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Tiivistelma

Taman opinndytetyén aiheena oli ravintolan perustaminen Kuopion keskustaan. Tydssamme on
selvitetty, mika yritys on ja mita kaikkea sen perustaminen edellyttaa. Tarkoituksena oli selvittaa,
millainen tyd yrityksen perustaminen on ja mita kaikkea se pitaa sisallaan. Suoritimme myoés kvan-
titatiivisen kyselyn liittyen ihmisten ravintola- ja urheilutottumuksiin. Idea taman opinndytety6n
suorittamiseen alkoi syntya jo toisen vuoden aikana erindisten koulutehtavien yhteydessa.

Tybssa kasitelldadn aluksi asioita teoriatasolla, jonka jalkeen kdymme lapi saman asian yrityksen
perustamisen kannalta. Tydssa on huomioitu yrittdmiseen seka yrityksen perustamiseen liittyvia
avainasioita, kuten yrityksen liikeidea, markkinointia seka rahoitusta. Yritysta ei ole konkreettisesti
perustettu, mutta tydssa on tehty perusteet yrityksen perustamiseen.

Kyselymme oli strukturoitu, silla tarkoituksena oli saada mahdollisimman monia vastauksia ja nain
ollen niiden analysoiminen ja lapikdyminen on helpompaa. Kysely suoritettiin syksylla 2011 ja sii-
hen vastaaminen tapahtui Typala-ohjelmaa hyddyntden. Lahetimme tiedon kyselysta kaikkien
Kuopion Savonia-ammattikorkeakoulujen yksikdiden sahkdpostiin opiskelijoille ja opettajille. Vas-
taajia oli yhteensa 878 ja suurin osa heista oli alle 26-vuotiaita, johtuen siita etta kysely lahetettiin
oppilaitoksille.

Kyselysta kavi ilmi, ettd Kuopiossa suurin tarve olisi sushiravintolalle, mutta myds etniset ravintolat
olivat saaneet suuren kannatuksen. Koska emme voineet eritelld vastauksia milldan tavalla, emme

voi tietda onko esimerkiksi urheilun harrastamisella ja sen seuraamisella yhteyttd. Mutta voinemme
kuitenkin pitaa kyselya validina suuren vastaajamadaran vuoksi.

Opinnaytetyon edetessa oma oppimisemme yritykseen liittyvista avainasioista kehittyi. Yhteiskun-
nallisesta ndkdkulmasta pidamme ty6td ajankohtaisena, silla uusista yrittdjista on alalla pulaa ja
toimme esille oman ideamme uudenlaisesta yrityksesta.
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Abstract

The subject of this thesis was establishing a restaurant in the center of Kuopio. In the thesis we
reported the basics of establishing a restaurant. We made a quantitative survey about peoples
restaurant- and sport habits. The idea of this thesis started to develop during the second year of
our studies.

First we process things at theoretical level and after that we process the same things in practice.
We have considered key things like business idea, marketing and financing that relates to entre-
preneurship and establishing a restaurant. We haven't established the restaurant but we have
found out what it takes to do so.

The survey was fully structured to enable large amount of replies. This way analyzing the answers
was much easier. The survey was held in autumn of 2011. The survey was send to all the students
and teachers of Savonia University of Applied Sciences in Kuopio via e-mail. The survey was
made using the Typala program. We got 878 replies and most of the answers were from persons
under 26 years old.

After analyzing the survey results we found out the most need in Kuopio was for a sushibar. Also
the other ethnic restaurants got some endorsement. Because we weren't able to separate the an-
swers in anyway we couldn’t know for sure if there is any connection between interest and doing
sports. However we can assume the survey is valid because the large amount of answers.

During the progress of our thesis our knowledge improved. From the society’s point of view we
think that this work is current. Restaurant business lacks new entrepreneurs so we brought out
our idea of new kind of business.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetydomme kasittelee teoreettista ruokaravintolan perustamista Kuopion keskustaan. Aihe on
muovautunut restonomiopintojen myota ja ravintolan liikeidea kulkeutunut mukana koulutehtavasta
toiseen. Paaosana ei ole yrityksen pydrittdminen vaan teoreettinen viitekehys oman liikeideamme ym-
parille. Halusimmekin rakentaa opinndytetydmme siten, etta ensin kasittelemme aiheen teoriaa, jonka

jalkeen kerromme aiheesta oman yrityksemme nakokulmasta.

Idea omasta ravintolasta alkoi syntyd, kun toisen opintovuoden kurssilla oli tehtdvana muuttaa lii-
keideaa jo oikeasti olemassa olevan ravintolan tilalle. Ty6ta tehdessa ravintola alkoi tuntua konkreetti-
semmalta, silla ideoita ravintolan kehittdmiselle pohti koulun ulkopuolellakin. Tehtavéan jalkeen so-
vimme aina, ettd kdytdmme vastaisuudessakin "omaa ravintolaamme” teoreettisena esimerkki yrityk-

sena.

Olemme itse penkkiurheilijoita. Varsinkin jadkiekko ja jalkapallo ovat lajeja joita seuraamme aktiivise s-
ti, erityisesti paikalliset palloseurat ovat mielenkiinnon kohteena. Opinnaytety6 aihetta miettiessa ha-
lusimmekin jotenkin sisallyttdd urheilun mukaan ty6hémme. Alun perin suunnittelimmekin tehda tutki-
musta Kuopiolaisen urheiluseuran ravitsemustottumuksista. Aihe tuntui olevan valmiina, mutta ajatus

tehda ravitsemuksesta opinnaytetyo, vaikkakin kyseessa oli urheiluseura, ei tuntunut houkuttelevalta.

Aloimme miettia uudestaan aihetta, kun luimme Savon Sanomista ravintoloitsija Mikko Rosendahlin
haastattelun. Rosendahl mainitsi haastattelussa, ettd Kuopioon mahtuisi vield yksi ruokaravintola.
Pohdimme mahdollisuutta tehda opinnaytetyd liittyen "yritykseemme”, joka kuitenkin oli ollut avain-
asemassa opintojen ohella seka tietynlaisena motivaattorina, kun tarkastelimme kursseilla yrityksille

oleellisia avainasioita. (Savon Sanomat 2011)

Ravintolamme liikeidealle on olennaista laheinen tydskentely paikallisten palloseurojen kanssa. Kuo-
piossa tama tarkoittaa KalPaa ja Kuopion Palloseuraa eli KuPSia. Halusimme luoda kaytannoéllisen
likeidean ruokaravintolasta, johon kaltaisemme urheilusta kiinnostuneet voisivat tulla viettamaan aikaa
ystaviensa kanssa. Ravintolan ruoka tukisi ideaamme. Ruoka ei kaipaa turhia hienosteluja, vaan se
olisi laadukkaista raaka-aineista valmistettua barbeque tyylistd ruokaa, jota siivittdd laaja valikoima

erikoisoluita.
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Yleisesti ruokaravintoloista poiketen haluamme panostaa erikoisoluisiin. Haluamme ruokalistalla naky-
van viinisuosituksen sijaan olutsuosituksen. Oma kiinnostuksemme erikoisoluiden ja ruuan yhdistele-
miseen on my6s pohjana idealle, jota voisi hyddyntdd omassa ravintolassa. Erikoisoluiden asema on
ravintoloissa kasvussa kuin myds erikoisoluiden harrastajamaarat. Oluet tuntuvatkin luonnollisemmal-
ta valinnalta suomalaisessa ravintolassa kuin vaihtoehtoisesti viinit. Suomessa on pitkat oluenpanemi-
sen perinteet, sen sijaan viinirypéleistd valmistettavaa viinia ei Suomessa ole milloinkaan valmistettu

kovin laajalti.

Palloseurojen hyddyntaminen markkinointi vaylind on tiedostettu riski. Palloseurojen yleisé koostuu
urheilua seuraavista eri-ikaisista ihmisista. Ei voida vaittad, etteikd omalla kiinnostuksellamme urheilu-
seuroja kohtaan olisi merkitysté. Liikeidean taustalla on siis omaa kokemustamme ja muilta kannatta-
jilta kuultuja toiveita. Kuopiossa on talla hetkella kaksi perinteikasta palloseuraa, joilla molemmilla on
omat vankkumattomat kannattajansa. Kannattajien saattaminen yhteen auttaisi my6s palloseuroja, ja

uskommekin, ettd seurat voisivat kiinnostua vastaavanlaisesta liikeideasta.

Markkinointi urheiluseuroissa ei kuitenkaan ole edullista mutta silla kyetdén saavuttamaan ravintolal-
lemme sopivat segmentit. Potentiaalisia asiakasmaarid ajatellessa voidaan ottaa vertailuun yleisomaa-
rien keskiarvot viime vuodelta: KalPalla 4025 ja Kuopion Palloseuralla 2605 (SM-Liiga 2011; Veikka-
usliiga 2011). Luvut pitavat sisallaan vain paikanpaalla olevat katsojat, lisdksi osa molempien seurojen

otteluista televisioidaan, mika tarkoittaisi myos yrityksellemme televisionakyvyytta.

Opinnaytetydmme tutkimuksessa halusimme suorittaa asiakaskyselyn ja tatd kautta selvittdd ihmisten
mielipiteitd Kuopion nykyisesta ravintolatilanteesta, uuden ravintolan tarpeesta ja miten aktiivisesti
ihmiset seuraavat urheilua. Pyrimme siihen ettd saisimme tutkimukseen vahintddn 100 vastausta,
mutta kysely ylitti kaikki odotuksemme ja saimme lopulta vastauksia lahes 900 kappaletta. N&in ollen
tutkimustamme voidaan pitda validina ja siitd saadut vastaukset todella auttoivat tiedostamaan Kuopi-

on nykyista ruokaravintola tilannetta.

Aika nayttaa tullaanko idecimaamme ravintolaa kuitenkaan koskaan ndkemaan kaytadnnossa. Toivot-
tavaa se olisi. Yrittdjien keski-ika on jatkuvassa nousussa ja niin asiakkaat kuin yrittajat kaipaavat uu-
sia innovaatioita. Omalta osalta ravintolan perustaminen tuntuu talla hetkella kauaskatseiselta haa-

veelta, mutta varmaa on etta tallaisella ravintolalla olisi ainakin kolme asiakasta.



2 YRITYSIDEASTA LIIKEIDEAKSI

Yrittajaksi ryhtymisen perinteisin tapa on aloittaa oman idean pohjalta. Tallaisessa tapauksessa idea
on yleensa pyorinyt mielessa jo pitemman aikaan ja se on kypsynyt toteuttamiskelpoiseksi. Tapoja on
myds muita kuten jatkaa perhe- tai sukuyrityksen toimintaa ja jo valmiin yrityksen ostaminen. Ostetta-
essa jo valmis yritys yrittdminen aloitetaan valmiista lahtdtilanteesta. Viimeksi mainittujen tapojen
maara kasvaa tulevaisuudessa, silla nykyinen yrittdjapolvi alkaa ikdéntya. (Holopainen 2010, 13; Joke-
la & Anneberg 1995, 70; Viitala & Jylha 2008, 46)

Erityismuotoja yrityskaupoille ovat management-buy-in sekd management-buy-out. Management-buy-
in:ss& henkild hankkii itselleen osuuden yrityksestd, mutta my6s osakkuuden ja tyopaikan johtotehta-
vissd. Management-buy-out on taas tapa, jossa yritys ostetaan joko osittain tai kokonaan aikaisem-
malta omistajalta toimivan johdon puolesta. Monesti lopullinen paatods yrityksen perustamiselle tai os-
tamiselle tapahtuu ulkopuolisen arsykkeen toimesta. Se voi olla joko negatiivinen tai positiivinen arsy-
ke. Negatiivisia ovat esimerkiksi huonon tydilmapiirin aiheuttama epamukavuus tdissa tai ty6ttémyys-
uhka ja positiivisia taasen hyvan yhtickumppaninen I6ytyminen tai rahoituksen saaminen. (Holopainen
2010, 13; Jokela & Anneberg 1995, 70; Viitala & Jylha 2008, 46)

2.1 Oma idea

Oman idean keksiminen tai I6ytyminen usein vaatii nokkeluutta, luovuutta tai jopa hyvaa tuuria. Mikali
huomaa, ettd kysynta tuo joillekin markkinoille uusia yrittdjia, niin voi yrittaja kayttaa jo valmiina olevaa
ideaa. ldean pohjana voi my6s toimia se, jos on keksinyt johonkin valmiiseen tuotteeseen olennaisia
parannuksia, alkaa valmistaa korvaavaa tuotetta tai I6ytaa toisenlaisia toiminta tapoja. Yrittajan oival-
tamaa uutta havaintoa kutsutaan my6s markkinaraoksi. Yrittdja on I6ytdnyt tavan erilaistumiseen el
differoitumiseen, mikali toiset eivat ole viela huomanneet valmistaa kyseista tuotetta tai toimia silla
tavalla. Ennen yrityksen perustamista tulee yrittdjan kuitenkin tarkkaan miettia ja tiedostaa riskit ja olla
varma, etta on kykeneva itsendiseen toimintaan. (Holopainen 2010, 13; Jokela & Anneberg 1995, 70;
Viitala & Jylha 2008, 46)

Differoituminen voi perustua
e tuotteeseen (erilainen ominaisuus, tyyli/design, suorituskyky tai asiakkaalla oleva mielikuva)

e palveluun (palvelun avulla lisataan tuotteen arvoa)
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henkilokunnan ainutlaatuisuuteen (henkilokunnan taitojen ja ominaisuuksien avulla luodaan
tyytyvaisyytta asiakkaille; syntyy vahvoja henkilositeitd henkilokunnan ja asiakkaiden valille)
imagoon (tavoiteltuun yrityskuvaan integroidaan eli liitetdan yrityksen markkinointiviestinta,

toiminta ja kaikki muu ymparilla tapahtuva)

(Viitala & Jylh& 2008, 46)

2.2 Yritysidea

Yritysideat luokitellaan viiteen eri ryhmaan: palvelu-, tuote-, valmistus-, markkina- ja taitoideoihin riip-

puen siita, minkélaisesta tuotteesta tai palvelusta on kyse. (Holopainen 2010, 13; Jokela & Anneberg
1995, 71, Viitala & Jylha 2008, 46)

Palveluidea: Usein l6ytyy pohtimalla, ettd miten asiakasta voisi palvella paremmin. Idea voi pe-
rustua esimerkiksi parempaan luotettavuuteen, laatuun tai nopeuteen. Hyvaa laatua on esi-
merkiksi myynnin jalkeinen palvelu, eli huolehditaan asiakkaasta ja hanen ongelmistaan viela
ostotapahtuman jalkeenkin. Ravintolalle esimerkiksi omaperéainen sisustus ja ympaérist6 voivat
tuoda ratkaisevan kilpailutekijan. Palveluja kehitetaan usealla rintamalla: on teknologian mah-
dollistamia uusia palveluja ja innovatiivisia palvelukonsepteja, asiantuntijapalveluja eli osaa-
misintensiivisia yrityspalveluja (KIBS, eli Knowledge Intensive Business Services) ja palveluja
rakentamisessa ja teollisuudessa jotka liittyvat tuotantoon. (Holopainen 2010, 14-15; Viitala &
Jylh& 2008, 46-48)

Tuoteidea: Lahtbkohtana on taysin uusi uudistus tai palvelu. Tuotteen pitaa olla ainutlaatuinen
kilpailijoihin verrattuna. Asiakkaan valinta voi tapahtua esimerkiksi laadun, hinnan, erilaisuuden
tai saatavuuden perusteella. (Holopainen 2010, 14-15; Viitala & Jylha 2008, 46—48)

Valmistusidea: Yrittaja keksii tavan tuottaa ja toimia kokonaan uudella tavalla tai joustavammin
ja tehokkaammin kuin kilpailevat yritykset. Kilpailuetu muihin ndhden saadaan kun tuotanto-
kustannukset uuden tuotantomenetelman avulla saadaan alhaisemmiksi. Merkittavaa on myos
se, etta palvelun aikaansaamiseksi yritykselta [6ytyy niin taloudellisia, valineellisia kuin hen-
kisigkin voimavaroja. (Holopainen 2010, 15; Viitala & Jylhd 2008, 46—-48)



Markkinaidea: Yrittdja huomaa puutteen markkinoilla tai 16ytdd uuden kohderyhman jo valmiina
olevalle tuotteelle. Myds uuden kayttdtavan loytaminen valmiina olevalle tuotteelle on hyva
markkinaidea. Kulutustottumusten muutokset ja elamanpiiri luovat taysin uusia mahdollisuuksia
esimerkiksi luonto-, kulttuuri- ja ulkoiluteollisuudelle seka virkistys-, hemmottelu- ja terveyden-
hoitopalveluille. (Holopainen 2010, 14; Viitala & Jylhd 2008, 46-48)

Taitoidea: Perustuu siihen, etta yrittdjalla on jokin henkilokohtainen ja ainutlaatuinen taito. Taito
on usein alkanut kehittymaan yrittdjan harrastuksena, mutta on usein myos vaatinut kouluttau-
tumista, etta siitd saadaan kehitettya yritystoimintaa. Harrastuksen myota yrittdja on saanut
vahvan osaamisen, joka on aivan erityisella tavalla kiinnittynyt yrittdjaan. On myos arvioitu, etta
jopa viidennes yritysideoista on alkanut harrastuksen pohjalta.

(Holopainen 2010, 15; Viitala & Jylha 2008, 46—48)

2.3 Yritystoiminnan ydin

Yritystoiminnan ydin ei joka kerta ole taysin selkeé asia. Yrityksien olisi selvitettava, ettd minkalaises-

sa lilketoiminnassa oikeastaan ollaan mukana, ja mita asiakas niille lopulta tulee maksamaan. Erilaisia

liketoimintoja voidaan selvittaa esimerkiksi seuraavasti:

asiakas maksaa materiasta eli aineesta, silloin ollaan hyddykebisneksessa

asiakas maksaa esineistd, ollaan tavarabisneksessa

asiakas maksaa erilaisista aktiviteeteista (toiminnoista, tekemisesta), silloin yritys on palvelu-
bisneksessa

asiakas maksaa ajasta, jonka viettaa yrityksen seurassa niin silloin kyse on elamysbisneksesta
maksetaan todennettavasta muutoksesta eli tietojen, osaamisen tai asenteiden muuttamisessa
asiakasyrityksessa tai asiakkaassa, tata kutsutaan transformaatiobisnekseksi (Viitala & Jylha
2008, 49-50)

2.4 Yritysideasta liiketoiminnaksi

Kun yrittdja on saanut omasta mielestdén hyvan yritysidean, niin hanen on arvioitava seuraavat asiat;

onko idea kantava
tavoittaako idea riittdvasti asiakkaita

voiko idealla selviytya kilpailussa
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Yritysideaa voi testata monenlaisilla analyyseilla ja taloudellisilla kannattavuuslaskelmilla. Ideaa kan-
nattaa myos kayda lapi toisten kanssa keskustelemalla, esimerkiksi ulkopuolisten asiantuntijoiden
kanssa. Uusia ndkokohtia ja selkeyttd ideaan saa, kun sen hahmottelee paperille. Edistyessaan yritys-
ideasta muodostuu toiminta-ajatus ja liikeidea. Naiden vaiheiden jélkeen yrittdja pystyy jo laatimaan
yrityksen liiketoimintasuunnitelman. Liikeidean ja liiketoimintasuunnitelman avulla yrittaja pystyy avar-
tamaan ajatteluaan ja nakemaan yritysideaa eri ndkdkulmista. (Holopainen 2010, 14-15; Jokela &
Anneberg 1995, 87, 109; Viitala & Jylha 2008, 50-51)

2.5 Liikeidea

Yrityksen liikeideassa maaritellaan tarkasti miten kyseinen yritys tekee toiminta-ajatuksen mukaista
liketoimintaa ja tulosta. Liikeidea kertoo mitd ja millaisia tuotteita tai palveluita yritys tarjoaa, mille
asiakasryhmille se niitd tarjoaa ja miten. Lisaksi siitd 10ytyy yrityksen haluama imago. Mita tarkemmin
likeidea on laadittu sitd parempi. Talloin sitd on helpompi tarkastella ja arvioida seka helpompi jatkos-
sa kehittéda. (Holopainen 2010, 13; Viitala & Jylh& 2008, 51)

Erityisend huomion keskipisteena liikeideassa ovat asiakkaat, tarjottavat tuotteet/palvelut ja kilpai-
luedut. Liikeidea perustuu asiakkaan tarpeiden tyydyttdmiseen ja keinoihin milla se tehdaan. Yrityksen
kaiken toiminnan kuten henkiléstén, markkinoinnin ja tuotteiden tulisi olla liikeideassa sopusoinnussa.
Liikeidea ei toimi kunnolla, mikali jokin sen osa-alueista ei ole kunnossa. Liikeidea on jatkuvan seké
kokonaisvaltaisen kehittdmisen tulos ja pddmaara yrityksessa. Kuten Aristoteles Onassis asian on
ilmaissut: "Liiketoiminnan salaisuus on siina, etta tietda jotakin sellaista, mitd muut eivat tieda”. (Jokela
& Anneberg 1995, 71; Viitala & Jylha 2008, 51)

2.5.1 Liikeidean peruselementit

Klassisen liikeideakasitteen muodostavat kolme peruselementtia jotka Richard Norman (1976) tiivisti.
Nama kolme asiaa ovat kysymyksia kenelle, mita ja miten. Liikeidea on sita selkedmpi, mita perusteel-
lisemmin yritys pystyy maarittelemaan toiminnassaan vastaukset seuraaviin peruskysymyksiin (Holo-
painen 2010, 14; Jokela & Anneberg 1995, 71; Viitala & Jylha 2008, 51-52)

¢ Kenelle halutaan myyda ja misséa asiakkaat ovat? Tassa kysymyksessa on edustettuna asia-

kasnakokulma. Vastaus kysymykseen kertoo keille, mihin tarpeeseen palvelua tai tuotetta tuo-



tetaan ja miten heidét tavoitetaan. (Holopainen 2010, 14; Jokela & Anneberg 1995, 71, 88; Vii-
tala & Jylha 2008, 51-52)

o Mitd myydaan? Tassa kysymyksessa edustetaan tuote- ja palvelundkdkulmaa. Vastauksessa
selvidd mita tuotteita tai palveluita tuotetaan erilaisille asiakkaille eli mika asiakkaiden tarpeista
pitda tyydyttdd. (Holopainen 2010, 14; Jokela & Anneberg 1995, 71, 88; Viitala & Jylh& 2008,
51-52)

¢ Miten toimitaan? Kysymys kasittelee henkilostondktkulmaa ja se kuvaa miten yrityksen toimin-
taa johdetaan, organisoidaan ja prosessoidaan. Miten yritys toteuttaa asiakaspalvelun? Kuinka
huolehditaan henkiloston tyokyvystd, osaamisesta ja motivaatiosta. (Holopainen 2010, 14; Jo-
kela & Anneberg 1995, 71; Viitala & Jylhd 2008, 51-52)

