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Opinndytetyon tavoitteena on laatia litketoimintasuunnitelma perustettavalle takeaway-
tyyppiselle ”Kyoto-Sushi”-ravintolalle. Ensisijaisena tavoitteena on selvittid yrityksen selviy-
tymistd Itikeskuksen kovassa kilpailukentissd hyvin laaditun ja realistisen litketoimintasuunni-
telman avulla. Toissijaisena tavoitteena on madaltaa ravintoloitsijaksi ryhtymisen kynnystd pe-
rehtymalla aloittavan yrittdjan vastuisiin ja velvollisuuksiin.

Opinniytety6 koostuu kolmesta osuudesta: teoreettisesta viitekehyksestd, empiirisestd aineis-
tosta ja liitketoimintasuunnitelmasta. Teoreettinen viitekehys rakentuu litketoiminnan eri osa-
alueiden ympirille. Naitd osa-alueita ovat yrittdjan lihtokohtatilanteen selvittiminen, toimialan
analyysi, strategiset ratkaisut, liikeidea ja tavoitteet, asiakasanalyysi ja kilpailija-analyysi, markki-
noinnin kilpailukeinot, yritysmuodon valinta, talouden suunnittelu ja rahoitus.

Kvalitatiivisen tutkimuksen empiirinen aineisto koostuu teemahaastatteluista, joiden kysymyk-
set valittiin padosin teoreettisen viitekehyksen eri osa-alueiden avainkysymyksistd. Tdhdn tut-
kimukseen osallistui kaksi ravintoloitsijaa ja sen toteutus tapahtui vuoden 2011 alkupuoliskolla.
Tutkimuksessa haastateltiin jokaista ravintoloitsijaa kerran ja teemahaastattelut nauhoitettiin
tekstin purkua varten.

Liiketoimintasuunnitelma rakentuu yritystoiminnan lihtékohdista, analyyseista, strategisesta
suunnittelusta ja operatiivisesta suunnittelusta. Liiketoimintasuunnitelman kilpailija-analyysia
varten tehtiin kenttitutkimus ja saatujen tulosten avulla asemoitiin my0s ravintolan tuotteet.
Operatiivisessa suunnittelussa kéytettiin eri tahoilta saatuja alustavia tarjouksia kuten vakuu-
tukset IF:1td ja kassajirjestelmain liittyvit hinnat Winposilta.

Jokainen edelld mainittu opinnédytetyén osuus antoi tukea toisilleen ja vaikuttivat toinen toi-
siinsa. Yhdessd ndistd osuuksista saatiin kokonaiskuva yrittdjyydestd ja ravintolatoiminnasta,
minkd kautta 16ydettiin vastaus opinniytetyon padkysymykseen, miten Kyoto Sushi selviytyy
ostoskeskuksessa.

Tutkimuksesta kiy ilmi ettd perustettava takeaway “Kyoto-Sushi”-ravintolatoiminta on kannat-
tavaa ja se selviytyy Itikeskuksessa. Valmis liiketoimintasuunnitelma tulee olemaan yrityksen
tarked tyOkalu ravintolaa perustettaessa.
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The objective of the thesis was to draw up a business plan for setting up a sushi takeaway res-
taurant-“Kyoto Sushi”. The primary objective was to determine the company’s survival in a
highly competitive field of Itikeskus with well a prepared and realistic business plan. The sec-
ondary objective was to lower the threshold for becoming a restaurateur by orienting a new
entrepreneur into responsibilities and obligations.

This thesis was divided into three sections: theoretical framework, empirical data and the
business plan. The theoretical framework was based on literature about different business are-
as around it. These areas are the starting point for the entrepreneur to determine the situation,
industry analysis, strategic solutions, business idea and goals, customer and competitor analy-
sis, marketing mix, corporate form of selection, economic planning and finance.

The qualitative empirical material consists of interviews with selected questions mainly theo-
retical framework of the various sections of the key questions. This study included two restau-
rateurs and it was implemented in the first half of 2011. In this study every restaurateur was
interviewed once and the theme interviews were recorded for text releasing.

A business plan is built on business premises, analysis, strategic planning and operational
planning. The competitor analysis of the business plan was made for field research and the
results obtained by means of positioning were also restaurant products. In the operational
planning was used a variety of sources from the preliminary offers such as insurance from IF-
company and prices of POS system from Winpos-company.

Each of the above-mentioned contributions of the thesis gave support to each other and in-
fluenced each other. Together, these contributions were received from the overall picture of
entrepreneurship and restaurant operations, which were discovered through the answer to the
main question of this thesis: How does Kyoto Sushi survive in a shopping center? The study
answered that a takeaway restaurant-“Kyoto Sushi” to be establish is profitable, and it will
survive in the shopping center Itdkeskus. The ready business plan is going to be an important
tool for establishing the restaurant.
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Business plans, corporate, entrepreneurship, restaurant industry, sushi
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen liht6kohdat ja merkitys

Tutkimuksen liht6kohdat

Perinteisen nikemyksen mukaan ravintolatoimintaa pidetdan melko helppona johtuen
ensinnakin kuvitelmasta hyvalld kokkaustaidolla paistiisiin hyvin pitkille menestykseen
ja toisena ravintolan perustamisen matalasta aloituskynnyksestd, joka juontuu alan al-
haisesta koulutusvaatimuksesta, sekd pienestd padoman tarpeesta verrattuna muiden
alojen litketoimintoihin. Niiden nikemysten takia monet aloittavat ravintoloitsijat kayt-
tivat “musta tuntuu’-menetelmai ja jattavit koko litketoimintasuunnitelman teon si-
vuun ravintolan perustaessa, mikd on hyvin petollista tulevalle yritykselle sekd itse ra-
vintoloitsijalle. Suunnitelmallisuuden puutteen lisdksi kiristyvd kilpailu alalla tyontda
yritystd kohti konkurssia hyvin lyhyessa ajassa ja jattda samalla kalliin opetuksen yritta-

jille vieden yrittdjain monen vuoden sddstot.

Vilttddkseen ylli mainittua konkurssiriskid ja saadakseen kokonaiskuvaa ravintolatoi-
minnasta tutkija on asettanut litketoimintasuunnitelman laadinnan tutkimuksen tirke-
dksi lahtokohdaksi. Tarkoituksena on laatia mahdollisimman realistinen, kattava ja hyo6-
dyntimiskelpoinen litketoimintasuunnitelma tulevalle takeaway-tyyppiselle “Kyoto
Sushi”-ravintolalle, joka tarjoaa terveellisia japanilaisia pikaruokia Japanin ruoan ystavil-
le, aikaa sdastdville, kokeilunhaluisille ja uusia makuelimyksia etsiville asiakkaille. Hyvin
laaditun litketoimintasuunnitelman avulla selvitellidn ravintolan selviytymismahdolli-
suuksia Itikeskuksessa. Tama liiketoimintasuunnitelma tulee olemaan tutkimuksen liit-

teena.

Tutkimuksen toisena liht6kohtana on selvittdd ja madaltaa ravintoloitsijaksi ryhtymisen
kynnyksid ottamalla huomioon aloittavaan ravintoloitsijaan seka litketoimintaan vaikut-

tavat sivuseikat kuten lainsdadanto ja rahoitus.

Tutkimuksen merkitys

Tutkimuksella on erittdin suuri merkitys itse tutkijalle koska hin toimii yhtend Kyoto
Sushin omistajista ja hinen yrittdjakokemuksensa ravintola-alalta on miltei olematonta.
Saatujen tutkimustulosten avulla hin pystyy hahmottamaan kokonaiskuvan ravintola-
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toiminnasta ja tulevista ongelmista, mika helpottaa hinti ravintolan perustamisen paa-
toksen teossa, sekid auttaa hinti vilttimain tiedossa olevia taloudellisia menetyksid ettd
pienentiméan konkurssiin joutumisen riskid. Edellisten lisaksi hian voi kadyttda tutki-
muksesta saatua litketoimintasuunnitelmaa hyvikseen ravintolan kehittimisen runkona

laajentumisvaiheessa ja haettaessa lisirahoitusta pankeista.

1.2 Tutkimusongelma, rajaukset, tavoitteet ja rakenne

Tutkimusongelma

Timin opinndytetyon tutkimusongelmana on: miten Kyoto Sushi selviytyy ostoskes-
kuksessa. Tutkimusongelma sisaltdd ravintoloitsijan ominaisuuksien sekd ravintolan
perustamiseen liittyvien asioiden pohtimista, ravintola-alan analysointia ja kannattavuu-
den arviointia. Tutkimuksen alaongelmat koskevat litketoiminnan eri aihealueita, jotka
tulevat esille liiketoimintasuunnitelman eri osissa. Nama alaongelmat voidaan kiteyttda
yhteen alakysymykseen: mitkd osatekijat vaikuttavat yrityksen selviytymismahdollisuu-
teen ja miten? Niiden ongelmien ratkaisujen sekd hyvin laaditun litketoimintasuunni-

telman kautta paistian ratkaisemaan tutkimusongelma.

Rajaukset

Kyoto Sushin toimintaa ei ole vield aloitettu ostoskeskuksessa, eikid sitd perusteta tut-
kimuksen aikana. Tutkimuksessa selvitetddn pikaruokaravintolaan kohdistuva lainsaa-
dinto ja otetaan selville, mika yritysmuoto sopisi parhaiten Kyoto Sushille seka sithen

liittyvit lait ja kaytdnnot.

Tutkimuksessa kidyddin perusteellisesti lapi eri ravintolatoiminnan osa-alueita ja selvite-
tain alaongelmia, jotka on kiteytetty avainkysymyksiin (Kuvio 1). Yrityksen kohderyh-
min madrityksessd ei oteta huomioon ulkopaikkakunnalta vierailevia ihmisid, turisteja
cikd alaikiisid lapsia. Kilpailijoiden analyysissa ei oteta mukaan perheravintoloita eikd
ostoskeskuksen ulkopuolella toimivia ravintoloita. Ravintolan tarjooman suunnittelussa
ei oteta mukaan alkoholijuomia eikd tupakkaa koska Suomen lain mukaan edelld mai-
nittuja tuotteita ei voida tarjota pikaravintoloissa, joten alkoholin ja tupakan lainsaa-

dinnét jaavit tutkimuksen ulkopuolelle.



OSA-ALUEET AVAINKYSYMYKSET

Toimeenpanosuunnitel-

Riskianalyysi & SWOT

Taloussuunnitelma

Henkilostosuunnitelma

Markkinointisuunnitelma

Tilan suunnittelu

Tuotepalvelupaketti

Kohderyhmin maaritys

ja kilpailutilanneanalyysi

Strategiset ratkaisut,

litkeidea ja tavoitteet

Toimiala-analyysi

Lahtokohtatilanne

e N\
Miki on yrityksen kannattavuus? Perustetaanko
4\ vai eiko perusteta?
/)
e N\
Mitkd ovat yrityksen riskit ja miten se vaikuttaa
4\ yritykseen? SWOT?
J
/ N
Miki on perustettavan yrityksen kannattavuus?
<\ Mitka tekijat pitad ottaa huomioon?
J
4 N\
Miten henkildsto vaikuttaa ravintolaliiketoimin-
4\ taan? Henkiloston kehitys ja seuranta?
s
Mitkéd markkinointitoimet tarvitaan ja miten?
4\ )
- N
Miten liikepaikan sijainti ja tila vaikuttavat ravin-
<\ tolalitketoimintaan?
J
N\
Miten muodostetaan palvelutuotteet asiakkaiden
todellisiin tarpeisiin?
/)

Miten tunnistetaan yrityksen todellisia kilpaili-
joita ja potentiaalisia asiakkaita? Mitkéd ovat

asiakkaiden todelliset tarpeet? Asemointi?

~

Miki on strategisten ratkaisujen, litkeidean ja
tavoitteiden merkitys ravintolatoiminnalle?
Miten nima vaikuttavat muihin ravintolatoi-

minnan osa-alueisiin?

MM

/

A A

~
Miki on alan nykyinen tilanne? Mitkd ovat alan
ominaispiirteet? Lainsaadanto?
/
N
Miksi ryhdytddn yrittdjaksie Yrittdjaksi ryhtymi-
sen esteet ja epadonnistumisen syyt?
J

Kuvio 1: Liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueet ja avainkysymykset
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Tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on saada enemmin tietoa yritystoiminnasta, yrittdjyydestd ja
yrittamisestd, jotta tutkija pystyy tiedostamaan yrittaimiseen liittyvat seikat kuten esteet
ja epdonnistumiset ennen yrittdjiksi ryhtymistd. Edellisen lisdksi tavoitteena on myos
aikaansaada hyvin laadittu ja realistinen liiketoimintasuunnitelma, joka auttaa tutkijaa
hahmottamaan kokonaiskuvan ravintolantoiminnasta seki selvittiméin ravintolan sel-

viytymismahdollisuutta Itikeskuksessa.

Rakenne

Tamin tutkimuksen rakenne voidaan kuvata kuviolla 2. Kuviossa esiintyvit pystypyl-
vadt kuvaavat tutkimuksen kolmea osuutta: teoriaosuus, liikketoimintasuunnitelman laa-
dinta ja ravintoloitsijoiden haastattelu. Nima osuudet tukevat toinen toistaan ja vaikut-
tavat keskendin toisiinsa. Yhdessid ne muodostavat kokonaiskuvan yrittdjyydesti ja ra-
vintolatoiminnasta, minka kautta tutkija pystyy tekemian paatcksen ravintolan perus-

tamisesta.

Teoriaosuus Liiketoiminta- Ravintoloitsijoiden

suunnitelma haastattelu

KYOTO SUSHI

Ravintolan perustamisen pdidtéksenteko

Kuvio 2: Tutkimuksen rakenne



1.3 Tutkimusmenetelmd, tutkimuksen luotettavuus ja pitevyys

Opinndytetyon tutkimusmenetelmiksi on valittu kvalitatiivinen tutkimus eli laadullinen
tutkimusmenetelmi, jossa tarkastellaan kehittyvid prosesseja luonnonmukaisesti etsien
sadannénmukaisuuksia ja monimuotoisuuksia todellisuudessa. Valitun tutkimusmene-
telmin avulla pystytddn ymmartimédin paremmin tutkimuksen kohdetta eli ravintola-
toiminnan todellista kokonaisvaltaista kuvaa. Tédssd laadullisessa tutkimuksessa ei yleis-
tetd jotakin ilmi6ta aineiston perusteella niin kuin kvantitatiivisessa tutkimuksessa, jossa
pyritidn tavoitteisiin laboratoriokokeiden, muuttajien manipuloinnin ja kontrollin, ja

formaalien instrumenttien kautta etsimaan normia. (Hirsijarvi & Hurme 2008, 25.)

Tidssd laadullisessa tutkimuksessa kiytetddn teemahaastatteluja aineistonkeruumenetel-
mind. Haastattelut annetaan kahdelle ravintoloitsijalle vuoden 2011 alkupuoliskolla ja
jokaista haastateltavaa henkil6d haastatellaan kerran kahden kesken tutkijan kanssa.
Niiden teemahaastattelujen kysymykset py6rivit ravintolatoiminnan ympirilld ja eroa-
vat toinen toisistaan johtuen todellisen elimin monimuotoisuudesta. Haastatteluista

saadut tulokset yhdessd muodostavat opinnédytetyén empiirisen aineiston (Liite 1).

Tutkimuksen luotettavuuden taso pidetddn korkealla koska teemahaastattelut tapahtu-
vat kasvokkain kahden kesken suljetussa tilassa ja paikalla ei ollut hairitsevia tekijoita.
Tahan korkeaan luotettavuuden tasoon vaikuttavat my6s suorat ja nopeat saadut vasta-
ukset ravintoloitsijoilta. Edellisten lisiksi haastattelutilanteissa kiytetyt perinteiset muis-
tiinpanovalineet ja digitaalinen sanelin varmistavat oikean tiedon uudelleen saannin

analysoitavaksi.

Todellisen ravintolatoiminnan monimuotoisuuksien takia osa empiirisen aineiston tu-
loksista pitee teoria-osuuden kanssa, osa antaa lisdd kirjoa sithen tai tismentdd sitd ja
osa taas poikkea jonkin verran teoriaosuudesta. Esimerkiksi haastateltavan ”Ka-Shing”-
ravintolan kohdalla ulkoinen markkinointiviestinti on miltei olematonta, mutta sen
toiminta on jatkunut melkein 20 vuotta pelkistidn hyvin tuotetarjonnan ja palvelun

nojalla.



2 LAHTOKOHTATILANNE

2.1 Yritystoiminta ja ravintoloitsijaksi ryhtyminen

Kaikilla yritystoiminnalla on joukko toistuvia piirteitd riippumatta yrityksen koosta,
toimialasta ja toimintaympdriststd. Nama ominaispiirteet ovat yritysidea, voiton tavoit-
telu ja toiminnan jatkuvuus, johon liittyy riskinotto seka kannattavuus. Edelld mainittu-
jen lisdksi yritystoiminnalla on oman merkityksensi yhteiskunnassa sekd positiivisia
vaikutuksia moniin tasoihin. Esimerkiksi perustettava Kyoto Sushi tarjoaa ravintola-
alan opiskelijoille kiytinnon tyokokemuksia, asiakkailleen makuelimyksid, tyontekijoil-
leen tySpaikkoja, ja erityisesti omistajille mahdollisuuden hankkia toimeentulonsa seka
kokeilla rajojaan térmaamatta uraputken lasikattoon kuin toisen palveluksessa tai hie-

rarkisessa organisaatiossa.

Ravintoloitsijaksi ryhtymisen motiivit voivat olla hyvin erilaisia ja vaihtelevia riippuen
henkil6sti. Joillakin henkil6illd yrittimisen voidaan sanoa olevan veressi, miki voi olla
heidan elamintapansa tai parhaaksi koettu keino ansaita elantonsa. Toisille yrittdjaksi
ryhtymisen motiivina voi olla itsendisyys, riippumattomuus ja itsensi toteuttaminen.
Joillekin se voi olla ainoa keino pdistd tyottomyyden tieltd voidakseen eldttdd itseddn
sekd perhettddn. Esimerkkind voidaan nihdd ”maahanmuuttajia ravintoloitsijoita, joi-
den tyonsaantimahdollisuuksia tulomaassa rajaavat usein kielitaidon puute, vaikeus so-
vittaa aikaisempaa koulutusta ja tyokokemusta tulomaan tyémarkkinoiden vaatimuksiin
ja suoranainen syrjinta” (KTM 2007, 23). Nama rajoittavat tekijit saisivat monet maa-
hanmuuttajat kuten tutkimukseen osallistuvat haastateltavat (liite 1) ryhtymaan ravinto-
loitsijaksi, ja ravintolatoiminnan kautta he saavat mahdollisuuden paistd sosiaaliseen

arvostukseen sekd taloudelliseen riippumattomuuteen.

Ravintoloitsijaksi ryhtymisen motiivien laajasta kirjosta huolimatta kaikilta ravintoloitsi-
jalta 16ytyy ainakin kaksi samanlaista ja tirkeintd motiivitekijad: oma halu ja tahto. Na-
mi edelld mainitut motiivit edesauttavat aloittavaa ravintoloitsijaa vastaamaan haastei-
siin ja ongelmiin oikealla tavalla (Ahonen, Koskinen & Romero 2007, 13). Motiivien
avulla ravintoloitsija ei tee paitostd hetken mielijohteesta yrittdjyyden valitsemiselle
vaan hinen on kiytivi yrittdjyyden paitosprosessi (kuvio 3) perusteellisesti ja huolelli-

sesti lapi.



Yleiset taustatekijit < 7

! !

HenkilGtekijat Tilannetekijit
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Havainnointi ja tulkinta,

A

johtopaatokset

V1

Toimintavaihtoehtojen punnita —  Yrittdjyydestd luopuminen

!

YRITTAJYYS

Kuvio 3: Huuskosen yrittdjyyden pditésprosessi (Sutinen & Viklund 2005, 38.)

Prosessin alkuvaiheessa selvitetiddn ravintoloisijaksi aikovaan henkil66n kohdistamia
taustatekijoitd, henkilotekijoitd ja tilannetekijoitd. Taustatekijat voivat olla hinen saa-
mansa tyokokemuksen, roolinsa nykyisessd tyossddn, yrittajakokemuksensa tai jopa
hinen perhetaustansa. Esimerkiksi sukupolven vaihdoksen wvuoksi “Ka-Shing”-
ravintolan omistaja oli pakko jatkaa vanhempiensa luomaa ravintolatoimintaa (Liite 1).
Henkil6tekijat voivat olla taas henkilén arvot, asenteet, persoonallisuus tai henkil6koh-

taiset ominaisuudet.

Edella mainittuihin tekijoithin ravintoloitsijaksi aikova henkil6 pystyy vaikuttamaan
mutta hinelld ei ole ollenkaan vaikutusvaltaa tilannetekij6ihin, joita ovat muun muassa
neuvonta- ja koulutuspalvelut, starttiraha, yrityshautomot, yrittdjalaina, pienlaina ja
naisyrittdjalaina. Nama tilannetekijit on luotu yhteiskunnan toimenpiteilld suotuisan

tilanteen ja yrittdjaystavillistd ilmapiirid varten. (Sutinen & Viklund 2005, 40.)

Prosessin alkuvaiheen jilkeen tehddidn huolellisesti ja perusteellisesti tulkintoja, havain-
nointia, johtopaatoksid sekd punnitaan erilaisia toimintavaihtoehtoja ennen varsinaista
yrittdjyyden valitsemista koska pelkka taustatekijoiden, henkilotekijoiden ja tilanneteki-

joiden tunnistaminen ei vilttimattd johda onnistuneeseen yrittdjyyden valitsemiseen.



Edelld mainittujen vaiheiden suorittamisen puutteet johtavat yleensid epidonnistumiseen
jo liiketoiminnan alkuvaiheessa, mika tulee esille Helsingin kauppakorkeakoulun pro-
fessorin Aatto Prihtin ”miksi yrittaja epaonnistuur”-tutkimuksessa, jossa “yrittajyyden
ylitsepddsemattomyys nousee yhdeksi yleisemmaksi epdonnistumiseksi” (Sutinen &
Viklund 2005, 45). Esimerkiksi "Nakunin Talli”’-ravintolan haastattelun esimerkkitapa-
uksessa (liite 1) kdy ilmi ettd tietotaidon puute ravintola-alasta johtaa yhden Lohjan ra-

vintoloitsijan epaonnistumiseen hyvin lyhyessi ajassa.

Toimintavaihtoehtojen punnitsemisen jilkeen joudutaan joskus luopumaan yrittdjyy-
desti esteiden vuoksi. Nama esteet ovat joko yhteiskunnallisia tai henkil6kohtaisia yrit-
tajyyden esteitd. Vaikeimmat yhteiskunnalliset esteet ovat muun muassa rahoitusvai-
keudet, verotus, byrokratia, julkisen vallan paperisota ja palkan sivukustannukset. Edel-
listen lisiksi esteend voi olla my6s ammattitydvoiman puute, joka nousee tina paivana
ajankohtaiseksi asiaksi ravintola-alalla. Yleisimmit henkil6kohtaiset esteet ovat taas
oman ammattitaidon puute, rohkeuden puute, yritystoiminta ei kiinnosta henkilokoh-

taisesti tai kunnianhimon puute.

2.2 Mitd yrittiminen vaatii?

Oman halun ja tahdon toimia ravintoloitsijana lisiksi edellytetiin myds muita yrittdja-
ominaisuuksia. Nama edellytettivit yrittdjdiominaisuudet ovat mm. into ja luottamus
omaan ammattitaitoon ja ideaan, tarmokkuus ja suoritushalu, voimakas halu onnistua ja
pited, itsendisyys ja oma-aloitteisuus, kyky tehdd padtoksid, epdvarmuuden sieto, valmi-
us ottaa harkittuja riskejd, tavoitteellisuus ja pitkdjanteisyys. (Holopainen & Levonen

2006, 16.)

Edellisten yrittdjaominaisuuksien lisiksi on tunnistettava myos yrittimistd haittaavia ja
rajoittavia tekijoitd kuten yrittdjdtiimissd olevien taustoja ja heiddn henkil6kohtaisia
ominaisuuksia perustaessa ravintolaa muiden kanssa, minkéd kautta voidaan varmistaa
sujuva tyoskentely yrityksessd kun kaikkien henkil6kohtaiset ominaisuudet on otettu
huomioon.  Esimerkiksi ”Kyoto Sushi’-yrittdjatiimissd hiljaiselle ja sulkeutuneelle
omistajalle jirjestetddn rutiiniluontoisten tehtdvien hoito kuin suhteiden ylldpitoa sidos-

ryhmien kanssa.



Yrittdjaominaisuuksien ohella ravintoloitsijalta vaaditaan myOs ammattitaito, osaamiset,
hyédyntimiskelpoinen litkeidea ja taloudelliset resurssit. Edellisistd mainituista ammat-
titaidolla on hyvin merkitseva rooli aloittavalle ravintoloitsijalle koska se on hinen tar-
kein voimavaransa, joka muodostuu vain koulutuksen ja tyokokemuksen kautta. ”Luja

ammattitaito luo paremmat mahdollisuudet onnistua yrittdjand” (Kero 2007, 6).

Oman alan ammattitaidon lisiksi ravintoloitsijalta vaaditaan ajan my6td my6s muita
litketoimintaan liittyvid osaamisia, joita tarvitaan vaiheittain yrityksen elinkaaren mu-
kaan. Esimerkiksi heti perustamisvaiheessa tarvitaan markkinoinnin osaamista, jotta
saadaan ravintolan olemassaolo tietoisuuteen ja sen kautta kokeilun haluisia asiakkaita

ravintolaan.

Markkinoinnin osaamisen lisiksi tarvitaan my6s kaupallistamisen hallintaa ja riskinoton hallintaa.
Kasvuvaiheessa tarvitaan taas suunnittelun ja organisoinnin osaamista, johtamisen taitoa, rahoi-
tuksen tuntemusta seki strategista nikemysti ravintola-alasta. Vakaan kasvun vaiheessa edellyte-
tadn tunnuslukujen seurantaa, seki sisdisen ettd ulkoisen tehokkuuden ymmartimistd. Kriisi tai
muutosvaiheessa edellytetidn taas ihmistuntemusta sekd hyvid suhteita sidosryhmiin (Jylhd &

Viittala 2002, 27-28).

Pelkit yrittijdominaisuudet, ammattitaito ja osaamiset eivit yksin riitd yrittimiseen vaan
aloittavalta ravintoloitsijalta vaaditaan my6s hy6dyntimiskelpoinen litkeidea seki talou-
dellisia  resursseja, joita  kiytetidn suuremman osan  alkuinvestointeihin,

avajaismarkkinointiin, palkkaukseen ja vakuutuksiin.



3 TOIMIALAN ANALYYSI

3.1 Ravintola-alan ominaispiirteet
Ravintola-ala kuuluu palvelualoihin. Sen tyypillinen ominaispiirre on tyévoimaa vaativa
koska palvelujen tuottamisessa tarvitaan henkilokohtaista palvelua, jota ei voida korvata

koneilla.

Ala tyollistdd paljon suhteessa yritysten litkevaihtoon. Sen tyGvoimakustannukset ovat keskimai-
rin 31 prosenttia litkevaihdosta (PAM 2004, 7). Alan ty6voiman kysynnin ennakoidaan kasva-
van ja ammattitaitoisen tyévoiman saannin vaikeutuvan suurten ikdluokkien poistuessa tyoeli-

mistd. Alalla voi syntyi pulaa erityisosaajista tulevaisuudessa (Ammattinetti 2007).

Pitevian tyovoiman saaminen alalle on hidasta johtuen alan alhaisesta arvostuksesta ja

matalan palkkauksen vaikutuksesta.

”Ravintolatoiminnan aloituskynnys on suhteellisen matala koska koulutusvaatimus,
piddoman tarve ja muut pitevoitymiset eivit ole suuria verrattuna muiden alojen litke-
toiminnan aloittamiseen” (Ahonen ym. 2007, 24). Matalan aloituksen seurauksena alalle
tulee lisdd vuosittain monia uusia ravintoloita ja alan kilpailu kovenee entisestian —

eteenkin pienravintolat kokevat kovaa kilpailua suuria ketjuja vastaan.

Edellisten ravintola-alan ominaispiirteiden lisdksi alalla esiintyy harmaata taloutta, joka
haittaa yritysten vilistd kilpailukykyd, synnyttdd vakavia alueellisia kilpailunhiiriGitd ja
vaarantaa monien rehellisesti toimivien pienyritysten tulevaisuuden. Vuosittain monet
yritykset joutuvat konkurssiin ja niiden lukumiird on melkein yhti suuri kuin aloittavi-

en ravintolayritysten maird. (PAM 2004, 7.)

“Ravintola-ala on sekd tuotannon ettd tyollisyyden suhteen erittdin suhdanneherkka,
mihin kansantalouden yleinen tila ja kehitys vilittOmasti vaikuttavat” (Ammattinetti
2007). Esimerkkind voidaan pitdd tilannetta, jossa suurten ikdluokkien poistuessa ty6-
elimasta heiddn vapaa-aikansa ja kiytettivissd olevien rahojensa lisddntyminen vaikut-

taa ostovoimaan ja samalla ravintola-alan palvelujen kysynnin kasvuun.

Ravintola-alalla toimii hyvin erilaisia yrityksid niin toimintatavoiltaan kuin liikeideoil-
taan, mutta menestyneilta ravintoloilta 10ytyy aina samat tekijit, jotka ovat toimiva tar-
jooma ja hyvi litkepaikan sijainti. Nailld tekijoilld on keskeisia merkityksid ravintolalle
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koska yhdessd nimid mairdavat liikketoiminnan jatkuvuuden — “liikepaikan sijainti ratkai-
see potentiaalisten asiakkaiden saannin ja tarjooman mukana ravintola seisoo tai katuu”
(Ahonen ym 2007, 24-26). Esimerkkitapauksena voidaan pitad haastateltavaa “Ka-
Shing”-ravintolaa (liite 1), joka on toiminut melkein 19 vuotta pelkistdin edelld mainit-

tujen tekijoéiden avulla.

Ravintolatoiminnassa on episdiannollisid toiminta-aikoja johtuen asiakkaiden mairdsti,

joka vaihtelee kelloaikojen, viitkonpaivien sekd vuodenaikojen mukaan.

Ravintoloissa ylivoimaisesti kiireisimpid iltoja ovat perjantai ja lauantai. Lisdksi useissa ruokara-
vintoloissa suurin kysynti ajoittuu piivilld lounasaikaan, mikd asettaa oman haasteen ravintoloit-

sijalle fyysisen resurssien oikean méiirin mitoituksen suhteen (PAM 2004, 9).

3.2 Lainsdddint6 ravintola-alan toimintaan

Suomessa valtiovallan vaikutus ravintola-alan toimintaan on melko suuri. Esimerkiksi
alkoholiveron korotus ja ravintolaruuan arvonlisiveron alentaminen vaikuttavat merkit-
tavasti ravintola-alan kehitykseen. Ndmd muutokset aiheuttavat ravintola-alalle huo-
nompaa kehitystd kun ravintolaruuan kysyntd joutuu entistd heikompaan asemaan

kaupparuuan kysyntdan verrattuna.

Alaan koskevat lait ja asetukset ovat jatkuvasti muutoksessa ja tiukat — varsinkin alko-
holipoliittisissa asioissa. Suurin alan sidnndstéistd noudattaa majoitus- ja ravitsemisalan
asetuksia, jotka ovat muun muassa anniskelulainsdidinto, tupakkalaki, tyolainsdddanto,
verolainsaddintd, kuluttajansuojalainsdadanto, yleiset jarjestyssadnnét, ymparistonsuo-
jelu, ty6turvallisuus, tuoteturvallisuus, rakennusmiiriykset ja terveydensuojelumiiriyk-

set.

Majoitus- ja ravitsemisalan asetusten lisiksi alalla noudatetaan myés elintarvikelakia,
joka koskee ruoan kuljetusta, kisittelya, sailytystd ja tarjoilua. Esimerkiksi elintarvikelain
mukaan ravintolan tuotepalvelujen tuottamisessa vaaditaan hygieniaosaamista, omaval-

vontaa, ruoan seka palvelujen itsearviointia.

Perustettavaan ”Kyoto Sushi”-ravintolaan vaikuttava lainsdddinto 16ytyy liitteestd 2.
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3.3 Ravintola-ala Suomessa ja Helsingissi

Talouden taantuman vaikutuksena alan kokonaismyynti vuoden 2009 ensimmaiselld
vuosipuoliskolla laski periti 3 prosenttia edellisen vuoden vastaavasta ajasta. Alan
myynnin volyymi supistui ldhes 7,5 prosenttia kun myyntihinnat olivat nousseet supis-
tuksen aikana 4,5 prosenttia, miké johtui ruuan tukkuhintojen kohoamisesta ja alkoho-

liveron korostuksesta. SUHDANNE 2/2009, 3.)

Vuoden 2008 aikana kaikkien ravintolatyyppien kokonaismyynnin muutos oli vield po-
sititvisella puolella. Myynti kasvoi 4,8 prosenttia enemmin kuin vuoden 2007. Taantu-
man tulleessaan alan kokonaismyynti oli alkanut laskea jo heti vuoden 2009 ensimmai-
selld vuosipuoliskolla. Esimerkiksi anniskeluravintoloiden (A ja B) myynnin arvo supis-
tui 1,8 prosenttia ja keskiolutravintoloiden (C) myynnin arvo taas 3,6 prosenttia tilld

aikavalilla.

Vuoden 2009 ensimmiaiselld vuosipuoliskolla koko maan anniskeluravintoloiden (A ja
B) lukumiirissi oli tapahtunut pientd nousua eli 0,3 %. Tdna aikana koko maan annis-
keluravintoloiden lukumiiri oli 5 866, josta noin 23 % toimii padkaupunkiseudulla ja
suurin osa paikaupunkiseudun anniskeluravintoloista toimii Helsingin alueella. Helsin-
gissd toimivien anniskeluravintoloiden lukumiiri oli 1 039 kpl eli periti 77 % padkau-
punkiseudun kannasta. Ndiden myyntiosuus oli noin 441 miljoonaa euroa aikavililld
tammi-kesa 2009, mika tarkoittaa sitd ettd myyntiosuus oli laskenut periti 3,8 prosenttia

verrattuna edellisen vuoden vastaavasta ajasta. (VALVIRA 2009A, 1-2.)

Keskiolutravintoloiden (C) médrien osalta oli tapahtunut viisi prosenttia laskua — maa-
rillisesti jaljelld oli endd 2 220 kpl. Koko maan keskiolutravintoloista vain 13 prosenttia
eli noin 282 kpl toimii padkaupunkiseudulla. Suurin osa piadkaupunkiseudun keskiolut-
ravintoloista sijaitsi Helsingissd, jossa oli tapahtunut my6s laskua ravintoloiden miaris-
sd ja myyntiosuudessa. Vuoden 2009 ensimmiiselld vuosipuoliskolla keskiolutravinto-
loiden maira oli laskenut 8,6 prosenttia ja myyntiosuus oli taas supistunut 10,7 prosent-

tia verrattuna vuoden 2008 vastaavasta ajasta. (VALVIRA 2009B, 1-2.)

Pikaruokaravintolaketjujen myynti kasvoi arvoltaan lihes 5 prosenttia timin vuoden

ensimmaiselld vuosipuoliskolla. Maarallisesti se lisddntyi puoli prosenttia hintojen nous-
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tua hieman alle 4,5 prosenttia. Toimipaikkojen méarilld mitattu tarjonta oli timan aika-

vilin lopulla 8,5 prosenttia suurempi kuin vuotta aiemmin. (SUHDANNE 2/2009, 6.)

Maailmantalouden yleisen tilanteen seurauksena alan myyntikehityksen ennakoitiin
heikkenevin loppuvuodeksi ensimmiisen vuosipuoliskon vauhdista. My6s vuoden
2010 myyntikehitys tulee olemaan heikompi kuin vuoden 2009 myynti johtuen kiristy-
vistd kilpailusta, joka atheuttaa alennuspaineita sekd kuluttajien taloudelliseen kayttiy-

tymiseen liittyva epdvarmuus, mika vaikuttaisi suoraan alan kannattavuuden heikkene-

miseen. (SUHDANNE 2/2009, 7.)

Vuoden 2008 konkurssiin haettujen yritysten maird alalla oli 8,8 prosenttia enemmin
kuin vuoden 2007. Niiden yritysten mairi oli 173 kpl ja ne veivit alalta noin 635 ty6-
paikkaa eli noin 9 prosenttia enemmain kuin edellisend vuonna. Taantumasta ja kon-
kurssien maidrastd huolimatta vuoden 2008 sddnnéllisen tyGajankeskiansio oli noussut

vuoden 2007 verrattuna 3,8 prosenttia seka tyontekijan ettd esimiesten tasolla. Tyonte-

kijat saivat keskiméddrin 1881 €/kk ja esimies taas 2464 €/kk. (MARA 2009, 3.)
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4 TOIMINTA-AJATUS, LIIKEIDEA JA SEN KULMAKIVET
4.1 Toiminta-ajatus ja liikeidea

Toiminta-ajatus toimii ravintolatoiminnan peruslinjauksena, joka kertoo ravintolan
olemassaolosta tai ravintolatoiminnan perustamisen syystd. Toiminta-ajatuksen sisalto
vastaa kolmeen tirkeddn kysymykseen eli mihin tarpeeseen, kenelle ja mitd. Esimerkiksi
Kyoto Sushin toiminta-ajatuksessa ravintolan olemassaolo on nostettu esille ja sen si-
saltoé vastaa kaikkiin kolmeen kysymykseen, minkd kautta sidosryhmit ja tyontekijat

pystyvit saamaan tiivistetyn kuvan ravintolan kokonaisuudesta ja toimintafilosofiasta.

Hyd6dyntimiskelpoinen litke-idea on yritystoiminnan alku. ”’Se on konkreettisempi, kay-
tainnollisempi ja laajempi kokonaisuus verrattuna toiminta-ajatukseen” (Sutinen & Vik-
lund 2005, 56). Se mairittelee miten ravintolan toiminta-ajatusta toteutetaan ja miten
saadaan aikaan kannattava liiketoiminta. Sen sisiltd vastaa toiminta-ajatuksen tavoin
seuraaviin kysymyksiin: kenelle halutaan myyda? mitdi myydddn? miten toimitaan? ja
milld imagolla? Kyoto Sushin tapauksessa sen litkeideana on tarjota sushia asiakkaille,
jotka haluaisivat sddstid aikaa ravintolakdynnissa tinkimittd hyvistd tuotepalvelulaadus-

ta sekd ammattitaidosta.

Liikeidea muodostuu pitkilti ravintoloitsijan perustamisideasta ja sen kehitys prosessis-
ta (kuvio 4). Perustamisidea voi olla uusi keksinto, voimassa oleva oivallus tai ravinto-
loitsijan keksimi markkinarakko kuten havainto markkinoilta puuttuvasta tuotteesta tai

palvelusta. Kyoto Sushin tapauksessa litkeidea on voimassa oleva oivallus.

