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1 Johdanto

Hyva opinnaytetyd on sellainen, jonka idea pohjautuu koulutusohjelmassa kay-
tyihin opintoihin ja jota pystyy hyddyntamaan myos tydelaméassa. Opinnaytetydn
tekemisessa on tarkoitus hyddyntéa ja kayttaa oppimia tietoja seka taitoja josta-
kin itsedédn kiinnostavasta aiheesta. Tydelamasta saatu opinnaytetyoén aihe
edistad ammatillista kasvua. Tyodelamaan liittyvan opinnaytetydon hyvia puolia
on, etta silloin padsee testaamaan opittuja tietoja ja taitoja tydelaman tarpeisiin.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 16 - 17.)

Opinnaytetyoni aiheena on liiketoimintasuunnitelma tulevaisuudessa perustet-
tavalle yritykselle. Perustettavalla yrityksella tulee olla perusteet kunnossa, jotta
se pystyy menestymaan. Liiketoimintasuunnitelmaa kaytetaan yrityksen perus-
tamisen ja sen kehittdmisen kivijalkana, jonka paalle on hyva rakentaa menes-

tyva yritys.

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa yrityksen perustaja kirjaa ylds omia
ideoitaan ja ajatuksiaan perustettavasta yrityksesta. Opinnaytetyéssani kasitte-
len liiketoimintasuunnitelmaa, joka tulee omalle tulevaisuudessa perustettavalle
ravintolalle. (Puustinen 2004, 61.)

Yrityksen paatoimiala tulee olemaan ravintola-alan palvelut, mutta yrityksen
toimintaa muillakaan toimialoilla ei haluta sulkea pois. Yrityksen perustajina se-
k& omistajina tulevat olemaan mind sekéa kaksi ystavaani ja yksi ulkopuolinen
rahoittaja. Olemme jo l6ytaneet ulkopuolisen rahoittajan, joka lahtee mukaan

sijoittajaksi ravintola-alan yritykseemme.

Kaikki ruoka- ja juomapalveluita tarjoavat yritykset luetaan ravintoloiksi. T&man-
tyyppiset yritykset tuottavat asiakkaille lisdarvoa heidan jokapéaivaiseen ela-
maan ruoan, juoman seka elamysten avulla. (Hemmi, Hakkinen & Lahdenkaup-
pi 2008, 9.)



Opinnaytetyoni on toiminnallinen opinnaytety6, jonka tuloksena on liiketoiminta-
suunnitelma, jota tulemme kayttAmaan yritystd perustettaessa. Liiketoiminta-
suunnitelma on yksi monista tarkeista tyokaluista yritysta perustettaessa. Opin-
naytetyoni auttaa minua soveltamaan oppilaitoksessa oppimiani tietoja seka

taitoja kaytannodssa.

Yritys tulee toimimaan Joensuussa keskustan alueella ja sen perustamisajan-
kohta ajoittuu vuosien 2014 — 2016 valiselle ajalle. Yrityksen perustaminen tulee
ajankohtaiseksi, kun kaikki perustajajasenet ovat saaneet suoritetuksi nykyiset
opintonsa. Todenn&kdisesti yritys perustetaan kevaalla 2015, koska arvioidut

valmistumisajankohdat sijoittuvat alkuvuoteen 2015.

1.1 Opinnaytetydn tavoitteet ja tehtava

Aloitin opinnaytetyoni teoriaosuuden Kkirjoittamisen kirjoittamalla liiketoiminta-
suunnitelmasta ja yrityksen perustamisesta. Liiketoimintasuunnitelman pohjana
kaytin Yritys-Suomen Internet-sivuilta |0ytdamaani liiketoimintasuunnitelma poh-

jaa keraamieni teorioiden lisaksi.

Liiketoimintasuunnitelman valmistuttua sita pystyy paivittdmaan helposti, jos
paivittamiselle ndkee tarvetta. Tavoitteeni on, ettd saan tehtya hyvan liiketoimin-
tasuunnitelman, josta meille on hyotya yritysta perustettaessa. Liiketoiminta-
suunnitelman on maara toimia tulevaisuudessa liiketoiminnan kehittdmisen

apuvalineena.

1.2 Opinnaytetyén menetelmat

Opinnaytetyoni on toiminnallinen, ja siksi teen toimintasuunnitelman, josta kay
selville opinnaytetyoni tavoitteet ja idea. Toimintasuunnitelma vastaa kysymyk-
siin, mita tehd&aéan, miksi tehd&aén ja miten tehdaan. Toimintasuunnitelman paa-
tarkoituksena on, ettd ymmarran itse mita olen tekeméssa. (Vilkka & Airaksinen
2003, 26.)



Tutkimusmenetelmét jaetaan yleensa maarallisiin (kvantitatiivisiin) ja laadullisiin
(kvalitatiivisiin) menetelmiin. Kun esimerkiksi kehittdmistytssa kaytetdan maa-
rallistda menetelmaa eli kvantitatiivista menetelmad, se toteutetaan useasti lo-
makekyselylla. Kyselyssd kysytddn samat asiat samassa muodossa suurelta
joukolta vastaajia. Maarallista tutkimusta kaytetaan sellaisessa tilanteessa, jos-
sa testataan, pitaako joku tiedetty teoria paikkansa. (Ojasalo, Moilanen & Rita-
lahti 2010, 93.)

Tyypillisia laadullisia eli kvalitatiivisia menetelmia ovat muun muassa teema- ja
ryhmahaastattelu seka osallistuva havainnointi. Laadullista menetelmaa kayte-
tdén tutkimuksissa usein silloin, kun tutkittavaa aihetta ei entuudestaan tunneta
kovin hyvin ja se halutaan oppia tuntemaan paremmin. Laadullisessa tutkimuk-
sessa tutkittavia aiheita on selvasti vahemman kuin maarallisessa tutkimukses-
sa, mutta siitd huolimatta analysoitavaa materiaalia syntyy paljon. (Ojasalo ym.
2010, 94.)

Kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen tutkimus ovat lahestymistapoja, joita ei voida
tarkasti erottaa toisistaan. Lahestymistavat eivat kilpaile keskendén, vaan ne
ennemminkin taydentavat toisiaan. Menetelmid voidaan kayttdd rinnakkain.
Kvalitatiivinen lahestymistapa kasittelee merkityksia, jotka ovat riippuvaisia toi-
sistaan. Kvantitatiivinen lahestymistapa kasittelee numeroita. (Hirsjarvi, Remes
& Sajavaara 2004, 127 - 129.)

Kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen lahtokohtana on jokapaivaisen elaman
kuvaaminen. Kvalitatiivisella tutkimuksella pyritddn tutkimaan kohdetta koko-
naisvaltaisesti. Kvalitatiivisen tutkimuksen tarkoituksena on paljastaa ja 16ytaa
tosiasioita. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2004, 151 - 152.)

Kvalitatiivisen tutkimuksen tyypillisia piirteita ovat: tutkimus on kokonaisvaltaista
tiedon keraamista ja aineiston keraaminen tapahtuu tosielaman tilanteissa, ih-
mistd kaytetaan tiedon keruun vélineend, kohdejoukko valitaan tarkoituksella

eika sattumanvaraisesti, tutkimussuunnitelma muuttuu sitd mukaa kun tutkimus



etenee ja jokaista ainutlaatuista tapausta kasitelladn sen edellyttamalla tavalla.
(Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2004, 155.)

1.3 Opinnaytetyon rakenne

Toimeksiantosopimus tehtiin kevaalla 2011, jonka jalkeen aloin keraamaan teo-
riaa yrityksen perustamisesta ja liiketoimintasuunnitelman tekemisesta. Opin-

naytetyoni valmistumisen ajankohdaksi arvioitiin marraskuu 2012.

Tietoa opinnaytetydéhoni olen hakenut kirjoista, muista samankaltaisista opin-
naytetoista seka Internetista. Internetista loysin hyvin tietoa mm. Finnveralta ja

Uusyrityskeskukselta.

Opinnaytetyoni alkaa johdannolla, jonka jalkeen on teoriaa liiketoimintasuunni-
telmasta. Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen liittyvan teorian kasittelyn jal-
keen aloitan itse liiketoimintasuunnitelman laatimisen. Opinnaytetyéssani liittee-
na on lilkketoimintasuunnitelma, jossa taloushallinnon luvut ovat kuvitteellisia ja

ne perustuvat bench-markingin tuloksiin.

2 Liiketoimintasuunnitelma ja sen rakenne

Liiketoimintasuunnitelma laaditaan ennen yrityksen perustamista ja se toimii
yritystoiminnan perustana seka ohjenuorana. Liiketoimintasuunnitelma laadi-
taan ensisijaisesti yrittdjaa varten. Sen avulla yrittdja voi seurata, ohjata ja
suunnitella oman yrityksensa toimintaa. Liiketoimintasuunnitelma laaditaan
myOs rahoittajia varten. Rahoittajia kiinnostaa itse liiketoimintasuunnitelman

lisdksi myds siihen siséltyvat laskelmat. (Meretniemi & Ylonen 2008, 24.)

Liiketoimintasuunnitelma on yrittajalle erittain tarked tyovaline, jonka laatimis-
vaiheessa tieto ja ajatukset siirretddn yrittdjan omasta paasta paperille. Liike-

toimintasuunnitelman tarkoituksena on jalostaa yrityksen liikeidea visioksi ja



strategiaksi. Liiketoimintasuunnitelmaan kirjataan nékyville yrityksen tavoitteet,
keinot tavoitteiden tayttamiseen ja resurssit sen laatimispaivastd 3 - 5 vuoden
paahan. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on myos kartoittaa seka arvi-

oida yrityksen Kilpailijoita, uhkia ja rahoitusta. (Puustinen 2006, 59 - 60.)

Kirjallisen liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus toimia tarkedn& apuvalineena
yrittajalle ja sidosryhmille varsinkin yrityksen perustamisvaiheessa. Tulevaisuu-
dessa liiketoimintasuunnitelman on tarkoitus myds auttaa yrittdjaa ja sidosryh-
mi& silloin, kun suunnitellaan yrityksen toiminnan kehittamista. (Raatikainen
2012, 42.))

2.1 Yritysmuodot

Suomessa yritysmuodot jaetaan kahteen paaryhmaan, henkildyrityksiin ja paa-
omayrityksiin. Henkildyrityksiin kuuluu toiminimi, avoin yhtié ja kommandiittiyh-
tio. PAdomayrityksia ovat puolestaan osakeyhtio ja osuuskunta. Merkittavin ero
naiden kahden ryhman valilla on, etta henkildyrityksissa yrittdjat ovat henkilo-
kohtaisella omaisuudellaan vastuussa yrityksen veloista. Paaomayrityksissa
omistajien vastuu rajoittuu kunkin omistajan sijoittamaan paaomapanokseen.
(Viitala & Jylh& 2006, 65.)

