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Liitteet

Liite 1. Kyselylomake — Food truck kysely



1 Johdanto

1.1 Tausta

Valitsin taméan aiheen sen takia, koska olen kiinnostunut Food truck -liketoiminnasta ja ha-
luaisin perustaa oman yrityksen. Olen kaynyt eri maissa ja olen nahnyt erityyppisia food
truck ideoita. Joka kerta kun kayn Thaimaassa, eli kotimaassani, olen itse ostanut usein
ruokaa tai palveluita niista. Minulle herasi ajatus, etta miksi Suomessa ei ole paljon Food
truck lilketoimintaa. Helsingissa niitd on enemman kuin esimerkiksi Lappeenrannassa, ja
ne myyvat monia erilaisia tuotteita kuten esimerkiksi pitsoja, aasialaista katuruokaa, ham-
purilaisia seka juotavia. Haluaisin tehda liiketoimintasuunnitelman ja selvittda onko lap-
peenrantalaisilla kiinnostusta liikkuviin fast-food myyntipisteisiin. Kayttaisin liiketoiminta-

suunnitelman tietoja oman yritykseni perustamiseen ja liiketoiminnan aloittamiseen.
1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

Tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunnitelma oman liikkuvan food truck-yrityksen perusta-
miseksi ja selvittaa olisiko se kannattavaa Lappeenrannassa. Opinnaytetyo sisaltaa teoria-
osuuden ja konkreettisen tuotoksen. Teoriaosuus kuvaa liiketoimintasuunnitelmaa ja sen
tarkoitusta. Sen tarkoituksena kerrotaan myos liikketoimintasuunnitelman rakenne. Lisaksi

teen markkinatutkimuksen asiakaskyselyn muodossa.

Opinnaytetydssa selvitetaan edellytykset Food-truck yritystoiminnan aloittamiseen Lap-
peenrannassa/Lappeenrannan seudulla. Tydssa pyritaan selvittimaan edellytykset liiketoi-
minnan kannattavuudelle. Opinnaytety¢ sisaltaa liikketoimintasuunnitelman laatimiseen ja

suunnitteluun liittyvat selvitykset seka rahoitus-, kannattavuuslaskelman.
Tutkimusmenetelmat

Tassa tutkimuksessa kaytetddn kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta. Kvantitatiivisen el
maarallisen tutkimuksen avulla selvitetaan lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvia kysy-
myksia. Kvantitatiivinen tutkimus edellyttaa riittdvan suurta ja edustavaa otosta. Aineiston
keruussa kaytetaan yleensa standardoituja tutkimuslomakkeita valmiine vastausvaihtoeh-
toineen. Asioita kuvataan numeeristen suureiden avulla ja usein selvitetddn myos eri asioi-

den valisia riippuvuuksia tai tutkittavassa ilmidissa tapahtuneita muutoksia.

Kvantitatiivisen tutkimuksen avulla saadaan yleensa kartoitettua olemassa oleva tilanne,
mutta ei pystyta riittavasti selvittdmaan asioiden syita. (Kvantitatiivinen tutkimus 2014, Heik-
kila)



Maarallinen tutkimus antaa yleistdd otoksen tulokset koskemaan kokonaista vaestoryh-
maa. Jasennelty ja tilastollinen maarallinen tutkimus tarjoaa kyvyn tehda johtopaatoksia
seka toimintaa koskevia informoituja paatoksia. Maarallista tutkimusta kaytetaan useimmi-
ten vahvistamaan tai kumoamaan ennalta maarétty hypoteesi, jonka olet kenties keksinyt

tehdessasi laadullista tutkimusta. (Surveymonkey.com 2021)

Paadyin valitsemaan maarallisen tutkimuksen eli kyselyn, koska sen avulla saan tietoa suo-
raan Lappeenrannan asukkailta, joille yrityksen tuotteita yritettaisiin myyda. Eli saadaan sel-

ville kiinnostus yritysta kohtaan ja minkalaisista tuotteista he ovat kiinnostuneita.

Tutkimusmenetelméana kaytetaan kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta. Tutkimuksen tu-
loksien perusteella laadin liiketoimintasuunnitelman. Tiedonhankinta tapahtuu kyselylla,
jossa tarkastellaan lappeenrantalaisten yleista kiinnostusta food truck-ruokaa kohtaan.

Analysoin kyselyn tulokset Webropolilla ja teen johtopaatokset ja yhteenvedon.
1.3 Teoreettinen viitekehys

Teoreettinen viitekehys on liiketoimintasuunnitelma, liiketoimintasuunnitelman laatiminen,
food truck- ravintolatoiminta. Keskeisia asioita liikketoimintasuunnitelmassa ovat liikeidean
kuvaus, osaamisen kuvaus, tuotteen kuvaus, asiakkaat ja asiakkaiden tarve, toimiala, kil
pailutilanne, markkinoiden laajuus, markkinointi ja mainonta, riskit, aineettomat oikeudet ja
laskelmat. Keskeisia asioita liketoimintasuunnitelman laatimisessa on selvittdd kannatta-
vuutta ja menestymisen mahdollisuuksia. Keskeinen asia food truck- ravintolatoiminnassa

on, ettd selvitetaan lappeenrantalaisten kiinnostus food truck-ruokaa kohtaan kyselylla.



2 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen esitys, jossa kuvataan suunniteltavan yritystoimin-
nan eri osa-alueet. Aloittavan yrityksen liiketoimintasuunnitelmassa yritysidea tarkennetaan
tulevaa yritystoimintaa koskevaksi yksityiskohtaisemmaksi suunnitelmaksi. Liiketoiminta-
suunnitelman avulla suunniteltua yritystoimintaa voidaan esitella mahdollisille rahoittajille,
likekumppaneille ja muille yrityksen ulkopuolisille tahoille. Rahoittajat haluavat usein nahda
liketoimintasuunnitelman, jotta he voivat sen perusteella arvioida rahoitusta hakevan yri-

tyksen edellytyksia menestyéa ja toimia kannattavasti. (Yritystoiminta, 2021)

Liiketoimintasuunnitelma on kokonaisvaltainen, perusteltu kuvaus yrityksen toimintaympa-
ristosta, erityisesti markkinoiden mahdollisuuksista seka yrityksen toiminnasta, toimintape-
riaatteista, resursseista ja niiden kehittamisesta. Hyvassa liiketoimintasuunnitelmassa ko-
rostuu orientoituminen tulevaisuuteen. Hyvan liiketoimintasuunnitelman tulisikin antaa vas-

taukset seuraaviin kysymyksiin:
1) Missa olemme nykyhetkella?
2) Mihin olemme menossa ja miksi?
3) Miten valittuun paamaaraan paastaan?

Liiketoimintasuunnitelmasta on eritysesti hyotya yrityksen perustamisvaiheessa. Liiketoi-
mintasuunnitelman tyéstaminen syventaa yrittajan/yrittajien kasityksia perustettavan yritys-
toiminnan kokonaisuudesta ja yrityksen menestymisen ehdoista muuttuvassa toimintaym-
paristdssd. Rahoitusneuvotteluissa liiketoimintasuunnitelma onkin keskeinen dokumentti

arvioitaessa perustettavan yrityksen menestyminen mahdollisuuksia markkinoilla.

Liiketoimintasuunnitelma on hyva valine esitelld liiketoiminnan kokonaisuutta yrityksen

muille sidosryhmille. Muita tilanteita, joissa liiketoimintasuunnitelmasta on hyétya, ovat mm:

- toimivan yrityksen strategiantydoskentelyssé: liiketoimintasuunnitelma kattaa tar-

peelliset analyysivalineet yrityksen strategian perusratkaisujen muodostamiseen.

- uusien liiketoiminta-alueiden suunnittelussa (esim. uusi tuote, uusi asiakasryhma,

kansainvalistyminen)

- yrityksen toiminnan voimakkaissa muutostilanteissa (yritystoiminnan kriisiytyminen,

omistajien vaihdoksi, yritysostot)

- yritystoiminnan kokonaisvaltaisessa opiskelussa ja arvioinnissa. (Yrityksen perus-
toiminnot 2006, Isokangas ja Kinkki, 232—233)



Liiketoimintasuunnitelmassa arvioidaan laskelmien avulla kannattavuus seka rahamaara,
joka tarvitaan yritystoiminnan aloittamiseen. Hyvassa suunnitelmassa tuodaan esille myoés
riskitekijat, jotka voivat vaikeuttaa yrityksen menestymista. Hyvin laadittu liiketoimintasuun-
nitelma antaa kasityksen yrityksen kannattavuudesta ja tulevaisuuden nakymista. (Uusiyri-
tyskeskus, 2020, 18)

liketoimintasuunnitelman tarkein osa on toimintasuunnitelma. Siina selvitetdan, miten yritys
toimii, missa ja millaiset toimitilat yrityksella on, millaisia tuotantovéalineita yritystoiminta tar-
vitsee, milla tavalla liiketoiminta kaynnistetdan ja mita mainosvélineitd aiotaan kayttaa
myynnin edistamiseksi. Liiketoimintasuunnitelmasta selvidd myos se, miten kirjanpito yri-
tyksen talouden hoito jarjestadn ja miten taloutta seurantaan jatkossa. liikketoimintasuunni-
telma on siis tdsmallinen ohjekirja alkavan yrityksen toiminnasta. Liiketoimintasuunnitelman
laatimiseen ja liikeidean toteuttamiskelpoisuuden arviointiin yritysta apua uusyrityskeskuk-
sista (www. uusyrityskeeskus.fi) seudullisista yrityspalveluista tai TE-keskuksista
(www.te.keskus.fi). Toimintaansa aloittavat yritykset saavat uusyrityskeskuksista neuvon-
taa ja apua myos rahoitushakemuksen valmisteluun. (Oma yritykseni 2008, Kallio, Ripatti
ja Tanni, 69)

2.1 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on selvittaa aiotun yritystoiminnan kannattavuutta
ja menestymisen mahdollisuuksia. Tama on hyodyllista seka yrittajaksi aikovalle etta asian-
tuntioille, jotka auttavat toiminnan arvioinnissa. My0s rahoitusta haettaessa yrittajalla on

aina oltava kunnollinen liiketoimintasuunnitelma.

Liiketoimintasuunnitelmassa yrittaja pohtii osaamisensa vahvuuksia ja heikkouksia seka
tarjoamansa tuotteen tai palvelun parhaita ominaisuuksia. Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa
arvioita myods mahdollisesti asiakaskunnasta, alan markkinanékymista ja kilpailijoista. (Oma
yritykseni 2008, Kallio, Ripatti ja Tanni, 69—70)

2.2 Liiketoiminnan suunnittelun vaiheet

Toimivan yrityksen liiketoiminnan suunnittelu etenee karkeasti ottaen yrityksen nykyisen si-
saisen toiminnan ja toimintaympariston analyyseista muodostettujen synteesianalyysien
kautta edelleen paamaarien/tavoitteiden ja liiketoimintastrategioiden méaarittdmiseen. Maa-
ritetty strategia/strategiat muutetaan toiminnan kannalta kaytadnnéllisempdan muotoon
muodostamalla strategiaan perustuvia toimenpideohjelmia seka edelleen toimenpideohjel-
miin perustuvia taloudellisia ennusteita ja laskelmia. (Yrityksen perustoiminnot 2006, Iso-
kangas ja Kinkki, 233)



Alkava yritys
Yritysideasta kohti liikeideaa
o Voimavarojen arvionti
o Idean testaaminen
o Toimitakokonaisuuden
hahmottaminen

Toimiva yritys
Yrityksen ”sisdinen” toiminnan analyysi ja
kehittdminen
Vahvuudet/heikkodet ja kehitimisen kohteet
o  Markkinointi, henkil6std, osaaminen,
tuote/palvelu, tilaus-toimitusketju,
taloudellinen tilanne ja orgamisaatio

v

v

o]

o]

Toimintaympériston analyysi ja toimintaympariston

mahdollisuuksien sekd uhkien kartoitus
Toimintaympaériston muutostekijat

Poliittiset, tekniset, lainsédddanndlliset jne.