Markkina-alueen mairittely
Asiakasryhmien jako
Asiakasryhmien odotusten maarittely
Kilpailijoiden arviointi
Oman litkeidean vahvuudet ia heikkoudet

Perusaineisten kokoaminen

ARV

Liikeidean maarittely
Kuvio 4. Liikeidean kehitysprosessi (Sutinen & Viklund 2005, 59.)
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Ravintolatoiminnan tavoin litkeidealla on my6s oma elinkaarensa. Sen elinkaari alkaa
kehittdmisvaiheesta valtausvaiheeseen, josta edelleen hallintavaiheeseen sekd lopetta-
misvaiheeseen. Ravintolan liikeideaa kehitetiddn koko sen elinkaaren tai ympiriston ai-
heuttaman muutoksen vaikutuksen aikana. Kyoto Sushin litkeidean tapauksessa sitd
voidaan kehittdd jatkuvasti, luopua siitd tai etsid uutta entisen tilalle taantuman aikana.
Edellisen mainitut muutokset antavat yritykselle uuden mahdollisuuden saada riittivasti

asiakasvirta ravintolaan, minka kautta paastaan yli huonon ajan tuomat haasteet.

4.2 Liikeidean kulmakivet

Liike-idean taustalla on markkinat, tarjooma, organisaation toimintatapa ja imago eli
yrityksen tavoittelema ulkoinen kuva. Naiden taustatekijoiden sopusoinnulla saadaan
litkeideaa toimimaan kiytinndssid. Kyoto Sushin litkeideaa voidaan havainnoida kuviol-

la 5, jonka kulmakivet ovat markkinat, tarjooma ja imago.

- ostoskeskuksessa kiyvit
- kiireiset ja yksinelajdt

- Japanin ruuan ystavit

- kokeilunhaluiset

- lihialueiden tyOskentelevit

palvellaan asiakasta hyvilld
asenteella ja ystavilliselld

. . asiakaspalvelulla laadukkaan
saada asiakas tulemaan ravin-
tuotteen kera

hyvilld mielelld

Imago

- nuorekas
- luotettava

tolaan hymyillen ja lihtemain
- sushi

| Tarjooma l
- keitto

- alkoholittomat juomat

- ystavillinen
- hyvin palvelun tatjoaja
- nopea

- terveysvaikutteiset juomat
- kotiinkulietuspalvelu

Kuvio 5: Kyoto Sushin litkeidean kolmio
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Markkinat

Kyoto Sushin liikeidea perustuu suurimmalta osalta luottamukseen ja uskoon siihen,
ettd yrityksen tarjoomalla on kysyntdd ostoskeskuksessa. Tama luottamus ja usko voivat
johdattaa ravintolatoimintaa huonoon menestykseen koska yrityksen tekema asiakkai-
den tarpeiden arviointi saattaa menni pieleen kun yritykselld ei ole ennestddn historiaa
eikd kokemusta tarjooman toimivuudesta ostoskeskuksessa. Vilttdakseen virhearvioin-
nin yritys tarkastelee samantyyppisia ravintolatoimintoja muista paikoista ja sovittaa
omaan litketoimintaan, minka jalkeen valitaan tarkasti kohderyhmi markkinoilta. Niin
ollen pystytddn tdyttiméin valitun kohderyhmin tarpeet oikealla tarjoomalla sekd pal-

velemaan heitd paremmin.

Yrityksen pitdd olla kokoajan ajan tasalla asiakkaiden mieltymyksistd, tottumuksista,
mielipiteistd, paitoksentavoista ja kriteerista koska asiakkaan tarpeet muuttuvat ajan
myotd. Onnistuakseen tissd tehtidvissd ”Kyoto Sushi”-ravintolaan palkataan ammatti-
taitoinen tarjoilija, joka omaa hyvai henkilokohtaista myyntitaitoa seka asiakassuhde-
markkinointia. Téll6in osaava tarjoilija pystyy hankkimaan tietoa helposti asiakkaiden

muuttuvista tarpeista vuorovaikutustilanteissa ja tiedottamaan niistd eteenpdin ravinto-

lan johdolle.

Asiakkaiden kulutustottumukset ovat vaikeasti ennakoitavissa. Erilaiset trendit vaikut-
tavat ravintolakdyttdytymiseen, eikd pehmeiden arvojen vaikutuksia kuluttajien mielty-
myksiin voi etukiteen arvioida luotettavasti. Nopeatempoinen ja muuttuva toimin-
taympiristo tarjoaa ravintoloille samanaikaisesti paljon mahdollisuuksia mutta myos
riskeja.

”Tdmin piivin menestyjd voi olla huomisen hividjd. Vahva liikeidea, oikea asiakassegmentti ja

hyvi litkepaikka eivit vilttimittd takaa menestysti, silld ravintolamarkkinoilla tilanne voi muut-

tua nopeasti.” (Ahonen ym. 2007, 20.)

Asiakkaiden tuntemuksen ohella ravintoloitsijan on tunnettava myos kilpailijat, jotka
eivit valttimattd tarjoa samaa tai samantapaista tuotetta mutta heidin tuotteensa tyy-
dyttivit asiakkaan omaa tarvetta erilaisilla ja erihintaisilla tuotteilla. Edellisen mainitun
syyn vuoksi yrityksen on hyvi tehdi asiakas- ja kilpailijoiden analyyseja. Niiden ana-

lyysien avulla pystytddn tekemadn paatoksen siitd, keiden asiakkaiden ja minka asiakas-
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ryhmien kanssa, milld tuotteilla ja palveluilla, millaisella hintatasolla ja milld markkinoin-

ti- ja myyntimenettelyilld kauppaa halutaan tehda.

Tarjooma

Tarjoomalla on olennainen vaikutus yrityksen menestymiseen. Se koostuu fyysisesta
tuotteesta ja palvelusta, minkd vuoksi on hyvin tirkedi ettd tarjooman perustuu asiak-
kaiden tarpeisiin ja sen taustalta on 16ydettivd hyvidd palvelutasoa. Ravintolayrityksen
kohdalla palvelutason merkitys on suurempi kuin fyysiselld tuotteella johtuen seuraavis-
ta palvelun ominaispiirteista: ’palvelujen prosessiluonne, palveluissa asiakas osallistuu
tuotantoprosessiin, palveluissa tuotanto ja kulutus ovat samanaikaista, palvelut ovat

jossain maarin aineettomia.” (Ahonen ym. 2007, 17.)

Esimerkiksi Kyoto Sushin palveluprosessissa (kuvio 6) aikana myyjd ja asiakas ovat
suorassa vuorovaikutuksessa, missd he yrittivit 10ytdd sopivat fyysiset tuotteet asiak-
kaan tarpeisiin. Téassd vuorovaikutuksessa asiakas osallistuu hyvin aktiivisesti palvelun
tuottamiseen. Hin vastaanottaa sekid kuluttaa samalla myyjin tuottamaa ainutkertaista
palvelua, jota ei voida siilyttdd samoin tavoin kuin fyysistd tuotetta, vaan se siilyy asiak-

kaan muistissa kokemuksina ja elimyksini johtuen palvelun aineettomuudesta.

Myyjin tuottamalla palvelulla on keskeinen merkitys asiakkaan uudelleenkaynnin seka
uusien asiakkaiden saamisessa koska asiakkaasta tulee viistimattid ravintolapalvelun
arvostajaksi, yrityksen puolestapuhujaksi tai markkinoijaksi. Hyvilld palvelulla saadaan
asiakkaan palaamaan yha uudelleen ravintolaan ja mahdollisesti uusia asiakkaita hinen
tuttavapiiristdi. Huonolla palvelulla taas karkotetaan nykyisen asiakkaan ja huonontaa
ravintolan imagoa, miki aiheuttaa asiakasvirran heikkenemisti ja timin kautta negatii-
visia vaikutuksia yrityksen kannattavuuteen. "Hyvi palvelun laatu siis maksaa vihin ja
huono palvelun laatu taas maksaa sitad vastoin moninkertaisesti”. (Ahonen ym. 2007,

23)
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KYOTO SUSHIN PALVELUPROSESSI

KAYNNISTAMINEN ] [ TOTEUTUS

LOPETUS ]

I Asiakas I astuu sisdan vastaa vastaanottaa tutustuu suorittaa
tiedusteluun menulista annoksiin maksu

v 4 \ 4

ottaa annok-
sen kotiin

tervehtii tiedustelee antaa antaa vastaanottaa rahastaa
iloisesti menulista suositus tilaus

tilaa
sushiannos

kokoa tilatun
annoksen

huolehtii valmistaa

lisaa

I Kokki I

Kuvio 6: Kyoto Sushin palveluprosessi

sushipalojen
riittavyys
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Imago

Asiakkaiden mielikuvaa ravintolayrityksestd kutsutaan imagoksi, johon vaikuttaa asiak-
kaiden saama informaatio, kokemukset, havainnot, asenteet, uskomukset, ennakkoluu-
lot sekd tunteet. Esimerkiksi hyvda palvelua saanut ”Ka-Shing”-ravintolan asiakas ker-
too posititvia kokemuksia ravintolakdynnistdan tuttavilleen ja kirjoittaa tasta internetin
keskustelupalstoihin (Liite 1), minki seurauksena muut ihmiset alkavat muodostamaan
hyvaid mielikuvaa ravintolasta. Hyvan imagon ansiosta ”Ka-Shing”-ravintolan asiakas-

virta kasvaa entisestddn ja ravintolasta tulee ajan myo6ta entistd tunnetumpi.

Imagolla on erityisen merkittiva rooli ravintolatoiminnalle koska se vaikuttaa asiakkaan
ostopiitokseen, ravintolan tarjooman hintaan ja samalla myo6s péaatokseen, ’joutuuko
yritys tyrkyttimaan tuotettaan vai ostaako asiakas sen itseniisesti” (Ahonen ym. 2007,
22). Edellisten lisaksi imago vaikuttaa my6s tyonhakijoiden kiinnostukseen ravintolan

tyopaikkoja kohtaan.

Perustettavalla ”Kyoto Sushi”-ravintolalla ei ole varsinaista imagoa perustaessa. Silli on
vain tavoiteimago, jota hallitaan ja muokataan ajan myota erilaisilla keinoilla yrityksen
varsinaiseksi imagoksi. Tama tavoiteimago muodostuu ravintolan henkil6stosti, identi-
teetistd, maineesta, palvelusta ja palveluymparistostid. Kyoto Sushin tavoiteimagoa voi-

daan havainnoida yksinkertaisesti kuviolla 7.

nuotrekas sisustus —_ -o[ Palveluymparisto
~ hyvin palvelun
[ Palvelu > ——— .
J tatjoaja
luotettava —_ o[ Maine
i - ) mieleen painuva
Identiteetti > ————
) logo
osaava henkilosto Henkilosto
[ Kyoto Sushin imago ]

Kuvio 7: Kyoto Sushin tavoiteimago
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5 ASIAKASANALYYSI JA KILPAILIJA-ANALYYSI
5.1 Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysilla on suuri vaikutus perustettavan ravintolan markkinointitoimenpitei-
den suunnitteluun ja toteutukseen. Sen avulla pystytddn hahmottamaan yrityksen po-
tentiaalisia asiakkaita, valitsemaan yritykselle oikean asiakaskohderyhman eli segmentti,
maarittelemain ja kuvaamaan valitun segmentin tyyppiominaisuuksia. Edelld mainittua
toimintavaihetta kutsutaan segmentoinniksi. Hyvin tehty segmentointi antaa yritykselle
hyvit eviit kohdistaessa tulevat markkinointitoimenpiteet kustannustehokkaasti valitul-

le segmentille.

Perustettavan ravintolan asiakasanalyysi on yleensi epitiydellinen, koska silld ei ole
ennestdan kokemuksia eikd historiaa asiakkaista. Lisaksi yritykselld ei ole tarpeeksi ta-
loudellisia resursseja ulkoistaa asiakasanalyysin teon ulkopuoliselle tutkimuslaitokselle.
Edellisten mainittujen vuoksi monet ravintolayritykset ovat turvautuneet ainoastaan

demo- ja geografisiin tekijoihin asiakasanalysoinnissa..

Esimerkiksi Kyoto Sushin tapauksessa segmentoinnissa ei pystytd kayttaméaan hyvak-
seen asiakkaan ostamiseen vaikuttavia tilanne- sekd psykograafisia tekijoitd, joiden sel-
vittdminen vaatii historiatietoja, syvid asiakastuntemuksia ja tietotaitoa. Edellisten mai-
nittujen syiden vuoksi yritys on turvautunut demo- ja geografisiin tekijoihin, ja asiak-
kaan tavoittelemiin hyotyihin havainnoimalla samantyyppisid pikasushiravintoloita. Ky-
oto Sushin segmentoinnin toteutus voidaan havainnoida kuviolla 8 ja segmentin maa-

rittely kuviolla 9.

A [ Perussegmentointi ] [ Asiakassuhdesegmentointi ]
L

K .

U Demografiset & Suspekti

\Y geografiset tekijat |}

A Prospekti

L Asiakkaan tavoittelemat ]!

E hyodyt Asiakas

Kuvio 8: Kyoto Sushin segmentoinnin toteutus (Hollanti & Koski 2007, 39)
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yksineldjat kauppakeskuksessa toimivat B2C
. . myyjit
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sushin ystavat |~ Muut tekijit hoitajat
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TR S i . .
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Helsinki
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Geografiset tekijit P
Itd-Helsingin postinumerot
postinumero
kerrostaloasuinalue
. opiskelija-asuinalue
asuinalue

Itikeskuksen lihelld olevat yritykset

Kuvio 9: Kyoto Sushin asiakaskohderyhmin mairittely
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5.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysin laatiminen on todella tirked perustettavalle ravintolalle koska kilpai-
lu ravintola-asiakkaista padkaupunkiseudulla ja erityisesti Itikeskuksen kauppakeskuk-
sessa on erittdin kovaa. Sen avulla yritys pystyy tunnistamaan ketkd ovat yrityksen kil-
pailijoita ja jakamaan heidit eri ryhmiin kuten ydin-, marginaali- ja potentiaalisiin kilpai-
lijoihin. Lisdksi yritys pystyy hahmottamaan perustettavan ravintolan asemaa kilpailu-
kentalla seka 16ytamadn mahdollisesti menestyksen edellytyksia. (Ahonen ym. 2007, 78;
Pitkamaki 2000, 39.)

Kilpailija-analyysia varten yrityksen on kerittivi erilaisia tietoja kilpailijan kohderyh-
mistd, tuotteesta, sijainnista, hinnoittelusta, palvelusta, laadusta, markkinoinnista, ilma-
piiristd, imagosta, vetovoimatekijastd, heikkoudesta, markkinaosuudesta, litkevaihdosta
ja henkilostd. Tietojen kerdyksen jilkeen yrityksen on arvioitava ne mahdollisimman
neutraalisti ja totuudenmukaisesti jotta niistd voidaan saada enemman hyotyid irti perus-

tettavalle ravintolatoiminnalle. (Ahonen ym. 2007, 80.)

Kyoto Sushin kilpailija-analyysi on tehty kenttitutkimuksena, jona aikana tutkija on
kdynyt syomassi ja tekemissd havainnointia kilpailijoiden ravintoloissa. Tehdyn analyy-
sin tarkoituksena ei ole keskittyid kilpailemaan koko ajan kilpailijoiden kanssa ja unohtaa
samalla markkinoille tulon tarkoitus. Tarkoituksena on vain saada parempi kuva kilpai-
lijoista ja heiddn nykyisistd markkinointikeinoista jotta voidaan astua helpommin mark-

kinoille seka tyydyttda paremmin asiakkaiden tarpeet.
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6 MARKKINOINNIN KILPAILUKEINOT

Markkinoinnin kilpailukeinot koostuvat henkil6stosté, palvelusta, tuotteesta, hinnasta,
saatavuudesta ja markkinointiviestinndstd. Ndmd ovat riippuvaisia toinen toisistaan,
mika merkitsee vilitonta vaikutus muihin kilpailukeinoihin muutoksen tapahtuessa jos-
sakin kilpailukeinossa. Riippuvuuden vuoksi niita kilpailukeinoja kdytetddn oikeilla pai-
notuksilla jotta voidaan maksimoida yrityksen kilpailuetua markkinoilla. ”Kyoto Sushi”-

ravintolan markkinoinnin kilpailukeinot voidaan havainnoida kuviolla 10.

henkilosto ja
palvelu

markkinointi

viestinta

Kuvio 10: Perustettavan ravintolan markkinoinnin kilpailukeinot

6.1 Henkil6st6 ja palvelu

Henkil6st6 ja palvelu ovat tirkeitd kilpailukeinoja perustettavalle ravintolalle koska ra-
vintolakdynnin aikana asiakas ei tee arviointia pelkdstddn kokin valmistamasta ruoka-
annoksesta. Vaan hin arvioi ravintolaa koko palveluprosessin perusteella, missa henki-
16st6n osaamista ja asioiden hoitokyky nousevat keskeisimmiksi tekijoiksi. Nama maini-
tut tekijit vaikuttavat suuresti ravintolan menestykseen ja imagoon. Esimerkiksi Kyoto
Sushin palvelija saattaa antaa epahuomiossa huonoa palvelua asiakkaille, eikd muistanut
korjata tilannetta parempaan suuntaan. T4alloin asiakas saa muistiinsa negatiivisen mieli-
kuvan ravintolasta ja valittda tatd kuvaa tuttavilleen, minka seurauksena yrityksen imago

karsii ja kannattavuus laskee asiakkaiden méarin kadotessaan.

23



Palvelujen ominaispiirteiden vuoksi suurin osa ravintolan henkil6stéstd toimii osa-
aikaisina markkinoijina heiddn varsinaisen tyonkuvansa ohella kuten tarjoilijat. Koska
he ovat usein kosketuksessa asiakkaiden kanssa, mikad antaa heille mahdollisuuden luo-
da asiakassuhteen ja lujittaa asiakassuhdetta vuorovaikutustilanteessa. Edelld mainittua
mahdollisuutta ei kiytetd yleensa tarpeeksi hyvikseen johtuen osa-aikaisten markkinoi-
jien markkinointikokemusten ja markkinointihenkisyyden puutteesta. T4lloin ravintolan

menestymista ei pystyta maksimoimaan.

Maksimoidakseen menestymisen perustettavan ravintolan on panostettava sisdiseen
markkinointiin ja suunnattava sisdistd markkinointia osa-aikaisille markkinoijille. Ellei
sisdiseen markkinointiin panosteta tai sisdistd markkinointia onnistu kohdennetulle
ryhmille niin till6in markkinointia ulkoisille asiakkaille ei voida odottaa onnistuvan.
Sisdisen markkinoinnin toteuttamisessa voidaan kiyttdd tiedotus, koulutus, kannusta-
minen ja yhteishengen luomista toteutuskeinoina. (Grénroos 2001, 431; Bergstrom &

Leppanen 2003, 153.)

Sisaisen tiedotuksen toteuttamisessa Kyoto Sushissa kaytetddan ilmoitustaulua, suullista
viestintda tai sisdisid tiedotteita. Tarkoituksena on lisitd avoimuutta ja tasa-arvoista il-
mapiirid ravintolassa. Samalla halutaan varmistaa henkil6ston riittiva osaaminen paivit-
tdisessd toiminnassa seka yrityksen litkeidean ja tavoitteiden tuntemus. Sisdisen tiedo-
tuksen kautta havaitut puutteet pyritddn korjaamaan mahdollisimman pian. Esimerkiksi
jos havaitaan koulutuksen puutetta uudelta tyontekijilta kuten hygieenisosaamista tai
tuotekoulutusta niin jirjestetddn koulutuksen ko. henkil6lle mahdollisimman nopeasti.
Koulutuksen tavoitteena on kehittad henkiloston ammattitaitoa seka asenteita, ja toimia
henkil6ston kannustimena jotta yrityksen menestysedellytykset voidaan turvata pitkélla

aikavililla. (Bergstrom & Leppinen 2003, 153—154.)

Erilaisia kannusteita kidyttien Kyoto Sushi haluaa varmistaa henkil6ston sitoutumisen,
erilaisten tavoitteiden saavuttamisen ja heiddn jaksamisensa jokapiiviisessi tyGskente-
lyssd. ”Nimi kannustimet voivat olla rahapalkkio, vapaa-aikaa, lisilomia tai tunnus

parhaasta asiakaspalvelusta.” (Bergstrom & Leppanen 2003, 155.)
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Edelld mainittujen asioiden lisdksi Kyoto Sushin sisdisessd markkinoinnissa kiytetdin
my0s yhteishengen luomista toteutuskeinona, jonka tarkoituksena varmistaa henkil6s-
ton yhteenkuuluvuutta ja uskoa yrityksen menestykseen. ”Henkiloston yhteenkuulu-
vuutta voidaan osoittaa yhtendisilld ty6asuilla, ravintolan logolla varustetuilla esineilld,

yhteisilli matkoilla tai tapahtumilla.” (Bergstrom & Leppinen 2003, 156.)

Onnistuneen sisdisen markkinoinnin kautta yritys saa henkiléstonsd motivoimaan, te-
kemidin tyonsd paremmin ja vithtymiin ty6tehtavassdan. Edelliset mainitut asiat vaikut-
tavat positiivisesti asiakkaiden kuunteluun, uusille ideoille, parannuksille ja rekrytointiin
kuten on havainnoitu kuviolla 11. Esimerkiksi vithtyvd Kyoto Sushin henkil6st6 jaksaa
kuunnella enemmin asiakkaiden mielipiteitd, joiden kautta henkil6std parantaa toimin-
tatapojaan. Saatujen mielipiteiden avulla yritys kehittdd sen tarjoomaa, minimoi rekry-

tointitarpeita sekd koulutuskustannuksia, ja tuottaa hyvia palvelua asiakkaille.

[ Onnistunut sisainen markkinointi ]

Ll

Henkil6st6 motivoituu, osaa tyonsa ja viihtyy

L - L

asiakkaiden vihiinen uudet ideat,

kuuntelu rekrytointi- parannukset

{d {d {d

tyytyviiset asiakkaat, hyva kannattavuus ja hyva maine

{1

[ yrityksen kilpailukyky paranee ]

Kuvio 11: Yrityksen henkilosto ja palvelu kilpailukeinona

Hyvia palvelua saanutta asiakas on tyytyviinen ja uskollinen yritykselle. Hian alkaa toi-
mia tietimattddn yrityksen puolestapuhujana sekd markkinoijana ravintolakdynnin jal-
keen. Hinen mainospuheet tuovat lisad uusia asiakkaita yritykselle, mikd kasvattaa ra-
vintolan myyntid, kannattavuutta ja mainetta. Téll6in yritys saa entistd enemmain talou-
dellista voimavaraa panostaakseen varsinaiseen toimintaan, minki kautta yritys pystyy
tuomaan lisdarvoa ravintolan asiakkaille sekd parantamaan sen kilpailukykyd markki-
noilla. (Bergstrom & Leppanen 2003, 152.)
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Henkil6ston ja asiakaspalvelun lisiksi perustettavan ravintolan palveluympiristollda on
my0s tirked kilpailutekija koska monelle asiakkaalle se on ensisijainen valintaperuste.
Esimerkiksi hyvin suunniteltu ravintolan tila, sisustus, siisteys, jarjestys, tunnelma ja
vithtyisyys yhdessd muodostavat hyvi palveluympariston, joka tuottaa asiakkaille hyvaa
mieltd ja elimyksid. Tyytyvdinen asiakas palaa uudestaan ravintolaan ja hin suosittelee

ravintolaa perheenjisenilleen seka ystavilleen.

6.2 Tuote

Tuotteella on merkittivin ja keskeisin rooli perustettavan ravintolan toiminnassa. Se on
toiminnan perusta koska kaikki muut osat kietoutuvat sen ympirille. Se on my6s viline,
jolla saadaan asiakkaat ostamaan ravintolasta ja jonka avulla rakennetaan muita kilpailu-
keinoja. Esimerkiksi Kyoto Sushin uusi sushiannos voidaan hinnoitella ominaisuuksien,
erityispiirteiden tai kustannusten mukaan. Lisdksi voidaan suunnitella ja kohdentaa

markkinointitoimenpiteet oikealle segmentille.

Olisipa perustettavan ravintolan tuote kuinka erikoista ja hyvii tahansa, sitd ei voida
koskaan tarjota asiakkaalle sellaisena tuotannon tuloksena johtuen alan kovasta kilpai-
lusta, tuotteiden jiljittivyyden helppoudesta ja asiakkaan perimmiisestd ostotarkoituk-
sesta — “asiakas ostaa tuotteesta saatua hyotyd ja mielihyvad eikd hin osta pelkistidan
tuotetta”. Edelld mainittujen syiden vuoksi perustettavan ravintolan on rakennettava
sen tuotteesta markkinoinnillisin keinoin toimiva kokonaisuus, joka tekee tuotteesta
entistd halutumman ja kilpailukykyisemmin verrattuna markkinoilla oleviin vaihtoeh-
toisiin tuotteisiin. Talloin yritys pystyy parjadamaan ja menestymain kovassa kilpailussa.

(Bergstrom & Leppanen 2003, 165; Rope 2002, 104.)
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Perustettavan ”Kyoto Sushi”’-ravintolan markkinoinnillinen tuote voidaan kuvata alla

olevalla kerrosteisella rakennemallilla (kuvio 12).

e
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palvelu

Kuvio 12: Kyoto Sushin markkinoinnillinen tuote

Ravintolayrityksen tuotteet voidaan lajitella tuoteryhmittdin kiyttotarkoituksien mukaan
kuten kasvisruokaan, liharuokaan, jalkiruokaan ja juomiin. Lajittelun jilkeen voidaan
taas muodostaa valikoiman tuoteryhmissa erilaisista tuotteista, joiden tarkoituksena on
palvella halutun kohderyhmin tarvetta ja odotusta. Esimerkiksi liharuoka-ryhmiéssi
voidaan muodostaa valikoima erilaisista kala-, kana- ja liha-annoksista. Kasvisruoka-

ryhmissi taas tofu- tai seitan-annoksista.

Lajitelman ja valikoiman tarkoituksena on aikaansaada perustettavalle ravintolalle jarke-
vi tarjonta sekd tehdd selkedt linjaukset muun muassa hinnoitteluun ja viestintddn
(Bergstrom & Leppinen 2003, 170). Seuraava taulukko 1 kuvaa Kyoto-Sushin tarjon-
taa, jonka lajitelmaan kuuluu kuusi tuoteryhmii kuten Nigiri, Norimaki, Moriawase,
Sashimi, Edomae ja ”Muut”. Niiden tuoteryhmien valikoimaan kuuluu taas noin 3 - 10

tuotetta.
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Taulukko 1: Kyoto-Sushin tarjonta

Lajitelma R
< ‘ Nigiri Norimaki Moriawase Sashimi Muut Edomae
® Ikura Kappa Nagano Small Kevitkiddryle | Ume
? Ebi Tekka Kobe Medium | - katkarapu Mono
’é" Tkura Sake Ichiban Large - kasvikset Sakura
o Inari Ushinko Kyoto Tokyo

Hirame Kani Kyoto-family Salaatit

Hokkigai | Yasai Inariset - avokado

Marugo | Tamago Fuji - katkarapu

Sake California | Mammasushi

Taco Futo Riitiloity
il Tamago | Kyoto ’catering”’

Jokainen Kyoto-Sushin tuoteryhmi palvelee kohderyhminsia odotusta ja tarvetta omal-
la tavallaan. Nigiri ja Norimaki-tuoteryhmait kohdistuvat sellaisille asiakkaille, jotka ha-
luaisivat koota itselleen yksittdisistd sushipaloista annoksen heidin oman budjettinsa ja
mieltymyksensid mukaan. Niiden tuoteryhmien tuotteet ovat paljon halvempia ja tuot-

teiden médri valikoimassa on enemmin verrattuna muihin tuoteryhmiin.

Moriawase, Sashimi ja Edomae-tuoteryhmit palvelevat taas asiakkaita, jotka haluavat
nauttia valmiiksi koottuja sushiannoksia sddstddkseen odotusaika tai kokeillakseen eri-
laisia makuja. Ndiden tuoteryhmien tuotteet ovat kalliimpia kuin edelld mainittujen tuo-
teryhmien tuotteet ja ndiden hinnat wvaihtelevat annoskoon mukaan. “Muut”-
tuoteryhma taas palvelee asiakkaiden seurassa olevia ystivid tai perheen jisenid, jotka
eivit ole tottuneet sydémiin merenantimia. Niiden tuotteiden hinnoissa kdytetddn eri-
laista hinnoittelutekniikkaa kuin edellisissid tuoteryhmissd johtuen niiden erikoisominai-

suudesta.

Perustettavan ”Kyoto Sushi’-ravintolan tuotetarjonta ei saada koskaan tiysin taydelli-
seksi koska muutokset toimintaympiristossd, taloudessa, kysynnissd, asiakasryhmien
tarpeissa jne... vaikuttavat koko ajan vialittomasti sen toimintaan. Taman vuoksi yritys
seuraa ja kehittdd tuotetarjontansa koko ajan reagoidakseen hyvissd ajoissa muutoksiin
ja menestyakseen kovassa kilpailukentassa. Esimerkiksi ravintolan tuotetarjonnan
myyntimairia seurataan puolivuosittain jotta voidaan kirsia huonosti myyvid tuotteita
tuotetarjonnasta, ja korvata uudet tuotteet poistettujen tilalle. Lisdksi tuotteisiin kohdis-

tuvat palautteet otetaan huomioon ja parannetaan tuotteita asiakastarpeiden mukaan.
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Varsinaisen tuotetarjonnan rinnalla yritys kohdistaa tuotekehitystd my6s muihin kohtei-
siin kuten juoma-, musiikki-, palvelu- ja oheistuotteisiin. ”Tuotekehityksessa yritys kayt-
taa hyvikseen asiakas- ja henkil6kunnan palautteita, kyselyja, tuoteanalyyseja ja mahdol-

lisesti my0s lehtikirjoituksia.” (Ahonen ym. 2007, 88.)

6.3 Hinta

Hinnalla on my6s merkittdvi rooli perustettavan ravintolan toiminnassa. Se on vaikut-
tava tekija asiakkaan ostopdatokseen. Sitd kannattaa kdyttda hyvin harkiten perustetta-
vassa ravintolassa koska se vaikuttaa suoranaisesti tuotteen arvoon ja yrityksen ima-
goon. Esimerkiksi Kyoto Sushin laadukkaita tuotteita ei voida hinnoitella markkinoiden
hintatason alapuolelle silli ”laadukkaat ja halpa”-yhdistelmé ei luo uskottavaa kuvaa

asiakkaiden mielessa. (Bergstrom & Leppinen 2003, 213.)

Perustettavan ravintolan on otettava kilpailun, kannattavuuden sekd tuotteen asema
huomioon hinnoittelussa koska hinnalla on suuri vaikutus niihin. Esimerkiksi saadak-
seen nopeasti jalansijan Itikeskuksen kilpailukentilld Kyoto Sushi alihinnoittelee tuot-
teita. Talloin yritys ehkidisee mahdollisesti uusia tulokkaita samoille markkinoille ja kas-
vattaa samalla myyntimdaraa, mutta alihinnoittelun seurauksena ravintolan imago seka
kannattavuus kirsivit pitkdan aikaan. Korjatakseen edelld mainittua tilannetta yrityksen
on nostettava hintaa my6hemmaissi vaiheessa vaan silli ehdolla, ettei lisdhinta laske
tuotteiden myyntimairaa ja se on asiakkaiden hyvaksyttavissa. Hinnan nostaminen saat-
taa tuottaa yritykselle vaikeuksia kun asiakkaat ovat tottuneet halpaan hintatasoon ja he

eivit endd suostu maksamaan tuotteesta enempda ilman hyvaa syytd. (Bergstrom &

Leppanen 2003, 213-218.)

Ylihinnoittelu antaa taas uusille tulokkaille mahdollisuuden paasta Itakeskuksen kilpai-
lukenttddn vaikka se tarjoaa yritykselle tilaisuuden saada nopeasti suuria tuloja. Tamin
hinnoittelumalli luo tuotteelle kalliin leiman ja karkottaa asiakkaita hyvin lyhyessa ajas-
sa, mikd aitheuttaa myyntimairan laskua ja kannattavuuden heikkenemistd. Saadakseen
asiakkaat takaisin ravintolaan yrityksen on laskettava tuotteiden hintaa sopivaan tasoon,
joka on liiketoiminnalle kannattava. Hinnan alentaminen kay tillin helpommin kuin
hinnan korotuksessa koska asiakkaiden puolelta ei tule ongelmia alennetun hinnan suh-

teen. (Bergstrom & Leppianen 2003, 213-218.)
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Tuotteiden alihinnoittelu ja ylihinnoittelu eivit ole siis parhaita vaihtoehtoja silli mo-
lempien tapausten mukaan hinta rajoittaa tuotteen myyntimédaraa sekd heikentdd ravin-
tolatoiminnan kannattavuutta myohemmaissid vaiheessa. Taman vuoksi yrityksen on
16ydettivi sopiva hinta tuotteilleen ja kédytettdva harkitusti hinnoittelupolitiikkaa seka

hinnoittelumenetelmia.

Perustettavan ravintolan tuotteiden hinnoittelupolititkassa voidaan kdyttda neljad perus-
vaithtoehtoa. Namid ovat muun muassa volyymihinnoittelu (halpa), vakiohinnoittelu
(keskihintainen), porrastetut hinnat ja kermankuorintahinnoittelu (kallis). Naitd vaihto-
chtoja voidaan soveltaa eri tuotteisiin, lajitelmiin tai asiakaskohderyhmiin. Esimerkiksi
Kyoto Sushissa kiytetain vakiohinnoittelua Nigiri- ja Norimaki-lajitelmalle koska nii-
den lajitelmien tuotteiden hinnat ovat vakiintuneet markkinoilla. Moriawase, Sashimin
ja Edomae-lajitelman kohdalla taas kidytetidn porrastettuja hintoja ennakkotilaajille,
opiskelijoille ja kanta-asiakkaille. Raitiloity “catering”’-kohdalla ravintola ottaa kerman-
kuorintahinnoittelun kiytt6onsi koska kyseessd on ainutlaatuinen tuote, jonka tuotta-

misen hintaa on hyvin vaikea arvioida. (Bergstrom & Leppanen 2003, 218-219.)

Hinnoittelupolititkan lisiksi perustettavan ravintolan on valittava tuotteille sopiva hin-
noittelumenetelma, joka voi perustua kustannuksiin (omakustannus- ja katehinnoittelu),
markkinatilannehinnoitteluun (kysyntiin ja kilpailuun perustuva hinnoittelu) tai niiden

yhdistelmiin. (Bergstrém & Leppanen 2003, 219.)

Kyoto Sushin hinnoittelumenetelmassa kdytetddn jiljelld mainittu vaihtoehto eli kolmen
C:n hinnoittelumenetelma (kulut — kilpailija — asiakas), joka perustuu omakustannus-
hinnoitteluun ja markkinatilannehinnoitteluun. Omakustannushinnoittelussa yritys ot-
taa selville kriittisen pisteen (liite 3), jonka avulla tiedetddn milldi myyntimaérilld saadaan

kaikki kustannukset katetuksi tuloksen ollessa 0.

Kriittisen pisteen l6ydettyddn yritys ottaa selville kilpailijoiden hintatasoa, minkd jilkeen
yritys selvittad tuotekyselyilld potentiaalisten asiakkaiden maksuvalmius hyvisti ja laa-
dukkaista sushipaloista. Kerittyjen tietojen avulla yritys asettaa lopullisen hinnan sushi-
paloille kayttien psykologista hinnoittelua eli ysiysi”’-hinnoittelua, jonka avulla herite-

tadn asiakaskohderyhmin huomiota ja houkutellaan heidit ravintolaan.
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6.4 Saatavuus

”Kolme tirkeintd menestyvin ravintolan ominaisuutta ovat sijainti, sijainti ja sijainti”’
(Ahonen ym. 2007, 90). Sijainti on osa yrityksen ulkoista saatavuutta. Se on nostettu
erityisen tarkedksi tekijaksi ravintolatoiminnalle tutkimuksen haastatteluissa (liite 1).
Hyvi sijainti on ratkaiseva tekija konkurssin ja menestymisen vililld. Yrityksen pitdd
olla sellaisessa paikassa, jonka kautta kulkee paljon thmisvirtaa. Lisiksi sen ldheltd pitdd

l6ytya parkkipaikkoja asiakkaille jotta ravintolakaynti sujuu helpommin ja nopeammin

(liite 1).

Viirin sijaintipaikan valinta on hyvin kohtalokasta yritykselle koska asiakkaat ovat epa-
tietoisia ravintolan olemassaolosta tai he eivit halua tulla syomain huonon sijainnin
takia. Taman seurauksena ravintolan asiakasvirta jaa heikoksi ja sen vaikutus nikyy vi-
littémasti tuotteiden myynnissd sekd yrityksen kannattavuudessa epitoivotulla tavalla.
Ajan my6td se tyontdd yrityksen kohti konkurssia, ellei 16ydetd parempaa ratkaisua tai

houkuttimia asiakasvirran kasvattamisessa.

Oikean sijaintipaikan valinta taas auttaa yritystd saamaan helpommin tavoiteltua asia-
kasvirtaa, mikd pienentdd konkurssiin joutumisriskid ja antaa yritykselle enemmén voi-
maa keskittyd olennaisiin kuten tiedottamiseen jotta voidaan kasvattaa asiakasvirtaa
sekd yrityksen kannattavuutta. Esimerkiksi Kyoto Sushin avajaisissa kiytetdan flyereitd
ja metron digiscreenejd hyviksi ravintolan olemassaolon sekid tuotetarjonnan tiedotta-

miseen, jonka tarkoituksena on saada suuri asiakasvirta yritykseen.

Tiedotuksessa ilmoitetaan asiakkaille yhteydenottotapoja jotta asiakkaiden asiointi yri-
tyksen piin kiy vaivattomasti kuten ruoka-annoksen tilaamisessa, paikkojen varaami-
sessa tai muiden asioiden tiedustelussa. Yhteydenottotavat voivat olla muun muassa
puhelin, sihkoposti tai kotisivu. Esimerkiksi Kyoto Sushin asiakkaat voivat tilata puhe-
limitse sushiannoksen ja noutaa sen jossain vaiheessa ostosreissultaan. Tdstd tilauskay-
tinnosta on hyotya molemmille osapuolille — asiakkaat sadstavit aikaa ja henkilostolle

jad enemmin aikaa keskittyd muiden asiakkaiden palvelemiseen.

Perustettavan ravintolan ulkoiseen saatavuuteen kuuluu myos aukioloaika, joka on tir-

ked osa ulkoista saatavuutta ja on saddelty lainsdddinndssd (Bergstrom & Leppinen

31



2003, 246). Oikean aukioloajan valinta tuo perustettavalle ravintolalle paljon kustannus-
saastoja pitkalla tahtdimelld kun pystytadn vilttimaan turhia hiljaisia tunteja ja olla
avoimena silloin kun asiakkaat tarvitsevat. Lisaksi se parantaa yrityksen kannattavuutta
kun ravintolaan palkataan oikean mdairin tyontekijoitd ja tyontekijéiden tydvuorot on

suunniteltu hyvin.

Ulkoisen saatavuuden ohella perustettavan ravintolan on huolehdittava myos sisdisestd
saatavuudesta, jonka tarkoituksena on tuoda ravintolan tuotepalvelut helposti asiakkai-
den saataville (Bergstrom & Leppinen 2003, 246). Esimerkiksi Kyoto Sushin ravintola-
tilassa jarjestetddn asiakkaille mahdollisuus tutustua haluttuihin tuotteisiin odottaessa

esitteiden, menun ja asiakaspalvelijan suositusten kautta.