Yritystoiminnan ollessa pienimuotoista toiminimi on sopivin ja monesti myods
luontevin vaihtoehto yritysmuodoksi. Silloin kun yritystd on perustamassa use-
ampi henkild, mutta yrityksen toiminta on siitd huolimatta pienimuotoista, ovat
avoin yhtio ja kommandiittiyhtié hyvia vaihtoehtoja yritysmuodoiksi. Osakeyhtion
perustamiseen tarvitaan aina aloituspddomaa. Monelle aloittavalle yritykselle
paaomarahoituksen jarjestaminen voi olla esteend osakeyhtion perustamiselle.
Osuuskunta sopii esimerkiksi sellaisille henkilille, jotka omaavat erikoisammat-
tiosaamista ja haluavat toteuttaa omaa ammatillista osaamistaan yritystoimin-

nan avulla. (Raatikainen 2012, 68.)
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2.1.1 Yksityinen elinkeinon harjoittaja

Yksityinen elinkeinon harjoittaja on yrittdmisen yksinkertaisin muoto. Yksityinen
toiminimi ei ole itsessdan erillinen yhtio, vaan vastuu kuuluu yrittajalle. Yritys
samaistetaan useasti juuri yrittdjan omaan personaan. Yrityksen saama voitto ja
koko yrityksen omaisuus kuuluu yrittajalle. Yrittaja vastaa yrityksen kaikista ve-
loista ja sitoumuksista koko omaisuudellaan. Suomessa yksityisena elinkeinon-

harjoittajana voi toimia luonnollinen henkild. (Viitala & Jylha 2006, 66.)

Yksityisen toiminimen perustaminen on helppoa eik& se vaadi kirjallisia sopi-
muksia. Ennen yrityksen perustamista yrittdjan on kuitenkin jarkevaa tehda liike-
toimintasuunnitelma. Yksityinen elinkeinonharjoittaja ei pysty nostamaan palk-
kaa omasta yrityksestaan, mutta han voi kayttaad yrityksen varoja omiin tarpei-
siinsa. Yrityksen kirjanpito on hoidettava lakien ja saadosten mukaisesti. (Raati-
kainen 2012, 69.)

2.1.2 Avoin yhtio

Avoimessa yhtidssa on oltava vahintaan kaksi yhtiomiesta. Laki ei vaadi yhtio-
sopimuksen tekemista kirjallisesti, mutta se on kannattavaa. Jokainen yhtiébmies
on yhteisvastuullisesti vastuussa koko omaisuudellaan kaikista yrityksen si-
toumuksista. Avoimen yhtion perustajilta vaaditaan aarettoman hyvaa luotta-
musta toisiin yhtiomiehiin. Avoimen yhtién perustaminen ei valttamatta vaadi
rahallisia panostuksia yhtiomiehilté, vaan jokaisen yhtibmiehen tydpanos riittaa
yhtion perustamiseen. Yhtiomiehet voivat nostaa avoimesta yhtiosta palkkaa
normaalisti. Yhtiomiehet voivat palkan lisdksi myds nostaa yrityksesta rahaa
yksityisottoina. (Raatikainen 2012, 69.)

Avoimen yhtién kaikki yhtiomiehet ovat oikeutettuja edustamaan yhti6ta ja osal-
listumaan sen hallintoon. Yhtiomiehilla on my6s oikeus kieltdd jotakin muista
yhtiomiehistad ryhtymasta johonkin tiettyyn toimenpiteeseen. (Holopainen & Le-
vonen 2008, 196.)



11

Avoimen yhti6é kirjanpito on hoidettava kuukausittain noudattaen lakia ja sdan-
noksid. Avoimet yhtiét ovat usein pienia perheyrityksia, joissa yhtiomiesten kes-
kindinen yhteistyd sujuu ongelmitta ja luottamus heidan valilla on korkealla ta-
solla. (Raatikainen 2012, 69.)

2.1.3 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtié voidaan perustaa silloin, kun sitd on perustamassa vahintaan
yksi vastuunalainen ja vahintaan yksi aaneton yhtiomies. Vastuunalainen yh-
tiomies tekee kaikki yritysta koskevat paatokset, ja han on myds niista vastuus-
sa. Vastuunalainen yhtibmies on vastuussa yritystoiminnasta koko omaisuudel-
laan. Adneton yhtidmies ei ole vastuussa yrityksen sitoumuksista kuin ainoas-
taan sijoittamallaan paaomalla. Aaneton yhtiomies on kaytanndssa yrityksessa
sijoittajana. H&an sijoittaa yritykseen joko rahaa tai muuta omaisuutta, kuten
esimerkiksi tyokoneita. Adnettomalla yhtiomiehella ei nimensa mukaisesti ole
paatosvaltaa yrityksen asioissa. Kommandiittiyhtion on hoidettava kirjanpito
samalla tavalla kuukausittain kuin yksityisen elinkeinon harjoittajankin, noudat-
taen lakia ja sdanndksia. Kommandiittiyhtié sopii hyvin yritysmuodoksi pienille ja
keskisuurille yrityksille. (Raatikainen 2012, 70.)

Vastuunalainen yhtiémies voi itsenaisesti paattaa yhtion asioista ja hallinnosta.
Aanettomalla yhtiomiehella ei ole oikeutta yhtion paatoksen tekoon. Hanella ei
ole myoskaan oikeutta edustaa yhtiotd millaan tavalla tai hoitaa yhtién asioita,

ellei siita ole sovittu erillisella sopimuksella. (Holopainen & Levonen 2008, 199.)

2.1.4 Osakeyhtio

Suomessa osakeyhtion voi perustaa joko yksin tai sitten usean henkilon kans-
sa. Osakeyhtion perustaja voi olla myo6s juridinen henkilé. Juridinen henkild voi
olla esimerkiksi toinen yritys, kunta tai valtio. Osakkeenomistaja ei ole varsinai-
sesti vastuussa yhtion sitoumuksista ja veloista. Vastuu rajoittuu siihen paa-
omaan, jonka osakkeenomistaja on sijoittanut yhtion. Osakeyhtitt jaetaan kah-

teen ryhmaan, yksityisiin ja julkisiin osakeyhtidihin. Osakeyhtiota perustettaessa
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yksityisen osakeyhtion vahimmaisosakepdaoma on 2 500 euroa, kun se puoles-
taan julkisella osakeyhtidlla on 80 000 euroa. Osakeyhtit sopii hyvin keskisuuril-
le ja suurille yrityksille, jotka tarvitsevat padomaa. Osakeyhtididen on joka vuosi
toimitettava patentti- ja rekisterihallitukselle sen tilinpaatds seka tase. (Raatikai-
nen 2012, 70.)

Osakeyhtitssa ylintd paatdsvaltaa kayttaa yhtiokokous. Yhtiokokous puolestaan
valitsee yhtiélle hallituksen, jonka tehtdvana on huolehtia yhtion toimintaa kos-
kevista paatoksista. Yhtiokokouksiin kutsutaan kirjallisesti kaikki osakkeenomis-
tajat. Yhtiokokouksen liséksi osakeyhtiéssa on lahes aina toimitusjohtaja, jonka
hallitus valitsee. Toimitusjohtajan tehtaviin kuuluu yhtion péaivittaisten toiminto-
jen johtaminen. (Viitala & Jylha 2006, 66.)

Osakeyhtitta perustettaessa tehdaan perustamissopimus, jonka liitteena taytyy
olla yhtigjarjestys. Yhtitjarjestyksessa tulee nakya ainakin yhtion toiminimi, koti-
paikka ja toimiala. Osakeyhtion muita perustamisen vaiheita ovat osakkeiden
merkintd, osakepddoman maksaminen seka viimeisimpana yhtién rekisterdinti

ja ilmoittaminen kaupparekisteriin. (Holopainen & Levonen 2008, 207 - 209.)

2.2 Yrityksen perustiedot

Liiketoimintasuunnitelmaan kirjataan yrityksen perustietojen lisdksi myos perus-
tiedot yrittajasta itsestddn. Liiketoimintasuunnitelmaan taytyy kirjata vahintaan
yrityksen nimi, sen toimiala, yrityksen kotikunta, yhtiomuoto, yrityksen perusta-
jan nimi, perustajan koulutus seka aikaisempi tyokokemus kyseiselta alalta, pe-
rustajan taloudelliset resurssit ja syyt minka takia yritys on perustettu. (Lojander
& Suonpaa 2004, 27 - 28.)

Yrityksen perustiedot kirjataan liikketoimintasuunnitelmaan, jotta ne ovat helposti
esitettavissa yrityksen sidosryhmille. Varsinkin sijoittajat haluavat tutustua liike-
toimintasuunnitelmaan ennen kuin tekevat sijoituspaatoksensa. Liiketoiminta-

suunnitelman sisallaan pitamat laskelmat kiinnostavat sijoittajia erityisen paljon,
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joten laskelmat on syytd tehd& huolellisesti. (Lojander & Suonpaa 2004, 28 -
29))

2.3 Liikeidea

Yrittgja tarvitsee yrityksensa toiminnan perustaksi toimivan lilkkeidean. Liikeidean
tulee vastata kysymykseen, miksi yritykseni menestyy? Liikeidea on yleensa
hyva silloin, jos se on yksinkertainen ja silld voidaan saavuttaa hyva taloudelli-
nen tulos kohtuullisella tydméaaralla. Liikeideaa pohdittaessa yrittajan kannattaa
pitdd silmalla asiakkaiden lisaksi alalla jo olevien kilpailijoiden toimintaa. Hyva
likeidea tuo yrityksen asiakkaille lisdaarvoa sekd helpottaa heitd elamassaan.
Tama toteutuu esimerkiksi silloin, kun yrityksen tarjoamat tuotteet tai palvelut
saastavat asiakkaan aikaa, rahaa tai vaivaa. (Puustinen 2006, 39 - 49.)

Yrityksen koko toiminta pohjautuu liikeideaan. Hyva liikeidea pystyy kehitty-
maan ja muovautumaan yrityksen toiminnan ja sen tilanteiden muuttuessa. Lii-
keidean tulee vastata kysymyksiin: mitd, miten ja kenelle? Liikeideaa mietittaes-
sa on ensiksi mietittava, mita asiakkaalle pyritdan tarjoamaan, ja sen jalkeen
paatetddn miten yritys toimii. Yksi tarkeimmista asioista liikeideaa pohdittaessa
on se kenelle tuotteita myydaan ja milla keinoilla. (Lojander & Suonpééa 2004,
28-29.)

Mita kysymys kasittelee, minkalaisia tuotteita ja palveluita yritys tuottaa ja miten
nailla tuotteilla seka palveluilla voidaan erottua kilpailijoista. Tuotteita ja palvelui-
ta pohdittaessa on mietittava kohderyhma, jolle tuotteet ja palvelut on suunnat-
tu. Kohderyhman tarpeet on myds huomioitava tuotteiden ja palvelujen suunnit-
teluvaiheessa. Tuotteiden seké palveluiden suunnittelu on tehtava huolellisesti,
koska ne ovat tarkeimpia yrityksen menestystekijoita. (Lojander & Suonpaa
2004, 28.)

Miten -kysymyksen taytyy vastata siihen, kuinka yritys toimii. Yrityksen toimin-
nan taytyy olla sellaista, etta silla paastaan asetettuihin tavoitteisiin ja tuloksiin.

Yrityksen tuotanto, palvelumuoto, markkinointi ja hinnoittelu taytyy suunnitella



14

siten, ettd ne tekevat asetettuihin tavoitteisiin paasemisen mahdolliseksi. (Lo-
jander & Suonpaa 2004, 28 - 29.)

Yrityksen taytyy miettia asiakassegmenttinsa tarkasti. Asiakassegmentilla tar-
koitetaan sitd kohderyhmaa, jolle tuotteita ja palveluita pyritddn myymaan. Koh-
deryhmé&n tunteminen on tarkeéata, koska silloin yritys osaa tarjota oikeita palve-
luita ja tuotteita, joilla tyydytetddn asiakkaiden tarpeet. Asiakasryhmaa tutkitta-
essa selvitetdan kuinka paljon asiakkaita kohderyhma pitaa sisallaan ja kuinka

paljon ostovoimaa heilla on. (Lojander & Suonpé&é 2004, 29.)