Mydhemmin neljas peruselementti eli imago lisattiin likeideakasitteeseen. Hyvalla imagolla on suuri
merkitys kilpailussa menestymiselle. Liikeideaa voidaan my6s kuvata kolmiolla, jossa jokainen kulma
kasittda yhden seuraavista asioista: asiakkaat, tuotteet tai palvelut ja imagon. Kolmion keskelle néin
muodostuu yrityksen toiminta tapa, jossa kaydaan yksityiskohtaisemmin miten tuotteet tai palvelut
tuotetaan ja milla taloudellisilla, henkisilla ja fyysisilla voimavaroilla ne tuotetaan. (Viitala & Jylha 2008,
51-52)

2.6 Kilpailuedut ja menestystekijat

Yrityksen kilpailuetujen maarittdminen hyvin liikeideassa luo hyvan perustan tehokkaalle markkinointi-
viestinnélle, asiakaspalvelulle, jatkuvalle tuotekehitykselle ja investoinneille. Taman perustan varassa
yritys pystyy aloittamaan kehittdmaan niitd asioita, joilla asiakassuhteista saadaan lujempia. Yrityksen
taytyy myods pohtia mahdollisia menestystekijditd. Niita miettimalla voidaan ymmartaa asioita, jotka
tekevat yrityksesta kannattavan. Nama asiat kasittavat yrityksen sisaisia tekijoita, joiden varassa kil-

pailuedut pystyvat toteutumaan eli muuttumaan Kilpailukyvyksi. (Viitala & Jylha 2008, 52)

Yrittdjan pitdad myds pohtia omia lahtdkohtiaan, resurssejaan seka toimintapa vaihtoehtojaan. Hanen
pitdd tunnistaa omat menestystekijansa ja punnitsemaan niitd suhteessa vallitsevaan kilpailutilante e-
seen. Nain han pystyy varmistamaan, ettd menestystekijoista tulee aito kilpailuetu. (Viitala & Jylha
2008, 52)



16

Erilaisia nakokohtia liikeidean maarittelemiseksi ovat esimerkiksi seuraavat asiat:

o Organisaatio: Pystyykd yrittdja toimimaan yksin vai pitddko hdnen palkata henkil6kuntaa avuk-
seen? Mita tehtavia hanen ideaan kuuluu? (Viitala & Jylha 2008, 53)

o Asiakkaat: Yrittajan on pystyttdva maarittelemaan tulevat asiakkaansa riittavan yksityiskohtai-
sesti ja asetuttava heidan tilanteeseen. Jotta likeidean tasmentadminen oikealle kohderyhmaélle
olisi mahdollista, on tunnettava asiakkaat ja heidan kayttaytymisensa. Yrittdjan taytyy myos
selvittda onko potentiaalisia asiakkaita tarpeeksi. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 17; Vii-
tala & Jylha 2008, 53)

o Ainutlaatuisuus: Tyydyttaako yritys tuotteillaan tai palveluillaan joitakin taysin uusia asiakkaan
tarpeita? Mité yritys pystyy tarjoamaan, mita ei ole jo tarjolla jollakin toisella yrityksella? Missa
yritys on paras? Milla tavoin voidaan ottaa asiakkaita jo toimivilta yrityksilta? (Viitala & Jylha
2008, 53)

o Markkina-alue: Mika on yrityksen markkina-alue, onko se oma kortteli, oma maa, Eurooppa vai
koko maailma? (Jokela & Anneberg 1995, 110; Viitala & Jylh&a 2008, 53)

o Onko kyseessa vain hetken vaikuttava muoti ilmi6 vai onko toiminta pysyvaa? Onko yritykselle
minkaanlaisia kehitysnakymia? (Jokela & Anneberg 1995, 109; Viitala & Jylha 2008, 53)

¢ Odottamattomat tapahtumat: Uudet lait ja asetukset. Kuinka Kilpailijat reagoivat? Talouden yli-

kuumeneminen. (Jokela & Anneberg 1995, 109)

2.7 Analyysit ja tekijat

Erilaisten analyysien tekeminen on tarkea osa yrityksen perustamissuunnitelman laatimista. Yksi kes-
keinen analyysien teko kohde on yrityksen toimintaymparistd. Siind selvitetdaan kilpailuun, markkinoi-
hin, kysyntaan ja yleisiin yhteiskunnallisiin makrotekijéihin liittyvia asioita. Toinen tarked kohde on yri-
tyksen sisdisen tehokkuuden selvittdminen. Niilla analyyseilla saadaan selville saatavilla olevat re-

surssit eli yrityksen kilpailukykyyn vaikuttavat avaintekijat. (Viitala & Jylha 2008, 53)



Yrityksen toimintaympaéristbanalyysissa on mahdollista erottaa toisistaan yrityksen oma |ahiymparisto
ja laaja makroymparistd. Yrityksen omalla l&ahiymparistolla tarkoitetaan kilpailijoihin, kuluttajiin ja yh-
teistydkumppaneihin liittyvat tekijat. Makroymparisto taas kasittda markkinoilla vallitsevia vaeston ra-
kenteeseen liittyvid eli taloudellisia, teknisia, demografisia ja poliittisia seka lainsdadanndllisia asioita
ja edellytyksia. Yrityksien toimintaympéaristot voivat poiketa laajaltikin eri maissa ja maanosissa. Toi-
mintaymparistolla on yrityksen toimintaa menestymiseen keskeinen vaikutus. Ymparistotekijoistd mo-

nilla on kriittinen vaikutus lilketoiminnan onnistumisen kannalta. Naita tekijoita ovat:

e Kkilpailulliset tekijat

o teknologiset tekijat

e trendit ja megatrendit

e globalisaatio

o ekologiset ja eettiset tekijat

o lainsdadanndlliset, poliittiset ja taloudelliset tekijat
e kulttuuri tekijat

e sosiaaliset tekijat

Naita erilaisia tekijoita yrityksen on pystyttdva arvioimaan ja analysoimaan mitd vaikutuksia niilla on
omaan liiketoimintaan ja toimialaan. (Jokela & Anneberg 1995, 109 Viitala & Jylha 2008, 54)

Taloudellisen ympariston muodostaa kokonaisostovoima. Kokonaisostovoimaan vaikuttaa tulot, séés-
taminen, velkaantuminen, kulutuksen rakenteen muutokset ja kansainvaliset sopimukset ja suhdan-
teet. (Viitala & Jylha 2008, 54)

Tulotaso seka kulutusaste ratkaisevat niin high tech- tuotteiden kuin tavallistenkin kulutustavaroiden
myynnin mahdollisuudet. Kysyntaan heijastuvat myods kokonaistalouden ongelmat, kuten heikko tai
huono tydllisyystilanne, korkea korkotaso ja vaihtotase ongelmat. My6s jotkin lainsaadannén muutok-
set voivat luoda tilanteen jossa ihmiset joutuvat miettimdan kulutustaan uudestaan. lhmisten arvot

voivat myds muuttua ja aiheuttaa muutoksia muun muassa kulutukseen. (Viitala & Jylha 2006, 54)

Yleisesti kauppa on vapautunut monin tavoin eri maissa ja viranomaisten puuttuminen paatoksillaan

yritysten toimintaan on vahentynyt. (Viitala & Jylha 2008, 54)
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Infrastruktuuri seka toimintaympariston teknologinen taso saatelevat osaltaan yrityksen toimintaa. Kar-
jistettyna esimerkkiné voidaan mainita esimerkiksi alikehittyneeseen maahan perustettu internetkaup-
pa. Maiden teknologinen taso luo yrityksen toiminnalle mahdollisuuksia sek& asettaa niille reunaehto-
ja. (Viitala & Jylha 2008, 55)

Yrityksen liikeideaa mietittdessa ja hiottaessa teknologiset tekijat voivat toimia yritykselle esteena tai
sitten luoda uusia mahdollisuuksia. Palveluyrityksille voi myos kayda niin, ettd kiirehtiessa markkinoille
teknologia olisikin jo valmis, niin itse palvelut eivat olekaan taysin valmiita. Tama on yksi esimerkki

siitd, ettd teknologia ja ihminen eivat aina kohtaa. (Viitala & Jylha 2008, 55)

Uudet teknologia luovat yrityksille mahdollisuuden globaaleille markkinoille. Yleensa kehitys on kuiten-
kin nopeaa ja markkinajohtajan asema voi vaihtua nopeasti. Esimerkiksi ravintoloihin kehitellaan ko-
koajan uusia ja parempia laitteita jotka helpottavat tydntekoa ja ovat enemman automatisoituja. Digita-
lisoituminen vaikuttaa myds asiakassuhteisiin ja sidosryhmiin seka niiden kasittelyyn. (Viitala & Jylha
2008, 55-56)

Yritykset kilpailevat asiakkaiden ostovoimasta, mutta kilpailutilanteen sekéd sen muutosten tarkka arvi-
ointi on vaikeaa. Yritysten pitdisi osata ennakoida miten esimerkiksi markkinoille tuleva uusi yritys tai

jokin suunnitteilla oleva muutos vaikuttaa kilpailutilanteeseen. (Viitala & Jylha 2008, 56)

Kun arvioidaan liikeideaa, niin ensisijaisesti keskitytaan kilpailijoihin ja oman asema vertailuun suh-
teessa muuhun tarjontaan. Erilaisia tapoja kilpailijatietojen hankintaan on useita. Lahteina voi olla
muun muassa mainonta seka kaikki muu esiintyminen tiedotusvalineissa, omakohtaiset tutustumiset
kilpailijoihin tuotteisiin ja palveluihin, erilaiset testit ja kilpailut, markkinointitutkimukset ja patenttihake-
mukset. (Ahonen, Koskinen & Romero 2010, 64; Viitala & Jylha 2008, 56)

Jatkuva tietojen kerddminen kilpailijoista ja tietojen oikeellisuuden arvioiminen on tarkeaa yrityksille.
Kilpailijoiden tunnistaminen ja niiden seuranta pitaa yrityksen valveilla, silla kilpailijat voivat tehda yllat-
taviakin muutoksia toimintatavoissaan. Muutoksista voi olla myds haittoja eika pelkastaan etuja. (Viita-
la & Jylha 2008, 56)

Joillakin toimitavoilla vapaan kilpailun saaddkset voivat muuttua useinkin. Rajoitusten ja saanndsten
muutosten jotka vaikuttavat kilpailuun ennakointi sekd huomiointi ovat tarkeita. Kilpailulainsdadanto

opastaa, miten saa toimia markkinoilla. Kilpailulainsdddannén tunteminen kansallisella ja kansainvali-



sella tasolla on tarkeaa. Yritys voi suojella tuotteita, palveluitaan ja liiketoimintaansa erilaisilla suo-
jausmenetelmilla kuten patenteilla. (Viitala & Jylh& 2008, 57)

Sosiaaliset ja kulttuuritekijat pitdvat sisallaan vaikeimmin havaittavien pehmeiden tekijoiden lisaksi
myds konkreettisia tekijoitéa. Sosiaalisiin tekijoihin kuuluvat erilaiset vaestoon liittyvat asiat, kuten tulo-
taso, ikrakenne, terveydentila, koulutustaso ja kielet. Kulttuuritekijoihin kuuluvat esimerkiksi uskonto,
uskomukset jotka ovat kulttuurille tyypillisid, perusarvot seka tavat ja tottumukset. Perheen ja suvun
merkitys, auktoriteetteihin suhtautuminen kuuluvat niihin myés. (Viitala & Jylha 2008, 57)

Erityisesti yrityksissa jotka toimivat kansainvalisesti pitaa olla kulttuurilliset tekijat selvitettyna ja niiden
merkitys arvioitu. Kulttuurilliset tekijat voivat vaihdella maiden valilla hyvinkin paljon. Nykyaan monissa
yhteiskunnissa on kehitytty jo siihen vaiheeseen, ettd perustarpeet on tyydytetty ja seuraava vaihe on
hyvinvointiin panostaminen. Ennakoidaan, etta tulevaisuudessa ei-materialistinen ajattelutapa yleistyy
samalla kun mielihyvan tavoittelu voimistuu. On puhuttu jopa mielihyvayhteiskunnasta. (Viitala & Jylha
200, 57)

Periaatteessa globaali talous pystyy toimimaan yhtena yksikkona reaaliajassa maapallonlaajuisesti.
Tama uudenlainen talouden muoto voi vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen toimintaan. Yritysten markki-
noiden kasvaminen valtamerien ylittaviksi kasvattaa potentiaalisten asiakkaiden maaraa, mutta lisaa
my6s mahdollista kilpailua. Globaalissa toimintaymparistossa kilpailu on entista tiivimpaa ja syvem-

malle ulottuvampaa kuin koskaan ennen. (Viitala & Jylha 2008, 57)

Globaalisuus on ennemminkin ajattelu- ja toimintatapa kuin maantieteellinen asia. Kysymyksessa on
yrityksen kyvysta kohdata kulttuureja, kun yksittaiset tydpaikat ja yhteiskunnat muuttuvat enemman
monikulttuurisemmiksi. (Viitala & Jylhda 2008, 58)

Nykypaivana yritykset pohtivat entistd tarkemmin, mitd yhteiskunnallisia asioita tukea tai jattaa tuke-
matta. My6s markkinoinnissa kaytettavia henkilditd mietitaan etukateen entista tarkemmin. Asiakkaat
osaavat entistd paremmin vaatia eettista kestavyytta yritysten toiminnalta. Yritykset seka tuotteet, jot-
ka eivat kayta lapsitydvoimaa tai eldinkokeita ja joiden valmistus on ymparistda saastavaa, ovat nous-
seet arvostuksen kohteiksi. Sosiaalisen vastuun nayttaminen tuotemerkeissa on myos asiakkaiden
mieleen. (Ahonen, Koskinen & Romero 2010, 24; Viitala & Jylha 2008, 58)
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Ekologisten vaikutusten arviointi toimintatavoissa onkin yrityksille nykyaan tarkempaa. Taméa voi esi-
merkiksi merkita yritysten kuljetusmuotojen ekologisempaa valintaa, tarkkojen pakkausvaihtoehtojen
ja raaka-ainevalintojen tekemistad sek& tuotantotapojen kehittdmista tai muuttamista. Ymparistolain-
saadantd antaakin yrityksen toiminnalle reunaehdot useissa maissa. Niiden lisaksi myo6s erilaiset si-
dosryhmat kuten ymparistonsuojelujarjestot vaativat yrityksiltd ekologisesti kestavaa toimintaa. (Viitala
& Jylha 2008, 58)

Trendia voi kuvailla sanoilla "virtaus”, "suuntaus” tai "muutoksen kaava”. Trendi on ilmion historiallinen
jatkumo nykyhetkesta eteenpain. Siina ilmiota tarkastellaan lyhyella aikajanteelld. Trendeja ja mega-
trendeja analysoimalla pyritddn kasvattamaan tietoisuutta esimerkiksi ympariston tilasta, kulutuksesta
tai kaytanndistd, jotta muutoksiin osattaisiin varautua paremmin. Esimerkkeja trendeista ovat kierratys,

ekologisuus, luomu ruoka ja kauppakeskukset. (Viitala & Jylhd 2008, 58)

Suuret kehitysaallot, jotka vaikuttavat kehitykseen, ovat megatrendeja. Megatrendit edustavat pitkaa
aikajannetta ja niihin liittyy myos epajatkuvuutta ja murrosta. Ero trendien ja megatrendien valilla ei ole
aina selked. Globaalin tason vaikutuksia sisaltavat ilmiot jotka muodostuvat useista trendeistd ovat
megatrendeja. Esimerkkejd megatrendeistd ovat tiedonkulun nopeutuminen ja reaaliaikaistuminen,
johon kuuluvia trendeja ovat muun muassa elinikdainen oppiminen, elamyskulttuuri ja jatkuva uutisvirta.
(Viitala & Jylhd 2008, 58-59)

Suomen sekd suomalaisen tyollisyyden sekéa elinkeinotoiminnan kannalta tarkeimpia megatrendeja
ovat muun muassa:

1. Globaali integraatio (globaali tyonjako, globaali verkottuminen ja integroituminen)

2. Osaaminen tydn muovaajana (tydskentelyn uudet muodot, koulutus ja oppiminen, tydn polari-

soituminen)

3. Ymparistttietoisuus (ilmastonmuutos, kansalaistietoisuus, teknologia joka vastaa ymparisto-

muutoksiin)

4. Teknologian muutosvoimat (teknologinen ja tekninen kehitys, teknologian uudet vaylat, oppi-

misyhteisot ja kansalaisverkostot)



5. Palveluyhteiskunnan murros (julkisen sektorin uudet tehtavat seka murros, palveluyhteiskun-
nan kehitys)

6. Vaeston ikdantyminen (maan vaeston ikaantymisen vaikutus politikkaan, elakejarjestelmiin ja
tyo- ja hydodykemarkkinoihin)
(Viitala & Jylh& 2008, 59)

2.8 Oma yritys ja liikeidea

Oman idean keksimme pitkan pohdinnan tuloksena. Mietimme yhdessa, ettd millaisen ravintolan halu-
aisimme perustaa ja minkalaista ravintolaa ei vield 16ydy Kuopiosta. Kuopio on kuitenkin kaupunki,
josta l6ytyy monenlaisia eri lajien urheiluseuroja, mutta ei yhtaan urheiluteemaista ravintolaa. Tama ol
meidan mielesta sopiva markkinarako ja sen avulla ravintolamme pystyisi hyvin differoitumaan alueen

muista ravintoloista.

Ravintolassamme panostetaan erityisesti kaupungin jaakiekko ja jalkapallo seurojen esille tuomiseen,
muun muassa sisustuksessa. Tydntekijoiden tydasut myds tuovat esille ravintolan urheilullista teemaa.
Ravintolassamme tarjoiltavilla ruoka-annoksilla tulee ainakin osalla olevaan jollain tavalla urheiluun
littyvia nimia. Nama kaikki eri asiat helpottavat ravintolan esille tuontia ja yksildllisyytta, jolla saadaan

asiakkaiden mielenkiinto kasvamaan yritysta kohtaan.

Yrityksemme palveluidea on luoda asiakkaille taysin erilainen sisustus seka ymparistd. Tama on help-
po toteuttaa siind mielessa, etta alueella ei ole toista urheiluteemaista ravintolaa. Idean taustalla on
ulkomailla toimivat urheiluravintolat, joiden teemassa painotetaan tiettya urheiluseuraa. Taman lisaksi

ruoissa nakyy amerikkalaistyylinen "steak house” idea, jossa ruoka valmistetaan avogrillissa.

Tuoteidea taas ei ole kovin erilainen kilpailijoihin verrattuna, silla ravintoloissa yleensa on samantyyp-
piset tuotteet. Emme kuitenkaan ole perustamassa mitaan “fine dining” ravintolaa, vaan ravintolamme

erottuu joukosta juurikin teemansa puolesta.

Markkinaideamme taas on tdméan tyyppisen ravintolan puuttuminen kokonaan ja tutkimuksemme mu-

kaan sille olisi alueella kysyntda. Markkinoinnissa haluamme kayttaa hyvaksi suomalaista urheilukult-



22

tuuria. Keskitymme potentiaalisiin asiakkaisiin jotka seuraavat urheilua ottelutapahtumissa tai jotka

ovat kiinnostuneita paikallisista urheiluseuroista.

Taitoideaa meilla ei sinallaén ole, mutta jokaisella meista kolmesta on kokemusta ravintola- ja keittio-
tyosta. Olemme myos jokainen hyvin kiinnostuneita urheilusta erityisesti jalkapallosta ja jaékiekosta.
Naiden asioiden avulla pystymme perustamaan hyvan ja mielenkiintoisen yrityksen Kuopion alueelle.
Ennen yrityksen perustamista suoritamme asiakaskyselyn, joka auttaa meitd hahmottamaan esimer-
kiksi minkalaisia, minka hintaisia ja minka tyylisia palveluita tai tuotteita asiakkaat haluaisivat Kuopi-
oon. Ravintolamme tarjoaa asiakkaille pelkén ruoan ja juoman lisaksi elamyksia, joita ei ravintoloista

tyypillisesti saa.

Kysymyksiin onko yrityksemme idea kantava, tavoitetaanko tarpeeksi asiakkaita ja selvitadnké kilpai-
lusta meitd, auttaa tekemamme markkinatutkimus. llman sitd olisi hyvin riskialtista lahte& perustamaan
ravintolaa. Markkinatutkimuksesta saamillamme tiedoilla pystymme hyvin hahmottamaan idean kanta-
vuutta, asiakkaiden kiinnostavuutta sekd onko ideamme kilpailukykyinen. Pyrimme pitdmaan tutki-
muksemme selkednd, mutta tarpeeksi laajana, jotta sen jalkeen kun olemme sen analysoineet, niin

meilla olisi riittavat tiedot yll& mainittuihin kysymyksiin.

Yrityksemme on perustettu hydédyntden omaa liikeideaa. Toisen liikkeidean hyddyntaminen ei tullut ky-
symykseen, silla oma liikeideamme on muovautunut asiakkaan nakokulmasta. Millaista yritysta Kuopi-
ossa ei vield ole ja millaisen tdnne haluaisi? Yhdessa suunnitellessa seka ideoidessa, on yritysidea

muovautunut liikeideaksi.

Ravintolamme liikeideana on tarjota herkullista ravintolaruokaa erikoisoluiden kera. Kyseessa on myos
tietynlainen teemaravintola, silla haluamme korostaa varsinkin paikallista urheilua. Urheilu nakyy
markkinoinnissa, kampanjoissa seka ravintolan sisustuksessa. Markkinointi painottuu vahvasti yhteis-
tyéhdn Kuopion Palloseuran ja KalPa:n kanssa. Yhteistydta voimme korostaa kampanijoilla, jotka pe-
rustavat joukkueiden otteluihin. Ravintolan sisustuksessa voimme hyddyntaa esimerkiksi joukkueiden

pelipaitoja, kuvia sekéd muilla fanituotteilla, jotka ovat nakyvasti esilla ravintolassamme.

Ravintolamme liikeidean kulmakivi on kuitenkin ruuassa ja juomassa. Fakta on, etta ravintolamme
ruoka on lihapainotteista emmeké halua asiaa millaan tavoin kieltédd. Grillissa paistettu pihvi, jonka
lisukkeena grillivihanneksia, houkuttelee suurinta osaa siitd asiakaskunnasta joita haluamme ravinto-
laamme viihtym&an. Liha ndkyy myds kampanjaviikoilla, joita voi olla esimerkiksi "metsastyskausi”,

jolloin ruokalistalla on riistaruokia.



Juomista haluamme korostaa erikoisoluita. Erikoisoluet ovat alalla jatkuvasti kasvava trendi ja halu-
aisimmekin tuoda ruokalistalle juomasuositukseksi erilaisia erikoisoluita kotimaasta ja ulkomailta. Hin-
noittelun my6ta voisimme myds madaltaa asiakkaiden kynnysta kokeilla uusia tuotteita. Korostettaes-
sa erikoisoluita, ruokailun yhteydessa nautittavan viinin tarjonnan haluamme pitdd suppeana. Tama
siksi, ettéd haluamme nainkin kannustaa ihmisié kokeilemaan jotain uutta ja poikkeavaa. Erikoisoluiden
ja ruuan yhdistaminen on uutta, tAman takia on tarkeaa kouluttaa myés henkildstda, jolloin osataan

suositella ruualle sopivaa olutta.

