinkeinotoiminta tai mikäli toi-

mintaa ei voida katsoa elinkeinon harjoittamisena kuten kirkoissa tapahtuva elin-

tarvikkeiden myynti. (Evira 2019) 

 

3.2.2 Hygienia ja omavalvonta 

Elintarvikkeista johtuvien saastumisriskien ja ruokamyrkytysten ehkäisemiseksi, 

toimija on vastuussa, että jokaisessa työvaiheessa elintarvikeketjua, elintarvikkei-

den hygieeninen käsittely on varmistettu. (Evira 2019) Elintarvikehygienia vaati-

muksissa edellytetään, että elintarviketyöntekijä pukeutuu elintarviketyön vaati-

malla tavalla sekä huolehtii henkilökohtaisesta hygieniasta niin, että elintarvikkeet 

ja niiden kanssa kosketuksissa olevat pinnat eivät saastu. Henkilökohtaiseen hy-

gieniaan kuuluvat pukeutuminen sekä henkilökohtaisesta puhtaudesta huolehtimi-

nen. Toimija ei saa olla tekemisissä elintarvikkeiden kanssa sairaana. Työhygie-
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nian varmistamiseksi edellytetään, että omavalvontasuunnitelmaan on laadittu kat-

tavasti puhdistusohjelma, sekä tavat joilla hygienia varmistetaan elintarvikehuo-

neistossa. 

 

Elintarvikelain mukainen omavalvonta suunnitelma laaditaan elintarvike turvalli-

suuden riski ja vaaratekijöiden kontrolloimiseksi. Elintarviketoimijan täytyy varmis-

taa, että sen tuottamat ja myymät tuotteet ovat elintarvikelain mukaisia. Omaval-

vonta suunnitelma laaditaan ja toimitetaan sen kunnan ympäristöterveydenhuol-

toon missä kahvilatoimintaa aiotaan harjoittaa. (Porvoo 2019) Suunnitelmassa toi-

mijan on kyettävä tunnistamaan omaan toimintaansa liittyvät elintarviketurvalli-

suutta vaarantavat tekijät ja huolehdittava niiden hallinnasta. (Evira 2019) 

 

Elintarvikealan toimijan on perehdytettävä huoneistossa työskentelevät henkilöt 

omavalvontaan ja nimettävä omavalvonnan vastuuhenkilö, jolla tulee olla tehtä-

viinsä riittävä koulutus, kuten esimerkiksi hygieniapassin omaava henkilö. (Finlex 

2019) 
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4 JumpIn 

Jump In –tapahtumakonseptin tavoitteena on lisätä tietoisuutta liikuntatoimen, ur-

heiluseurojen sekä liikunnan ja hyvinvoinnin merkityksestä erityisesti lasten ja 

nuorten kehityksessä. Konsepti on kehitetty yhteistyössä julkisen ja yksityisen sek-

torin kanssa. 

 

Tapahtuma järjestetään Porvoon uudella 3 500 m2 Uusimaa-Areenalla 2.9.2018. 

Areena tulee täyttymään paikallisten urheiluseurojen pelikentistä sekä eri yritysten 

messuosastoista. Ohjelmaan kuuluu myös eri aiheisia paneelikeskusteluja ja am-

mattiurheilijoiden haastatteluita. Tapahtuman yhteydessä julkaistaan myös aika-

kausilehti tyyppinen Jump In – lehti jossa kootusti esitellään ja luetellaan kaikki 

Porvoon seudun urheiluseurat sekä haastatellaan ammattiurheilijoita, vaikuttajia ja 

nuoria harrastajia. Lehtiä painetaan 40 000 kpl ja jaetaan koko Porvoon seudulle. 

 

4.1 Toimeksianto ja vastuunjako 

 
Saatuani ensimmäisen toimeksiannon järjestää kahvila Jump In tapahtumaan syk-

syllä 2018, minulla ei ollut aikaisempaa kokemusta kahvilan perustamisesta, mutta 

koska olin mukana tapahtuman järjestämisessä, minulla oli vahva käsitys tapahtu-

man luonteesta ja huomioon otettavista asioista.  