Markkinoiden nykytilan ja kehitysnakymien analyysi

Toimiala ja sen menestystekijat, kysynta,

kilpailutilanne, asiakkaat ja toimittajat

v

Yheenveto/synteesi, analyysit

- SWoOoT
—  Menestystekijat
—  Ydinosaamisen analyysi

v

Yrityksen strategisten pddmaérien, tavoitteiden

ja lilketoimintastrategioiden valinta

v

Toiminta/kehityssuunnitelmien laadinta

Markinointi
Tuotteen/palvelun kehitys
Tuotanto

Henkildstd, organisaatio
Talous, budjetit

Riskit

Kuvio 1 Liiketoiminnan suunnittelun vaiheet (Yrityksen perustoiminnot 2006, Isokangas ja

Kinkki, 234)

2.2.1 Liiketoimintasuunnitelman rakenne ja sisaltd

Keskeiset asiat liiketoimintasuunnitelmassa ja sen rakenteessa télle tydlle onko yrityksen

perustaminen kannattavaa ja onko lappeenrantalaisilla kiinnostusta yrityksen tuotteita koh-

taan.

Liiketoimintasuunnitelman rakenne koostuu liikeidean kuvauksesta, osaamisen kuvauk-
sesta, tuotteen kuvauksesta, asiakkaista ja asiakkaiden tarpeista, toimialasta, kilpailutilan-

teesta, markkinoiden laajuudesta, markkinoinnista ja mainonnasta, riskeista, aineettomista

oikeuksista ja laskelmista.



Liiketoimintasuunnitelman osiot:
1) Liikeidean kuvaus

Liikeidean taytyy olla toteuttamiskelpoinen. Liikeidean toteuttaminen vaatii seka yrittajan tai
yrittdjien osaamista ettd padomaa kayttdpadomaan ja alkuvaiheen investointeihin. Vaikka
osaaminen ja alan tuntemus olisi hankittuna koulutuksen, tydkokemuksen ja harrastusten
kautta, on oltava realistinen tavaran tai palvelun kysynnén suhteen. Huolellinen suunnittelu

parantaa menestymisen mahdollisuuksia. (Uusiyrityskeskus, 2020, 16)

Liikeidea kertoo mité yritys tekee ja kenelle se myy tuotteitaan ja/ tai palveluitaan ja miten
yritys toteuttaa n&ma asiat. Mika on liiketoimintasi kilpailukyky ja kilpailuetu suhteessa

markkinoilla jo oleviin yrityksiin ja mita lisdarvoa sina annat asiakkaille.
2) Osaamisen kuvaus

Ennen yrittdjaksi ryhtymista on mietittdva omaa osaamistaan ja pohdittava, miten sita voisi
hyodyntaa itsendisena yrittajand. Osaaminen voi perustua yrittajan tydkokemukseen ja am-
mattitaitoon, koulutukseen tai vaikka harrastuksiin. Useimpien yritysten menestymisen
taustalla on vankka osaaminen ja ammattitaito. Yrittdjaksi ei kannata ryhtyd, jos osaamista

ja ammattitaitoa ei ole viela riittavasti.

Yrittajan ja tyontekijoiden osaamisten taytyy tukea liiketoimintaa. Listaa koulutustaustat,
tyokokemukset ja vahvuudet seka erilaiset henkiloston kehittdmistarpeet. (Uusiyrityskes-
kus, 2020, 12)

3) Tuotteen kuvaus

Yrityksen perusajatus on tuottaa asiakkaille tuotteita tai palveluita, joiden menekki mitataan
kukuttajien kysynnan kautta markkinoilla. Yrityksen tuoteratkaisut muodostavat kokonai-
suudessaan sen tarjonnan, jolla yritys voittoa vastaan tyydyttaa asiakkaidensa tarpeet ja
luo uutta kysyntdd. Vain hyvin kaupaksi menevat tuotteet takaavat yritykselle tarvittavan
kokonaiskannattavuuden ja yritys menestyy. (Oma yritykseni 2008, Kallio, Ripatti ja Tanni,
31)

4) Asiakkaat ja asiakkaiden tarpeet

Yrittdjan on tarkeaa oppia ymmartamaan asiakkaiden toiveita ja kayttaytymista. Asiakas-
l[Ahtdisessa myyntitydssa yrittaja tayttad asiakkaiden tarpeet ja odotukset saavuttaakseen

parhaan mahdollisen lopputuloksen.



5) Toimiala ja kilpailutilanne

Toimialalla tarkoitetaan sita alaa, jolla yritys toimii, esimerkiksi ravitsemus- toiminta (ravin-
tolat, kahvilat), rahoituspalvelut (pankit), rakentaminen tai siivous. Joillakin toimialoilla on jo
paljon toimijoita eli kilpailijoita, jotka tarjoavat samanlaista tuotetta. Silloin alalla on matalat
voiton mahdollisuudet, silla yrittdjien on pakko erottautua esimerkiksi myymalla halvem-

malla kuin muut.

Pyri siis innovatiiviseen liikeideaan. Mitd enemman uutta tuotteessa on, sitd vahemman on
kilpailua. Toisaalta silloin on vaikeaa arvioida liiketoiminnan kannattavuutta tai verrata lii-
keideaa muihin toimijoihin. Markkinoiden koko ja kysynnan rakenne pitaa arvioida, ja yrittaa

laskea kannattavuus sen pohjalta. (Uusiyrityskeskus, 2020, 14)
6) Markkinoiden laajuus

Kuvaa tuotteesi ja/ tai palveluiden markkinoiden asiakasmaaérid, olemassa olevaa tarjontaa
ja markkinoiden kehitysnakymia. Kerro mika on markkina-alueesi (kunta, maakunta, laani,
Suomi, EU, globaalit markkinat), ja voiko liiketoimintasi laajentua muualle myéhemmin ja
miten ja milla aikataululla se voisi tapahtua? Mita esteita markkinoille paasylle tai laajenta-
miselle voi olla (mm. saadokset, rajoitteet, tullit sekd muut). (Kuopionseudenuusyrityskes-
kus.fi)

7) Markkinointi ja mainonta

Ennen yrityksen perustamista sinun on syyta tutkia markkinoita ja selvittéaa, millaisille mark-
kinoille olet yritystasi perustamassa. Nain saat tietoa, jonka perusteella voit paattaa, kan-
nattaako yritysta perustaa vai ei. Pystyt myds paremmin suunnittelemaan yrityksesi mark-
kinoinnin. Alkavalla yrittajalla on harvoin varaa tuhlata mainoseuroja. Kun olet liikeideaa
miettiessasi maaritellyt, keitd mahdolliset asiakkaasi ovat, voit selvittda, paljonko heita on
yrityksesi toiminta-alueella. Selvita myds, ketké ovat kilpailijoitasi ja mitka ovat heidéan vah-
vuutensa ja heikkoutensa. Selvitd, miksi sinun yrityksesi olisi parempi ja missa asioissa olisit
altavastaajana. Kannattaa ottaa selvdd myds kilpailijoiden tuote- ja palveluvalikoimasta,

hinnoittelusta ja toimintatavoista. (Uusiyrityskeskus, 2020, 34)

Markkinointi sisaltda kaikki ne toimenpiteet, joiden tavoitteena on aikaan saada myyntia.
Hyva tydkalu markkinoinnin suunnitteluun on niin sanottu markkinointi mix. Se koostuu 4:sta
P:sté englannin kielen sanojen mukaan: Product, Price, Place ja Promotion. Naista voi valita
haluamansa yhdistelm&n oman asiakaskohderyhman mukaan. (Uusiyrityskeskus, 2020,
35)



PRODUCT = TUOTE: Tavara tai palvelu ja sen ominaisuudet, tuotenimi, takuut, uutuusarvo
ja erottautuminen kilpailevista tuotteista.

PRICE = HINTA: Asiakkaan tuotteesta maksama rahallinen tai muu korvaus. Maaraytymis-
perus- teisiin vaikuttavat markkinoiden kilpailutilanne, markkinaosuus, asiakkaan nakemys

tuotteen arvosta, tuotanto- ja materiaalikulut seké& alennukset.

PLACE = SIJAINTI: Paikka, josta tuotteen voi ostaa. Usein kaytetaan myos termia jakelu-
kanava, joka tarkoittaa seka konkreettista liikepaikkaa eli myymalaa etta virtuaalista liike-

paikkaa kuten verkko- kauppaa.

PROMOTION = MYYNNIN EDISTAMINEN: Kaikki kommunikaatiovalineet, joilla markki-
noija eli yritys voi viestia tuotteestaan. Siihen kuuluvat muun muassa mainonta, viestinta
myyntipisteessa tai vaikkapa internetissd, myyntikampanjat, PR (public relations) ja pus-

karadio eli asiakkaiden viestit toisilleen. (Uusiyrityskeskus, 2020, 36)

TUOTE (Product) HINTA (Price)
« ominaisuudet -identiteetti
« tuotenimi « kilpailutilanne

« innovatiivisuus . tuot.antokulut
« takuupalvelut « asiakkaan
nakemys arvosta

NELJA P:ti
markkinoinnin
suunnitteluun
MYYNNIN
EDISTAMINEN SUAINTI (Place)
(Prorpotion) - myyntialue
* mainonta + jakelukanavat
+ myyntikampanjat

» myyntihenkil6t

Léhde: Kotler Philip (1980) Principles of Marketing. Prentice Hall.

Kuva 1 4P (Uusiyrityskeskus, 2020, 36)
8) Riskit

Yrityksessé on monenlaisia vahingon mahdollisuuksia eli riskeja. Riskit tAytyy tunnistaa,
jotta niihin voi varautua ja niiltd suojautua. Toisin sanoen riskit taytyy hallita. Riski voi
olla liiketoiminnassa my6s mahdollisuus. Riskeja on oltava valmis ottamaan, jotta voi
menestya yrittajana.