Yrityksellamme emme halua painottaa tiettyja trendeja tai arvoja. Arvostamme lahiruokaa ja pyrimme
kayttamaan lahiymparistosta saatavia raaka-aineita aina kuin mahdollista. Pyrimme my6s toimimaan
ekologisesti ja luontoa saastaen. Ravintolassamme emme halua kuitenkaan erityisesti markkinoida tai
korostaa omia arvojamme. Laheltd saaduista raaka-aineista voimme kertoa esimerkiksi ruokalistalla,

jolloin asiakas voi itse paattaa haluaako han kyseisen annoksen.

Yrityksemme liikkeidean voisimme tiivistda lauseeseen: "Reilua ruokaa laadukkaista raaka-aineista
hyvan oluen kera urheilun ystaville”. Liikeideassamme ilmenee yrityksemme lahtékohtainen toimintai-

dea, seka mita yrityksemme haluaa tarjota seka asiakasryhmamme.
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3 SWOT- ANALYYSI

SWOT-analyysi on yksi liiketoiminnan perustamisen tarkeimmista ja monipuolisemmista tyokaluista,
kunhan vain se on tehty kriittisesti ja huolella. Sen nimi tulee englannin kielesta ja sanoista strenghts,
weaknesses, opportunities ja threats. Suomeksi ne tarkoittavat vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet
ja uhat. Yrityksen mahdollisuudet ja uhat liittyvat sen toimintaympéaristoon ja tulevaisuuteen, kun taas
vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen siséisia tekijoita. Yrityksen ensimmainen SWOT-analyysi teh-
daan jo aikaisessa vaiheessa kun yrityksen liiketoimintaa vasta suunnitellaan. Silla voi muun muassa
muokata yrityksen liikeideaa ja kehittéda sita niin, etta se sopii erilaisiin tilanteisiin. Yrittaja pystyy ana-
lyysin avulla tarkkailemaan yrityksensa siséisid- ja ulkoisiatekijoitéd. (Ahonen, Koskinen & Romero
2009, 118; Lojander & Suonpéaa 2004, 33; Viitala & Jylhd 2008, 59)

Analyysissé arvioidaan millaisia voimavaroja yrityksell& on kdytbssaan ja millaiset ovat toimintaympa-
riston piirteet ja kehitys. SWOT-analyysia tehdessa usein kaytetdan nelikenttad, johon eri asiat merki-
taan. On myos mahdollista, ettd analyysissa jotkin tekijat voivat kuulua useaan eri kenttaan riippuen
tarkastelun ndkokulmaa. Yrityksissa voidaan kayttdd SWOT-analyysid esimerkiksi vuosittain tehtava-
na prosessina tai sitten vaikkapa apuna, kun tehdaan suurempia paatoksia. Analyysia voidaan kayt-
taa aina yksikkotason tarkastelusta jopa yritystason tarkasteluun. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009,
118; Viitala & Jylha 2008, 59-60)

SWOT-analyysissa pystytaan tarkastelemaan seuraavia asioita:
e Asiakkaat
o Fyysiset puitteet
e Henkildsto ja hallinto
o llmapiiri

¢ Kehitystoiminta

o Kilpailijat
o Kysynta
e Logistiikka

e Markkinointi

¢ Omistus ja organisaatio
e Seurantajarjestelmat

e Taloudellinen tilanne

e Talous ja kannattavuus



e Toimialan rakenne
e Tunnettavuus

e Tuotteet ja palvelut
e Yrityskuva

e Yrityksessa oleva osaaminen

(Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 118)

3.1 Yrityksemme SWOT-analyysi

Opinnaytetydssa on kyse kuvitteellisesta ravintolasta, joka toimii oman liikeideamme pohjalta. Voimme
siis pelkastdan tehda analyysin kuvitteellisesti ja taman hetken Kuopion ravintolatarjonnasta. Analy-
sointi on pinnallista emmeka pysty taysin tietamaan kunkin ravintolan, emme omankaan ravintolan,

taloudellista tilannetta. Analyysimme perustuu siis taysin fiktiivisiin arvioihin.

3.1.1 Vahvuudet

Ravintolamme vahvuuksia on liikeidea. Tuomme selkeésti esille millainen ravintola olemme, millainen
on ravintolamme segmentti ja mita tarjoamme. Kuopiossa on useita viihderavintoloita joissa urheilun
seuraaminen on mahdollista, mutta harvassa on minkaanlaista ruokatarjoilua. Vaikkakin urheiluteema
on vahvasti mukana yrityksessdmme, emme kuitenkaan halua sita tarjota ylimalkaisesti. Ravintolas-
samme on mahdollisuus seurata peleja, mutta my6és mahdollisuus sydda omassa rauhassa. Markki-

noinnissa voimme seurojen yhteistyon kautta saada nakyvyytta haluamallemme asiakassegmentille.

Ruokamme keskittyy liharuokiin, erityistd on grillissa valmistetut ruuat kuten pihvit ja grillikyljet. Kuopi-
ossa vastaavanlaista ruokaa tarjoilee kolme ravintolaa. Naista yksi kuuluu ketjuun, yksi tunnetaan pa-
remmin viihderavintolana ja yksi ei erityisesti painota grillituotteitaan. Vahvuuksiimme kuuluu myos
ruokailun yhteydessa tarjoiltavat ja suositeltavat erikoisoluet. Keskustan alueella sijaitsemista voidaan
my0s pitda vahvuutena. Ravintolamme on Kuopion keskeisella alueella mihin |6ytavat helposti muilta

paikkakunnilta tulevat asiakkaat, kuin myos ulkomaalaiset turistit.

Yrityksessamme pyrimme myds luomaan ilmapiirin jota voidaan pitaa ravintolan vahvuutena. Asiak-

kaille haluamme luoda kotoisan ilmapiirin, jolloin he tuntevat tervetulleeksi toisenkin kerran, seka ko-



26

kemaan uudestaan hyvan elamyksen. Asiakkaiden lisaksi on tarkeda luoda kotoisa ilmapiiri myos ra-
vintolan henkilokunnalle. Henkilokunnan viihtyminen heijastuu tyépanokseen ja tyon laatuun.

3.1.2 Heikkoudet

Yrityksemme heikkoutena voidaan pitéd& kokemattomuutta yrittdjyydesta. Tydskenteleminen kokkina ei
viela riitd kokemukseksi ravintolan pyérittdmiseen. Yrittdjyydesta voidaan opiskella teoriaa, mutta kay-
tannon tydskentely opitaan vain tekemalla siihen liittyvia péaivittdisia asioita. Toisena heikkoutena voi-
daan pitda markkinointia seké suppeaa asiakassegmenttia. Keskittamalla rahaa urheiluseurojen spon-
sorointiin saamme nakyvyytta seurojen otteluissa sek& muissa sovituissa yhteistydkumppani tilanteis-

sa, lisdksi markkinointi keskittyy pieneen henkilomaaraan.

3.1.3 Mahdollisuudet

Liikeidean toimiessa yrityksellamme on hyva mahdollisuudet laajentaa toimintaa muille paikkakunnille
ympari Suomea. Urheiluteemaravintolat eivat ole Suomessa yleistyneet, eikd mydskaan jokaisesta
kaupungista I6ydy steak house — tyylista ravintolaa. Tama avaa meille kilpailuvaylia eri puolelle Suo-
mea. Yrityksen toimiessa hyvin voisimme mahdollisuuksien mukaan tuoda uusia innovaatioita saman

konsernin alaisuuteen ja ndin puhua laajemmasta ketjusta.

3.1.4 Uhat

Uhkana voidaan pitaa liikeidean toimimattomuutta. Yritys ei saa asiakaskuntaa sen ensimmaisind
vuosina, syyna tahan voi olla ravintolan teema. Asiakkaat vieroksuvat tai ravintola saa maineen "sport-
tibaarina” jolloin asiakkaat vieraantuvat, vaikkei todellisuudessa alkoholi ole ravintolan paaosassa.
Mainetta on kuitenkin vaikea karsia pois, eika takkia kannatakaan kaantaa, vaan yritysta olisi hyva

jatkaa sen alkuperéaisella idealla.



4 SIDOSRYHMAT

Ryhmat jotka ovat tekemisissa yrityksen kanssa, seké saavat hyodykkeita yrityksen toiminnasta kutsu-
taan sidosryhmiksi. Ryhmat voivat muodostua yksityisista ihmisista, toisista yrityksista tai yhteisdista
kotimaassa tai ulkomailla. Saadakseen hyddykkeita yrityksesta, tulee ryhman antaa oma panoksensa
yritykselle. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 96; Jokela & Anneberg 1995, 195-196; Isokangas &
Kinkki 2006, 61-63; Lines, Marcousé & Martin 2000, 271)

Yrityksen ja sidosryhman vélille tehd&&n usein kirjallinen sopimus, kuten esimerkiksi tehtdessa tydso-
pimus tyontekijan kanssa. Sopimuksessa maaritellaan tehtavat, niistd saatava hyotdyke sekd muut
oikeudet ja velvollisuudet. Yrityksen toiminnan kannalta sidosryhmat ovat valttamattémia eikd ilman
naita yritys voisi toimia. Mitddn ryhmaa ei voida nostaa yrityksen toiminnan kannalta tarkeimmaksi,

vaan kyseessa on enemmankin yhteistoiminta ryhmien kesken. (Isokangas & Kinkki 2006, 63)

4.1 Omistajat

Yrityksen takana on aina omistaja. Omistajat aloittavat yrityksen toiminnan, heiltd tulee yritykselle lii-
keidea ja he ohjaavat yrityksen suunnan. Riippuen yritysmuodosta voi omistaja olla sijoittaja tai yri-
tyksen ainut tyontekija, joka hyddyntad omaa ammattitaitoaan. Oma osaaminen tulee esille varsinkin
pienissa yrityksissa, missa yrittaja haluaa kayttaa hyvakseen omaa ammattitaitoaan. Yritystoiminnan
laajentuessa ei omistaja ehka endé kykene hallitsemaan kaikkia yrityksen osa-alueita, talléin omistaja
tarvitsee tyontekijoita yritykseen. Yrityksen laajentuessa omistajan rooli kasvaa ja han voi keskittya
enemman yrityksen hallinnolliseen puoleen ja jakaa tyotehtavia tyontekijoille. (Isokangas & Kinkki
2006, 65; Kinkki & Lehtisalo 1999, 48-49)

Aloitettaessa toimintaa perustajaomistaja tuo yritykseen paaomaa. Omaa padaomaa yrittdja sijoittaa
yritykseen jatkossa, jos yritys laajentaa tai mikali toiminta on kannattamatonta. Yritykseen voi tulla
my0Os uusia omistajia, jotka tuovat yritykselle lisdd pddomaa. Osa omistajista voi tulla mukaan pelkkina
sijoittajina, jolloin he eivat voi puuttua yrityksen paatoksentekoon, mutta saavat tuottoa sijoituksensa
mukaan. Suurissa yrityksissa omistajia voi olla satojatuhansia, mutta vain murto-osa osallistuu yrityk-
sen paatoksiin. (Isokangas & Kinkki 2006, 65; Kinkki & Lehtisalo 1999, 48-49)

Yritysmuoto vaikuttaa uusien omistajien yrityssuhteeseen. Esimerkiksi osakeyhtiossa osakkeen omis-

tajalla on oikeus osallistua paatdksentekoon, mutta vaikuttamisen mahdollisuus riippuu omien osak-
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keiden maarasta sekd muiden osakkaiden maarasta. Viimeisena keinona osakkeen omistaja voi myy-
da osakkeitaan toiselle, joko vanhalle tai uudelle omistajalle. T&alldin osakkeiden omistaja my6s pystyy
nakemaan yrityksen kasvun arvo. Yrityksen tuottoarvon kasvaessa yrityksen perustamisesta saa
osakkeiden omistaja enemmaéan rahaa kuin mita on alun perin sijoittanut. Yrityksen tuottoarvon laskies-
sa my0s omistaja saa osakkeistaan tappiollisen méaaran rahaa alkuperaiseen sijoitukseen verrattuna.
(Isokangas & Kinkki, 65-66; Jokela & Anneberg 1995, 196; Kinkki & Lehtisalo 1999, 49)

Yrityksen kasvaessa suuremmaksi omistajat eivéat ole enda johtajan asemassa, silla he palkkaavat
ammattitaitoisia johtajia jokapaivaiseen toimintaan. Ammattitaitoisten johtajien palkkaaminen suuressa
yrityksessa on looginen ratkaisu, silla yrityksen perustajaomistajalla voi puuttua laajan yrityksen joh-
tamisen taito. Omistajalla voi olla vahva tunneside yritykseen eikd hén halua tehda saneerauksia tai
uusia investointeja, talldin yritys jaa paikoilleen eika kykene laajenemaan. Laajentuessa myds yksittai-

sen omistajan vaikutusvalta pienenee. (Isokangas & Kinkki 2006, 66; Kinkki & Lehtisalo 1999, 49)

Kaikki yrityksen omistajat eivat ole valttmattd mukana taloudellisista syista. Perustajaomistajat ovat
monesti yrittdjia, jotka haluavat saada elantonsa omasta yrityksesta. He haluavat toteuttaa itsedan
yrittdmisen kautta tai haluavat tuoda markkinoille jotain uutta. Kansantalouden kannalta yrittajat ovat
tarkeita, silla he tuovat uusia yrityksia seka lisdavat tuotantoa ja tarjontaa. (Isokangas & Kinkki 2006,
67; Kinkki & Lehtisalo 1999, 49)

4.2 Rahoittajat

Yritys pyrkii rahoittamaan oman toimintansa toiminnasta saaduilla tuloilla, joka on myds yrityksen tar-
kein tulolahde. Alkuvaiheessa, laajennettaessa tai jos toiminta ei ole kannattavaa, joutuu yritys turvau-
tumaan paaomaan. Vaihtoehtoina talléin on oma tai vieras pddoma. Vieraan paaoman hankkiminen
on usein helpompaa ja hopeampaa kuin oman padoman. Vieras pddoma tarkoittaa etukateen sovittua
lainaa, siihen liittyvaa takaisinmaksu aikaa ja sovittua korkoa. Lainanantaja ei saa syyllistya koronkis-
kontaan. Yrityksen tulisi sijoittaa rahat mahdollisimman tuottavasti yritykseen, jotta paaoman ja korko-
jen maksaminen ajallaan on mahdollista. Rahan liséksi rajoittajat voivat myds tarjota yritykselle asian-
tuntijapalveluita. (Holopainen 2010, 153; Isokangas & Kinkki 2006, 67; Jokela & Anneberg 1995, 199;
Kinkki & Lehtisalo 1999, 50; Leppiniemi 2009, 71; Mékinen & Sdderstrém 2002, 166)

Vieraan paaoman laina-aika jakaantuu eripituisiksi. Se voi olla muutamasta paivasta useisiin vuosiin.

Laina-ajan pituuden vaihtelun tarkoituksena olisi tukea erilaisia sijoituksia. Lyhyella laina-ajalla pyri-



tdan panostamaan osa-alueeseen joka tuottaa tuloa nopeasti. Pitkalla sen sijaan pyritddn panosta-
maan pitkaaikaisiin tuotannontekijoihin, jotka voivat alkaa tuottamaan vasta pitk&nkin ajanjakson paas-
td. Pitkaaikaisella lainalla ei siis pitédisi maksaa esimerkiksi ostovelkoja eikd lyhytaikaisella vekselilla
suuria investointeja. (Isokangas & Kinkki 2006, 67)

Vieraan pddoman rahoittajana toimivat toiset yritykset, julkinen valta tai yksityiset henkilot kotimaassa
tai ulkomailla. Rahoittajat voivat olla joko suoraan yhteydessa rahoitettavaan yritykseen tai kuten usein
rahoitus hoidetaan rahoituslaitoksen kautta. Rahoituslaitos voi olla pankit Suomessa tai ulkomailla,
vakuutus-, sijoitus-, rahoitus- ja kehitysyhtitt. Otettu laina voi olla kahden- tai monenkeskinen, jolloin
laina otetaan suurelta joukolta yksityisia henkil6itd tai monelta yritykseltd samoin ehdoin. Tata kutsu-
taan joukkovelkakirjalainaksi. (Isokangas & Kinkki 2006, 67-68; Kinkki & Lehtisalo 1999, 50)

Lainaa vastaan yrityksen taytyy antaa rahoittajalle vakuus. Riippuen yrityksen koosta vakuus voi olla
takaus, pantti tai kiinnitys. Vakuus luovutetaan rahoittajalle siind tapauksessa, jos yritys ei kykene tuot-
tamaan niin paljon, ettéd se saa maksettua velan rahoittajalle takaisin. Vieraan pddoman rahoittajasta
voi tulla oman paaoman rahoittaja. Vaihtovelkakirjalainassa on esimerkiksi sovittu, etta rahoittaja voi
halutessaan vaihtaa velkakirjan yhtion osakkeisiin, ja optiolainassa etta lainanantaja voi merkita yhtién
osakkeita itselleen tietyin ehdoin. (Isokangas & Kinkki 2006, 68; Leppiniemi 2009, 101-102)

Aloittavien yrityksien kohdalla rahoittajat haluavat perusteellisesti tutustua yrityksen toimintaan seka
sen yritysidean kannattavuuteen. Rahoittajat asettavat riskin omille rahoilleen sijoittamalla yritykseen.
Rahoittajan antama summa on samalla myos riski rahoittajalle. Taméan takia myos rahoittajalle on tar-
kedd, etta yritys menestyy. Minimoidakseen riskinsa yrityksilla on mahdollisuus saada rahoittajiltaan
asiantuntevaa tietoa. Yrityksen toiminnan muuttuessa kannattamattomaksi, tai jos yritys on maksuvai-
keuksissa, voi rahoittaja kokea ettd myds hanen etunsa on uhattuna. Talléin rahoittaja voi antaa lisa-
luottoa yritykselle, ettd han saisi lisda paatantavaltaa yrityksen asioista. Kaytanndssa tama tarkoittaa
esimerkiksi sita, ettd pankki asettaa hallituksen johtoon oman edustajansa. (Isokangas & Kinkki 2006,
68; Kinkki & Lehtisalo 1999, 50)

4.3 Henkilokunta

Pienissa yrityksissa perustajaomistaja on monesti aluksi myds yrityksen ainut tyontekija. Yrityksen
laajentuessa tai aloittaen laajemmin tarvitsee se myds lisdtyévoimaa. Omistaja voi hoitaa nain ollen

yrityksen sisdisia seka hallinnollisia asioita jattaen paivittdisen suoritettavan tyon tyontekijoilleen.
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Tyontekijat solmivat tydsuhteen alussa tydsopimuksen ja he saavat antamastaan tyopanoksesta vas-
tikkeena rahapalkkaa ja muita mahdollisia luontaisetuja. Tydntekijoiden rooli yrityksesséa on erittain
tarkea. (Isokangas & Kinkki 2006, 71; Kinkki & Lehtisalo 1999, 51; Lojander & Suonp&é 2004, 124)

Tybpanoksen lisaksi yritys ostaa tyontekijoiltd heidan ammattitaitoaan. Jatkuvasti kehittyvan tyéympa-
ristbn on myos taattava lisékoulutusta alalta, sekd mahdollisuus jatko-opiskeluun. Tyontekijat eivat ole
vastuussa yrityksen riskeistd, vaan he toimivat johdon ohjauksesta. Tydsopimuksessa on maaritelty
tyotehtavat joihin he keskittyvat. Naiden lisdksi tydntekijat seka johto ovat mahdollisesti neuvotelleet
yrityksen yhteiset tavoitteet joihin tyontekijatkin pyrkivat omalla tydpanoksellaan. (Isokangas & Kinkki
2006, 71; Kinkki & Lehtisalo 1999, 51; Lojander & Suonpé&é 2004, 129)

Yrittajan olisi myos hyva huomioida tyontekijan mahdollisuus uusiin tyotehtaviin sekéa koulutukseen.
Yrityksen antama vastike palkan lisdksi pitdisi myds olla tyontekijalle taattu tydsuhteen jatkuvuus.
Teknologian nopea kehittyminen voi olla monelle pitkaaikaistyontekijélle riski ja heidan sopeutuminen
uusiin haasteisiin voi olla vaikeaa. Uusilla ty6tehtavilla ja koulutuksilla tydntekija pystyy takaamaan
yritykselle pitk&aikaisia tydsuhteita. (Isokangas & Kinkki 2006, 71-72; Jokela & Anneberg 1995, 197)

4.4 Asiakkaat

Yrityksen talouden kannalta tarked sidosryhma ovat asiakkaat, silla he ostavat yrityksen tuotteita tai
palveluita. Asiakkaat eivat valttamatta ole yksittaisia henkiloitd, vaan he voivat myds olla toiset yrityk-
set tai yhteis6t Suomessa tai ulkomailla. Yritykset haluavat suunnata tuotteensa tietyille asiakkaille,
tatd kutsutaan segmentoinniksi. Segmentoinnin avulla yritys tietda kenelle se suuntaa tuotteensa ja-
markkinointinsa. Pitddkseen asiakkaan jatkossakin, yrityksen taytyy pitaa huoli tuotteiden laadusta.
(Isokangas & Kinkki 2006, 72-73; Jokela & Anneberg 1995, 195)

Ostovoiman liséksi asiakkaiden tulisi antaa palautetta yrityksen tuotteista, jotta yritys tietda mihin
suuntaan kehittéad tuotetta. Asiakas toimii avoimilla markkinoilla, joten hanella on myds mahdollisuus
vertailla tuotteita ja nadin ollen myo6s kilpailuttaa yrityksia keskenaan. Yrityksen pitadkin osata markki-
noida ja segmentoida tuotteensa hyvin, jotta se saisi juuri haluamansa asiakkaat kayttamaan omia
tuotteitaan. (Isokangas & Kinkki 2006, 72-73; Jokela & Anneberg 1995, 195)

Asiakkaan ollessa yksityinen henkild, valtio valvoo etta yrityksen tuotteet tayttavat vaaditut kriteerit

kuluttajalainsdadannon kautta. Kuluttajalainsaddanto valvoo, ettd asiakkaan ja yrityksen valinen sopi-



mus tayttyy. Kuluttajalainsdadanto palvelee myos yritysta, silla se asettaa yrityksen tayttamaan tiettyja
kriteereja tuotteeseen, mika pitdd myos asiakkaat tyytyvaisina. Menestyksen kannalta yritykselle tyy-
tyvaiset asiakkaat ovat tarkeimpia. Asiakkaan ollessa toinen yritys tai yhteiso ostotoiminnot on yleensa
keskitetty asiantuntevalle yksikkdon tai erikoistuneelle henkildlle. (Isokangas & Kinkki 2006, 72-73;
Kinkki & Lehtisalo 1999, 52)

4.5 Tavarantoimittajat

Yrityksen tuotannon kannalta oleellinen sidosryhma on tavarantoimittajat, jotka toimittavat hyddykkeita
yritykselle. Nama hyddykkeet voivat olla raaka-aineita, koneita, laitteita, tarvikkeita, energiaa seka
muuta jota yritys tarvitsee omaan tuotantoonsa. Tavarantoimittajiksi voidaan laskea myds yritykset,
jotka myyvat omia palvelujaan yritykselle, kuten kirjanpito-, siivous- ja vartiointipalveluja. Talléin yritys
kykenee keskittym&&n omaan ydintoimintaan sek& omaan tuottamiseen. (Isokangas & Kinkki 2006,
73; Kinkki & Lehtisalo 1999, 53; Lojander & Suonpéaé 2004, 16)