 

Kahvilan suunnittelu aloitettiin muiden tapahtuman järjestäjien kanssa ensimmäi-

sellä palaverilla. Palaverissa jaettiin vastuualueet ja kahvilan järjestäminen osoitet-

tiin kokonaisuudessaan minulle. Kahvilan yhteydessä toimi minun lisäksi kahden 

nuoren yrittäjän NY-yritys jolle annettiin oikeus myydä omia pihlajanmarja tuottei-

taan. Lounastarjoilu vastuu annettiin helsinkiläiselle catering-yritykselle, jolla oli ai-

kaisempaa kokemusta messuilla toimimisesta.  

Kahvilan kalusto ja tarvikkeet lainattiin paikalliselta konditorialta. Kahvila toimi ta-

pahtuma järjestäjä yrityksen alla ja kahvilan yhteydessä toimivat yritykset laskutti-

vat myyntiraporttien perusteella. Jokainen yritys toimi omalla riskillä. 
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4.2 Tuotetarjonta 

Messukahvilan tuotetarjontaa sekä niiden hinnoittelu arvioitiin osallistuja määrän 

perusteella, joka saatiin tapahtuma järjestäjältä (noin. 1 000 – 2 000 kävijää). Tuo-

tetarjonta haluttiin pitää mahdollisimman yksinkertaisena. Myytävät tuoteryhmät ja-

ettiin kolmeen kategoriaan; valmistettavat tuotteet, leivonnaiset sekä juotavat. 

 

Valmistettavien tuotteiden kohdalla haasteena oli tuotantotilat. Uusimaa Areenalla 

ei ollut keittiötä eikä mahdollisuutta rakentaa hygieniastandardien mukaisia tuotan-

totiloja, joten jouduimme valmistamaan tuotteet ennen tapahtuman alkua kotikeitti-

össä. Kuljetukseen meillä oli käytössä tarvittavat kylmälaukut ja tapahtuman ai-

kana meillä oli käytössä yksi kylmäkaappi.  Näiden haasteiden takia päädyimme 

ratkaisuun, että valmistamme kaksi eri sämpylää; kananmunasämpylä sekä kin-

kulla ja juustolla täytetty sämpylä. Valikoimaan lisättiin viime hetkellä myös pelkällä 

juustolla täytetty sämpylä, jotta meillä olisi tarjota lihaton versio asiakkaille.  Säm-

pylöiden tarkoituksena oli toimia ratkaisuna ensimmäisille nälkäisille asiakkaille ja 

vaihtoehtona niille jotka eivät halunneet tarjottua keittolounasta. Olimme arvioineet 

että n. 5% kävijämäärästä päätyisi ostamaan sämpylän. Tarvittavat sämpylät os-

tettiin pihlajanmarjatoimijalta, tarkoituksena tukea NY-yrittäjää.  

 

Leivonnaisten kohdalla valitsimme kaksi tarjottavaa tuotetta mokkapalat sekä mus-

tikka-vaniljapullat. Koska pihlajanmarja tuotteiden myyjällä oli myös leivonnaisia, 

päätimme ettemme ota kahta leivonnaista enempää myyntiin, koska suurempi vali-

koima olisi voinut olla pihlajanmarja tuotteiden myynnille haitallista. 

 

Juotavien tuotteiden valikoiman halusimme pitää yksin kertaisena, sillä huoma-

simme heti suunnittelu vaiheessa, että valikoima paisui herkästi liian suureksi, jos 

jokaisen makuun haluttiin tarjota jotakin. Päädyin ratkaisuun, että tarjoamme kah-

vilassa kahta yleisintä limua; Coca Cola ja Fanta, kahta kuumaa juomaa; kahvi ja 

tee sekä kahta vaihtoehtoa lapsille Trip tai Muumilimu. Tällä saimme minimoitua 

valinnan vaikeutta ja näin nopeutettua asiakasvirtaa. Kahvin valmistukseen 

saimme, paikalliselta konditorialta, lainaan perkolaattorin sekä kaksi Mokka Maste-

ria. Kuuma vesi kuljetettiin paikalle 2 litran termoskannuissa teetä varten. 
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4.3 Maksuvälineet 

Vaikka kyseessä oli vain yhden päivän tapahtuma, halusimme tarjota hyvänä asia-

kaspalveluna perinteisimmät maksutavat. Maksutapoina kahvilassa kelpasi suurin 

osa credit ja debit korteista sekä käteinen.  