Yrityksen kilpailukeinona ei kiytetd pelkistidn saatavuutta, joka muodostuu ulkoisesta
ja sisdisestd saatavuudesta, vaan voidaan ottaa kidytt66n my6s muut markkinointikana-
vat, joiden tehtidvand ovat asiakastarpeiden tyydyttiminen ja ravintolan tavoitteiden

toteuttaminen parhaalla mahdollisella tavalla. (Bergstrom & Leppinen 2003, 219.)

Useimmiten perustettavan ravintolan markkinointikanava jda hyvin minimaaliseksi ver-
rattuna muiden alojen yrityksiin. Tdmi tarkoittaa sitd, ettd kanavan pituus muodostuu
pelkastadn ravintolasta ja loppuasiakkaasta, mika johtuu ravintolan tuotetarjonnasta ja

korkeista tyon kustannuksista.

Poikkeuksia 16ytyy my0s niitd hyvin imagon omaavia ravintola-yrityksid, joiden mark-
kinointikanavassa kaytetaan hyviksi valikasid kuten Hesburger ja Ruotsissa toimiva
Kyoto Sushi. Esimerkiksi Hesburger myy majoneesit ja salaattikastikkeet vahittdiskau-
poille, jotka hoitavat tuotteen laskutuksen ja huolehtivat tuotteen myynnista. My6s

Ruotsissa toimiva Kyoto Sushi toimittaa sushi-annoksia vahittiiskaupoille (kuvio 13).

2N

Kyoto-Sushi

loppuasiakkaat
(Ruotsi) =

)

Kuvio 13: Ruotsissa toimivan Kyoto-Sushin markkinointikanava

32



6.5 Markkinointiviestinti

Markkinointiviestinnalli on melko suuri merkitys aloittavalle ravintolayritykselle koska
se on nikyvd markkinoinnin toteutuskeino sekd koko markkinointiviestiprosessin kas-
vot. Ilman sitd muiden kilpailukeinojen toteutukset jadvit puolitichen tai jopa toteutu-
matta, mika aiheuttaa suuria taloudellisia menetyksia ja kasvattaa konkurssin riskia. Ta-
min takia Kyoto Sushissa panostetaan erityisesti tihin kilpailukeinoon kuten sen suun-
nitteluun ennen kayttoonottoa — hyvin suunniteltu on puoliksi tehty. Hyvin suunniteltu
markkinointiviestintd antaa kokonaisvaltaisen kuvan yrityksen markkinointiviestinnasta,
mikéd auttaa ravintolaa saavuttamaan helpommin asetettuja tavoitteita kuten huomion
herittiminen ja erottuminen kilpailijoista, mielenkiinnon ja myonteisten asenteiden
luominen, lisimyynnin aikaansaaminen, asiakkaan ostopditoksen vahvistaminen ja
asiakassuhteen yllapitiminen, tunnettavuuden ja hyvan imagon luominen. (Bergstrém

& Leppinen 2003, 273; Hollanti & Koski 2007, 126.)

Kyoto Sushin ensimmaiisessd markkinointiviestinnin suunnittelussa ei hyédynneta ko-
ko kuviossa 14 esiintyvad markkinointiviestintimixid, joka koostuu henkilokohtaisesta
myyntityostd, mainonnasta, menekinedistimisesta, suhdetoiminnasta, julkisuudesta seka
sponsoroinnista. Suunnittelussa jitetdan sponsoroinnin tarkastelu ulkopuolelle koska
tamé viestintdkeino sopii paremmin litketoiminnan kasvuvaiheeseen kuin perustamis-
vaitheeseen. Perustamisvaiheen markkinointisuunnittelussa yritys katsoo ettd mainonta,
henkil6kohtainen myyntityé ja menekinedistiminen sopivat parhaiten keskeiseksi vies-
tintdkeinoksi, minka vuoksi yritys panostaa erityisesti edelli mainittuihin viestintikei-

noihin.
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Kontaktien midri lisddntyy, mainos- ja mediavilineiden kdytt6

Myyntikdynnit, telemyynti, lisadntyy, vuorovaikutteisuus vihenee, markkinointiviestin
seminaarit, messut, ymmirtimisen hallinta vihenee
néyttelyt

(action)

Myyntityon tueksi ja Radio-, TV- ja
ostopiddtoksen lehtimainonta
Henkil6kohtainen nopeuttamiseksi (interest, satisfaction)

myyntity6 (desire, action)

4 4

Menekinedistiminen = Massamainonta

Yksilollinen mainonta

Osoitteellinen (kohdistettu) Mainonnan tueksi ja Sponsorointi,
suoramainonta, kontaktin ottamisen Suhdetoiminta
telemarkkinointi nopeuttamiseksi

(interest, satisfaction) (interest, desire) I
Julkisuus
(interest)

Kontaktien mairi vihenee, mainos- ja mediavilineiden kaytt
vihenee, vuorovaikutteisuus lisidntyy, markkinointiviestin
ymmirtimisen hallinta vahvistuu

Kuvio 14: Markkinointiviestintimix (Hollanti & Koski 2007, 129.)

Kyoto Sushi tuo ravintolan olemassaolo kohderyhmin seki potentiaalisten asiakkaiden
tietoisuuteen kayttien mainontaa. Yritys herittdd heididn mielenkiintonsa ja ostohalunsa
ravintolan tarjoomaa kohtaan kayttden seka printtimainontaa ettd sihkoistd mainontaa
mainosmediana. Molemmat edelld mainitut mainosmediat toimivat tissd tapauksessa
niin ikddn kuin tukitehtivinid henkilokohtaiselle myyntityolle AIDA-porrasmallissa
(Kuvio 15), jonka tarkoituksena selkeyttaa ja helpottaa varsinaisen tavoitteen saavutta-

mista kuten asettamalla vilitavoitteet seki toteutuskeinot jokaiselle AIDA-portaalle.

‘ A=Action:

‘D:Desire: | Saa asiakas

— ostamaan
Herata
o I=Interest: ostohalu
Herata
Imielenkiinto
.A=Attension:

Herata
Huomiota

Kuvio 15: Kyoto Sushin AIDA-porrasmalli
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AIDA-porrasmallia soveltaen Kyoto Sushi kdyttdd mainontaa viestinnin muotona ja
metron digiscreeneji sihkoisend mainosmediana huomion herittimisessid (Attension-
viliporras). Tamin viliportaan tarkoituksena on saada ravintolan olemassaolo ihmisten
tietoisuuteen ja potentiaaliset asiakkaat lahestymain ravintolaa. Potentiaalisten asiakkai-
den lihestyessdin ravintolaa, heidin mielenkiintonsa (Interest-viliporras) yritystd koh-

taan heritetddn tehokkaalla toimipaikkamainonnalla.

Toimipaikkamainonnassa kiytetdin geishaan tai perinteiseen japanilaiseen asuun pu-
keutunut konsulenttia, joka antaa asiakkaiden koemaistaa sushipaloja heritikseen hei-
din ostohalunsa (Desire-viliporras). Taitavan konsulentin henkil6kohtaisen myyntityon
tuote-esittelyn kautta saadaan asiakkaat poikkeamaan ravintolassa, jossa menekinedis-
tamisen keinot tekevit tehtidvinsi eli antavat tukea ja vahvistavat asiakkaiden ostohalua
ennen varsinaista tuotteen ostoa (Action-viliporras). Nami asiakaskohderyhmiin koh-
distuvat menekinedistimisen keinot voivat olla muun muassa esittelyt, kanta-asiakasetu,
kilpailut, hinnanalennukset ja maistiaiset. Edelld mainittujen menekinedistimisen keino-
jen avulla Kyoto Sushi voi nopeuttaa ostopaitéksid, hankkia lisdd kokeilun haluisia asi-
akkaita ravintolaan ja lisatd asiakasuskollisuutta, mika tarkoittaa lisdd asiakassuhteita ja

myynnin kasvua.

Mainonnan, menekinedistimisen ja myyntityon lisiksi Kyoto Sushin markkinointivies-
tinndn suunnittelussa otetaan kayttéon myos suhdetoiminta ja julkisuus. Edelld mainit-
tujen viestintikeinojen kiyttéonoton tavoitteena on vaalia suhteita sidosryhmien kans-
sa, saavuttaa ilmaista julkisuutta lehdiston kautta, saavuttaa sidosryhmien ymmirtimys

ja rakentaa yrityksen imagoa. (Hollanti & Koski 2007, 138.)
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7 YRITYSMUODON VALINTA

Yritysmuodot on jaettu kahteen paityyppiin: henkiloyrityksiin ja padomayrityksiin. En-
simmdiseen mainittuun tyyppiin kuuluvat toiminimi, avoin yhtié ja kommandiittiyhtio.
Jaljelld mainittuun tyyppiin kuuluvat taas osakeyhtié ja osuuskunta. Oikea valinta edelld
mainittujen yritysmuotojen joukosta omalle yritykselle voi olla hankala koska kerran
tehdylld valintapditokselld on pitkdvaikutteisia seurauksia yrityksen tulevaisuuteen. Yri-
tysmuodon valintaan vaikuttavat hyvin monet tekijit. Nami ovat muun muassa perus-
tajien lukumaird, perustajien kesken vallitseva luotettavuus, toiminnan laajuus, toimin-
nan luotettavuus, yrityskoko, vastuun jakaminen, verotustekijit, voitonjako ja tappion
kattaminen (Kuvio 106). Keskeisimpina niistd tekijoistd voidaan kuitenkin pitdd henki-

l6kohtaista paatoksentekoa, vastuuta sekd verotusta (Holopainen & Levonen 2000,

170).

f \ r N
_ perustajien lukumaara vastuun jakaminen -
\. J & J
( N ( A

yrityskoko voitonjako & tappion kattaminen
\. J . J
' N\ ( N\
toiminnan laajuus verotustekijat
o J . J
~ N e ™
litketoiminnan riski yrityksen imago
L J . J
g a e ™
joustavuus & paitoksenteko vakuuttavuus
. J & J
N (
toiminnan laajentuminen luotettavuus
y \
YRITYSMUODON VALINTA
4 HENKILOYRITYKSET N PAAOMAYRITYKSET N
- toiminimi - osakeyhtio
- avoin yhti6é - osuuskunta
- kommandiittiyhti6

Kuvio 16: Yritysmuodon valintaan vaikuttavat tekijit

36



Perustettavan ”Kyoto Sushi”’-ravintolan tapauksessa yritysmuodon valintaan vaikuttaa
seuraavat keskeiset tekijat: luotettavuus, perustajien lukumaira, padomantarve, paatok-
senteko, vastuun jakaminen, verotustekijit, voiton jako ja tappion kattaminen. Niiden
vaikuttavien tekijoiden perusteella yrityksen omistajat punnitsevat eri yritysmuotojen
kesken hyvin huolellisesti ja padtyvit yksimielisesti yhteen sopivaan yritysmuotoon eli

avoimeen yhtioon.

Omistajat pitdvit avointa yhtiétd hyvina yritysmuotona, koska perhejisenten siteiden
vuoksi toiminimi ei sovi kovinkaan hyvin heille. Vastuun jakamisen puolesta komman-
diittiyhtié ei my6skain sovi, koska jokainen yrityksen omistaja vastaa yhteisvastuullises-
ti kaikella omaisuudellaan. Osakeyhti6 ja osuuskunta taas sopivat paljon padomia tarvit-
seville yrityksille. Padatoksenteko niissa yrityksessad on useimmiten hankalaa, koska paa-
toksentekoprosessi pitdd tapahtua tiettyjen muodollisten kaavojen mukaan, mikd on

erittdin epasopiva yrityksen timan hetkisessa vaiheessa.
Avoin yhti6 on siis paras vaihtoehto yritykselle tissd vaiheessa. Kasvuvaiheessa tai laa-

jentumisvaiheessa yritys voi vaihtaa yritysmuodon avoimesta yhtiostd osakeyhtioksi,

mika kiy helpommin kuin vaihto toisinpdin.
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YLEISTA AVOIMESTA YHTIOSTA

Perustaminen

Avoimen yhtién perustamiseen tarvitaan vihintadn kaksi yhtiomiestd, jotka harjoittavat
yhteisesti elinkeinotoimintaa yhtibsopimuksen perusteella. Avoin yhtié syntyy heti yh-
tibsopimuksen allekirjoituksilla. Yhtion padoma on yhtiomiesten mairitettivissi, ja se
voidaan perustaa my6s pelkistidn tyopanoksella. Mikili avoimen yhtién yhtiémiesten
lukumaira laskee yhteen eron tai tapaturman sattuessa, talloin yhtio voi toimia enintdan

vuoden avoimena yhtiond. Tdmin ajanjakson jilkeen se muuttuu yksityiseksi toi-

minimeksi. (Kero 2007, 15.)

Vastuut ja paitdksenteko

Avoimessa yhtiossd jokainen yhtiomies on vastuussa yhtion veloista ja muista velvoit-
teista kaikella omaisuudellaan. Jokainen yhtiémies voi tehdd yhtiotd sitovia oikeustoi-
mia, joista kaikki muut ovat my6s vastuussa. Edelldi mainitun mahdollisuuden vuoksi
yhtiémiesten kesken tulee vallita erinomainen luottamus tai tehda ns. kieltosopimus,
jolla voidaan rajoittaa edelld mainittua oikeutta halutulta yhtiomieheltd. Kieltosopimus
astuu voimaan vasta kaupparekisteriin merkinnin jalkeen. Ennen titd merkintd rajoi-
tukset eivit suojaa toisia yhtiomiehid vilpittomassa mielessd olevaa sopimuspuolta vas-

taan (Kero, 15).

Varojen nosto, voitonjako ja tappioiden kattaminen

Kaikki yhtiomiehet voivat ottaa avoimesta yhtiosta varoja palkkana, voitto-osuutena,
lainana tai yksityisottoina. Otto voitto-osuutena voidaan tehdi vain ja ainoastaan kun
yhtidn kirjanpidollinen voitto sen sallii. Avoimen yhtién voitot ja tappiot jactaan yh-
tiomiesten kesken sovitulla jakamistavalla, joka on sovittu yhtiosopimuksessa. (Holo-

painen & Levonen 20006, 172.)

Verotus

Avoimen yhtién verotus on samantapainen kuin toiminimen. Sitd ei veroteta erillisina
vaan sen vahvistettu verotettava tulo ja varallisuus jactaan verotettavaksi yhtiémiesten
tuloina yhtiosopimuksessa mainitun voitonjaon mukaisesti. Jokaisen yhtiomiehen tulos-
ta verotetaan samoin periaattein kuin yksityiselld toiminimelld — osa verotetaan paa-

omatulona ja osa ansiotulona. Eli yhtiémies pitid maksaa vero 28 %:n verokannan mu-
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kaan 20 % avoimesta yhtiOstd saatu tulos pddomatulona, ja loput saadusta tuloksesta
ansiotulona samalla lailla kuin palkkatulo. Yhtiomiesten yhteenlaskettu vero on useim-
miten alempi, kun heidin tulonsa ovat samansuuruiset. (Meretniemi & Ylénen 2008,

57.)

Verovihennykset

Avoimella yhti6lli on samat verovahennysoikeudet osaan yrityksen menoista kuin
muilla yritysmuodoilla. Vihennyskelpoisia menoja ovat tulon hankkimisesta johtuneet
menot, markkinointikulut, litkkeen perustamismenot, osa edustuskuluista, tyémarkkina-
jarjestojen jasenmaksut sekd toiminnassa kaytetyn tilan vuokra, YEL-maksut, vapaaeh-
toiset lisdeldkkeet, tapaturmavakuutukset, tyontekijoiden henkivakuutukset, matkakuu-
lut, liike-, kokous-, neuvottelu- ja messumatkat. Edelld mainitut verovahennykset pie-
nentivit yhtiémiesten verotettavaa tuloa edellyttden, ettdi menon tarkoituksesta jad kir-

janpidon tosite eli lasku tai kuitti. (Meretniemi & Ylénen 2008, 57.)

Kirjanpito ja tilintarkastus
Jokaisella yhtiomiehelld on tarkastusoikeus yhtion kirjanpitoon seka oikeus saada tietoja
yhtién toiminnasta (Kero 2007, 15). Niitd oikeuksia ei voida sulkea pois keneltikddn

yhtiomiehelta yhtiosopimuksella tai kieltosopimuksella.

Yleisluonnehdinta, soveltuvuus
Yhtiomiesten henkilokohtaisella tyGpanoksella, luottamuksella toisiinsa ja yhteistyoky-
vylld on suuri merkitys avoimessa yhtiéssd. Tama sopii parhaiten ”perhepiirissd” har-

joittavan pienen ja keskisuuren yrityksen yhtiémuodoksi. (Kero, 15.)
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8 YRITYKSEN TALOUS SUUNNITTELU JA RAHOITUS

8.1 Talouden suunnittelu

Perustettavan ”Kyoto Sushi”-ravintolan talouden suunnittelussa paneudutaan hyvin
perusteellisesti neljddn tirkeddn taloudellisen suorituskyvyn tekijddn, jotka ovat maksu-
valmius, tuottavuus, kannattavuus ja vakavaraisuus (kuvio 17). Niiden tekijoiden avulla
yrityksen omistajat pystyvit seuraamaan yrityksen taloudellista tilannetta ja ulkopuoliset

sidosryhmiit taas voivat arvioida yritystd esimerkiksi lainaa tai yritystukien myontaessa.

Kyoto Sushi

4 N [ N\ [ N O N
»
3 . g 5
: 2 : :
e 2 2 s
> s = 8
: : a :
4 E £ £
£ @ 5
N J J J J
Tulot Taloudellinen suorituskyky Menot

Kuvio 17: Kyoto Sushin talouden tirkeit tekijat

Maksuvalmius

Yrityksen kiytettivissd olevaa rahaa kutsutaan maksuvalmiudeksi, joka taas kertoo yri-
tyksen rahan riittdvyydestd kaikkien laskujen hoitamiseen. Yrityksen maksuvalmiudet
voidaan ilmaista kolmella tunnusluvulla: maksuvalmius, quick ratio, current ratio. Tar-

kemmat kuvaukset ja laskukaavat niista tunnusluvuista 16ytyvat liitteesta 4.

Kyoto Sushin maksuvalmiuden laskelmassa on kiytetty vain omistajien omaa arviointia
esim. myynneissid koska ravintolan toimintaa ei ole vield aloitettu. Omistajien tavoite
hyvin maksuvalmiuden suhteen on yllipita sitd heiddn omalla pddomallaan ja omai-

suudellaan. Vaikeita aikoja varten omistajat ennakoivat ja suunnittelevat etukateen lisa-
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rahoitusta jotta yritys pystyy maksamaan menot kuten ostolaskut, palkat, vuokrat ja
verot maarapaivanad. Omistajat turvautuvat talléin ensisijaisesti perheen sisapiirin korot-

tomattomiin lainoihin ja viime kddessd ulkopuolisiin rahoittajiin.

Tuottavuus

Tuottavuudella tarkoitetaan yleensd henkiloston kiyton tehokkuutta ravintolaliiketoi-
minnassa eli se kertoo kuinka monta tuotetta saadaan aikaan tietylla uhratulla ty6tunnil-
la (Heikkild & Saranpid, 67). ”Kyoto Sushi”-ravintolan tyontuottavuutta mitataan seu-

raavalla panos-tuotos-suhdelukukaavalla (Kuvio 18).

Tyo6ntuottavuus = tuotos : panos = sushipalat : tyGtunnit

Kuvio 18: Tyontuottavuuden kaava

Kyoto Sushin tyontuottavuussuhdeluku antaa signaalin ravintolan omistajille tehdd
muutos tarvittaessa olemassa olevaan valmistusprosessiin kuten vahvistaa prosessin
heikkoja lenkkeja. Esimerkiksi hitaille sushin tekij6ille annetaan lisid harjoitusta tai
hankitaan kaikille ”Sushi Magic”-paketti, jonka avulla voidaan valmistaa helposti ja no-
peasti sushipaloja. Timian toimenpiteen tavoitteena on nostaa tyontuottavuutta pa-

remmalle tasolle eli saada mahdollisimman suuri sushipalojen méiri tietyissa ajassa.

Tyo6ntuottavuus antaa omistajilleen my6s signaalin toimintaprosessin uudelleen organi-
soinnin tarpeesta. Esimerkkitapauksena voidaan pitdd kun myynnit alkavat kasvaa ra-
justi ja nykyiselld suunnitellulla henkil6stomaaralld ei pystytd valmistelemaan yhtd nope-
asti eikd laadukaasti sushipaloja kuin toiminnan alkuvaiheessa. T4alloin myynnit alkavat
vihitellen laskea nousun jilkeen huonon laadun seurauksena. Vilttadkseen edelld mai-
nittu tapausta omistajat paittavit reagoida ajoissa seuraamalla jatkuvasti tyOntuotta-
vuutta ja etsivit ratkaisun tilanteen pelastamiseksi kuten uuden sushin tekijin palkkaa-
minen tai automaattisten riisipalojen tuottavan ’Onigiri maker”-koneen osto. Ajoissa
tehty ratkaisu auttaa siis ravintolaa saamaan lisimenekkid ja samalla ylldpitimiin tuot-
teiden laatutasoa, mika taas vaikuttaa hyvin positiivisesti seka yrityksen myynteihin ettd

imagoon.
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Tyontuottavuuden ohella yritys ottaa alussa kdytt66n myos raaka-ainekdyton tuottavuus
ja hivikkiprosentin (kuvio 19) jotta omistajat voivat seurata raaka-aineiden kayttoa seka
hivikkid. Seurannan avulla omistajat tekevit parannuksia ostoprosessiin, minka seura-
uksena saadaan sekd varastoarvoa ettd hivikkid pienenemdin ja timin johdosta yrityk-
selle jai lisad kdyttorahaa muihin toimenpiteisiin. Esimerkiksi saatuaan huonon signaa-
lin raaka-ainekdytostd omistajat tekevit selvityksen mitkd raaka-aineet kuluu eniten tai
harvemmin, ja missa raaka-aineissa on eniten havikkid seka syy tihin. Selvityksen avulla
he tekevit raaka-aineiden ABC-analyysin ja laittavat nimé kuntoon yrityksen Kanban-
tilausjirjestelmiin, jossa tuotteet varastoidaan joko yhdessi, kahdessa tai kolmessa laa-
tikossa. Usein kaytetty raaka-aine pidetddn kolmessa laatikossa ja maird per laatikko
pitdd riittad viikoksi sekd toimitusaika on enintddn 5 paivad. Keskimairin kiytetty raaka-
aine pidetain taas kahdessa laatikossa 7:1la paivilla toimitusajalla ja yhden laatikon riitto
on viikon. Harvoin kiytetty raaka-aine pidetiin vain yhdessd laatikossa 14:lla pdivilld

toimitusajalla ja yhden laatikon riitto on kaksi viikkoa.

Raaka-ainekdyton tuottavuus = raaka-ainekiytto : annos

Hivikkiprosentti = hivikki : (raaka-ainekaytt6 x 100)

Kuvio 19: Raaka-ainekayton tuottavuus ja havikkiprosenttikaava (Heikkild & Saranpai

2010, 70.)

Kannattavuus

Ravintolan toiminnan alkuvaiheen luonteen vuoksi yrityksen toiminta ei ole kannatta-
vaa alkukuukausina koska pienistd myyntimairistd saadut tulot eivit riitd kattamaan
yksinkertaisesti alkuvaiheeseen sijoitettuja suuria investointeja ja alkutoiminnan pyorit-
tamiseen kaytettyja kuluja. Edelld mainittu ongelma voi johtaa yrityksen tappiokiertee-
seen ja loppujen lopuksi konkurssiin, ellei reagoida hyvissi ajoin ja tehdi tarvittavia

toimenpiteitd kannattavuuden parantamiseksi.

Vilttadkseen ylli mainittua tilannetta Kyoto Sushin omistajat asettavat toiminnalleen
alkutavoitteeksi paistd nollatulokseen ainakin kolmen ensimmaiisen kuukauden kulues-
sa. Tdman alkutavoitteen toteuttamisessa otetaan kdyttéon kriittisen pisteen litkevaih-

tokaava (kuvio 20), jonka avulla saadaan selville milli myyntiméarilld katetaan kaikki
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kulut tai mitd kuluja voidaan karsia myyntiméirin pysyessd samana, jotta saavutetaan

nollatulos.

Kriittisen pisteen liikevaihto = (kiinteit kulut : katetuottoprosentti) * 100
tai

Kriittisen pisteen myyntiméari = kiintedt kulut : katetuotto tuotantoyksikkéa kohden

Kuvio 20: Kriittisen pisteen litkevaihtokaava (Heikkild & Saranpéda 2010, 506.)

Kiaantiakseen yritys epakannattavasta toiminnasta nollatulokseen ja my6hemmassa vai-
heessa kannattavaan toimintaan ravintolan omistajat seuraavat aika ajoin tulokseen vai-
kuttavia tekijoitd voidakseen reagoida ajoissa ja tehdd muutokset tarpeen vaatiessa.
Nima tulostekijat ovat tuotteiden myyntihinnat, myyntimaarit, muuttuvat kulut, kiinte-
it kulut ja myynnin jakauma. Esimerkiksi ravintolan tilan vuokran nousu aiheuttaa
kannattavuuden heikkenemistd, elleivdt omistajat pysty samaan aikaan sddstimiin
muuttuvissa kuluissa kuten hivikin pienentimisessi ja raaka-aineiden oston tehostami-

sessa, tal nostamaan myyntihintoja sen vaikuttamatta myyntimaaraan.

Kannattavuuteen liittyvat muut tunnusluvut kuten sijoitetun padoman tuottoprosentt,
kokonaispadoman tuottoprosentti, oman padoman tuottoprosentti ja oman padoman

kiertonopeus l6ytyvit liitteesta 4.

Vakavaraisuus

Vakavaraisuus eli omavaraisuusaste on hyvin olennainen taloudellisen suorituskyvyn
tekija, joka kertoo yrityksen talouden tilanteesta. Sen avulla Kyoto Sushi ravintolan
omistajat sekd muut tahot voivat seurata yrityksen velkaantumisen astetta tai varojen
riittdvyyttd toiminnan pyorittimiseen. Mikali yrityksen vakavaraisuus on hyva, se viestii
ulkopuolisille sidosryhmille ravintolan varojen riittavyyttd pyorittdd jokapaiviistd toi-
mintaa ja antaa samalla heille positiivisen kuvan sen taloudesta, minki kautta saadaan
lisad luotettavuutta yritys-sidosryhman suhteeseen sekd voidaan lujittaa titd suhdetta

yhteistyon hyviksi.

Mikali vakavaraisuus taas laskee rajusti, se antaa signaalin ravintolan huonosta taloudel-

lisesta tilanteesta eli ravintolalla on vihemman varoja pyorittad jokapaivaistd toimintaa
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ja se velkaantuu entista enemmain. Velkojen lisdantyessd ravintolan joutuu pakosti saa-
maan jollakin keinolla lisdid myyntid tai joutuu vaihtamaan hyvilaatuisia raaka-aineita
huonompi laatuisiin, jotta saadaan lisdd rahaa lainojen lyhennyksiin ja korkoihin. Ellei
ravintola jostakin syystd pysty saamaan lisdd rahaa kattaakseen edelld mainittuja ylimaa-
riisia kuluja, niin yritys joutuu myohemmaissa vaiheessa velkaantumiskierteeseen ja sen

kautta mahdollisesti konkurssiin.

Vaikka Kyoto Sushin omistajien tavoitteena on yllapitaé yrityksen talous vakavaraisena
ensisijaisesti omien padomien lisdsijoituksena ja toissijaisesti korottomilla lainoilla per-
heen sisdpiiristd, mutta he eivit halua kuitenkaan sulkea pois lisirahoituksen hankkimi-
sen mahdollisuutta vieraalta pddomalta. Heiddin mielestdin lisirahoituksen selvittely tuo
lisad valmiutta reagoida nopeasti ravintolan jatkuvan toiminnan tuomiin haasteisiin ja
budjetin laatiminen auttaa heitd havaitsemaan sekd karsimaan epikannattavia kuluja

huonoina aikoina, jotka johtavat lisirahoituksen hakemiseen.

Budjetointi

Perustettavan “Kyoto Sushi”-ravintolan kannalta on hyvin tirked tehda budjetti tule-
vasta toiminnasta eli tehdd arvion tulevista tuloista ja menoista. Budjetoinnin avulla
omistajat voivat seurata aika ajoin ravintolan kannattavuutta vertaamalla toteutuneita
tuloja ja menoja budjettiin, minké kautta he voivat reagoida ajoissa ja tehdd muutoksia
olemassa olevalle toimintamalleille. Jos esimerkiksi ravintolan alkuvaiheen toteutuneet
tulot jaavat suunniteltua pienemmiksi antaa omistajille miettimisaihetta parantaa nykyis-
td toimintamallia kuten tehostamalla myyntid sekd markkinointia, tai parantamalla ken-
ties palvelujen ja tuotteiden laatua. Jos taas toteutuneet menot ylittivit budjetissa suun-
nitellut menot ilman positiivista vaikutusta ravintolan myynteihin tai menot ovat jopa
suurempia kuin saadut tulot, tilléin omistajien on huomattava ja karsittava heti turhia
kuluja jatkuvan sekd kannattavan ravintolatoiminnan saamiseksi. (Meretniemi & YI16-

nen, 72.)

Kannattavuuden seurannan lisiksi budjetti tuo lisd hyotyd itse ravintolalle sekd sen yh-
teistyOkumppaneille eli tavarantoimittajille. Sen avulla ravintolan omistajat voivat neu-
votella tavarantoimittajien kanssa raaka-aineiden hinnoista ja varmistaa samalla raaka-
aineiden saatavuutta jokapdiviisen toiminnan varten, minkd kautta ravintola saa lisd

varoja kidytt6on huonontamatta tuotteiden laatua vaikka myyntimdiri pysyy muuttu-
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mattomana. Tavarantoimittajien puolestaan he hyo6tyvit tulevan ajanjakson myyntien-
nusteista, joiden avulla he voivat pienentdd varastoarvonsa ajoittamalla raaka-aineiden
valmistusta tal ostoa varastoon, ja leikata turhia kuljetuskustannuksia. Budjetti tuo lisd
hy6tyd myos ravintolalle hakiessaan ulkopuolista rahoitusta silld se antaa enemman tie-

toa ja vakuuttavuutta ravintolan tulevasta toiminnasta rahoitusyritykselle.

Kyoto Sushin budjetointi 16ytyy liiketoimintasuunnitelmasta (liite 5).
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8.2 Rahoitus

Yleensi aloittavan yritys joutuu helposti rahoitusvajeeseen liiketoiminnan alkuvaiheessa
koska yrittdjan alkupadoma on hyvin niukka ja ensimmaiisten myyntien tulot saattavat
kestdd jopa puoli vuotta (Meretniemi & Ylonen, 77). Valmistautuakseen ennakkoon
alkuvaiheen tuomaan rahoitusvajeeseen ja kassavirran viiveeseen Kyoto Sushin omista-
jat haluaisivat selvittdd etukiteen ulkopuolista rahoitusta jo suunnitteluvaiheessa vaikka
heidin tavoitteena on kiyttid ensisijaisesti heiddn sijoituksiaan ja toissijaisesti perheen

piiristd saatuja korottomia lainoja.

Ulkopuolisen rahoituksen hankkimiseen edellytetiin omistajilta ainakin oman padoman
panosta itse ravintolaan, omistajien vakuuksia (esim. oma asunto) ja ennen kaikkea kir-
jallinen litketoimintasuunnitelma tulos ja tase-ennusteineen seka rahoitussuunnitelma.
Liiketoimintasuunnitelman kautta rahoittajat pystyvit tekemiddn arviointeja Kyoto

Sushin toiminnasta ja sijoitusriskistd ennen kun he sijoittavat yritykseen.

Kyoto Sushin erilaiset rahoitusvaihtoehdot 16ytyvit kuviosta 21 ja sen litketoiminta-

suunnitelma l6ytyy liitteesta 5.

( TE-keskus - omistajien
tyévoimatoimisto oma padoma Rahoitusyhtiot
starttiraha leasing-rahoitus

tyollistymistukea osamaksurahoitus
T j%,

omistajien \ FINNVERA
lisisijoitukset perustamislaina
. ) pien- ja naisyrittjilaina
pddomalainat
f TE-keskus \ Kyot(') takaukset
yritysosasto Sushi

investointituki |:>

pienyritystuki
korkotuki

(8 AN

=
=
AN ’%

Pankit
lainat & takaukset

Ystavien yritykset

korottomat lainat Tulorahoitus lainat

Kuvio 21: Kyoto Sushin erilaiset rahoitusvaihtoehdot
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9 POHDINTA

Opinndytetyon tekeminen oli huomattavasti laajempi prosessi kuin mitéd tutkija oli itse
ajatellut ryhtyessain opinnaytetyon tekoon, jonka tehtdvinid oli laatia hyvin realistinen
litketoimintasuunnitelma perustettavalle takeaway-tyyppiselle ”Kyoto Sushi ravintolalle.
Laajasta prosessista huolimatta tehtivin anto oli kuitenkin toteutettu hyvin onnis-

tuneesti.

Laaditun liiketoimintasuunnitelman eri aihe-alueet oli kisitelty hyvin perusteellisesti
yritystoiminnan liht6kohdista analyyseihin, strategisiin suunnitelmiin ja operatiivisiin
suunnitelmiin. Naiden aihe-alueiden tulosten avulla saavutettiin opinndytetyon ensisi-
jainen tavoite eli saatiin selville, ettd ”Kyoto Sushi”-ravintola tulee selviytymain Itakes-

kuksen kovassa kilpailukentissa.

Liiketoimintasuunnitelman lisaksi opinnédytetyossa kasiteltiin myos kahta muuta osuut-
ta, jotka ovat empiirinen aineisto ja teoria-osuus. Edelld mainittu osuus antaa tukea ja
uusia nakékulmia seki litketoimintasuunnitelmalle ettd teoria-osuudelle. Nama osuudet
vaikuttivat toinen toisiinsa ja yhdessi ne muodostavat kokonaiskuvan yrittdjyydesta,
jonka avulla saavutettiin my0s tutkimuksen toissijaisen tavoitteen. Eli perehdyttiin tut-
kija aloittavan yrittdjin vastuisiin ja velvollisuuksiin, minkd kautta madallettiin hinen

kynnystadn ryhtya ravintoloitsijaksi.

Edelld mainitut osuudet yhdessi antavat kokonaiskuvan myo6s ravintolatoiminnasta,
minkd kautta 16ydettiin vastaus opinndytetyon piaakysymykseen: Miten Kyoto Sushi
selviytyy ostoskeskuksessa? Eli saatiin selville ettd Kyoto Sushi selviytyy Itakeskuksessa
koska sen toiminta on kannattavaa suunnitelmien mukaan ensimmaiisend toimintavuo-

tena ja sen sijainti on keskeisella paikalla.

Tutkija uskoo vahvasti sithen ettd Kyoto Sushin kannattavuus toisen tilikauden aikana
tulee kasvamaan rajummin kuin ensimmiiselld tilikaudella. Tdma uskoo johtuu siitd ettd
litketoimintasuunnitelmassa on pelattu varmaan péille monien tekijoiden suhteen kuten
ylimitoitettuun henkiléstomaaraan, korkeamman materiaalien ostohinnan kaytt66not-
toon ja alhaisiin myyntimairiin. Korjaamalla edelld mainittuja tekijoitd oikeaan suuntaan

ensimmaisen tilikauden aikana niin yritys saa kassaansa suuret rahavarat toisella tilikau-
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della koska pelkistidn oikean henkil6stomédrin mitoittaminen tuo kassaan vihintdin
26 000 € vuodessa. My0s yrityksen imago ja markkinointi kasvattavat Kyoto Sushin
kannattavuutta toisella tilikaudella. Tdmai johtuu siitd ettd yrityksen imago on tillin
parantunut huomattavasti ja titen markkinointikampanjoiden maird vihennetdin, mis-

td saadaan sadstod eli lisdd rahavaraa yrityksen kassaan.

Opinndytetyon tuotoksen ja edellisten pohdintojen perusteella tutkija ja hianen yhteis-
tyokumppaninsa ovat pédittineet yksimielisesti perustaa takeaway-tyyppisen “Kyoto-
Sushi”-ravintolan Itikeskukseen kun sopiva liiketila vapautuu. Tutkijan mielestdan yri-
tyksen pitad tehda vield lisitutkimus kilpailijoista ennen ”Kyoto Sushi”’-ravintolan pe-
rustamista koska tdssd opinndytetyGssa kilpailijakenttd on rajoitettu ainoastaan Itikes-
kuksen toimiviin ravintoloihin johtuen tyon laajuudesta. Tutkija haluaisi rajoittaa kilpai-
lijakenttd vield laajemmalle alueelle ja tehdd tarkempi kilpailija-analyysi laajennetusta
alueesta jotta voitaisiin ensinnikin varautua paremmin kilpailuun ja toisena on hyédyn-

tad uutta kilpailija-analyysia toisen toimipisteen perustamisessa.

Koko opinnaytetyon prosessi oli hyvin antoisa tutkijalle. Se oli antanut hanelle selke-
dmmin kokonaiskuvan litketoiminnasta. Lisdksi se oli johdattanut hintd ravintolamaa-
ilmaan teoria-osuuden ja empiirisen aineiston avulla. Teoria-osuus antoi hinelle ensi-
makua ravintolamaailmasta ja uusia nidkékulmia ravintolamailmaan kohtaan. Tamin

osuuden ansiosta hin lihti hakemaan jilkimakua empiirisen aineiston kautta.

Empiirinen aineisto oli antanut hanelle lisaa uskoa ja vahvistusta yrittdjyyteen seka ha-
nen omaan litke-ideaansa. Lisdksi se oli tdydentinyt hyvin teoria-osuutta ja antanut tut-
kijalle mahdollisuuden oppia ravintoloitsijoiden kokemusten kautta uusia asioita, joita ei
16ydy koskaan kirjoista. Ndma asiat olivat esimerkiksi eri raaka-aineldhteiden hy6dyn-
timinen ja perustettavan ravintolan myyntien seuranta, jonka pitda tehda tarkasti en-
simmiisen tilikauden jélkipuoliskon alusta johtuen alkupuoliskon suuresta myyntien

vaihtuvuudesta.

Liiketoimintasuunnitelma taas auttoi tutkijaa nakemaian paremmin ravintolatoimintaa
seka kuvina etta lukuina. Hinen mielestidn tima osuus on tiarkein kaikista koska sen

avulla pystytdidn nidkemiin perustamismahdollisuudet, pienentimiin konkurssiriskid,
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ennalta ehkiisemdin riskejd, tiedostamaan ja vilttimadn turhia toimenpiteitd. Vaikka
litketoimintasuunnitelman laatiminen oli monimutkainen ja aikaa vieva prosessi tutkija
haluaisi kuitenkin suositella sitd limpimisti jokaiselle aloittavalle yrittajalle, koska sen
tekeminen tulee olemaan hyvin antoisaa itse tekijalle ja siitd saatuja hyotyja ei pystytd
mitenkain mitata rahassa. Tutkija toivoo ettd tista julkisesta liiketoimintasuunnitelmas-

ta on hyotyi jollekin aloittavalle yrittdjalle.
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Liite 1: Ravintoloitsijoiden haastattelut
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Haastattelu — Ravintolan Ka-Shingin omistaja
1. Mika sinun nimesi on?