Yrityksen ja tavarantoimittajan valilla on yleensa asiakassuhde, jossa yritys myy tuotteitaan toiselle
yritykselle. Kaytdnntssad molempien yrityksien edustajat kdyvat keskendan kauppaa ja yrittavat myos
ajaa oman yrityksensa etuja. Kaupanteossa molemmat osapuolet yrittavat I6ytaa tuotteillensa sopivat
hytdykkeet, jotta kaupanteon tasapaino loytyisi. (Isokangas & Kinkki 2006, 73; Kinkki & Lehtisalo
1999, 53; Lojander & Suonpaa 2004, 17)

Yritysten valisen kaupanteon oleellinen asia ovat neuvottelut, joissa sovitaan kaupantekoon liittyvista
asioista kuten tuotteen laadusta, hinnasta, maksutavasta ja maksuajasta. Tavarantoimittajan edustaja
pyrkii saamaan mahdollisimman hyvan hinnan tuotteestaan ja ostava yritys pyrkii saamaan hyvan
tuotteen mahdollisimman edulliseen hintaan. Neuvottelutilanteessa yritykset sopivat maksuajasta, joka
maaraytyy yrityksien maksukyvyista seka neuvotteluaseman mukaan. (Isokangas & Kinkki 2006, 73-
74; Kinkki & Lehtisalo 1999, 53; Lojander & Suonpaa 2004, 16)

Molempien yrityksien edun mukaista on mahdollisimman pitkdaikainen asiakassuhde. Pitkaaikainen
asiakassuhde perustuu kuitenkin yritysten véliseen molemminpuoliseen luottamukseen. Tavarantoi-
mittajayrityksen on pystyttava toimittamaan ostavalle yritykselle tarvittavia tuotteita ajallaan. liman tata
luottamustekijaa ei mydskaan ostava yritys kykene lupaamaan tuotteitaan omille asiakkailleen. Toimi-

vaan asiakassuhteeseen tarvitaan myos ostavan yrityksen riittavd maksukyky. Tavarantoimittajan tu-
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lee luottaa yrityksen maksukyvyn lisdksi myds asiakkuussuhteen jatkuvuuteen. (Isokangas & Kinkki
2006, 74; Kinkki & Lehtisalo 1999, 53)

Yllattéavien hankintojen varalta on yrittgjalla hyva olla lista vaihtoehtoisista tavarantoimittajista. Tavalli-
sen tavarantoimittajan estyessa on yrityksen hyva olla varmistamassa omien tuotteidensa jatkuvuutta.
Toisaalta vaikka tavarantoimittaja ei olisikaan vaikeuksissa tai muuten estynyt, on ostavan yrityksen
hyva valilla kilpailuttaa tavarantoimittajansa. TA&ma saattaa haitata pitkaaikaista asiakastoimintaa, mut-
ta toisaalta se saattaa olla yritykselle taloudellisesti eduksi. (Isokangas & Kinkki 2006, 74)

Hyddykkeiden toimittamisen lisdksi voi tavarantoimittaja olla hyva tietoldhde. Varsinkin uusien konei-
den hankkimisessa tavarantoimittajien oman alan ammattitaito on eduksi. Tavarantoimittajien aktiivi-
sen alan kehityksen seuranta voi taata yritykselle uusimmat laitteet, seka auttaa niiden kayttdonotos-
sa. (Isokangas & Kinkki 2006, 74; Kinkki & Lehtisalo 1999, 53)

4.6 Julkinen valta

Valtio haluaa tukea yritystoimintaa parhaalla mahdollisella tavalla, silld yritystoiminta on tarkeassa
roolissa myds valtion talouden kannalta. Yritykset luovat uusia tydpaikkoja, luovat keskenaan kilpailua
ja maksavat veroja. Suomessa yrittdminen on suhteellisen vapaata, kuten monessa muussakin maas-
sa, mutta valtio silti ohjailee yritystoimintaa tietyilla rajoitteilla. Rajoitteilla halutaan kuitenkin taata kai-
kille samat lait seké valvoa yrityksien laillista toimintaa. (Isokangas & Kinkki 2006, 74; Kinkki & Lehti-
salo 1999, 53-54; Lojander & Suonpaa 2004, 15)

Julkisen vallan muodostavat valtio, kunta ja pienissa maarin seurakunta. Seurakunnan vaikutus yrity k-
seen on kaikista pienin ja se ilmenee vain kerddmalla yrityksilta kirkollisveroa. Kunnat vaikuttavat yri-
tyksiin kunnallisveron kerdamisen lisaksi esimerkiksi kaavoitukseen. Valtion asema yrityksen toimin-
nalle on merkittavin. Valtio maarittelee lait, jonka mukaan yritys toimii sekd saa yritykselta verotuloja.
(Isokangas & Kinkki 2006, 74-75; Kinkki & Lehtisalo 1999, 53-54)

Valtio valvoo yrityksien toimintaa eri keinoin. Nain se haluaa tietaa, etta yritys noudattaa valtion aset-
tamia sadantoja ja lakeja. Yritysta perustaessa taytyy toiminnasta ilmoittaa usealle eri viranomaiselle,
taman lisaksi yrityksen taytyy saannéllisin valiajoin suorittaa maksuja tai antamaan ilmoituksia. Julki-
nen valta voi liséksi tarkistaa yrityksen tilityksia tai veronmaksua. Taman vuoksi valtio on asettanut

yrityksille maaraykset kirjanpidosta. (Isokangas & Kinkki 2006, 75; Lojander & Suonpéaé 2004, 17)



Julkinen valta antaa yrityksille turvatun yhteiskunnan seka kayttoon infrastruktuurit, joista ei yrityksen
tarvitse erikseen maksaa. Rakennusten ja liikenneverkon lisdksi nyky-yhteiskunnassa merkittdvassa
roolissa on myas tietoliikenneverkon sek& kunnallistekniikan kehittdminen. Yhteiskunta jarjestdd myos
kansalaisille peruskoulutuksen seka perusterveydenhuollon. Tata kautta yritykset saavat kayttéonsa
koulutettua henkilokuntaa, jonka terveydenhuolto on jarjestetty. Yrityksien ei tarvitse erikseen maksaa
naista palveluista, vaan riittda ettd se osallistuu epasuorasti niiden rahoittamiseen veroja ja muita
maksuja maksamalla. (Isokangas & Kinkki 2006, 75; Kinkki & Lehtisalo 1999, 54)

Yrityksen toimintaa tukemalla yhteiskunnan kautta voi tamén liséksi valtio tai kunta osallistua suoraan
yrityksen toiminnan tukemiseen. Valtio voi jarjestaa yrityksille lainoja seka avustuksia ja taman lisaksi
tukea verohelpotuksilla yrityksi&, joiden toiminta on yhteiskunnan kannalta merkittavaa. Kunnat voivat
tarjota yrityksille edullisia toimitiloja, taman lisdksi kunnat ovat tukeneet kehitysyhti6ita joiden paamaa-

rana on ollut tukea alueen tulevia yhtidita. (Isokangas & Kinkki 2006, 75)

4.7 Kilpailijat

Suomessa yrittdja voi valita tietyissa rajoissa vapaasti toimialansa. Tietyn toimialan yritykset saavat
menestymisen mydta alalle lisdd uusia kilpailijoita. Julkinen valta pyrkii lailla sédatelemaan ja yllapita-

maan yritysten valista kilpailua. (Isokangas & Kinkki 2006, 76—77)

Kilpailu nahdaan yleensa hyddyllisena varsinkin asiakkailla. Yritysten vélisessa tuote tai hintakilpailus-
sa yleensa asiakas voittaa. Kilpailu edistaa silti myos yrityksen omaa toimintaa, yrityksen taytyy kehit-
tdd tuotettaan seka tehostaa markkinointiaan. Talldin myos tuote kokee innovaatiota ja yritys saa itsel-
leen lisdd mainetta markkinoinnin valityksella. (Isokangas & Kinkki 2006, 77; Kinkki & Lehtisalo 1999,
54; Lojander & Suonpéaa 2004,16)

Yritykset voivat myos tydskennella keskenéédn vaikka ne olisivat kilpailevia yrityksid. Tama nakyy esi-
merkiksi markkina-alueiden jaossa seka yhteisten ostojen yhteydessa. Yhteistyon tiivistyessa voi yri-

tykset fuusioitua, jolloin yritykset yhtyvat. (Isokangas & Kinkki 2006, 77)
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4.8 Yrityksemme sidosryhmat

Yleensa ensimmaiset ja alkuperdiset omistajat ovat yrityksen perustajat, nain myos ravintolamme ta-
pauksessa. Yhtiomme toimii osakeyhtionad, mika tarkoittaa sité, etta yrityksemme omistajuus jakaan-
tuu sen perustajien kesken. Yhtidssd olemme tasa-arvoisia omistajia, mika tarkoittaa kaytannossa
sita, ettd osakkeiden prosentuaalinen osuus jakaantuu tasapuolisesti. Osakeyhtidssd saamme myds
demokraattisen paatantavallan aanestdmalla ratkaisujen edessd. Tasa-arvoisesti haluamme myo6s

jakaa tyotehtavat tasapuolisesti.

Toimimme yhtioén tyontekijoina keittiossa, mutta myds hoidamme yrityksen toimintaan liittyvia toita.
Yrityksen alkuvaiheessa emme palkkaa henkilod erikseen tekemaén toimistotehtavid, vaan teemme
ne itse. Pois lukien laskujen maksaminen, silla haluamme keskittaa laskujen ja palkan maksun tilitoi-

mistolle, jolloin itsellemme ja& enemman aikaa keskitty& muihin tehtaviin.

Toimistotehtavilla tarkoitamme esimerkiksi yhteydenpitoa yhteistybkumppaneihin, raaka-aineiden ti-
laamista, markkinointisuunnittelua ynna muita yrityksen taustalla tehtavia toita. Luonnollisesti tama
tarkoittaa myads sitd, etté palkkaamme muuta henkiléstoa keittioon, jotta pystymme valttymaan ruuhka-

tilanteilta.

Oletamme, etta kaikki kykenevéat osallistumaan yrityksen perustamiseen samalla summalla. Tarkkaa
summaa on vaikea arvioida, silla emme ole viela konkreettisesti olleet milladn summalla perustamas-
sa yhtittd, emmeka voi varmuudella tietdd millaisen summan yhteensa yritykseen joutuisi kukin lopulta
panostamaan. Olemme Kkuitenkin olettaneet summan olevan 15 000 euroja jokaiselta ja tata lukua

olemme myds kayttaneet laskelmissamme.

4.8.1 Henkilostd

Toimiessamme seka kokkeina etta toimistolla, tarvitsemme ravintolaamme lisdd kokkeja. Toiminnan
alkupuolella voimme selvita yhdella lisdkokilla, mutta tarvittaessa kaytamme henkildvuokrausta. Yri-
tyksen asiakasmaaran kasvaessa voimme tarvittaessa lisata kokkien ja tarjoilijoiden maarad, mutta
aluksi pyrimme tydskentelemaan mahdollisimman pienella henkilostolla. Yritamme nain karsia riskia,
ettd maksamme palkkaa henkilille joita ei tarvita. Henkildstévuokrausta on hyva kayttaa varsinkin

aluksi, silla heille maksetaan vain tehdysta tyodsta.



Ideaalista olisi palkata ravintolaan kokenut tarjoilija, joka toimisi muiden tarjoilijoiden esimiehena.. Han
vastaisi asiakaspalvelusta seka asiakastyytyvaisyydesta. Esimiehena kuuntelisimme my6s héanen mie-
lipidettd&n investoinneissa sek& kassajarjestelmissa. Muut tarjoilijat voisivat olla kokemattomampia,
mutta tarkeaa silti olisi ettd hekin omaisivat ravintola-alan koulutuksen seka alkoholi- ja hygieniapas-
sin. Asiakaspalvelu tehtavissa vaadimme myos hyvéaé kielitaitoa. Englannin osaaminen on oleellista,

jos huomioidaan Kuopion potentiaalisen turistimaaran kesan aikana.

Rekrytoidessa uutta henkilost6d voimme hyddyntdd ammattikorkeakoulussa luotuja suhteitamme,
seka mahdollisesti kysya toihin ennestaan tuttuja henkilditd. Kavereiden palkkaamisessa on aina omat
riskinsd, mutta voimme tarvittaessa valikoida keitd haluamme t6ihin ja uskommekin heidéan seisovan

yrityksemme takana.

Haluamme kouluttaa henkiléstoamme, ettd myos heidan tuotetietous olisi ajan tasalla. Varsinkin pe-
rehdyttdminen ravintolamme erikoisuuteen, erikoisoluihin olisi hyva pitda ajan tasalla. Ravintolamme
tavoitteena olisi korostaa erikoisoluiden seka ruuan yhdistamista. Ruokalistan vaihtuessa olisi hyva
kayda aina lapi sopivia kausituotteita seka ruuan ja juoman yhdistelmia. Tarjoilijat osaavat ndin suosi-
tella tiettyja tai tuotteita tai auttaa asiakasta heidan valinnoissa. Kokit voivat sen sijaan auttaa uuden
ruokalistan laatimisessa, varsinkin kausina jolloin kaytettavissa olisi erikoisempia raaka-aineita, kuten

riistaa.

Henkildston esimiehina haluamme kuitenkin olla rentoja ja reiluja. Toivomme, ettéa henkildsté sopeutuu
hyvin yritykseen ja saisimme aikaiseksi yhteenkuuluvuuden tunteen. Henkildstomaaran pysyessa pie-
nena tallainen on vielda mahdollista, talléin myds tyontekijéilla on hyva tydymparistd mika nakyy moti-
vaatiossa seka tydnlaadussa. Yhteenkuuluvuutta voidaan myos yllapitda ja kasvattaa erilaisilla tydyh-
teisopaivilla, jolloin koko henkilostd voi viettda vapaa-aikaa keskenaan. Myods toiden jalkeen yhteisen

ajanvietto voi parantaa merkittavasti motivaatiota.

4.8.2 Asiakkaat

Yrityksemme asiakassegmentti koostuu Kuopiossa ja sen lahiseuduilla asuvista henkildista, jotka ar-
vostavat hyvaéa ruokaa ja juomaa ja seuraavat urheilua. Tavoiteasiakkaamme ovat 20-50-vuotiaat,
jotka tulevat sydmaan ystaviensa tai puolisoidensa kanssa ennen paivan pelia tai sen jalkeen. Tavoit-
teena olisi my0s tarjota asiakkaille elamyksia otteluihin liittyen. Esimerkiksi ottelupaivana joukkueen

pelaaja tulisi kertomaan ennen ottelua tai ottelun jalkeen tunnelmia. Mahdollisuuksien mukaan asiak-
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kaat voisivat myos varata poydan ja katsoa ottelua televisiosta ruokaillessa. Tallainen palvelutuote
toimisi esimerkiksi kaveriporukoille. Yrityksellamme haluamme lisétéa kilpailua seké vaihtoehtoja kulut-
tajille.

Yrityksemme hinnoittelu- ja markkinointimallilla pystymme tavoittamaan haluamamme asiakaskunnan.
Markkinoinnin korostuessa palloseurojen ottelujen yhteydessa, seka erilaisilla esimerkiksi ottelulippui-
hin liittyvilla alennuskampanijoilla, pystymme tavoittamaan potentiaaliset asiakkaamme. Toivottavaa
olisikin, ettd saisimme Kuopion Palloseuran sek& KalPa:n kannattajat tukemaan yritystamme. Tama
kuitenkin vaatii, ettd yrityksemme pystyisi luomaan niin liiketiloihin kuin tuotteisiinkin autenttisen tun-

nelman.

Haluamme tarjota asiakkaille parhaan mahdollisen palvelun ja hyvén ruuan. Ravintolamme sijaitsee
Kuopion keskustan alueella. Tam& mahdollistaa keskeisen sijainnin niin seurojen kannattajien kannal-
ta kuin muidenkin asiakkaiden. Aivan kuten henkilokunnan, myos asiakkaiden kanssa haluamme luo-
da yhteenkuuluvuuden tunnetta. Ravintolamme liikeidea poikkeaa muista ravintoloista ja haluammekin
korostaa yhteistydtdmme Kuopiolaisten palloseurojen kanssa. Ravintolamme tavoitteena olisi imago,

ettd ravintolamme olisi kuin yksi seura lisaa kannattajille kannatettavaksi.

4.8.3 Tavarantoimittajat

Tavarantoimittajina hydédynnamme paikallisten tukkujen lisdksi myos paikallisia tuottajia. Yrityksen
alkuaikoina verkostoituminen on vield alkutekijoissaan, tasta syysta tavarantoimittajia ei viela kilpailu-
teta erityisemmin, vaan yritetdéan lahinnd muodostaa toimiva suhde toimittajaan. Tietyn ajan p&asta on

hyva alkaa kilpailuttamaan tukkuja, mutta paikallisia tuottajat haluamme kuitenkin pitaa ennallaan.

Tavaran toimittajina ravintolalla ruokapuolen toimituksissa toimii muutama tukku liike kuten Metro tuk-
ku ja Heinon tukku. Noudamme my@s tarvittaessa itse lihatuotteita Atrialta Kuopion Kelloniemesta.
Alkoholin hankimme ravintolaan Suomen alkoholitukun kautta. Pyrimme myds suosimaan paikallisia
tavarantuottajia ja -toimittajia kuten esimerkiksi Kasvisgalleriaa. Paikallisia tuotteita suosimalla yrityk-
semme pystyy suosimaan lahiruokaa seka olemaan ekologinen. Luomutuotteiden kayttdminen ruoan

valmistuksessa on myds tarkedd meidan ravintolallemme.



4.8.4 Kilpailijat

Ravintolamme kilpailijoiden maaré Kuopion keskustan alueella on vahainen. Kuopion keskustan alu-
eella ruokaravintoloiden mé&ara on suuri, mutta samalla konseptilla tai samalla segmentoinnilla toimi-
vaa ravintolaa ei ole monta. Maaréllisesti voimme puhua 2-3 ravintolasta, joiden kanssa kilpailemme
samanlaisesta kohdeasiakaskunnasta. Ravintolamme eroaa kilpailijoista teemamaisella sisustuksella
seka vahvasti erikoisoluita myétailevilla ruokalistoilla.

Ravintoloiden valinen kilpailu Kuopiossa on hyva. Monella paikkakunnalla ketjuravintoloilla on liian
vankka asema yksityisomistusravintoloihin ndhden. Ketjuravintolat ovat usein suosittuja lapsiperhei-
den sekéa ulkopaikkakuntalaisten keskuudessa, silla niistd saadut keskitysedut ovat hyddyksi kaikilla
paikkakunnilla ja niistéd saatavat tuotteet ja ruoan laatu ovat tiedossa. Vakituisesti Kuopiossa tai sen

l[&hiseudulla asuvat haluavat kuitenkin valilla autenttisempia ravintolakokemuksia.

Kuopiossa ravintoloiden asiakaspaikkamaard suhteessa potentiaalisiin asiakkaisiin on huomattavan
suuri. Taman lisaksi Kuopioon kohdistuu merkittavd maara turismia, varsinkin kesa- ja talviaikaan.
Tasta huolimatta uskomme, ettd Kuopiossa riittdisi asiakkaita my6s omaan ravintolaamme. Kuopion
ruokaravintoloista suurin osa on grilleja, pitserioita tai pikaruokaravintoloita. Taman lisaksi asiakkaat

kaipaavat kilpailijoita ketjuravintoloille.
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5 RAHOITUS JA KANNATTAVUUS

"Yritystoiminnan jatkuvuuden takaamiseksi valttaméton tavoite-toiminnasta on pitkalla aikajanteella

saatava enemmén tuloja kuin siitd on menoja” (McDonald 1995, 230).