Nykypaivana on vaikea keksia taysin ainutlaatuista liikeideaa, koska yrityksia on
jo olemassa niin paljon ja naiden toimivien yritysten toimialakirjo on valtavan
laaja. Hyvaan liikeideaan riittdd se, etta silla pystytddn harjoittamaan toimivaa
seka kannattavaa liiketoimintaa. (Meretniemi & Ylonen 2008, 19.)

Hyvan liikeidean voi loytaa vaikka oman harrastuksen tai ammatin parista. Ny-
kyaan on myds tarjolla runsaasti valmiita ja toimivia liikeideoita. Yksi mahdolli-
suus paasta kasiksi hyvaan liikeideaan on valmiin yrityksen ostaminen. Yrityk-
sen ostaminen tosin edellyttaa usein paljon pddomaa. My6s vanhojen jo hyviksi
todettujen liikeideoiden kehittdminen on yksi mahdollisuus. Silloin taytyy pyrkia
kehittdmaan olemassa olevia tuotteita ja palveluita entistd paremmiksi. (Meret-
niemi & Ylénen 2008, 19 - 21.)

Omaa valmista liikeideaa taytyy arvioida kriittisesti monella eri tavalla ja eri na-
kokulmista. Oma liikeidea voi tuntua loistavalta, mutta silti taytyy olla realistinen.
Omien tuotteiden ja palveluiden kysynnan seka kilpailijoiden arvioiminen on tar-
peen ennen yrityksen toiminnan aloittamista. Liikeideaa olisi hyva testata monin
eri tavoin ennen yrityksen perustamista, jotta yrityksen perustaja valttyy turhilta
riskeiltd. (Meretniemi & Ylonen 2008, 22.)
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2.4 Yrityksen markkinat ja markkinointi

Uutta yritysta perustettaessa perustajan tulisi tietdda oman tulevan toimialan ko-
konaismarkkinat sekd mahdollinen oma osuutensa markkinoilta. Myds kilpaili-
joiden tunteminen on todella tarkeda, koska yrittajan pitaa tietaa tulevien kilpaili-
joiden maara, heidan tuotteet seka markkinaosuudet. (Holopainen & Levonen
2003, 68 - 69.)

Toiminimell& tarkoitetaan nimed, jota elinkeinonharjoittaja kayttda toiminnas-
saan. Toiminimi voidaan merkita kaupparekisteriin, jos se on tdman lain mukai-
nen ja selvasti erottuu rekisterissa ennestaan olevista toiminimista. Rekisterivi-
ranomainen voi ennen toiminimen rekisteréimista elinkeinonharjoittajan hake-
muksesta antaa ennakkotiedon siitéa, onko toiminimi sellainen, ettd se voidaan
hakemuksessa esitetyilla edellytyksilla merkita rekisteriin. (Toiminimilaki
128/1979.)

2.4.1 Markkina-analyysi

Markkina-analyysilla yrityksen perustaja pyrkii kartoittamaan markkina-aluetta,
johon on perustamassa yritystaan. Tassa vaiheessa yrittaja on jo suunnitellut
mit& han tulee tekemaan, mutta hanen on myds otettava huomioon ulkopuoliset

tekijat, jotka vaikuttavat yrityksensa toimintaan. (Puustinen 2004, 62.)

Aluksi yrittdja nimeaa toimialan, johon hanen perustama yritys kuuluu. Sen jal-
keen yrittdjan on tehtava kartoitus kannattavuus- ja kausivaihtelusta kyseisella
toimialalla. Tass& vaiheessa yrittdjan taytyy huomioida toimialan positiivisien

asioiden lisaksi myds toimialan huonot puolet. (Puustinen 2004, 62.)

Ravintola-alan markkina-analyysin on syyté tarkastella todella tarkasti ravintola-
alan keskeisimpid tunnuslukuja, joihin kuuluu esimerkiksi markkinoiden koko,
kannattavuuden ja tuottavuuden luvut, alan muutokset edellisvuosista, aloitta-
neiden ja lopettaneiden ravintoloiden maarat seké hinta- ja kustannustason ke-
hittyminen. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 48.)
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Asiakassegmentointi on yksi markkina-analyysin osa. Asiakassegmentoinnilla
yrittdja pyrkii luomaan jonkinlaisen kuvan siitd, millaisia asiakkaita yrityksella
tulee olemaan. Asiakassegmentoinnin jalkeen yrittdja valitsee ne asiakasseg-
mentit, jotka han ottaa paakohteiksensa markkinoilta. Asiakkaiden tarpeiden
tunnistamisessa ja tuotteiden tarpeisiin yhdistimisessa asiakassegmentointi on

erittdin hyva apuvaline. (Puustinen 2004, 62 - 63.)

Yrittajan on hyva tehda myos tutkimus toimintaymparistostaan, koska jokainen
yritys vaikuttaa my0s itse omaan toimintaymparistoonsa. Markkina-analyysissa
yrittdjan kannattaa tutkia, mitka tekijat voivat rajoittaa oman yrityksen tuloa
markkinoille. Markkinoille tulemista rajoittavia tekijoita ovat esimerkiksi alan ko-
va hintakilpailu, toimialalla toimivien yritysten suuri méara samalla paikkakun-

nalla ja yrittajan valitseman liikeidean vanheneminen. (Puustinen 2004, 63-64.)

2.4.2 Asiakasmarkkinointi

Asiakasmarkkinoinnin paatehtavat liittyvat kaikki kysyntddn. Paatehtavia ovat
kysynnan selvittaminen, tyydyttdminen, luominen ja saately. Yritys pyrkii raken-
tamaan markkinoinnin kilpailukeinoista itselleen sopivan ja toimivan yhdistel-
man, jota sanotaan markkinointimixiksi. Markkinointimixin muodostaa tuote, hin-
ta, saatavuus ja markkinointiviestinta, jota kutsutaan 4-P malliksi. Tata 4-P mal-
lia pidetddn nykyaan aikansa elaneené ja vanhanaikaisena. Sitd on myos Kkriti-
soitu pitkaan siksi, etta sita pidetaan liian tuotelahtdisena ajattelutapana. Talla
hetkella 4-P mallin sijaan onkin laajasti kaytossa joko 5-P tai 7-P malli. 5-P mal-
lissa mukaan on otettu henkil6sto ja asiakaspalvelu. 7-P mallissa, jota kayte-
taan usein kun puhutaan palveluiden markkinoinnista, 4-P mallin kilpailukeino-
jen lisaksi mukaan on otettu henkilstod ja asiakkaat, toimintatavat ja prosessit

seka palveluymparistd. (Bergstrom & Leppanen 2009, 166.)
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Henkildsto ja asiakaspalvelu

Asiakassuhteet

Markkinointi- Tuote-

viestinta

Muut suhteet tafjooma

Saatavuus Hinnoitzelu

Kuvio 1. Markkinointimix, 5-P-malli (Bergstrom & Leppanen 2009, 168)

Yrityksen tuotteet ovat sen menestyksen perusta. Tuotteita pyritaan kehitta-
maan ja hankkimaan sen perusteella, etta niilla pystytdan tayttamaan asiakkai-
den tarpeet ja mieltymykset. Tuotteen tulee olla hinta-laatusuhteeltaan hyva, ja
sen tulee myos tayttaa asiakkaiden tarpeet seka odotukset. Tuotteen ei tarvitse
olla markkinoiden paras, jotta asiakkaat ostaisivat sen. Markkinoinnin yhteydes-
sa tuotteista puhutaan usein nimella tarjooma, jolla tarkoitetaan tuotteiden ja
palveluiden muodostamaa kokonaisuutta. Yritys voi saada merkittavaa kilpailue-
tua kilpailijoihinsa n&hden erilaistamalla oman tarjoomansa kilpailijoiden tarjoo-
mista. (Bergstrom & Leppanen 2009, 169.)

Nykyaan ajatellaan, ettd yrityksen kannalta tdrkedmpaa on pitd& jo olemassa
olevat asiakkaat kuin I6ytaa uusia asiakkaita. Ennen puolestaan ajateltiin, etta
uusien asiakkaiden saaminen on tarkeampaa kuin nykyisten asiakkaiden pita-
minen. Tottakai yritys tarvitsee jo olemassa olevien asiakkaiden lisaksi uusia
asiakkaita, mutta uusia asiakkaita ei haluta missaan nimessa hankkia nykyisten
asiakkaiden kustannuksella. Yrityksen menestymisen kannalta paras seka kan-
nattavin vaihtoehto on yllapitaa ja kehittaa nykyisia asiakassuhteita. Kova kilpai-
lu ja useat samankaltaiset tuotteet ovat saaneet yritykset panostamaan asia-
kassuhdemarkkinointiin entistd enemman. Nykyisten asiakkaiden saamiseksi
kerran maksettuja kustannuksia ei kannata heittdd hukkaan, vaan yrityksen
kannattaa ottaa niista kaikki mahdollinen hy6ty irti. (Korkeamaéki, Lindstrom, Ry-
hanen, Saukkonen & Selinheimo 2002, 125.)
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Asiakassuhdemarkkinointiin keskittyva yritys pyrkii ensisijaisesti keskittymaan jo
olemassa oleviin asiakkaisiin, mutta sen on syytd my0s panostaa uusasia-
kashankintaan tulevaisuutta silmalla pitaen. Yrityksen ei kannata pyrkid myy-
maan tuotteitaan tai palveluitaan kaikille, vaan sen kannattaa valita itselleen
sopivat kohdemarkkinat huolellisesti. Kohdemarkkinoiden valitsemisen jalkeen
yrityksen on helpompi keratéa tietoja siella olevista mahdollisista asiakkaista.
Yksiloidyn markkinointiviestinnan yksi edellytyksista on juuri kohderyhmén asi-
akkaiden tunteminen. (Korkeamaki ym. 2002, 155 - 156.)

Hinta vaikuttaa usein asiakkaan tekemaan ostopaatokseen. Hinta ei saa olla
missaan tilanteessa yrityksen ainoa kilpailutekija, koska silloin toiminta on har-
voin pitkalla aikajanteella kannattavaa. Hinnalla kilpaileminen voi olla yritykselle
vaarallista, koska hintojen alentaminen alentaa samalla myés yrityksen kannat-
tavuutta. Nykyddn markkinoijat suosittelevat tasta syysta kilpailemaan mie-
luummin muilla keinoilla kun hinnalla. Yritys saa hinnasta hyvan kilpailukeinon
silloin, kun se loytaa sopivan hintatason verrattuna kilpailijoihin ja asiakkaiden
hintaodotuksiin ndhden. Hintajouston osaaminen on myos tarkea tekija, jos hin-
nasta haluaa tehda kilpailuedun yritykselle. Hintajousto tarkoittaa, ettd seura-
taan markkinoiden reaktioita hinnan muutoksiin. (Bergstrom & Leppéanen 2009,
169 - 170.)

Saatavuudella kilpailukeinona tarkoitetaan, ettd jakelukanavat ja ostaminen py-
ritaan pitdmaan mahdollisimman yksinkertaisena ja helppona. Yrityksen pitaisi
valita oma jakelukanavansa siten, ettd sen avulla tavoitetaan yrityksen valitse-
ma kohderyhma parhaiten. Yrityksen tuotteiden ja palveluiden myyntipaikat ja -
kanavat tulisi valita siten, ettd ne sopivat yhteen yrityksen tavoitteleman imagon
kanssa. Saatavuudella tarkoitetaan lisaksi sita, etta tuotteista on saatavilla tie-
toa helposti. Tuotteiden ostaminen kannattaa pyrkia tekemaan asiakkaalle

mahdollisimman helpoksi. (Bergstrom & Leppénen 2009, 170.)