Riskit yritystoiminnassa voivat olla esimerkiksi liikeriskeja, sopimus- ja vastuuriskeja,
tietoriskeja, tuoteriskeja, ymparistoriskeja, keskeytysriskeja ja rikosriskeja. Riskit voi-
daan jakaa myds strategisiin, taloudellisiin ja operatiivisiin riskeihin seka vahinkoriskei-
hin. Vahinkoriskeja ovat omaisuus-, toiminta- ja henkiloriskit. Vakuuttaminen on eras
riskienhallinnan keino, jolla riskeja siirretaan yritykselta itseltdédn vakuutusyhtién kannet-
tavaksi. Hyva riskienhallinta on luonteeltaan ennakoivaa, tietoista, suunnitelmallista ja

jarjestelmallista. (Uusiyrityskeskus, 2020, 24)

Ravintola-alalla toimimisen suurimmat tamanhetkiset riskit liittyvat koronapandemian
hillitsemiseksi asetettuihin rajoituksiin. Laajassa mittakaavassa asiakaskayttaytymisen
muutokset voivat my6s olla riski tietyntyyppisille ravintoloille ja kahviloille: kotiinkuljetuk-
set ja noutoruoka ovat pandemian aikana kasvattaneet suosiotaan (Yle Uutiset 2021),
ja todennakdista on, etta trendi jatkuu myds tulevaisuudessa. (Uusiyrityskeskus, 2020,
24)

Aseta Madrittele Méarittele
tavoitteet riskit Tgnestys-
tekijat

Arvioi
9 riskit

@
Tarkkaile Uz Tee
ja arvioi toiminta- toiminta-
suunnitelma suunnitelma

Kuva 2 Riskienhallinta (Uusiyrityskeskus, 2020, 24)

Olennainen osa yrityksen toimintaa on riskien ottaminen. Toimintaa harjoitetaan voiton ta-
voittelemiseksi, ja voiton kaantopuolena on riski eli epaonnistumisen mahdollisuus. Riski
liittyy epavarmuuteen. Tuotannontekijoitéd hankkiessaan ja investointeja tehdessaan yritys
ei voi olla varma, etta se saa niihin uhratut rahat takaisin. Epavarmuutta aiheuttavat aika ja
asiakkaat. Investoinnit kohdistuvat tule- vaisuuteen ja tulevaisuus on epavarmaa. Ei voida
taysin varmasti ennakoida, mitka tulevaisuuden olosuhteet tulevat olemaan. Tulevaisuuden

epavarmuuteen liittyy myds asiakas. Asiakas voi tehda paatdksensa taysin vapaasti, ostaa
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tai olla ostamatta tai ostaa tuotteen/palvelun kilpailijalta. Mitd kauemmas tulevaisuuteen yri-
tyksen investoinnit kohdistuvat, sitd suurempi epaonnistumisen mahdollisuus eli riski niihin
liittyy. Tilastotieteessa riski merkitsee todennakoisyytta. Se voi merkita todennakaoisyytta,

jolla pelaaja saattaa joko voittaa tai havitd jotain. (Kinkki & Iso- kangas 2006,122.)
SWOT- analyysi

SWOT tulee englannin kielesta ja muodostuu seuraavista sanoista; S=Strengths (vahvuu-
det), W=Weaknesses (heikkoudet), O=Opportunities (mahdollisuudet) ja T=Threats (uhat).
SWOT-analyysi on erittain tarkea valine yritykselle, silla voidaan tarkastella tekijoita sisais-
ten ja ulkoisten tekijdiden nakékulmasta. SWOT- analyysin pohjalta on myoés helppo tehda
johtopaatoksia ja niiden avulla suunnitella mahdollisia muutoksia. Taman takia SWOT-ana-

lyysi on yksi olennainen osa liiketoimintasuunnitelmaa.

Hyva SWOT-analyysi sisaltda olennaiset toimialan menestymisen edellytykset, joita yritys
vertaa omiin vahvuuksiin ja heikkouksiin. Taytyy miettia etukateen, mitkd ovat yrityksen
mahdollisuudet kayttdd ymparistdén tarjoamat mahdollisuudet menestymiseen ja onko yri-
tyksella juuri niita kykyja, joita ymparisto yritykseltd odottaa. Yritys vertaa toimialan menes-
tymisen edellytyksia omaan osaamiseensa ja muuttaa edellytykset sisaisiksi vahvuuksiksi
tai heikkouksiksi. Silloin yhtyvat yrityksen ulkoiset tekijat ja yrityksen sisainen toiminta. Vah-
vuudet ja mahdollisuudet yhdessa luovat edellytykset liiketoiminta-alueen hallintaan ja yri-
tyksen menestymi- seen. Heikkoudet ja uhat, yhdessa tai erikseen, estavat yrityksen hallin-
nan ja/tai menestymisen. Yritys hyoddyntaa vahvuuksillaan ulkoiset mahdollisuudet ja lisaa
heikkouksillaan ulkoisten uhkien toteutumista. (Pitkdmaki 2001, 79-80).

9) Aineeton omaisuus ja aineettomat oikeudet

Aineeton omaisuus (IP eli Intellectual Property) on omaisuutta, joka ei ole fyysista tai konk-
reettista. Se voi olla yrityksessa olevaa hiljaista tietoa, osaamista tai tietotaitoa. Konkreetti-
semmin se voi olla myds vaikkapa kasikirjoitus, musiikkiteos, tekninen keksinté tai mene-
telma, tuotteen muoto tai vaikkapa yrityksen, tuotteen tai palvelun brandi, jonka olet ke-

hittanyt yksityishenkiléna tai yrityksesi nimiin.

Jotta voit osoittaa aineettoman omaisuuden, on se dokumentoitava esimerkiksi kirjalliseen
muotoon. Dokumentoinnin avulla pystyt osoittamaan, etta olet luonut aineetonta omaisuutta
ja etta sinulla on omistusoikeus siihen. Aineettoman omaisuuden omistajana voit paattaa
sen kaytosta. Ja mika tarkeintd, voit estaa muita kayttdmasta sitéd kaupallisesti hyddyksi.
Tama tapahtuu aineettomien oikeuksien avulla. Niilla voit suojata aineetonta omaisuuttasi

eli keksintojasi, teoksiasi ja tyotasi. (Prh.fi 2014)
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Aineettomia oikeuksia (IPR eli Intellectual Property Right) ovat:

Suojamuoto Kiyttotarkoitus Voimassaoloaika

Patentti Suojaa tuotteen, laitteen tai menetelman. 20 v., joissakin tapauksissa 25 v.
Hyodyllisyysmalli Suojaa tuotteen tai laitteen. 10v.(4+4+2)

Tavaramerkki Keino erottua markkinoilla. lkuinen, uudistaminen 10 vuoden vilein.
Mallioikeus Suojaa tuotteen ulkomuodon. 25v.(5+5+5+5+5)

Toiminimi Suojaa yrityksen nimen. lkuinen, jos yritys on toiminnassa.
Tekijanoikeus Suojaa teoksen. Elinika + 70 vuotta.

Liikesalaisuus Suojaa tiedon, jolla taloudellista merkitysta. Kunnes tulee julkiseksi.

Kuva 3 Aineettomat oikeudet (Prh.fi 2014)

10) Laskelmat: rahoitus, kannattavuus ja myynti

A) Rahoituslaskelmalla selvitetdan rahan tarve ja mista rahaa saadaan. Rahan tar-
peissa luetellaan ne investoinnit ja hankinnat, jotka taytyy tehda yritystoiminnan
kaynnistymiseksi. Naitd ovat muun muassa alkuvarasto, tuotantoon tarvittavat
koneet, yrityksen rekisterdintimaksut ja takuuvuokrat seka kayttdpadoma esi-
merkiksi toiminnan ensimmaista kolmea kuukautta varten. Kayttbpaadomassa ar-
vioidaan niita kiinteita kuluja (palkat, vuokrat, vakuutukset, kirjanpito ym.), jotka

taytyy maksaa, vaikka toiminta ei viela tuo yritykseen rahaa.

Rahan lahteet voivat muodostua omasta sijoitettavasta paaomasta ja apport-
tiomaisuudesta (muu yritykseen sijoitettava omaisuus kuin raha, esimerkiksi
auto), lainasta, yritystuesta ja ulkopuolisista oman paaoman sijoituksista. Rahan
[&hteiden taytyy kattaa rahoitustarpeet. Muista, etta starttiraha ei kuulu yrityksen
varsinaisiin rahan lahteisiin, silla se on tarkoitettu yrittdjan henkilokohtaiseen ela-
miseen. (Uusiyrityskeskus, 2020, 20)
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0OSA1: ! INVESTOINNIT kauppasumma (jos ostat yritystoiminnan)
RAHAN tydkalut ja -vilineet

TARVE toimistotarvikkeet
tietotekniikka

puhelin
asennustyot
kalusteet

auto
perustamismenot

INVESTOINNIT YHTEENSA

KAYTTOPAAOMA Nettisivut, esitteet, mainokset
(1-3 kk) Tilojen vuokrat ja takuuvuokrat
Laitevuokrat / leasing-maksut
Tybntekijdiden palkat
Yrittdjan oma toimeentulo

KAYTTOPAAOMA YHTEENSA

VAIHTO- JA Alkuvarasto

RAHOITUSOMAISUUS Kassa
VAIHTO- JA RAHOITUSOMAISUUS YHTEENSA

OSA 1: RAHAN TARVE YHTEENSA

OSA2: | OMA PAAOMA omat tydvalineet
RAHAN omat sijoitukset yritykseen
LAHTEET osakepidoma
LAINAPAAOMA pankkilaina
Finnvera
Muut lainat

OSA 2: RAHAN LAHTEET YHTEENSA

OSA2-0SA1l= RAHOITUKSEN RIITTAVYYS

Kuva 4 Esimerkki rahoituslaskelmasta (Kieruvesi.com a)

B) Kannattavuuslaskelma kertoo, paljonko tuotetta pitdd myyda, jotta yritystoiminta
kannattaa. Toisin sanoen kannattavuuslaskelmalla saadaan selville se myynnin
maara, jolla saadaan kaikki kustannukset (muuttuvat + kiinteat) katettua, mutta
tulosta ei viela synny (ns. kriittinen piste). Laskelman avulla selviaa myos, mika
on sellainen myyntimaarien, -hintojen ja kustannusten yhdistelma, joka tuottaa

tavoitteeksi asetetun liiketoiminnan tuloksen. (Uusiyrityskeskus, 2020, 21)



TAVOITETULOS

+ yrityslainojen lyhennys

= NETTOTULOT

+ verot

= RAHOITUSTARVE

+ yrityslainojen korot

YHTEENSA

KIINTEAT KULUT
YEL
muut vakuutukset
tyontekijoiden palkat
palkkojen sivukustannukset
vuokrat + sdahkd
markkinointi
puhelin, internet
matka/autokulut
kirjanpito
toimistokulut
koulutus
lehdet yms.
korjaukset
yrittdjan tyottdomyyskassamaksu

muut mahdolliset kulut

KIINTEAT KULUT YHTEENSA

MYYNTIKATETARVE
+ ostot, tavarakauppa, valmistus
LIIKEVAIHTO

+ arvonlisdvero

KOKONAISMYYNTI- TAI LASKUTUS

kuukaudessa

vuodessa

Kuva 5 Esimerkki kannattavuuslaskelmasta ravintola-ala (Kieruvesi.com b)

13
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C) Myyntilaskelmassa voidaan jakaa kannattavuuslaskelman osoittama minimilas-
kutustavoite eri asiakasryhmien kesken. Tama helpottaa asiakkuuksien tarkey-
den arvioimista; huomioidaan mahdolliset alennukset seka myytavien tuotteiden

muuttuvat kulut. (Uusiyrityskeskus, 2020, 22)

Liiketoimintasuunnitelman sisalto ja rakenne vaihtelevat riippuen siité, tehdaankd suunni-
telma perustettavalle uudelle yritykselle, vai tehdaankd se jo olemassa olevalle toimivalle
yritykselle.