Rahoituksen saaminen aloittavalle yritykselle on erityisen tarke&a, silla ilman rahaa ei ole yrity stakaan.
Yrityksen elinehto on, ettd sen toiminta on kannattavaa. Osa rahoituksesta voi tulla yrittdjilta itseltaan,
mutta tuskin koskaan kokonaan. Rahoitusmuotoja [6ytyy erittéin paljon, joten aloittavan yrittdjan taytyy
tutustua huolellisesti eri rahoituskeinoihin. Lottovoitot ja miljoonaperinnét voivat auttaa alussa, mutta
ne eivat kuitenkaan luo edellytyksia yrittamiselle. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 13; Holopainen
2010, 157; Makinen & Séderstrom 2002, 139)

Yrityksen rahoitus jaetaan tulorahoitukseen ja pddomarahoitukseen. Tulorahoitus on esimerkiksi pal-
veluiden myynnilla saatua rahaa. Paaomarahoitus taasen jakautuu viela pienempiin osiin. Padoma voi

olla omaa tai vierasta. (Raatikainen 2001, s. 92—-93)

5.1 Oma padoma

Oma padoma on yrittdjan yritykseen tuomaa omaa rahaa. Siihen lasketaan yrittdjan oman rahan ja
omaisuuden lisdksi muualta saadut avustukset ja lahjoitukset. Yritysta perustettaessa yleinen saanté
on, ettd omaa rahaa tulisi olla kokonaisrahoituksesta vahintdan 20 %, pienemmissa yrityksissa mah-
dollisesti enemman. Paaoman tarkoituksena on kattaa mahdolliset kulut, silla laskujen maksun tulee
tapahtua omalla rahalla, ei lainatulla. Alkavassa yrityksessa sijoitetun pddoman maara on tarkea yri-
tyksen toiminnan turvaamiseksi. (Holopainen 2010, 157; Makinen & Sdderstrom 1999, 167; Raatikai-
nen 2001, 92-93; Yrittajat.fi 2008)

5.2 Vieras paaoma

Vieras padoma tarkoittaa muualta saatua rahaa, joista tarkein ulkopuolinen rahoittaja on pankki. Toi-
minnan jatkuvuuden kannalta pitkaaikainen, rehellinen ja avoin toiminta pankin kanssa onkin ehdoton.
Vieras pddoma jakautuu vield lyhytaikaiseen ja pitkdaikaiseen paaomaan. Lyhytaikainen paaoma on
maksettava vuoden sisalla takaisin, kun taas pitkaaikaiselle paaomalle maksuaika on yli vuoden. Vie-
rasta padomaa hakiessa kannattaa ehdottomasti kyselld useammasta kuin yhdesta pankista, silla ko-
rot vaihtelevat pankeittain. (Raatikainen 2001, 92—-93, 95, Yrittajat.fi 2008)



5.3 Leasing

Leasing-rahoituksella tarkoitetaan kaluston pitkaaikaista vuokrausta, mika tarkoittaa noin yleensa noin
3-6 vuotta. Tallainen sopii mainiosti aloille, joissa tekniikka uusiutuu nopeasti ja joissa hankittujen lait-
teiden arvo tippuu nopeasti. Leasingin etuja ovatkin, etta yrityksen ei tarvitse sitoa padomaa laitteen
omistamiseen, silla se maksaa vain laitteen kaytosta. Pitkdaikainen vuokraus myds helpottaa budje-
tointia ja rahoituksen suunnittelua. (Lojander & suonpdd 2004, 57; Raatikainen 2001, 94, Nordea
2011)

5.4 Muut tuet

Uuden yrittdjan on myds mahdollista saada monilta tahoilta erilaisia tukia. Esimerkiksi Tyévoima- ja
Elinkeinokeskus tarjoaa investointi- ja kehittamistukia aloittaville yrityksille. Myds Ty6voimatoimistot
tarjoavat "starttirahaa” aloitteleville yrittajille. Tallaista rahaa ei tarvitse maksaa takaisin. (Raatikainen
2001, 94)

Yritykseen rahaa sijoittavat tahot vaativat lainan takaisinmaksun ehtojen mukaisesti. Yleensa ta-
kaisinmaksun varmistamiseksi lainasta vaaditaan vakuus. Yleisimmat vakuudet ovat lainan takaaja,
kiinnitykset ja pantit. Suomen valtion omistama Finnvera Oyj tosin mydntaa lainoja aloitteleville yrityk-

sille ilman vakuuksia. (Raatikainen 2001, 96; Finnvera 2011)

De minimis — tuki on EU:n komission maaraamaa vahamerkityksellistd tukea. Sita voidaan myontaa
yksittaiselle yritykselle enintdan 200 000 euroa kuluvan ja kahden sita edeltaneen verovuoden aikana.
(Holopainen 2010, 160-161)

5.5 Lainat ja takaukset

Nykyaan yrityksen on mahdollista saada monenlaista lainaa yritykselleen. Lainoja |6ytyy niin inves-
toinneille, naisvaltaisille yrityksille kuin ympéaristdn suojeluun. Jotta lainojen saaminen myds onnistuisi,
Suomen valtion omistama yritys nimeltd Finnvera toimii lainojen takaajana. Finnveralta on saatavana

pientakaus ja Finnvera-takaus. (Leppiniemi 2009, 233; Lojander & Suonpaa 2004, 58; Finnvera 2011)

Pientakauksen tarkoituksena on nopeuttaa laina- ja takauspaatdsta. Se on tarkoitettu uusille tai jo toi-

miville pienille ja keskisuurille yrityksille, jotka tyollistavat alle 50 henkiléa. Finnvera takaa lainasta



40

enintdan 60 %, mutta yhdelle yritykselle myonnettyjen pientakausten euroméarainen summa voi olla
kuitenkin enintddn 85 000. Pientakaus on mahdollista saada koko laina-ajalle. Takauksen maarasta
tulee kuitenkin maksaa 1,75 %:n suuruinen provisio. (Holopainen 2010, 178)

Naisyrittajalaina on nimensa mukaisesti tarkoitettu yrityksille, joissa naiset ovat enemmist6 ja joissa
johtajana on nainen. Yritys saa tyollistdd enintdan viisi henkil6a ja se voi olla aloittava tai jo toimiva
yritys. Naisyrittéjalaina voi olla enintddn 35 000 euroa ja se voidaan myontda yhdessa tai useammas-
sa erdssa. Laina-aika on viisi vuotta, mutta ensimmaéiseen kahteen vuoteen ei valttamatta tarvitse lai-

naa lyhentaa. Viitekorkona kaytetaan kuuden kuukauden euriboria. (Holopainen 2010, 175)

Pienlainaa voidaan myontaa yrityksille, joissa tydskentelee enintdén viisi henkilfd ja yrittdjaomistaja
tyollistaa itsensa. Pienlaina on muutoin samanlainen kuin naisyrittdjalaina. Lainamaéara on enintaan
35 000 euroa ja laina-aika on viisi vuotta, joista kaksi ensimmaista on lyhennysvapaita. Korkona kayte-

t&dan niin ikdan kuuden kuukauden euriboria. (Holopainen 2010, 171)

Pienet ja keskisuuret yritykset voivat hakea kehittamislainaa omien kehittdmishankkeidensa rahoitta-
miseen. Lainaa saadakseen tulee hankkeen olla tavallisesta toiminnasta poikkeava ja silla pitdéa olla
aikataulutettu suunnitelma seka selkeéat tavoitteet. Hankkeesta tulee myos esittéda kirjallinen selvitys.
Lainaa voi saada enintaan 400 000 euroa tai enintdan 75 % hankkeen kokonaiskustannuksista. Laina-
aika on aiempien lainojen tavoin viisi vuotta ja viitekorkona kuuden kuukauden euribor. (Holopainen
2010, 170

Ympadristdlaina on nimensa mukaisesti tarkoitettu ymparistdinvestointeihin. Yrityksen ymparistéhank-
keen positiiviset ymparistovaikutukset tulevat olla merkittavia. Lainalaisuuteen kuuluvat esimerkiksi
paastbjen ja jatteiden vahentamisen ymparistonsuojeluinvestoinnit tai uusiutuvan energian kayttoa
edistavat hankkeet. (Holopainen 2010, 177)

Ympadristdlainan maara on yleensa 75 % hyvaksyttavista kustannuksista, mutta enintdan miljoona eu-
roa. Korko voi olla aiemmista lainoista poiketen kiintea tai tuttuun tapaan kuuden kuukauden euriboriin
sidottu. Koron suuruuteen voivat vaikuttaa lainan vakuus, yrityksen kannattavuus seka toiminnallinen
riski. Laina-aika on viisi vuotta, joista kaksi ensimmaista vuotta voivat olla lyhennyksestéa vapaita. (Ho-
lopainen 2010, 177)



Finnvera-takaus on tarkoitettua pienten ja keskisuurten yritysten erilaisten rahoitusten vakuudeksi.
Sita voidaan kayttaa esimerkiksi investointeihin tarvittavan rahoitusten vakuudeksi tai sitten lainojen ja
pankkitakausten vakuudeksi. Finnvera-takauksen suuruus voi olla taattavasta lainasta enintddn 80 %
EU:n valtiontukisdénttjen vuoksi. Pientakauksen tavoin takauksesta pitdd maksaa provisio, mutta sen
suuruus maaraytyy takausajan, yrityksen toiminnallisen riskin ja yrityksen vastavakuuden mukaan.
(Holopainen 2010, 179)

5.6 Yrityksemme rahoitus

Yrityksemme hakee alussa eri lainoja, jotta ravintolan perustaminen olisi mahdollista. Rahoituksen
saanti jakaantuu monelle eri taholle, koska kenellak&an perustajista ei ole niin paljon omaa padomaa,

ettd ravintolan voisi perustaa pelkdstdéan sen varaan.

Paaasiallisesti haemme yrityksellemme rahoitusta kotimaasta. Pankeilta saatavan rahoituksen lisaksi
haemme myds tukea Finnveralta sekd TE-keskuksen starttirahastolta. Taytettavat hakemukset Ii-
sasimme taytettyina yrityksemme osalta tdman tyon liitteisiin. Lomakkeissa esiintyvat kannattavuus-
laskelmat ovat puhtaasti arvioita, millaisia kyseiset luvut ensimmaisena vuonna voisivat olla. Apuna
olemme kayttaneet oppimaamme taloushallinnon kursseilta. Kuten yritystoiminnan perusidea on, tulo-

jen on oltava suuremmat kuin menot.

Oma investoitu padomamme olisi yhteenséa 45 000 euroa. Tama tarkoittaa kaytanndssa 15 000 euroa
kultakin perustajalta. Kokonaisrahoituksesta omanpaaoman osuus tulee olemaan reilut 20 %, mita

pidetddn vahimmaismaarana yritysta perustettaessa.

Yrityksemme kannattavuus perustuu padosin ruoan ja oluen myyntiin. Lisétuloja ravintolalle kertyy
yksityistilaisuuksista. Ravintolassa emme tarjoa lounasta, koska talla tavoin pystymme karsimaan
henkildstokuluja. Emme nae lounaan myyntia kannattavaksi toiminnaksi, silla Kuopiossa tarjonta lou-

nasravintoloista on erittain laaja. Yrityksemme kannattavuuslaskelmat ovat ndhtavissa liitteissa 3-7.

5.6.1 Vieraspaaoma

Vieras paaoma ravintolalle tulee pankeista saaduista lainoista, sekd TE-keskuksen ja Finnveran lai-

noista. Lainoja haettaessa aiomme olla yhteydessa useaan eri pankkiin, jotta saisimme yrityksellem-
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me parhaan mahdollisen lainan. Osa tarvitsemista lainoista tulee olemaan lyhytaikaisia ja osa pitk&ai-
kaisia.

Leasing rahoitusta emme tule tarvitsemaan ellei se ole aivan valttamatonta. Kaikki tarvitsema kalusto
ravintolaa varten ostetaan omaksi lainarahan avulla. Suurimmat budjetoidut menot tulevat olemaan

keittion laitteiden hankinta.

5.6.2 Lainat

Ravintolamme hakee aluksi lainaa myds Finnveralta seké TE-keskukselta. Starttiraha hakeminen tyo-
voimatoimistolta kuuluu myés yrityksen perustamisen suunnitelmiin. Starttiraha on maarallisesti hyvin
pieni, niin ei sen hakemisesta ole mitd&n haittaa, koska sité ei tarvitse maksaa takaisin. Ravintolan

aloittamisessa meille on kaikki mahdollinen apu tarpeen, erityisesti rahoituksen suhteen.

Haemme lainoja erityisesti laitteisto investointeja varten, silla ravintola-alalla kehitys on suhteellisen
nopeata ja on tarkeda pysya kehityksessd mukana. Laitteita tulemme uusimaan aina tarvittaessa.
Myds uusien laitteiden hankinta on tarke&aa. Lainoille aiomme hakea Finnvera-takausta, mikali se tulee

olemaan mahdollista kyseisessa tapauksessa.

Pienlainat tulevat olemaan tarkeédssa osassa ravintolallemme ja siksi myds pientakaukset ovat oleelli-
sia. Yrityksemme on aluksi pieni ja tulee tyollistamaan noin kymmenen henked. Yrityksellamme ei

pitdisi olla mitdan estetta saada lainoillemme pientakausta.

Naisyrittaja laina ei tule olemaan meille mahdollinen muun muassa siita syysta, etta yrityksen johtaja-

na ei tule olemaan nainen (ainakaan perustushetkelld) ja ravintola tulee tyéllistamaan yli viisi henkilda.

Myds pienlainan saaminen tulee todennakdisesti olemaan mahdotonta johtuen henkildkunnan maa-
rasta. Ravintolalla tulee olemaan kaksi yrittdjaomistajaa, jotka myos tekevat kokopaivaista tyota ravin-

tolassa, mutta silti muun henkilékunnan tarve tulee olemaan yli viisi henkil6a

Kehittamislainalle ei meilla ole ainakaan viela mitdan tarvetta. Tulevaisuudessa sitten joudumme miet-
timaan asiaa uudestaan, kunhan ravintola on lahtenyt toimimaan kunnolla. On hyvinkin mahdollista,

mikali yritys alkaa menestya, etta kehityslainalle tulee olemaan tarvetta.



Ympariston ja ekoloogisuuden huomioon ottaminen tulee ndkymaan jonkin verran ravintolan toimin-
nassa. Ympadristdlainalle ei tule todennakdisesti tulee olemaan mink&anlaista tarvetta ensimmaisten

vuosien aikana.
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6 YRITYSMUODOT

Jokaisen perustettavan yrityksen pitaa valita itselleen sopiva yritysmuoto. Yritysmuodon valintaan vai-
kuttavat mm. perustajien maara, heidan osallisuutensa, yrityksen koko ja alkupddoman maara. Yrityk-
sen menestyessa kannattaa harkita laajenemista, jolloin yritysmuotoa voidaan vaihtaa. (Holopainen
2010, 21; Jokela & Anneberg 1995, 165)

6.1 Toiminimi (Tmi tai T:mi)

Yhtiomuotona toiminimi soveltuu niille, jotka haluavat perustaa yrityksen oman ammattiosaamisensa
ympadrille. Toiminimi on myds yksinkertaisin yhtiomuoto. Toiminimella voidaan myos tarkoittaa yrityk-
sen nimea. Toiminimen perustaminen vaatii liiketoimintasuunnitelman, mutta ei mitdan kirjallisia sopi-
muksia. Mitdan rajaa alkupddoman suuruudelle ei ole, mutta yrittdja on vastuussa liiketoiminnastaan
koko omaisuudellaan. (Holopainen 2010, 23; Isokangas & Kinkki 2006, 182-183; Jokela & Anneberg
1995, 166; Raatikainen 2001, 55)

Paatosten teko on helppoa ja joustavaa. Yritys on oikeudellisesti oma itsenainen yksikkénsa jonka
menoja, velkoja, tuloja ja varoja ei saa sekoittaa yrittdjan henkildkohtaiseen omaisuuteen. Yrittaja voi
ottaa varoja kayttdonsa ns. yksityisottoina, mutta palkkaa yrittdja ei voi nostaa. Aivan kuten muissakin
yritysmuodoissa, yksityisyrittdja on myds tilinpitovelvollinen. Yrityksen tulot lasketaan verotuksessa
yrittdjan omiin tuloihin. Yrittaja voi palkata yritykseen tydntekijoitd, mutta mikali yrittdja haluaa yhtio-
kumppanin, yhtiomuotoa pitdd muuttaa. (Holopainen 2010, 23; Isokangas & Kinkki 2006, 182-183;
Jokela & Anneberg 1995, 166; Raatikainen 2001, 55)

Elinkeinoharjoittajat jaetaan kahteen kategoriaan: ammatinharjoittajat ja liikkeenharjoittajat. Molemmat
ovat itsenaisia, ja jotka tydskentelevat omaan lukuunsa. Eroja naiden valilla ovat muun muassa vieras-
tydvoiman maara, jota likkeenharjoittajilla on enemman. Liikkeenharjoittajaksi katsotaan myds, jos on
kaytdssa jokin kiinted myynti- tai ostopaikka, vaikka vierastydvoimaa ei olisikaan. (Holopainen 2010,
39)

6.2 Avoin yhtio

Avoimen yhtidn perustamiseen vaaditaan vahintaankin kaksi yhtiomiestda. Henkilot voivat olla joko

luonnollisia tai juridisia. Yhtidmiesten lukumaaran pudotessa jostakin syysta yhteen toiminnan aikana,



tulee sen nousta vuoden kuluessa takaisin kahteen tai muutoin yhtié katsotaan purkautuneeksi. Ennen
toiminnan aloittamista avoimesta yhtiosta on tehtava ilmoitus kaupparekisteriin. lImoituksen liitteeksi
tarvitaan kirjallinen sopimus. Télle ei ole laissa maarattya vahimmaissisaltod, ja se tuleekin aina harki-
ta tapauskohtaisesti toimialan ja toiminnan laajuuden perusteella. Muutamia keskeisiad asioita sopi-
muksen sisélléssa ovat yhtion toiminimi, kotipaikka, toimiala, yhtiomiesten nimet ja niin edelleen. (Ho-
lopainen, 24, 39, 40; Isokangas & Kinkki 2006, 184; Jokela & Anneberg 1995, 167; Raatikainen 2001,
55-56; Yrittajat.fi 2008)

Avoin yhtiomuoto on sopiva pienille yrityksille. Yritysmuodoksi avoimen yhtion valitsevat usein liikealat,
joissa ammatillisella osaamisella on merkittdva osuus. Ne ovat usein perheyrityksia, joissa yhteistyd
yhtiokumppaneiden kanssa on luotettavaa. Avoimen yhtidbn perustaminen ei niinkaan vaadi rahaa
vaan yhtiémiesten tydpanosta, mutta kuitenkin tarvitaan pdédomaa, etta yritys paasee alkuun. Avoi-
messa yhtiossa kullakin osakkaalla on paatantavalta yrityksen asioiden suhteen, ellei yhtiésopimuk-
sessa ole muuta mainittu. Yhtidsopimuksella voidaan rajoittaa kunkin yhtiomiehen valtuuksia. Joistakin
asioista voidaan esimerkiksi tehda paatds, ettd vaaditaan enemmistdn suostumus. Paattkset ynna
muut yritykseen liittyvéat asiat tulee tehda henkilokohtaisesti, ketédén ei voida valtuuttaa toimimaan puo-
lestaan. Kullakin yhtiomiehella on myds niin sanottu kielto-oikeus, mista johtuen jokainen voi kieltdéa
toista yhtiomiesta tekemasta tiettyd toimenpidettd. (Isokangas & Kinkki 2006, 184; Jokela & Anneberg
1995, 167; Raatikainen 2001, 55-56; Osuuspankki 2010; Yrittajat.fi 2008)

Avoimessa yhtidssa vastuu on solidaarinen, eli jokainen yhtidmies vastaa yhteisvastuullisesti koko
omaisuudellaan myds muiden yhtiomiesten paatoksistd. Tama vaatii hyvaa luottamusta ja tiivista yh-
teistydta yhteistydkumppaneiden valilla. Avoimessa yhtidssa paatdkset tehdaan yhtiosopimuksen mu-
kaisesti. Kirjanpito on tehtava kuukausittain ja jokainen yhtibmies saa siitd tietoa halutessaan. (Iso-
kangas & Kinkki 2006, 184; Jokela & Anneberg 1995, 167; Raatikainen 2001, 55-56)

Avoimessa yhtidssa ei valttamatta tilintarkastajia tarvita. Sellaisen voi kuitenkin erikseen maarata yh-
tiosopimus, lainsaadanto tai yhtiomiehet itse. Avoimen yhtion tilintarkastajaa ei tarvitse ilmoittaa kaup-
parekisteriin. Tilintarkastuslain mukaan voidaan kuitenkin tilintarkastaja jattdéd maaraamatta, mikali

enintaan yksi alla mainituista ehdoista on tayttynyt paattyneella ja sitd edeltavalla tilikaudella:

1) taseen loppusumma ylittda 100 000 euroa;
2) liikevaihto tai sitd vastaava tuotto ylittda 200 000 euroa; tai

3) palveluksessa on keskimaarin yli kolme henkilda.
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(Holopainen 2010, 25)

Mikali kaksi alla olevista ehdoista tayttyy, tulee yhtion valita vahintddn yksi kauppakamarin hyvaksyma
tilintarkastaja (HTM) tai keskuskauppakamarin hyvaksyma tilintarkastaja (KHT). (Isokangas & Kinkki
2006, 184-185; Raatikainen 2001, 55-56)

1. taseen loppusumma edellisen tilikauden tilinpa&atoksen mukaan on yli 340 000 euroa
2. liikevaihto tai sita vastaava tuotto edellisen tilikauden tilinpdatoksen mukaan on yli 680 000 euroa
3. palveluksessa edellisen tilikauden aikana on ollut keskimaarin yli 10 henkil6a.

(Isokangas & Kinkki 2006, 185)

Avoimen yhtion sopimuksessa tulee mainita ainakin yhtion toimiala, keskindinen tydnjako ja mahdolli-
set vastuu alueet, yhtidmiesten sijoitukset, voitonjaon periaatteet ja toimenpiteet yhtion purkautuessa
seka yhtidsopimuksen voimassaoloaika. Vaikka yhtidsopimusta ei ole laissa velvoitettu, niin se kan-
nattaa tehda kirjallisesti. Yrityksen voitot jaetaan yhtidmiesten sijoitusten suhteessa, ellei yhtiésopi-
muksessa ole sovittu jotain muuta. Yhtiossa tulot ja varallisuus ovat veronalaisia. (Isokangas & Kinkki
2006, 184; Jokela & Anneberg 1995, 167)

6.3 Kommandiittiyhtio (Ky)

Kommandiittiyhtid muoto on avoimen yhtion kaltainen mutta pddoman hankkiminen on helpompaa.
Kommandiittiyhtion perustamiseen vaaditaan vahintaan yksi vastuunalainen seké yksi aanetén yhtio-
mies. Vahintaan yhden vastuunalaisen yhtiomiehen kotipaikka tulee sijaita ETA-alueella. Vastuunalai-
sella yhtiomiehella on henkilékohtainen vastuu seké — tydpanos ja han paattaa yhtidbnasioista. Han on
vastuusta yritystoiminnasta koko omaisuudellaan. Paatoksen teko tapahtuu pelkastdan vastuunalais-
ten yhtiomiesten kesken. Yhtidsopimuksella voidaan paatosten teko rajoittaa vain yhdelle henkildlle,
tai ettd se on useammalla yhtiomiehella yhdessa. (Holopainen 2010, 29; Isokangas & Kinkki 2006,
184-185; Jokela & Anneberg 1995, 167; Raatikainen 2001, 55-56)

Aaneton yhtibmies vastaa vain sijoittamallaan pagaomalla, mutta hinella ei ole oikeutta paattaa yhtion
asioista. Hanella ei ole oikeutta osallistua yhtion paatoksiin eika hanella ole mydskaan kielto-oikeutta.
Aaneton yhtiomies saa voittoa sijoittamalleen pagomalle, mutta han voi myés menettaa sijoittamansa
paaoman joko osittain tai kokonaan. (Holopainen 2010, 27; Isokangas & Kinkki 2006, 184—-185; Jokela
& Anneberg 1995, 167-168; Raatikainen 2001, 55-56)



Kommandiittiyhtid sopii pienten ja keskisuurten yhtididen yritysmuodoksi, joiden yhtiokumppaneiden
kesken on hyva luottamus ja jotka kykenevéat hyvin yhteistydhon. Yhtiomuoto sopii hyvéan liikeidean
keksijalle joka tarvitsee yritykselle rahoituksen. (Isokangas & Kinkki 2006, 184—-185; Jokela & Anne-
berg 1995, 167-168; Raatikainen 2001, 55-56)

Kommandiittiyhtiossakaan ei tilintarkastajaa tarvitse valita ellei avoimen yhtion tavoin lainsdadanto,
yhtiésopimus tai yhtiomiehet itse sita edellyta. Tilintarkastajan valitsematta jattAmiseen liittyvat samat
ehdot kuin avoimessa yhtiossakin. (Holopainen 2010, 26-27)

6.4 Osakeyhtio (Oy)

Osakeyhtio on tavallisin valinta kun yrityksell&a on useita perustajia, tosin yksikin henkild voi perustaa
osakeyhtion. Osakeyhtion perustaja voi olla joko luonnollinen tai juridinen henkild. Osakeyhtitn perus-
taminen vaatii alkupadomaa 2 500€, julkinen osakeyhti6 vaatii sen sijaan 80 000€. Julkisen osakeyhti-
On osakkeet ovat julkisia ja ne voidaan liittda porssiin toisin kuin yksityisen osakeyhtion. Toisin kuin
avoimessa yhtiossa, osakas vastaa vain sijoittamallaan pddomalla. (Holopainen 2010, 31; Isokangas
& Kinkki 2006, 188-189; Jokela & Anneberg 1995, 168; Raatikainen 2001, 60)