Jokaiselle yritykselle asiakkaat ovat toiminnan kannalta elintarkeité ja asiakkaat
ovat kaiken liiketoiminnan lahtokohta. Asiakkuudet muodostavat liiketoiminnan
ytimen, joka pitaa sisalladn vuorovaikutuksen asiakkaiden ja yrityksen valilla.

Yrityksen tehtéavana on tuottaa asiakkailleen konkreettista hyotya eli arvoa asia-
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kassuhteen aikana. Vastavuoroisesti myds asiakas tuottaa yritykselle arvoa.
(Korkeamaki ym. 2002, 155 - 156.)

Markkinointiviestinta on yksi yrityksen tarkeimmista kilpailukeinoista ulospain.
Hyvalla markkinointiviestinnalla kuluttajalle luodaan sellainen mielikuva tuot-
teesta tai palvelusta, joka herattdd mielenkiinnon ja kasvattaa ostohalua. Mark-
kinointiviestinnan eri osa-alueita ovat mainonta, myyntityd, myynninedistaminen
ja PR eli tiedotus- ja suhdetoiminta. Yritys valitsee omat mainoskanavansa sen
mukaan, milla se tavoittaa oman kohderyhméansa parhaiten. Viestinnalla yritys
hoitaa omia suhteitaan asiakkaisiin, jalleenmyyjiin, yhteistybkumppaneihin ja
omistajiin. Jokaiselle kohderyhmalle viestit kuitenkin erilaistetaan niille sopiviksi.
(Bergstrom & Leppénen 2009, 170 - 171.)

5-P-malliin kuuluu viela henkilésto ja asiakaspalvelu. Nama ovat tarkeita kilpai-
lukeinoja, koska yrityksessa tytskentelevat ihmiset tekevat, hinnoittelevat, vies-
tivat ja hoitavat yrityksen asiakassuhteita. Henkiloston merkitys on viela suu-
remmassa roolissa palveluita myyvassa yrityksessa kuin tuotteita myyvassa
yrityksessa. Henkiloston lisaksi tietysti myos palveluymparisto vaikuttaa kulutta-
jiin. Menestyva asiakasmarkkinointi vaatii osaavan ja motivoituneen henkilos-
tén. Taman vuoksi yrityksen on syytd panostaa myds sisaiseen markkinointiin.
Menestyva yritys pyrkii palkkaamaan aina parhaita mahdollisia tyontekijoita. Se
on kilpailussa menestymisen kannalta tarkeda, ja myos yrityksessa tyoskente-
levat henkilot on saatava sitoutumaan yrityksen toimintaan. Yrityksen kannattaa
pyrkia kehittdmaan tyontekijoitadn jatkuvasti, jolloin sen kilpailuetu paranee.
(Bergstrom & Leppénen 2009, 169 - 172.)

2.4.3 Palvelut kilpailutekijana

Parempi palvelu on yksi hyva keino erottua kilpailijoista markkinoilla. Palvelun
laadun merkitys korostuu sellaisilla aloilla, joilla tuotteet ovat samankaltaisia
keskendan. Palvelun laatua pitaisi seurata jatkuvasti, jotta yritys pystyy palve-
lemaan paremmin eri asiakasryhmid. Palvelun laatua seurattaessa yrityksen

tulisi myds tietaa asiakkaiden odotukset. Asiakkaan kannalta palvelun tarkeim-
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pia ominaisuuksia ovat ystavallisyys, nopeus, asiantuntemus ja rehellisyys.
(Bergstrom & Leppénen 2009, 189 - 190.)

Palveluiden laatu paranee, kun yritys onnistuu parantamaan palvelun maaraa,
saatavuutta ja palveluymparistba. Yrityksen tulee selvittad mitka palvelun osat
ovat tarkeimpia asiakkaille. Taman jalkeen parannetaan ja kehitetd&n niita pal-
velun osia, jotka ovat asiakkaiden mielesta heille téarkeimpia. (Bergstrom & Lep-
panen 2009, 190 - 191.)

Kokonaisvaltainen asiakkaan palveleminen johtaa yleensa hyviin tuloksiin pit-
kalla aikavalilla. Yrityksen on syyta raataldida omat palvelunsa omien asiak-
kaidensa toiveiden mukaisiksi, jos se vain suinkin on mahdollista ilman suurta
vaivaa. Talla tavoin toimivaa yritystd kutsutaan usein asiakasléahtoiseksi yrityk-
seksi. (Taipale 2007, 46 - 47.)

2.5 Kilpailutilanne

Yrityksen on tunnettava omien asiakkaiden lisaksi kaikki kilpailijat, jotka toimivat
samalla alalla sek& markkina-alueella. Tietoa toimialalla olevista kilpailijoista on
tarjolla runsaasti ilman suurempaa vaivaa. Ty0- ja elinkeinoministerion net-
tisivuilta 16ytyy runsaasti tietoa eri toimialoista. Kuntien kotisivuilta puolestaan
loytad oman talousalueen yritykset, siella ne ovat listattuna toimialoittain. (Raa-
tikainen 2012, 91.)

Kilpailu- ja kilpailja-analyysin avulla pyritdan selvittamaan, onko toimialalle
mahdollisesti tulossa uusia kilpailijoita ja mihin suuntaan toimiala on kehitty-
massa. Analyysilla saadaan myds hahmotettua omaa tilannetta markkinoilla.
Yleensa kilpailu- ja kilpailija-analyysilla pyritaan selvittdmaan, mitka ovat kilpai-
levia yrityksia, kuinka niiden toiminta on viime vuosina kehittynyt, kilpailijoiden
vahvuudet seka heikkoudet, mitkd ovat alan tulevaisuuden ndkymat ja onko

markkinoille tulossa uusia kilpailijoita? (Raatikainen 2012, 91 - 92.)
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Liiketoiminnan suunnitteluvaiheessa kannattaa kerdatd mahdollisimman paljon
tietoa jo olemassa olevista kilpailijoista. Benchmarking on hyvé apu kilpailijoiden
tarjoamien tuotteiden seké palveluiden laadun selvittamisessa. Benchmarkingil-
la tarkoitetaan sita, etta yritys itse tutkii Kilpailijoidensa tarjoamia tuotteita tai
palveluita. (Raatikainen 2005, 34.)

Benchmarking on menetelmé&, jonka avulla voidaan selvittaa, miten kilpailijat
toimivat ja menestyvat. Benchmarkingin avulla yritys pyrkii oppimaan menesty-
vien kilpailijoiden toimintamalleista ja ottamaan hyvid ominaisuuksia kayttoon
omassa toiminnassaan. Benchmarkingin toteuttaminen vaatii huolellisen suun-
nittelun, jotta siitd saadaan kaikki hyoty irti. Sen kaytt6 toimii parhaiten sellaisten
toimintojen kehittamiseen, jotka voidaan maaritella ilman suurempia ongelmia.
Benchmarking antaa jarjestelméallisemmin tietoa kilpailijan toiminnasta kuin ta-
vallinen yritysvierailu. Tulokset analysoidaan kriittisesti ja luovasti sen jalkeen,
kun itse benchmarking on toteutettu. Benchmarkingissa on aina otettava huo-
mioon lainsaadanto, ettei toiminta riko mitdén lakeja. On myo6s tarkeda sopia
tietojen salassapidosta, ennen kuin benchmarking aloitetaan. Benchmarking
antaa yleensa sellaista tietoa, jota yritys ei pysty ennakoimaan milld&n tavalla.
(Ojasalo ym. 2009, 163 - 164.)

Mystery shoppingin on yksi keino saada selville, millaista tuotetta tai palvelua
kilpailijat tarjoavat asiakkaille. Sen perusidea on, ettd ns. haamuasiakas ker&aa
tietoa kilpailijan palvelusta tai tuotteesta joko soittamalla tai kaymalla yritykses-
sa. Sen jalkeen haamuasiakas ostaa tuotteen tai palvelun ja tekee mahdollisesti
myoOs valituksen siitéd. Talla tavalla saadaan tietoa esimerkiksi kilpailijan asia-
kaspalvelusta. (Raatikainen 2005, 34 - 35.)

2.6 Henkilosto

Kun yritys hankkii itselleen uutta henkilostdd, on huolellinen suunnittelu kaiken
perusta. Suunnitelmissa pitaa nakya kuinka paljon henkildstéa yritys tarvitsee ja
mihin tehtaviin henkilostéd tarvitaan. Yrittdjan pitad miettia tapauskohtaisesti

paras keino uuden henkiloston rekrytoinnille. Aina yrityksen ei kannata palkata
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uutta tyontekijaa suoraan omille palkkalistoilleen, néaissa tilanteissa yrittaja voi
hyodyntaa esimerkiksi vuokratyévoimaa tai yhteistydta muiden yritysten kanssa.
(Holopainen & Levonen 2008, 267 - 268.)

Yrityksen henkilostohankinnasta puhutaan nykyaan nimella rekrytointi. Rekry-
tointi pitada sisallaédn toimenpiteet, joiden avulla yritys pystyy palkkaamaan tar-
vitsemansa henkiléston. Uuden tyontekijan palkkaaminen on yritykselle suuri
paatos, ja usein sen tarkoituksena on tuottaa yritykselle hyotya pitkan ajan. Uu-
den henkilon rekrytointi on myds taloudellisesti merkittava satsaus. Jos rekry-
tointi ep&onnistuu, voi siitd karsia niin valittu henkild, organisaatio johon henkild
palkattiin kuin yrityksen asiakkaat. Hyvin onnistunut rekrytointi voi puolestaan
tuoda yritykselle oikeanlaista kehitysvoimaa ja nostaa osaltaan yrityksen toi-
minnan laatua. (Viitala 2009, 100.)

Yrittajan ei pitaisi valita tyontekijad mihinkaan tehtavaan pelkastaan hakemuk-
sen perusteella. Hakemusten joukosta olisi hyva valita useita potentiaalisia eh-
dokkaita, jotka kutsutaan tyOhaastatteluun. Haastatteluun tulevilta henkilGilta
pitaisi erilaisten kysymysten avulla saada tietoa ainakin heidan patevyydesta,
tyohistoriasta, motivaatiosta, palkkatoiveesta seka siita, millaisia tyontekijoita he

omasta mielestaan ovat. (Holopainen & Levonen 2008, 268 - 270.)

Yrittgjalla on uutta henkilostoa palkatessaan erilaisia vaihtoehtoja tydsopimuk-
sen tekemiseen, joita ovat suora tydsopimus tyontekijan ja yrityksen valilla, tyo-
voiman vuokraus, oppisopimus seka erilaiset yrittdja sopimukset. (Holopainen &
Levonen 2008, 276.)

Tybsopimus sitoo tyontekijan tekemé&an tyota tyonantajalle tdman johdon seka
valvonnan alla saaden tehdysta tydsta palkkaa tai muuta vastiketta. Tydsopi-
mus voidaan tehda joko suullisesti, sahkoisesti tai kirjallisesti. (Ty6sopimuslaki
55/2001.)