Perustettavan yrityksien liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan mm: perustiedot yrityksesta
ja yrityksen perustajista, yrityksen toimiala, markkinat, kysynta ja kilpailu, yrityksen toimin-
ta-ajatus ja liikeidea, yritysmuoto, markkinointi, yrityksen tavoitteet ja tulevaisuuden visio
seka yritystoimintaan kohdistuvat riskit. Lisdksi esitetddn perusteluja sille miksi suunniteltu

yritys kannattaa perustaa.

Perustettavan yrityksen liikketoimintasuunnitelmaan liitetdan laskelmat, joista selviaa; pal-
jonko pddomaa suunniteltuun yritystoimintaan tarvitaan, mista lahteista tarvittava rahoitus
saadaan, millainen on suunnitellun yrityksen kannattavuus ja kuinka suuri myynti tarvitaan

kannattavuuden saavuttamiseksi. (Yritystoiminta, 2021)
2.3 Markkinatutkimus

Markkinatutkimus on tapa hankkia tietoa markkinoista, asiakkaiden tarpeista ja mielipiteista,
kilpailurakenteesta tai siitd, mita mielta eri asiakasryhmat ovat tietysta tuotteesta tai palve-
lusta, yrityksesta tai yritysideasta. Jos asiakkaasi ovat yksityisia kuluttajia, voit etsia tausta-
tietoja internetin monista tietokannoista ja hakemistoista tai sosiaalisen median eri kana-
vista. Tiedon lahteitd ovat myds kuntien elinkeinopalvelut ja muut viranomaiset seka Tilasto-

keskus. Naihin kysymyksiin tarvitset vastaukset:

* Ketka ovat asiakkaitasi?

* Paljonko asiakkaita on valitsemallasi alueella?

+ Millaisiin ryhmiin (segmentteihin) asiakkaat voi jakaa?
 Miten tavoitat asiakkaat?

* Paljonko asiakkaat ovat valmiita maksamaan tuotteesta?

» Miksi asiakas valitsisi mieluummin sinun tuotteesi kuin kilpailijan? (Uusiyrityskeskus, 2020,
34)
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Markkinatutkimusten avulla voidaan ymmartaa paremmin markkinoita, ketéa asiakkaasi ovat
ja mitd he haluavat, seka kaikkein edistyneimmalla tasolla voidaan viela ennustaa asiakkai-
den kayttaytymista. Markkinatutkimuksia voi tehda monin eri tavoin ja parhaat tulokset saa-
daan yhdistelemalla eri markkinatutkimusmetodeita. (Ammattijohtaja.fi 2020) Tahan tutki-

mukseen valitsin kvantitatiivinen lahestymistapa eli asiakaskysely

Markkinatutkimuksella voidaan saada tietoja kuluttajien kayttaytymisesté ja onko tuotteelle
kysyntaa. Markkinatutkimuksen avulla selvitdn ketk& ovat potentiaalisia asiakkaita, millaisia
tuotteita tai palveluita he haluavat.
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3  Food truck

Food Truckit ovat rekisterdityja moottoriajoneuvoja tai karryja, joita kaytetadn elintarvikkei-
den myyntiin. Food Truck-ravintoloilla ei ole omia pysyvia myyntipisteitd. Ruokavaunu kul-
jettaa sen sijaan kaiken, mitd se tarvitsee liilketoimintaan, vie kaikki jatteet pois ja ei jata
taakseen muuta kuin tyytyvaisia asiakkaita. (Suomi.fi 2021) Food Truck-liiketoiminnalla on
pitk& historia. Vaitettiin, ettd ensimmainen ruokarekka ilmestyi New Yorkin kaduille 1600-
luvulla. Vuoteen 2008 mennessa tdma liiketoimintamalli alkoi laajentua ja siita tuli maail-
manlaajuinen ilmié. Tama yritysmuoto on kuitenkin edelleen uusi palvelutyyppi Suomessa.
Helsingin kauppatorilla ja kaduilla on runsaasti Food Truck-liiketoimintaa, joka vie vaikutel-
man monipuolisesta ja varikkaasta ruokakulttuurista maailman kolkista Suomeen. (Mobile-

cuisine).

Food trucksien kulta-aikaa oli 1970-luvun monikulttuurinen Los Angeles. Alueen runsaan
latinovaestodn vaikutuksesta food truckseja alettiin tuolloin kutsua nimilla "loncheras” ja "taco
trucks” ja ne tyydyttivat lahinnd alueen teollisuuden ja rakennustydmaiden tydntekijoiden
lounastarpeita. (Blogit.ts.fi.) 2014 Suomeen tuli ensimmainen pizzataxi-truck (Kuva 7).
Street food, kotoisasti katuruoka, on kasvava ilmié suomalaisessa kaupunkikulttuurissa.
My6s suomalaiseen festivaaleihin ja kesatapahtumaan kuuluu hyvé ruoka, kunnon raaka-

aineista. (new.cision.com)

Kuva 6. Ensimmainen Food truck Suomessa. (new.cision.com)

2014 Suomeen tuli ensimmainen pizzataxi-truck. Street food, kotoisasti katuruoka, on kas-
vava ilmi6é suomalaisessa kaupunkikulttuurissa. Myds suomalaiseen festivaaleihin ja kesa-

tapahtumaan kuuluu hyva ruoka, kunnon raaka-aineista. (new.cision.com)
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4 Ostokayttaytyminen ja kuluttajatrendit

Ruokavuosi 2021 tulee olemaan yhté aikaa erilainen ja samanlainen kuin edeltavét vuodet.
Nousussa olleet ilmiét vahvistuvat ja monipuolistuvat, mutta kokonaan uusia merkittavia
ruokatrendeja ei ole koronapandemian aikana odotettavissa. Ruokaostoskoreissa nékyy
edelleen kotimaisuus, hyvinvointi ja vastuullisuus. Ruokaa valmistetaan kotona alusta asti
ja lahiruoan arvostuksen kasvu jatkuu. Omasta terveydesté tarkemmin huolehtiminen tulee
nakymaan jatkossakin ruokavalinnoissa. Eettisyys, ekologisuus ja ilmastotietoisuus koros-

tuvat.

Koronapandemian vuosi on aiheuttanut muutoksia, joista monet saattavat olla pysyvia. K-
ryhman mukaan yli puolet kuluttajista arvioivat ruoan ostamisen verkkokaupasta kotiin yleis-
tyvan osana arkea korona-ajan jalkeenkin. Samoin pidemmallékin aikavalilla yleistyva eta-

toiden tekeminen lisda lounaiden syomisté kotona.

Koronapandemia on tuonut kunniaan perusasiat: ruoanlaitto kotona raaka-aineista, ostami-
nen suoraan maataloustuottajilta, leivan leipominen kotona, pikkeldinti ja muu itse sailémi-
nen seka kotitarveviljely. Kaupasta ostamisen lisédksi kuluttajat kdyvéat The Food People -
toimiston mukaan lisdéntyvassa maéarin luonnon ruoka-aitassa: poimitaan sienia ja marjoja.

Koronapandemian jatkuessa kotona pidetaén kotivaraa sailykkeista ja pakasteista.

Ruokien esillepanossa trendiksi on jo noussut runsaat, varikkdat tarjottimet ja uunivuoat.
Esimerkiksi juusto- tai antipastotarjotin on ylitsepursuava herkkulauta, jossa on kaikkea
mahdollista teemaan sopivaa. Uunissa valmistetun ruoan kaikki komponentit voivat olla
kauniisti ja varikkaasti aseteltuna samalla pellilla. Siis taydellista Instagram-tarjoilua. (Hal-

meenmaki M)
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5 Fuusioruoka

Fuusioruoan valmistus koostuu olemassa olevien reseptiikkojen muokkauksesta useilla eri
keinoin. Valilla vaihtaen reseptiikan mausteita, ainesosia tai ruoan valmistukseen kaytettyja
metodeja, nain valmistaen innovatiivisesti uuden ruoka-annoksen. Fuusioruoka on siis kah-
den tai useamman eri kulttuurin yhdistamisté lautaselle, nain tuoden jotain eksoottista, uutta
ja omalaatuista tarjolle. Hyvana esimerkkina varhaisesta fuusioruoasta toimii spaghetti, joka
on seuraus Kiinan nuudeleiden altistumisesta Italian kulttuurin vaikutteille (Kuva 7). (Evan-
gelista 2013)

Fuusioruoanlaitto voidaan jakaa kolmeen eri osaan: Seutukunnalliseen -, maakunnalliseen-
ja mantereiden valiseen fuusioon. Seutukunnallinen fuusio tarkoittaa saman maan sisaisten
kuntien, kaupunkien tai provinssien valista fuusiota ottaen vaikutteita kahdesta tai useam-
masta pienkulttuurista. Maakunnallinen fuusio tarkoittaa ruokakulttuurien yhdistamista lau-
taselle kahdesta tai useammasta eri maasta, mutta samalta mantereelta. Mantereiden va-
linen fuusio tarkoittaa taas ruokakulttuurien yhdistamista lautaselle kahden hyvin erilaisen
kulttuuriin kesken, jotka sijoittuvat jo eri mantereelle. Yleisin esimerkki mantereiden véli-

sesta fuusiosta on Aasian- ja lansimaiden vélinen fuusioruoka. (Evangelista 2013.)

Ramen Burger

Kuva 7 Ramen hampurilainen (Luxuryfacts.com 2015. Rau R)
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6 Kannattavuus

Kannattavuus on taloudellisen tuloksellisuuden kasite taloudellisessa yhteistssa. Tasta
syysta se on tarkea mittaamisen, analysoinnin, raportoinnin ja seurannan kohde. Kannatta-
vuustarkastelussa pyritaan mittaamisen ja siihen liittyvan analysoinnin avulla saamaan ym-
marrys kannattavuuden asteesta ja siihen vaikuttavista tekijoista. Kannattavuustarkastelun

periaate on verrata taloudellisia tuloksia ja hy6tyja niiden vaatimiin uhrauksiin.

Yritys saa tuloja myymistaén tuotteista ja niiden tuottamisesta koituu menoja. Kannattavuus
on yleisesti tulojen ja menojen vertailua, mutta tasmallisia johtopaatdksia voidaan kannat-
tavuudesta tehdé vain silloin kun tarkastelun kohteena olevat menot ovat tulojen hankin-
nasta aiheutuneita. Kannattavuuden mittauksessa kaytetadnkin termeja tuotot ja kustan-
nukset tai kulut tarkoittamaan, ettd kustannukset tai kulut ovat tuottojen hankkimisesta ai-
heutuneita. Tdma ilmaistaan usein vaatimuksena, jonka mukaan kulut tai kustannukset on
kohdistettava oikein tuotoille. Asia ilmaistaan myos periaatteena "meno tulon kohdalle”.