 

Kassakone sekä maksupääte vuokrattiin paikalliselta toimistotukulta. Kassakone 

oli perinteinen 70 tuotenumeron kassa, jotka ilmoitettiin toimittajalle ennen kassan 

toimitusta. Maksupäätteenä oli yleinen Nets-maksupääte. Päivän myyntiraportit 

saatiin laitteista helposti tulostettua päivän päätteeksi, jonka jälkeen myynnit kirjat-

tiin Excel-taulukkoon. Kassakoneen kustannuksista vastasi kahvila. 

 

4.4 Kahvilan tavoitteet 

Kahvilan suunnitteluvaiheessa meidän tuli asettaa kahvilalle tavoitteet, joita hyö-

dyntäisimme lopullisten tulosten arvioinnissa verraten niitä toteutuneisiin tuloksiin. 

Koska toimeksiantajalle, eikä minulla, ollut aikaisempaa kokemusta kahvilan pe-

rustamisesti, päätimme asettaa kahvilan tavoitteeksi saada siitä tuottavan myynnil-

lisesti. Toisin sanoen tavoitteena oli välttää tappiollinen tulos. Suuntaa antavaksi 

euromääräiseksi tavoitteeksi asetettiin 600 € positiivinen tulos kulujen jälkeen. Ar-

vioimme että suurin euromääräinen myynti syntyisi kahvin ja sämpylöiden myyn-

nistä. 

  

isäksi halusimme kerätä tapahtuman lopuksi asiakaspalautetta kahvilasta, palaut-

teen keräys tapahtuisi sähköpostitse sekä suullisesti. 

 

4.5 Myyntipisteen valmistelu 

Tapahtuman järjestäjä oli mahdollistanut näytteillepanijoille tilaisuuden tulla tapah-

tumaa edeltävänä päivänä, 1.9.2019, kello 18:00 jälkeen rakentamaan messu-

osastoja, välttääkseen ruuhkautumista heti tapahtuman päivän aamusta. Saa-

vuimme Uusimaa areenalle noin kello 18:00 ja saimme kuljetettua paikalle kylmä-
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kaapin sekä tarvittavat pöydät myyntipisteelle. Jouduimme vastaanottamaan pihla-

janmarjatuotteiden toimituksen sekä hoitamaan näytteille asettelun tuotteille koska 

yrittäjä ei tuntemattomista syistä päässyt paikalle. 

 

Piste sijaitsi pääsisäänkäynnin välittömässä läheisyydessä oikealla puolella, joten 

asiakas virtaus kulki jatkuvasti kahvilan kautta (Liite 1). Pisteelle saimme 24 istu-

mapaikkaa asiakkaille, vesipisteen sekä pitkän linjastomaisen palvelutiskin raken-

nettua. Asiakas virta ohjattiin oikealta vasemmalle koko tuotetarjonnan läpi. 

 

Saimme sopivasti mahdollisuuden myös testata pienellä asiakaskunnalla kassajär-

jestelmää ja laitteiden toimivuutta. Pisteen rakentamisessa meillä meni noin kolme 

tuntia ja myyntiä saimme muutamalla kymmenellä eurolla näytteelle asettajien 

kahviostoista.  

 

4.6 Kahvilan avaus ja työpäivän kulku 

Tapahtumapäivän aamuna, 2.9.2019, areenan ovet avattiin kello 08:00 näytteille asetta-

jille sekä muulle henkilökunnalle. Myynti lähtikin siitä vilkkaasti käyntiin, kun moni halusi 

aamukahvinsa tai jotain pientä aamupalaa ja äkkiä huomattiinkin, että sämpylöitä oli va-

rattu aivan liian vähän eikä tähän voitu resurssi puutteiden takia reagoida. Pihlajanmarja-

tuotteiden myyjä tosin ilmestyi paikalle kello 10:00 asiakkaiden saapuessa. 

 

Työpäivä pyrittiin jaksottamaan kolmen toimijan kesken, samoin vessassa käynti joka si-

jaitsi viereisessä hallissa. Selvästi kiireisin aika päivässä oli lounasaika (11-13) jonka jäl-

keen tapahtumassa alkoi myös odotetuimmat paneelikeskustelut mikä keräsi enemmän 

stabiilia yleisöä ja näin hidasti asiakasvirtaa. Catering yrittäjällä loppui lohikeitto ensimmäi-

senä, mutta onnekseen hernekeitto näytti kelpaavan asiakkaille yhtä hyvin.  