Henkil6std on myos yksi yrityksen tarkeista kilpailukeinoista. Palveluja tuottavan
yrityksen kannattaa kiinnittéda erityisesti huomiota henkildstéon, koska juuri hen-

kilosto tuottaa yrityksen palvelut asiakkaille. Silloin kun henkil6sto viihtyy toissa,
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saavat asiakkaat my6s parempaa palvelua, ja nain yrityksen tuotteen laatu saa-
daan korkealle. Hyva henkilosto kehittda jatkuvasti itseddn ja ehdottaa kehitys-
sekad parannusideoita yrityksen johdolle. Asiakkaiden toiveiden kuunteleminen
ja tayttaminen on myds yksi hyva ja osaavan henkiloston ominaisuuksista. Yri-
tys pyrkii aina pitAm&an hyvat tyontekijat palveluksessaan pitkdén. Sellaisessa
yrityksessa, jossa tyontekijoistd huolehditaan ja he saavat toteuttaa omia ideoi-
taan seka kehittaa itsedén, on yleensa pieni tyontekijéiden vaihtuvuus. Hyva ja
osaava henkilostd sekéd palvelut ovat kilpailukyvyn perusta. (Bergstrom & Lep-
panen 2009, 172 - 173.)

2.7 Visio

Visiolla yritys méaarittelee omat tulevaisuuden nakymat, jotka auttavat ohjaa-
maan yrityksen toimintaa oikeaan suuntaan. Suunnitelmat ja sen vaatimat to-
teutukset tulee suunnitella pitkdn aikavalin tahtaimella. Jos suunnitelmat teh-
daan lilan lyhyen aikavalin tahtaimelld, ne voivat vaarantaa yrityksen menestyk-
sen tulevaisuudessa. (Lojander & Suonpéaéa 2004, 41.)

Visio kertoo ajatukset siitd, millaiseksi yrityksen ajatellaan kehittyvan tulevai-
suudessa. Pelkkéa laaja tulevaisuuden kuvan nakeminen ei riita visiota laaditta-
essa, vaan on osattava myos ymmartaa pienet yksityiskohdat ja kaytannon toi-
minnot. Visiosta puhutaan usein nakyvaksi kirjoitettuna tahtotilana eli tulevai-
suudenkuvana. Eri osa-alueille asetetut padmaarat ja tavoitteet ovat apukeinoja

vision konkretisoinnissa. (Viitala & Jylha 2006, 70.)

Kun yritys on varmistanut liikeidean toimivuuden usealla eri tavalla, sen taytyy
luoda itselleen lopullinen visio. Visio on yrityksen perustajan nakemys siitéd mil-
lainen yrityksen tulevaisuus on esimerkiksi viiden tai kymmenen vuoden kulut-
tua. Visio taytyy suunnitella siten, ettd se on innostava ja siina on kerrottu tavoit-
teet selkeéasti seka yksityiskohtaisesti. Visio on syytd suunnitella huolellisesti
liketoimintasuunnitelman tueksi varsinkin silloin, jos yritys tarvitsee ulkopuolisia

rahoittajia. Rahoittajat haluavat usein nahda yrityksen vision ennen kuin tekevét
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lopullisen paatdksen, siitéa lahtevatkd he mukaan yrityksen toimintaan rahoitta-
jan roolissa. (Meretniemi & Ylonen 2008, 29.)

2.8 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on liiketoiminnassa kaytetty monipuolinen apuvdline, jota voi-
daan kayttdd moneen eri tarkoitukseen. Sita voidaan kayttdd esimerkiksi lii-
keidean muokkaamiseen tai yrityksen kehittdmiseen useissa eri tilanteissa.
Analyysin tarkoituksena on luoda suunnitelmien ja paatoksenteon tueksi erilai-
sia tilannearvioita. SWOT-analyysin avulla yritys voi tutkia seka ulkopuolisia etta
sisdisia tekijoita. (Viitala & Jylha 2006, 59)

SWOT-analyysin nimi tulee englanninkielisistd sanoista strenghts (vahvuudet),
weakneses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). Ana-
lyysissa vahvuudet ja heikkoudet koostuvat usein yrityksen sisaisistd ominai-
suuksista. Mahdollisuudet ja uhkat puolestaan ovat yrityksen ulkopuolisia teki-
joita sekd mahdollisesti tulevaisuudessa tapahtuvia asioita. Yrityksen on syyta
tehda analyysi realistisesti, jotta se on uskottava ja siitda saadaan kaikki hyoty
irti. (Meretniemi & Ylénen 2008, 34.)

SWOT-analyysi toimii oivana yhteenvetona liiketoimintasuunnitelman lopussa.
Analyysin ollessa liiketoimintasuunnitelman lopussa ei valttamatta tarvita erillis-
td yhteenvetoa. Analyysi sisdltaa tietoa tastd hetkesta sekéa tulevaisuudesta.
Analyysissa vahvuudet kuvaavat monesti yrityksen ominaisuuksia, resursseja,
hyvaa liikeideaa ja kokemusta alalta. Heikkouksia puolestaan voi olla vaikka
padoman puute tai epakaytanndlliset toimitilat. Mahdollisuuksiin kuuluu yrityk-
sen kehittdminen, uusien rahoittajien saaminen ja toimintaympariston positiivi-
set muutokset. Uhkia voivat olla esimerkiksi kilpailijat tai huono globaali talou-
den tilanne. (Puustinen 2006, 69 - 70.)
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2.9 Rahoitus

Yrityksen rahoitus jaetaan kahteen osa-alueeseen tulo- ja padomarahoitukseen.
Tulorahoitus tarkoittaa rahoitusta, joka tulee siita, kun myyntituloista vahenne-
td&dn vastaavat menot. Pddomarahoitus voidaan jakaa kahteen osaan omaan
padomaan ja vieraaseen padomaan. Yrityksen omaksi paaomaksi luetaan yrit-
tajan yritykseen sijoittamat rahat sekd oman omaisuuden sijoittaminen yritys-
toimintaan. Myos osakkaiden sijoittamat rahat ja ulkopuoliset paaomasijoitukset
katsotaan yrityksen omaksi paaomaksi. Vieras padoma voi olla lyhytaikaista,
jolloin se taytyy maksaa kokonaisuudessaan pois vuoden sisalla tai pitkaaikais-

ta, jolloin takaisinmaksuaika on yli vuoden pituinen. (Raatikainen 2012, 118.)

Yrityksen toiminta vaatii aina rahaa. Yritysta perustettaessa on tehtdva tarkat
selvitykset siitd, kuinka paljon rahaa tarvitaan ja misté sita hankitaan. Aloittaval-
le yritykselle muodostuu usein ongelmia rahoitusta mietittdessa siita, etta silla ei
ole tarpeeksi paaomaa eika vakuuksia. Ensiksi yritystd perustettaessa tulee
miettia, kuinka suuret kustannukset aiheutuvat yritystoiminnan aloittamisesta ja
aloitusvaiheen toiminnasta. Yrityksen alkuvaiheessa padoma tulee paasaantoi-
sesti yrittajalta itseltdan ja mahdollisilta rahoittajilta. (Lojander & Suonpaa 2004,
30-31)

Aloitteleva yrittdja joutuu usein taistelemaan olemassaolostaan ja siita syysta
yrittdjan kannattaa pohtia tarkasti, mita hankintoja han tekee heti ja mita ei ehka
niin valttamattdmia hankintoja siirretdéan tuonnemmaksi. Kun yrittaja tekee ra-
hoituslaskelmia, kannattaa hanen kayttdd ammattitaitoista apua, jotta rahoitus-
laskelmat tulevat mahdollisimman realistisiksi. Laskelmista on hyva tulla esille
ainakin onko yrityksen toiminta kannattavaa, vai onko esimerkiksi toimitilojen
vuokrat ja henkiloston palkat liian suuria ennakoituihin tuloihin nahden. Laskel-
mat olisi hyva tehda ainakin vuosi- ja kuukausitasolle, mutta jopa paivatasolle.
Silloin ainakin n&dhdaan se kuinka paljon myyntid tulee olla joka paiva, etta toi-
minta on taloudellisesti kannattavaa. (Lojander & Suonpéaa, 2004 31.)

Yrityksen taloudellisiin asioihin kannattaa suhtautua suurella vakavuudella ja

siitd syysta ne kannattaa suunnitella mahdollisimman huolellisesti ja tarkasti.
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Lahes poikkeuksetta yrityksen sidosryhmat ja rahoittajat arvioivat yrityksia kan-
nattavuuden, tuottavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden perusteella.
Kaiken liiketoiminnan lahtokohtana tulee olla, ettd tulot ovat suurempia kuin
menot. Talléin yrityksen toiminta on taloudellisesti kannattavaa. (Meretniemi &
Yl6nen 2008, 68.)

Yrityksen menot alkavat pyoria heti perustamisen jalkeen. Ensimmaiset myynti-
tulot voivat tulla usein vasta kuukausien paasta toiminnan aloittamisesta. Aloit-
tava yritys voi saada rahoitusta esimerkiksi pankeista, Finnveralta ja Te-
keskukselta. Yrittdjan on myos saada valtiolta apua rahoitukseen erilaisten tuki-

en ja lainojen muodossa. (Meretniemi & Ylonen 2008, 76.)

2.10 Kannattavuus

Pelkkd kysynta ei takaa yrityksen menestymistd, vaan toiminnan taytyy olla
myds taloudellisesti kannattavaa. Kannattavuudella tarkoitetaan sita, etta tuotto-
jen taytyy olla suuremmat kuin kustannukset. Se toteutuu siten, etta tuote myy-
daan hinnalla, joka ylittaa valmistukseen kaytettavat kustannukset. Hinnan aset-
telussa taytyy ottaa huomioon valmistuskustannusten liséksi kilpailijoiden vas-

taavien tuotteiden hinnat. (Holopainen & Levonen 2008, 65.)

Yrityksen kustannukset jaetaan muuttuviin ja Kiinteisiin kustannuksiin. Muuttuvat
kustannukset riippuvat valmistettavien ja myytavien tuotteiden maarasta silla
tavoin, etta valmistus- seka myyntimaarien kasvaessa kustannukset kohoavat
entisestaan. Yrityksella on myos kiinteitéd kustannuksia, joiden maara ei muutu
vaikka valmistettavien ja myytavien tuotteiden mé&é&ra muuttuisi. Tallaisia kus-
tannuksia ovat esimerkiksi toimitilavuokrat, kuukausipalkat seka lainojen korot.
(Tomperi 2009, 16 - 17.)

Katetuotto saadaan, kun yrityksen myyntituotoista vahennetaan muuttuvat kus-
tannukset. Kun puolestaan katetuotosta vahennetaan yrityksen kiinteat kustan-
nukset, saadaan tulos. Katetuottolaskelman avulla yritys voi tarkkailla lyhyen

aikavalin kannattavuutta. (Tomperi 2009, 17.)
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Katetuotto: Myyntituotot
— Muuttuvat kustannukset

Katetuotto

— Kiinteat kustannukset

= Tulos

Katetuottoprosentti puolestaan ilmoittaa, sen kuinka monta prosenttia katetuotto
on yrityksen myyntituotoista. Katetuottoprosentti lasketaan seuraavasti, 100 x
katetuotto + myyntituotot = katetuottoprosentti. (Tomperi 2009, 20.)

Kriittisella myynnilla, jota usein kutsutaan kriittiseksi pisteeksi, tarkoitetaan
myynnin ma&araa, jolla yritys saa katettua kaikki kustannukset, mutta tulokseksi
ei synny voittoa eiké tappiota. Kriittinen myynti lasketaan, 100 x kiinte&t kustan-

nukset + katetuottoprosentti. (Tomperi 2009, 24.)