(Fi.wikipedia.org)

Kannattavuuden eli yrityksen voitontuottokyvyn mittaaminen perustuu tuloslaskelman tie-
toihin. Kannattavuutta voidaan mitata joko suoraan tuottojen ja kulujen erotuksen kautta tai
suhteuttamalla liikevaihtoa ja muita tulokseen vaikuttavia tekijoitd. Kannattavuuden perus-
tana on yrityksen lilkevaihto, mutta se ei yksin takaa hyvaa tulosta, jos liikevaihdon saavut-
tamisesta aiheutuneet kustannukset ovat suuremmat. Yritystoiminnan kannattavuus pidem-
malla tahtaimelld on elinehto toiminnan jatkumiselle ja sitd pidetdankin yleisesti tarkeim-

pané toimintaedellytyksena.

Perinteisesti yrityksen tuloksellisuutta mitataan liikevoiton (EBIT) ja verojen jalkeen viivan
alle jaavan tuloksen (NET PROFIT) kautta. Liikevaihtoon suhteutettuja hyddyllisia katemit-
tareita ovat muun muassa myyntikate-, kayttokate-, liikevoitto- ja nettotulosprosentit. Omis-
tajien nakdkulmasta yrityksen voitontuottokykya ja sen kehitysta voidaan mitata suhteutta-
malla tilikauden tulos osakeméaaraan (EPS). Kannattavuuden tunnusluvut ovat riippuvaisia
yrityksen rahoitusrakenteesta ja toimialasta, mika on hyva huomioida yrityskohtaisia vertai-
luja tehtédessa. Lahtokohtaisestihan yrityksen tavoitteena on tuottaa siihen sitoutuneelle
paaomalle tuottoa enemman kuin padoman kustannukset ovat. Kannattavuutta voidaankin
mitata myds suhteellisena kannattavuutena padoman tuottoprosenttien kautta, esimerkiksi
seuraavin tunnusluvuin: kokonaispddoman tuottoprosentti (ROA), oman pddoman tuotto-
prosentti (ROE) tai yleisimmin kaytetty sijoitetun padoman tuottoprosentti (ROI). (Tietoak-

seli.fi)
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7 Food truck-kysely

Opinnaytetydn tiedonhankinta toteutettiin laatimalla food truck-kysely, jonka tarkoituksena
oli tuottaa taustatietoa lilkketoimintasuunnitelmaa varten. Silla myds saatiin tietoa ihmisten
food truck-mieltymyksisté, toiveista ja tottumuksista opinnaytetydraportin teoriaosuuteen.
Tutkimuksen kohderyhmé oli rajattu Lappeenranta Facebook-ryhmé&én, koska tarkoituk-
sena oli laatia liiketoimintasuunnitelma oman liilkkuvan food truck-yrityksen perustamiseksi.

Liséksi haluttiin selvittéda olisiko se kannattavaa Lappeenrannassa.
7.1 Tutkimuksen toteutus

Kysely toteutettiin Webropolilla Facebookiin Lappeenranta-ryhmassa, jossa on noin 26 000
jasenta. Kaytin kyselyn jakamiseen Facebookia, koska tavoitan nain helposti ja nakyvasti
paljon Lappeenrannassa asuvia inmisia. Lisaksi linkki jaettiin henkilokohtaisessa Facebook

— profiilissa. Kyselyyn osallistui 506 henkil6a.
7.2 Tutkimuskysymys ja kysymystyypit

Kyselyssa kaytetddn suljettuja ja avoimia kysymyksia.
Suljetut kysymykset

Suljettu kysymys voidaan muodostaa monin eri tavoin, sellaisia ovat esimerkiksi monivalin-
ta-, pudotusvalikko-, valintaruutu- ja luokituskysymykset. Mikaan naista kysymystyypeista
ei salli vastaajan antaa yksilollista tai odottamatonta vastausta, vaan vastaus on valittava

ennalta maaratyisté vaihtoehdoista. (Surveymonkey.com)
Avoimet kysymykset

Avoimet kysymykset ovat luonteellaan tutkivia ja tarjoavat tutkijoille rikasta ja kvalitatiivista
tietoa. Niiden avulla tutkija saa pohjimmiltaan mahdollisuuden saada tietoa kaikista mielipi-
teesta aiheesta, joka ei ole entuudestaan tuttu. Kvalitatiivisuus kuitenkin tarkoittaa sita, etta
naiden kysymystyyppien tilastollinen merkitsevyys ei riitd mitattavissa olevaan tutkimuk-

seen. (Surveymonkey.com)
7.3 Vastausten analysointi

Vastausten analysointiosiossa tulokset esitetdan graafisesti havainnollistamisen helpotta-
miseksi. Analysoin tulokset lukemalla seka kirjoitetut vastaukset seka graafiset kuviot ja tein
niiden perusteella johtopaatokset. Tuloksista saatiin tehty& hyvia johtopaatoksia, jotka aut-
toivat liiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Kyselyn vastauksista pystyisi paattelemaan

yrityksen toimintaviivat liikeidean ja strategian suhteen. Taman kyselyn avulla kerdsin tietoa
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Lappeenrantalaisten kiinnostuksesta food truck-ravintoloita kohtaan ja tiedot saatuani ana-
lysoin ne Webropolilla. Kysely toteutettiin Facebookiin Lappeenranta ryhmassa, jossa on
noin 26 000 jasenia. Kaytin kyselyn jakamiseen Facebookia, koska tavoitan néin helposti ja
nakyvasti paljon Lappeenrannassa asuvia ihmisia. Kysely julkaistiin 19.4.2021 ja lopetettiin
21.4.2021 ja sain 506 vastaajaa.

Kaytin maarallista analyysia. Maarallinen analyysi aloitetaan tilastollisella kuvaavalla ana-

lyysilla, joka voi olla my6s tutkimuksen tavoite sinansa.

Maarallisia analyysimenetelmia kaytettaessa on koko tutkimusprosessi yleensa hahmotel-
tava jo etukateen, silla ongelmanasetteluun, aineiston hankintaan seké analyysimenetel-

maan liittyvat valinnat vaikuttavat toisiinsa. (Koppa.jyu.fi 2015)
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8 Kyselyn tulokset
8.1 Taustakysymykset

Taustakysymyksilla selvitettiin  vastaajien taustatietoja eli ikd, sukupuoli ja kotikau-

punki/asuinalue.

Asutko Lappeenrannassa

1. Asutko Lappeenrannassa

Vastaajien maara: 506

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Kylla 89%

n Prosentti

Kylla 449 88,7%
En (Missa?) 57 11,3%

Vastausten maara: 55

% % 10% 15% 20%

25%

Kuvio 2 vastaajien asuinpaikkojen jakauma

Ensimmaisessa kysymyksessa (Kuvio 2) kysyttiin, asuuko vastaaja Lappeenrannassa taus-
tatietojen saamiseksi. Kaiken kaikkiaan kysymykseen vastasi 506 henkil6d. Vastauksista
88,7 % oli kylla ja 11,3 % ei.

Heilta ketk& vastasivat ei, kysyttiin vield missa he asuvat. 23,6 % vastaajista asuu Taipal-
saarella, 16,36 % Imatralla, 7,27 % Luumaella, 7,27 % Helsingissa, 5,45 % Lemilla ja 5,45

% Espoossa.
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Taman kysymyksen tarkoituksena on saada selville ketka vastaajista asuvat Lappeenran-
nassa tai lahialueilla, koska tutkimuksen tavoitteena on keskittya Lappeenrantaan ja lahi-

alueisiin.

Missa kaupunginosassa asut?

2. Missa kaupunginosassa asut?

Vastaajien madr: 506

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 5% 40% 45% 50%

Mattila/mintyli/kuusela E
Voisalmi'kivisalmi “
Harapainen/myllymaki “

Joku muu, mika? 48%

n Prosentti

Mattila/mantyla/kuusela 8 1,6%
Voisalmi/kivisalmi 25 4,9%
Keskusta 13 22,3%
Lauritsala 41 8,1%
Skinnarila/sammonlahti 57 1.3%
Harapainen/myllymaki 20 4,0%
Joku muu, mika? 242 47,8%

Kuvio 3 vastaajien asuinkau punginosa jakauma

Toisessa kysymyksessa (Kuvio 3) kysyttiin, missa kaupunginosassa vastaaja asuu. Mat-
tila/Mantyld/Kuusela alueella asuu 1,6 %, Voisalmi/Kivisalmi 4,9 %, Keskustassa 22,3 %,
Lauritsalassa 8,1 %, Skinnarilassa/Sammonlahdesaa 11,3 %, Harapaisessa/Myllymaessa
4,0 % ja muualla 47,8 %.

Taman kysymyksen tarkoituksena on saada selville, mihin alueille myyntia kannattaisi koh-
distaa.

k&

Kolmas kysymys pyrkii selvittamaan vastaajien ikdjakaumaa (kuvio 4). Kysymyksen val-
miit vastausvaihtoehdot olivat alle 20 vuotta, 21-30 vuotta, 31-40 vuotta ja 40+ vuotta.
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Vastaajien maara: 506

Alle 20 vuotta

31-40 vuotta 24%

21-30 vuotta 33%

40 + 7%

n Prosentti

Alle 20 vuotta 29 57%
21-30 vuotta 170 33,6%
31-40 vuotta 120 23,7%
40 + 187 37,0%

Kuvio 4 vastaajien ikdjakauma

Kyselyyn osallistuneista isoin ryhma oli yli 40-vuotiaita eli 187 henkiléa (37,0 %). Toiseksi
eniten oli 21-30-vuotiaita eli 170 henkil6a (33,6 %), kolmanneksi eniten 31-40-vuotiaita eli
120 (23,7 %) ja vahiten alle 20-vuotiaita eli 29 henkilta (5,7 %). Ikdjakaumaa selittéaa se,
ettd kysely jaettiin Facebookiin Lappeenranta-ryhmaan, joiden jadsenet ovat nuoria aikuisia,
aikuisia tai keski-ikaisia.

Kuluttajien ostohalu sekd ostokyky vaihtelevat idn mukaan, joten ikd onkin yksi kuluttajien
segmentoinnin kriteereista. Eri-ikdiset ihmiset ostavat eri asioita elamantilanteensa mukai-
sesti. Ikd maarittdd yhd vahenemassa maarin kuluttajan ostokayttaytymista ja kuluttajan
valintoja ohjaa kasitys itsesta ja se, minka ikaiseltd haluaa nayttaa. Edelleen kuitenkin sa-
maan ikaryhmaan kuuluvat ihmiset omaavat samoja piirteitd ostokayttaytymisessaan,
vaikka trendi onkin muuttumassa poispain ikasidonnaisuudesta. Jokaisessa kulttuurissa on

eri ikaryhmia leimaavat ajatukset, tavat ja tottumukset. (Puustinen 2008, 157-158.)
Sukupuoli

Neljannessa kysymyksessa (Kuvio 5) kysyttiin vastaajan sukupuolta. Vastaajista 80,6 % oli
naisia ja 19 % miehia. Tassa saa selittda, etté kyselyyn on vastattu enemman naisia kuin

miehia.
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Ei ole yhdentekevaa ostokayttaytymisen kannalta, onko kuluttaja mies vai nainen. Erot poh-
jautuvat biologisista ja fyysisistd eroavaisuuksista aina kulttuurinormien asettamiin suku-
puolirooleihin asti. Jokaisessa kulttuurissa on omat nakemyksensa naisten ja miesten roo-
leista yhteiskunnassa ja kuinka heidan tulisi kayttaytya (Solomon ym. 2002, 197). Niin kuin
ika, myos sukupuoli segmentoinnin kategoriana perustuu historiaan seka kulttuuriin. Ne

muotoutuvat jatkuvasti ja niiden merkitys muuttuu ajan saatossa (Puustinen 2008, 171).