 

Kahvia pyrittiin keittämään aina lisää kun 5 litran termos lähestyi puoliväliä. Kahdella 

Mocca-masterilla 2,5 litran keittämisessä meni noin 45 min josta syystä oli tärkeää enna-

koida kahvin kanssa. Onneksi sain ajoittain apua kahvinkeitossa Catering-yrittäjältä sekä 

muulta henkilökunnalta. 
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4.7 Myyntipisteen sulkeminen ja päivän päätös 

Myynnin hiljentyessä merkittävästi kello kolmen jälkeen iltapäivällä pihlajanmarjatoimia 

lähti myyntipisteeltä ja tuotteet noudettiin pois sulkemisajan jälkeen. Catering yritys aloitti 

samoihin aikoihin loppusiivoukset olettaen, ettei keittoja enää kyseltäisi, joka piti myös 

paikkansa.  

 

Iltapäivän myötä myyntipistettä kevennettiin tarpeiden mukaan sekä asiakaspaikat pyrittiin 

siivoamaan. Lopullinen purku päästiin aloittamaan kello 17:00 ja siihen kului noin 45 min 

kokonaisuudessaan. 

 

 

4.8 Myyntiraportit 

Päivän myyntien kirjaamisessa käytettiin Excel taulukkoa. Taulukkoon kirjattiin 

kahvilan omat kustannukset, myynti sekä muiden toimijoiden myynti. Pihlajanmarja 

tuotteiden myyjä sekä catering yritys laskutti raportin perusteella tapahtuman jär-

jestäjää. (Liitteet 9 – 13) Raportin laatimisesta sekä ylläpidosta vastasi kahvilanpi-

täjä, eli minä. Raportti hyväksytettiin erikseen jokaisella toimijalla sekä tapahtuman 

järjestäjän kirjanpidossa, jonka jälkeen raportin mukainen laskutuslupa annettiin 

muille toimijoille. 

 

4.9 Kahvilan myynti ja tulos 

Kahvilan lopullinen kokonaismyynti tapahtumapäivänä oli yhteensä 1055,00 € (Liite 11). 

Myynnistä suurin osa syntyi kahvin, teen sekä sämpylöiden myynnistä, yhteensä 773,00 € 

josta kahvin ja teen osuus oli 405,00 € (Liite 10) ja sämpylöiden osuus 368,00 € (Liite 9).  

Juotavien osuus myynnistä oli 569,00 € eli 53,93 % kokonaismyynnistä, josta 71,18% syn-

tyi lämpimien juomien myynnistä. Syötävien osuus kahvilan myynnistä oli 486,00 € eli 

46,07%, josta 75,72% syntyi sämpylöiden myynnistä. Yhdessä lämpimät juomat sekä 

sämpylät tuottivat 73,27% koko kahvilan myynnistä. 

 

Kahvilan lopulliset kustannukset olivat yhteensä 685,24 € (Liite 11), josta 50,93% syntyi 

Heinontukussa tehdyistä ostoksista (Liite 5) ja 36,63% kassan ja maksupäätteen laskusta 

(Liite 4). 
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Tapahtuman päätyttyä kahvilan tulokseksi syntyi siis 369,76 € (Liite 11), joka jäi 230,24 € 

eli 38,37% euromääräisestä tavoitteesta. Kahvila kuitenkin saavutti tavoitteen saada posi-

tiivinen tulos kustannusten jälkeen. 

 

Muut toimijat myivät yhteensä 999,73 €, josta 259,13 € oli NY-yrittäjän osuus (Liite 12) ja 

Catering toimijan osuus oli 740,60 € (Liite 13). Nämä tilitettiin toimijoille lyhentymättöminä 

tapahtuman päätteeksi. 
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5 RAKSA Porvoo 2019 

RAKSA Porvoo 2019 messut olivat Porvoossa järjestettävät rakentamisen ja asu-

misen suurtapahtuma. Tapahtumaan osallistui lähes 100 näytteille asettajaa sekä 

useita alan ammattilaista ja asiantuntijaa. Kaksipäiväinen tapahtuman ohjelmaan 

kuului useita eri esityksiä sekä paneeli keskusteluja. 

 

 
5.1 Toimeksianto ja ratkaisu 

Sain toimeksiannon järjestää RAKSA-messuille kahvilan sekä etsiä tapahtumaan 

catering yrityksen, jonka vastuulla olisi tarjota asiakkaille lounas tarjoilu tapahtu-

man molempina päivinä. Kahvilan suunnittelu aloitettiin ja esimerkkinä sekä ver-

tauskohteena käytetiin JumpIn tapahtuman kahvilaa.  

