Nl
EgE"m
"N Haaga-Helia

Opas Munkkimellakan jarjestamiseen

Niko Nylund

Haaga-Helia ammattikorkeakoulu
Amk-opinnaytetyd

2021

Ruokatuotannon johtamisen tutkinto



Tiivistelma

Tekija

Niko Nylund

Tutkinto

Restonomi

Opinnaytetyon nimi

Opas Munkkimellakan jarjestamiseen
Sivu- ja liitesivumaara

40+5

Tama toiminnallinen opinnaytetyd on aito kuvaus vappuna 2021 toteutetusta uniikista ra-
vintolaprojektista nimeltd Kylanpoikien Munkkimellakka vol. 2.0. Vapputempauksessa teki-
jat valmistivat kaikkiaan 2500 kasintehtya sokerimunkkia ja 500 litraa perinteista simaa,
jotka kuljetettiin henkildautoilla suoraan asiakkaiden kotioville pitkin Uuttamaata.

Tyon tarkoituksena on kuvata Munkkimellakka vol. 2.0 ravintolaprojektin suunnittelu ja to-
teutus kaikkine valivaiheineen. Tyon taustalla on vuonna 2020 toteutettu ensimmainen ver-
sio, Munkkimellakka vol. 1.0.

Tyon tavoitteena on esitelld Munkkimellakka vol. 2.0 tydvaiheet ja luoda mahdollisimman
tarkka ja yksityiskohtainen produktikuvaus. Tyon alatavoitteena on muodostaa kattava ja
selked opas Munkkimellakan jarjestdmiseen aina suunnittelusta tuotantoon. Ty6ssa keski-
tytdan ravintolaprojektin kannalta keskeisimpiin asioihin ja aiheen ulkopuolelle on rajattu
reseptiikka seka kannattavuus.

Tyo alkaa produktia tukevalla tietoperustalla, joka pitda sisallaan ravintolaprojektin yleiset
vaiheet aina liikeideasta toteutukseen. Tietoperustassa on kasitelty kaikki ravintolaprojektin
kannalta olennaisimmat tyévaiheet pohjautuen olemassa olevaan ajankohtaiseen kansain-
valiseen kirjallisuuteen.

Taman jalkeen luvussa kolme kasitellaan tarkemmin Munkkimellakan suunnittelu ja toteu-
tus tietoperustassa kasiteltyjen aiheiden pohjalta. Produktin kuvauksen jalkeen lukija on
saanut kattavan kasityksen siita mita tehtiin, miten tehtiin ja miksi tehtiin.

Tyon tuloksena valmistuu kattava opas Munkkimellakan jarjestamiseen, jonka laatiminen
kuvataan luvussa nelja. Samassa luvussa kasitellaan hyvan oppaan ominaisuuksia ja piir-
teitd. Opas loytyy kokonaisuudessaan liitteena tyon lopussa. Opinnaytetydn lopputuotokset
ovat hyddynnettavissa vastaavanlaisen ravintolaprojektin toteutuksessa ollen mahdollista
toistaa koko prosessi sellaisenaan myos tulevaisuudessa.

Viimeisessa luvussa on tekijan pohdintoja opinndytetydprosessista, omasta oppimisesta
seka konkreettiset kehitysehdotukset Munkkimellakka ravintolaprojektin kehittdmiseksi.
Opinnaytety6 on kirjoitettu tekijan dokumenttien, muistiinpanojen ja omien kokemusten
pohjalta.

Tyolle asetetut tavoitteet ovat saavutettu laadukkaan ja kattavan produktinkuvauksen seka
selkean oppaan toimesta. Opinnaytetydn tekeminen alkoi kesékuussa 2021 ja valmistui
marraskuussa 2021.

Asiasanat
Ravintolaprojekti, markkinointi, vappuherkut, ruokatuotannon prosessit, Munkkimellakka
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1 Johdanto

Taman opinnaytetydn aiheena on pop up -ravintolaprojektin jarjestdminen ja sen kehitta-
minen. Tyo tulee olemaan produktityyppinen opinnaytetyd. Tarkoituksena on kuvata ja
analysoida kevaalla 2021 henkilokohtaisesti toteutettu ravintolaprojekti. Tyon tuloksena
syntyy yksityiskohtainen opas tapahtuman kokonaisvaltaisesta jarjestamisesta seka on-
nistuneen Munkkimellakka-ravintolaprojektin askelmerkeista. Opinnaytetydn ja oppaan
avulla vastaavanlainen projekti voitaisiin toteuttaa uudestaan myéhemmin tulevaisuu-
dessa — jopa jonkun taysin ulkopuolisen toimesta. Kayn tydssa lapi projektin eri vaiheita,

jonka jalkeen analysoin valintoja. Nain syntyy myos kehitysideat ensi kertaa varten.