Yritys pystyy laskemaan ja selvittamaan omaa kannattavuuttaan usein eri ta-
voin. Uusyrityskeskuksen Internet sivuilta 16ytyy ilmaiseksi kattavat laskelma-
pohjat yritysten kayttdon. Yritys voi laittaa valmiisiin pohjiin omia lukujaan ja tut-

kia tulevia tuloja seké& menoja (Uusyrityskeskus 2012.)

Oikeanlainen hinnoittelu on yrityksen kannattavuuden kannalta tarkea tekija.
Hinnoittelua kannattaa miettia tarkoin, koska se vaikuttaa myds tuotteen tai pal-
velun kysyntddn. Myyntimaara ja hinta ovat lahes poikkeuksetta sidoksissa toi-
siinsa, jos tuotteen hinta nousee voi myynti jadda vahaiseksi ja vastaavasti al-
haisella hinnalla saadaan myynnin maaréa korkeaksi. Kilpailijoihin verrattuna
korkeampi hinta voi myynti jaada vahaiseksi. Korkeampi hinta voi kuitenkin an-
taa asiakkaille sellaisen kuvan, etta kallimpi tuote on my6s parempi laatuinen.
(Tomperi 2009, 64.)

Yritys voi myyda tuotteitaan normaalia alhaisemmalla hinnalla lyhyen ajan. Tal-
laisen toiminnan tarkoituksena voi olla esimerkiksi markkinaosuuden kasvatta-
minen tai varastojen loppuunmyynti. Tassékin tapauksessa hinnan pitaisi kattaa

ainakin kaikki muuttuvat kustannukset. Hintaan vaikuttaa moni eri tekija, joita
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ovat esimerkiksi ostohinta, rahdit, muuttuvat kustannukset seké tavoiteltu kate-
tuotto. Katetuoton pitaisi kattaa kiinteat kustannukset kaikissa olosuhteissa. Li-
saksi sen pitaisi tuottaa myds voittoa yritykselle. Myyntihinta lasketaan seuraa-
valla tavalla, 100 x tuotteen muuttuvat kustannukset + (100 — katetuotto -%).
(Tomperi 2005, 64-65.)

3 Yhteenveto

Hyva liiketoimintasuunnitelma ei yksistaan takaa yrityksen menestymista, mutta
siité voi olla suurta apua menestyksen tavoittelussa. Liiketoimintasuunnitelman
pitaisi kuitenkin olla realistinen katsaus, jonka pohjalta yritys perustettaisiin ja
sen toimintaa myds seurattaisiin ja kehitettaisiin myos pitkalla aikajanteella. (Lo-
jander & Suonpaa 2004, 33.)

Liiketoimintasuunnitelman pitéisi pystyd hahmottamaan ja kuvaamaan yritysta
sekd sen toimintoja mahdollisimman tarkasti laajana kokonaisuutena. Liiketoi-
mintasuunnitelma laittaa yrittajan pohtimaan erittain tarkoin kysyntaa, asiakkai-
ta, kilpailijoita, toimintaa, tavoitteita seka taloutta. Liiketoimintasuunnitelmaa
laadittaessa kaikki ajatukset ja visiot testataan seka laitetaan paperille, jolloin
mahdolliset tulevat riskit voivat paljastua etukateen. (Lojander & Suonpéaa 2004,
33.)

Siita tietad, etta liiketoimintasuunnitelma on tehty hyvin ja huolellisesti, kun se
on selked, tiivis, itsekriittinen eiké se yrita piilotella mahdollisia riskeja. Liiketoi-
mintasuunnitelma kannattaa tehda aina yrittajan omista lahtékohdista siten, etta
yrittdgjan omat nakemykset tulevat siind esille. Hyva liiketoimintasuunnitelma
tarkastelee myos kilpailijoiden toimintaa ja suhtautuu niihin suurella vakavuudel-
la. Liiketoimintasuunnitelmien tavallisimpia puutteita on, ettd ne laaditaan suurin
piirtein, hieman sinne pain huitaisten, lilan optimistisesti eika sieltéd |16ydy faktoja

seka perusteluja puuttuu. (Lojander & Suonpaa 2004, 33.)
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Tehdessani opinnéytetydtani sain tietooni, mita hyvan liiketoimintasuunnitelman
pitda sisaltaa ja kuinka laaja sen tulee olla. Laskelmia tutkin teoreettisesti, kos-
ka yritysta ei ole viela perustettu ja luvut perustuvat ennusteille. Opinnaytetyds-
sani sain tehtya teorian pohjalta liiketoimintasuunnitelman tulevaisuudessa pe-
rustettavalle ravintolalle. Opinnaytetyon liitteena on laskelmapohja, jota voidaan

tulevaisuudessa hyddyntaa tulevan yrityksen kannattavuuden arvioimisessa.

Opinnaytetyoni vaati karsivallisyytta ja sinnikasta tekemista. Valilla haasteet
tuntuivat lahes voittamattomilta, mutta lopulta kaikki palkittiin valmiin opinnayte-
tyon muodossa. Kokonaisuudessaan projekti oli haastava, koska aikatauluni oli
tiukka. Prosessin aikana opin hyddyntamaan laajasti teoria-aineistoa ja kaytta-
maan hyodykseni useita eri lahteitd. Opinnaytetydprosessin aikana mieleen pa-
lautui myds asiakirjojen asetteluun liittyvat asiat. Valilla tosin jouduin tarkasta-
maan opinnaytetyon ohjeista ulkoasuun liittyvia asioita.
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1 Liiketoimintasuunnitelman merkitys

Loysin kayttdmani ja mielestani hyvan liikketoimintasuunnitelman mallin Interne-
tistd Yritys-Suomen sivuilta. Siella jokainen voi laatia oman liiketoimintasuunni-
telman siihen tarkoitetulla ohjelmalla. Mina valitsin kuitenkin Seppo Hoffrénin
laatiman liiketoimintasuunnitelman kayttamisen opinnaytetydssani. Valitsin sen
siitd syysta, ettd talla tavoin pystyn paremmin tekemaan omia pohdintoja ai-
heesta. Yritys-Suomi on ty6- ja elinkeinoministerion yllapitdma ja yleisesti sita

pidetaan luotettavana lahteena. (Liiketoimintasuunnitelmamalli 2011.)

Pidan liiketoimintasuunnitelman mallia opinnéytetyéni pohjana, jonka paalle ka-
saan liiketoimintasuunnitelman kayttaen apuna kirjoista lukemaani teoriaa. Va-
litsemassani liiketoimintasuunnitelma mallissa on jokainen osa-alue kuvattu yk-
sityiskohtaisesti. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen onnistui ilman suurempia
vaikeuksia Hoffrénin mallin pohjalta. Mallissa oli hyvin avattu jokainen osa-alue
esimerkkeja kayttamalla.

Liiketoimintasuunnitelmaa tullaan kayttamaan yrityksen perustamisen jalkeen
apuvalineena eri toimintojen kehittamisessa. Liiketoimintasuunnitelman on tar-
koitus auttaa yrityksen toimintojen kehittdmistydssa ja siihen merkitaan olennai-
sia seikkoja, jotka auttavat tulevaisuudessa tehtavaa kehitystyota. Liiketoiminta-
suunnitelman on tarkoitus ohjata liiketoiminnan kehittymista omistajien halua-

maan suuntaan heidan haluamallaan tavalla.

2 Yrityksen perustietoja

Tulevaisuudessa perustettavassa ravintolassa tulee olemaan kolme tai nelja
perustajajidsenta. Olemme suunnitelleet ravintolan perustamista kahden ysta-
vani kanssa jo muutaman vuoden ajan. Nyt kaikkien elaman tilanteet ovat tulos-

sa sellaiseen vaiheeseen, etta yrityksen perustaminen voi tulla ajankohtaiseksi.
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Yhdella perustajista on 5 vuoden kokemus ravintola-alalta, joten meill& on ravin-
tola-alan tuntemusta perustajien joukossa. Lisaksi I0ysimme sijoittajan yritys-
toiminnallemme keséalla 2012. Talla kaveriryhman ulkopuolelta tulevalla sijoitta-
jalla on aiempaa kokemusta ravintola-alan yrityksien toiminnasta lahes 20 vuo-
den ajalta, joten saamme joukkoomme todellisen alan asiantuntijan. Siita tulee

olemaan meille suurta etua varsinkin yritystoiminnan alkuvaiheissa.

Kolmella perustaja jasenella on suoritettuna liikketalouden ammattitutkinto. Yh-
della perustajista on hotelli- ja ravintola-alan koulutus. Kahdella perustajalla nel-
jastéa on aikaisempaa kokemusta alalta, joka helpottaa varmasti yritystoiminnan
alkuvaiheessa. Liiketalouden koulutuksen on siis suorittanut kolme perustajaja-
senta, siitd on meille varmasti hyotya, koska sen avulla tiedamme paljon yritys-

toiminnan vaatimuksista ja jarjestelyista.

Yritys on tarkoitus perustaa vuoteen 2016 mennessd, mutta todennakoisesti
toiminta tullaan aloittamaan jo vuonna 2014. Talla hetkella tulevista perustajista
kaksi suorittaa viela opintojaan loppuun ja yksi on vakituisessa tyosuhteessa
ravintola-alalla. Ulkopuolelta tuleva sijoittaja puolestaan tytskentelee rahoitus-
markkinoiden parissa paivatydossaan. Hanen on maara konsultoida meita muita
yrityksen toiminnan alkuvaiheessa. Sen jalkeen kun toiminta on pyorinyt pari
vuotta, on hanen tarkoitus olla taustalla siten, etta han on kuitenkin valmis aut-

tamaan meitd ongelmatilanteissa, jos apu on tarpeen.

Yrityksen nimeé ei ole viela paatetty lopullisesti, mutta tassa tydssa kayttamani
nimi Vinkkari on yksi mahdollinen nimivaihtoehto. Tulevaa yritysmuotoa on poh-
dittu jonkin verran ja todennakdisesti valitsemme yritysmuodoksi osakeyhtion.
Yritys tullaan perustamaan Joensuuhun ja olemme jo kartoittaneet mahdollisia
toimitiloja keskustan alueelta. Yrityksen toimialana tulee olemaan ravintola-ala.
Yrityksen palveluihin tulee kuulumaan kaikki ravintola-alan palvelut. Kohderyh-
mid on myo6s jo mietitty ja paakohderyhma tulee olemaan Joensuun seudulla

asuvat 15—-40 -vuotiaat ihmiset.
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3 Yrityshankkeen kuvaus

3.1 Asiakasryhmat ja asiakkaan saamat hyodyt

Yrityksen asiakasryhmat tulevat olemaan nuoret ja nuoret aikuiset, jotka ovat
joko opiskelijoita tai keskituloisia tydssakayvia inmisia. Yritystoiminnan alkuvai-
heessa aiomme kohdentaa markkinoinnin juuri edella mainittuihin asiakasseg-
mentteihin. Naiden lisaksi yritys pyrkii myos saamaan asiakkaita, jotka eivat

valttamatta kuulu edellisiin ryhmiin.