 

Ensimmäinen suunnitelma oli järjestää tapahtumaan kahvila, joka tarjoaisi ainoas-

taan juotavia sekä muutamia eri leivonnaisia ja paikallinen catering-yritys, jonka 

vastuulle annettaisiin ravintola puolen järjestäminen. Löydettyämme catering yri-

tyksen saimme heiltä samalla tarjouksen myös kahvilalle varatuista neliöstä. Tar-

jouksen summa ylitti huomattavasti JumpIn: issä toimineen kahvilan liikevaihdon, 

mistä syystä päätimme vuokrata koko ravintolaoikeuden heille.  

 

Yritys on itsenäinen, taloudellinen yksikkö, jonka tehtävänä on tuottaa voittoa 

omistajilleen. Tämän tehtävän täyttämiseksi yritys tuottaa erilaisia tuotteita ja pal-

veluita asiakkailleen. (Kai Selander, Vuokko Valli, 2007, 14-15) 

 

Tuotteiden ja palvelujen tuotannon on oltava lähtökohtaisesti tuotollista, huomioi-

den myös oman työn panoksen arvo, ja tässä tapauksessa koimme, että teimme 

yrityksen tuottavuuden ja resurssien priorisoinnin kannalta parhaan ratkaisun. 
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6 Pohdinta  

6.1 JumpIN 

Messukahvilan järjestäminen oli mielenkiintoinen ja haastava toimeksianto. Koska 

minulla ei ollut kahvilan järjestämisestä kokemusta, en osannut myöskään enna-

koida kaikkia huomioitavia asioita. JumpIn kahvila oli onnistunut, koska catering-

yritys löydettiin helposti ja tarvittavat kalustot saatiin paikallisilta yrityksiltä lainaan.  

 

JumpIn kahvilassa huomattiin useita selkeitä ongelmia. Ensimmäinen ongelma oli, 

että messukahvila ei kykene toimimaan tehokkaasti vain yhdellä kassalla, varsin-

kin kun kassalta oli tarkoitus myydä kolmen eri tarjoajan tuotteita. Asiakasvirtaus 

koettiin ongelmalliseksi varsinkin keittoa ostaessa, koska catering toimija sijaitsi 

linjaston ensimmäisenä, jolloin asiakkaiden täytyi ottaa keitto heti linjastolle saapu-

essa, eikä vasta maksun jälkeen. Tämä aiheutti tarpeetonta edes takaisin liikeh-

dintää keittopisteen ja kassan välillä. 

 

 Asiakas piikkien aikana jonot venyivät useita metrejä ja näin esimerkiksi kahvin 

riittävyys oli ajoittain vaikea varmistaa. Pihlajanmarjatuotteiden myyjä myös näki 

kahvilan ruuhkautuneeksi ja tämän takia koki myynnin kärsivän. 

 

Toinen ongelma kahvilassa oli väärin arvioitu sämpylöiden myynti. Arvioimme että 

noin 80 sämpylää myytäisi tapahtuman aikana ja loput asiakkaat turvautuisivat tar-

jolla olevaan keitto lounaaseen. Todellisuus oli se, että sämpylät loppuivat jo en-

simmäisten tuntien aikana ja todella moni potentiaalinen ostaja jäi ilman. 

 

JumpIn kahvilasta olisi saatu huomattavasti kannattavampi suppeammalla tuote-

tarjonnalla mutta paremmalla valmistautumisella varaston kannalta. Epäonnis-

tuimme myynnin arvioinnissa sekä kokemattomuus aiheutti ylimitoitetun tuotetar-

jonnan samalle toimipisteelle, mutta alimitoitetun varaston tuotteita. Kahvilan olisi 

pitänyt jättää jälkiruoat kokonaan pois ja jättää ne täysin pihlajanmarjatuote tarjo-

ajalle. Lisäksi kahvilan olisi pitänyt pitäytyä vain kahdessa juomavaihtoehdossa 

esim. coca cola ja trip. Riskinottopelossa epäonnistuimme tunnistamaan myyntipo-

tentiaalin sämpylöissä ja panostimme väärään tuotekategoriaan. 
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Lisäksi koimme, että tapahtumaa edeltävää päivää olisi voinut hyödyntää parem-

min. Tapahtumanjärjestäjän mahdollistama edeltävä ilta, jolloin näytteillepanijat 

saivat tulla rakentamaan messuosastonsa etukäteen, olisi ollut erittäin hyvä tilai-

suus kahvilalle tarjota yritysten työntekijöille pientä purtavaa kahvin lisäksi. Valitet-

tavasti emme varautuneet muuhun kuin kahvitarjoiluun. 