Osakeyhtidlle on valittava hallitus, joka onkin sen ainoa pakollinen toimielin. Hallitus koostuu yhdesta
viiteen varsinaisesta jasenesta, ellei yhtiosopimuksessa ole toisin maaratty. Hallituksen koostuessa
alle kolmesta jasenesta, tulee silla olla varajasen. Jos taasen jasenia on useita, tulee hallituksella olla
puheenjohtaja, jonka hallitus itse maara ellei hallitusta valittaessa tai yhtidjarjestys maaraa toisin. Hal-
lituksen jasenet taasen maaraa yhtiokokous. Hallituksen jaseneksi ei voida kelpuuttaa oikeushenkiloa,
alaikaistd, edunvalvonnan alaista henkil6a eikd mydskaan sellaista henkilda, joka on konkurssissa tai
maaratty liiketoimintakieltoon. Hallituksen jasenista vahintdén yhden tulee asua Euroopan talousalu-
eella. Patentti- ja rekisterihallitus voi myontad poikkeusluvan. Niin hallituksen jasenet kuin vara-

jasenetkin tulee ilmoittaa kaupparekisteriin. (Holopainen 2010, 30; Jokela & Anneberg 1995, 168)

Osakeyhtion on pidettéava yhtidkokous vahintdan kerran vuodessa tai kuuden kuukauden kuluessa
tilikauden paattymisestd, johon kutsutaan koolle kaikki yhtion omistajat. Myos hallituksen kokouksia on
pidettava. Yhtibkokouksessa paatetdan seuraavia asioita:

1. tilinpaatdksen vahvistamisesta (emoyhtiossd myds konsernitilinpaatoksen vahvistamisesta)

2. taseen osoittaman voiton kayttamisesta
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3. vastuuvapaudesta hallituksen jasenille, hallintoneuvoston jasenille ja toimitusjohtajalle

4. hallituksen ja hallintoneuvoston jasenten ja tilintarkastajan valinnasta, jollei osakeyhtitlaissa

muuta sadédeta tai yhtiojarjestyksessa toisin maarata naiden toimikaudesta tai valinnasta
5. muista yhtigjarjestyksen mukaan yhtiokokouksessa késiteltavista asioista.
(Holopainen 2010, 31; Isokangas & Kinkki 2006, 188-189; Raatikainen 2001, 60)
Osakeyhtion perustamiseen kuuluu kuusi vaihetta.
1. Laaditaan perustamiskirja. Perustamiskirjassa maéaritellaén yhtiojarjestys, ketka ovat olleet pe-

rustamassa yritysta, perustamiskokouksen ajankohta seké kustakin osakkeesta yhtidlle mak-
settava maara. (Raatikainen 2001, 57)

2. Laaditaan yhtidjarjestys. Yhtidjarjestys pitaa sisalladn seuraavat asiat:

e yhtion toiminimi ja kotipaikka
e toimiala
e osakepaaoma
e osakkeiden nimellisarvo
¢ hallituksen jasenten ja tilintarkastajien lukumaara ja toimikausi
¢ yhtidkokouksen koollekutsumistapa
¢ varsinaisessa yhtiokokouksessa kasiteltavat asiat
e yhtion tilikausi

(Raatikainen 2001, 57)

3. Osakkeiden merkitseminen. Osakepaaoman ollessa jaettuna useampaan osakkeeseen tulee
osakkeiden olla samansuuruisia. Ennen yrityksen ilmoittamista kaupparekisteriin on osakkeista

maksetun maaran olla yhtion omistuksessa. (Raatikainen 2001, 57)

4. Perustamiskokouksen pitaminen, jossa paatetddn osakeyhtion perustamisessa seka paatetaan
yhtijarjestyksen hyvaksymisesta. Perustamiskokouksessa valitaan myds yhtion johto. (Raati-
kainen 2001, 57)



5. Maksetaan osakepdédoma. Kuten mainittu, tulee yhti6lla olla hallussaan osakkeista maksettu
maéara jotta se voidaan rekistertida. Osakepadoma maksetaan yrityksen pankkitilille. (Raati-
kainen 2001, 57)

6. Kun edella mainitut ehdot tayttyvat, voidaan yritys rekisterdida kaupparekisteriin. Rekisterdinti
tapahtuu joko suoraan Patentti- ja rekisterihallitukseen rekisteritoimistossa, tai yhtion kotipai-
kan karajaoikeuden rekisteritoimiston kautta. Patentti- ja rekisterihallituksen paatoksessa voi
kulua jopa kuukausia, joten yritystoiminnan voi ja kannattaa aloittaa ennen péatosta. (Raatikai-
nen 2001, 57)

Osakeyhtidlla on hallitus joka paattaa kokouksissaan tekee paatoksia koskien yhtiota. Toisaalta osa-
keyhtidlle voidaan myds maarata toimitusjohtaja, jolla on péatantavalta ja ndin ollen voidaan nopeut-
taa paatdsten tekoa. Toimitusjohtajan valitsee hallitus. Toimitusjohtaja ei kuitenkaan korvaa hallitusta.
Osakkaiden jarjestamassa yhtiokokouksessa valitaan yhtiélle hallitus, jonka tehtéava on huolehtia yhti-
on hallinnollisista asioista sekd toiminnan jarjestamisesta. Tarvittaessa yhtion hallitus voi myds antaa
prokuran eli toiminimenkirjoitusoikeuden myds ulkopuoliselle. Prokura toimii samoin kuin valtuutus
yksityisellda henkil6lla. (Isokangas & Kinkki 2006, 190; Jokela & Anneberg 1995, 168; Raatikainen
2001, 60; Talous Sanomat 2011)

Yhtién varainhoidosta seka kirjanpidosta vastaa hallitus. Yhtién osakepadoman ollessa yli 80.000€
tulee hallituksessa olla vahintadan kolme jasenté ja yhti6lla toimitusjohtaja. Talldin yhtidlla voi toimia
hallintoelimena myds hallintoneuvosto. Hallintoneuvosto koostuu vahintaan viidesta henkildsta, jonka
tehtéavana on valvoa toimitusjohtajan ja hallituksen hoitamaa yhtithallintoa. Yhtibkokouksessa voidaan
antaa osa paatantavallasta hallintoneuvostolle. Osakeyhtidihin on sdadetty osakkaiden aseman tur-
vaamiseksi pakollinen tilintarkastus. Nain ollen osakeyhtiossa tulee olla ainakin yksi tilintarkastaja ja
hanella varamies. Kuten avoimessa ja kommandiittiyhtiossa tilintarkastajan kelpoisuusvaatimukset
ovat samat eli tarkastaja ei saa olla minkaanlaisessa riippuvuussuhteessa tarkastettavan yhtion kans-
sa. Tilintarkastaja voidaan jattda valitsematta samoilla perusteilla kuin avoimessa ja kommandiittiyhti-
O0ssd. Osakeyhtion tulee maksaa veroa 29 prosenttia osakeyhtion tuloksesta. (Raatikainen 2001, 60;
Isokangas & Kinkki 2006, 188-189)

6.5 Osuuskunta

Osuuskunnan perustamiseen vaaditaan vahintddn kolme henkiléa. Osuuskunnan voi perustaa myds

ulkomaalainen henkild, mutta vajaavaltainen tai konkurssissa oleva henkild ei. Osuuskunnan perus-



50

taminen vaatii sopimuksen laatimisen, joka siséltdd osuuskunnan s&&nndt. Osuuskunnan saannot
sisaltavat nimen, kotipaikan, toimialan, osuusmaksun suoritustavan ja maaran, tilinpaatdospaivan,
osuuskunnan hallituksen jarjestamisen aikataulun sekd osuuskunnan varsinainen kokouksen ajan-
kohdan ja kutsumistavan. Voidakseen toimia, osuuskunnan on oltava merkittyna kaupparekisterissa
rekisteréinti merkinnalla. Osuuskunnan jasenien omistamien osuuksien maara ei vaikuta dadnimaaraan
vaan osuuskunnassa jokaisella jasenella on yksi &ani. Nain kaikki jasenet ovat samanarvoisia. Jasen-
ten paattdmisvaltaa kayttdd osuuskunnan kokous. Kokousten sijasta paatantavalta voidaan antaa
my0s jasenten valitsemalle edustajistolle. Edustajisto valitaan kayttden suhteellista vaalitapaa. (Holo-
painen 2010, 34-35; Isokangas & Kinkki 2006, 191-193; Jokela & Anneberg 1995, 169; Raatikainen
2001, 58-60)

Yritysmuodon rakenteen vuoksi osuuskunta soveltuu hyvin yritysten valiseen yhteisty6hén. Osuus-
paaoma koostuu osuuskunnanjasenien maksamista osuusmaksuista, jonka he erotessaan osuuskun-
nasta saavat takaisin. Nain ollen osuuskunnan jdsenmaara ja paaoma voivat jatkuvasti vaihdella toi-
minnan aikana. Osuusmaksujen tulee olla kesken&d&n samansuuruisia. Liittyesséén osuuskuntaan
jasen saa osuustodistuksen, jonka han voi siirtaa toiselle henkildlle, elleivat osuussaannot sita kiella.
Tuloistaan osuuskunta maksaa veroa 29 %. Osuuskunnan paatokset muodostuvat kokouksissa johon
kaikki osuuskunnan jasenet voivat halutessaan osallistua. Vuoden 1989 jalkeen osuuskunnan paa-
oman kerddminen on helpottunut, silla ennen kyseista vuotta padoman maara oli riippuvainen jasen-
maarasta. (Holopainen 2010, 36; Isokangas & Kinkki 2006, 191-193; Jokela & Anneberg 1995, 169;
Raatikainen 2001, 58-60)

Aivan kuten osakeyhti6lla myds osuuskunnalla tulee olla hallitus. Sen koko on yhdesta seitsemaan
henkil6a, ellei toisin ole maaratty. Alle kolmen jasenen hallituksella tulee lisaksi olla vahintaan yksi
varajasen. Yhden varsinaisista jasenistd ja yhden varajasenista tulee asua ETA-alueella, ellei Patentti-
ja rekisterihallitus ole myontanyt poikkeuslupaa. Hallituksella tulee olla my6s puheenjohtaja. Hallituk-
sen tehtavana on valvoa osuuskunnan etuja, hoitaa kirjanpito seké edustaa osuuskuntaa. (Raatikai-
nen 2001, 58-60; Isokangas & Kinkki 2006, 191-193; Holopainen 2010, 35)

Saantbjen maaratessa voi osuuskunnalla olla myds hallintoneuvosto. Se koostuu vahintaan kolmesta
jasenestd, joista kukaan ei saa olla osuuskunnan toimitusjohtaja tai hallituksen jasen. Taman tehtava-
na on valvoa, ettd osuuskunta toimii yhteiskunnan lakien, sen omien asettamien saantdjen ja kokous-

ten paatdsten mukaisesti. Samoin kuin osakeyhtidssa osuuskunnassa voi myds toimia hallituksen



alaisuudessa toimitusjohtaja. Osuuskunnalla tulee olla yksi tai useampi tilintarkastaja. (Isokangas &
Kinkki 20062, 191-193; Jokela & Anneberg 1995, 169; Raatikainen 2001, 58-60)

6.6 Yrityksemme

Ennen ravintolan perustamista pohdimme, mika yritysmuoto olisi meille sopivin. Punnittuamme eri
muotojen hyvia ja huonoja puolia sek& sopivuutta, asia selvisi helposti. Halusimme perustaa osakeyh-
tion, silla yritysta on perustamassa useampi henkild. Osakeyhtiossd vaaditaan yritykselle vahintaan
kolmen henkilén hallitus, jonka me yrityksen perustajina voisimme muodostaa. Osakeyhtit yritysmuo-
tona mahdollistaisi myos rahoittajien tuomista yritykseen. Rahoittajien etuna olisi saada osinkoja yri-

tyksen menestyksesta. Rahoittajat vastaavat vain sijoittamallaan padomalla.

Perustajien kesken vallitsee myds hyva luottamus sekd kykenemme hyvin yhteistydhén. Nama asiat
ovat oleellisia osakeyhtiossa. Kuten aiemmin mainittua yrityksemme hankkisi kirjanpitajan ja varamie-
hen tilitoimiston kautta. Ravintolaan erikseen palkattua kirjanpitdjad emme nae hyodylliseksi yrityksen
nykyisessa mittakaavassa. Toimitusjohtaja yritykseemme taytyy erikseen palkata. Ravintolayritykses-

sa titteli vaihdetaan ravintolapaallikoksi.

Toiminimed emme valinneet yritysmuodoksemme siita syysta, ettd meitd perustajia oli kolme ja ajatte-
limme jonkun toisen muodon soveltuvan ravintolallemme paremmin. Kommandiittiyhtio oli meidan va-
linnassa mukana loppusuoralle asti. Kaikki avoimen yhtién ehdot olisivat sopineet mainiosti ravintolan
perustamiselle. Kaikki olisimme sijoittaneet yhtiétn saman verran pddomaa ja olisimme yhtalailla vas-
tuussa yrityksestd, mutta paadyimme kuitenkin osakeyhtiomuotoon verollisista syista. Lisdksi osake-
yhtié mahdollistaisi helpommin laajentumisen tulevaisuudessa, silla rahoittajien tuominen yritykseen

on helpompaa.

Perustettaessa yrityksen, tulee tehda Kkirjallinen sopimus yhtion perustamisesta perustajajasenten
kesken. Perustamisilmoitus kaupparekisteriin tai verovirastoon on tehtava aina, yritysmuodosta riip-
pumatta. lImoitus pitdd tehda ennen elinkeinotoiminnan aloittamista. Tama voidaan tehda PRH:n (Pa-
tentti ja rekisterihallitus) kaupparekisterin tai TE-keskuksen (Tydelaman keskus) yrityspalvelupisteen
kanssa, sekd maistraatin ja veroviraston kanssa. Meidan tulee myo6s hakea elinkeino lupaa alkoholi- ja
ruokamyynnin osalta. Hakemus on tehtdva ennen perusilmoituksen tekoa. Vakuutukset, tyoterveys

huolto ja tydsuojelun huomioon ottaminen ovat pakollisia. Tyontekijat tarvitsevat tydnkuvasta riippuen
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anniskelupassin tai hygieniapassin. Yrityksemme on kirjanpitovelvollinen muiden yritysten tavoin.
(Raims 2008)



7 MARKKINOINTI

Markkinoinnin merkitys yritykselle on valtava, silla markkinointi on se tyokalu, jolla yritys saadaan ih-
misten tietoisuuteen ja jolla voidaan luoda ihmisille mielikuvia. Markkinoinnilla on tarkoitus erottua kil-
pailijoista, ja nain ollen saada kilpailuetu markkinoilla. Markkinointi onkin kasitteena hyvin laaja ja yri-
tyksen tarvitsevat asiaan perehtyneitd ihmisia, jotta se osataan tehda oikein. Vaaranlaisella markki-
noinnilla taas voidaan antaa yrityksesta negatiivinen tai vaara kuva. Tahan liittyen erittin tarkedé on
tietdd kenelle tuote tai palvelu on suunnattu ja ndin ollen osata kohdistaa markkinointi oikealle asia-
kasryhmalle eli segmentille. Asiakkaan pitaé kokea saavansa jotain etua kayttamalla juuri tietyn yrityk-
sen tuotteita tai palveluita. (Bergstrom & Leppénen 2009, 10; Viitala & Jylha 2008, 116 )

Markkinointi on muuttunut vuosien varrella ja siitd onkin tunnistettavissa muutamia eri malleja. 1950-
luvun tuotantosuuntaisuudesta tdman paivan vastuulliseen ajatteluun. (Bergstrom & Leppanen 2009,
12)

Jos markkinointi oli yritykselle ennen vain yksi toiminto, niin tdné paivana se on strateginen ajatteluta-
pa, joka ohjaa liiketoimintaa. Mydskaan tarkoituksena ei ole enda vain myyda tuotetta, vaan tarkoituk-
sena on saada asiakas kokemaan se kilpailijoita paremmaksi ja hyodyllisemmaksi. Markkinointi on
my0s tana paivana jokapaivaista tyota ja sitd suunnitellaan ja kehitetdan jatkuvasti. Ennen saatettiin
pitédd vain kampanjoita, jolloin markkinoitiin. Yritykset myos totuttelevat koko ajan kayttamaan enem-
man jalkimarkkinointia, eli ollaan yhteydessé asiakkaaseen viela ostotapahtuman jalkeenkin, jotta saa-
taisiin asiakas palaamaan viela yritykseen ja nain ollen saataisiin solmittua asiakassuhde. Pitkat asia-

kassuhteet ovat yritysten elinehto. (Bergstrom & Leppanen 2009, 21; Viitala & Jylhd 2008, 116)

Markkinoinnin merkitys yrityksen strategiassa on kasvanut vuosien varrella. Tana paivana yritykset
panostavat markkinointiin huomattavasti aiempaa enemman. Yrityksen pitdd markkinoinnissa ottaa
huomioon asiakaslahttisyys. Kuinka saisimme asiakkaan ostamaan tuotteemme? Markkinoinnin tar-
koituksena on luoda sellainen tuote, jonka asiakas haluaisi ostaa, eika suinkaan yrittda vain myyda

tuotannon valmistamaa tuotetta. (Bergstrom & Leppanen 2009, 20-21)
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7.1 4P

Markkinoinnista puhuttaessa kaytetaan kasityksia 4P tai 7P eli markkinointi mix. Tassa tyossa kasitte-
lemme vain 4P:t4. Se tulee sanoista Product, Price, Place ja Promotion eli tuote, hinta, saatavuus ja
markkinointi. (Isokangas & Kinkki 2006, 55)

7.1.1 Tuote

Yritykselld pitda olla tarjota asiakkailleen jotakin konkreettista. Oli se sitten tuote tai palvelu. Asiakkai-
den pitdd voida ostaa tai kayttda sita ja heidan tulee hyotya siita ja sen tulee tayttaa asiakkaiden tar-
peet. (Bergstrom & Leppénen 2009, 20; Jokela & Anneberg 1995, 88)

7.1.2 Hinta

Yrityksen pitdd osata asettaa tuotteelle tai palvelulle oikea hinta, joka on kilpailukykyinen sen hetki-
seen markkinatilanteeseen eli mika on sen hetken kysynta. Jos kysynta on kova, voidaan hintaa pitaa
korkeampana ja jos taasen kysynta on vahaista, joudutaan hintaa laskemaan. Se ei mydskaan saa
olla kilpailijoista liilan poikkeava. (Bergstrom & Leppanen 2009, 20; Jokela & Anneberg 1995, 88; Lo-
jander & Suonpaa 2004, 30)

7.1.3 Saatavuus ja markkinointi

Vaikka edelld olevat asiat olisivat kuinka hyvin kunnossa, se ei hyddyta mitdan jos tuote tai palvelu on
vaikeasti saatavilla. Sen tulee olla asiakkaiden lahettyvilla oikeassa paikassa oikeaan aikaan, jotta he
voivat ostaa tai kayttaa sita. Tassa tilanteessa on hyva kayttda markkinointiviestintad, jolla tuote tai
palvelu ja niiden ominaisuudet saadaan asiakkaiden tietoisuuteen. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 20;
Lojander & Suonpaa 2004, 30)

Markkinointia maariteltaessa seuraavat sanat on syytd muistaa: vastuullisuus, suhdelahtdisyys, ajatte-
lu- ja toimintatapa, tarjooma, kilpailukyky, arvon tuottaminen ja vuorovaikutteinen viestinta. (Bergstrom
& Leppéanen 2009, 23)



7.2 Vastuullisuus ja suhdelahtodisyys

Markkinoinnin tulee tapahtua kaikkien lakien ja s&&ddsten mukaisesti ja se ei saa olla hyvan tavan
vastainen. Eettisyys seka sosiaaliset- ja ymparistonakékulmat on myos syyta muistaa. Markkinoinnis-
sa luodaan uusia asiakassuhteita, mutta myoés yllapidetdan vanhoja. Markkinoinnilla on suhteet myds
muihin sidosryhmiin kuten esimerkiksi omistajiin, tiedotusvalineisiin ja kumppaneihin eli lAhes koko

yhteiskuntaan. (Bergstrom & Leppanen 2009, 23)

7.3 Ajattelu- ja toimintatapa

Liiketoiminnan strategisia paatoksia ohjaavat asiakaslahtdisyys, markkinointiajattelu sekd arvon tuot-
taminen. Markkinointia tapahtuu jatkuvasti. Jotta yrityksen tyontekijat voivat markkinoida omaa tuotet-

taan hyvin, tulee sisdisen markkinoinnin olla kunnossa. (Bergstrom & Leppanen 2009, 23)

7.4 Tarjooma, kilpailukyky ja vuorovaikutteinen viestinta

Tarjooma on kokonaisuus, jota yritys tarjoaa. Koostuu palveluiden, tuotteiden ja toimintatapojen koko-
naisuudesta, joka on suunnattu markkinoille ja sidosryhmille. Se ei ole vain se tuote tai palvelu, jonka
asiakas tulee ostamaan, vaan asiakas haluaa siitd hyotya ja sen tulee tyydyttdd hanen tarpeitaan.
Kilpailukykyd on se, kun oma tarjooma saadaan mielissa vaikuttamaan kilpailijoita paremmaksi ja ha-
lutummaksi. Vuorovaikutteinen viestinta tarkoittaa, ettd osataan viestia oikealla tavalla eri sidosryhmil-
le omasta tarjoomasta ja sen tarjoamasta arvosta. (Bergstrom & Leppanen 2009, 23; Tikkanen, Aspa-
ra & Parviainen 2007, 176)

7.5 Tehtavat

Markkinoinnin merkitysta ja tehtavia on mainittu edelld, mutta siihen liittyy my6s paljon muutakin. Sen
tehtavat liittyvat myds pitkalti kysyntdén ja sen ennakointiin, yllapitoon, tyydyttdmiseen ja saatelyyn.
(Bergstrom & Leppénen 2009, 24)

Ennen kuin yritysta kannattaa perustaa, tulee markkinoinnin avulla selvittdd, onko sen hetken markki-
natilanteessa kyseiselle tuotteelle tai palvelulle kysyntdd. Tulee myods kartoittaa potentiaaliset asiak-
kaat ja heidan ostokayttaytymisensa. Ennakointia kaytetddn myds pohjana tuotekehityksille ja muille

markkinointiratkaisuille. (Bergstrém & Leppanen 2009, 24; Kauppakorkeakouluun.com 2008)
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Kuten aiemmin tekstissé on jo mainittu, markkinoinnin tarkoituksena on luoda tuote, joka erottuu kil pai-
lijoista ja on haluttavampi kuin kilpailijoiden tuote. Markkinointia kaytetaan myos henkilihin, jotka ovat
jo yrityksen asiakkaita, mutta tarkoituksena on saada heidat ostamaan tuote uudestaan. Asiakassuh-
teita pidetdankin ylla asiakaspalvelun, suhdetoiminnan ja mainonnan avulla. (Bergstrom & Leppéanen
2009, 24; Kauppakorkeakouluun.com 2008)

Jotta asiakkaat voidaan pitaa tyytyvaising, tulee yrityksen jatkuvasti kehittdd ja uudistaa tuotteitaan.
Asiakkaita tulee kuunnella ja ottaa oppia negatiivisesta palautteesta. Suuri tekija asiakastyytyvaisyy-
dessé on tuotteen saatavuus ja asiakaspalvelu. Nailla tekijoilla on suuri vaikutus asiakastyytyvaisyy-

teen ja tata kautta asiakassuhteen kestoon. (Bergstrom & Leppanen 2009, 24)