Markkinoinnin ensimmaisessa vaiheessa tavoitteena on saada asiakkaiksi 15—
25 vuotiaita ihmisid. Ravintolamme tarjoamilla tuotteilla tavoitteena on saada
markkinoilta jalansija, taman kohderyhman avulla. Joensuussa on paljon pizze-
rioita ja kebabravintoloita, ja yrityksemme on aikomus tarjota vaihtoehtoista pi-
karuokaa edulliseen hintaan. Valitsimme paakohderyhman siten, etta sen ryh-
man potentiaaliset asiakkaat voivat poiketa ravintolaamme syomaan vélipalaa
esimerkiksi koulun tai t6iden jalkeen, mutta ravintolamme tarkoituksena on

my0s olla viihtyisa paikka istua iltaa kaveriporukalla.

Ravintolan menu tulee sisaltdmaan arviolta 15-20 erilaista annosta, jonka lisk-
si tarkoituksena on tarjota myds virvoitusjuomia seké alkoholituotteita. Ravinto-
laan tulee myos nain ollen A-oikeudet. Yrityksen perustamisvaiheessa tavoit-
teenamme on vuokrata sellaiset toimitilat, joihin on mahdollista perustaa 30 - 40
asiakaspaikan ravintola. Lisdksi palveluihimme tulee kuulemaan take away-
annokset, joiden osuus myynnisté tulee olemaan arviolta 25 %. Kotiinkuljetusta
ei oteta kayttoon ainakaan heti alkuvaiheessa, mutta se voidaan kuitenkin lisata

palveluihin, jos sille on kysyntaa asiakkaiden keskuudessa.

Suunnitelmissa on myos, etta ravintolan tuotteita vietéisiin myds myyntiin erilai-
siin tapahtumiin kuten messuille, festivaaleille ja urheilutapahtumiin. Nama
suunnitelmat aiotaan toteuttaa heti ensimmaisena kesana, kun yrityksen toimin-
ta on aloitettu. Erilaisissa tapahtumissa kiertdminen otetaan yrityksen toimin-

taan mukaan heti alusta asti siita syysta, ettd edella mainituissa tapahtumissa
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on paljon valitun kohderyhman potentiaalisia asiakkaita. Talla keinoin tavoittee-

na on olla jatkuvasti asiakassegmentin nahtavilla.

3.2 Imago ja palvelut

Yrityksen imagoon ja mielikuvaan tullaan alkuvaiheessa satsaamaan todella
paljon. Ravintolan sisustus suunnitellaan rock- ja urheiluhenkisesti. Tamantyyli-
sella sisustuksella aiomme houkutella kohderyhm&mme ihmisid kokeilemaan
ravintolamme palveluita. Sisustus suunnitellaan siistiksi ja rennoksi, mutta si-
sustuksessa tavoitteena on ottaa huomioon myos lapsiperheet. Aikomuksena
on luoda ravintolalle huomiota herattava ilmapiiri, joka saa kadulla kavelevan
potentiaalisen asiakkaan astumaan sisdan ravintolaan ja kokeilemaan tarjotta-

via palveluita.

Ravintolan tavoitteena on saavuttaa hyva maine heti alusta alkaen, joten asia-
kaspalvelun laatuun kiinnitetdan suurta huomiota. Asiakaspalvelun on oltava
sellaista, etta silla erotutaan positiivisesti kilpailijoista. Joensuun keskustassa on

lukuisia pikaruokaravintoloita, jotka ovat padosin pizzerioita ja kebabravintoloita.

Yrityksen varimaailma ja logo suunnitellaan rock-henkiseksi seka sellaiseksi,
ettd silla saadaan varmasti huomiota. Logosta tulee kuitenkin sellainen, etta se
on helposti tunnistettavissa. Yrityksen imagoa aiotaan rakentaa mielenkiintoi-
seksi ja keskustelua herattavéaksi. Imagoa luodessa paapaino on yrityksen alku-
vaiheessa houkuttelevassa sisustuksessa seké huippuluokan asiakaspalvelus-
sa. Tavoitteenamme on luoda suosittu vaihtoehtoinen pikaruokaravintola, jonka
maine tulisi jossain vaiheessa saavuttamaan jopa legendaarisen maineen pika-

ruokaa syovien ihmisten keskuudessa.
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3.3 Yrityksen tapa toimia

Yrityksen tulevia arvoja on mietitty alustavasti perustajajasenten keskendén
kaymissa keskusteluissa. Arvoiksi on suunniteltu tassa vaiheessa ammattitaitoa

jokaisella osa-alueella, asiakaslahtoisyytta ja jatkuvaa kehitysta.

Ravintolan omistajat pitavat ammattitaitoa erittain tarkeana kaikessa toiminnas-
sa. Ammattitaitoon ravintolan toiminnassa kuuluu muun muassa suoritetut tut-
kinnot, tyokokemus, jatkuva kouluttautuminen ja itsensa kehittdminen seka en-
nen kaikkea rehellisyys ja positiivinen palveluasenne. Asiakaslahtdisyyteen kuu-
luu, etta palveluita pyritdan tuottamaan seka kehittamaan asiakkaiden toiveiden
mukaisesti. Tamantyyppisesta toiminnasta on hyétyd molemmille osapuolille,
yritys saa tata kautta tyytyvaisia asiakkaita, jotka toivottavasti kayttavat yrityk-
sen palveluita myos jatkossa, ja puolestaan asiakas saa sellaisia tuotteita sekéa

palveluita, mita han haluaa.

Yrityksen toiminta suunnitellaan taloudellisesti jarkevaksi siten, etta tulot eivat
ole kiinni yhdesta kohderyhmast&, vaan tulot koostuvat monista kohderyhmista
saatavilla tuloilla. Ravintola aikoo saada pitkdaikaisia asiakassuhteita, ja heti
toiminnan alusta alkaen on tarkoitus tehda yhteistyéta muun muassa joensuu-
laisten urheiluseurojen kanssa. Ajatuksena on saada urheilutapahtumissa kay-
vid ihmisia tulemaan esimerkiksi koripallo-ottelun jalkeen syomaan ravintolaan
sekad syonnin jalkeen istumaan iltaa hyvassa seurassa. Kanta-asiakas ja opis-
kelija-alennukset on myds tarkoitus ottaa kayttoon valittomasti, kun ravintolan
toiminta alkaa. Naitd keinoja kayttamalla on tarkoitus saada paakohderyhman

ihmiset sitoutettua kayttamaan ravintolan palveluita.

Markkinointia ei ole viela suuremmin mietitty, mutta aluksi aiotaan keskittya leh-
timainontaan ja siihen, etta yritys on nakyvilla Joensuun urheiluseurojen tapah-
tumissa seka myds oppilaitoksissa kuten yliopistolla ja ammattikorkeakoulussa.
Mainoksia on tarkoitus kdyda viemassa koulujen ilmoitustauluille. Myés mahdol-
lista esitteiden jakamista keskustan katukuvassa on mietitty yhten& hyvana lisa-
keinona saada nékyvyyttad. Lehtimainonta aiotaan toteuttaa paikallisessa sano-

malehdessa.
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Yrityksen koko taloushallinto on tarkoitus ulkoistaa kokonaisuudessaan, koska
omistajaporukalla on sen alan tuntemusta runsaasti omissa sidosryhmissaan.
Taloushallinnon ulkoistaminen tarkoittaa kaytanndssa sita, etta kaikki asiat Kir-
janpidosta aina laskujen maksuun asti ulkoistetaan. Yritykseen palkataan aluksi
yksi kokoaikainen tyontekijd omistajien ulkopuolelta, liséksi kolme perustajaja-

senta neljasta on aikonut tyéskennella ravintolan tydntekijoina taysipainoisesti.

4 Perusteluja yrityksen perustamiselle

4.1 Markkinapohjaiset perustelut

Joensuun talousalueella asuu yhteensa noin 100 000 asukasta. Joensuu on
yliopisto- ja korkeakoulukaupunki, tastd johtuen alueella asuu runsaasti paa-

kohderyhman ihmisia.

Joensuussa on asukaslukuun nahden erittain paljon pikaruokaravintoloita, mut-
ta niiden tarjoamat tuotteet ovat lahestulkoon taysin samanlaisia joka paikassa.
Vaihtoehtoina melkein joka paikassa on pitsaa, kebabia tai hampurilaisia. Tassa
onkin loistava markkinarako ravintolalle, joka tarjoaa vaihtoehtoista pikaruokaa.
Tulevaisuudessa perustamallamme ei ole yhtaan taysin samanlaista tarjoomaa
tarjoavaa kilpailijaa Joensuun talousalueella. Toki lahes kaikkia tuotteita ja pal-
veluita myydaan jossain maarin Joensuun talousalueen ravintoloissa, mutta
tulevan ravintolamme paatuotetta ei myyda talla hetkella kuin neljassa ravinto-
lassa. Niissakin se on sivutuotteena ja tekemamme kilpailija-analyysin mukaan
kyseisen tuotteen laatu ei ole kummoinen ravintoloissa, jotka tarjoavat sita talla
hetkella.

Vaihtoehtoista pikaruokaa tarjoavalle ravintolalle Joensuu on talla hetkella hyva
markkina-alue, koska taalla ei viela ole kovaa kilpailua tAman tyyppisella palve-
lukonseptilla. Liséksi Joensuussa asuu paljon kohderyhmien asukkaita. Kysyn-
ta& tarjoamallemme tuotteelle siis varmasti on. Olemme jo toteuttaneet pieni-

muotoista tiedustelua kyseisten tuotteiden kysynndlle joensuulaisten urheilijoi-
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den ja opiskelijoiden keskuudessa. Sieltd saamamme viesti on ollut padosin
sellaista, etta tuotteelle ja palvelukonseptille on kysyntd&d Joensuun talousalu-

eella.

4.2 Perustajasta johtuvat syyt

Olemme haaveilleet kolmen hengen ystavaporukalla jo usean vuoden ajan yh-
teisen ravintolan perustamisesta. Nyt kun lahestulkoon jokainen on suorittanut
opintonsa loppuun alkaa yrityksen perustaminen tulla ajankohtaiseksi. Koulu-
tukset tukevat hyvin ravintolan perustamista, koska yksi tulevista perustajista on

opiskellut ravintola-alaa ja kaksi muuta liiketaloutta.

Liséksi kaikilla on sellaista tydkokemusta, josta tuleva yritys hyotyy. Ystavapo-
rukan ulkopuolelta tulevalla sijoittajalla on erikoisosaamista, joka liittyy nimen-
omaan uuden ravintolan avaamiseen uudelle markkina-alueelle. Tulevan ravin-
tolan perustajilla on motivaatio huipussaan, etté sen toiminta saadaan kunnolla
kayntiin ja ennen kaikkea viela tuottamaan voittoa. T&ma johtuu siita ettad kolme
neljasta perustajasta aikoo jattéda tamanhetkiset tydnsa ja keskittya sita kautta

taysipainoisesti ravintolan toimintaan.