- Bonnie Chueng

2. Voisitko kertoa vihin perustietoa ravintolastasi kuten nimi, sijainti, asiakaspaikkaa?
- Ravintolani nimi on Ka-Shing ja se sijaitsee Lauttasaaressa. Ravintolalla on kaikki
kaikkiaan 52 asiakaspaikkaa ja A-oikeudet. Sen toiminta on alkanut vuodesta 1992 lih-

tien eli on toiminut 19 vuotta samalla paikalla.

3. Miten paadyit yrittdjiaksi/ravintoloitsijaksi?

- Oli sukupolven vaihto — isdni jdi elikkeelle ja mini jatkan

4. Oliko sinulla esteiti silloin sukupolven vathdossa?
- Kylla, oli. Yhtena esteena oli rahoituspula. Minun piti saastad niin pitkdan aikaan jotta
paasin pikku hiljaa mukaan ravintolatoimintaan. Paperitéiden kanssa sain paljon apuja

SHR:Ita pienen liittymismaksun vastaan.

5. Miki on sinusta tirkeimmait motiivitekijit, joilla saa sinut ryhtyméin tdhidn tyohon?
- Tarkeimmat motiivitekijat olivat perheen litketoiminnan jatkon, rahan tarpeen ja tyon-
teon takia. Minulla ei ollut muita vaihtoehtoa kun perheeni ei halunnut myyda toimivan

ravintolan ulkopuoliselle ja veljeni ei halunnut jatkaa.

6. Mita yrittiminen vaatii sinun mielestasi?

- Aikaa ja luottamus

7. Mitd myydidin ja ketkd ovat ravintolan kohderyhmiin?

- Arkipiivisin myydain kiinalaista ruokaa toimistotyontekijoille lounas-aikaan. Heiddn
lisaksi myydadn maalareille, sihkomiehille tai putkimiehille koska alueella tehdiin pal-
jon remontteja kuten putkiremontteja ja julkisivuremontteja. Viikonloppuisin myydain

kiinalaista ruokaa perheilleen.

8. Mikid on yrityksen litketoimintasuunnitelman laita silloin kun tehtiin sukupolven

vaihto?
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- Ei tehty muutoksia sithen ollenkaan vaan jatkettiin olemassa olevaa litketoiminta-

suunnitelmaa.

9. Mitd markkinointikeinoa kiytit silloin jatkaessasi perheesi ravintolatoimintaar

- Koko toiminnan aikana oli tehty vain yhden mainoskampanjan ravintolan perustaessa
ja sen jilkeen ei ole tehty yhtddn mainoskampanjaa. Ravintolan tunnettavuus sekd mai-
ne leviavit itsestaan puskaradion kautta, mikd on minun mielestini todella tehokas kei-

no saada ravintolan olemassa olon enemmain kohderyhmin tietoisuuteen.

- Saadakseen puskaradion toimimaan henkiloston osaaminen ja palvelutaso pitiisi olla
hyvi. Edellisten lisiksi asiakkaiden tarpeet pitdisi ottaa hyvin huomioon, mikd on mi-
nun tapauksessani helppo koska ravintolan henkil6sté koostuu perheenjisenista ja mi-
nulla on helpompi vaatia heiltd parempaa asiakaspalvelua sekd asiakastarpeiden huomi-

oon ottamista vuorovaikutustilanteissa.

10. Miten tuotteiden hinnoittelu vaikuttaa myyntiin?

- Tuotteiden hinnoittelulla on paljon suuria vaikutuksia myyntiin joten olemme pitineet
tuotteiden hinnat samana kymmeneen vuoteen. Aioimme nostaa tuotteiden hinnat kun
tuli alv-muutos mutta emme nihneet syytd hintojen nostolle koska meilld on jo vakiin-

tunut asiakaskunta ja he ovat tottuneet tihin hintatasoon.

11. Miten ravintolan sijainti merkitsee sinun mielestasi?

- Sijainnilla on hyvin tirked rooli ravintolatoiminnassa. Sen pitda olla nakyvilld ja sen
kautta pitdd kulkea paljon ihmisvirtaa. Esimerkiksi meidin ravintolamme sijainti on
lihelld bussipysikki, jossa odottavat matkailijat tai bussin kyydissd olevat matkailijat
ottavat huomioon ravintolan olemassa olon. Vaikka silld hetkelld naima matkailijat eivit
tule sy6bmain mutta myohemmaissa vaiheessa he saattavat ostaa ravintolan tuotteita kun

tarpeet tulevat esille.
- My6s autopaikat ovat hyvin tirkeitd ravintolatoiminnalle. Autopaikat pitavit olla la-

helld ravintolaa jotta ravintolakaynti sujuu helpommin ja nopeammin. Esimerkiksi itse-

kain ei halua jattaa auton ja kévelld pitkin matkan ravintolaan.
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12. Tarjoama on olennainen ravintolatoiminnalle. Miten tarjoama on kohdistanut hy-
vin kohderyhmalle? Muuttuuko tarjoama ajan myotar

- Alkuperiinen tarjoamamme on ilmeisesti kohdistanut hyvin kohderyhmiille silli me

emme muuttaneet ollenkaan sitd koko liiketoiminnan aikana. Alussa oli kylli hieman

vaikea tarjoaman kuvauksessa koska vanhempani eivit osaa hyvin suomea mutta on-

neksi saimme paljon ymmarryksia asiakkailtamme hymyn vastaan.

- "Hymy” on tirked. Pitdd palvella asiakkaita syddmellisesti niin silloin toimii hyvin.

Hyvi ruoka on tirked mutta hyva palvelu on taas tirkeimpi.

13. Mitd keinoja haluaisit kdyttdd jotta voisit kasvattaa asiakasvirtaa ravintolaan eli
myyntia?

- En tiedd. Jonkun pitdd kertoa minulle. Minuun on otettu yhteyttd moneen kertaan

puhelimitse erilaisilta yrityksiltd, jotka haluavat auttaa kasvattamaan myyntia mutten ole

lihtenyt mukaan koska ne ovat maksullisia ja en uskonut tihin.

- Minun mielestdni paras keino on tarjota asiakkaille hyva palvelu. Tilld hetkelld on tosi
kova kilpailu Lauttasaaressa, jossa on perati viisi kiinalaista ravintolaa. Ja onneksi
olemme ensimmadinen kiinalainen ravintola talld saarella. Asiakkaamme ovat tulleet ajan

my6td meidin tutuiksi ja kiyttdvit meiddn tarjoamamme.

14. Miten havikit ja raaka-aineet vaikuttavat ravintolatoimintaan?
- Havikit eivit vaikuta kovinkaan paljoa ravintolatoimintaan silli ne ovat hyvin pienia

kun arvioitu pdivan annosmadri tismad melkein samaa kuin toteutettu annosmaara.

- Tieddmme siitd ettd raaka-aineiden hintanousu vaikuttaa negatiivisesti yrityksen kan-
nattavuuteen mutta emme voi nosta tarjoaman hintoja koska asiakkaat ovat tottuneet
nykyiseen hintatasoon ja he voivat suuttua seki siirtyd toisen ravintolan asiakkaiksi jos
hinnat nostetaan koko ajan. Raaka-aineiden hinnan noustessaan etsimme halvempia
raaka-aineita muualta kuten kauppojen alennusmyynneistd. Pyrimme valttimaan kui-
tenkin hankkia monilta lahteilta silla jokaisesta ostosuoritteesta joudutaan maksamaan

pienen maksun kirjanpitajille.
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15. Mistd huomataan ettd ravintolatoiminta alkaa sujua perustamisen jilkeen?
- Ravintolatoiminnan sujumista huomataan vasta kun se on vield pystyssa kuuden en-

simmiisen toimintakuukauden jalkeen.

16. Mita vaikeuksia tormasit kun astuit itse ravintolatoimintaan? Ja miten selviydyit?
- Minulla oli alussa kovaa stressid mutta onneksi saadut myynnit riittivit juuri ja juuri
kattamaan kaikki kustannukset. Minun oli vaan pakko selviytyi siind tilanteesta ja sain

kylld tukea perheenjdsenilta.
17. Voisitko antaa pikkuvinkkejd ravintoloitsijaksi ryhtyville henkil6lle?
- Yhteni vinkkind on perustaa mieluummin ravintolan yksin — ei kannata perustaa ka-

vereiden kanssa koska ravintolatoiminnan aikana saattaa tulla riitelya.

- Toisena on hankkia toisten ravintoloitsijoiden mielipiteitd ja kuunnella heiddn koke-

muksia.

- Kolmantena on osata itse kokata eli valmistaa sitd mitd ravintola myy, jotta voitaisiin

paikata kokin sijan hinen ollessaan kipedna.
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Haastattelu — Ravintolan ”Nakunin Talli”-omistaja

1. Mika sinun nimesi on?

- Wong Ying Kit

2. Voisitko kertoa vihin perustietoa ravintolastasi kuten nimi, sijainti, asiakaspaikkaa?
- Ravintolani nimi on Nakunin Talli, joka sijaitsee Lohjalla. Ravintolalla on kaikki kaik-

kiaan 40 asiakaspaikkaa.

3. Miten paadyit yrittdjiksi/ravintoloitsijaksi?

- Paadyin ravintoloitsijaksi koska minun oma ty6paikkani oli uhattuna.

4. Mita esteitd sinulla oli kun ryhdyit ravintoloitsijaksi?
- Minulla oli ongelma suomenkielen kanssa mutta sain onneksi apua minun kirjanpiti-
jaltdni paperitdiden hoitamisessa. Hin auttoi minua yrityksen perustamisessa ja muissa

as101ssa.

- Edellisen mainitun ongelman lisiksi Suomen laki teki yrittamistd hankalaksi kun lain
mukaan suurin osa yrityksen osakekannasta pitdd olla suomalaisen omistuksessa. Tama
kaytanto oli yli 20 vuotta sitten. Suomen laki alkoi muuttua vahitellen ajan myo6ta, mika

helpottaa ulkomaalaisen ravintoloitsijan elamaa.

5. Miki on sinusta tirkeimmat motiivitekijat, joilla saa sinut ryhtymaéin tdhan tyohon?
- Tarkeimmat motiivitekijit olivat rahan tarve, oman perheen elittiminen ja oman ha-

lun toimia yrittdjina

6. Mita yrittiminen vaatii sinun mielestasi?

- Oma halu ja tahto

7. Laaditteko liiketoimintasuunnitelman ennen ravintolan perustamistar?

- Emme laatineet litketoimintasuunnitelmaa ennen ravintolan perustamista. Meitd oli
neljd osakasta ja perustimme vain vaistomme mukaan. Ensi etsimme ravintolalle hyva
sijainti, josta kaikki osakkaat ovat yhtd mieltd. Sen jilkeen laskettiin ravintolan perusta-

miseen tarvittava rahasumma kayttien hyviksi kirjanpitdjda ja "MuTu”’-menetelmaa.
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- Jos osakkaiden omat rahat eivit riitd niin etsimme toista paikkaa koska sithen aikaan

ei saatu tukea valtiolta ja lainan saaminen pankeista oli hyvin vaikea.

8. Miti ja kenelle myydédin?

- Myydian suomalaista lounasruokia toimistotyontekijoille.

9. Mita markkinointikeinoa kaytit perustaessasi ravintolan?

- Meidin ei tarvinnut tehdd iso mainoskampanjaa koska paikalla oli toiminut jo ennen
suomalainen ravintola. Ilmoitimme olevamme paikan uusi yrittdja ja mainostimme leh-
dissd ettd tarjosimme aito suomalaista ruokaa, jota valmistaa hyvin kokenut suomalai-

nen kokki.

10. Mitd mieltd olet ravintolan henkilGston osaamisesta ja palvelusta?

- Minusta ne ovat hyvin tarkeitd ravintolatoiminnan suhteen. Vaikka suurin osa ravinto-
lan osakkaista on kiinalaisia mutta palkkasimme kuitenkin suomalaisia tarjoilijoita yri-
tykseen. Meididn mielestimme he pystyvit suosittelemaan ravintolan tarjoamaa sujuvas-
ti asiakkaille ja kuuntelemaan asiakkaiden mielipiteitd, minka kautta he voivat tuottaa

hyvia palvelua asiakkaille.

- Palvelu pitda olla hyvi ja asiakas on aina oikeassa. Ruoka pitia olla hyvi.

11. Miten tuotteiden hintataso vaikuttaa ravintolatoimintaan?

- Ravintolamme tuotteiden hinnat ovat keskimairiisen hintatason yllipuolella. Emme
lihde kilpailemaan muiden ravintoloiden/lounasravintoloiden kanssa hinnalla koska
sen vaikutus on pienempi kuin ruoan laatua. Jos ruoka maistuu hyviltad niin asiakas pa-

laa yhi uudelleen ravintolaan vaikka hinta on kalliimpi kuin muualla.

12. Miten ravintolan sijainti merkitsee sinun mielestasi?
- Ravintolan sijainnilla on yrityisen tirked. Sen pitaa olla sellaisessa paikassa, jossa on
paljon ihmisia. Lisdksi sen lahelta pitad 16ytyy parkkipaikkoja asiakkaille, mikd on olen-

nainen ainakin meidan ravintolallemme koska ravintolamme ei ole keskustassa.
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13. Miten ravintolanne tarjonta on muodostettu? Ja miten se on kohdistunut kohde-
ryhméan?

- Onneksi meilld on hyva suomalainen kokki, joka on ollut my6s pitkain aikaan ystava-

ni. Hin suunnitteli kaikki myytavit tuotteet ja menulista alusta lidhtien. Ja koska hin on

suomalainen niin hidn tietdd mistd ruoasta asiakkaat pitivit. Hinen suunnittelmansa

tarjonta on kohdistunut hyvin kohderyhmiin ja ravintolatoiminnamme on sujunnut

tahin asti vaikka ruokatrendi on muutunut ajan myota.

14. Miten havikit ja raaka-aineet vaikuttavat ravintolatoimintaan?

- Ravintolatoiminnan alussa havikit syntyivat atka lailla. Huomasimme ettd rahat heitet-
tiin hukkaan ja ravintolatoiminnan tulos heikkeni koko ajan havikkeiden takia. Taman
vuoksi teimme seuranta hivikkeistd ja saimme selville ettd hivikkeiden maird riippuu
tekijoistd, minkd jilkeen aloitimme keskustellut heiddn kanssa viikoittain. Tuloksena

saimme havikit vihenemiin paljon, minké kautta tuloksemme kasvoi.

- Raaka-aineiden hintamuutokset vaikuttavat olennaisesti myo6s ravintolatoiminnan tu-
lokseen, minkd vuoksi olemme hyvin tarkkoja raaka-aineiden hintojen suhteen. Haem-
me yhtd laadukkaat raaka-aineet sieltd mistd myyddin halvempi. Esimerkiksi me os-
tamme kesdisin suurimmat raaka-aineet kaupoista kuin tukusta koska ndiden hinnat
ovat halvempia ja laadut pysyvit samaa. Joskus kaupoista saadaan melkein puolet hal-
vempi raaka-aine kuin tukusta kuten lohen kilohinta maksaa kaupoissa vain 7 euroa ja

tukuissa taas 14 euroa.

15. Milloin tiedetddn ettd ravintolatoiminta alkaa toimimaan?

- Ravintolatoiminnan toimivuutta ei voida todeta lyhyen ajan eli muutaman ensimmii-
sen toimintakuukauden perusteella koska niini aikoina asiakkaat saattavat tulla syo-
midn vain kiinnostuksena uuden ravintolan kohtaan. T4dll6in myynnit ovat todella hy-
vit ja sen jilkeen myynnit putoavat rajusti koska he eivit kiy endd uudestaan. Tamin
vuoksi ravintolan toimivuuttaa kannattaa tarkkailla ensimmiisen toimintavuoden jalki-
puoliskon lihtien. Tarkkailujakso pitdd olla vihintddn puolesta vuodesta yhteen vuo-

teen ja mitd tarkempi tarkkailu sita parempi. Tarkkailun jakson aikana pitda ottaa huo-
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mioon ainakin kolme tekijd myyntimiirdd, menot ja kulut. Edellisten lisdksi kannattaa

seurata myos ravintolan kanta-asiakkaiden maara.

16. Miten sisustus vaikuttaa ravintolantoimintaan?
- Sisustus pitdd olla ravintolatoiminnan tarkoituksen mukaan. Kaikki paikat pitad olla

puhdas eli hygieeni on hyvin tirkea.

17. Miti vaikeuksia tormasit ravintolan perustamisessa? Miten selviydyit?

- Tormasin kielimuuriin. Minun suomenkielen taitoni oli miltei olematonta ja minulta
puuttui tietotaitoa liiketaloudelliselta puolelta. Perustamisvaiheessa sain kirjeet viran-
omaisilta ja muilta tahoilta mutten ymmirtinyt niiden sisaltéd. Lahdin silloin etsimdin
apua kirjanpitédjiltani ja onneksi hdn auttoi minua siind. Hén oli tosi auttavainen ja hy-

vin tarkkaa.

18. Miti vinkkia voisit antaa ravintoloitsijaksi haluavalle?

- Pitdd olla kosketuksessa ravintola-alan kanssa aiemmin esimerkiksi toiminut joskus
kokkina tai tarjoilijana, mika on todella tirked koska kokin tai tarjoilijan sairastuessa
pitdd paikata vilittomasti. Jos ei ole koskaan toiminut alalla niin tilléin ravintoloitsijaksi
aikovan henkilon pitda tutustua ja oppia, mikéd vie enemman aikaa kuin alalla toimineel-

ta henkilolta.

- Fi kannata lihtei alalle ellei tunne alaa. Esimerkkind voidaan nahda Lohjan rakennut-
taja, jolla on paljon tietotaitoa rakentamisen puolella ja runsaasti rahaa muttei hineltd
16ydy osaamista ravintola-alalla. Hin perusti ravintolan ja lyhyen ajan sisilld hinen ra-

vintolansa meni konkurssiin.

61



Liite 2: Kyoto Sushiin vaikuttava lainsiidinto

Ravintolatoiminnan aloittaessa ravintoloitsijan on otettava huomioon elintarvikelakia, joka
koskee kaikkea ruoan kuljetusta, kasittelya, sailytysti ja tarjoilua. Elintarvikelain mukaan ravin-
tolan palvelujen tuottamisessa vaaditaan hygieniaosaamista, omavalvontaa, ruoan seki palvelu-

jen itsearviointia.

Elintarvikelain 13.1.2006/23 mukaan ravintoloitsijan velvollisuus on kustannuksellaan varmis-
taa, ettd elintarvikkeita kisittelevid tyontekijoitd koulutetaan ja ohjataan heidin tyotehtiviensd
edellyttimalld tavalla. Lisaksi ravintoloitsijan on varmistuttava siitd etti elintarvikkeiden parissa
tyoskentelevilld on hygieniaosaamista seitsemailtd eri osa-alueelta: mikrobiologia, ruokamyrky-
tykset, hygieeniset tyotavat, henkil6kohtainen hygienia, puhtaanapito, omavalvonta ja lainsaa-
dinto. Hygieniaosaamista voidaan osoittaa hygieniapassilla, jonka myontéa elintarviketurvalli-

suusviraston hyviksymat, itsendisesti toimivat osaamistestaajat. (EVIRA 2008a.)

Omavalvonnalla tarkoitetaan ravintoloitsijan omaa jirjestelmaia, jolla hin pyrkii varmistamaan,
ettd elintarvike, alkutuotantopaikka ja elintarvikehuoneisto (kuljetusviline) sekd sielld harjoitet-
tava toiminta tayttavit niille elintarvikemairayksissa asetetut vaatimukset. Ravintoloitsijan on
laadittava kirjallinen suunnitelma omavalvonnasta, jossa tulee kuvata elintarvikelain 19 §:ssd
tarkoitetut kriittiset kohdat ja nithin liittyvien riskien hallinta. Hinen on haettava hyviksynnin

omavalvontasuunnitelmalle kunnan elintarvikevalvontaviranomaiselta. (EVIRA 2008b.)

Elintarvikelain lisiksi ravintoloitsijan pitdd ottaa huomioon myd6s majoitus- ja ravitsemistoi-
minnan lakia, joka koskee esimerkiksi toiminnan aloittamista, ravintolan aukioloaikaa ja au-

kioloajan pidennysta.

Ennen toiminnan aloittamista liikkeen sijaintipaikan on toimittava poliisille nelja kappaletta

selvitys, jossa sisiltdd seuraavat tiedot:

- liikkkeen harjoittajan toiminimi seki litkkeen osoite ja puhelinnumero

- ravintolan asiakaspaikkamairi osastoittain eriteltynd

- liikkeen toiminnan aloittamisajankohta

- alotaanko liikkeessa harjoittaa alkoholijuomien anniskelua

- onko kysymyksessi liike, jossa anniskellaan yksinomaan kdymisteitse valmistettuja enin-
tadn 4,7 tilavuusprosenttia etyylialkoholia sisaltavia alkoholijuomia.

(Paaso 2005, 64)
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Majoitus- ja ravitsemistoiminnan 28.5.2006/308 lain 3§:n mukaan liike saa avata aikaisintaan
kello viiteen ja sen saa pitdd auki kello kahteen. Lisaksi uusia asiakkaita saa vastaanottaa ravit-

semisliikkeeseen viimeistidan puoli tuntia ennen saadettyd sulkemisaikaa. (FINLEX 2008.)

Majoitus- ja ravitsemistoiminnan 28.4.2006/308 lain 4§:n mukaan aukioloajan pidennysti voi-

daan hakea kello kahden ja viiden viliselle ajalle edellyttien ettei sanottuna aikana anniskella

eikd nautita alkoholijuomia. Aukioloajan pidennyksestd on tehtivi kirjallinen ilmoitus kihla-

kunnan poliisilaitokselle viimeistiin kaksi viikkoa ennen aiottua aukioloajan pidennysti. Ilmoi-

tuksen tulee sisdltdd seuraavat tiedot:

- ravitsemistoiminnan harjoittajan toiminimi, yritys- ja yhteisétunnus ja ravitsemislitkkeen
kayntiosoite seka yhteyshenkil6n nimi, puhelinnumero ja muut yhteystiedot

- aukioloajan pidennys perusteineen

- aukioloajan pidennyksen kesto (toistaiseksi, méariaika vai tietyn tilaisuuden aika)

- aukioloajan pidennykseen koskevat tilat (koko ravintola, sen osastoa vai yksiloitya litkkeen
0522)

(FINLEX 2008.)
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Liite 3: Kriittisen pisteen laskentakaava

Myyntituotot = muuttuvat kustannukset + katetuotto eli myyntikate

= Katetuotto = myyntituotot — muuttuvat kustannukset

Katetuottoprosentti = (100 e katetuotto) / myyntituotot

= katetuottoprosentti = (100 e (myyntituotot — muuttuvat kustannukset)) /myyntituotot

Kriittinen piste = 100 e kiinteit kustannukset / katetuottoprosentti
= kriittinen piste = [100 ® kiintedt kustannukset] / [100 ® (myyntituotot — muuttuvat
kustannukset) /myyntituotot]
= kriittinen piste = (kiintedt kustannukset ® myyntituotot ) / (myyntituotot — muuttuvat
kustannukset)

(Bergstrom & Leppinen 2003, 220)

Kriittisen pisteen selvittelyssi kiytetty laskentakaava:

/ kiintedt kustannukset ® myyntituotot \
Kriittinen piste -

myyntituotot — muuttuvat kustannukset

muuttuvat kustannukset: hankinta- ja valmistuskustannukset

kiintedt kustannukset: palkat, vuokrat ja jne.

!nyyntituotot: myydyistd tuotteista saatu tulo /
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Liite 4: Maksuvalmiuden tunnuslukujen laskentakaavat

Maksuvalmius (Heikkild & Saranpia 2010, 120):

4 N

rahoitusomaisuus

quick ratio =
lyhyt aikaiset velat

Quick ration tavoitteellinen arvo on 1. Mikili yrityksen quick ration arvo on 1 niin tal-
16in rahoitusomaisuus riittdd kattamaan kaikki lyhyt aikaiset velat. Mitd korkeampi

quick ration arvo on, sitd vahvempi on yrityksen maksuvalmius eli yrityksen kanssa.

/myyntisaamisten _ myynti \

kiertonopeus - , ,
P keskimairdiset myyntisaamiset
myyntisaamisten __ 365
maksuaika -

myyntisaamisten kiertonopeus

Maksuvalmius on hyva kun yritykselli on nopea myyntisaamisten kiertonopeus ja sa-

\Hﬁl aikaan lyhyt maksuaika. /
6ovelkojen kier- ostot \

tonopeus

keskimaaridiset ostovelat

ostovelkojen mak- 365

suaika

ostovelkojen kiertonopeus

Omien hankintojen ostovelkojen hidas kiertonopeus ja pitkit maksuajat lisidvit tava-
rantoimittajalta saatava rahoitus.

N /
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-

oma paaoma

omavaraisuusaste- __
prosentti . x 100
oma padoma + vieraspidoma
velkaisuusastepro- vieras paaoma
sentti x 100
\ oma padoma
Kannattavuuteen liittyvit tunnusluvut (Heikkila & Saranpaa 2010, 68):
sijoitetun nettotulos + rahoituskulut + verot
padoman x 100
tuottoprosentti oma padoma + tilinpaitossiirtojen kertyma + korollinen
kokonais- nettotulos + rahoituskulut + verot
padoman x 100
tuottoprosentti taseen loppusumma
oman nettotulos
piddoman < 100
tuottoprosentti oma piaoma
oman litkevaihto
padoman
kiertonopeus oma pazoma
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Liite 5: Kyoto Sushin liiketoimintasuunnitelma
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1 YRITYSTOIMINNAN LAHTOKOHDAT

1.1 Toiminta-ajatus ja liikeidea

Kyoto Sushin toiminta-ajatuksena on tarjota terveellisid japanilaisia pikaruokia Japanin
ruoan ystaville, aikaa saastaville, kokeilunhaluisille tai uusia makuelimyksia etsiville asi-
akkaille. Sen liikeideana on taas tarjota sushia asiakkaille ajan sddstiva ravintolakdynti
tinkiméttd hyvistd tuotepalvelulaadusta ja ammattitaidosta. Tarkeimmait yrityksen lii-

keidean osatekijit 16ytyvit alla olevasta kuviosta 1.

Tarve / Hy6ty asiakkaalle Tuotteet / Palvelut
etninen pikaruokaravintola sushia
ajan saasto terveellisia pikaruokia
ystavillinen palvelu alkoholittomat juomat terveys-
uusia makuelimyksia vaikutteiset juomat
A ¢ "

Asiakasryhmiit Imago
ostoskeskuksessa kdyvit ihmiset ystavillinen
kiireiset ja yksineldjat luotettava
Japanin ruoan ystavit hyvin palvelun tarjoaja
kokeilunhaluiset nuorekas

Toimintatapa

- palvellaan asiakasta hyvalld asenteella ja ystavalliselld asiakaspalvelulla
laadukkaan tuotteen kera = saada asiakas tulemaan ravintolaan hy-

myillen ja lahteméan hyvilla mielelld

‘\ - omistajat toimivat tyontekijoina /’
Fyysiset Henkiset Taloudelliset
resurssit resurssit resurssit

(taulukko 1) (taulukko 1) (taulukko 1)

Kuvio 1: Kyoto Sushin litkeidean osatekijit
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1.2 Arvot ja resurssit

Arvot

Yrityksen arvot perustuvat ammattitaitoon, laatuun, hyviin palveluun ja yrittdjahenki-

syyteen. Tarkemmat yrityksen arvoista 10ytyvit alla olevasta kuviosta 2.

ﬂ(rittéijéihenkisyys: Kyoto Sushjsb ﬁ-lyvéi palvelu: Jokaista asiakas)

kaikki ovat samassa veneessa. Jokai- palvellaan hyvilldi ammattitaidolla ja
nen suorittaa oman vastuualueensa ystavilliselli asenteella.  Asiakkaan
tehtdvit ja auttaa muita tarvittaessa odotukset tdytetidn jotta voidaan
yhteisten paamairien saavuttamiseksi takaa kannattavan litketoiminnan
ja yrityksen liikeidean toteuttamiseksi. jatkumista. Ylipalvelua pyritidn vilt-

< A v

Kyoto Sushi

( ) ( ) 2 ) ( )
2 :
7 = 5 s
= > 2 -
g Ei 3 2
S oy = £
Haf < =
i g = =)
S s 7]
+ L=l 2]
8= é
=) »
— < J & J & J
r \
Arvot
& J
Laadukkuus: Asiakkaalle tarjotaan Ammattitaitoisuus: Tasalaatuista ja
parhaista raaka-aineista valmistettuja, maistuvaa pikaruokaa varmistaa tyon-
tasalaatuisia ja kohtuuhintaisia tuottei- tekijoiden rautaisella ammattitaidolla.

Kuvio 2: Kyoto Sushin arvot

72



Resurssit

Perustajien resurssit on koottu seuraavan sivun taulukkoon 1, jossa esitellddn kaikkien
perustajien henkiset-, fyysiset-, taloudelliset- ja sosiaaliset voimavarat. Taulukosta nah-
déin, ettd perustajien henkiset resurssit ovat kohtalaisen hyvit. Heiddn tuntemuksensa
ravintola-alaa kohtaan on keskitasoa parempi, kokkaustaitonsa ja ravintolataitonsa ovat
hyvit. Perustajien heikko kohta on koulutus ja esimiestaito, joissa kaivataan paranta-
mista yritystoiminnan myo6ta kuten my6s markkinointiosaamisen kehittiminen jatkuval-

la lisakoulutuksella.

Yrityksen vahvimmat resurssit ovat fyysiset resurssit koska kyseessid on perheyritys ja
kaikki jdsenet ovat tiysin mukana liiketoiminnassa. Kaikki perustajat osallistuvat ravin-
tolan paivittiistoimintaan ja tekevit aktiivisesti toitd toinen toistaan tukien yhteisten
tavoitteiden saavuttamiseksi. Fyysisten resurssien puolella uhkana pidetddn jonkun ji-
seneen akkisairastumista, joka atheuttaa vakavia ongelmia litketoiminnan alussa ellei

16ydeti valiaikaista auttajaa sairastuneen jaseneen tilalle.

Yrityksen taloudellisten voimavarojen puolella perustajat ovat valmiita sijoittamaan
kaikki mahdolliset resurssinsa yritykseen. Alussa pikasushiravintolan toimintaa rahoite-
taan oman pidoman turvin 90 000 eurolla ja mahdollisesti yhteiskunnan jirjestimilld
tuilla. Hatatilanteen tullessaan perustajat yrittavit saada lisad taloudellista resurssia per-

heen tai sukulaisten sisdpiirista ja vasta viimeiseksi rahoituslaitoksilta.

Perustajilla ei ole ennestdan yhtdin litketoimintaa Suomessa joten sosiaaliset voimavarat
ovat huonot. Suhteet tavarantoimittajiin, paattijiin ja alihankkijoihin ovat miltei olemat-
tomat. Ainut hyvi asia on ettd perustajilla on hyvit suhteet ns. sisdisiin rahoittajiin, jot-
ka 16ytyvit perheen ja sukulaisten sisapiiristi. Muihin sosiaalisiin suhteisiin tullaan pa-

nostamaan entista enemman koko litketoiminnan aikana.

Yrityksen alkuvaiheessa yritetddn toimia perustajien ja kahden palkatun tyontekijan
voimin. Perustajien autot, koneet ja muut keittiGlaitteet, joita voidaan kayttda hyviksi
ravintolatoiminnassa, hyédynnetddn kidyttétarkoituksien mukaan. Luonnollisesti yrityk-
seen hankitaan myos puuttuvia keittickoneita ja -laitteita seka erilaisia kalusteita. Tar-

kemmat tiedot hankinnoista 16ytyvit “investointisuunnitelma”-kohdasta 4.3.2.
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Taulukko 1: Kyoto Sushin resurssit

Resurssit

Chau Hong | Cuong | Keskiarvo

Nghi | Nguyen | Van
HenKiset resurssit
Alan tuntemus 4 3 3 3,3
Kokemus alalta 5 4 3 4,0
Tiedot alan kehityksesta 4 3 4 3,7
Maaraykset ja lainsdaadanto 4 3 3 3,3
Asiakkaiden tuntemus 4 3 3 3,3
Tavarantoimittajien tuntemus 4 2 2 2,7
Ravintolataidot 5 4 3 4,0
Kokkaustaidot 4 5 3 4,0
Esimiestaidot 2 3 3 2,7
Yritystalouden kokemus 3 3 4 3,3
Yritystalouden koulutus 1 1 4 2,0
Markkinointiosaaminen 2 1 3 2,0
Talousasioiden hallinta 2 2 3 2,3
Rahoitusasioiden hallinta 2 2 4 2,7
Ostotoimintojen hallinta 3 1 5 3,0
Hallintorutiinien osaaminen 2 2 3 2,3
Asiantuntijoiden tuntemus 2 2 2 2,0
Fyysiset resurssit
Osallistuminen ravintolan 5 5 5 5,0
paivittaistoimintaan
Yhteistyokyky 5 5 5 5,0
Tyoskentelyn aktiivisuus 5 5 5 5,0
Taloudelliset resurssit
Padoman sijoitus 5 5 5 5,0
Mahdollisuus sijoittaa 4 5 4 4,3
lisda omia varoja hatdtilanteen
tullessaan
Muut valineet 5 5 5 5,0
Sosiaaliset resurssit
Suhteet rahoittajiin 3 3 3 3,0
Suhteet tavarantoimittajiin 1 1 1 1,0
Suhteet paattajiin 1 1 1 1,0
Suhteet alihankkijoihin 2 1 1 1,3
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1.3 Yrityksen nimi ja logo

Kyoto Sushi
Itikeskus
Asiakkaankatu 11 B 15
Puh. 044 065 4399

Kotisivu: www.kyotosushi.fi

Hyoto Sushi

S-posti: info@kyotosushi.fi

Kyoto Sushi on Ruotsissa toimiva perheyritys, jonka liiketoiminta alkoi vuonna 1999.
Sen toiminta on lihtenyt liikkeelle hyvin pienesta sushiravintolasta ja se on saavuttanut
ajan mittaan tunnettavuuden kohderyhmin keskuudessa. Tunnettavuuden myétid Ky-
oto Sushi on kasvanut yhdesta pienesti litkepaikasta kolmeen sushiravintolaan ja toimii
nyt samalla sushin toimittajana moniin ruotsalaisiin supermarketeihin. Kyoto Sushin
litketoiminta halutaan laajentaa Suomen puolelle lihiaikoina. Tarkoituksena on rakentaa
padkaupunkiseudun ostoskeskuksiin pikasushiravintolaketjun, jonka ensimmaiinen lii-

kepaikka sijaitsee Itakeskuksessa.

Perustelut yrityksen uuden logon valintaan:

% valkoiset aallot kuvaavat myrskyisti siiti merelld, mikid muistuttaa koko ajan
yrityksen omistajia ravintola-alan jatkuvasta ja kovasta kilpailusta. Tamin takia
ravintolan perustajat on pantava kaikki voimansa yhteen jotta voivat seilata vai-

keiden aikojen ldpi — myrskyisen sddn jilkeen on aina aurinkoista.
% jiljelli olevat osat kuvaavat yrityksen piituotetta eli sushia seki palvelua punai-

sena virind, joka tarkoittaa ettd tuotepalvelua tarjotaan asiakkaalle koko syda-

mella.
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1.4 Yritysmuodon valintaperustelut

Pitkan harkinnan jilkeen Kyoto Sushin perustajat valitsevat yritysmuodoksi yksimieli-
sesti avoimen yhtion. Tdma yritysmuoto antaa heille mahdollisuuden pitdd perhesuh-
teensa poissa ravintolatoiminnasta aitheutuvilta taloudellisilta ongelmilta kaikkina aikoi-
na koska voitot ja tappiot jactaan suhteessa tasapuolisesti paremmin kuin toiminimi.
Tahin pditokseen vaikuttavat myos muita tekijoitd kuten vastuun jakaminen, luotetta-

vuus, paatoksenteko ja verotus.

Vastuun jakaminen kommandiittiyhtiossd ei sovi Kyoto Sushille silli Kyoto Sushissa
jokainen perustaja vastaa yhteisvastuullisesti kaikella omaisuudellaan. Osakeyhti6 ja
osuuskunta taas sopivat paljon padomia tarvitseville yrityksille. Pdatoksenteko naissi
yrityksessd on useimmiten hankalaa kun péaatoksentekoprosessi pitad tapahtua tiettyjen
muodollisten kaavojen mukaan, mikd on erittdin epdsopivaa aloittavalle ravintolalle.
Verotuksen kannalta avoimessa yhtiossa maksetaan useimmiten vihemmin veroa kun

perustajien tulot ovat samansuuruisia.

Kyoto Sushin perustajat pitivit avointa yhtiétd parhaana yritysmuotona yrityksen pe-
rustamisvaiheessa. Kasvu- ja laajentumisvaiheessa yritys voisi vathtaa valitun yritysmuo-

tonsa avoimesta yhtiostd osakeyhtioksi, miké kdy helpommin kuin vaihto toisinpain.

1.5 Avainhenkil6t, kokemus ja osaaminen

Cuong Van on Haaga-Helian litketalouden opiskelija, jonka pidaineena on logistiikka ja
sivuaineena myynti. Hin on suorittanut kaikki kurssit paitsi lopputyon ja valmistuu
vuoden 2011 aikana. Hinelli on kokemusta muun muassa ostajan tyOstad Vaisalalla,
myyntityosta Canonilla, huolinnan ja huollon assistentin tehtivista Vaisalalla, asiakas-

palvelutdistd kaupoissa ja muista tuotannon tehtavistad kesitéiden kautta.
Hong Nguyen on Cuongin sisko, joka tyoskenteli perheen ravintolassa eri tehtivissi

useita vuosia kotimaassa. Hin on toiminut leipuri-kondiittorina useissa paikoissa ja on

ominut runsaasti paljon asiakaspalvelukokemuksia niiden ty6paikkojen kautta.
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Chau Nghi on Hongin mies, jonka koulutukseltaan insin66ri omassa kotimaassaan.
Hin on tyoskennellyt useita vuosia tarjoilijana Helsingin keskustan kiinalaisissa ravinto-
loissa joten hinen asiakaspalvelutaitonsa on erittdin hyva. Asiakaspalvelun lisidksi hinel-
14 on my6s kosketusta yritystoimintaan tyoskennellessain kiinalaisissa ravintoloissa seka

perheyrityksessaan.

Tarkemmat tiedot avainhenkil6iden kokemuksista ja osaamisesta 16ytyy Kyoto Sushin
resurssien taulukosta (Taulukko 1). Henkiloston SWOT-analyysi 16ytyy taas alla olevas-

ta taulukosta 2.