 

6.2 RAKSA Porvoo 2019 

RAKSA messujen kohdalla totesimme, että kaikista kannattavin ratkaisu on vuok-

rata koko kahvilalle varattu neliö tila yritykselle joka hoitaa sekä kahvilan että ra-

vintolan. Kahvilan perustaminen kahden päivän tapahtumaan jossa kävijä määrä 

oli kaksinkertainen, olisi vaatinut niin suuria sijoituksia kalustoon sekä henkilökun-

taan, jotta kahvilasta olisi saanut kannattavaa kohtuullisella työllä. Saadun palau-

teen perusteella halusimme myös tarjota messukävijöille toimivamman ja laaduk-

kaamman kahvilakokemuksen, ottaen huomioon että messut olivat kaksipäiväiset 

sekä kävijämäärältään kaksinkertaiset JumpIN:iin verrattuna. Lopputuloksena 

saimme parempaa palautetta kahvilatoiminnasta, tyytyväisempiä asiakkaita sekä 

kokonaisuudessaan kannattavamman lopputuloksen 

 

6.3 Yhteenveto 

Molempien tapahtumien myötä voimme tulla yhteenvetoon, että oikein kartoitet-

tuna, suppealla ja yksinkertaisella tuotetarjonnalla aloittavakin kahvilan pitäjä voi 

onnistua. Kuitenkin yltääkseen astetta laadukkaampaan sekä asiakasystävällisem-

pään lopputulokseen. Pitäisi kahvilan pitäjällä olla kokemusta sekä tarvittavat ka-

lustesijoitukset tehtynä, kuten kylmäkaapit, kassajärjestelmät sekä muut mahdolli-

set tarvittavat kalusteet välttääkseen kalliit laitevuokrat ja kuljetuskustannukset. 
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7 Opinnäytetyö projektin toteutus 

7.1 Suunnittelu ja eteneminen 

Opinnäytetyö projektin alkuperäinen aihe oli Maskun kalustetalon (myöhemmin 

Masku) reklamaatioprosessin kehittäminen. Idea sai alkunsa, kun Maskussa oli 

tunnistettu ongelma hitaasta ja ongelmallisesta reklamaatioprosessista.  

 

Projekti aloitettiin tammikuussa 2017 ja tälle annettiin vuosi aikaa. Aihe hyväksy-

tettiin koululla, jonka jälkeen sovimme ensimmäisen suunnittelupalaverin Maskun 

reklamaatio vastaavien kanssa. Ensimmäisen palaverin tavoitteena oli kartoittaa 

sen hetkinen toimintatapa ja löytää siitä kehitettävät ongelmakohdat. Maskun rek-

lamaatioprosessista tunnistettiin muutamat ongelmakohdat, ja sovimme että laadin 

näille kehitysehdotukset. Sovimme että Masku toimittaisi minulle tarvittavat tiedot 

ja dokumentin kehitysidean laatimiseksi ja sitten sopisimme seuraavan tapamisen. 

Tarvittavia dokumentteja ei koskaan toimitettu minulle, enkä saanut koskaan sovit-

tua seuraavaa palaveria.  

 

Tässä vaiheessa opinnäytetyön eteneminen pysähtyi täysin. Motivaatio omalta 

osaltani sekä Maskun osalta loppui täysin. Loppu vuodesta 31.10.2017 myös työ-

suhteeni Maskussa loppui, kun otin työtarjouksen vastaan toiselta yritykseltä ja 

näin ollen opinnäytetyön aihe tuli vaihtaa. 

 

Opinnäytetyön aiheen vaihto jäi melkein vuodeksi odottamaan, kunnes sain toi-

meksiannon 1.7.2018 Porvoolaiselta tapahtumanjärjestäjältä perustaa kahvilla hei-

dän tuleville JumpIN messuille. Sovimme toimeksiantajan kanssa, että suoritan ai-

heesta opinnäytetyöni, jonka jälkeen ilmoitin muutoksesta koululle. 