Silloin talloin kysyntda joudutaan saatelemaan. Saatelemalla voidaan kohdistaa kysyntaa esimerkiksi
yrityksen johonkin toiseen tuotteeseen. Tata kaytetddn yleensa silloin, kun jokin tuote on paassyt lop-
pumaan. Kysynnan saatelya on myds toimiminen sesonkiaikojen mukaisesti. Kysyntdd on myos syyta
hillitd silloin, kun markkinoille on paassyt lipsahtamaan virheellinen tuote. Tallaisissa tapauksissa yri-
tyksen on reagoitava valittdmasti ja tiedotettava asiasta avoimesti. Nain voidaan myds suojella yrityk-

sen imagoa. (Bergstrom & Leppanen 2009, 25; Kauppakorkeakouluun.com 2008)

Kysynnan saatelyyn liittyy myos termi demarkkinointi. Demarkkinoinnin tavoitteena on alentaa jonkin

tuotteen kaytto4a, jolla on haitallisia vaikutuksia, esimerkiksi alkoholi. (Bergstrom & Leppanen 2009, 25)

7.6  Sisainen markkinointi

Sisdiseen markkinointiin panostaminen jaa yrityksissa yleensa vahemmalle huomiolle kuin ulkoiseen
markkinointiin panostus. Sisaista markkinointia on kuvattu muun muassa sanoilla filosofia, menetelma,
metafora ja nakdkulma henkiléstétyohon. Sisdinen markkinointi koskettaa jokaista yrityksen tyonteki-
jaa. Erilaisia keinoja sisaiseen markkinointiin ovat tiedottaminen, valmennus, kannustaminen seka
yhteishengen luominen. Kun henkildsté on tyytyvainen ja heilla on uskoa omiin tuotteisiinsa ja palve-
luihinsa seka kokee ne omikseen, on sisainen markkinointi onnistunut. . (Viitala & Jylha 2006, 113;
Edu.fi)



7.7 Markkinoinnin kasitteita ja muotoja

Markkinointia on montaa erilaista. Markkinoinnilla yritys hankkii uusia asiakkaita seka kehittaé jo val-
miita asiakassuhteita. Markkinoinnin on sanottu olevan asiakassuhteisiin panostamista, etta yritys sai-
si liséé kanta-asiakkaita. (Viitala & Jylhé 2006, 113-114)

7.7.1 Suhdemarkkinointi

Suhdemarkkinointi kehittyi alun perin b-to-b markkinoinnin sek& palvelumarkkinoinnin alueilla. Palve-
lun kasvettua tarpeeksi, kehittyi se kokonaan kattamaan markkinoinnin kentédn. Suhdemarkkinoinnissa
suhtaudutaan laaja alaisesti koko markkinointiin, ja suhdemarkkinoinnin alueisiin luetaan muun muas-
sa yksilollinen markkinointi sek&a asiakassuhteiden johtaminen. (Tikkanen, Aspara & Parviainen 2007,
27; Viitala & Jylha 2006, 114)

Suhdemarkkinointiin  liittyy neljd komponenttia, jotka kaikki ovat yhteydessa toisiinsa.

e strateginen suunnitteluprosessi
o tietoprosessi
e suorituksen arvioimisprosessi

e asiakasarvon tuottamisprosessi

(Viitala & Jylh& 2006, 114)

7.7.2 Kanta-asiakas- ja yksilomarkkinointi

Kanta-asiakasmarkkinoinnissa yritys tekee asiakasryhmakohtaisia viestinta kokonaisuuksia, joissa se
hyodyntaa jarjestelmallisesti asiakastietokantaa. Nain yritys pystyy kehittamaan tiettyja asiakassuhtei-
ta ja parantamaan tulevia. Yksilomarkkinoinnissa yritys korostaa asiakaslahtdisyytta. Yrityksen tavoit-
teena on kohdistaa markkinointi suoraan ja henkilokohtaisesti asiakkaalle. (Tikkanen, Aspara & Parvi-
ainen 2007, 26; Viitala & Jylha 2006, 114)
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7.7.3 Elamysmarkkinointi

Elamysmarkkinointi sopii erityisen hyvin tuotteiden markkinointiin jotka eivat ole fyysisia. Talla markki-
noinnilla uskotaan tavoitettavan muun muassa asiakkaat jotka ovat elamyshakuisia. (Viitala & Jylha
2006, 114)

7.7.4 Internet markkinointi

Internet markkinointi tapahtuu Internetissa ja erityisesti Suomessa sitd kaytetddn paljon. Internet
markkinoinnin etuja ovat edullisuus, tavoitetaan asiakkaat globaalisti, voidaan reagoida hyvinkin no-
peasti asiakkaiden ongelmiin, informaation automaattinen ker&&minen ja interaktiivinen yhteys asiak-
kaisiin. Tuotteita on helppo tarkastella ja vertailla Internetissa ja netin kayttd on asiakkaille usein help-
poa seka mukavaa toimintaa. Haittana voidaan pitaa sitd, ettd asiakas ei nde tuotetta tai myyjaéa en-
nen ostoa, eika voi fyysisesti tarkastaa millainen tuote on. Nain ollen asiakkaan pitdd vaan luottaa
tuotteesta annettuihin tietoihin. (Viitala & Jylhé 2006, 115-116)

7.7.5 Integroitu markkinointi

Integroidulla markkinoinnilla tarkoitetaan sitd, kun yritys yhdistaa asiakasajattelusta johdetun markki-
nointistrategian sitd tukeviin toimintamalleihin, keinoihin, tietotekniikkaratkaisuihin ja prosesseihin.

Integroitu markkinointi yhdistaéa teknologian, ihmiset seka prosessit. (Viitala & Jylha 2006, 116)

7.8 Oma markkinointi

Ravintolamme markkinointi keskittyy yhteistydhon paikallisten paasarjapalloseurojen kanssa. Kuopi-
ossa joukkueet ovat Kuopion Palloseura ja Kalevan Pallo eli Kalpa. Yhteistybkumppanuus seurojen
kanssa ilmenee paaosin sponsoroimalla seuroja. Sponsoroimalla tuemme seuroja ennakkoon sovitulla
rahasummalla. Sijoitetulla rahasummalla saamme nakyvyytta otteluissa sovituilla mainospaikoilla.
Mainostilan lisdksi sopimukseen voidaan siséllyttdd muita ehtoja yhtididen valisesta yhteistydsta. Yh-

teistyota voi olla esimerkiksi tietyn pelaajan esiintyminen sovituissa tilaisuuksissa.

Seurojen kanssa sponsorointi aloittelevalle yritykselle on kallista. Olisikin hyva istua seuran edustajien
kanssa alas ja sopia milla muilla tavoin yhteisty6ta voisi parantaa ja mika palvelisi molempia osapuo-

lia. Tyytyvéisen seuran kautta on mahdollisuus myos televisiomarkkinointiin, silla molempien seurojen



otteluita televisioidaan. Ottelun yhteyteen olisi my6s mahdollista sopia kampanjoita, kuten alennuksia
tietyista aterioista ottelulipulla. Yhten& myytavana tuotteena haluaisimme tarjota mahdollisuuden vara-
ta ryhmalle tila, jossa voi katsoa joukkueen pelia television vélityksella. Kabinetti olisi nimetty joukkuei-

siin viitaten.

Yrityksemme haluaa nakyvan yhteistyon urheiluseurojen kanssa. Kéytdnndssa tama tarkoittaa otte-
luissa nakyvien laitamainoksien liséksi ottelukohtaisia otteluisannyyksia, mainoksia otteluohjelmassa,
aanimainoksia otteluissa seka mahdollista kummipelaajaa joukkueessa. Haluamme tarjota seuralle
rahallisen korvauksen lisaksi kotiottelun kotijoukkueen parhaalle pelaajalle mink& tahansa aterian il-

maiseksi.

Kuopion ruokaravintoloiden maara on erittdin hyva asiakkaiden kannalta ja asiakkailla on valinnanva-
raa. Asiakkaat kuitenkin huomioivat myds uusia ravintoloita, varsinkin jos ravintolan liikeidea poikkeaa
muusta tarjonnasta. Ravintolamme liikkeideaa voimme pitd& merkittdvadna markkinointikeinona. Tavoit-
teena on yritys, joka pystyy kilpailemaan tasapainotteisella hinnalla ja ruualla. Vaikkei ravintolamme

ole fine dining ravintola, haluamme kuitenkin tarjota asiakkaille ruuan laadukkaista raaka-aineista.

Asiakkaiden kokemukset ravintolasta levidaa sosiaalisesti potentiaalisiin uusiin asiakkaisiin. Alkuvai-
heessa yrityksen pitddkin panostaa markkinointiin, vaikka se tuntuisi merkittavalta rahasummalta.
Konkreettinen mainonta voi talldin olla esimerkiksi lehdissa tapahtuvaa markkinointia. Talloin saadaan
asiakkaita tutustumaan uuteen ravintolaan. Elamyksen tuottaminen asiakkaalle, erityisesti asiakkaan
ja yrityksen vdlisen yhteistytn alkuvaiheessa on hyvin merkittava. Asiakas toimii myds markkinoinnin
tydkaluna. Asiakaspalvelun merkittava fakta on, etta tyytyvainen asiakas kertoo kokemuksestaan kol-

melle, mutta huonoa palvelua saanut asiakas kertoo kymmenelle. (Innofocus 2010)

Otteluissa tapahtuvalla markkinoinnilla kyetddn saavuttamaan maarallisesti kerralla paljon ihmisia,
mutta sosiaalisen median hyddyntdminen on toinen merkittava osuus kokonaismarkkinoinnissa. Nyky-
aan monet yritykset hyddyntavat ilmaista sahkoista markkinointia kuten Facebook ja Twitter sivustot.
Sosiaalisen median my6ta on mahdollista paivittaa lyhyen aikavalin ajoin paivityksia, jotka voivat olla
uusia tarjouksia, uutisia ruokalistan uudistamisesta, kilpailuista ja muusta vastaavasta. Sivustot ovat
maksuttomia ja niilla pystytaan kohdistamaan markkinointia yksilétasolle. Hyddynnamme myo6s sah-

koistd markkinointia yrityksen Internet sivuilla.



60

Mahdollisesti yrityksen laajentuessa joko samalla konseptilla tai uudella liikeidealla muille paikkakun-
nille, haluaisimme tuoda mukaan myds kanta-asiakas etuja asiakkaille. Asiakas voi hankkia kortin jolla
saa tiettyja alennuksia eri tuotteista eri ravintoloissa. Kyse ei niinkaan ole keskittamisesta, silla asiakas
ei saa rahallista vastinetta siitd mitéa useimmin kayttaa ravintoloidemme palveluita. Kanta-asiakkuuden

myota asiakkaalla on kuitenkin mahdollisuus saada yrityksen tuotteita edullisemmin.

Ravintolamme siséinen markkinointi keskittyy hyvan hengen luomiseen. Tamén vuoksi haluamme
toisaalta pitdd henkilomaaran vahaisena, etta toissa kaikki tuntisivat toisensa. Hyva tydilmapiiri nostaa
yrityksen sisaistd henked, joka néakyy myds tyonlaadussa. lImapiirin lisdksi pidamme tarkeana tyonte-
kijoidemme tieto-taitoa ravintolasta tarjottavista tuotteista. Uuden tuotteen tullessa myyntiin on henki-

I6stda koulutettava edes pikaisesti, jotta kaikki tuntevat uuden tuotteen.



8 TUTKIMUSTULOKSET

Teimme tutkimuksen koskien ihmisten ravintolatottumuksia ja urheilun seuraamisesta. Tutkimuksen
suoritimme sahkodisessd muodossa aikavalilla 15.9.2011 - 23.9.2011. Kyselyn teimme TYPALA -
ohjelmalla. Tutkimukseen kutsuimme s&hkopostin valityksella Savonia-ammattikorkeakoulujen Kuopi-
on yksikdiden oppilaat ja henkilokunnan. Vastauksia saimme 878 kappaletta, joten tutkimusta voidaan
pitda validina.

Tutkimuksella haluttiin selvittdd Kuopion nykyinen ravintolatilanne ja kaivataanko Kuopioon uutta ra-
vintolaa. Halusimme samalla selvittdd oman liikeideamme toimivuutta. Tutkimuksessa kysyimme li-
séksi urheilun seuraamiseen liittyvia asioita. Seurataanko urheilua kotona, ottelussa paikanpaalla vai

hakeutuvatko ihmiset ravintolaan ystavien kanssa.

Valtaosa vastaajista oli nuoria, 18-25-vuotiaita. Tama oli odotettavissa silla kysely kohdistettiin ammat-
tikorkeakouluun. Toiseksi eniten vastanneita olivat 26-34-vuotiaat, taman jalkeen vastaajien ika laskee
tasaisesti 65 ikavuoteen saakka. Ravintolaamme ajatellen vastaajien ik& on sopiva. Toivottavaa tie-
tenkin olisi ollut, ettd olisimme saaneet enemman vastauksia 26-34-vuotialta. Nuorista vastaajista voi-
daan paatella, ettad valtaosa on opiskelijoita eikd henkilokuntaa. Toisaalta tAma ei haittaa silla tutki-
muksen mukaan suurin osa ravintolapalveluita kayttavista on juuri 15-24-vuotiaita opiskelijoita. (Vitriini,

8/2010, Heikki Lankinen, Ravintolaruokailun trenditutkimus 2010: Lounas kasvatti osuuttaan)

Vastaajista 71,6 % oli naisia. Syyna tahan voidaan pitda ammattikorkeakoulujen valmistavien ammat-
tien naisvaltaisuutta. Tutkimuksen mukaan miehet kayttavat hieman enemman ravintolapalveluita kuin
naiset. Yleinen olettamus myds on, ettd miehet ovat kiinnostuneempia urheilusta kuin naiset. Urheilun
seuraamisessa miehet ilmeisesti ovatkin naisia aktiivisempia, mutta naiset harrastavat aikuisialla aktii-
visemmin urheilua kuin miehet. (Vitriini, 8/2010, Heikki Lankinen, Ravintolaruokailun trenditutkimus

2010: Lounas kasvatti osuuttaan; Minna.fi 2010)

Opiskelijat jakautuvat lahes tasaisesti opintojen ohessa tydskenteleviin ja tytskentelemattdomiin. Talla
tiedolla halusimme tietdd mahdollista ostovoimaa. Ravintolan kannalta ostovoimalla on merkitys tuot-

teiden hinnoitteluun seka kannattavuuteen.

Kayttamallamme tutkimusohjelmalla ei valitettavasti voinut yksildida tutkimustuloksia, tai erotella vas-

tauksia. Ika- ja sukupuolijakaumaa olisi ollut mielenkiintoista selvittdaa esimerkiksi urheiluun liittyvissa
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kysymyksissa. Tassa tapauksessa on pakko katsoa tutkimustuloksia vélittAmatta vastaajien sukupuo-
lesta. Vastaajista vain neljannes ilmoittaa, ettei harrasta liikuntaa sd&nndllisesti.

Kyselyn tulos vahvistaa aiempaa tietoa opiskelijoiden ravintola asioinnista. Vain 9,5% prosenttia ilmoit-
taa, ettei kdy lainkaan sydméassa ruokaravintolassa. Enemmisto vastaajista kay ravintolassa 1-2 ker-
taa kuukaudessa. Toiseksi eniten asioivat jopa 3-4 kertaa kuukaudessa. Ravintolan hinnoittelun kan-
nalta tama on merkittdvaa. Oletettavaa on, etta suurin osa kdy sydomassa ruokaravintoloissa, jonka
hinnoittelu on samaa keskimdaraa kuin muissa ravintoloissa. Taytyy myos muistaa aiemman kysy-

myksen tulos, etta vain puolet opiskelijoista on tydssakayvia. Kyselysta saatu tieto oli odotettua.

Tutkimuksen tulokset myo6tailevat kysymysten 3. ja 5. tuloksien kanssa. Suurin osa opiskelijoista elaa
pelkilla opinto- ja asumistuella tai niiden lisdksi opintolainalla. T&m& nékyy myds siind miten paljon
pystytdan kuluttamaan ruokaravintolaan. Puolet vastaajista ilmoittaa kulutuksensa olevan 10-20 euroa
per ruokaravintolakaynti. Reilu neljannes pystyy kuitenkin panostamaan enemman eli 21-30 euroa.
Olettamuksena voidaan pitdd, etta tydssa kayvat opiskelijat ja henkilékunta kuuluvat ryhmiin, joilla on
enemman maksuvalmiuksia. Vastaajien rahankayton jakaantuminen ravintolapalveluihin ilmenee kuvi-

osta 1.

1%

W Alle 10€
W 10-20€
21-30€
W 31-50€
myli 50€

Kuvio 1

Suurin osa vastaajista seuraa urheilua joissain maarin. Kuitenkin jopa 32 prosenttia vastaajista ilmoit-
taa, ettei seuraa urheilua lainkaan. Urheilua seuraavista suurin jakauma on alle yksi tunti viikossa
(33,2 %) ja 1-2 tuntia viikossa (18,1%). Kyselyyn halusimme vastaajien kaikenlaisen urheilun seuraa-
misen, katsomisesta lehtien lukemiseen. Ravintolamme liikeidean kannalta tama on merkittavaa.

Kuinka paljon kaytdnnossa urheilu kiinnostaa ihmisid ja miten moni ei ole lainkaan kiinnostunut.



Suomalaisten kiinnostuneisuus ja&kiekkoa kohtaan ei ole lainkaan yllattava. Kysymyksena oli seura-
tuimmat urheilulajit. Jalkapallo tulee kolmanneksi suosituimpana yleisurheilun jalkeen. Muita suosittuja
lajeja olivat muun muassa hiihto, makihyppy ja salibandy. Ravintolamme kannalta on hyva, etta tutki-
mus tukee olettamuksiamme joukkuelajien suosioista Kuopiossa. Ravintolamme liikeidean osalta on
tarkedd, ettd loydamme samoja mielenkiintoja asiakkaidemme kanssa. Tallin voimme tuoda esille
enemman lajeja mitk& kiinnostavat. Esimerkiksi tutkimus osoittaa, etté yleisurheilua seuraa léhes puo-
let vastanneista. Tasta johtuen voisimme esimerkiksi miettid myds tarkeimpien yleisurheilutapahtumi-

en nayttamista kuten MM-kisat ja olympialaiset. Vastaajien suosituimmat lajit nakyvéat kuviossa 2.
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Kuvio 2

Lahes puolet vastaajista ilmoittaa seuraavansa urheilua my6s paikanpaalla. Seuraavaksi suurin ryhma
iimoittaa seuraavansa ystaviensa luona. Ravintolamme markkinoinnin kannalta on merkittdvaa miten
suuri osa ihmisista kay katsomassa pelejd myos paikanpaalla. Markkinointisuunnitelmamme on ra-
kennettu lahes taysin joukkueiden peleissa mainostamiseen sekd sponsorointiin. Lippuihin liitetyt
kampanjat ovat myds merkittavia, vieldapa jos urheilua seurataan ystavien kanssa paikanpaalla. Talléin
on potentiaalista, ettd voimme saada asiakkaiksi kokonaisia ryhmia ennen otteluja tai niiden jalkeen.
Huomioitavaa on, etta kysymys oli monivalintainen joten vastaajat ovat saaneet valita useamman koh-

teen.

Tutkimme myds millaista ravintolaa Kuopion keskustaan kaivattaisiin ja miten oma liikkeideamme otet-
taisiin mahdollisesti vastaan. Tuloksien mukaan suosituimpia olisivat sushibaari, tex mex- ravintola tai
pastaravintola. Tietylla tavalla nama voidaan maaritella etnisiksi ravintoloiksi, silla ne edustavat jonkin

tietyn maan ruokakulttuuria. Muita suosittuja ravintoloita olivat muut etniset ravintolat, kuten intialainen
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seka "karppaus” ravintola. Oma yhdistelmamme (pihvi-/urheiluravintola) jaa suurin piirtein keskikastiin.
Emme kuitenkaan voi luoda oman ravintolamme liikeideaa taysin kyselyn pohjalta. Liikeidea ei tuntuisi
omalta, joten miten autenttisen yrityksen olisi mahdollista perustaa mielipidekyselyn varaan.

Oman ravintolamme liikeidean vastaanottavuutta pitaisimme kuitenkin hyvana. Kyselysta saatu mie-
lenkiinto on kuitenkin hyva ja kaytdnndssé saatu vastaanotto kertoisi todellisuudessa miten hyvin ra-
vintola sopisi Kuopioon.

Kyselyn kohta 11 vahvistaa sen, etta asiakkaille on nykyaan tarkedmpaa ruuan hinta-laatusuhde kuin
ravintolan edustama tyylisuuntaus. Palvelun laatu on my6s merkittdva. Ravintolamme kannalta halu-
ammekin luoda hyva yhteistydhenkea tydyhteisdssa, mika nakyisi myds palvelun laadussa. Ravintolan
yleinen ilmapiiri on muutenkin tarke&dmpi kuin ravintolan muu asiakaskunta. Ravintolaan halutaan tulla

irrottautumaan arjesta ja nauttimaan hyvasta ruoasta ja seurasta.

Nyky-yhteiskunnassa kiinnitetadn myds huomiota ravintolan arvoihin ja imagoon. Merkittdvaa onkin,
ettd ravintolalle itselleen on selvda sen omat arvot ja mihin se pyrkii. Arvot tulevat ravintoloitsijoilta,
mutta imagoon vaikuttavat myos asiakkaiden mielipiteet. Siksi onkin tarke&a, etta ravintolan arvomaa-

ilma kohtaa sille sopivat asiakkaat, jotka luovat omilla arvoillaan ravintolalle imagoa.



9 POHDINTA

Opinnaytetytn idean taustalla oli oma mielenkiintomme yrittajyytta kohtaan. Halusimme selvittaa mil-
laista olisi perustaa yritys, mita kaikkea siihen vaadittaisiin ja miten yrityksemme toimisi. Tyémme tut-
kimusosuus oli tutkimusmuodoltaan lahes itsestaanselvyys jo ennen kuin tyota oli edes aloitettu. Pi-
dimme mielenkiintoisena selvittaa ihmisten mielipiteita ja tarpeita nykyisesta ravintolatarjonnasta Kuo-

piossa.

Ennen opinnaytetytn aloittamista ryhma&mme tiesi ennestaén perusteet yrityksen perustamisesta. Yrit-
tamisen perusteet oli opittu koulussa, mutta teorian merkitys konkretisoitui, kun opinnaytetyon edetes-
sa alkoi pohtia avaintekijoiden merkitystd kaytannossa. Tutustuimme paljon alan kirjallisuuteen saa-
daksemme yksityiskohtaisempaa tietoa yritystoiminnasta. Internetista I0ysimme hyodyllista ja ajankoh-
taisempaa tietoa liittyen yrittamiseen. Yleensa lahteiden reliabiliteetti riippuu lahteen julkistamisvuo-
desta. Opinnaytetydomme aihetta voidaan kuitenkin ajatella suhteellisen ajattomana, jolloin monet

asiasanat pysyvat sisallgltddn muuttumattomina.

Oma oppimisemme opinnaytetydon ohella kasvoi tyon kehittyessa. Yrittdmiseen liittyvista tekijoista
muodostui itsestaanselvyyksia niihin enemman perehtyessa. Opinnaytetydta tehdessa myds ryhma-
tydskentelyssa oppi delegoimaan tydvastuuta ryhmanjasenten eri vahvuuksia hyddyntéen. Paaasialli-
nen oppiminen muodostui yrittamisesta, yrityksen perustamisesta seké sen konkreettisesta toiminnas-

ta.