Taulukko 2: Kyoto Sushin SWOT-analyysi

+ -
VAHVUUDET (Strengths) HEIKOT (Weaknesses)
- hyva alan kokemus - markkinointi osaaminen
- vahvat kokkaustaidot - talousasioiden hallinta
:Q
@ | - ravintolatoiminnan tietimykset - esimiestaidot
'S . o
g.( - yhteistyokyky - tavarantoimittajien tuntemus
:* - tdyssitoutuminen ravintolan paivittais- - asiantuntijoiden tuntemus
3 - . .
£ | toimintaan - suomen kielen taito
iy
.7 | - l0ytyy lisdd padomia tarvittaessa - olemattomat suhteet paattajiin,
- aasialaistausta alihankkijoihin, tavarantoimittajiin
ja ulkopuolisiin rahoittajiin
MAHDOLLISUUDET (Oppottunities) UHAT (Threats)
- oppla esimiestaitoja koulutuksen ja kdy- | - ulkomaalaistausta
tannon kautta - heikot suhteet paattijiin & ulko-
:Q
- . . . oe ee . .. . o . .
& | - parantaa suomen kiclen taitoa ajan my6ti | puolisiin rahoittajiin alkutoiminnan
]
g-( - asiantuntijoiden & tavarantoimittajien atkana
:’ tuntemukset kasvavat varsinaisen toimin- | - yllattavit sairastumiset
3
.£ | nan ohella - kuolemat
=
% - vahvistaa markkinointiosaamista markki-
nointikampanjoiden ja kurssien avulla
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2 ANALYYSIT

2.1 Toimiala

Kyoto Sushi toimii ravintola-alalla, joka vaatii enemmin ty6voimaa kuin muut alat,

koska henkilokohtaisen palvelun tuottamista ei voida koskaan korvata koneilla.

Alan yleiset taustatiedot

Ravintola-alan yritykset tuottavat tydhon ja vapaa-aikaan liittyvid ruoka-, seurustelu- ja
elimyspalveluja kotimaisille ja kansainvilisille asiakkaille. Alan yrityksid ovat erilaiset
ravintolat, jotka on ryhmitelty asiakkaita varten, esimerkiksi gastronomisesti erikoistu-
neet ruokaravintolat, hotellien ja kylpyloiden ravintolat ja baarit, pikaruokaravintolat,
henkil6stéravintolat, juomaseurusteluravintolat, kahvilat, tanssi- ja viithderavintolat,

tilausravintolat, liikenneasemat seka etniset ravintolat.

Suurin osa edelld mainituista ravintoloista voidaan kuitenkin luokitella myds anniskelu-
oikeuksien mukaan A-, B- ja C-luvilla toimiviksi ravintoloiksi. A-luvilla toimivissa ra-
vintoloissa on tiydet anniskeluoikeudet, B-ravintoloissa voidaan tarjoilla enintddn 22 %
alkoholijuomia ja C-ravintoloissa mietoja, enintaian 4,7 % alkoholijuomia. Loput ravin-
toloista toimivat ilman anniskeluoikeuksia esim. pikaruokaravintolat ja kahvilat. (Am-

mattinettt 2008)

Kokonaismyynti vuositasolla

Matkailu-, hotelli-, ravintola- ja elimyspalvelualan mukaan majoitus ja ravintola-alan
kokonaismyynnin arvo oli 6,21 miljardia euroa vuonna 2007, mikd on 5,6 prosenttia
enemmin kuin edellisen vuoden miirii. Ravintoloiden puolella eniten kasvoi “’kahvi-
lat, pikaruokaravintolat”’-kokonaismyynti, jonka arvo nousi 0,59 miljardiin euroon eli
on tapahtunut 6 prosenttia kasvua edelliseen vuoteen verrattuna. Téhdn kasvuun vai-
kuttanee alan suurimmat pikaruokaravintolaketjut, jotka kasvattivat myynnin maarinsa
runsaalla 9 prosentilla edellisvuodesta. Toiseksi eniten kohosi A- ja B-ravintoloiden
myynti, joka nousi 5,7 prosenttia edellisvuoden arvosta 3,22 miljardiin euroon. My6s
muissa ravintolatyypeissd on tapahtunut pienti kasvua tarjoiluhintojen nousun vetima-

nd. C-ravintoloissa tapahtui 1,4 prosentin kasvi, joka nosti kokonaismyynnin arvon 0,52
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miljardiin euroon, ja henkil6stonravintoloiden puolella 4,3 prosenttia kasvua edellisen

vuoden arvosta 1.01 miljardiin euroon. (Taulukko 3)

Taulukko 3: Kokonaismyynti toimialoittain 2007 (Mara 2008a, 1.)

Kokonaismyynti toimialoittain 2007 Mrd. euro Muutos (%)
07/06
A- ja B-ravintolat (sis. hot. ravintolat) 3,22 5,7
Majoitus 0,87 8,9
C-ravintolat 0,52 1.4
Kahvilat, pikaruokaravintolat 0,59 6,0
Henkilostoravintolat, ateriapalvelu ym. 1,01 43
Yhteensa 6,21 5,6

Toimipaikkojen maira

Vuoden 2007 alan toimipaikkojen lukumaird on laskenut reilusti 6,7 prosentilla keski-
olutravintoloissa ja -kahviloissa (C), mikd alentaa niiden ravintoloiden maird 2524
kappaleeseen, vaikka niiden kokonaismyynnissa tapahtui hieman kasvua. Periti 11 pro-
senttia Helsingin C-ravintoloista lopetti toimintansa edelliseen vuoteen verrattuna, jal-
jelld on endd 238 kappaletta. Toimipaikkojen lopettaminen aiheutti tuntuvaa asiakas-

paikkojen katoamista noin 10 prosenttia Helsingin alueella. (STTV 2008a.)

Henkilstéravintoloiden lukumairissid on tapahtunut myos pientd laskua eli 2 prosent-
tia edelliseen vuoteen verrattuna. Muiden kahviloiden, hotellien ja anniskeluravintoloi-
den (A ja B) lukumaiirissd on tapahtunut kdidnteistd muutosta kuin edelld mainituissa
ravintolatyypeissd. Niiden lukumdird nousi hieman, 0,2 — 2,7 prosentilla verrattuna

edelliseen vuoden lukumaiirdin (Taulukko 4).

Taulukko 4: Toimipaikkojen lukumiiri (Mara 2008a)

Toimipaikkojen lukumiira 2007 Muutos (%)
07/06
Anniskeluravintolat (A ja B) 5842 2,7
Keskiolutravintolat ja - kahvilat (C) 2524 -6,7
Muut kahvilat 1998 0,2
Henkil6storavintolat 1489 -2,0
Hotellit 775 0,6
Muut rek. Majoitusliikkeet 460 -1,1
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Vuoden 2007 aikana pddkaupunkiseudun alueelta 16ytyi kaiken kaikkiaan 1 274 anniske-
luravintolaa, josta yli kolme neljis osa toimii pelkastian Helsingin alueella. Naiden Hel-
singin anniskeluravintoloiden asiakaspaikkoja 16ytyi kaiken kaikkiaan noin 210 000 ja

niiden myynnin osuus vei melkein 30 prosenttia koko maan anniskeluravintoloiden

kokonaismyynnistd — maarallisesti noin 900 000 euroa. (STTV 2008b.)

Ty6voiman mairi

Hotelli ja ravintola-alan tyo6llisessa tyévoimassa on tapahtunut vain pientd nousua vuo-
sittain vuodesta 2004 vuoteen 2007. Vuoden 2007 tydllinen tyévoima on kaikki kaikki-
aan 77 500. Alan maira- ja osa-aikaisten sekd kokoaikaisten tyontekijoiden lukumaira
pysyi melkein ennallaan, mutta vuokratyovoimaa kaytetdan entisti enemman johtuen

suurten ikdluokkien siirtymisesta elakkeelle.

Taulukko 5: Hotelli- ja ravintola-alan ty6llinen tyévoima (Mara 2008a, 3.)

Hotelli- ja ravintola-alan 2003 2004 2005 2006 2007
tyollinen ty6voima

Tyolliset (1000) 74,7 74,9 76,0 76,5 77,5
Muutos (%) edellisestd vuodesta -0,7 0,3 1,5 0,7 1,3

Ravintola-alan rakenne

Hotelli- ja ravintola-alalla on paljon pienyrityksid johtuen alan yritysten matalasta perus-
tamiskynnyksestd, varsinkin juomapainotteisten ravintoloiden perustamiseen tarvitta-
van padoman tarve on melko pieni. Alan yrityksistd noin 81 prosenttia toimii alle viiden
tyontekijin voimalla. Niiden pienyritysten henkil6ston ja liikevaihdon osuus on mel-

kein 25% koko alasta. (Pam 2008, 12.)

Suomen pikaravintolamaailmasta 16ytyy kaksi suurta pikaruokaravintolaketjua, joiden
suurin osan toimipaikoista sijaitsee padkaupunkiseudulla ja suurkaupungeissa. Nima
pikaruokaravintolaketjut ovat Mc Donalds ja Hesburger. Suurimpien pikaruokaravinto-
laketjujen myynti kasvoi vuoden 2007 aikana runsaat 9 prosenttia. Mairallisesti se li-
sddntyi noin 7,5 prosenttia hintojen noustua vajaat 2 prosenttia. Toimipaikkojen mia-

rilld mitattu tarjonta kasvoi noin 3,5 prosenttia. (Mara 2008b, 7.)
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Vuoden 2008 ensimmiiselld neljannekselld pikaravintoloiden myynnin arvon kasvu-
vauhti kithtyi 10 prosenttiin. Volyymikasvu jai kuitenkin nopeutuneen myyntihintakehi-
tyksen myotd hieman vuoden 2007 pienemmiksi: hinnat kohosivat runsaat 4,5 prosent-

tia ja myynnin volyymi kasvoi vajaat 5,5 prosenttia. (Mara 2008b, 7.)

Nykyidn kansainviliset trendit saapuvat Suomeen entistd lyhyemmalld viiveelld, joten
kansainvilistd kehitystd seurataan osana ruokapalveluja. Alan uusia virikkeitd haetaan
jatkuvasti muualta maailmasta sekd Euroopasta etti muista maanosista. Esimerkiksi
voidaan hakea Yol-sushiravintolaketjun tai Burger King-ravintolaketjun litketoiminta-

konseptia Englannista ja Yhdysvalloista.

Ravintolatoiminnan menestys riippuu paljon ruokamyynnin kehityksesta. Ruoan myynti
tulee olemaan tulevaisuudessakin ravintolamyynnin kasvun veturina ja ruokailukysyn-
nin kasvu on lamavuosien jilkeen selvisti ylittdnyt ravintoloiden anniskelumyynnin ja

paivittdistavarakaupan myynnin kehityksen.

Kannattavuus ja taloudellinen asema
Vuoden 2007 tilastokeskuksen ennakkotietojen mukaan ravintola-alan liikevaihto on

kasvanut 6,4 prosentilla edellisvuoteen verrattuna. Toimiala kerisi vuoden 2007 aikana

3,8 miljardia euroa liikevaihtoa (Liite 1).

Kannattavuus ravintola-alalla koheni hieman. Kayttokatetta jai 266 miljoonaa euroa,
mikd oli 6,8 prosenttia litketoiminnan tuotoista, kun se edellisend vuonna oli 6,2 pro-
senttia. Tilikaudella tulosta saatiin 215 miljoonaa euroa, joka oli 55 miljoonaa euroa

enemmain kuin vuotta aiemmin.
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Konkurssit ja uhanalaiset tyopaikat

Konkurssiin haettujen yritysten ja uhanalaisten ty6paikkojen maira hotelli- ja ravintola-
alalla oli 159 vuonna 2007, mikd on noin 8,8 prosenttia enemmin kuin edelliseen vuo-
teen verrattuna. Konkurssien vuoksi uhanalaisten tyopaikkojen maira kohosi 580:een,

mika on noin 17,4 prosenttia enemmin kuin edellisvuonna (Taulukko 6).

Taulukko 6: Konkurssiin haetut yritykset ja uhanalaiset tyopaikat (Mara 2008a, 3.)

Konkurssiin haetut yritykset ja uhan- | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007
alaiset tyOpaikat hotelli- ja ravintola-
alalla

Yritykset 177 182 148 145 159
Konkurssien vuoksi uhanalaiset ty6paikat 573 685 672 479 580

Aloittaneita ja lopettaneita ravintoloita
Matalan aloituskynnyksen ja harmaan talouden vuoksi monet ravintolat aloittavat ja
monet lopettavat toimintansa vuosittain. Aloittaneiden ja lopettaneiden mairi on mel-

kein yhta suuti vuosittain (Taulukko 7).

Taulukko 7: Aloittaneiden ja lopettaneiden ravintoloiden miiri (Tilastokeskus 2008)

Aloittaneita ja lopettaneita ravintoloita | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007

Aloittaneita 1392 | 1465 | 1515 | 1600 | 1613
Lopettaneita 1343 | 1402 | 1291 | 1389 | 1351

Visio toimialan kehityksesti

Suomen tulevaisuuden ravintola-ala tulee muuttumaan nopeampaan tahtiin erilaisten
kansainvilisten trendien, jotka saapuvat Suomeen entisti lyhyemmilld viiveelld, ja
Suomen etnisten vihemmistéjen tuomien ruokakulttuurien mukana. Nuoremmat su-
kupolvet tulevat suhtautumaan ravintolakulttuuriin eri tavoin, kuin vanhemmat suku-
polvet. He osaavat antaa entistd enemman arvoa aineettomille hyodykkeille kuten va-

paa-ajalle, titen he tulevat nauttimaan ravintolakulttuurista.
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Kuluttajien erikoisruokavalion kysynti lisddntynee entistd enemmin, samoin kuin muun
muassa ldhiruoan, luomuelintarvikkeiden ja kevyttuotteiden, joiden kysynta kasvaa tu-
levaisuudessa. Lisdksi eldintuotannon eettisten kysymysten merkitys kasvaa heidin

tekemissa valinnoissa yha enemmain”. (Ammattinetti 2008.)

”Pienet ruokaravintolat, my6s monet etniset ravintolat sdilyttivit asemansa tulevaisuu-

dessa.” (Ammattinetti 2008)
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2.2 Ympiristotekijoiden muutokset

Teknologia

Tietotekniikka-alan tuomat uudet teknologiat mahdollistavat ravintoloille edullisen ja
suoran kontaktin asiakkaaseen. Varsinkin pienen ravintolan liiketoiminnan kannalta
nimi uudet teknologiat tuovat kustannussdast6ja esim. mainostaminen internetissi, ja
helpotuksia niin asiakkaille kuin yritykselle esim. takeaway-tuotteiden tilauksissa ja poy-
tavarausten tekemisessa. Lisiksi yrityksen ja sidosryhmien yhteydenpito sekd muut teh-
tavit voidaan hoitaa kiyttimalld erilaisia tietokoneohjelmia hyvaksi kuten elintarvikkei-

den hankinnat maahantuojilta ja uusien laitteiden hankinnat valmistajilta.

Perinteisten sushin valmistuksessa kiytettivien vilineiden (esim. terdvi veitsi, riisin
viilennysastia, uchiwaa eli kisiviuhka, ja sunokoksi eli bambusta tehtyd mattoa) sijaan
voidaan kiyttdd erilaisten sushin valmistukseen varten kehitettyjd laitteita, joilla valmis-
tetaan entistd nopeammin ja helpommin ammattilaisen tekeman nikoéista sushia. Toi-
minnan alkuvaiheessa hankimme edelld mainitut kehitetyt laitteet verkon kautta Japa-
nista. Kun yrityksen henkilosto osaa kayttad viimeisinta tekniikkaa yritys sadstda ja sa-
malla jdad aikaa keskittyd muihin liiketoiminnan toimintoihin esimerkiksi asiakaspalve-

luun ja markkinointiin.

Muoti

Nykyédin kuluttajat suhtautuvat entistd avoimemmin etniseen ruokakulttuuriin ja var-
sinkin japanilaiseen ruokaan, mikd nakyy etnisten ruokaravintoloiden kasvavasta maa-
ristd ja Helsingin keskustan sushiravintoloiden mairistd. Japanin ruokakulttuuri tarjoaa
kuluttajille korkealaatuista, vihirasvaista ja terveellistd ruokaa esim. sushia, jota kulutta-
jat arvostanevat tind pdivind ja tulevaisuudessa. Viimeaikoina sushi on rantautunut
my6s Suomeen pysyidkseen. Sen suosio on kasvanut koko ajan vaikka sushi-kulttuuri on
joidenkin asiantuntijoiden mukaan vield lapsen kengissa ja silli on vield paljon kasvu-

mahdollisuuksia taalla Suomessa.
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Lainsdadinto

Suomessa valtiovallan vaikutus ravintola-alan toimintaan on melko suuti. Alaan koske-
vat lait ja asetukset ovat jatkuvasti muutoksessa ja tiukat — varsinkin alkoholipoliittisissa
ja tupakointi asioissa. Alkoholiin liittyvia lakeja ja asetuksia ei oteta huomioon yrityksen
litketoiminnassa koska perustettavan pikasushiravintolan valikoimaan ei kuulu alkoho-

lia. Myoskdin tupakointiin liittyvid lakeja oteta huomioon yrityksen liiketoiminnassa.

Kyoto Sushin litketoiminnassa otetaan huomioon elintarvikelaki, joka koskee ruoan
kuljetusta, kasittelya, sailytysta ja tarjoilua. Lisiksi otetaan huomioon my6s majoitus- ja
ravitsemistoiminnan lakia, joka koskee koskee ravintolatoiminnan aloittamista, ravinto-
lan aukioloaikaa ja aukioloajan pidennystd. Edellisten lakien ohella liiketoiminnassa
noudatetaan myos ty6lainsdadintod, verolainsiadantod, kuluttajansuojalainsdiadintoa,
yleisid jarjestyssaantoja, ymparistonsuojelua, tyoturvallisuutta, tuoteturvallisuutta, ra-

kennusmairiyksii ja terveydensuojelumairiyksia.

Yritys tulee tdyttimadin elintarvikelain vaatimat kohdat. Esimerkiksi yritys laatii kirjalli-
sen suunnitelman omavalvonnasta, josta tulee kuvata elintarvikelain 19§:ssa tarkoitetut
kriittiset kohdat ja nithin liittyvien riskien hallinta. Lisdksi yritys kouluttaa elintarvikkeita
kisittelevid tyontekijoitd ja ohjaa heidin tyStehtiviensd edellyttimalld tavalla. Yrityksen
tyontekijoille jarjestetddn ennen varsinaista tyontekoa hygieniaosaamista elintarviketur-
vallisuusviraston hyviksymaa kouluttajaa kayttden. Tyontekijoille jirjestettava hy-
gieniaosaaminen tulee koskemaan 7 eri osa-alueetta: mikrobiologia, ruokamyrkytykset,
hygieeniset tyotavat, henkilokohtainen hygienia, puhtaanapito, omavalvonta ja lainsaa-

dianto.

Cuong Van kykenee jarjestimain tyontekijoille hygieniaopetusta ja hakemaan hyvik-
synnian omavalvontasuunnitelmalle kunnan elintarvikevalvontaviranomaiselta. Edellis-
ten lisdksi hidn hoitaa paperiasiat viranomaisten kanssa majoitus- ja ravitsemistoiminnan
lakeja koskien. Esimerkiksi hidn tekee selvityksen poliisille Kyoto Sushin toiminnan

aloittamisesta ja sen aukioloajoista sekd tarvittaessa aukioloaikojen pidennyksista.
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Viestinti

Internetin kaytté on kasvanut viime vuosina rdjahdysmaisesti. Nykypdivini on vaikea
kuvitella yritysti jolla ei olisi omia kotisivuja kidytossain. Internet on nopeuttanut tie-
don kulkua ja tekee viestimisen nopeaksi ja tehokkaaksi. Internet on yksi tirkeistd

markkinointikanavista Kyoto Sushille.

Ympiriston suojelu

Kyoto Sushi ottaa huomioon ympiristonsuojelun litketoiminnassaan. Yritys tiedostaa
sen atheuttaman kuormituksen ympiristolle ja kertoo tarkemmin tavasta, jolla vahenne-
tadn ympariston kuormitusta muun muassa yrityksen kotisivuilla. Kyoto Sushi vihentdd
ympariston kuormitusta omalta osaltaan kierrdttimailld, lajittelemalla, kiinnittimalld

huomiota energiankulutukseen ja kayttamalld kierratykseen sopivia pakkauksia.

Korvaavat tuotteet

Vieston ikddntyminen ja terveystietoisuuden voimistuminen luovat jatkuvasti kasvavat
markkinat terveysvaikutteisille tuotteille. Osaa kuluttajista kiinnostaa nykydin kestivin
kehityksen mukaisin toimintatavoin sekd ekologisesti ja luonnonmukaisesti tuotetut
tuotteet. Esimerkiksi ndmi korvaavat tuotteet voivat olla kasvisruokkia tai luomutuot-
teita. Korvaavat tuotteet voivat olla my6s pakastetut valmiit ruoka-annokset silld pakas-
teiden ostaminen sujuu samalla kauppakiynnilld ja sen valmistaminen kay kaden kaan-

teessa.

Suhdanteet

Vaikka eletddn tilli hetkelld kansainvilisen talouden epdvarmuuksien keskelli mutta
thmisilld on silti varaa satsata enemman vapaa-ajan viettoon ja siten myos ravintolan
kiytiin silld kuluttajilla on vahva luottamus omaan talouteensa. Laskukauden aikana
ravintoloissa kdyminen todennikéisesti vahenisi tuntuvasti koska kansantalouden huo-

no yleinen tila ja kehitys vaikuttaisivat nopeasti kuluttajien kiyttaytymiseen.
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Kansainvilisyys

Suomi kansainvilistyy ja suomalaiset ovat yha enemmain kiinnostuneita kansainvilisyy-
desti ja etnisistd ruokakulttuureista. Kyoto Sushi tarjoaa asiakkaille aluksi Japanin ter-
veellistd pikaruokaa ja myohemmin muiden Aasian maiden pikaruokia. Kansainvilisyys
tulee ilmi yrityksen tuotteissa, litketoiminnassa, sisustuksessa, tyéymparistossa ja kotisi-

vulla.

Verkostoituminen

Kyoto Sushi tekee yhteistyotd Tokyokan liikkeen kanssa, joka toimittaa yrityksellemme
japanilaisten elintarvikkeet, valineet, raaka-aineet, astiat, keittiévilineet ja Japaniin litty-
vit tavarat. Tokyokan liikkeen lisdksi yritys tekee yhteisty6td my6s opiskelijayhdistysten
kanssa, silla opiskelijat ovat myOs osa asiakasryhmidmme. Pyrimme yhteistyoh6n myos
lihiseudun yritysten, tukkukauppiaan, Japani-Suomi seuran kanssa, lehtien ja muiden

sidosryhmien sekd viranomaisten kanssa.

Raaka-aineiden saatavuus

Raaka-aineiden saatavuus on aika hyvi silld yritys kayttid toiminnassa padosin japanilai-
sia raaka-aineita ja tuoreita kaloja, jotka voidaan hankkia helposti Tokyokan litkkeestd ja
tukkukaupasta. Ainut yrityksen huoli raaka-aineita kohtaan on varmistaa tasainen saata-
vuus, mikd on riippuvainen Tokyokan litketoiminnasta. Tdmian huolen ratkaisemiseen
yritys tekee yhteisty6td myds muiden aasialaisten maahantuojien kanssa saadakseen

raaka-aineet niiltd hatitilanteen sattuessa.
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2.3 Asiakkaat

Kyoto Sushin kohderyhmiin kuuluvat 18v-55v toissa kayvat asiakkaat, joiden tulonsa
on ainakin 1400 euroa. Kohderyhmid on ammatiltaan opiskelija, toimistotyontekiji,
B2B-myyja, B2C-myyja tai muiden alojen tyontekija kuten hoitaja ja vastaanottovirkaili-
ja. Ndma asiakkaat ovat ostoskeskuksessa kiyvit asiakkaat seki tyontekijat, lahialueiden
asukkaat ja tyossa kdyvit thmiset. Suurin osa heistd on kiireisid, sosiaalisia ja yksinelajia.
He ovat kokeilunhaluisia ja laatutietoisia vaikka kyseessd on vain ruokaa. He arvostavat

terveellisid ruokia ja eteenkin Japanilaista sushia. Kyoto Sushin kohderyhmin maaritte-

lyt 16ytyy alla olevasta kuviosta 3.

Demograafiset
ika: 18v — 55v miehet & naiset
tulot: suurempi kuin 1 400 euroa
elimanvaihe: toissa/osa-aikatoissa
ammatti: hoitajat, opiskelijat, myyjat,
toimistotyontekijit ja vastaanottovir-

kailijat.

Persoonallisuustekijat
kiireiset

sosiaaliset

kokeilunhaluiset

Kuvio 3: Kohderyhmin miarittely
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Maantieteelliset
sijainti: Itakeskus (Itd-Helsingin os-
toskeskus)
asuinalue: kerrostalo- seki opiskelija-
asuinalue ja ldhiyritykset
litkenneyhteydet: auto, bussi, metro,

ja taxi

Life style

yksinelajat
sushin ystivit

laatutietoiset



Edellisiin mainittuithin méarittelyihin paadytidan koska suurin osa tistd ikdhaarukasta on
tOissa ja kiireisid. Tama ikahaarukka arvostaa paljon vapaa-aikaa. He viettdvit suurim-
man osan vapaa-ajastaan perheensa kanssa tai harrastuksensa parissa, minka takia jaljel-
14 oleva vapaa-aikaa ei riitd seka ystavilleen ettd ruuan laitolle. Taten Kyoto Sushi astuu
kuvaan ja ratkaisee timin ajanpuutteen ongelman tarjoamalla heille terveellistd pika-
ruokaa, jota he voivat noutaa samalla ostosreissullaan ja nauttia yhdessd heidin ystivi-

ensi kanssa joko kotona tai Kyoto Sushissa.

Asiakkaan ostopditdsprosessi

Kaveriporukassa kukin henkil6 selaa menua tai katsoo mainoskylttida sushiannoksista ja
tekee oman ostopditoksensd jonottaessa patkan péalli. Muussa tapauksessa iltaan kut-
sunut henkil6 kerdd rahat ja tiedot kaikilta kavereilta tilatessaan sushiannoksia puheli-
mitse. Perheenjidsenten kesken paitSksen tekijd on ensisijaisesti isd ja toissijaisena diti
tai tilatessaan sushiannoksia lapsilleen koska he tietavit parhaiten rahatilanteesta ja las-

tensa makueldimyksistidn. Kyoto Sushin asiakkaan ostopditosprosessi voidaan kuvata

kuviolla 4.

kaveriporukka koti-ilta perhe

D CoT T T 3 T 3
jokainen ! jokainen . ! isd/diti |
1 1
N e e e o o o - —— = = - ——— N e e e o o o o e = o - ———

| r_______ |
I . | 3
selaa menua ! selaa tuotteet netissa ! selaa menua i
1 1
N e e e o o o - e = = - —— N e e o o o o o = e o = - —

N r_______ |
. 1 e e 1 1 . e |
katsoo mainoskylttid ! isantd/emanta i ! katsoo mainoskylttid
1 1
| R R P |
e G e 3 CL .0
tekee ostopaatoksen '+ kerdd tilaustiedot ' tiedustelee lapsiaan
1 1
i PR B . |
. . I C L 3 T T T 3
tilaa paikan paalld ! keraa tilaustiedot ! keraa tilaustiedot
1 1

maksaa erikseen noutaa & maksaa maksaa kaikki

Kuvio 4: Kyoto-Sushin asiakkaan ostopditosprosessi
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Asiakkaaseen samaistuminen

Asiakkaaseen samaistuminen voi olla hyvin hankala Kyoto Sushille ravintolatoiminnan
alkuvaiheessa koska yritykselld ei ole ennestddn historia ravintolan asiakkaista eikd
myynneistd. Kyoto Sushi uskoo pystyvinsa samaistumaan asiakkaaseen pitkalla atkava-
lilld kun on kerinnyt tarpeeksi tietoja ravintolan kanta-asiakkaista joko kyselyilld tai hei-
din ostohistoriallaan, ja tarjooman myynneistd. Edelld saatujen tietojen avulla ravintola
kirsii pois huonosti myydyt/ei-pidetyt tuotteet tarjoamasta ja tatjoaa ndiden tilalleen

asiakkaiden makutottumusten mukaisesti suunnitellut uudet tuotteet.

Asiakkaiden kartoitus ja tarkennus

Ennen toiminnan alkua ravintolan asiakkaiden kartoitus tehdddn ensin demograafisten,
maantieteellisten, persoonallisuus tekijoiden ja life stylen avulla, minka jilkeen ravinto-
lan omistajat alkavat tarkastella sekd muiden sushiravintoloiden ettd pikaravintoloiden
asiakkaista. Tarkastelujen saadut havainnot kootaan yhteen ja sovelletaan oman ravin-
tolan asiakkaiden kartoittamisessa. Saadun kartoituksen jilkeen voidaan suunnitella
oikean tarjooman, jolla pystytddn tyydyttdmidin asiakkaiden tarpeet, ja keskittyd palve-

lemaan heitd paremmin toiminnan kaynnistyessa.

Toiminnan aloitettuaan jilkeen tehddin koko ajan tarkennuksia tai paivityksid valitulle
asiakkaiden kartoitukselle seuraamalla asiakkaiden ostohistoriaa, mieltymyksid, tottu-
muksia, kriteerejd ja palautteita. Tamin jatkuvan seurannan toteuttamisessa kaytetadn
hyviksi henkil6kohtaista myyntitaitoa omivia asiakaspalvelijoita. Alkutoiminnan alusta
lihtien ravintola kerdd vihitellen jirjestelmaillisesti kanta-asiakkaiden perustietoja, miel-
tymyksid ja palautteita yrityksen kanta-asiakasrekisteriin internetsivuston seki kyselyjen
kautta. Télloin yritys pystyy jatkossa kartoittamaan yhid tarkemmin kohderyhminsi ja

kohdistaa tehokkaasti oikeat markkinointitoimenpiteet tarkennetulle kohderyhmalleen.
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2.4 Kilpailijat

Kyoto Sushi on kooltaan ja toiminnaltaan varsinkin hyvin pieni aloittaessa, joten kilpai-
levia ravintoloita on useita ja monenlaisia. Edellisen mainitun seikan vuoksi ravintolan
omistajat pitdvit vain ostoskeskuksessa toimivia yrityksia kilpailijoina, jotka on merkitty
alla olevaan kuvioon 5. Niiti kilpailijoita on jaettu “ydinkilpailijat”-, ”marginaalikilpaili-

jat”’-, “tarvekilpailijat”- ja ”potentiaaliset kilpailijat”-ryhmain.

Masabi
City Asian
Market Woking
K_\'Oto
P — Sushi i
Kimene Hesburger
Kebab

Mc
Donald’s

Carrols

Kuvio 5: Kyoto Sushin kilpailijat
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Ydinkilpailijat

Masabin pidetian Kyoto Sushin ydinkilpailijana koska se toimii samoilla markkinoilla ja
tarjoaa samaa tuotetta kuin yrityksen tuotteet. Masabin vahvuutena on esille nostettu
”suomalaisuus”, mikd nakyy heti yrityksen logossa sekd henkil6stossa. Tamé vahvuus
iskee hyvin ithmisten mieliin ja saa thmiset poikkeamaan ravintolatilassa. Lisaksi yrityk-
selld on “sushirata” toisena vahvuutena, joka on tavallaan kuin jatkovahvuus edelliselle
mainitulle vahvuudelle. Tama jatkovahvuus saa ihmiset istumaan poytiin ja poimimaan

sushiannoksia sushiradalta ihan mielenkiinnon vuoksi.

Asian Woking pidetdin yrityksen toisena ydinkilpailijana koska se tarjoaa asiakaskohde-
ryhmilleen Itd- ja Kaakkois-Aasian pikaruokia. Sen vahvuutena ovat kohtuulliset hinnat
ja hyvi sijainti, joka on elintirked ravintolatoiminnalle. Edellisten mainittujen vahvuuk-
sien vuoksi Asian Wokingilla on etulyOntiasema haalimassa asiakkaita, jotka kulkevat
Itikeskuksen uudelta puolelta vanhalle puolelle, ennen Kyoto Sushia, Hesburgeria, Car-

rolsia ja Kebab Kimenetta.

Marginaalikilpailijat

Kyoto Sushin marginaalikilpailijoina pidetddn Itikeskuksessa toimivia hampurilaisketju-
ja. Ndma ketjut ovat Hesburger, Carrols ja Mc Donald’s. Ndiden hampurilaisketjujen
vahvuutena on tunnettu brindi ja ison ketjun tuki. Vahvuuden ohella niilld ketjuilla on
my6s omat heikkoudet tuotteissaan, joita pidetddn roskaruokana, epiterveellisend ja
lihottavina. Lisaksi kotiin vietdvd annos ei maistu koskaan endd hyvalta kuin kuumana

silld tuotteet jaahtyvit nopeasti kotimatkan aikana.
Edellisten hampurilaisketjujen lisiksi Kimene Kebabin pidetain my6s marginaalikilpai-

lijana. Sen vahvuutena ovat halvat hinnat tuotteissa ja nopea valmistus, mitka vaikutta-

vat suoranaisesti ja negatiivisesti tuotteiden laatuun.
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Tarvekilpailijat

Citymarkettia pidetdan Kyoto Sushin tarvekilpailijana, silli se on eri toimialalla mutta
sen tuotteet kuten pakaste pizzat ja valmiit ruoka-annokset tyydyttivit myos ravintolan
asiakaskohderyhmai. Sen vahvuutena ovat laaja tuotevalikoima ja halvat hinnat. Heik-

kouksina on taas tuotteiden laatu, joka ei koskaan ylla ravintolan tuotteiden tasolle.

Potentiaaliset kilpailijat

Itakeskuksen thaimaalaisia & kiinalaisia ravintoloita pidetddn yrityksen potentiaalisina
kilpailijoina. Ne ovat valmiina lisaidmain sushin tuotetarjontaansa houkutellakseen lisad
asiakkaita ravintoloihinsa. Edellinen mainittu seikka on jo tapahtunut muualla piikau-
punkiseudulla, mutta niiden tarjoamien sushien taso on ollut useimmiten heikompi

kuin varsinaisten sushiravintoloiden.

Kilpailija-analyysi

Kyoto Sushin kilpailija-analyysi on tehty kenttitutkimuksena eli on seurattu naitéd kilpai-
lijoita ja on kokeiltu my6s heiddn tuotteitaan paikan pédilli. Analyysissa on arvostettu
kilpailijoita asteikolla 1-10 jotta vertailu kavisi helpommin ja saataisiin selkeimpi koko-
naiskuvan kilpailijoista. Ravintolan kilpailija-analyysi ja yksityiskohtaiset havainnot kil-

pailijoista loytyvat liitteesta 2.
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3 STRATEGINEN SUUNNITTELU

3.1 Missio, visio, padmadrit ja pts-tavoitteet

Missio

Ravintolan missiona on tarjota kiireisille asiakkaille terveellisi ja laadukkaita pikaruokia.

Visio
Ravintolan visiona on rakentaa piaidkaupunkiseudun ostoskeskuksiin ensimmiinen ta-

keaway sushiravintolaketju, joka tarjoaa terveellisid pikaruokia asiakkailleen.

Paidmaarit ja pts-tavoitteet

Kyoto Sushin pdamaiirit on asetettu kolmelle aikavalille. Ensimmaiisen paimairid on
tarkoitus on toteuttaa ensimmaiisen litketoimintavuoden aikana. Tamin padmairin saa-
vuttamisen helpottamiseksi yritys on asettanut vilitavoitteita sekd suunnitellut markki-
nointikampanjat vilitavoitteiden toteuttamisen varten. Yrityksen toinen paamairi to-
teutetaan kolmantena liiketoimintavuotena ja viimeinen paamaira taas kuudenteen lii-
ketoimintavuoteen mennessd. Yrityksen padmiirit ja ensimmadisen vuoden vilitavoit-

teet markkinointikampanjoineen voidaan nihda seuraavan sivun kuviosta 6.
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Markkinointikam panjat Toimenpide

Suoritetaan tarvittavat

Vilitavoite: Vaadittavat alkutoimenpiteet
toimenpiteet: suoritettu jotta voidaan keskittya olennaiseen

g

I. "Sushiannos eurolla"-kampanja 2 Viilitavoite: Kasvattaa myyntimaaria
Annokset: "Ume"- ja saavuttaen kriittisen pisteen myyntia ja
"Nagano'-annos 3 laajentaen asiakasmitiri
4

I1. "Mono & Fuji"-
Tarjouskampanja

Viilitavoite: kriittisen pisteen myynnin on

BUENTE UIPONA UISTEWUISUI ONTOA 30 7 EPY) ‘BIBEEWEE] T

vooqum | uasidruno) uasro) eejsniad (EIEBWEE] 7

5
saavutettu
v ; 6
I11. "Kobe & Aidin sushi"-
tarjouskampanija 7
8
IV. "Ichiban & Kyoto Special”- )
9 Kannattavuustavoite:

tarjouskampanija

- kasvattaa myyntimaaria rivakkaasti
- saada 4 000 €/kk voitto eli 135 €/paiva

V. Loppuvuoden tarjouskampanja

. VUOs1

3. Yuost

4. VUOSs1

unpnaspjundneyeed ejojuTAEITSNS AEMEINE]) UISTEIUTUTSUD EEJUINET :BIEBWEE] "¢

. VUOS1

Hyoto Sushi

6. vuosi

Kuvio 6: Kyoto Sushin padmairit ja vilitavoitteet markkinointikampanjoineen

Ensimmadinen paimadiri ja pts-tavoitteet:

Ensimmiisen toimintavuoden pddmairind on saada 24 000 € voittoa vuoden loppu-
puoliskolla eli 4 000 €/kk. Saavuttaakseen tima padmairda Kyoto-Sushin vili-, myynti-
tavoitteet ja kannattavuustavoitteen pitdd toteutua suunnitellusti. Tdmid merkitsee sité,
ettd ensimmdisen toimintakuukauden aikana on suoritettava kaikki alkutoimenpiteet
kuten tilan remontointi, sisustus, koneiden asennus, koulutus, paperisota ja ym, jotta

voitaisiin keskittyd olennaiseen ja toisen vilitavoitteen toteuttamiseen. Ensimmaisen
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toimintakuukauden aikana ravintola on suljettuna asiakkaalta ja titen yritys el saa myyn-

tituloa kassaan.

Yrityksen toinen valitavoite ajoitetaan litketoiminnan toiselle ja kolmannelle kuulle, jo-
na aikana toteutetaan avajaismarkkinointi. Avajaisviikon aikana lanseerataan ”Sushian-
nos eurolla”’-kampanja, jonka kesto on kolme piivad. Kampanjan aikana kiytetddn
geishaan/perinteiseen japanilaiseen pukuun pukeutunutta konsulenttia houkuttelemaan
potentiaalisia asiakkaita kdyttimidn ravintolan tuotteita. Kampanjan tarkoituksena on
saada ravintolan olemassaolo kohderyhmin tietoisuuteen seki ilmaista mainosta kalliis-
sa mainosvilineissd, minkd kautta yritys pystyy laajentamaan asiakaskohderyhminsa
helpommin ja titen kasvattamaan myyntimairia nopeasti jotta voitaisiin saavuttaa kriit-

tisen pisteen myynti lyhyemmassa ajassa.

Saavutettuaan toisen valitavoitteen siirrytdan seuraavaan vaiheeseen, jossa lanseerataan
”Mono & Fuji”’- seki ”Kobe & Aidin sushi”-tarjouskampanja. Nimi tarjouskampanjat
ajoitetaan litketoiminnan neljinnen ja seitseminnen kuukauden viliseen aikaan. Niiden
kampanjoiden tarkoituksena on saavuttaa kolmas valitavoite eli kriittisen pisteen myyn-
ti. Nopeuttaakseen edellisen mainitun vilitavoitteen toteuttamista yrityksessd otetaan
kiyttoon lisdksi erilaisia markkinointitoimenpiteitd, joiden tarkoituksena on saada hen-
kil6st6 vithtymain ty6ssa ja heiddn viihtyvyytensad nikymiin my6s ulospdin entistd pa-
rempana palveluna. Téll6in hyvidd palvelua saaneet asiakkaat palaavat yhd uudelleen ja

uudelleen ravintolaan kun yrityksen tarjoama on kohdallaan.