Kaikki odottavat suurella innolla yrittdja uransa mahdollista alkamista. Perusta-
jajasenet uskovat, etta yrittajyys sopii heidan taméan hetken elaman tilanteisiin
hyvin. Kaikkia perustajajasenia kiehtoo yrittamisessa ennen kaikkea se, etta
nain he paasevat itse vaikuttamaan omaan tyohonsa ja pystyvat toteuttamaan
omia ideoitaan my6s kaytannossa. Ulkopuolisen sijoittajan 16ytyminen on alku-
peraiselle perustaja porukalle kuin lottovoitto. Tama siksi, ettd hanella on loista-
vat suhteet alan muihin toimijoihin ja hanella on lisaksi valtava méara tietotaitoa
ravintola-alalta. Hanesta on varmasti korvaamatonta hy6tyd varsinkin yrityksen
perustamisvaiheessa, koska han on ollut aikaisemmin mukana perustamassa

yrityksia.
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4.3 Perustelut liikeidealle

Ravintolan liikeideana on tuottaa ravintola-alan palveluita ammattitaitoisesti,
asiakaslahtoisesti ja joustavasti. Kohderyhmana ovat nuoret ja nuoret aikuiset,
jotka ovat joko opiskelijoita tai keskituloisia tydssékayvia ihmisia. Taysin saman-
laista ravintolaa ei sijaitse tulevalla markkina-alueella talla hetkelld, joten lii-
keideallemme on kysyntaa, mutta kilpailu ei talla hetkella ole kovaa. Ravinto-
laan tulevia tuotteita myydaan muutamissa kilpailevissa yrityksissé, mutta niiden
laatu ei ole huippuluokkaa. Tulevan ravintolan taytyy siis saada kilpailuetua
tuotteiden hyvalla laadulla seka ystavallisella asiakaspalvelulla.

Ravintola tullaan perustamaan keskeiselle paikalle Joensuun keskustaan. Jo-
ensuussa on vaihtoehtoista pikaruokaa tarjoavalle yritykselle oivat markkinat,
koska Joensuussa asuu paljon opiskelijoita ja kaupunki tunnetaan myds menes-
tyvista urheiluseuroista. Paakohderyhmina ravintolalla onkin nuoret ihmiset, jot-

ka voivat olla esimerkiksi opiskelijoita.

Liiketilat pyritadn tekemaan sellaisiksi, ettd ne erottuvat katukuvassa ja sita
kautta ravintola saa ihmisten huomiota. On my6s tarkeaa saada nakyvyytta pai-
kallisessa lehdessa sekad urheiluseurojen tapahtumissa, koska naita kanavia
kayttamalla voidaan tavoittaa helposti halutut kohderyhmat.

5 Liiketoiminta ja visio

Yrityksen visiona on olla vuoteen 2020 mennessa Joensuun talousalueella hy-
vasta asiakaspalvelusta, ammattitaidosta ja tietysti hyvasta vaihtoehtoisesta
pikaruoasta tunnettu tdydenpalvelun ravintola. Visioon kuuluu my®és, etta ravin-
tola tullaan tuntemaan nuorekkaasta ja raikkaasta imagosta, hyvasta laadusta
seka yhteisty6sta paikallisten urheiluseurojen kanssa. Ravintolan tavoitteena on
tulla halutuksi ja arvostetuksi yhteistybkumppaniksi. Ravintola tavoittelee liike-

vaihdon kasvua joka vuosi viiden ensimmaisen toiminta vuoden aikana. Sind
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aikana ravintolan on méaara saavuttaa merkittava markkina-asema Joensuun

seudun ravintola-alan markkinoilta.

Kolmen vuoden kuluttua liiketoiminnan aloittamisesta yrityksen suunnitelmien
mukaan sen henkildstdé on lisdantynyt yhdella kokoaikaisella ja yhdella osa-
aikaisella tyontekijalla. Osa-aikainen tyontekija voi olla esimerkiksi alanopintoja
suorittava opiskelija. Yrityksen arvoihin kuuluu myds nuorten tyéllistaminen ja
siihen perustuen se pyrkii tyollistdmaan joka kesa kaksi kesatyontekijad. Kasvu-
tavoite on asetettu tarkoituksella kovaksi, mutta realistiseksi. Tavoitteen asette-
lulla ravintola pyrkii motivoimaan henkildstba toiminnan kehittdmisessa. Henki-

|6stdlle maksetaan liikevaihtoon perustuvia bonuksia kuukausipalkan lisaksi

6 Swot-analyysi

Vahvuudet

- Innokkuus ja motivaatio.
- Kilpailuetu paatuotteen laadusta.
- Asiakaspalvelu.

- Yhteisty0 eri sidosryhmien kanssa.

Heikkoudet

- Suurimmalla osalla omistajista ei

ole aikaisempaa yrittgja kokemusta.

- Alussa omistajien lisaksi vain yksi tyon-
tekija.

- Korkeat toiminnan kaynnistamiskustan-

nukset

Mahdollisuudet

- Toiminnan levidaminen useampaan kau-
punkiin.

- Uudenlaisen pikaruokakulttuurin luomi-
nen Joensuuhun.

- Hallittu ja suunniteltu kasvu.

- Laaja asiakaskunta.

Uhkat

- Kysyntaa ei synny tarpeeksi potentiaa-
lista huolimatta.

- Vuokrien korkea hintataso.

- Suureen ketjuun kuuluvan kilpailijan

tuleminen markkina-alueelle.
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7 Yhteenveto ja johtopaatokset

Yrityksen perustamista on suunniteltu jo usean vuoden ajan. Yritys perustetaan
vuoteen 2016 mennessd. Kolme neljastd omistajasta tulee tydskentelemaan

yrityksen palveluksessa paatoimisesti.

Yrityshankkeen onnistumisen mahdollisuudet paranivat huomattavasti ulkopuo-
lelta tulevan sijoittajan 10ytymisen myota. Sijoittajaksi tulevalla henkil6lla on erit-
tain paljon kokemusta ravintola-alasta ja uuden ravintolan perustamisprosessis-
ta. Han on ollut aikaisemmin mukana perustamassa kahta ravintolaa. Perustaji-
en motivaatio on korkealla ja todella suuri halu onnistua menestyvéan ravintola-
toiminnan rakentamisessa. Ravintolan visio on, etta se tunnetaan vuoteen 2020
mennessa Joensuun talousalueella hyvasta asiakaspalvelusta, ammattitaidosta
ja tietysti hyvasta vaihtoehtoisesta pikaruoasta tunnettu taydenpalvelun ravinto-
la. Visioon kuuluu myos, etta ravintola tullaan tuntemaan nuorekkaasta ja raik-
kaasta imagosta, hyvasta laadusta seka yhteistyosta paikallisten urheiluseuro-

jen kanssa.

Hankkeella on myds omat riskinsd. Sen onnistumista voi uhata esimerkiksi S-
ryhmén tuleminen markkinoille kilpailijaksi tai ettei ravintolan tarjoamille tuotteil-
le ole tarpeeksi kysyntaa. Myos liian korkeiksi nousevat kustannukset toiminnan

kaynnistamisvaiheessa voi vahingoittaa menestyvan yrityksen rakentamista.

Laskelmien luvut pohjautuvat kaupunki x:ssa sijaitsevan samantyyppisen ravin-
tolan lukuihin. Luvut on suhteutettu Joensuun asukaslukuun ja kaikki luvut on
saatu bench-markingia kayttamalla. Laskelmien luvut on jaettu tietylla kantalu-

vulla, joten ne eivat ole todellisia lukuja.

Yrityksen perustamisen tarkoituksena on yhteisen unelman toteuttaminen, ja
itsensa elattaminen oman unelman toteuttamisella. Ravintolan toiminnan pyorit-
taminen vaatii omistajilta koulutuksen ja aiemman tyokokemuksen hyédyntamis-
td. Oman yritystoiminnan pydrittdminen mahdollistaa omien ajatusten toteutta-

misen vapaasti ja yrityksen toimintaa voidaan kehittda haluttuun suuntaan.
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Liite 2
Tuloslaskelma
YRITYKSEN 11 KK:n TULOSBUDJETTI
Nimi Lisda omat
Paivays tietosi tahan
Yritysmuoto Osakeyhtid
YEL 2012= 23,3 %
yrittdjien lukumaara | 4 | alennus: 25,0 %
€/ kk kk € /Yht.
357 12 [T
yrityksen lainojen lyhennys 857
=tulot verojen jalkeen 16571
verot 23,00 % 4950
= YRITYKSEN TULOSTAVOITE (oma bruttopalkka) 21521
poistot 0,00
= RAHOITUSTULOSTAVOITE 21521
yrityksen lainojen korot ja pankkiku-
lut 214
=KAYTTOKATETAVOITE 21736
KINTEAT KULUT €/ kk €/ Yht.
+ palkat (#1 henkildé/ryhmé@) 857 10286
+ sivukulut 3% 26 309
+ palkat (#2 henkil6/ryhma) 286 3429
+ sivukulut 3% 9 103
+ YEL 10 286 € 150 1797
+ vakuutukset 57 686
+ markkinointikulut, painotuotteet 29 343
+ vuokrat 429 5143
+ Ajoneuvokulut (polttoaine ja muut) 429 5143
+ muut matkakulut: juna, bussi yms. 0
+ séhko, 1ampo, vesi 36 429
+ puhtaanapito 0
+ kunnossapito ja huolto 29 343
+ puhelinkulut, internet 14 171
+ kirjanpito 29 343
+ toimistokulut / pankkikulut 14 171
+ koulutus ja kurssit 14 171
+ ammattikirjallisuus ja lehdet 29 343
+ edustus 14 171
+ 0
+ 0
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+ 0
+ 0
= KIINTEAT KULUT YHTEENSA 2448 29380

= MYYNTIKATETAVOITE myyntikateprosentti: 88,83 %
+ aineet ja tarvikkeet 5714

+ tuotannon palkat + sivukulut

+ muut muuttuvat kulut (mm. alihankinta) 714
= muuttuvat kulut yhteensa 6429
LIIKEVAIHTOTARVE 5231 57544
+ arvonlisavero 24,00 % 13811
KOKONAISMYYNTITARVE 71355
ALV 0% sis. ALV
kuukausilaskutustavoite kk 11 5213,39 € 6 464,61 €
paivalaskutustavoite pva 30 173,78 € 215,49 €

tuntilaskutustavoite h 12 14,48 € 17,96 €
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Liite 3

Rahoituslaskelma

INVESTOINTI- JA RAHOITUSLASKELMA

nimi Lisaa omat
paivays tietosi tahan
yritysmuoto Osakeyhtio

PAAOMAN TARVE

INVESTOINNIT

Aineettomat perustamismenot
kauppahinta

Koneet ja kalusto remontti / muutos- ja asennustyot 2857
maa-alueet
apporttiomaisuus
auto, kalusteet ja atk 1071
koneet ja laitteet 1429
rakennukset

Liikeirtaimisto muut investointikulut
toimistotarvikkeet 100
INVESTOINTI YHTEENSA 6171

KAYTTOPAAOMA

alkumainonta / esitteet

vuokra / takuuvuokrat 2 +1kk 1286
alkuvarasto 1429
tyontekijoiden palkat 1 kk 1143
yrittdjan oma toimeentulo 3 kk:lle
ensimmaisten toimintakuukausien kulut 2143
kateisvarat 571
muut (tydasut) 29
KAYTTOPAAOMA YHTEENSA 6957
investoinnit 6171
kayttbpagdoma 6957
kustannusylitysvaraus 5,0 % 656
PAAOMAN TARVE YHTEENSA 13785
omapasoma osakepddoma 1429
omat sijoitettavat
varat
omat tuotantovalineet ja tarvikkeet 2857

muut mahdolliset sijoitukset
Lainapaaoma osakaslaina
pankkilainat 1 11429
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pankkilainat 2

FINNVERA Oyj 3

avustukset (TE-keskus, EU, muut)

RAHOITUS YHTEENSA 15714

laina laina € laina-aika  lyhennys/v  korko % korko €

pankkilainat 1 11429 10 1143 2,5 286
pankkilainat 2 1 0,00

FINNVERA 1 0,00

muut lainat 1 0,00 0

YHTEENSA 11429 1143 286