Yhteiskuntatieteellisten opintojen muistiinpanoja nimisessa blogissa (2012) Kkirjoittaja
maarittda kulutuksen olevan suurempi osa naisen identiteettid kuin miehen. Samaisessa
artikkelissa naisten kuluttamiseen liittyen perinteisiksi piirteiksi on nimetty esteettisyys seka
sosiaalisuus, herateostokset ja turhuuksiin tuhlaaminen. Miehet puolestaan ostavat vain
tarpeeseen, valttavat turhia hankintoja sekd kohdistavat kulutuksensa tekniikkaan. (Virta-
nen 2016, 17-18).

19% (n = 98)

81% (n=408) —

@ Mies @® Nainen

n Prosentti

Mies 98 19,4%
Nainen 408 80,6%

Kuvio 5 vastaajien sukupuolijakauma

Ylla olevasta kuvasta nahdaan, etté kyselyyn vastanneista 80 % on naisia ja 20 % miehia.
Mielesténi tama johtuu siitd, etté naiset selaavat Facebookia enemman ja vastaavat hel-

pommin vastaan tuleviin kyselyihin kuin miehet.
5.2. Kiinnostus Food-truck palveluiden kayttdon

Naiden kysymysten avulla selvitettiin vastaajien kiinnostusta, ostohalukkuutta ja pikaruoka-

mieltymyksia.
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Millaista ruokaa ostaisit food truckista?

0% 10% 20% 30% 40% 50%

47%

Millaista ruokaa ostaisit food
truckista?
24%

17%

@ Perinteista grilliruokaa ©® Kasvisruokaa
@ Thairuokaa @ Muu etninen ruoka, mika?

Perinteista grilliruokaa Kasvisruokaa Thairuokaa Muu etninen ruoka, mika?

n 239 62 122 83

Prosentti 47,2% 12,3% 241% 16,4%

Kuvio 6 vastaajien millaista ruokaa ostaisit food truckista jakauma

Viidennessa kysymyksessd (Kuvio 6) kysyttiin, millaista ruokaa vastaaja ostaisi food
truckista. Talla kysymyksella haluttiin selvittdd food truck-ruokaa ostavien mieltymyksia eri
ruokiin.

Suurin osa vastaajista valitsi vaihtoehdon "perinteista grilliruokaa” 47,2 %, toiseksi eniten
vastauksia sai "thairuokaa” 24,1 %, kolmanneksi eniten vastattiin "muu etninen ruoka” 17
%, ja vahiten "kasvisruoka” 12 %. Isoin osa vastaajista valitsi vastauksen perinteisté grilli-
ruokaa, josta voidaan paatelld, etta suurin osa pitdd eniten perinteista grilliruoasta (Kuvio
7).

L ‘ Meksikolainen ruoka
Ruokatyyppien jaottelu
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Paljonko yleenséa kaytat rahaa pikaruokaan kertaostoksella?

6. Paljonko yleensi kidytit rahaa pikaruokaan kertaostoksella?

Vastaajien maara: 506

44% 40% . 10% 6%

@ Alle 5€ @ 510€ @ 11-15¢ @ 16-20€ @ 21€+

n Prosentti

Alle 5€ 2 0.4%
5106 221 43,7%
11-15€ 203 40,1%
16-20€ 49 9,7%
21€ + 31 6,1%

Kuvio 7 vastaajien kayttdma summa kertaostoksella jakauma

Kuudennessa kysymyksessa (Kuvio 8) kysyttiin paljonko vastaaja kayttda rahaa pikaruo-
kaan kertaostoksella. Talla kysymyksella haluttiin selvittdd kuinka paljon vastaajat kayttavat
rahaa kerralla pikaruokaan koska se vaikuttaa hinnoitteluun. Suurin osa vastaajista kayttaa
kerralla 5-10 € (43,7 %), toiseksi eniten 11-15 € (40,1 %) kolmanneksi 16-20 € (9,7 %),
neljanneksi yli 21 € (6,1 %) ja vahiten alle 5 € (0,4 %).

Tuotteelle asetetulla hinnalla on monta tekijda, jotka vaikuttavat kuluttajan osto-
paatokseen. Hinta toimii tuotteen laadun seka arvon mittarina ja tulee olla oikealla tasolla
kohderyhmaan nahden. Kilpailijoita korkeampi hinta antaa kuluttajalle mielikuvan korkeam-
masta laadusta, mutta liian korkea hinta kohderyhman ostovoimaan nahden rajoittaa kulut-

tajan mahdollisuutta ostaa tuotetta. (Berg- strom & Leppanen 2009, 257.)
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Kuinka usein/todennakoisesti ostaisit food truck ruokaa?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Kuinka usein/todennakoisesti ostaisit food truck 44%
ruokaa?

@ +10 kertaa kuukaudessa @ 5-9 kertaa kuukaudessa @ 2-4 kertaa kuukaudessa
@ Kerran kuukaudessa @ Eilainkaan

+10 kertaa kuukaudessa 5-9 kertaa kuukaudessa 2-4 kertaa kuukaudessa Kerran kuukaudessa Ei lainkaan

n 2 28 222 250 4

Prosentti 0,4% 5,5% 43,9% 49,4% 0,8%

50%

Kuvio 8 vastaajien jakauma “kuinka usein ostaisit food truck ruokaa”

Seitsemannessa kysymyksessa (Kuvio 9) kysyttiin kuinka usein/todennédkdisesti ostaisit

food truck ruokaa. Talla kysymyksella pyrittiin selvittdméaan ihmisten ostovolyymia.

Eniten vastauksia sai kerran kuukaudessa, 250 (49,4 %), toiseksi eniten 2—4 kertaa kuu-
kaudessa, 222 (43,9 %), kolmanneksi eniten 5-9 kertaa kuukaudessa, 28 (5,5 %), neljan-

neksi eniten ei lainkaan, 4 (0,8 %) ja vahiten yli kymmenen kertaa kuukaudessa, 2 (0,4 %).

Milloin uskoisit ostavasi food truck ruokaa?
0% 20% 40% 60% 80% 100%
28%
28%

83%

Milloin uskoisit ostavasi food truck
ruokaa? (voit valita useamman

vaihtoehdon) 18%
40%
68%
32%
@ Lounasaikaan ® Arkisin @ Viikonloppuisin
® Aamulla @ Péivilla @ lltapaivalla

@ llalla ® Yolia
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L i v Arkisin i isi A I Pdivalla lltapaivalla  lllalla  Yolla

n 140 143 421 10 91 202 346 163

Prosentti 27,7% 28,3% 83,2% 2,0% 18,0% 39,9% 68,4% 32,2%

Kuvio 9 vastaajien jakauma kuinka usein he ostaisivat food truck ruokaa

Kahdeksannessa kysymyksesséa (Kuvio 10) kysyttiin milloin vastaaja uskoisi ostavansa

food truck-ruokaa. Tahan kysymykseen pystyi antamaan useamman vastauksen.

Eniten vastauksia sai viikonloppuisin, toiseksi eniten illalla, kolmanneksi iltapaivalla, neljan-
neksi yolla. Reilusti vahiten vastauksia sai aamulla. Tutkimus osoittaa, ettd ihmiset ostaisi-
vat food truck-ruokaa eniten viikonloppuisin. Tama voi johtua siitd, etta ihmisilla on vapaa-

aikaa ja he vapaa-aikaa viettaessa helpommin ostavat pikaruokaa.

Talla kysymyksella haetaan vastausta sille, milloin food truck-ravintolaa kannattaa pitaa

auki.

Minkéalaista ruokaa haluaisit saada kotikaupungistasi food truckista?

Tahan kysymykseen vastattiin avoimesti ja siind kysyttiin, minkélaista ruokaa he haluaisivat
saada food truckista omassa kotikaupungissa. Vastauksista I6ytyi paljon samankaltaisuuk-

sia ja kayn niitd |api seuraavaksi.

Eniten ihmiset toivoivat perinteista grilliruokaa seké thaimaalaista ruokaa ja paljon erilaisia
aasialaisia ruokia. Toiveita olivat myos esimerkiksi meksikolainen ja italialainen ruoka. Kas-

vis- ja vegaanista, gluteeniton ja terveellinen ruoka mainittiin.

Yhdesséa vastauksessa ehdotettin myos eri annoskokoja pienemp&éan tai isompaan nal-

kaan. Toivottiin myds tuoreista raaka-aineista tehtya ruokaa.
Vastaajien vapaassa kommenttikentdssd muun muassa seuraavanlaisesti:

Laadukasta, monipuolista ja hyvaa grilliruokaa. Lahiruoka voisi olla myos hyva. Tar-
jolla vaisi olla vahan kevyempia vaihtoehtoja esim pienempaan nalkaan ja sitten tuh-
dimpaa grilliruokaa. Useita annoskokoja, ettei ruokaa menisi hukkaan, jos ei jaksa

tietty& kokoa.

Monipuolinen valikoima jos lounasta ajattelee niin usein kaydaan tytkavereiden
kanssa, joten sekaan mahtuu sekasy6jaa ja kasvissygjaa. Kasvisruoka voisi olla suo-
raan vegea niin saisi heillekin palvelua. lllalla/y6lla sitd taas ostaisi ehkapa jotain gril-

liruuan tyylista.
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Ulkomaalaisia makuja. Jotain speciaalimpaa kuin mita ihan perus grillista saisi. Esim
aranchinoja eri muodoissa tai vaikka mustekalarenkaita majoneesin kanssa. Tai sit-
ten tacoja yms. Nakisin hyddylliseksi jotain hieman terveellisempaa kuin perusgrilli-
ruoka ja haluaisin, ettéa ulkomailta tultaisiin uusia makuja ihmisille testattavaksi perin-

teisten suomalaisten grilliruokien rinnalle.

Helposti syotavaa ja mukana kannettavaa, sellaista, jonka kanssa voisi myos kier-

relld, vaikka kaupungilla/satamassa.

Lahiruoasta ja tuoreista raaka-aineista valmistettua grilli ruokaa. Saimaan laheisyy-

dessé&, kun ollaan niin esim. kalaburgeri.

Uusia makuja, kevyttd, helposti syttavaa, maukasta ruokaa. Perinteisten makkarape-
runoiden tilalle uusia juttuja, esim. aasialaisen keittion herkkuja taikka toisinaan
vaikka hampurilaisia, mutta uusilla makuelamyksilla. Ei valttamatta tarvitse olla aina

jauhelihapihvi.