Niiden kampanjoiden aikana yritys tutustuu entistd paremmin erilaisiin sidosryhmiin
jotta voitaisiin luoda entistd parempaa luottamusta seka lujittaa yhteistyotd heidin kans-
saan. Hyvan yhteistyon kautta yritykselld on parempi lihtékohta lihted hintaneuvotte-
luun, jonka kautta saadaan lisdarvoa asiakkaille ja kannattavuutta yritykselle ensimmai-

sen toimintavuoden toiselle puoliskolle.

Aikaisemmin mainittujen vilitavoitteiden toteutuminen antaa erittdiin hyvin pohjan
ensimmiisen vuoden pdamairille eli tehdd 24 000 € voittoa. TAma tarkoittaa sitd ettd
kannattavuustavoite sekd myyntitavoite pitdd olla toteutettuna vuoden viimeiselld puo-

liskolla. Eli yrityksen on kasvatettava myyntimairia rivakasti ja saatava 4 000 €/kk voit-
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toa jo tdnd aikana. Edellisten tavoitteiden toteuttamista varten varten lanseerataan “Ic-
hiban & Kyoto Special”’- ja “Loppuvuoden”-tarjouskampanja kayttien hyvaksi puska-

radiota, sosiaalista mediaa, myymalimainontaa ja metron digiscreeneja.

Toinen padmiiri ja pts-tavoitteet:

Yrityksen toisena padmaiirind on perustaa toinen toimipisteen Jumboon kolmannen
toimintavuoden loppupuolella. Saavuttaakseen timin pddmaidrin ensimmdisestd ravin-
tolasta pitda tulla kilpailukykyinen ja saavuttaa pysyvin aseman Itikeskuksen terveellis-
ten pikaruokien tarjonnassa toisen ja kolmannen vuoden aikana. Tdmin ajankohdan
tavoitteena on parantaa yrityksen tunnettavuutta ja luoda yrityksestd hyvd mielikuva

asiakkaiden mieleen.

Yrityksen taloudellisen puolen tavoite on taas saada vihintiin 4 000 €/kk voitto, joka
saavutetaan esimerkiksi parantamalla toiminnan kannattavuutta erilaisten markkinointi-
toimenpiteiden sekd kustannuksia sddstivid toimenpiteitd hyvaksi kayttden. Nama kus-
tannuksia sddstivit toimenpiteet ovat muun muassa varaston optimointi ja hintaneu-

vottelujen raaka-aineiden toimittajien kanssa.

Kolmas piddmaiiri ja pts-tavoitteet:

Toisen paamaidrin saavutettuaan yritys alkaa tavoitella kolmatta pdamaarinsi, joka toi-
mii samalla yrityksen visiona. Tamin paamairan tarkoituksena on rakentaa ensimmai-
nen take away sushiravintolaketju piakaupunkiseudun ostoskeskuksiin, saavuttaakseen
tavoitteen yritys perustaa itse kolmannen toimipisteensi Sello-ostoskeskukseen ja hakee

saman tien franchising-antajaksi jotta voitaisiin nopeuttaa paamaarin saavuttamista.

3.2 Strategiat

Asiakasstrategia:

Ensimmiisend toimintavuotena yrityksen markkinointitoimenpiteet kohdistetaan oike-
an kohderyhmin saavuttamiseen, minki jilkeen pyritddn hoitamaan mahdollisimman
hyvin olemassa olevia asiakassuhteita. Hyvin hoidettujen asiakassuhteiden kautta ravin-
tola saa taas lisdd uusia potentiaalisia asiakkaita ravintolaan puskaradion seki sosiaalisen

median kautta. Olemassa olevien asiakassuhteiden lisdksi yritys hankkii jatkuvasti uusia
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asiakkaita ja yrittdd saada mahdollisimman paljon ihmisid yrityksen kanta-asiakkaaksi

erilaisten markkinointikampanjoiden avulla.

Toisena toimintavuotena yritys pyrkii hoitamaan aktiivisesti ravintolan kanta-asiakkaita
koska aloittavalla yritykselld ei ole vaaraa menettdd ainuttakaan kanta-asiakasta ensim-
miisten toimintavuosiensa aikana. Yritys yllapitdd ravintolan kanta-asiakkaiden tietoja
kanta-asiakasrekisterissd ja kohdistaa kustannustehokkaasti markkinointitoimenpiteet
heihin. Esimerkiksi tiedottaa heille ravintolan kuukauden tarjouksista, asiakaseduista,
uutuustuotteista tai kilpailusta. Tamin toimintavuoden jilkeen yritys hakee taas lisdd

uusia asiakkaita vahvistaakseen laajentumisaikeensa Jumboon.

Tuotestrategia

Tuotteet pohjautuvat padosin japanilaisiin ruokiin, joita valmistetaan parhaista ja tuo-
reista raaka-aineista. Niin ollen ravintola pystyy takaamaan asiakkailleen tasalaatuisia ja
maistuvia tuotteita. Yrityksen paituote tulee olemaan sushi, joka on tunnetuin japani-

lainen ruoka Japanin ulkopuolella ja se on saanut suuren suosion myos Suomessa.

Yritys seuraa hyvin aktiivisesti ravintolan myynteja kédyttimalla hyvaksi Winpos-
kassajarjestelmda sekd asiakkaiden palautteita heti ensimmiisestd toimintavuodesta al-
kaen. Seurannan tarkoituksena on karsia pois huonosti myyvit tuotteet ruokalistalta ja
tuoda poistettujen tuotteiden tilalle asiakaskohderyhmin makutottumuksiin sopivia

tuotteita. Edelld mainittu prosessi suoritetaan ravintolassa puolivuosittain.

Ruokatrendin muuttuessa yritys alkaa tuoda vahitellen muiden Aasian maiden pikaruo-

kia sdilyttien kuitenkin yrityksen alkuperiista litkeideaa.

Markkinointistrategia
Ennen ravintolatoiminnan alkua yritys kayttad jo sisdista markkinointia henkil6sto6nsa,
josta suurin osa on yrityksen perustajia. Sisdisen markkinoinnin toteutuskeinoina ovat

koulutus, yhteniinen tydasu, yhteiset pelisidnnot ja sisdinen tiedotus.

Koulutuksessa jirjestetddn hygieniaoppien kertausta jokaiselle tyontekijille, koska suu-

rin osa tuotteiden raaka-aineista on merenantimia. Kertauksen ohella jarjestetdian myos
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lisad tietoa yrityksen tarjoamasta ja yhteisistd pelisidnnoistd. Tarkoituksena on varmis-
taa sekd henkiloston osaamista, ettd valmiutta toimia ennen avajaisia jotta voitaisiin

tuottaa hyvia asiakaspalvelua asiakkaille heti ravintolatoiminnan alusta.

Jokaisen yrityksen tyontekijan on kaytiva edelld mainitun koulutusputki lipi ennen yh-
tendisen tyoasun saamista ja tyontekoa ravintolatilassa. Ravintolan ty6asussa on yrityk-
sen logo ja iskulause, joka saattaa vaihdella erilaisten mainoskampanjoiden mukaan.
Ty6asun tarkoituksena on muodostaa yhteenkuuluvuutta ja nostaa samalla henkil6stén
yhteishenked. Edellisten lisdksi tarkoituksena on my6s luoda uskottavuutta ja tunnetta-

vuutta asiakaskohderyhmiin seka yrityksen sidosryhmiin.

Yrityksen sisdisessa tiedotuksessa kiytetain padosin suullista viestintda ja ilmoitustaulua
ravintolatilassa tiedotettaessa pidivan aikana tulleista uusista asioista. Jokaisen viikon
alussa ja tirkeissd tapauksissa pidetddn 15 min — 30 min palaveri, jossa keskustellaan
tulevista toimenpiteistd, korjauksista, parannuksista ja henkil6stéon liittyvistd asioista.
Tarkoituksena on ensisijaisesti lisitd avoimuutta seké tasa-arvoista ilmapiiria ravintolati-
loissa ja toissijaisesti pitdd henkil6sté ajan tasalla ravintolatoiminnasta sekd yrityksen

tilasta.

Sisdisen markkinoinnin ohella yritys kdyttdd myo6s ulkoista markkinointia, jossa markki-
nointiviestinta nousee erittdin hyvin esille koska se on kaikista markkinoinnin toteutus-

keinoista nikyvin.

Ennen avajaisia yritys tiedottaa ravintolan olemassa olosta kohderyhmialle kayttien hy-
viksi avajaisvitkon “sushiannos eurolla”-tarjouskampanjaa. Tiedotuksessa hyédynne-
tadn erilaisia mainosvilineitd kuten alue-uutisia, flyereita, RailBoard Midid, Metron Di-
giScreenid, myymalimainontaa, e-markkinointia ja muita ilmaisia mainosvilineitd. Naita
mainosvilineitd kiytetddn ennen kampanjaa sekd kampanjan aikana. Tarkempaa tietoa

timin kampanjan toteutusajasta ja kustannuksesta l0ytyy “markkinointibudjetti’-

kohdasta 4.6.2.
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Avajaisvitkon tarjouskampanjan tarkoituksena on saada potentiaaliset asiakkaat lihes-
tymadn ravintolaa, jotta voitaisiin houkutella heidit kokeilemaan ravintolan tuotteita,
joita esittelee ja tarjoaa geishaan/perinteiseen japanilaiseen asuun pukeutunut konsu-
lentti. Koemaistiaisten kautta yritetddn saada heididt poikkeamaan ravintolatilassa ja os-
tamaan sushiannoksen eurolla jotta saataisiin ravintolan olemassa olo heididn mieleensa.
Avajaisvitkon jilkeen yritys jirjestdd vield neljd tarjouskampanjaa lisdd ensimmaiisen
litketoimintavuoden aikana. Tarkoituksena on auttaa yritystd saavuttamaan asetetut vali-

tavoitteet sekd paamaara.

Kehittimisstrategia

Tuotekehityksen lisdksi yrityksessd tehdddn jatkuvasti havainnointia sekd otetaan vas-
taan mielelladn asiakkailta tulevia palautteita, jotta voidaan loytda kehittimiskohteita.
Nimi kohteet voivat olla ravintolatilan sisustuksessa, tyoskentelyn ilmapiirissd, henki-
16ston osaamisessa tai jopa epaonnistuneissa tarjouskampanjoissa. Niihin kohteisiin
puututaan ja ne korjataan valittémisti Kyoto Sushissa. Nopean reagoinnin tarkoitukse-
na on tuoda lisdarvoa sekd viihtyvyyttd ravintolan asiakkaille, vaikka heiddn kdyntinsd
ravintolatilassa olisi kuinka lyhyt tahansa. Tamin kautta saadaan tyytyviisia kanta-
asiakkaita ja uskollisia markkinoijia, jotka ovat aina valmiina suosittelemaan yrityksen

tarjoamaa heiddn ystivilleen ja tuttavilleen.

Edellisten mainittujen konkreettisten kehittdmiskohteiden lisdksi etsitidin my6s kehit-
tamiskohteita taloudellisella puolella. Naiden kohteiden etsinnissa kaytetdan hyvaksi
yrityksen suorituskyvyn tekijoitd kuten maksuvalmiutta, tuottavuutta, kannattavuutta ja
vakavaraisuutta. Edelld mainitut suorituskyvyn tekijit antavat suoraan signaalia yrityk-
selle, minka kautta yritys pystyy reagoimaan ajoissa ja tekemiin parannuksia 16ydettyi-
hin taloudellisiin kehittimiskohteisiin. Parannukset voidaan tehdd esimerkiksi ravinto-
lan palveluprosessiin, tilausjarjestelmidin, varastointiin tai jopa yhteistyohon sidosryh-
mien kanssa. Tavoitteena on nostaa yrityksen litkevoittoa myyntimddrien pysyessd sa-

mana.
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3.3 Kilpailuetu

Yrityksen kilpailuetuna pidetdan henkiloston vahvaa osaamista sushin valmistuksessa ja
tiystaustatukea yrityksen emoyhti6ltd eli Kyoto Sushilta Ruotsista. Naiden lisdksi kilpai-
luetuna pidetadn myos lyhytta valmistusaikaa, hyvda asiakaspalvelutasoa, hyvaia hin-

ta/laatu-suhdetta ja omistajien aasialaistaustaa.
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3.4 Yrityksen SWOT-analyysi

Kyoto Sushin Swot -analyysi voidaan niahdi lyhyesti alla olevalla taulukolla.

Taulukko 8: Kyoto Sushin SWOT-analyysi

+

Sisdinen ymparisto

VAHVUUDET (Strengths)

- aasialaistaustainen ravintola

- ystavalliset palvelut

- hyvin laatuisia tuotteita

- monipuoliset osaamiset

- vahva osaaminen sushin valmistuksessa
- sfjainti, sijainti & stjainti

- sisustus (modernin eurooppalaisen ja
perinteisen japanilaisen tyylin yhdistelmi)
- tdystaustatuet & koulutusmahdollisuudet
liittyen sushiravintolatoimintaan Kyoto
Sushi Ruotszista

- lyhyt valmistusaika

HEIKOUDET (Weaknesses)

- opitut markkinointiosaamiset
ovat vain teoriatasolla ja eivit ole
vield testattu kdytinnossa

- huono suomen kielentaito

- kokemattomuus asiakkaiden os-
tokdyttimisessd koska ravintolalla
ei ole ennestdin ostohistoriaa

Ulkoinen ympirist6

MAHDOLLISUUDET (Opportunities)

- kehittdd markkinointiosaamiset ajan myo-
ta

- tuotteet tulevat asiakkaille tutuiksi erilais-
ten markkinointikampanjoiden kautta

- tulla tunnetuksi ja kasvaa ensimmadiseksi
takeaway sushiravintolaketjuksi

- saada tuotteet ruokakauppojen hyllyille

UHAT (Threats)

- paljon kilpailuja

- olemassa oleva sushiravintola
Itikeskukseen

- uusi ruokatrendi ulkomaailta

- lainsdadanto

- uudet tutkimukset, joiden tulokset
vaikuttavat epidkannattavasti sushin
myyntiin

- harmaa talous

- uudet tulokkaat

- vanhat kilpailijat, jotka alkavat
tarjota samankaltaisia tuotteita
pilkkahinnoin. Esim. buffetravinto-
lat.
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Vahvuudet

Kyoto Sushin vahvuutena pidetdin ensisijaisesti henkil6ston vahva osaaminen sushin
valmistuksessa, mikd on merkitseva tekija ravintolatoiminnan kannalta. Vahvan osaami-
sen kautta voitaisiin tuottaa hyvin laatuisia sushiannoksia, joita yrityksen asiakkaat suo-
sittelevat mielelldidn heiddn ystévilleen ja tutuilleen. Osaamisen rinnalla saadut tdystaus-
tatuet sekd koulutusmahdollisuuksia emoyhtioltd pidetdan myos yrityksen vahvuutena
koska emoyhti6lld on jo monien vuosien kokemusta sekd padomia sijoitettavaksi yrityk-

seen apua tarvittaessa.

Edellisten lisaksi yrityksen vahvuuksina pidetddn my6s ravintolan sijaintia, lyhyttd val-
mistusaikaa, omistajien aasialaistaustaa ja ravintolatilan sisustusta. Ravintolan sijaintia
pidetdin yhteni vahvuutena, koska sen kautta kulkee péivittiin suuri ihmisvirta. Lisdksi
se on hyvin lihelld Itikeskuksen vanhan puolen parkkipaikkaa, joka on todella tirked
ravintolatoiminnalle ja erityisesti takeaway ravintolalle. Hyvin sijainnin ja erittdin lyhyi-
den valmistusaikojen vuoksi asiakkaat voivat tulla noutamaan tilaamansa sushiannokset
vaivattomasti ja nopeasti lounaan aikana, mika sopii loistavasti kiireisille toimistotyon-
tekijoille. Omistajien aasialaistaustaa pidetddn yrityksen vahvuutena koska se luo lisdd
uskottavuutta ja ammattitaitoisuutta asiakkaiden mielessd, kun yrityksen tuotteet ovat
kotoisin Aasian suunnalta. Ravintolatilan sisustus taas tuo asiakkaalle lisid mukavuutta,

rauhallisuutta ja kiireettomyytta vaikka kyseessa vain lyhyt kdynti ravintolassa.

Edelliset mainitut vahvuudet eivit ole endi yrityksen vahvuutena, ellei palvelutaso ole
kohdallaan. Tdman vuoksi yritys panostaa erittdin paljon palvelutasoon heti ravintola-
toiminnan alusta alkaen. Tarkoituksena on tuoda lisdarvoa asiakkaille ystavallisilla pal-
veluilla ja pitdd nditd palveluita koko ravintolatoiminnan aikana yrityksen yhtend vah-

vuutena.

Heikkoudet
Henkil6ston huono suomen kielentaito pidetdan yrityksen yhtend heikkoutena, silld se
rajoittaa yhteistyon parantamista eri sidosryhmien kanssa. Kielentaidon lisdksi tietimat-

tomyys asiakkaiden ostokdyttdytymisestd Suomen markkinoilla ja teoriatasolla opittua
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markkinointiosaamista pidetddn my0s yrityksen heikkoutena koska yhdessid nima heik-

koudet saattavat luoda epdonnistuneita markkinointikampanjoita.

Mahdollisuudet

Yritykselld on mahdollisuus kehittdd kiytinnon markkinointiosaamisensa toteutuneiden
markkinointikampanjoiden sekd ajan myota. Markkinointikampanjoiden ansiosta yri-
tykselld on mahdollisuus tuoda esille sen tuotteet ja ravintolan olemassaolo laajemmalle
kohderyhmiille, minka kautta yrityksen tunnettavuus kasvaa. Tama taas antaa yritykselle
mahdollisuuden tuoda ravintolan tuotteet ruokakauppojen hyllyille, seki laajentaa ra-
vintolatoimintansa tullakseen paidkaupunkiseudun ensimmadiseksi takeaway sushi ravin-

tolaketjuksi.

Uhat

Yritykselld on paljon uhkia sen astuessa Itikeskuksen kilpailukenttddn. Nama uhat ovat
kovat kilpailu ravintoloiden kesken, olemassa olevan sushiravintolan toiminta ja uudet
tulokkaat uusineen ruokatrendeineen. Edelld mainittuihin uhkiin yritys pystyy vastaa-

maan reagoimalla ajoissa ja kehittdmilld toimintansa.
Yrityksen uhkiin kuuluu my6s ulkopuolisia tekijoita, jothin yritys ei pysty vaikuttamaan

mitenkadn. Ndma uhat ovat Suomen lainsiddianto, kasvava harmaa talous ravintola-

alalla ja uudet tutkimukset, joilla on negatiivisia vaikutuksia sushin myyntiin.
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4 OPERATIIVINEN SUUNNITTELU (1 VUOSI)

4.1 MARKKINOINNIN KILPAILUKEINOT
4.11 Tarjooma ja sen kehitystoiminta

Kyoto Sushin markkinoinnillinen tuote voidaan nihda alla olevasta kuviosta 7.

Kanta-

asiakasedut 7 .
y LISAEDUT AN

/ N \

/ ~ =~ \
/ Laatu < o s, Nouto 9 .
,/ // YDIN- \ \ Myynti-
|, Ll \ | paikka
| SUSHI | ,'
\

\
\Pakkaus \
tuotteet

Raatilsidyt ,
ASijainti
s y
Juomat Maakuva
/

~_— . —

Kotiinkuljetus

el Yrityskuva
palvelu

Kuvio 7: Kyoto Sushin markkinoinnillisen tuotteen eri tasot

Yrityksen ydintuotteena on japanilainen sushi, joka on saanut mittavat suosiot niin ul-
komaailmalla kuin Suomessa. Sen lajitelma on jaettu viiteen tuoteryhmaan: Nigiri, No-
rimaki, Moriawase, Sashimi ja Edomae. Jokainen tuoteryhmi palvelee eri asiakaskohde-

ryhminsi odotusta ja tarvetta eri valikoimalla (Kuvio 8).
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Lajitelma

[
»

« Moriawase
2 || Tkura Kappa Nagano Small Kevitkairyle | Ume
Z" || Ebi Tekka Kobe Medium - katkarapu | Mono
5 || Unagi Sake Ichiban Large - kasvikset Sakura
® || Inari Ushinko KyotoSpecial Tokyo
Hirame Kani Kyoto-family Salaatit
Hokkigai Yasai Inariset - avokado
Marugo Tamago Fuji - katkarapu
Sake California | Aidin sushi
Taco Futo Raitaloity
Y| Tamago Kyoto “catering”

Kuvio 8: Kyoto Sushin tuotesortimentti

”Nigiri”’- ja "Norimaki”-tuoteryhmit kohdistuvat sellaisille asiakkaille, jotka haluaisivat
koota itselleen yksittdisista sushipaloista annoksen oman budjettinsa ja mieltymyksensa
mukaan. Téiden tuoteryhmien tuotteet ovat paljon halvempia ja tuotteiden mairad vali-
koimassa on enemmain verrattuna muthin tuoteryhmiin. ”Moriawase”-, ”Sashimi”- ja
”Edomae”-tuoteryhmait palvelevat taas asiakkaita, jotka haluavat nauttia valmiiksi koot-
tuja sushiannoksia sddstidkseen odotusaikaa ja kokeillakseen erilaisia makuja saman
kaynnin aikana. ”Muut” — tuoteryhmassa on sivutuotteita. Nama sivutuotteet palvelevat
asiakkaiden seurassa olevia ystivid tai perheenjisenii, jotka eivit ole tottuneet syomiin

sushia.

Pelkilld ydintuotteella ei pystytd tuomaan lisdarvoa asiakkaalle, joten yritys on rakenta-
nut ydintuotteen ympirille erilaisia lisietuja, jotka ovat muun muassa kotiinkuljetus,
laatu, juoma, musiikki, nouto, pakkaus ja sijainti. Nédiden lisdetujen avulla voidaan tuoda
lisdaarvoa asiakkaalle ja samalla lisitd kiinnostusta ydintuotteen kohtaan. Esimerkiksi
ravintolan hyvin sijainnin vuoksi asiakkaat voivat tilata puhelimitse etukiteen sushian-
noksensa shoppaillessaan ja tulla noutamaan vaivattomasti tilatut tuotteet ravintolasta

ennen kotiin menoa.

Konkreettisen ydintuotteen ja sen lisdetujen lisiksi yritys luo naiden ympirille mieliku-
vatuotteen, jonka avulla houkutellaan asiakkaat tulemaan yha uudestaan kun tekee mieli
syodd sushia hyvin palvelun kera. Tarkoituksena on nostaa koko ajan ydintuotteen ar-

voa ja rakentaa positiivinen kuva yrityksesta.
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Tuotteen elinkaari
kehitetty Kobe

" l

/ - Kobe
~/ \
/ Ume

tulo kasvu kypsyys lasku Aika

NUAAN

>
>

Kuvio 9: Kyoto Sushin tuotteen elinkaari

Yrityksen tuotteella on oma elinkaarensa, jossa on nelja vaihetta: tulo-, kasvu-, kypsyys-
ja laskuvaihe. Jotkut hyvin myydyt tuotteet kiyvit ldpi kaikki edelld mainitut vaiheet ja
saavat lisdd elinaikaa tuotekehityksen aikaansaadulla versiolla laskuvaiheessa kuten Ko-
be-tuote kuviossa 9. Jotkut huonosti myyneet tuotteet taas karsitaan pois tarjonnasta tai
annetaan niiden eldd oman aikansa kuten Ume-tuote kuviossa 9, ja niiden tila korva-

taan asiakkaiden tarpeita tyydyttavilld tuotteilla.

Asemointi

Asemoinnissa kaytetddn kriteeripareina “hinta & sijainti” sekd “hinta & laatu”. ”Hinta
& sijainti”’-asemoinnista (liite 3) ndhddin, ettd yrityksen tuotteen hinta on hieman kal-
litmpi kuin Asian Wokingilla mutta se on paljon halvempaa kuin Masabilla. Muihin kil-
pailijoiden nihden hinta on taas kalliimpi. Sijainnin puolesta yritys on melko keskeiselld
paikalla, jonka kautta suuret ihmisvirrat kulkevat ohitse. Ravintolan sijainti on huo-
nompi kuin Hesburgerin ja City Marketin koska ndma sijaitsevat keskeiselld paikalla ja

ovat lihempani parkkipaikkaa.

”Hinta & laatu”-asemoinnista (liite 4) ndhddin ettd, yrityksen tuotteen hinta on kalliim-
pi kuin muilla - paitsi ydinkilpailijallaan Masabilla. Tuotteiden laatu on taas parempi
kuin muut, mikd johtuu sushivalmistuksen vahvasta osaamisesta ja raaka-aineiden hy-
vistd laatutasosta. Yrityksen omistajat pitivit nykyiset tuotehinnat hyvana silla hinnat
ovat sushiravintoloiden vakiintuneella hintatasolla, minkd vuoksi yritys ei lihde turhaan

hintakilpailuun muiden kanssa ja ylldpitda titen tuotteen “hinta-laatu”-suhde. Ajan mit-
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taan yritys pyrkii neuvottelemaan raaka-aineiden toimittajien kanssa hinnasta voidak-

seen tarjota halvempia tuotteita asiakaskohderyhmailleen alentamatta tuotteiden laatua.

Sortimentti
Kuviosta 8 voidaan nihda yrityksen tuotesortimentti ja alla olevasta kuviosta 10 taas

ensimmadisen toimintavuoden tarjouskampanjan suunnittelun ja toteutuksen aikataulu.

Kyoto Sushin markkinointikampanjoiden suunnittelun ja
toteutuksen aikataulu ensimmaisen litketoimintavuotena

Hyoto Sushi '
I. "Sushiannos eurolla"-kampanja -2
Annokset: "Ume"- ja —
"Nagano"-annos -1
Suoritetaan tarvittavat toimenpiteet: 1 Suoritetaan tarvittavat toimenpiteet: 1
remontti, sisustus, koulutus ja yn... remontti, sisustus, koulutus ja yn...
I. "Sushiannos cur()Iln"—k;?mp-,mjn 2 IL. "Mono & Fuji"- 2
Annokset: "Ume"- ja — Tacaag e 1
"Nagano"-annos 3 o ey o 3
o 4 - . 4
II. "Mono & Fuji"- I1I. "Kobe & Aidin sushi"-
Tarjouskampanja 5 tarjouskampanja 5
o : 6 6
ITI. "Kobe & Aidin sushi'-
tarjouskampanija 7 IV. "Ichiban & Kyoto Special"- 7
tarjouskampanja
8 8
IV. "Ichiban & Kyoto Special" - 9 9
tarjouskampanija : .
— V. Loppuvuoden tarjouskampanja —
10 10
11 ; ’ 11
; : Suunnittellaan alustavasti
V. Loppuvuoden tarjouskampanja — e \ —
12 markkinointikampanjat seuraavalle vuodelle 12

Kuvio 10: Kyoto Sushin tarjouskampanjat ensimmadisen vuoden aikana
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4.1.2 Hinta

Hinnoittelustrategiassa otetaan kayttoon psykologista hinnoittelua eli ysiysi’-
hinnoittelu kaikille sushiannoksille herittidkseen huomiota asiakaskohderyhmissi seki
houkutellakseen kokeilevia asiakkaita ravintolaan. Yrityksen tuotteiden hinnat ja kuvat
l6ytyvat liitteestd 5. Poikkeuksena avajaisviikolla kiytetddn “sushiannos eurolla”- hin-
noittelu jotta saadaan yrityksen olemassa olon nopeimmin asiakaskohderyhmin tietoi-
suuteen ja mahdollisesti ilmaista mainostilaa kalliissa mediavilineissd. Tama hinnoittelu
tuo ensisilmiykselld tappiota yritykselle mutta jalkikiteen laskettuna se tuo paljon kus-

tannussaastoja mainonnassa. Yrityksen tuoteryhmait tavoitteineen ja hinnoittelumene-

telmineen voidaan nahda kuviosta 11.

Tuotervhmai

Tavoitteet

Hinnoittelumenetelmit

"Nigifi" i ia
"Norimaki''-lajitelma

- perushintataso
- hintamuutokset markkinoiden mukaan
- alennukset tarjouskampanjoissa
- "ysiysi"-hinnoittelu
- halvat hinnat - suuret menekit
- hinta/laatu-suhde normaali
- vakiohinnoittelu
- omaleimaisuus: sushiannoksen
koontimahdollisuus asiakkaan halun ja
budjetin mukaisest:

- Kolmen C:N menetelmi
eli Kulut - Kilpailijat - Asiakas

"Moriawase' -, "Sashimi'"'-
ja "Edomae" -lajitelma

- kohtuuhintaiset tuotteet - normaalit
menekit
- "ysiysi"-hinnoittelu
- hinta /laatu-suhde hyvi
- porrastetut hinnoittelut
- alennukset kiytetaan ensimmaisen
tormintavuoden aikana
- tarjoukset kanta-asiakkaille
- omaleimassuus: asiakkaat saavat

nopeasti valmiit annokset mukaansa

- Kolmen C:n menetelma
eli Kulut - Kilpailijat - Asiakas

- Alennusten kaytto

Riitilsity "Catering"

- "ysiysi"-hinnoittelu
- kermankuorintahinnoittelu
- hinta/laatu-suhde erinomainen
- korkea hinta - piemi menekks
- omaleimaisuus: taitava sushin kokk
menee asiakkaan jarjestdman tilaisuuteen
valmistamaan sushiannoksia paikan
paalla

- Oma hinnoittelumenetelma
jokaisen tapauksen kohdalla

Kuvio 11: Kyoto Sushin tuoteryhmien tavoitteet ja hinnoittelumenetelmat
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4.1.3 Myyntity6 ja asiakaspalvelu

Yrityksessa kdytetadn henkil6kohtaista myyntity6ta silla tuotteiden ostajat ovat loppu-
kayttdjid. Ennen varsinaista myyntiprosessia yritys ldhestyy potentiaalisia asiakkaita eri-
laisten mainoskampanjoiden avulla saadakseen asiakkaat poikkeamaan ravintolatilassa
ja asiakkaan saavuttua ravintolatilaan yrityksen myyntiprosessi/palveluprosessi (liite 6)
alkaa kidynnistyéd alusta loppuun. Tdmin prosessin tavoitteena on saada yritykselle tyy-
tyvainen asiakas, joka palaa kdyttimiin ravintolan tarjoamaa yha uudelleen ja suositte-

lemaan sitad jopa hinen ystavilleen.

4.1.4 E-markkinointi

Domain nimi: www.kyotosushi.fi
Hosting palveluntarjoaja: www.hostgator.com
Toteuttaja & yllapitdja: Van Cuong — Kyoto Sushin perustaja

" jiemmat referenssit:
www.worldnails.fi

www.bluestarkampaamo.com

1. Yrityksen kotisivut ovat hyvin linjassa yrityksen imagon kanssa koska toteuttaja-
na on yksi yrityksen omistajista ja varmistajana toimivat muut omistajat sekd

Ruotsissa toimivan Kyoto Sushin ketjun omistaja.

2. Yrityksen kotisivuun liitetddn SEO-osion sisddn jotta saadaan paremman hakusi-
jan Googlessa tai muissa hakukoneissa.
SEO-osio (Search Engines Optimation):
O Backlinks: foorumetihin, keskustelupalstoihin ja muualle.
Video - hyvilla hakusanoilla varustettu video Youtubeen ja kotisivuille
Parhaiten kiytetyt hakusanat - kiytetddn Keyword Elite 2 hyviksi
Traffic - ilmaiset litkenteet ja maksulliset
Artikkelit

O O O O
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3. Kotisivun ohella luodaan samalla yritykselle tili ja osoite Facebookkiin, jotta
voidaan tiedottaa tarjouksia kohderyhmille ja tehdd halvempia sdhkoéisid mai-
noksia.

0 Yrityksen Facebookin osoite on: www.facebook.com/kyotosushi

Yrityksen e-markkinoinnin tavoitteena on saada yrityksen potentiaaliset asiakkaat tietoi-
seksi yrityksen olemassaolosta ja sen tuotetarjonnasta, minka kautta voidaan kasvattaa
koko ajan myyntimairid kayttien hyviksi e-tarjouskampanjoita. E-markkinoinnin avulla
saadaan selville esimerkiksi ketkd ovat kiinnostuneita yrityksen tuotetarjonnasta, mihin
aikaan yrityksen kohderyhmi katselee sihkoisid mainoksia ja seurata mainoskampanjoi-
den onnistumista. Ndin voidaan ottaa oppia kampanjoista ja tehdéd seuraavalla kerralla

parempia sahkoisia mainoskampanjoita kustannustehokkaasti.

4.1.5 Muu markkinointiviestinti

Mainonta:

Mainonnassa kaytetaan hyvakseen seuraavia mainosvalineita: flyerit, alue-uutiset, Rail-
Board Midi ja Metron DigiScreen. Edellisten lisaksi yrityksessa kiytetddn vield tehokas-
ta myymilimainontaa hyviksi jotta voidaan herittid kohderyhmien ja ohikulkijoiden
huomio. Esimerkiksi myymalimainonnassa voidaan kayttda geishaan asuun pukeutu-
nutta konsulenttia tai yrityksen omaa TV:td, jossa pyorii menneillidn olevat tuotetarjo-

ukset.

Suhdetoiminta:

Liiketoiminnan alussa yritys harjoittaa suhdetoimintaa ldhinna keskeisten sidosryhmien
kanssa kuten raaka-aineiden toimittajien ja tukun koska yritys haluaa muodostaa ensisi-
jaisesti luottamuksen ja toissijaisesti lujittaa yhteistyotd edelld mainittujen tahojen kans-
sa. My6hemmissd vaiheessa yrityksen suhdetoimintaa harjoitetaan laajemmassa mitta-

kaavassa erilaisten yhteis6jen kanssa, jotta voitaisiin nostaa yrityksen tunnettavuutta.
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4.1.6 Saatavuus

Ulkoinen saatavuus

Sijainti on ravintolatoiminnan tirkein ulkoinen saatavuus, jolla on hyvin merkitseva
rooli epiaonnistumisen ja menestymisen vililld. Hyvilld sijainnilla yritys pystyy kasvat-
tamaan asiakasvirtaa paremmin kuin syrjassa olevalla paikka, miké tuo sddstéa markki-
nointikuiluissa sekd kasvattaa myyntimidiria saavuttaen parempaa kannattavuutta. Ta-

min vuoksi yritys punnitsee hyvin tarkasti sijaintia ennen ravintolan perustamista.

Ravintolan aukioloajat ovat tirkeitd asioita yrityksen ulkoiselle saatavuudelle. Hyvin
valituilla aukio-oloajoilla saadaan kustannussadst6ja esimerkiksi henkil6ston palkkauk-

sessa kun osataan valttad hiljaisia tunteja ja suunnitella oikea tyontekijamaara toihin.

Aukio-oloaikojen ja sijainnin lisdksi ravintolan julkisivu kuuluu my6s yrityksen ulkoi-
seen saatavuuteen. Tamin vuoksi yritys panostaa paljon ravintolan julkisivuun. Tarkoi-
tuksena on saada perinteistd japanilaista ja modernia eurooppalaista ilmettd ravintolan
julkisivuun jotta voitaisiin herittdd ohikulkijoiden huomiota ravintolan kohtaan ja saa-
taisiin heidédt poikkeamaan ravintolassa. Esimerkiksi yritys kayttdd isoa TV-taulua ohi-

kulkijoiden huomion herittimisessa.

Sisdinen saatavuus

Sisdisen saatavuuden toteuttamisessa yritys kiyttdd esitteitd uutuustuotteista, menuja,
tuotendyttojd, sisustuksia seki asiakaspalvelijoiden myyntitaitoa. Tarkoituksena on tuo-
da ravintolan tuotepalvelut hyvin esille asiakkaiden silmissd kun asiakkaat jonottavat ja

tilaavat tuotteita.

Jakelutie
Yrityksen jakelutie voidaan kuvata hyvin yksinkertaisella kuviolla 12. Téssa kuviossa

yritys on toimijana ja asiakkaat ovat lopullisina kayttajina.

Kyoto-Sushi B > loppuasiakkaat

(Suomi)

Kuvio 12: Kyoto-Sushin jakelutie
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4.1.7

Verkottuminen

Yrityksen tirkeimmit yhteistyokumppanit ovat tavarantoimittajat, jotka ovat muun

muassa Tokyokan, Vii Voan ja suomalaiset kalatukkukauppiaat. Edelldi mainittujen li-

siksi yhteistybkumppaneihin kuuluvat my6s markkinointifirmat, tyonvalitysfirmat,

pankit, viranomaiset, seurat, koulut ja muita tahoja. Téirkeimmin yrityksen yhteisty6-

kumppanit l0ytyvat alla olevasta kuviosta 13.

Seurat
Japania Ry Finland
Bonsai-seura Kitabi

Finland ry

Koulut
Perho
Omnia
Haaga-Helia

Markkinoinnit
JCDecaux
Metro-lehti

Helsingin uutiset

Muut
Kirjanpitotoimisto

Muut
Kyoto Sushi Ruotsi
Tyo- ja elinkeino-
toimisto

—

—

& A

Kyoto
Sushi

o __ W

Kuvio 13: Kyoto-Sushin yhteistybkumppanit
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Tavaran-toimittajat
Tokyokan, Vii Voan,
Kalatukut

Tyonvilitys-firmat
Barona

Staffpoint

Pankit
Nordea
Sampopankki

Viranomaiset
TE-keskus
Finnvera
Verotoimisto
Kela

Muut

Mara
Suomen Hotelli- ja
Ravintolaliitto SHR
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4.1.8 Erikoiskohteet

Ravintolatoiminnan avajaisviikolla lanseerataan ”’Sushiannos eurolla”-kampanja, jonka
kesto on kolme pdivid ja yhden pdivin sisilld tarjotaan kohderyhmille 150 “Nagano”-
annosta seka 150 ”Ume”-annosta. Tama tarkoittaa sitd ettd tarjotaan 450 sushiannosta
yhtid tuotetta kohti koko kampanjan aikana. TAma kampanja tuo ensisilmalld yritykselle
ainakin 300 €:n tappiota raaka-ainekustannuksessa (taulukko 9) mutta toisaalta se nos-
taa ravintolan olemassaolon kohderyhmin tietoisuuteen hyvin nopeasti, mikd nopeut-

taa myyntitulojen saantia yrityksen kassaan.