Tyb6skentelymme tyon parissa olisi voinut olla aktiivisempaa. Tydskentelymme oli ajoittain vahaista ja
keskittyminen tyéhon olisi voinut olla intensiivisempaa. Tama johtui taysin omasta passiivisuudesta,
mutta myos valissa olevat tyot hidastivat ryhman tydskentelya aikataulujen vuoksi. Opinnaytetydn te-
keminen paaasiallisesti yksittdin osoittautui tehokkaimmaksi tydskentelytavaksi. Ryhméana jaoimme
tyon eri osa-alueita hyddyntaen kunkin ryhmalaisen omia vahvuuksia. Opinnaytetydn tyévalineina
kaytimme péaaasiallisesti Microsoft Word ohjelmaa, mutta tydmme tutkimusosuuden teimme TYPALA -

ohjelmalla ja analysoinnin Microsoft Excel ohjelmalla.

Opinnaytetydmme tutkimusta voidaan pitda onnistuneena asiakastutkimuksena. Saimme tutkimuk-
seen laajan otannan seka paljon poikkeavia mielipiteita. Tutkimus auttoi hahmottamaan Kuopion ra-
vintolatilanteesta seka eri-ikdisten ihmisten tottumuksia urheilu harrastamisesta seké sen seuraami-

sesta. Saimme myos Kiitosta kyselyn rakenteesta seka tutkimuksen kysymyksistd. Tutkimukselle jat-
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koa voisi ajatella laajemmassa mittakaavassa, jolloin tutkimusta voisi hyddyntdd asiakaskyselyna ja
siitd saaduilla vastauksilla saataisiin kokonaiskuva mihin voisi perustaa uutta liikeideaa.

Tyémme yhteiskunnallinen merkitys nékyy opinndytetydmme aiheessa. Yrittajyyttd on korostettu opin-
tojemme aikana useasti seké siihen on koulutuksessamme rohkaistu. Omalta osaltamme olemme
pohtineet yrittdjyyteen ryhtymista kaytanndssa, mutta fakta on etta rynmassamme kaytannon kokemus
alalta on vahaista. Toivomme kuitenkin, etta ty6 toimisi inspiraationa ja rohkaisisi yrittajyyteen. Talla
hetkella yrittdjien keski-ika on korkea ja uusia yrittjia kuin my0s innovaatioita kaivataan ravintola-
alallakin. Tutkimuksemme osoittikin, ettd uusia trendeja kaivataan ravintola-alalle. Toisaalta trendit

ovat ailahtelevia ja naihin panostaminen yritystoiminnassa on uhkapelia.

Opinnaytetyosta tuli Iahestulkoon sen nékdinen kuin halusimmekin. Saimme arvokasta tietoa yrittajyy-
destda, mutta tyosta olisi halutessaan voinut tehdd myods laajemman. Tyt kasittelee aiheita laajasti,
mutta tiettyihin osa-alueisiin jai kaipaamaan liséa sisaltdd. Toisaalta saimme valilla muistuttaa toinen
toistamme tyon laajuudesta seka siita, ettd halusimme kuitenkin saada tyon ajoissa valmiiksi. Tyds-
kentely kolmestaan oli kaksiterdinen miekka. Ryhmassamme oli hyva henki, mutta valilla liankin hyva
eika keskittyminen tyéhon tahtonut onnistua. Toisaalta kolmestaan tydskennellessa pystyi hahmotta-

maan tyon eri aspekteja, tydsta saatiin laajempi eika tyohon tullut subjektiivista nakdkulmaa.
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LIITE 1 — Tutkimuskysely

Opinnaytetydtutkimus liittyen Kuopion alueen asukkaiden ravintolatottu-
muksiin sekd urheilunseuraamiseen

Olemme Savonia ammattikorkeakoulun 4. vuoden opiskelijoita. Teemme opinndytetydtutkimusta koskien ravinto-
latottumuksista seké uuden ruokaravintolan tarpeellisuudesta Kuopion keskustan alueelle.

1. 1ké

1 18-25
26-34
35-50
50-65
Y1i 65

I o B

2. Sukupuoli
(1 Mies
(1 Nainen

3. Kaytko toissd opiskelun ohella?
1 Kylla
1 En
1 Enole opiskelija

4. Harrastatko liikuntaa sdannoéllisesti
1 Kylla
0 En

5. Kuinka usein kaytte syoméassa ruokaravintolassa? (Lounasajan ulkopuolella)
] En koskaan
] 1-2 kertaa kuukaudessa
] 3-4 kertaa kuukaudessa
1Yl 4 kertaa kuukaudessa

6. Kuinka paljon kulutatte keskimaarin rahaa (per henkild) ruokaravintolassa asioidessanne?
1 Alle 10€

10-20€

20-30€

30-50€

Yl1i 50€

0 I O O



7. Kuinka paljon seuraatte keskiméaarin urheilua viikossa? (Urheilutulosten lukeminen, urheilun katso-
minen yms.)
1 Enseuraa urheilua (Siirry kysymykseen numero 10)
Alle 1h
1-2h
2-4h
Yli 4h

I I

8. Mita lajia/lajeja seuraat?
Jaékiekkoa
Jalkapalloa
Pesédpalloa
Moottoriurheilua

Y leisurheilua
Koripalloa
Lentopalloa

Muuta, mita

N Y I Y o O

9. Seuraatko urheilua kodin ulkopuolella?
1 En

Kyllg, paikan paalla

Kylla, ravintolassa

Kylla, ystavien luona

Kylla, muualla, missa?

[ I B By O

10. Millaiselle ruokaravintolalle olisi mielestdnne tarvetta Kuopiossa? (Valitse enintddn kolme vaihto-
ehtoa)

[ Pizzeria
Sushi baari
Pastaravintola
Pihviravintola
Kasvisravintola
Urheiluravintola
Lounasravintola
Pikaruokaravintola
Kalaravintola
Gourmet — ravintola
Tex Mex — ravintola
Joku muu, mika;
Ei mitdan

N Y I
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11. Miten tdrkeind pidatte seuraavia asioita asioidessanne ruokaravintolassa? (1= Ei
lainkaan téarked, 5= Erittain tarked)

Hintataso

1 2 3 4 5
Tuotteen laatu

1 2 3 4 5
Palvelun laatu

1 2 3 4 5
Ravintolatyyppi

1 2 3 4 5
Viihtyvyys

1 2 3 4 5
Asiakaskunta

1 2 3 4 5
Ravintolan arvot

1 2 3 4 5
Ravintolan imago

1 2 3 4 5
Sijainti

1 2 3 4 5

12. Kommentoitavaa/vapaa sana:
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Mikali haluat osallistua arvontaan, jaté yhteystietosi! Palkintona arvomme vastannei-
den kesken X. (Yhteystietoja ei luovuteta kolmansille osapuolille. Voittajalle ilmoite-
taan henkil6kohtaisesti)

Nimi

Puhelinnumero

Kiitos vastaamisesta!
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LITE 2 — Tutkimustulokset

1. 1ka?
600
Vastaajia n=878 kpl
500
o S
Vastaus kpl % 5 400
% 300
18-25 58867 =
£ 200
26-34 157 17,9 < 100 ' -
35-50 87 9,9 0 -
18- 26- 35- 51-
51-65 46 5,2 25 34 50 65
| ka? Vastaallj:);i\ n=878 kpl 588 157 37 16

2. Sukupuoli?
Vastaajia n=878 kpl

(]
Ll

Vastaus kpl %

Mies 249 28.4 = Mies

W Nainen

Nainen 629 71,6

3. Kaytko toisséa opiskelun ohella?
Vastaajia n=878 kpl

(]
Ll

Vastaus kpl %

Kylla 366 41,7

En 421 47,9

En ole opiskelija 91 10,4 W Kylld
B En

M En ole opiskelija
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4. Harrastatko litkuntaa saannollisesti?
Vastaajia n=878 kpl

(]
L

Vastaus kpl %

Kylla 661 75,3% B KyllZ

E
En 217 24.7% e

5. Kuinka usein kaytte syomassa ruokaravintolassa? (Lou-

nasajan ulkopuolella)
4%

Vastaajia n=878 kpl
‘Vastaus kpl % ‘ = En kdy

W 1-2 kertaa kuukaudessa

N 0
En kay 83 9,5% m 3-4 kertaa kuukaudessa

1-2 kertaa kuukaudessa 634 72,2%

m yli 4 kertaa kuukaudessa

3-4 kertaa kuukaudessa 124 14,1%
yli 4 kertaa kuukaudessa 37 4,2%

6. Kuinka paljon kulutatte keskimdaarin rahaa (per henkild)

ruokaravintolassa asioidessanne?
Vastaajia n=878 kpl 1%

(]
L

Vastaus kpl %

Alle 10€ 113 12,9% :‘:!eztf
10-20€ 438 49,9% e
21-30€ 252 28,7% N 3150€
31-50€ 64 7.3% myli 50€

yli 506 11 1,3%
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7. Kuinka paljon seuraatte keskimé&arin urheilua viikossa?
(Urheilutulosten lukeminen, urheilun katsominen yms?. En

seuraa urheilua (Siirry kysymykseen numero 10)
Vastaajia n=873 kpl

o 300 7

Vastaus kpl %

En seuraa urheilua 279 32%
200

alle 1h 290 33,2%
150 -
1-2h 158 18,1%
100 -
2-4h 85 9,7%
50 -+
yli 4h 61 7% '

En seuraa alle 1h yli 4h
urheilua
8. Mité lajia/lajeja seuraat?
Vastaajia n=636 kpl
o 600
Vastaus kpl %
500
Jaakiekkoa 508 79,9%
Jalkapalloa 200 31,4% 400
Pesépalloa 62 9,7% 300
Moottoriurheilua 133 20,9% 200
Yleisurheilua 292 45,9% 100 I I I:
| 0 [] L
Koripalloa 31 4,9% N R
& N N N Ny Nal
Lentopalloa 117 18,4% ,..4:%'{' «a‘? c;‘bQ‘b .,§°°' 0«‘& & @Q'b .
"b'b ,§L' [ o -5 %0 O 5
N N Q \\5_0 _\\0\ & é\\)
o)

Muuta, mita? 156 24,5% Q°
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9. Seuraatko urheilua kodin ulkopuolella?
Vastaajia n=687 kpl

o 330 318
0
Vastaus kpl % 300 -
En 23233,8% 250 -
Kylla, paikan paalla 318 46,3%
150
Kylla, ystavien luona 264 38,4% 100
Kylla, ravintolassa 200 29,1% =g
11
Kylla, jossain muualla missa? 11 1,6%  ©°
En Kylld, paikan  Kylld, ystévien Kylld, Kylld, jossain
paalla luona ravintolassa muualla missa?

M Seuraatko urheilua kodin ulkopuolella? Vastaajia n=687 kpl kpl
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10. Millaiselle ruokaravintolalle olisi mielestanne tarvetta Kuo-

piossa? (Valitse enintaan kolme vaihtoehtoa)

Vastaajia n=878 kpl

(]
Ll

Vastaus kpl %
Pizzeria 32 3,6%
Sushi baari 273 31,1%
Pastaravintola 223 25,4%
Pihviravintola 190 21,6%
Kasvisravintola 210 23,9%
Urheiluravintola 117 13,3%
Lounasravintola 67 7,6%

Pikaruokaravintola 27 3,1%
Kalaravintola 147 16,7%
Gourmet-ravintola 44 5%

Tex Mex-ravintola 243 27,7%
Joku muu, mika? 15517,7%

Ei mitaan 67 7,6%

300

250

200

150

100

50

273
243

223 210

190

147 155
117

67 67
32 27

a4




60

50

40

30

20

10

81

11. Miten tarkeind pidatte seuraavia asioita asioidessanne

ruokaravintolassa?

(ol
[}

50
45
40
35
30
25
20
15
10

Ei lain- En o .
Vahan Melko Erittdin Vastaajien ]
Kysymys kaan tar- osaa Keskiarvo
) tarkea tarkea tarked maara
keéd sanoa
Hintataso 0,3 9,9 14 53,2 352 878 41
Tuotteen laatu 0,3 0,8 0,7 255 72,7 878 4,7
Palvelun laatu 0,5 3,2 46 476 442 878 4,3
Ravintolatyyppi 1,7 20,5 229 452 9,7 878 3,4
Viihtyvyys 0,3 1,4 34 551 39,7 878 4,3
Asiakaskunta 4,4 32,2 21,3 36,4 5,6 878 3,1
Ravintolan
3,4 19,6 21,8 44,2 11 878 3,4
arvot
Ravintolan
) 2,6 22,7 19,6 46,2 8,9 878 3,4
Imago
Sijainti 1,4 17,5 59 549 20,3 878 3,8
53,2 80 Keskiarvo 3,8 72,7
70
352 60
50
40
30 25,5
9,9
20
1,4
03 - 10 0,3 0,8 0,7
Ei lainkaan  Vahan En osaa Melko Erittdin 0 L e o
tirkes tirkes sanoa tirkes tirkes Eilainkaan  Vdhan En osaa Melko Erittdin
tarked tarked sanoa tarked tarked
| Hintataso (%)
B Tuotteen laatu (%)
50 45,2
45
40
35
30
25 20,5 229
20
32 4,6 15 97
> mm W 10 :
Ei lainkaan Vahan En osaa Melko Erittdin > L7 l
tarkea tarked sanoa tarkea tarkea 0 - f——
Ei lainkaan  Vdhdn En 0saa Melko Erittdin
® Palvelun laatu (%) tarkea tarkea sanoa tarked tarked

® Ravintolatyyppi (%)
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50
45
40
35
30
25
20
15
10

60

50

40

30

20

10
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55,1 40 36,4
35 32,2
39,7 30
25 21,3
20
15
10
a4 5,6
3,4 ’
03 14 ’ >
— . Il
Eilainkaan  vahan En osaa Melko Erittdin Eilainkaan  Vihin En 0saa Melko Erittdin
tarked tarked sanoa tarked tarked tarked tarked sanoa tdrked tarked
= viihtyvyys (%) W Asiakaskunta (%)
44,2 50 46,2
196 21,8
11
3‘4 l
| .
Ei lainkaan Vdhdn En osaa Melko Erittdin . e e
v - v - Eilainkaan  V3han En osaa Melko Erittdin
tarked tarked sanoa tarkea tarked o o o vy
tarkea tarked sanoa tarked tarkea
® Ravintolan arvot (%
(%) H Ravintolan imago (%)
54,9
20,3

Ei lainkaan
tarked

17,5

Melko
tarked

Vdhan
tarked

Erittdin
tarked

En osaa
$anoa

M Sijainti (%)
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LIITE 3 — T2 Tulossuunnitelma

YRITYSTUTKIMUSNEUVOTTELUKUNTA TULOSSUUNNITELMA T2
PaivAm&Adrd
15.8.2011
Yritys Sdhkbpostiosoite Laatija Puhelinnumeno
Jere Rissanen, Firkka-Pekka Rdsdnenja
Ravintola Joni Ylimadki
Tatgutunug
| tilikausi ! Ennuste 1 ! Ennusts. 2. ! Ennuste 3 !
% % % %
L. LIKEVAIHTO 725643
ii imi muut tuotot +
4. LIKETOIMINNAN TUOTOT YHTEEN SA
= 729643 100,0 839089 100,0 922 993 100,0 950 688 100,0
4 Aine-jatarvikekytto - 167970 230 193 166 230 212482 230 2252H 237
| 5. Hkopuolisef pahelut - 33280 46 49920 59 24580 27 24580 26
ilostn - 257 920 353 257 920 30,7 305510 33,1 336960 354
- 187 000 256 215050 256 2253803 245 237093 245
| 8. Malmistevarasion lisdysivahenmys +-
9. KAYTTOKATE = 83473 11,4 123034 147 154 243 16,7 126 444 13,3
|10, Suunnitelman mukais et poistot - 10 000 1.4 10 000 1.2 10 000 1.1 17 500 1,8
LA LIKETULO S = 73473 10,1 113034 13,5 144243 15,6 108 944 115
|12, Tuotof osuuksista ja muista sijoituksista +
| 12 Muyt korko- ja rahoitustuctot +
14, Korkokulut ja muut rahoituskulut - 8 500 1.2 8 150 1,0 78000 08 74500 08
dliftomét verot - 25346 37 30873 37 33960 37 34979 37
A6 NETTOTULO S = 38127 52 43 846 52 102 483 11,1 66 516 7.0
17, Zatunnais et tuotot +
15, Satunnaiset kulut -
19, KOKONAISTULOS = 38127 52 43 846 52 102 483 11,1 66 516 7.0
20 HEMEILOSTO KESKIMAARIM [ & 8 g




Laatija
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LIITE 4 — T4 Rahoitussuunnitelma

Jere Rissanen, Pirkka-Pekka R&séanen ja Joni

Ylimaki

Puhelinnumero

Alkuinvestointi

/ 2008 / 2010 / 2011
RAHAN LAHTEET
1 Nettotulos + poistot (=rahoitustulos) + 86 407
2 Satunnaiset tuotot/kulut (T2-lomake, rivi 17 ja 18) +/-
3 Omistajien lisasijoitukset (osakepo) +
4 Pitkaaikaisten lainojen lisays (T7-lomake) + 50 000
Lyhytaikaisten lainojen lisdys +
6 Investointiavustus +
7 YHTEENSA = 136 407
RAHAN KAYTTO Poistot
8 Maa- ja vesialueet +
9 Rakennukset ja rakennelmat +
10 Koneet ja kalusto + 40 000 10 000,0 30 000
11 Muut investoinnit +
12 Kayttbpaaoman muutos, lisdys/vahennys (rivilta 27) +/- 21 000
13 Muun rahoitusomaisuuden lisays +
14 Pitk&aikaisten lainojen vahennys (T7-lomake) + 5 000
15 Lyhytaikaisten lainojen véahennys +
16 Osingonjako tai yksityiskayttd +
17 +
18 YHTEENSA = 66 000
19 Yli-/alijaama +/- 70 407 poistot yht
20 Kumulatiivinen yli-/alijagdma +/- 70 407 10 000,0 17 500,0
) o Edellinen
KAYTTOPAAOMA tilikausi
21 Vaihto-omaisuus +
22 Myyntisaamiset +
23 Osatuloutuksen saamiset +
24 Ostovelat -
25 Saadut ennakot -
26 Kayttopddoma =
27 Kayttdpadoman lisays/vahennys +/-




LIITE 5 — T5 Kassabudijetti
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YRITYSTUTKIMUSNEUVOTTELUKUNTA KASSABUDJETTI

1 KASSA KAUDEN ALUSSA | kk 6000| Il kk 130849| Il kk 157 638
TOIMINNAN KASSAANMAKSUT
2 Kateismyynti 65 363 65 363 65 363
3 Maksut myyntisaamisista 5000 5000
4 Muut tulot
5 Toiminnan kassaanmaksut yht. (2 — 4) = 65 363 70 363 70 363
TOIMINNAN KASSASTAMAKSUT
6 Kéateisostot 13998 13998 13998
7 Maksut ostoveloista
8 Arvonlisavero 0 0 9559
9 Palkat 13433 13433 13433
10 Ennakonpidatys ja sosiaaliturvamaksut 8060 8060
11 Vuokrat 6 667 6 667 6 667
12 Rahoitusmenot 708 708 708
13 Verot
14 Muut menot
15 Toiminnan kassastamaksut yht. (6 — 14) = 34 806 42 866 52 425
INVESTOINTIMENOJEN KASSASTAMAKSUT
16 0
17
18
19 Inv.timenojen kassastamaksut yht. (16 — 18) = 0 0 0
PAAOMANRAHOITUKSEN KASSAAN- JA
KASSASTAMAKSUT
20 Lainojen lyhennykset - -708 -708 -708
21 Lainojen nostot + 50 000
22 Omistajien lisasijoitukset + 45000
23 Osingonjako/omistajien yksityiskaytto -
24 Muu padomarahoitus lisdys/vahennys +/-
25 Paaomarahoit.nettovaikutus (20 — 24) +/- 94 292 -708 -708
KASSAVARAT
124
26 Kassavarojen muutos (5 - 15-19 + 25) 849 26 789 17 230
130
27 KASSA KAUDEN LOPUSSA (1 + 26) 849 157 638 174 868
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LITE 6 — T7 Laina

YRITYSTUTKIMUSNEUVOTTELUKUNTA LAINAT
Paivamadra
Yritys Séhkbpostiosoite Laatija Puhelinnumero
Lainamaara Jalield [Karko: [ yyosITTAIN MAKSETTAVAT LYHENNYKSET JAKOROT

NYKYISET LAINAT viimeisessd oleva |%
filinpadtal:
2E3R4

Adrd Laina- | Korko-
UUDET LAINAT aika, | %
Luotonantaja v

Yhteensd

LYHYTAIKAISTEM LAINOJEN
KOROT

KAIKKIYHTEEN S5A




LIITE 7 - Tuotelaskelma

TUOTELASKEILMA

Yritps: Ravintola
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Aukiolopiiviit/v: 300
Tuoteryhmi Myynii- Aly Veroton | Ainekulut | Kate Kate?s | Myynti- | Myynti- | Myynt-
hinta Yo hinta vroton wottomasta| mudinddy | mdindpy yht
Ruoka 18.50 13 16,37 4.20 12.17 T4.3 30 000 100 BEG000
Alkcholittomat 3,50 13 3,10 0,30 2.80 20,3 12 000 43 45150
Ot 5,00 23 407 0,50 3.57 87.7 34 300 114 174000
Ertkoizolust T.00 23 3,60 3.00 2,60 473 6 300 21 44100
Peli-illat 300,00 23 24390 0,00 24390 1000 12 0 3600
Buut varauksst| 150,00 23 121,93 0,00 121,93 1000 60 0 2000
Vit 10,00 23 8,13 1.00 1.13 87.7 1200 4 12000
Suurvaraukset 200,00 23 406,50 200,00 206,50 0.8 3 1] 1500
22 (.00 000 [ 0 0
22 (.00 000 [ 0 0
22 (.00 000 [ 0 0
22 (.00 000 [ 0 0
Thi/ ka 6748 r 83273 234 244350
Kannattavuuslaskelma ajalle:
£ ¥
Myvntituotot 344 350 115,7 %
-Aly 114 707 13,7 %% Henkilostoknlut:
Liikevaihto 720643 100 %5
- huuttuvat kulut 167 970 Vakitmizet Sivutoim.
Myvntikate 361 673 T7.0 %% | (1] | 4 |
- Henlkilgstalulut F 257920 333
Palkkakate 303 733 41,6 %% Keskim kk. palldea:
-Kiintedt kulut yhteensi 137 000 26 | 1950 | 1300 |
Yuokrat 80 000 n%
Wakuutuk.set 5000 1% Trdskentely ki
Energia & 000 13X | 12 | 4 |
Markkinointi 50 000 7
Hallinto 16 000 2 Pallan sivukulut?s:
Sekalaiset 30 000 4% | a0 | a0 |
Kiyttikate 116 733 16,0 3%
- poistot [ 10 000
- rahoitus kulut 8 500
Tulos 48 233 13.5