Vastaajien kommentit vaikuttavat ostomotiiveihin. Ostomotiivit ovat niita syita, jotka saavat
ihmisen tekemé&én ostopaattksen. Ostotarve voi muhia ihmisen mielessd kauan, mutta
vasta sopiva ostomotiivi saa hanet liikkeelle. Ostomotiivi voi olla, vaikka se, ettd kaytossa
oleva tuote hajoaa, tai se, ettd kauppa tarjoaa tarpeeseen sopivaa tuotetta hyvalla tarjouk-

sella. Tallaiset ostomotiivit ovat jarkiperaisid, ja ne on helppo hyvaksya. (Verkkovaroa.fi)
8.2 Kyselyn tulokset

Kyselytutkimus onnistui hyvin ja vastaukset ylittivat odotukset. Alussa tavoitteena oli 200—
300 kyselyyn vastaajaa kolmessa viikossa, mutta kolmessa paivassa kyselyyn olikin jo vas-
tannut 506 ihmista. Kysymyksiin saatiin hyvia vastauksia, joista saa paljon tietoa ja sita voi

kayttaa hyodyksi liikketoimintasuunnitelman tekemisessa.

Eniten vastaajia asuu Lappeenrannan keskustassa. Suurin osa kyselyyn vastanneista oli
yli 40-vuotiaita ja 80 % vastaajista oli naisia. Suurin osa vastaajista toivoi perinteista grilli-
ruokaa ja kayttaa rahaa kertaostoksella 5-10 €. Isoin osa ostaisi food truck-ruokaa kerran

kuukaudessa, viikonloppuisin seka iltaisin.

Yhdesta vastaajalta ehdotti, ettd sukupuolen kohdassa voisi lisata vaihtoehtona “en halua

kertoa/muuta)”

Vastaajat Facebookissa kommentoivat, etté olisi tosi hyva idea perustaa food truck-yritys

Lappeenrantaan.
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9 Food truck yrityksen liiketoimintasuunnitelma
9.1 Liikeidean kuvaus

Tulevan yrittajan liikeidea tiivistettyna on food truck-ravintola. Food truck-idea/konsepti syn-
tyi siit, etta ei tarvitse vuokrata liikketilaa ja on helppo kuljettaa mihin tahansa. Tuleva yrittégja
on miettinyt henkiloston lukuméaaraksi vain 2 henkilod, koska food truckissa on rajoitetusti

tilaa, joten ei mahdu kovin paljon henkilokuntaa.

Kyselyn tuloksien mukaan asiakkaat haluavat ostaa ruokaa eniten viikonloppuna illalla ja
arkipdivana on lounasaikana. Paasaantoisesti yrittdja haluaisi pitaa auki vain kesalla eli
huhtikuusta syyskuuhun, joista aktiivisimpia myyntiajan kuukausina ovat kesdkuukaudet ja

myyntipaikka kyselyn tuloksien olisi Lappeenrannan keskustassa.

Yritysmuotona yrittégja valitsi toiminimi. Toiminimi on yksi kevyimmista yrittajyyden muo-
doista. Se on helppo ja suhteellisen yksinkertainen perustaa ja pyorittda. Toiminimi on
helppo ja halpa perustaa ja se vaatii vahemman byrokratiaa esimerkiksi osakeyhtiomuo-
dossa toimimiseen verrattuna. Toiminimiyrittdjyys sopii varsinkin sellaiseen liiketoimintaan,
joka on kohtalaisen pienta ja perustuu joko kokonaan tai p&aéosin vain omaan tyépanok-

seen. (Yrityksen-perustaminen.net)
9.2 Osaamisen kuvaus

Aloittavalla yrittajalla on restonomi tutkinto LAB-ammattikorkeakoulusta ja ammattiopisto
Samposta hotelli-, ravintola ja catering alan tutkinto. Tyokokemusta ravintola-alalta on kuusi
vuotta. Tyokokemusta |6ytyy ruoanlaitosta, menun suunnittelusta, tyévuorolistasuunnitte-
lusta, pikaruokapalveluista, asiakaspalvelusta, kassasta, siivouksesta ja ravintolan vuoro-

paallikkéna olosta.

Vuoropaallikkd (& la carte -ravintola) vastaa tydn sujuvuudesta, tiimin johtamisesta seka
asetettujen tavoitteiden saavuttamisesta. Vuoropaallikon tehtavassa vaaditaan hyvaa pai-
neensietokykyd, viestintataitoja seka kykya organisoida ja johtaa tiimia toimipaikan tavoit-

teiden saavuttamiseksi. (Hadmeenmaa)
9.3 Tuotteen kuvaus

Tuotteeksi oli mietitty thaimaalaista ruokaa, mutta fuusion tyyppisesti eli sekoitetaan erilais-
ten kulttuurien ruokia. Kyselyssa vastattiin omaksi toiveeksi 47 % perinteista grilliruokaa,
jonka pohjalta yrittdja mietti, etta voisi tehda aasialaisen ja suomalaisen perinteisen grilli-

ruoan fuusion street food konseptin.
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Palvelun yleinen hintataso on 5-10 € + alv/annos. Vastaajista 44 % vastasi kohdassa "Pal-
jonko yleensa kaytat rahaa pikaruokaan kertaostoksella” 5-10 € ja toiseksi eniten oli 11-15

€/annos.

Hinta on kilpailukeinoista ainoa, joka merkitsee tuloja. Palvelun hinnalla on taloudelinen ja
psykologinen rooli. Taloudellinen rooli merkitsee hintaa, joka vahvistaa yrityksen taloudel-
lista kannattavuutta. Psykologinen hinta ohjailee ostopaatdsta. Palvelualoilla psyko- logisen
hinnan merkitys korostuu, silld monesti hinta on ainoa konkreettinen asia palvelusta ja sen
laadusta. Yleensa alempi hinta kertoo huonommasta laadusta, joten tarjousten kaytto pal-

veluissa on riski. (Pesonen ym. 2002, 36.)

Hinnoittelussa voidaan kayttaa eri hinnoittelutapoja. Kustannusperusteisessa hinnoitte-
lussa hinta perustuu palvelun tuottamisen kustannuksiin. Mitd enemman palveluun sisaltyy
aineellisia, konkreettisia osatekijoita, sitd helpompaa ja perustellumpaa on kayttaa tata hin-
noittelumallia. Yleisimmin palvelun kustannusperusteise8ssa hinnoittelussa hinta perustuu

kaytettyyn palveluaikaan. (Pesonen ym. 2002, 36.)

Kyselyn kysymyksessa seitseman, "kuinka usein vastaaja ostaisi food truck ruokaa”, eniten
vastauksia sai "kerran kuukaudessa”, 250 (49,4 %) ja toiseksi eniten "2—4 kertaa kuukau-
dessa”, 222 (43,9 %). Eli suurin osa vastaajista ostaisi food truck-ruokaa vahintaa kerran

tai muutaman kerran kuukaudessa.

Palveluaika/aukioloajat haluaisin kohdistaa arkisin lounasaikaan ja viikonloppuisin il-
lalle/y6lle. Kyselyn tulosten mukaan vastaajat ostaisivat todennakéisimmin food truck-ruo-

kaa viikonloppuisin illalla ja arkisin lounasaikana.
9.4 Asiakkaat ja asiakkaiden tarpeet

Kuvaus tyypillisestd asiakkaasta kyselyn tuloksien mukaan suuntautuu nuoriin aikuisiin
(21-30-vuotta), aikuisiin (31—40-vuotta) ja keski-ikaisiin (yli 41-vuotta).

Asiakasanalyysi pyrkii selventdmaan asiakkaiden ja potentiaalisten asiakkaiden ostomotii-
veja seka kasityksia yrityksesta, verrattuna niiden kilpailijoihin. Seka toiminnalliset, emotio-
naaliset etta individualistiset motiivit voidaan erottaa toisistaan ja ne kaikki on syyta huomi-

oida, koska ndma kaikki voivat vaikuttaa ostopaatoksiin. (Esseepankki.proakatemia.fi)

Markkinointialueeksi valitsisin Lappeenrannan keskustan. Lappeenrannan kantakaupungin
taajama-alue muodostuu 48 kaupunginosasta, lisdksi siihen kuuluvat Nuijamaa, Joutseno

ja Ylamaa.
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9.5 Toimiala ja kilpailutilanne

Food truck-yritys on ruokakioskitoimintaa, johon kuuluvat esimerkiksi grillit. Se on osa ravit-
semisalaa. Ala on kilpailtu, mutta yksittaista pahinta kilpailijaa olisi vaikea nimetd, koska

kilpailijoiden ideat ovat hyvin erilaisia.
Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysin voi tehda yksinkertaisimmillaan analysoimalla muutaman oman yrityk-
sen kanssa mahdollisimman samankaltaista brandia. Siis yrityksia, jotka tarjoavat saman-

laisille kohderyhmille samankaltaisia palveluita tai tuotteita.

Analyysissa selvitetaan, mita he tekevéat markkinoilla, millainen on heidan imagonsa, millai-
sella kilpailuedulla he ovat asemoituneet ja millaisia ovat brandin vahvuudet ja heikkoudet.

Naita voidaan verrata omaan bréndiin, mika helpottaa erottavuustekijéiden hahmottamista.

Kilpailijoiden brandin analysointiin on suhteellisen helppoa l16ytda materiaalia. Kaikki heidan
viestintansa kertoo yrityksestéa hyvinkin paljon. Kuluttajamarkkinoilla hyvinkin rohkeat ja ra-
dikaalit brandiviestit ovat yleistyneet viime vuosina, mutta b2b-kaupassa viestinta on edel-
leen melko varitonta ja kaavoihin kangistunutta. Tassa onkin hyva mahdollisuus uusillekin

yrityksille erottua ja tulla markkinoille. (Esseepankki.proakatemia.fi)
9.6 Markkinoiden laajuus

Markkina-alue olisi Lappeenranta. Lappeenrannan vakiluku 72 591 (Tilastokeskus,
31.3.2021). Tuotteena olisi perinteistd aasialaista fuusiogrilliruokaa, jota myydaan food-
truckista. Markkina-alueella on mahdollisuus laajentua myéhemmin, jos menestys on tar-

peeksi hyvaa.
9.7 Markkinointi ja mainonta

Ennen yrityksen perustamista olen tehnyt markkinatutkimuksen eli food truck-kyselyn. Tein

my6s oman markkinointimixin eli markkinointisuunnitelman (kuva 17).