Taulukko 9: Tappio pelkistain raaka-aineissa avajaisvitkon kampanjan aikana

Sushiannos Kappalemaiari Raaka- Yhteensd | Myynti | Tappio
eurolla per 450 annosta | ainekustannus 1€/annos
Nagano 3600 kpl 0,20 €/kpl 720 € 450 € -300 €
(8 kpl/annos)
Ume 2250 kpl 0,20 €/kpl 450 € 450 € 0€
(5 kpl/annos)

Yrityksen omistajien mielestddn avajaisviitkon kampanjalla on tirkeitd sivuvaikutuksia
ravintolatoiminnan jatkolle. Téstd syystd tiedossa olevan tappio kampanjan aikana hy-
viaksytadn hyvin yksinmielisesti omistajien kesken. Lisaksi pidetddn kampanjan aiheut-
taman tappiota sen arvoisena koska yritys saisi ilmaisia mainoksia kalliissa mainosvili-
neissa kuten lehdissd, radiossa ja jopa TV-uutisissa, joiden mainoskustannukset ovat

tuhansia euroja.
Saadakseen timin kampanjan onnistumaan yrityksen omistajat kayttavit hyvikseen

erilaisia mainosvilineitd kuten Railboard Midid, Metro-digiscreenid, flyereitd ja ym.

Niiden mainosvalineiden kayttokulut 16ytyvit tarkemmin markkinointibudjetin osiosta.
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4.2 Markkinoinnin budjetointi
4.2.1 Myyntibudjetti

Ensimmiisen toimintavuoden myyntibudjetti tuoteryhmittiin voidaan nihdi alla ole-
vasta taulukosta 10 ja tarkemmat tiedot kuukausitasolla olevista myyntibudjeteista 16y-

tyvit liitteestad 7.

Taulukko 10: Ensimmaiisen toimintavuoden myyntibudjetti

MYYNTIBUDJETTI Toimintakuukausi Huom! Sisaltaa alv-veron
Tuoteryhma 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Nigiri 0 0 0 512 540 560 360 371 371 360 360 324
Norimaki 0 0 0 450 450 466 300 307 307 300 300 270
Moriawase 0 12382 9638 9186 14448 | 13279 | 16456 17072 | 16238 | 19753 18024 | 18662
Edomae 0 10 189 6238 8831 4719 5732 6822 6284 6284 6615 7029 6 140
Sashimi 0 1907 1975 2111 2043 2111 2043 2111 1711 1656 2043 1839
Muut 0 412 426 456 441 456 441 456 456 441 441 397
Juomat 0 3703 3384 3883 3427 3295 4616 4594 3847 4581 4407 4220
Yhteensd 0 28593 | 21661 | 25427 | 26068 | 25898 | 31038 | 31193 | 29213 | 33706 | 32604 | 31852

Ensimmainen toimintakuukausi

Yritykselld ei ole myyntituloa ensimmaisend toimintakuukautena johtuen ravintolatilan
remontoinnista, sisustuksesta, koneiden asennuksesta, henkiloston koulutuksesta seki
mahdollisista paperisodista eri tahojen kanssa. Tdmin toimintakuukauden aikana suori-
tetaan kaikki lilketoimintaan liittyvit toimenpiteet jotta voidaan luoda hyvi pohja tule-

ville toimintakuukausille seki keskittyd yrityksen ydinliiketoimintaan.

Toinen toimintakuukausi

Ravintolan avajaiset tapahtuvat heti toisen toimintakuukauden alussa ja samalla ensim-
miiset myyntitulot alkavat virtaamaan yrityksen kassaan. Yrityksen avajaisiin on ladattu
paljon odotuksia sekd mainonnallisesti ettd myynnillisesti. Esimerkiksi yritys odottaa
myyvansi 300 kpl “’sushiannos eurolla” per pdiva kampanjan aikana ja tarkoituksena ei
ole tehdd heti voittoa vaan saada asiakkaat kiinnostumaan yrityksen tuotetarjonnasta.
Timin toimintakuukauden aikana odotetaan 28 593 € myyntituloa jotta katetaan kaikki
kulut sekd kustannukset pysyen samalla £0 tuloksena. Tdmai tarkoittaa sitd ettd yrityk-
sen pitdd myydd paivittdin avajaiskampanjan jilkeen noin 94 - 103 ruoka-annosta ja 63 -

71 juomaa.
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Kolmas toimintakuukausi

Mainoskampanjaa ei suoriteta tind aikana, minka takia voidaan valttda suuret markki-
nointikulut ja titen tarvitaan vihemmin myyntituloja kuin edellisessd kuussa. Saadak-
seen tulos *0:sena yrityksen pitdd saada vain 21 661 € myyntituloa, joka on 32 % vi-
hemmin kuin edellisen kuun myyntitulot. Myyntimairallisesti yrityksen pitdd myyda
paivittdin vain 72 - 76 ruoka-annosta ja 57 - 58 juomaa, mika on helposti toteutettavis-

sa.

Neljas toimintakuukausi

Tdna aikana suoritetaan ”"Mono”’-tarjouskampanja, jossa annetaan 20 % alennusta ti-
min annoksen tilaajalle. Edellisen mainitun tarjouskampanjan vuoksi markkinointikulut
kasvavat seki "Mono”-annosten myyntitulot pienenevit viides osan. Tdmi tarkoittaa
sitd ettd yrityksen pitdd myydd enemmin kuin edellisend toimintakuukautena eli myyn-
nillisesti 17 % enemman kuin edellisessd kuussa. Yrityksen pitdd siis saada 25427 €
myyntituloa, mikd merkitsee 85 - 96 ruoka-annosta ja 61 — 63 juomaa, jotta kassavaro-

jen muutos pysyy £0:sena.

Viides toimintakuukausi

Viidentend toimintakuukautena suoritetaan “Fuji”-tarjouskampanjan, jossa annetaan
my6s 20 % alennusta annoksen tilaajalle. Tarjouskampanjan atheuttamana “Fuji”-
annosten myyntimédrin odotetaan kasvavan vihintdan 20 - 30 kappaleeseen ja ”Mo-
no”-annosten myyntimiird laskevan entiselle tasolleen. Tdmin kampanjan aikana yri-
tyksen pitdd saada 26 068 € myyntituloa, mika merkitsee 85 - 97 ruoka-annosta ja 54 —

60 juomaa, jotta kassavarojen muutos pysyy *0:sena.

Kuudes toimintakuukausi

Heti timin toimintakuukauden alussa aloitetaan "Kobe”-tarjouskampanja, jossa anne-
taan 20 % alennusta annoksen tilaajalle. Taman kampanjan odotetaan nostavan Koben
annosten myyntimaarin 20 - 25 kappaleeseen ja tuovan lisad uusia asiakkaita yritykselle,
jotta voidaan saada hyvid pohja myyntivoittojen tavoittamiseen. Tdamidn kampanjan ai-
kana yrityksen pitdd saada 25 897 € myyntituloa jotta voidaan pysya asetetussa vilita-

voitteessa eli kassavarojen muutos pysyy +0:sena.
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Ensimmaiisen toimintavuoden jilkipuolisko

Viisi edellistd tarjouskampanjaa antaa yritykselle hyvin pohjan lihted toteuttamaan lo-
put suunnitellut tarjouskampanjat kallishintaisessa sushiannoksessa ensimmaisen toi-
mintavuoden jilkipuoliskolla. Niiden tarjouskampanjoiden tavoitteena on kasvattaa
myyntid rivakasti ja saada samalla 4 000 € voitto kuukausittain. Toteuttaakseen edelld
mainitun tavoitteen yrityksen pitda saada taulukossa 10:ssi esiintyvit kokonaismyyntitu-
lot vuoden viimeiselld puoliskolla eli méarillisesti yrityksen pitdid myydd vihintddn 85

ruoka-annosta ja 71 juomaa.

Tarkemmat tiedot piivitasolla olevista myyntibudjeteista 16ytyy liitteesta 7.
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4.2.2 Markkinointibudjetti

Ensimmidisena litketoimintavuotena yrityksessd tehddan kaiken kaikkiaan viisi markki-
nointikampanjaa erilaisten mainosvilineiden kautta. Ndiden markkinointikampanjoiden

selostukset loytyvat alapuolelta ja tarkemmat hintatiedot 16ytyvat liitteesta 8.

I. Avajaisviikon markkinointikampanja — ”Ume”- tai ”’Nagano”-annos eurolla:

Kesto: 3 avajaisviikon ensimmdistd paivaa — toisen toimintakuukauden alussa

Tavoite: tuodaan ravintolan olemassaolo kohderyhmain tietoisuuteen ja saadaan samal-
la jalansijan kilpailukentilld seki kokeilevat asiakkaat ravintolan kanta-asiakkaiksi.
Suunnittelu: 1-2 kuukautta ennen avajaisia — Van Cuong vastuussa

Toteutus ja seuranta: Van Cuong

Perustajat panostavat hyvin paljon avajaismarkkinointiin, jossa tarjotaan osallistuneille
asiakkaille "UME”- tai "NAGANO”-annos eurolla. Tdmi avajaisviikon tarjouskam-
panjalla on hyvin merkitsevi rooli ravintolatoiminnalle ja yrityksen astuessaan Itdkes-
kuksen ravintolamaailman kovaan kilpailukenttdan. Tdhidn tarjouskampanjaan kiytetdin

seuraavat markkinointivalineita:

1. Alue-uutiset: Mainostetaan Helsingin Uutisten Itipainoksessa avajais-

ten edelliselld viikolla 3 kertaa. Tiedusteltu kustannus on 871 €.

2. Flyerit: Jactaan 1 500 kpl 2-puolista flyerid 5 edellisend pdivini ennen
avajaisia ja 2 ensimmdisend piiviana avajaisviikolla. Kustannus flyerei-

den kohdalla on kaikki kaikkiaan 350 €.

3. RailBoard Midi: Tuodaan ravintolan olemassaolo tarjouskampanjan
mukana RailBoard — tauluihin, jotka ovat metroraiteiden takana ja ta-
voittavat noin 746 500 kontaktia viikon aikana. RailBoard — taulujen
asennus ajoitetaan 4 pdivdd ennen avajaisia ja 3 avajaisviikon ensim-

maistd paivaa. Tiedusteltu kustannus on 1563 €.

4. Metron DigiScreen: RailBoardin lisdksi kdytetidn Metron DigiScreene-

ja, jotka sijaitsevat Metron sisitiloissa. Nama DigiScreenit tulevat esit-
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timadn yrityksen mainokset 2 tuntia per iltapdivda. Mainosten esitykset
ajoitetaan 4 piivad ennen avajaisia ja 3 avajaisvitkon ensimmadistd pai-

vid. Tiedusteltu kustannus on 1771€ koko kampanjalle.

Myymailimainonta: Ravintolan tilassa kaytetddn 4 kpl A2-julistetta
mainonnassa, jotta saadaan huomiota ohi kulkijoilta sekd asiakkailta

yrityksen olemassa olon seka tuotetarjonnan kohtaan. Kustannus julis-

teiden kohdalla on 75 €.

Muut ilmaiset mainokset: Kaytetdan hyvakseen puskaradiota suomalai-
sissa keskustelupalstoilla, sosiaalisissa verkostoissa kuten Facebook ja
Twitter. Ravintolatilassa kiytetdin taas japanilaiseen asuun pukeutunei-
ta konsulenttia/myyjid. Asut saadaan ilmaiseksi Kyoto Sushin emoyh-
ti6ltd Ruotsista. Edellisten lisdksi kidytetddn my6s yrityksen omaa TV-

taulua mainostamiseen.

E-markkinoinnit: Kyoto Sushin perustaja Van Cuong suunnittelee ja
rakentaa ilmaiseksi kotisivun ravintolalle. Kotisivun viemiseen nettiin
varten ostetaan ’www.osoite.fi”:sta www.kyotosushi.fi”-domain-nimi
vuodeksi 15,35 € ja “www.hostgator.com™:ista hosting-palvelun vuo-
deksi 35,15 €. Kotisivun lisiksi Van Cuong perustaa ilmaiseksi ravinto-

lalle oman Facebook-sivusto, johon kerataian sushien fanit ja ystavat.

I1. > Mono & Fuji”-tarjouskampanjat:

Kesto: 4. ja 5. ensimmaiisena ravintolatoiminnan kuukautena — 20% alennus

Suunnittelu: 1-2 kuukautta ennen tarjouskampanjoita — Van Cuong vastuussa

Tavoite: Kasvatetaan myyntimairi saavuttaen kriittisen pisteen myyntia kolmannen

toimintakuukauden aikana

Toteutus ja seuranta: Van Cuong

Naihin tarjouskampanjoihin kédytetdan seuraavat markkinointivalineet.

1. Flyerit: Kustannus 256 € per kuukausi
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2. Facebook: Kokeillaan Facebookin mainontaa. Budjetti on 500 € per

kuukausi.

3. Myymilimainonta: Kiytetdidn 4 kpl A2-julistetta ravintolan tilassa.

Kustannus on 75 € per kuukausi.

4. Metron DigiScreen: Kaytetian Metron DigiScreeneji tarjouskampan-
jan mainostamiseen ensimmaiselld viitkolla. Kustannus on 1 771 € yhti

tarjouskampanjaa kohden.

5. Muut ilmaiset mainokset: Puskaradio keskustelupalstoilla, Facebook,

myymalamainonta, TV-taulu, kotisivu ja sahkopostit.

I11. "Kobe & Aidin sushi” — tarjouskampanjat:

Kesto: 6. ja 7. ravintolatoiminnan kuukautena — 20% alennus

Suunnittelu: 4. ja 5. ravintolatoiminnan kuukauden aikana — Van Cuong vastuussa
Tavoite: Kasvatetaan nopeasti myyntimaarii 6. toimintakuukauden lihtien jotta voi-
daan saada 4 000 € voitto seitsemidnnen toimintakuukauden aikana

Toteutus ja seuranta: Van Cuong

Niissd tarjouskampanjoissa tehddin samat markkinointitoimenpiteet kuin edellisissi:

1. Flyerit: Kustannus 256 € per kuukausi

2. Facebook: Kustannus 500 € per kuukausi

3. Myymilamainonta: Kaytetdan 4 kpl A2-julisteita ravintolatilassa. Kus-

tannus on 75 € per kuukausi.

4. Metron DigiScreen: Kaytetian Metron DigiScreeneja tarjouskampan-
jan ensimmaiselld viikolla. Kustannus on 1 771 € yhti tarjouskampan-
jaan kohden.

5. Muut ilmaiset mainokset: Puskaradio keskustelupalstoilla, Facebook,

myymalamainonta, TV-taulu, kotisivu ja sahkopostit.
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IV. ”Ichiban & Kyoto Special” — tarjouskampanjat:

Kesto: 8., 9. ja 10. ravintolatoiminnan kuukautena — 20% alennus

Suunnittelu: 6. ja 7. ravintolatoiminnan kuukauden aikana — Van Cuong vastuussa
Tavoite: Edistdd ndiden tuotteiden myyntid ja tehdddn vihintidn 4000 €/kk voitto
Toteutus ja seuranta: Van Cuong

Niissa tarjouskampanjoissa kiytetddn seuraavia markkinointitoimenpiteita:

1. Flyerit: Kustannus 256 € per kuukausi

2. Facebook: Kustannus 500 € per kuukausi

3. Myymilimainonta: Kaytetdan 4 kpl A2-julisteita ravintolatilassa. Kus-

tannus on 75 € per kuukausi.

4. Metron DigiScreen: Kaytetdiin Metron DigiScreeneji tarjouskampan-
jan ensimmaiselld viikolla. Kustannus on 1 771 € yhti tarjouskampan-

jaan kohtaan.

5. Muut ilmaiset mainokset: Puskaradio keskustelupalstoilla, Facebook,

myymalamainonta, TV-taulu, kotisivu ja sahkopostit.

V. Loppuvuoden tarjouskampanjat:

Kesto: 11. ja 12. toimintakuukautena — 30% alennus ”Kyoto Family”:sta

Suunnittelu: 9. ja 10. ravintolatoiminnan kuukauden aikana — Van Cuong vastuussa
Tavoite: Tuodaan ”Kyoto Family”-sushiannos paremmin nikyville edistden samalla
sen myyntid ja tehddin lisdksi ainakin 4000 €/kk voitto

Toteutus ja seuranta: Van Cuong

Naissa tarjouskampanjoissa kaytetaian seuraavia markkinointitoimenpiteita:

1. Flyerit: Kustannus 256 € per kuukausi

2. Myymilimainonta: Kiytetdidn 4 kpl A2-julistetta ravintolan tilassa.

Kustannus on 75 € per kuukausi.
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3. RailBoard Midi: Tuodaan ”"Kyoto Family”’-sushiannos paremmin na-
kyville metroasemien RailBoard-taulujen avulla. Yritys kidyttdd naitd
tauluja 7 piivan aikana jokaisen toimintakuukauden alussa. Niiden

kustannus on 1 563 €

4. Muut ilmaiset mainokset: Puskaradio keskustelupalstoilla, Facebook,

myymailimainonta, TV-taulu, kotisivu ja sahkopostit.
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4.3 Tuotantosuunnitelma
4.3.1 Tuotannon prosessointi

Kyoto Sushissa merenantimia valmistetaan etukiteen piivda ennen tarjoilua omistajan
omakotitalossa ja nima merenantimet sailytetdin jadkaapissa, minka jilkeen ne vieddin
heti seuraavan pdivin aamulla ravintolan kylmikaappiin. Ravintolan keittibssd otetaan
naitd merenantimia vahitellen ennakkona pois kylmakaapista ja valmistellaan riisipaloja

paikan pailla jotta saadaan laadukkaat tuotteet asiakkaille.

Tilauksen saapuessaan puhelimitse tai sihkoisesti aletaan valmistaa ja pakata vilitto-
misti sushiannokset asiakkaalle kun on mahdollista. Kiireen sattuessa ravintolatilassa
tilatut tuotteet toimitetaan ensisijaisesti odottaville asiakkaille koska sahkoisen tai puhe-

limen kautta tilattujen tuotteiden nouto kestai asiakkaalta yleensd 10 min. — 30 min.

Tilattujen annosten hakiessaan asiakkaat maksavat suoraan kassalle ja ottavat saman
tien ndmi annokset kassalla, minka jilkeen he poistuvat ravintolasta kuviossa 14 merki-
tyn paksun punaisen viivan osoittaman suuntaan. Ravintolatilassa syovit asiakkaat
maksavat myOs kassalla ja menevit sinisen katkoviivan osoittaman suuntaan odotta-
maan tarjoilijan tuovan annokset poytiin. Lihdettiessddn he poistuvat ravintolatilasta

samasta ovesta kuin edella mainitut asiakkaat.

H 1 ps |PsA| NC| RK MR | MM | KK Mainokset
Y
L riisipalat / K S
L . . A
L KEITTIO merenantimet S PR | _I ;
Y ™S~ S I I i
A . I A
Varasto Valmistuspoyti & tuotepdyta / |
: N
Ruokapoytd | KK: Kylmikaappi
g:) PS: Pesukone
— ']
@ @ b ——— '.,,Q.: < : PSA: Pesuallas
. -— 5 RK: Riisikeittimet
- MR: Maki Robot ASM860
Q D/Q D Q D MM: Maki Rice Mat Maker
(I D (I D EI D NC: Nori Maki Cutter
Y
ULOS

Kuvio 14: Kyoto Sushin alustava pohjapiirustus
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4.3.2 Investointisuunnitelma

Ravintolan avaamista varten tehddan alussa kaiken kaikkiaan 37 348 €:n arvoinen inves-
tointi, josta 81 % menee erilaisiin koneisiin. Loppu tistd rahasummasta menee kalustei-
siin, remonttiin ja sisustukseen. Tarkemmat hintatiedot investoinneista l6ytyvat liittees-

ta 9 ja hankintojen selostukset 16ytyvit alapuolelta.

Koneet ja laitteet
> Keittiokoneet: Keittiokoneistukseen kuuluvat astianpesukone, kylmikaappi,
Norimaki Cutter, Maki Rice Mat Cutter, Maki Robot ja kaksi riisikeitintd. Edella
mainitut koneet ovat hyvin olennaisia sushi ravintolatoiminnalle. Suurin osa
néistd koneista hankitaan ulkomailta koska niita koneita ei ole tarjolla Suomessa.
Ulkomailta tuotujen koneiden kuljetuskustannukset ja tullien maksut on otettu

jo huomioon ostohinnoissa.

> Kassajirjestelmid: Kyoto Sushissa kiytetidn Winpos Pro -kassajirjestelmai,
jonka avulla voidaan rahastaa asiakasta ja tehdd muitakin tehtivid kuten: hallita
varastoa, seurata katetta, yllapitdd asiakasrekisterid sekd seurata markkinointi-
kampanjan tuloksia. Kassajirjestelmad varten tarvitaan myos laitteisto, johon
kuuluvat seuraavat laitteet: PC, asiakasnaytto, kuittitulostin, kosketusnaytto, kas-
salaatikko, raporttitulostin. Edelld mainittujen laitteiden lisdksi tarvitaan myos
ADSL-yhteys, jotta maksulitkenne pankkiin toimii seka etahuolto pelaa Winpo-
sin kanssa. Tarkemmat hintatiedot Winpos-kassajirjestelmasta 10ytyy liitteestd

10.
> Ainentoistojirjestelmain: Hyvin idnentoistojirjestelmi tilataan vasta kun
saadaan vuokratuksi hyvin litkepaikan Itikeskuksesta. Tille jirjestelmalle vara-

taan ensisijaisesti 1 000 €.

» ATK-laitteisto: On osa kassajitjestelmiad. ATK-laitteistoon liitetidn nettiyhteys

sekd ravintolan ddnentoistojirjestelma.
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» TV: Ravintolatilan niyteikkunaan sijoitetaan TV:n jotta houkutella ohikulkijoita

esittelemalld muun muassa yrityksen tuotteita ja tarjouskampanjoita.

Kalusteet
» Ravintolatila: Ravintolatilan remonttia ja sisustusta varten varataan alustavasti
n. 5 000€. Sisustuksen ja remontin lisdksi hankitaan ravintolatilaan yrityksen lo-

gon virien mukaisesti baarijakkarat, tuolit, ruokapdydat ja lamput.

» Keittio: Keittiokoneiden lisiksi hankitaan tarvittavia vilineitd seki astioita jotta
ravintolatoiminta pyo6risi ongelmitta. Niitd vilineitd ja astioita ovat esim. veitset,
leikkuulaudat, juomalasit, erikokoiset lautaset sekd puikot. Ravintolan lautaset
joudutaan hankkimaan ulkomailta koska Suomesta ei 16ydeta yrityksen logoon ja
vireihin sopivia lautasia. Myos ruostumattomat syomapuikot hankitaan ulko-
mailta. Syy ruostumattomien syomipuikkojen kiytté Kyoto Sushissa on luon-

non varojen sekd kustannusten saasto.
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4.4 Organisaatiosuunnitelma
4.4.1 Henkil6osto

Yrityksen organisaation rakennetta kuvataan kuviolla 15. Ravintolan organisaatioon
kuuluvat kaikki omistajat, jotka toimivat samalla sushikokkeina, ja kaksi myy-

jad/tatjoilijaa.

ravintolan johtaja

Nguyen Thi Hong
- \ - ! \ |
. 1. omistaja ] | 1. kokki ' [ myyja/tatjoilija
: 2. omistaja ------ : 2. kokki : [ myyja/tarjoilija ]
: 3. omistaja ----- : 3. kokki :
: Kyoto Sushin organisaatio ]

Kuvio 15: Kyoto Sushin organisaation rakenne

Yksi yrityksen omistajista (Nguyen Thi Hong) tulee toimimaan my6s ravintolan johta-
jana. Hin johtaa ravintolaa ja saa tehdi itsendisesti padtoksid liiketoiminnan hyvaksi
melkein kaikissa ravintolaan liittyvissa asioissa. Tarkeiden liiketoimintaa koskevien asi-
oiden kohdalla hinen tulee kuitenkin keskustella muiden omistajien kanssa, mika auttaa

sopivan ratkaisun loytamisessa, seka tiivistad omistajien yhteistyota.

Muut ravintolan omistajat taas antavat tukea ravintolan johtajalle tarpeen tullessaan ja
toimivat samalla kokkeina ravintolan keittiossd. Edelld mainittujen tehtivien lisaksi
muille omistajille jaectaan my6s omia vastuualueita. Esimerkiksi Van Cuongin vastuu-
alueena on markkinointikampanjoiden suunnittelu, toteutus ja seuranta. Chau Quoc
Nghin vastuualueena on taas raaka-aineiden tilaaminen ja riittdvyyden seuranta. Ravin-
tolan omistajat pitdvit tehtdvien jakoa hyvinid heiddn suhteilleen seki liiketoiminnalle
koska he pystyivit keskittymaan varsinaiseen tehtiviinsa ja titen eivit astu toisen hen-

kilon tehtavikenttaan.
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Selkeisti tehdyt tehtivien jaot omistajien kesken luovat hyvin tydilmapiirin ravintolati-
laan kun ty6td ei tehdd kahdesti ja tyontekijat ovat tietoisia heiddn tehtivistiin seka
tarkkaan keneltd voidaan ottaa tehtdvdantoa. Niin tyontekijat valttavit sekamelska teh-

tavidantojen vastaanottamisessa.

4.4.2 Palkkabudjetti

Yrityksen palvelukseen palkataan kahta mukavaa ja kokenutta myyjaa/tatjoilijaa, joilla
on ainakin yli kahden vuoden kokemusta ravintola-alalla, jotta voitaisiin taata hyvid
palvelutaso asiakkaille. Yhden kokeneen myyjin/tarjoilijan tyén luonne on kokoaikai-
sena ja toisen taas osa-aikainen. Kokoaikaiselle tyontekijille maksetaan 1750 €/kk, jon-
ka suuruus on korkeampi kuin Palvelualojen Ammattiliiton suosittelemaa palkkavilid
eli 1 542€ - 1 627€. Syy suurempaan palkkamaksuun on omistajien halu tuottaa hyva

asiakaspalveluntaso asiakkaille seki sitouttaa kokoaikainen tyontekiji yritykseen.

Aloittavan litketoiminnan luonteen takia yrityksen omistajat eivit haluaisi palkata heti
toista kokoaikaista tyontekijaa palvelukseensa vaan tilalle palkataan osa-aikainen, jonka
palkka on alussa 1 550 €/kk ja hinen palkkansa suuruus tiippuu vield tehdyistd ty6tun-
neista. Yrityksen omistajat sitouttavat my6s osa-aikaisen tyontekijan yritykseen tarjoa-
malla hanelle kokoaikaisen paikan ja palkan korotus heti hyvin ensimmaiisen litketoi-
mintavuoden tuloksen jilkeen. Nidin omistajat voivat pitdd hyvit tyontekijit ravintolas-

sa kun ty6voimapula iskee tulevaisuudessa.

Edelld mainittujen tyontekijoiden lisdksi ravintolassa toimii myds kolme sushikokkia,
jotka ovat kaikki ravintolan omistajia. Yritys maksaa niille sushikokeille vain hieman
korkeampaa palkkaa kuin kokoaikaiselle tyontekijille eli 1 800€/kk/kokki, mikd on
omistajien mielestadn sopiva palkka aloittavaan litketoimintaan seki jokapaivaisen ela-
misen suhteen. Palkkojen ohella yritys maksaa my6s sivukuluja jokaiselle tyontekijille.
Esimerkiksi kokoaikaiselle tyontekijille maksetaan 40% palkasta sivukuluina ja osa-

aikaiselle taas 20 prosenttia.

Tarkemmat tiedot ensimmaisen toimintavuoden henkilokuluista 16ytyvat liitteesta 11.

127



4.5 RISKIT
4.5.1 Riskien kartoitus & hallintakeinot

A) Liikeriskit:
Kyoto Sushin olemassaolon tuonti kohderyhmien tietoisuuteen avajaisviikolla saattaa
epdonnistua ja titen kohderyhmit eivit 16ydd ravintolaa, miké vaikuttaa hyvin negatiivi-
sesti ravintolan myynteihin seka jatkotoimintaan. Vilttidkseen tata riskid yrityksen pitdd

suunnitella markkinointitoimet hyvin ja kohdistaa nima oikeisiin kohderyhmiin.

Yrityksen kilpailijat saattavat reagoida hyvin voimakkaasti ravintolan avajaisten
”sushiannos eurolla”-kampanjan kohtaan kun heididn asiakkaat siirtyvit kokeilemaan
sushia halvalla kolmena perikkiisena paivana. Talloin he menettavit paljon myyntejd
kampanjan aikana ja voivat vastata hyvin tehokkaasti takaisin, minkad vuoksi yrityksen
pitdd pienentdd titd tulevaa litkeriskid seuraamalla aktiivisesti kilpailijoiden muutosliik-
keitd heti avajaisten jilkeen sekd haalimalla mahdollisimman paljon kanta-asiakkaita
ensimmiisen toimintakuukauden aikana. Tdmin liikeriskin tiedostaminen etukiteen

auttaa yritysta selviytymaidn pahimman takaiskun tullessa ja pienentimiin konkurssin

riskid.

Toimintaymparistossa voi tapahtua odottamattomia ja suuria muutoksia, jotka vaikeut-
tavat ravintolatoimintaa. Namd muutokset voivat olla Suomen sekd EU:n lait ja sda-
dokset. Esimerkiksi maailman tapahtuneiden luonnon katastrofien seurauksena Suo-
men laki saattaa kieltdd raaka-aineiden toimittajia myymadn ulkomaailta tuotuja me-
renantimia ravintolalle, mika olisi hyvin kohtalokas tilanne yritykselle, silld suurin osa
yrityksen tuotteiden valmistamiseen tarvitaan merenantimia. Tama tilanne saattaa lopet-
taa yrityksen toiminnan, ellei yritys pysty reagoimaan nopeasti tihin muutokseen. Vilt-
tadkseen tata tilannetta yritys etsii etukiteen raaka-aineille sekd kotimaisia ettd ulkomai-

sia varatoimittajia.

Uudet ruokatrendit rantautuvat nopeasti Suomeen ja saattavat atheuttaa muutoksia asi-
akkaiden kulutustottumuksiin, mikd vihentdd ravintolan myyntid olennaisesti ja sen
seurauksena yritys ajautuu konkurssin partaalle. Reagoidakseen tihin liikeriskiin ajoissa

yritys seuraa ruokatrendejd ravintola-alan lehdistd sekd TV-uutisista. Edellisten lisiksi
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yritys kartoittaa puolivuosittain huonosti myytyjd tuotteita ja kehittdd kohderyhmin

tarpeiden mukaan uusia tuotteita.

Jatkuvat epidonnistumiset toteutetuissa markkinointikampanjoissa saattavat viedd yri-
tyksen hyvin nopeasti konkurssiin, ellei yritykselld ole lisarahoitusta ajoissa jatkotoimin-
nalle ja se ota oppia edellisestd epdonnistumisesta. Vilttidkseen tulevaa rahoitusriskid
yritys pyytad rahoituslupausta Kyoto Sushi Ruotsista ja selvittdid my6s muita rahoitus-
mahdollisuuksia Suomen pankeista ennen varsinaista ravintolatoiminnan aloittamista.
Epidonnistuneiden markkinointikampanjoiden kohtaan yritys antaa vastuuta Van
Cuongille, joka ottaa selville epdonnistumisen syy ja kehittdd parempi markkinointi-

kampanjoita jatkossa.

B) Vahinkoriskit
Yrityksen vahinkoriskit voidaan jakaa kolmeen ryhmiin, joita ovat henkil6storiskit,
toimintariskit ja omaisuusriskit. Henkilostoriskit ovat useimmiten ravintolatilassa esiin-
tyvit tapaturmia, joihin liittyy yleensd terdvien esineiden kayttd, liukastuminen tai ras-
kaan tavaran nosto. Edelld mainittujen tapaturmien ennalta ehkaisemiseksi yritys laatii
yleisohjeen tyoturvallisuudesta ja antaa jokaisen tyontekijan tutustua sithen, ennen kun

he paisevit tekemain ty6ta ravintolatilassa.

Toimintariskejd ovat tulipalo, vesivahinko tai epidemiariski kuten salmonella ja ruoka-
myrkytys. Nami toimintariskit tulevat yleensa yllattien ja kaikkien tietimittd joten yri-
tys pystyy vain pienentimiin niitd toimintariskejd tiedottamalla ko. riskeistd henkil6s-

tolle seka laatimalla turvallisuus- ja hatitilanneohjeistuksia.

Omaisuusriskit ovat taas ryostot, varkaudet, isojen parannustéiden epdonnistumiset tai
onnettomuus ravintolan liheisyydessd kuten pommin rijahdys. Nama omaisuusriskit
tulevat yllittden ja saattavat keskeyttdd ravintolatoiminnan pitkédksi ajaksi samalla tavalla
kuin toimintariskit, mikd on hyvin epataloudellista yritykselle. Vilttadkseen litketoimin-
nan keskeytyksen aiheuttamat menetykset yritys ottaa pakolliset vakuutukset seka laajan

yritysvakuutuksen IF-vakuutusyhtiolta.
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4.5.2 Vakuutusbudjetti

Ensimmiisen toimintavuoden kokonaisvakuutusbudjetti on yhteensd 22 807€, josta
n. 40 % menee YEL -vakuutusmaksuun ja n. 39 % TYEL -maksuun. Loput n. 21 %
menee muihin vakuutuksiin kuten tapaturmavakuutukseen, tyonantajan- ja palkansaa-
jan tyottomyysvakuutukseen, tyontekijoiden ryhmihenkivakuutukseen ja yritysvakuu-

tukseen. Tarkemmat hintatiedot vakuutuksista 16ytyy kuviosta 16.

10498 8535

8910 7244

1170 951

317 258

238 193

75 61

i _ _ 1600 1301

TOTAL alv mukana / VAT inculted 3550 1751 1751 1751 1751 1751 1751 1751 1751 1751 1751 1751; 22807 18542

TOTAL alv 0%/ VAT 0% 2886 1423 1423 1423 1423 1423 1423 1423 1423 1423 1423 1423 18542
ALV / VAT 664 327 327 327 327 327 327 327 327 327 327 327 4265

Kuvio 16: Kyoto Sushin vakuutusmaksut kuukausittain
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4.6 Muu operatiivinen suunnittelu

Muita operatiivisia suunnitelmia ovat muun muassa osto-, hallintokulujen-, vuokran ja

muiden kulujen budjetointi.

Ostobudjetti

Tiedustelujen mukaan raaka-aineiden kustannus yhden sushipalan valmistamisessa on
0,15 € ja valmiin sushipalan ostaminen valmistajalta on taas 0,30 €. Edellisten tietojen
perusteella Kyoto-Sushin ostobudjetissa on otettu kdytt6on 0,20 € yhden sushin palan
raaka-aineiden ostohinnaksi, mikd on 33 % enemmin verrattuna tiedusteluihin. Syy
korkeamman ostohinnan kiyttéottoon on hivikeiden ja mahdollisten tulevien raaka-

aineiden hintakorotusten huomioonottaminen laskelmassa.

Kokonaisostot ensimmdisen toimintavuoden aikana on kaiken kaikkiaan 91 804 €, josta
21 % menee juomien ostoihin ja loput menevit sushipalojen valmistukseen tarvittavien
raaka-aineiden ostoon. Kuukausittainen ostosumma litkkuu siis 6 214 € - 9 610 € valilld

(kuvio 17) ja keskimédriinen ostosumma kuukaudessa on taas 8346 €.

Kyoto Sushi / Van Vo Quoc Cuong
Materiaalikulu, ostobudietti / materials, purchasing

kuukausi / month—>  HUOM ! Siséltda alv-veron / NOTE: VAT incluted TOTAL€
alv/vat-% 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 alv/vat0%
TOTAL alv mukana / VAT incluted = 0 8520 6214 7382 BO020 7788 8989 9148 8455 9610 9228 8 448' 91804 81242
TOTAL alv 0%/ VAT 0% 0 7297 5248 6264 6837 6623 7695 7827 723 B25 7906 7242 781398
ALV [ VAT 0 1223 966 1118 1183 1165 1294 1321 1242 1366 1322 1206 13406

Kuvio 17: Kyoto Sushin ostosummat kuukausittain

Ensimmidisen toimintavuoden ostobudjetti 10ytyy liitteestd 12.
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Hallintokulut

Yrityksen hallintokulujen kokonaissumma ensimmdiseni toimintavuotena on 3 660€,
joka koostuu kirjanpitokuluista, kinnykka hankinnoista, puhelinlaskuista ja toimistotar-
vike menoista. Kirjanpitokulut ovat kaikista edelld mainituista kuluista suurimmat ku-
luerit. Niiden osuus yrityksen hallintokuluista on periti 69 % eli mairallisesti 2 550 €,
josta on varattu 200 € jokaiselle toimintavuodelle ja 350 € tilinpadtokselle. Seuraavat
suurimmat kuluerdt ovat yrityksen puhelinlaskut, joiden suuruusmiiri on 40 €/kk ja
osuus hallintokuluista on 13 %. Loput 18 % hallintokuiluista menee toimistotarvikkei-

den ostoihin. Tarkemmat tiedot hallintokuluista 16ytyy kuviosta 18.

;kuukausi / month —-> HUOM ! Sis3lt3a alv-veron / NOTE: VAT incluted TOTAL €
S . = V23,856,708 9. 10 1 1 3ok
Hallinto / administration
5 4
23 18
154 125
14 11
116 94
2550 2073
139 113
480 390
180 146
0
0
0
TOTAL alv mukana / VAT inculted 645 253 257 253 257 318 257 253 257 253 257 403: 3 660 2976
TOTAL alv 0%/ VAT 0% 525 206 209 206 209 258 209 206 209 206 209 327 2976
ALV / VAT 121 47 48 47 48 59 48 47 48 47 48 75 684

Kuvio 18: Kyoto Sushin hallintokulut
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Vuokra ja muut kulut

”Kyoto Sushi”-ravintolatilan vuokraan on varattu 2 040 €/kk. Tédssd vuokrassa on otet-
tu kiytt6on nelion hinnaksi 51 €/m2, joka on puhelintiedustelujen mukaan keskiméia-
riinen vuokrahinta Itikeskuksessa. Varsinaisen vuokran ohella yritys maksaa vuokra-

antajalle vield kahden kuukauden vuokratakuu eli 4080 € heti ravintolatoiminnan alussa.

Edellisten mainittujen maksujen lisdksi yritys joutuu maksamaan vield muita kuluja,
jotka menevit muun muassa hosting-palvelumaksuun, domain-nimen hankintaan,
kayntikorttien ostoon, Winpos-ohjelmien yllapitomaksuun, pankkimaksuun, sahko- ja

vesimaksuun, ja ADSL-yhteysmaksuun. Tarkemmat hinnat naistd kuluista 16ytyy kuvi-

osta 19.

Kyoto Sushi / Van Vo Quoc Cuong
Vuokra ja muut kulut / rent & other costs

HUOM ! Sisdltda alv-veron f NOTE: VAT incluted

‘kuukausi / month —> TOTAL €
alvfvat-% 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Ealvaatl)%
vuokra / rent
24480 19902
4080 4 080
0 0
i 0z (V] 0
TOTAL alv mukana / VAT inculted; 6120 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040; 28560 23982
TOTAL alv 0%/ VAT 0% 5738,5 1658,5 1658,5 16585 1658,5 1658,5 1658,5 1658,5 1658,5 1658,5 16585 1659 23982
ALV [ VAT 381,46 381,46 381,46 381,46 381,46 381,46 38146 381,46 381,46 381,46 38146 381 4578
muut kulut / other costs
35 35,
15, 12
120 98
312 254
52 42
200 163
287 233
1288 1048
2400 1951
2 400 1951
0 0
o o
0 0
o (+]
0 0
25 [+] )
TOTAL alv mukana / VAT inculted 2113 454 454 454 454 454 454 454 454 454 454 454 7110 5787
TOTAL alv 0%/ VAT 0% 1725 369 369 369 369 369 369 369 369 369 369 369‘ 5787
ALV / VAT 389 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85 1323

Kuvio 19: Vuokra ja muut kulut
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4.7 ‘Taloudelliset laskelmat
4.7.1 Kaiyttépddomalaskelma

Kyoto Sushin kiyttopaaomalaskelman mukaan yritys tarvitsee kaikki kaikkiaan 68 079 €
aloittaakseen ravintolatoiminta. Téstd kidyttopadoman tarpeesta noin 54,9 % eli
37 343 € menee erilaisiin investointikohteisiin, jotka ovat muun muassa koneet, kalus-

teet, sisustus ja remontti. Tarkemmat hintatiedot investointikohteista 16ytyy liitteesta 9.