 

Toiminnallinen osuus aikataulutettiin toimeksiantajan kanssa ja kahvilan toteutus 

tapahtui sovitusti. Opinnäytetyön kirjallisen osuuden olin aikatauluttanut valmistu-

vaksi tammikuulle 2019. Tämä kuitenkin jäi kauaksi todellisuudesta, kun sain uu-

den toimeksiannon RAKSA Porvoo 2019 messuille ja päätin lisätä tämän osaksi 

toiminnallista osuutta saadakseni enemmän sisältöä opinnäytetyöhön. 
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Opinnäytetyön toiminnallinen osuus sai siis jatkoa ja aloitin kirjallisen osuuden te-

kemisen vasta 2019 helmikuussa. Kävin ohjaajani kanssa keskustelemassa pro-

jektin etenemisestä ja sovimme että kirjallisen osuuden tulee valmistua viimeistään 

2019 syksyllä, joka olikin vihdoin viimeinen ja toteutunut määräaika. 

 

7.2 Arviointi 

Opinnäytetyön kokonaisaika venyi yhteensä liki kolmeen vuoteen. Toki välissä ta-

pahtui aiheen vaihto, joka johtui osittain omasta luovuttamisesta, kun toimeksian-

tajalta en saanut tarvittavaa yhteistyöhalukkuutta. Aiheen vaihdon jälkeen seuran-

nut vuoden tauko johtui täysin työelämän luomasta kiireestä ja omasta halutto-

muudesta etsiä uutta aihetta. Pitkän tauon jälkeen opinnäytetyön uudelleen aloitta-

minen tuntui valtavalta esteeltä varsinkin, kun alkuperäinen aikataulu oli täysin ro-

muttunut.  

 

Uuden aiheen kanssa aloitettuani aikataulutus tuntui realistiselta alkuun ja toimin-

nallinen osuus sujuikin suunnitellusti, vaikkakin tähän vaikutti varmastikin se että 

toimeksiannolla oli määritetty määräaika eikä viivästyminen ollut edes mahdollinen 

optio.  

 

Toiminnallisen osuuden jälkeen, opinnäytetyön kirjallisen osuuden toteutus riippui-

kin täysin omasta kyvystä ja halusta saada projekti valmiiksi. Löydettyäni useita te-

kosyitä omasta elämästä kuten työn kiireet sekä muut mahdolliset syyt, löysin taas 

itseni tilanteesta jossa opinnäytetyö ei edennyt. Onnekseni sain tässä vaiheessa 

uuden toimeksiannon, jonka myötä jouduin jälleen palaamaan opinnäytetyön pa-

riin, aloin jälleen työstää kirjallista osuutta. Tässä vaiheessa sovin myös koulun 

kanssa lopulliset määräajat opinnäytetyön toteutukselle. 

 

Mikäli arvoisin oman opinnäytetyön toteuttamisen yhdestä viitoseen, teoriaosuu-

den toteuttamisesta ja aikataulun seuraamisesta en itselleni ykköstä suurempaa 

arvosanaa antaisi. Aikataulutus romuttui täysin useaan otteeseen ja teoriaosuuden 

sisällössä on parantamisen varaa. Työn toiminnallinen osuus saatiin toteutettua 

suunnitellusti ja siitä koen saaneeni suurimman hyödyn ja opin. Toiminnalliseselle 

osuudelle arvioisin itselleni kakkosen, syynä osittain oma kokemattomuus kahvilan 
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perustamisesta. Koen myös, että valmistautuminen sekä suunnittelu projektissa 

olisi voinut olla paremmin toteutettu. Pyysin myös rehellistä arvosanaa toimeksian-

tajalta ja häneltä sain arvosanaksi nelosen. Perusteluna tälle oli, että toimeksian-

taja koki, että olisi voinut tukea projektin etenemistä ja toteutumista paremmin, jol-

loin lopputulos olisi voinut olla parempi. Tähän toki vaikutti myös toimeksiantajan 

kokemattomuus kahvilan perustamisesta. Opinnäytetyö loppujen lopuksi valmistui, 

koulun sekä toimeksiantajan tuella ja ilman näitä olisin tuskin saanut työtä koskaan 

valmiiksi. 
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Liite 13 Myyntiraportti Catering, JumpIN 

 