Markkinointimix, tai toiselta nimelt&d&n 4P, on Jerome McCarthyn kehittdma legendaarinen
markkinoinninmalli, joka tarkoittaa markkinoinnin kilpailukeinojen kokonaisuutta, neljan P-
kirjaimen mukaisesti: product (tuote), price (hinta), place (myyntipaikka, jakelutie tai saata-

vuus) ja promotion (markkinointiviestintd). (Ammattijohtaja.fi)
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Kuvio 10 4P food truck markkinoinnin suunniteluun

Markkinointisuunnitelmalla tarkoitetaan markkinoinnin toimenpiteistd koostuvaa aikataulu-
tettua suunnitelmaa, jonka avulla yritys saavuttaa tavoitteensa. Sen taustalla vaikuttavat
yrityksen suuret linjat ja kokonaiskuva, markkina-alueen ja kilpailutilanteen huomioiminen

seka oman toiminnan kriittinen tarkastelu. (makum.fi)
9.8 Riskit

Aloittavan yrittdjan vahvuuksia ja heikkouksia arvioidaan suhteessa kilpailijoihin. Vahvuuk-
sina aloittavalla yrittajalla ovat vahva osaaminen alan eri osa-alueista, alan tuntemus, tyoko-
kemus, koulutus ja hyvat kontaktit. Heikkouksina aloittavalla yrittgjalla ovat kokemuksen
puute yrittajyydesta, rahoituksen tarve, henkiléston puute mahdollisia hatatilanteita varten
ja kaluston vahyys. (Aloittava yrittdja 2015.). Yrityksen perustaminen voi olla my6s ulko-
maalaisille haastavaa, koska kielitaito voi ollaheikko tai ei ole tarpeeksi hyva. Mahdollisuuk-
sia ja uhkia taas ovat toimintaymparistossa tapahtuvat asiat, jotka vaikuttavat liilketoiminnan
tulevaisuuteen hyvassa tai pahassa. Tassa tapauksessa mahdollisuuksia ovat ilmaston
suopeus, joka takaa erinomaisen tyémaaran, lisatydévoimaa on helppo saada, silla alalta ei
tarvita aikaisempaa kokemusta, paljon turvetuotantoalueita, jotka arvostavat hyvaa aliura-
koitsijaa, palveluita on mahdollista kehittaa tai laajentaa ajan saatossa, markkina-alueita on
ympari Suomea ja mikali Suomen valtio on tukemassa, alalla on hyvat tulevaisuuden naky-

mat.

Uhkia taas ovat rajut ilmaston vaihtelut, toisin sanoen sateiset kesat, jolloin turvetta ei saada
nostetuksi ja lampimat talvet, jolloin lampdlaitokset eivat tarvitse polttoainetta paljoa. Myos
lakimuutokset voivat vaikuttaa alan tulevaisuuteen negatiivisesti. Kilpailu alalla on myos

paikoitellen kovaa. (Aloittava yrittaja 2015.)
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My6s Korona pandemia aika pitdé ottaa vakavasti huomioon. Koronakriisin vaikutukset ra-
vintoloiden talouteen iski yhtakkia ja ravintolat joutuivat uudenlaisen kamppailun eteen. Mo-
net ravintolat joutuivat yt-neuvotteluiden eteen ja jopa miettimaan ravintolan sulkemisen
vaihtoehtoa. Monet ravintolat kamppailevat taloutensa kanssa ilman poikkeusolojakin, ja
pitavat ravintolan toimintaa ylla paivittaisen asiakasvirran ja siitd seuraavan kassavirran voi-

min. (Jansson 2020.)

VAHVUUDET HEIKKOUDET

- Koulutus - Eiole tarpeeksi kokemusta yrittajyy-

desta
- Alan tuntemus

. - Rahoituksen tarve
- Kontaktit

: . . , - Kielitaito (ulkomaalaiselle)
- Monipuolinen osaaminen eri osa-

alueita - Ei valmista henkilostod kaytdssa,

mikali itse estyy tydskentelemasta

MAHDOLLISUUDET UHAT

- Palveluiden laajentaminen/kehitta- - limaston vaihtelut

minen mahdollista .
- Lakimuutokset

- Lisatyovoiman helppo saatavuus .
- Korona pandemia

- limaston salliessa paljon toita -
- Kilpailu alalla

- Suomen valtion tukiessa alalla

hyvat nakymat

- Mahdollisia markkina-alueita

ympari Suomea

Taulukko 1 SWOT analyysi

9.9 Aineeton omaisuus ja aineettomat oikeudet

Talla hetkella yritykselld ei ole aineetonta omaisuutta tai oikeuksia.
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9.10 Rahoitus ja kannattavuus

KANNATTAVUUSLASKELMA | kk 6 kkissa | Vuosi (12 kk)
Tulostavoite (netto) 5000 30000 60000
Lainojen lyhenys 300 1800 3600
Tulot verojen jilkeen 5300 " 3100 " 63600
verot 22% 5594 3564 7128
Rahoitustarve 5894 35364 70728
Lainojen korot ( mahdolliset takausprovisiot yms) 100 600 1200
A= KAYTTOKATETARVE 5994 35964 71928
Kiintedt kulut (ilman alv.) o 0 o]
Yrittdjan eldkevakuutus (YEL) 18,798% 638 3828 7656
Muut yrityksen vakuutukset 200 1200 2400
Tydntekijpiden palkat 0 0 0
Palkan sivukustannukset (40 %) 0 0 1]
Vuokrat (myds leasing) 1400 8400 16800
Sahkd/vesi 400 2400 4300
Puhelinfinternet 50 300 600
Kirjanpito, tilinpaatos 200 1200 2400
Toimistokulut 50 300 600
Matka-/autokulut 300 2000 4000
Markkinointi 300 2000 4000
Koulutus 50 300 600
Korjaukset 200 1200 2400
Muut 500 3000 6000
B = Kiinte&t kulut yhteensd " 4288 26128 52256
A+ B=MYYNTIKATETARVE (A + B) 10282 62092 124184
Ostot (ilman alv.) 4000 24000 48000
LIIKEVAIHTOTAVOITE 14282 " 86092 " 172184
Arvonlisgvero (alv 24 % ed.) 2829,12 16974,72 33949,44
KOKONAISMYYNTI/ -laskutus 17111,12 103066,72 206133,44

Taulukko 2 kannattavuuslaskelma-arvio

Tassa on esimerkiksi tehty kannattavuuslaskelma-arvio tulevalle food truck-yritykselle.
Tama perustuu kyselyssa saatuihin tietoihin. Tulostavoite aloittavalle food truck yrittajalle
olisi 5000 € kuukaudessa, joista osa menee yrityksen kassaan ja osa yrittdjan palkaksi, ja
minun mielesténi se kuulostaa realistiselta. Eli kuukaudessa taytyy tehda myyntia vahintaan

4000 €, jotta yritys ei tekisi tappiota.
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10 Johtopaatokset

Taman tyon tarkoituksena oli tutkia, onko opinnaytetyéntekijan suunnittelema liiketoiminta
kannattavaa ja laatia food truck-yrittdjalle asianmukainen liiketoimintasuunnitelma. Erilais-

ten laskelmien mukaan tulevan yrittdjan liiketoiminta vaikuttaa kannattavalta.

Food truck-ravintoloita ei ole Lappeenrannassa kovin paljon, mutta niitd kuitenkin on ole-
massa. Kyselyn tulokset auttavat kuvaamaan, kuinka paljon food truck-ravintolalle on kiin-
nostusta. Tutkimuksen perusteella food truck-ravintolalla olisi hyvat mahdollisuudet menes-

tya.

Vastauksia tuli huomattavasti enemman kuin ajattelin, etenkin kun kysely oli julkisena vain

kolmea paivaa. Oli positiivista huomata, etté lappeenrantalaisia kiinnostaa aihe niin paljon.

Uskoisin etté tasta tutkimuksesta voisi olla hyétya myds muille aloittaville yrittdjille seka yrit-

tajille, jotka haluavat laajentaa yritystoimintaansa vastaavaan suuntaan tulevaisuudessa.
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11 Pohdinta

Opinnaytetydn tuloksena saatiin luotua toimiva liiketoimintasuunnitelma aloittaville food
truck-yrittajalle, ja se vaikuttaa myds kannattavalta erityisesti Lappeenrannassa aloittaville
yrittgjille tai yrittajille, jotka haluavat kehittda omaa toimintaansa. Tutkimuksessa saatiin sel-

ville vastaukset, joita lahdettiin hakemaan.

Kirjallisuutta etsittiin Lappeenrannan kirjastosta, jotta kirjallisuus olisi luotettavaa. Pyrittiin

myds kayttamaan luotettavia internetsivustoja.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasiteltiin liiketoimintasuunnitelmaa ja sen siséltéa ja ra-

kennetta. Siina kasiteltiin myos markkinatutkimusta.

Tutkimus toteutettiin maarallisena tutkimuksena Webropolilla. Food truck-kyselyn linkki oli

jaettu facebookissa huhtikuussa ja siihen kertyi 506 vastausta kolmessa paivassa.

Opinnaytetydprosessin aikana tutkija on kasvanut ammatillisesti ja osaaminen on syventy-
nyt markkinoinnin osalta. Prosessin aikana on oppinut ymmartamaan miten tarkea liiketoi-
mintasuunnitelma on. Tutkija koki aiheen itselle erityisen tarkeaksi, silla hanella itsellaan on
kokemusta ravintola-alalta seitseman vuoden ajalta ja siksi haluaisi haastaa omia taitojaan.
Omalla tydokokemuksen ja koulunopintojen pohjalla on hyvéa aloittaa perustamaan omaa
food truck yritysta.

Tutkimusta voidaan pitaa luotettavana, koska kyselyssé saatiin iso maara vastaajia ja kaytin

maarallista tutkimusmenetelméaa kyselymuodossa Webropolilla.

Jatkotutkimuksessa haluaisin tutkia millaisia tuotteita seka palveluita ihmiset haluaisivat os-
taa tai kayttda kun koronapandemia on ohi, silla se on muokannut paljon ihmisten ostokayt-

taytymistd. Esimerkiksi take away-ruoka ja miten tata voisi kehittaa tulevaisuudessa.
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Téhén kyselyyn vastaaminen kestid alle 10 minuuttia. Kysely on voimassa 9.5 asti,
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Lappeenrannassa. Tama kysely liittyy opinnaytetyohoni.
Terveisin Worakamon Bunthawee
worakamon.bunthawee@student.lab.fi

(@) Pakolliset kentit merkitaan asteriskilla () ja ne tulee tayttsa |

LAB attikork

viir

1. Asutko Lappeenrannassa *

O
O

Kylla

En (Missa?)

2. Missa kaupunginosassa asut? *

0000000

3.lka*

O
O
O
O

Mattila/méantyléi/kuusela
Voisalmi/kivisalmi
Keskusta

Lauritsala
Skinnarila/sammoniahti
Harapainen/myllymaki

Joku muu, mika?

Alle 20 vuotta
21-30 vuotta
31-40 vuotta

40 +

4. Sukupuoli *

() Mies
O Nainen



5. Millaista ruocokaa ostaisit food truckista? *

0000

Perinteista grilliruckaa
Kasvisruokaa
Thairuckaa

Muu elninen rucka, mika? |

6. Paljonko yleensa kaytéit rahaa pikaruokaan kertaostoksella? *

O
O
O
O
O

Alle €
=10
11-15€
16-20€

27€ +

7. Kuinka useinftodennikbisesti ostaisit food truck ruckaa? *

O
O
O
O
O

+10 kertaa kuukaudessa
5-9 kertas kuukaudesss
2-4 kertaa Kuukaudessa
Karman kuukaudassa

Ei lminkagn

Milloin uskoisit ostavasi food truck ruokaa? (voit valita useamman vaihtoehdon) *

00000000

Lounasaikaan
Arkiain
Vilkonloppuisin
Aamulla
Péibvia
Iapdivala
lilalia

olla

9. Minkélaista ruokaa haluaisit saada kotikaupungistasi food truckista? *

10. Jos haluat osallistua lahjakortin arvontaan (arvo 50€) kirjoita sdhkodpostisi tih

Laheta
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