Yrityksen kayttopadomalaskelmassa on otettu huomioon kolmen ensimmaiisen toimin-
takuukauden tulot, kulut ja 10 % ylitysvaraus niista kuluista. Tarkemmat tiedot edelld

mainituista 16ytyy kuviosta 20.

Kyoto Sushi / Van Vo Quoc Cuong
Kdyttopadomalaskelma / running capital HUOM ! Sisdltd3 alv-veron / NOTE: VAT incluted

1=laskelmassa mukana ja 0=ei ole mukana / 1=inclutedand O=excluted
1. kuukausi / 1.st month :
2. kuukausi / 2.nd month
3 kuukausi / 3.rd month
4.kuukausi / 4.th month
5. kuukausi / 5.th month
6. kuukausi / 6.th month

Kulut / costs

markkinointi/ marketing -4630
materiaali & ostot / materials&purchace -14734
henkilokulut / personnel -32835
hallinto / adminstration -1155
vakuutus / insurance -7051
vuokra / rent -10 200
muut / others -3022
-73 627
Ylitysvaraus % / costs overrun %
i -7363
Tulot / income
myynti / sales 50254
Investoinnit / investment -37343
TOTAL kdyttop-o:n tarve / running capital ~ -68079

Kuvio 20: Kyoto Sushin kayttopadomalaskelma
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4.7.2 Rahoitussuunnitelma

Kyoto Sushin omistajat ovat valmiina sijoittamaan tasapuolisesti ravintolatoimintaan
alussa 30 000 € eli yhteensd 90 000 €, joka on laskelmien mukaan hyvin riittdvad ra-
hasumma. Tama tarkoittaa sitd ettd yrityksen ei tarvitse ottaa heti lainaa rahoitusyhti6il-

ta toiminnan alkuvaiheessa.

Omien sijoitusten lisaksi omistajat hakevat lisdd rahoitustukea litketoiminnan kaynnis-
timisen varten erilaisilta tahoilta. Ndmi tahot ovat esimerkiksi Te-keskus ja Finnvera.

Yrityksen rahoitusvaihtoehdot 16ytyvit kuviosta 21.

TE-keskus

ty6voimatoimisto
starttiraha
tyollistymistukea

oma paioma Rahoitusyhtiot

omistajien }

leasing-rahoitus
osamaksurahoitus

FINNVERA
perustamislaina
pien- ja naisyrittdjalaina
pddomalainat
takaukset

Pankit
lainat & takaukset

lisasijoitukset

Kyoto
TE-keskus
yritysosasto Sushi
investointituki

Perheen sisépiiri

korottomat lainat Tulorahoitus

pienyritystuki
kotrkotuki

omistajien } 1 Y

Ystivien yritykset
lainat

Kuvio 21: Kyoto Sushin rahoitusvaihtoehdot

Omistajat voivat sijoittaa heti lisdd yhteensa 10 000 € yritykseen jos jostain syysta tulee
rahoitusvajetta. Mikali lisdsijoitus el pysty tiyttimadn rahoitusvajetta, niin omistajat ha-
kevat ensisijaisesti korotonta lainaa perheen sisapiiristd ja toissijaisesti korollista lainaa

rahoitusyhti6iltd. Yrityksen rahoitussuunnitelma 16ytyy liitteesta 13.
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4.7.3 ‘Tulosennuste & tase-ennuste

Tulosennuste

Tulosennusteen (liite 14) mukaan yrityksen myynnin ensimmdiselle toimintavuodelle
arvioidaan olevan 317 252 €, josta verojen osuus on 36 498 €. Yrityksen liikevaihdon
arvioidaan olevan 280 754 €. Muuttuvien ja kiinteiden kustannusten kokonaissumma
ensimmiisen toimintavuoden aikana on 283 284 €. Edellisten tietojen perusteella nih-

déan ettd yrityksen kayttokate jda hieman negatiivisen puolelle eli - 2 530 €.

Tulosennusteessa yritys on ottanut kayttoonsia 20 % poiston investoiduissa koneissa,
miki on arvoltaan 6 061 €. Poistojen jilkeen yrityksen litketulos on 3 531 €, josta yri-
tyksen joutuu maksamaan valittomia veroja yhteensa 1 412 €. Valittémien verojen mak-
sun jilkeen yritys ei joudu maksamaan muita maksuja kuten lainojen hoitomaksu, min-
ki ansiosta yrityksen nettotulos jdd hieman positiivisen puolelle. Yrityksen nettotulos
on tilloin 2 119 €, joka on samalla ensimmaisen toimintavuoden kokonaistulos koska

yritykselld ei ole ei ole satunnaisia tuloja eikd menoja.

Tase-ennuste

Tase-ennusteen mukaan yrityksen omavaraisuusaste ensimmadisend toimintavuotena on
hyva koska yritykselld ei ole lyhytaikaisia eikd pitkaaikaisia vieraspadomia. Edellisten
lisaksi tihdn hyvdin omavaraisuusasteeseen vaikuttaa myo6s yrityksen tekemin 2 119

€:n voitto. Yrityksen tase-ennuste 16ytyy liitteesta 15.
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4.7.4 Ensimmadisen tilikauden kassabudjetti

Liiketoiminnan alussa yritys saa kassaansa yhteensd 90 000 € arvoinen sijoitus omistajil-
ta. Tdstd summasta otetaan pois 37 343 € ja tehddin investointi erilaisiin kohteisiin ku-
ten koneisiin ja kalusteisiin ensimmaisena toimintakuukautena. Edellisen mainitun oton
lisiksi otetaan myos 23 374 € kassasta jotta voidaan maksaa muuttuvat seka kiintedt
kustannukset — paitsi markkinointikulut ja materiaaliostot. Niiden maksujen jilkeen
yrityksen kassassa on jaljelld enad 29 284 € ja alv-laskelmassa -8 537 €:n arvoiset verot,

joita yritys saa kirjanpidollisesti takaisin tehdyisti investointien ja kulujen maksuista.

Toisen ja kuudennen toimintakuukauteen vilisend aikana kassastamaksuissa ja myyn-
neissd tapahtuu paljon muutoksia, jotka vaikuttavat toinen toisiinsa. Muutosten aiheut-
tajat ovat ldhinnd markkinointikulut, hallintokulut ja materiaaliostot. My6s veroissa ta-
pahtuu muutoksia, joiden suurimmat aiheuttajat ovat myynnit. Tarkemmista muutos-
tiedoista 16ytyy kassabudjetista (liite 16). Ainut muuttumaton tekija kassabudjetissa on
kassavarojen muutos, joka pysyy O €:sena koska tavoitteena on saada vain kriittisen pis-

teen myynti timan ajanjakson aikana. Tami tarkoittaa sitd ettd yrityksen kassassa on

edelleen 29 284 €.

Tamin ajanjakson aikana yritys ei joudu maksamaan vield veroja koska saatava vero-
midrd ensimmaiisen toimintakuukauden investoinneista on vield jaljelld 711 € viidennen

toimintakuukauden lopussa ja verojen maksun viive on kaksi kuukautta.

Ensimmiisen toimintavuoden jilkipuoliskon myynnit kasvavat, minkéd ansiosta saadaan
kuukausittain 4 000 € voittoa yrityksen kassaan. Myynnin kasvun seurauksena materiaa-
likustannukset nousevat huomattavasti verrattuna edellisiin toimintakuukausiin. Nama
kustannukset ovat keskimaariisesti 1 395 € suurempia kuin alkupuoliskon keskimaarii-

set materiaalikustannukset.

Jalkipuoliskolla veromaksut alkavat tulla mukaan kassastamaksuihin. Nami veromaksut
liikkuvat 1 312 €/kk - 2051 €/kk vililld. Edella mainitut materiaalikustannusten nousu
ja veromaksut kasvattavat kassastamaksujen kokonaissummaa keskimaariisesti 2 071 €

verrattuna 2. — 6. toimintakuukauden kassastamaksuihin.
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Kassabudjetin (liite 16) avulla nihddin ettd yrityksen suurin kuluerd timin tilikauden
aikana on henkilokulut, joiden osuus kassastamaksuista on 41,5 % eli miarallisesti
131 340 €. Toiseksi suurin kuluerd on materiaaliostot, joiden osuus kassastamaksuista
on 29 % eli mairillisesti 91 804 €. Kolmanneksi suurin kuluerd on taas ravintolatilan
vuokra. Tdma kuluerd on miariltain 28 560 € ja vie 9 %0:n osuuden koko ensimmaisen

tilikauden kassastamaksuista.

Seuraavat suurimmat kuluerit ovat markkinointikulut (24 030 €) ja vakuutusmaksut
(22 807 €). Edelld mainittujen kulujen osuus on 7,6 % ja jiljelld mainittujen osuus on
taas 7,2 % kassastamaksuista. Loput kulueristd ovat hyvin pienid esimmaisen tilikauden
aikana. Nama kulut ovat muun muassa hallintokulut, muut kustannukset ja alv-maksut.

Niiden pienten kuluerien osuus kassastamaksuista on vain 5,7 %.

Ensimmiisen tilikauden kassabudjetissa (liite 16) kidy ilmi ettd yrityksen kassan arvo
tilikauden lopussa on 53 285 € ja omistajien sijoitetut rahavarat ravintolatoiminnan
alussa riittdvit loistavasti koko ensimmiiselle tilikaudelle vaikka alkupuoliskon aikana

tehdain nolla tulosta ja jalkipuoliskon aikana tehddan vain 4 000 € voitto kuukaudessa.
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Liite 1: Majoitus- ja ravitsemistoiminnan tilinpaatéstiedot 2007

Majoitus- ja ravitsemistoiminnan tilinpaatéstiedot 2007, ennakko

Kaikki yritykset
2006 2007*
553-555 Ravitsemistoiminta

TULOKSEN MUODOSTUMINEN

Liikevaihto 3585012 3828485
Liiketoim. muut tuotot (pl. kayttbom. myyntiv. ja fuusiov.) 64 532 80 379
LIIKETOIMINNAN TUOTOT YHTEENSA 3649544 3908 863
Aine- ja tarvikekaytto -1 379 343 -1 426 703
Ulkopuoliset palvelut -121 671 -131 151
Palkat ja henkildsivukulut yhteensa -1 009 878 -1 091 763
Laskennallinen palkkakorjaus -101 208 -97 286
Liiketoiminnan muut kulut (pl. kayttdom. myyntitap. ja fuusiotap.) -804 515 -878516
Valmistevarastojen lisdys/vahennys -4 840 -17 698
KAYTTOKATE 228 089 265 746
Poistot ja arvonalentumiset yhteensa -112091 -115018
LIIKETULOS 115999 150 729
Rahoitustuotot 16 437 24 829
Rahoituskulut -26 265 -36 792
Verot -44 724 -49 297
NETTOTULOS 61 447 89 468
Satunnaiset tuotot 50 106 78909
Satunnaiset kulut -67 400 -67 371
Kayttdom. myyntivoitot ja fuusiovoitot 19 894 23 154
Kayttdom. myyntitappiot ja fuusiotappiot -1 636 -2 921
KOKONAISTULOS 62 411 121 239
Tilinpaatossiirrot yhteensa -3216 -3 090
Laskennallinen palkkakorjaus, palautus 101 208 97 286
TILIKAUDEN TULOS 160 435 215 437
TUNNUSLUVUT

Yritysten lukumaara 8 827
Liiketoiminnan tuotot yhteensa 3649544 3908 863
Jalostusarvo 1339175 1454795
Henkildston Ikm yhteensa 40 538 40 821
Aineelliset nettoinvestoinnit 88 086 93721
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Liikevaihto/henkil6std
Jalostusarvo/henkildstokulut
Kayttokate-%
Rahoitustulos-%
Nettotulos-%
Kokonaistulos-%

Alaviite:

Otsikkotasot on merkattu kuudella pisteella (......).

Salatut tiedot on merkattu kolmella pisteella (...).

Puuttuvat tiedot on merkattu yhdella pisteella (.).

Tilaston kuvaus
Laatuselosteet

Kasitteet ja maaritelmat

Luokitukset

Toimiala

Toimialat on maaritelty toimialaluokitus TOL2002:n mukaisina

Viimeksi paivitetty:2008-06-26 09:00
Lahde: Tilastokeskus / tilinpaatostilasto
Yhteystiedot:

Yritysten rakenteet

Ville Tolkki

Puhelin (09)1734 2925

Tilaston kotisivu
Tekijanoikeus:Suojattu

Mittayksikko:1000 euroa, prosenttia, Ikm

Tietokanta:

Tilinpaatostilasto

142

88
1,2
6,2
4.8
1,7
1,7

94
1,2
6,8
52
2,3
3,1



Liite 2. Kyoto Sushin kilpailija-analyysi

Kilpailija- Kohde-ryhma Ydin-tuote

analyysi

|
I
m
p
i
i
r

110 1-10 1-10 110 1-10 | 1-1

Masabi 18v — 55v miehet ja | sushi 7
naiset, opiskelijat

LSELRVLI -8 miehet, naiset ja Ita- ja Kaak- 8 6 8 6 5 6
nuoret 18v-60v kois-Aasian
wokkiruokia
Hesburger lapsiperheet 70 %; | hampurilainen 9 4 7 5 9 8

miehet, naiset ja
nuoret 15v-55v

Carrols lapsiperheet 40 %; | hampurilainen 8 4 6 4 8 8
miehet, naiset ja
nuoret 15v-55v

Mc Donald’s lapsiperheet 50 %; | hampurilainen 7 4 8 7 10 10
miehet, naiset ja
nuoret 15v-55v

Miehet & naiset & | kebab 5 3 4 6 5 4
nuoret 18v — 55v

Perheet 80 %, mie- | pakastettu 10 2 3 5 10 8
het, naiset ja nuo- pizzat, sushi &
ret 15v - 60v muut korvaa-

vat tuotteet

<T> Sijainti numeroidaan syrjasta keskeiseen 1 = syrjassa, 10 = ytimessa
<T> Hinnoittelu arvioidaan halvasta kalliiseen 1 = halpa, 10 = kallis

< 3 > Kilpailijan tarjoa kokonaislaatu arvioidaan 1 = huono, 10 = erinomainen
< 4 > Koettu ilmapiiri arvostetaan huonosta hyvaan 1 = huono, 10 = hyva

< 5 > Markkinointi arvioidaan asteikolla 1-10: 1 = huono, 10 = hyva

<T> Imago arvioidaan kehnosta loistavaan asteikolla: 1 = kehno, 10 = loistava
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MASABI

Sushiravintola |

Perustiedot n. 40 asiakaspaikkaa & 50 m” ravintolatila

Kohderyhmi 18v — 55v miehet ja naiset, opiskelijat

Tuotteet sushi (ydintuote) + juomat

Palvelu suurin osa itsepalveluna — asiakas ottaa hihnalta sushiannoksia

Sijainti Itikeskuksen ravintolamaailmassa - uuden puolen toisella kerroksella

Muut Forumissa & Sellossa

toimipisteet

Hinta kallis 3€ - 6€ per lautanen — yhdelld lautasella on 2 tai 4 sushipalaa

Laatu melko hyva

Ilmapiiri rento ja asiallinen, puuttuu musiikkia

Asiakasvirta asiakasvirta on heikko verrattuna muihin vieressi oleviin ravintoloihin seki
muihin sushiravintoloihin

Markkinointi suunnattu kohderyhmalle Facebookissa, Twitterissa ja Youtubessa; yhteinen
mainos ravintolamaailman yritysten kanssa; mainonta ravintolatilassa

Heikkous kovat hinnat yhdelle sushisessiolle; sijainti on my6s huono kun se sijaitsee

ravintolamaailman nurkassa

Vetovoimatekijid

sushirata ja suomalaisuus

Henkil6sto Paikalla on 3 henk. tarkastelun aikana. Arvioitu kokonaismaird on 5 henk.
Omat + Palvelut ja tuotteet ovat melko hyvit.
havainnot + Ravintolatila on siisti ja yksinkertainen

- Sushilautasten hinnat ovat kalliita verrattuna muihin sushiravintoloihin seki
muihin ravintoloihin. Kalliit hinnat johtunevat tilan kalliista vuokrauksesta ja
investoinnista sushirataan. - Neljdn lautasellisen annoksen hinta on 28€

- Mukaan tilatun annoksen kesto on periti 7 minuuttia.

Asian woking Itimainen pikaruokala

Perustiedot n. 36 asiakaspaikkaa & 40 m’ ravintolatila
Kohderyhma miehid, naisia ja nuoria ialtdan 18v-55v
Tuotteet Ita- ja Kaakkois-Aasian wokkiruokia
Palvelu poytitarjoilu

Sijainti Itikeskuksen Hansasillalla - Hansakuja 4

Muut toimipis-
teet

ei ole muita toimipisteitd

Hinta 5,0€-13€/ateria

Laatu hyvi

Ilmapiiri meluisa

Asiakasvirta vahva asiakasvirta

Markkinointi myymalimainonta

Heikkous pieni tila

Vetovoimatekijd | kohtuulliset hinnat; hyvi sijainti

Henkil6sto Paikalla on vain 4 henk. tarkastelun aikana — arvioitu kokonaismaira 8 henk.
Omat + halvat hinnat ja hyvi sijainti

havainnot - tilatun annoksen saaminen kestda 6 minuuttia

- meluisa paikka
- musiikki puuttuu
- pieni ravintolatila verrattuna vahvaan asiakasvirtaan
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Hesburger

Hampurilaisravintola

Perustiedot n. 72 asiakaspaikka & 240 m” ravintolatila

Kohderyhmi noin 70 % on lapsiperheitd; loput ovat miehid, naisia ja nuoria idltddn 15v-55v
Tuotteet hampurilainen (ydintuote), patonki, kanafile, fish&chip, ranskalaiset + juomat
Palvelu nouto kassalta + poytitarjoilu, ellei ole tuotetta hyllylld

Sijainti Itikeskuksen Citymarketin vastapditi — Kauppakartanonkatu 3

Muut toinen toimipiste Itdkeskuksen uudella puolella + useita toimipisteitd muualla
toimipisteet

Hinta 4.40€ - 7,00€/ateria

Laatu ihan ok

Ilmapiiri meluisa ravintolatila, jossa kuuluu koko ajan kassan dinia, lasten ddnet ja itkut
Asiakasvirta jatkuva asiakasvirta ravintolaan

Markkinointi myymalimainonta & TV:ssi; jatkuvat tarjouskampanjat

Heikkous meluisa ilmapiiri & ravintolatila on kylma

Vetovoimatekijd | hyvi sijainti + lasten liukumaki

Henkil6sto Paikalla on 3 henk. tarkastelun aikana. Arvioitu kokonaismaird on yli 10

henk.

Omat havain-
not

+ Hampurilaiset ovat ihan hyvia ja niiden laatu pysyy tasaisena johtuen fran-
chising-konseptista.

+ Edulliset hinnat ja tunnettu brindi

+ Jokainen tuote palvelee oman asiakaskohderyhminsa

- Meluisa ja kylma ravintolatila

- Kassakoneen musiikkia

- Annoksen saaminen kestdd noin 5 minuuttia johtuen liian vihiisestd poru-
kasta ruuhka-aikana.

Carrols Hampurilaisravintola

Perustiedot n. 62 asiakaspaikkaa & 300 m’ ravintolatila

Kohderyhma noin 40 % on lapsiperheitd; loput miehia, naisia ja nuoria idltadn 15v — 55v
Tuotteet hampurilainen (ydintuote) — 11 erilaista vaihtoehtoa

Palvelu nouto kassalta + poytitarjoilu, ellei 16ydy tuotetta hyllylta

Sijainti Itikeskuksen vanhalla puolella - Kauppakartanonkatu 3

Muut toimipis-
teet

7 toimipistettd muualla Suomessa

Hinta 3,80 € - 8,20€/ateria

Laatu hyvi

Ilmapiiri sekamelska — ohikulkijat + lentdvit linnut

Asiakasvirta asiakasvirta on kohtuullisen hyva

Markkinointi Myymalamainonta, TV, jatkavat tarjouskampanjat

Heikkous avointila ja lilan vihin asiakaspalvelijoita ruuhka-aikana
Vetovoimatekijd | tunnettu brindi + hyvi laatu + kohtuullinen hinta

Henkil6sto Paikalla on 2 henk. tarkastelun aikana. Arvioitu kokonaismaira on yli 10

henk.

Omat havain-
not

+ Iso tila ja hyvi sijainti

+ Kohtuulliset hinnat & laaja tuotevalikoima

+ Hyvi laatu

- linnut lentavit avoimen ravintolatilan yllipuolella

- meluisa tilaa johtuen avoimesta tilasta sekd ohikulkijoista
- kylma tila
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Mc Donalds

Hampurilaisravintola

Perustiedot n. 100 asiakaspaikkaa & 400 m” ravintolatila

Kohderyhma noin 50 % on lapsiperheitd; loput ovat miehid, naisia ja nuoria idltddn 12v-55v
Tuotteet hampurilainen (ydintuote) — 18 erilaista vaihtoehtoa

Palvelu nouto kassalta + poytitarjoilu, ellei 16ydy tuotetta hyllylta

Sijainti Itikeskuksen uudella puolella - Itdkatu 1

Muut useita toimipisteitd Suomessa ja ulkomailla

toimipisteet

Hinta 3,5€ - 7,65€/ateria

Laatu hyvi

Ilmapiiri asiallinen mutta meluisa paikka

Asiakasvirta vahva sekd jatkuva asiakasvirta

Markkinointi TV-mainokset, myymildmainonta, erilaiset seki jatkuvat tarjouskampanjat
Heikkous liian tuttu ruoka kaikille

Vetovoimatekijid

tunnettu brandi

Henkil6sto Paikalla on 5 henk. tarkastelun aikana. Arvioitu kokonaismaird on yli 10
henk.
Omat + Kohtuulliset hinnat ja laaja valikoima
havainnot + Sijainti
+ Tilatun annoksen saaminen kestia 4 minuuttia
- Hampurilainen on than hyvi mutta hieman suolaista
- Ruoat jadhtyvit liian nopeasti
Perustiedot n. 36 asiakaspaikkaa & 30 m’ ravintolatila
Kohderyhma miehid, naisia ja nuoria idltadn 18v-55v
Tuotteet Kebab (ydintuote) — 16 erilaista vaihtoehtoa
Palvelu nouto kassalta + poytitarjoilu
Sijainti Itikeskuksen vanhalla puolella - Kauppakartanonkatu 3
Muut ei ole muita toimipisteitd
toimipisteet
Hinta 6,0€-7,8€/ateria
Laatu kohtalainen
Ilmapiiri meluisa ja tunnelmaton tila
Asiakasvirta heikko asiakasvirta
Markkinointi vihiistd myymilimainontaa
Heikkous linnut ovat ravintolatilan yllipuolella; ravintolatila on piilotettu tekopensailla

Vetovoimatekijd

halvat hinnat — tarjouskampanja

Henkil6sto Paikalla on vain 2 henk. tarkastelun aikana — arvioitu kokonaismiiri 4 henk.
Omat + halvat hinnat, nopea valmistus (kestdd vain 2 min.)
havainnot - ruoka ei ole hyvaa — kylmia salaattia & ranskalaiset eivit ole rapeita

- musiikki puuttuu

- sisustukseen ei ole panostettu riittivésti — ainut hyvit sisustukset ovat teko-
pensaat, jotka taas peittdd nakyvyyttd ravintolatilaan

- linnut lentelevit ravintolatilan yllipuolella
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Liite 3. Tuotteen asemointi — ’hinta & sfjaintt”
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Kilpailija Nro
Masabi 1
Asian Woking 2
Hesburger 3 Kyoto Sushin tuotteen asemoinnissa on kaytetty
Carrols 4 kriteeriparina hinta (x-akseli) ja sijainti (y-akseli).
Mc Donald’s 5 Asemointiin kootut tiedot on otettu suoraan kil-
Kimene Kebab 6 pailija-analyysista.
City Market 7
Kyoto Sushi X
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Liite 4. Tuotteen asemointi — ’hinta & laatu
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Kilpailija Nro
Masabi 1
Asian Woking 2
Hesburger 3 Kyoto Sushin tuotteen asemoinnissa on kaytetty
Carrols 4 kriteeriparina hinta (x-akseli) ja laatu (y-akseli).
Mc Donald’s 5 Asemointiin kootut tiedot on otettu suoraan kil-
Kimene Kebab 6 pailija-analyysista.
City Market 7
Kyoto Sushi X
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Liite 5: Kyoto Sushin tuotteiden hinnat ja kuvat

NIGIRI

<«

lohi munakas
Sake 2.9 €/pari Tamago 2.9 €/pari
6«_’ katkaraputikku @f katkarapu
Kani 2,9 €/pari Fhi 2,9 €/pari
“ simpukka ‘ tonnikala
Hokkioai 3’9 €/par1 Maouro 3,9 €/‘par1
pu
Q,_\‘ ruijanpallas * lohen matia
Hirame 3.9 €/pari Ikura 39 €/pari
‘ soijalehti ﬁ' ; mustekala
tari 3,9 €/pari Taco 3,9 €/pari
. avokado ‘ ankerias
Avocado 2,9 €/p211‘1 Unagi 3,9 €/p211’1
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MORIAWASE

4 Nigiri: \ ( 6 Nigiri: \
2 lohta, 1 tonnika- E 2 lohta, 1 tonnika-
la, 1 munakas la, 1 munakas, 1

4 Maki katkarapu, 1 rui-
janpallas

6 Maki

109€ )
5 Nigiri: \

1 katkarapu,
1 katkaraputikku,

_J
8 Nigiri: I

3 lohta, 2 tonnika-
laa, 1 katkarapu-
tikku, 1 ruijanpal- 1 munakas,
las, 1 simpukka 2 avokado
8 Maki 7 Maki

VAN 4. Aidin Sushi 10,9 € )

4 Nigiri: \ / 7 2 6 Nigiri: \
vapaasti - () 3 lohta
valittavissa ' 1 katkaraputikku
e 1 simpukka
4 Maki 1 tofu
6 Maki
\ 5. Inariset9,9 € / \ 6. Fup 9,9 €

J
4 - 12 Nigiri: )

3 , 4 lohta, 2 tonnikalaa, 2 katkarapua,
: 1 katkaraputikku,1 simpukka
v
8 Maki
k 7. Kvoto Special 18,9 € /
16 Nigiri: \

2 katkarapua, 2 ruijanpallasta, 2 lohta, 2 tonnikalaa

2 katkaraputikkua, 2 simpukkaa, 2 mustekalaa, 2 matid
14 Maki:

4 california, 4 futo, 3 tekke, 3 lohta

\ 8. Kyoto Family 33,9 € /
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Edomae & Sashimi

5 KPL: \

2 lohta

1 tonnikala
1 katkarapu
1 munakas

6 KPL:

\

2 lohta, 1 tonnika-

la
1 lohenmatia

1 katkaraputikku

1 ruijanpallas
1 ninaaal14

6,9 € ) \ 10. Mono 8,9 €

%

\ 11. Sakura 8,9 €

7 KPL: \ / r

4 lohta hn
3 katkarapua # .

12 KPL:
4 katkarapua
4 lohta
4 tonnikalaa

) \_ 12 Tokyol169¢

~

a2

Pienikokoinen Sashimi:
3 viipaletta lohta,
2 viipaletta tonnikalan

\ 13. Small Sashimi

4,9 €

o

Keskikokoinen Sashimi:
3 viipaletta lohta
3 viipaletta tonnikalaa
2 viipaletta ruijanpallas
1 katkarapu

\ 13. Medium Sashimi 8,9 €

AN

[

Y
\,//.
e

\ 13. Large Sashimi

Suurikokoinen Sashimi:
4 viipaletta lohta
3 viipaletta tonnikalaa
3 viipaletta ruijanpallas

2 viipaletta kalmari
2 hokkigau

12,9 €

AN
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Norimaki

NORIMAKI 3 kappaletta 6 kappaletta
N1. Kappa Maki (kurkku) 1,90 € 2,90 €
N2. Tekka Maki (tonnikala) 2,90 € 4,90 €
N3. Lax Maki (lohi) 2,90 € 4,90 €
N4. Ushinko Maki (Retiisi) 1,90 € 3,90 €
N5. Crabstick Maki (katkaraputikku) 1,90 € 3,90 €
N6. Yasai Maki (kurkku, avokado, paprika) 3,90 € 6,90 €
N7. California Maki (kurkku, avokado, lohi, katkarapu- 3,90 € 6,90 €
tikku)

N8. Futo Maki (lohi, retiisi, marinoitua turskaa, rapu) 3,90 € 6,90 €
N9. Kyoto Maki (Kurkku, lohi, retiisi, rapu) 3,90 € 6,90 €
N10. Kani Maki (Katkarapu, kurkku, avokado, majonee- 2,90 € 4,90 €
sia)

JUOMAT
womat e

Coca-cola 2,2€
Fanta 2,2€
Pepsi 2,2€
Seven Up / Sprite 2,2€
Tee 1,0€
Kahvi 1,25 €
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Liite 7: Myyntibudjetit — kuukausitasolla

Kyoto Sushi / Van Vo Quoc Cuong
Myyntibudjetti / sales
kuukausi / month HUOM ! SissItaa alv-veron / NOTE: VAT incluted TOTALE

1 2 3 4 5 3 7 8 s 10 11 12! {alv/vat0%
Ebi 13 o o: 90; 44 aai 29 290 20 29f 29i 26 348 308
Hirame 13 0 0 o 59 33 39 3 39 39 35 351 311
Hokkigai 13 [ of 121i sei s8] 39 43 43} 39) 38 35 476 421
Ikura 13 of o o ss 2 39 39 39 39 38 35 351 311
Inari 13 i of of 1211 se ssi 39 39 38 39 38 35 468 414
Marugo 13 - o} 0 of s8¢ 620 39f a3i 43} 390 330 35 359 3ml
Sake 13 0 0 90 44 29 29 29 29 29 26 348 308
Taco 13 0 0 of 59 e2i 39 39 39 39 39 35 351 31
Tamago 13 o 0 80: 4a 23:  32i 32f 298 29! 26 354 313
Unagi 13 0 0 o ssf g2i 39 39 33 39 39 35 351 311
California 13 i o of 1211 se s8] 39 38 38 38 38 35 468 414
Crabstick 13} i o o of 29{ 30f 19i 210 21} 18 190 17 175 15
Futo 13} i o of 1210 s9f ssi 38 39 39i 39f 390 35 468 414
Kani : 0: 44} 28! i 29 28!
Kappa 0 29 19
Kyoto 0 59 39
Lax 0 44 29
Tekka 0 a4 29
Ushinko 0 13
Yasai 0 39}

Fuji : : : : : i 1337

Ichiban : i : : : : : i 805:
Inariset : : 1337
Kobe 13 i 1472
Kyoto Family 13 8848
Kyoto Special 13 1531 18333
Nagano i3 1863

Aidin Sushi i _ i 1472

24448
22437
17925
10072 8914

Kevatkaaryle
Salaatti

Coca Cola : i 1485: 13438 11892

Fanta sszg 950 9308 8237

Seven Up 13 957; 1023} 990! 939 10406 9209

Pepsi 13 510 682! 563: 660 68 534 7308 6

Tee 13 150! 140 178! 155: 150: 1S 118 1586 1

Kahvi 13 1830 181: 194! 150: 189 188: 135 1910 1
TOTAL alv mukana / VAT incluted 0 28593 21661 25427 26068 25898 31038 31193 29213 33706 32604 31852 317252 280754
TOTAL alv 0%/ VAT 0% 0 24300 18130 21351 21994 21807 26392 26494 25095 29096 27777 27220 269695
ALV / VAT 0 4293 3531 4036 4074 4090 4646 4700 4118 4610 4826 4632 47557
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Liite 9: Investointibudjetti

Kyoto Sushi / Van Vo Quoc Cuong
Investointibudjetti / investment budget

HUOM ! Sisdltdd alv-veron / NOTE: VAT incluted
\

! TOT.AL €
alv/vat-%: : alv/vato
1270
175
241
2098
484
145
1520
1048
8238
6223
1955
813
243
160
25

148
339

22
402

349
109
137
57
47

0 4065 ALV/VAT
37343 30 360 6983
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Liite 10: Winposin alustava tarjous kassajarjestelmasta

[Asiakkaan nimi: Kyoto Sushi

Nimike Maara Hinta Summa
Kassojen lukumaara / kauppa 1

Taustatyoasema BackOffice 1

OHJELMISTO

Winpos Pro S yksitaistyoasemaohjelmisto 1 660 660,00
Winpos Pro S Varastonhallinta ja kateseuranta 1 360 360,00
Winpos Pro S Poytasaldo, ravintola 0 180 0,00 Optio
Winpos Pro S Asiakasrekisteri ja kampanjat 1 180 180,00
Winpos Pro S Laskutus ja reskontra 0 180 0,00 Optio
Etahuolto-ohjelma, Pc Duo 1 70 70,00
SUMMA OHJELMISTO 1270,00
LAITTEISTO

Partnertech Pt6215 yhdistelma Pc Sisaltaen Pc, asiakas- 1 1520 1520,00
nayttd, kuittitulostin, kosketusnayttd

Kassalaatikko 35-423, 8 kolikko- ja 4 seteli 1 175 175,00
Raporttitulostin HP Laserjet 1006 1 145 145,00
SUMMA LAITTEET 1 840,00
ASENNUKSET YM

Laiteiden esiasennus ja testaus per laitteisto. 1 190 190,00
Paikoileenasennus- ja koulutuspaiva 1,0 665 665,00
Kuittirullalaatikko 80/80 LH / 50 kpl 1 87,50 87.50
F Secure AV, virusturvapalvelu avausmaksu 1 30 30,00
EMV paatekohtainen avausmaksu 1 75 75.00
Asennukset ja muut yhteensa 1047,50
SUMMA YHTEENSA ALV 0 % 4157,50
SUMMA YHTEENSA ALV 23 % 5113,73
Kiinteat kuukausikustannukset: maara a)hinta kk/maksu
Winpos ohjelmien yllapito + help / kk 2117
Sagem Monetel ML30 -asiakasmaksupaate / kk 1 34,00 34,00
F Secure AV, virusturvapalvelu / kk -maksu 1 3,50 3.50
Kiinteat kuukausikustannukset yhteensa: 58,67
Leasing laskelma ( alustava ) alv 0% 36 kk 48 kk 60 kk
(21.02.2011 kertoimien mukaan, 1 500 - 5 000 ) 125,85 98,03 81,53
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alvivat0x

TOTAL |

n

kuukausi { month ---- HUOM ! Sisiltds alv-veron { NOTE: VAT incluted

jetti
alvivat-x

djetti !

.

Ostobud

Kyoto Sushi ! Yan Yo Quoc Cuong

Liite 12
Materiaalikulu,

TEIRESEER

gEZRYBIRNE
BEBEEBEEESR
B2BR2FIRLE
228232828
gEBRIBANLE
gSRRESRNES
B2BR2FRRLE
2REEEYTERY
BRBIKBITIRE
EeEFRCR=R<
coccoccocoss

o000 O000COO0CO

2@

Ichiban

3795
5610
3933

4
55
2322
40
3913

5328
6266
2624
4541
4422
4288
6339
4445

372 360 360 324

1696 768 192 173

248 248 216
149

1566

432 480 432

298 216 360 324

37z
2192

240 248
446

360
384
240
360
480
1608 223

§EZYS
BYEENTEE
HEZRRISE
gaysResg
82387358

124
446
43

2eReeea

Kyoto Family
Kyoto Special

Inariset
Kobe

1451
1045

147

1640
1181
1666

97
151

Magano

170
1138

159 1929
106 1286

£g
28
R
ee
&8
e
g8
Ez

37

4136

2340
421
541

5405

6108
421
4730
3322
476
611

450 450 432
450 450 427
450 380 270
42 38 35
43 60 43

4
)
50

472
478 434

670 685 465 600 600 675
300 310 30

47

51

524
450

8E8g~%
BgEBg=s
FRgEny

fRregve

BRSNS

2o e

1947
1347
32n
2161

880
2200
2200
38636
2442

SEREY
SREEN
SEREN
2EREN
SRR
BE8EN
SE88N
BEREYN
SE888
BEREN
SREEN

aseee

170

0 8520 6214 7382 8020 7788 8989 9148 8455 9610 9228 8448 91804 81242
0 7297 5248 6264 6837 6623 7695 7827 7213 8245 7906 7242
1118 1183 1165 1294 1321 1242 1366 1322 1206 13 406

0 1223 3968

TOTAL alv mukana ¢ ¥AT incluted
TOTAL alv 01 YAT 0%

ALY I YAT




Liite 13: Rahoitussuunnitelma

Kyoto Sushi / Van Vo Quoc Cuong
Rahoitussuunnitelma T4+ lainojen hoito T7 / financing budget T4 + loans planning T7
Rahoitussunnitelma / financing budjet
Aloitusvaiheen rahan tarve (kdyttopadomalaskelmasta) / needed financing (running capital)
-68 079
Omistaja / owner Huom! Jos
- et nostaa lainaa kerralla
- teet lisdsijoituksia
niin tee muutokset "kasin" TS
(kassabudjettiin).
Note! If you
- don't withdraw loan atonce
- invest more
make the corrections "by
hand" to T5 (cash flow).
BALANCE 21921
Lainojen hoito / loans planning
korko% / interest %
Iyhen./remission korko/interest TOTAL
1. kk / month 0 0
2. kk / month 0 0
3. kk / month 0 0
4. kk / month 0 0
5. kk / month 0 0
6. kk / month 0 0
7. kk / month 0 0
8. kk / month 0 0
9. kk / month 0 0
10. kk / month 0 0
11. kk / month 0 0
12. kk / month 0 0
TOTAL 0 0
Lainaa jaljelld / loans to pay back
0
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Liite 15: Tase-ennuste

Tase / balance sheet

Kyoto Sushi / Van Vo Quoc Cuong

1. KAUSI

LYHYTAIK. VIERAS PAAOMA SHORT-TERM LIABILITY

2. KAUSI

3. KAUSI

Vuoden alussa at the beginning of the ye 0
Lisays increase 0
Vahennys decrease 0
YHTEENSA A TOTAL A 0
PITKAAIKAINEN VIERAS PA/LONG-TERM LIABILITY
Vuoden alussa at the beginning of the ye 0
Lisays increase 0
Vahennys decrease 0
YHTEENSA B TOTAL B 0
OMA PAAOMA EQUITY
Vuoden alussa at the beginning of the year 92119 92119
Voitto profit 2119
muu lisays other increase 90 000
vahennys other decrease 0
YHTEENSA C TOTALC 92 119
ED. YHTEENSA A+B+C TOTAL ABOVE-MENTIO 92119 92119 92119
Omavaraisuusaste Equity ratio 100 100 100
hyva hyva hyva
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