Tyon paatavoite on esitellda munkkimellakka vol. 2.0 tyévaiheet ja luoda mahdollisimman
tarkka ja yksityiskohtainen produktikuvaus. Tyd sisaltda analysointia ja pohdintaa mita oi-
kein tuli tehtya ja kuinka siina onnistuttiin. Alatavoitteena on luoda kattava ja kokonaisval-
tainen opas Kylanpoikien munkkimellakasta aina suunnittelusta tuotantoon — "Nain teet
munkkimellakan”. Opas tulee pitdmaan sisallaan liikeidean, suunnittelun, markkinoinnin,

asiakashankinnan, tuotannon, logistiikan, seka projektin paattamisen.

Aiheen rajaus on tarkeaa opinnaytetydn kannalta ja kaikkia asioita munkkimellakasta ei
olekaan tarkoitus kasitella. Keskitynkin produktissa enimmakseen prosessin yksityiskoh-
taiseen kuvaamiseen. Pohdinnoista syntyvat kehitysehdotukset ja kattavan oppaan luomi-
nen tulevat myds olemaan tarkeitd painopistealueita. Aiheen ulkopuolelle jadvat mm. tuot-
teiden reseptiikka ja kannattavuus. En halua kuitenkaan rajata aihetta liikaa, koska opin-
naytetyoni kannalta on todella tarkeaa pystya kasittelemaan ja kuvaamaan projektia koko-

naisvaltaisesti kaikkine tarvittavine valivaiheineen.

Tyon tausta juontaa juurensa jo kevaasta 2020, jolloin sain idean ystavani Joona Sipolan
kanssa vappumunkki-tempauksesta. Korona-pandemia oli juuri kdynnistynyt ja ihmiset
valttivat kontakteja kaikkialla. Ravintolat seka ruokapalveluiden tarjoajat kehittivat kuumei-
sesti uusia menetelmia ja tapoja palvella asiakkaita. Yksi iso asia olikin ruoka-annoksien
kasvanut take away ja kotitoimitukset. Vaikka pop up ravintolatoiminta ei ole enda uuni-
tuore konsepti, niin meilld oli kdsissamme silti uutuusarvoa tuottava konsepti. Tamankal-
taista toimintaa ei ole aiemmin nahty Suomessa eika Haagan oppimisymparistossa.
Olimme sunnuntaina 26.4.2020 pelaamassa illalla golfia Joonan kanssa ja ehdotin ha-
nelle, etta pitaisikd meidan tehda vappuna vahan munkkeja kotikeittidssa ja myyda naapu-
reille. Olimmehan sentaan kuulleet Harry Harkimon yrittdjyyden aloitustarinan, kuinka han
pesi naapureiden autoja ollessaan nuori poika. Innostuimme yhdessa ideasta ja aloitim-
mekin projektin suunnittelun heti seuraavana aamuna. Saimme yhden tydpaivan aikana

selvitettyd kaikki tarkeimmat asiat. Vain 4 paivaa mydhemmin, vappuaattona torstaina



30.4.2020, valmistimme ja kuljetimme 1000 alusta asti itse tehtya sokerimunkkia lahikun-
tien asukkaille. Projekti oli siis lahtenyt "hieman” kasista. Kaikki meni kuitenkin hyvin, asi-
akkaat olivat todella tyytyvaisia, saimme niin paljon kannustusta seka positiivista pa-

lautetta, etta paatimme tehda saman uudestaan vuotta myohemmin, kevaalla 2021.

Maaliskuun 2021 lopussa, vain nelja viikkoa ennen vappua aloin miettia, etta pitaisikd
tehda Kylanpoikien Munkkimellakka vol. 2.0? Tahan oli helppo ja nopea vastaus: totta kai
me sen teemme uudestaan ja isommin — eipa aikaakaan, kun olimme jo taysilla tyon tou-
hussa. Edellisen munkkimellakan jalkeen olimme koonneet yhteenvedon kehitettavista
asioista seuraavaa kertaa varten. Aloitimme saman tien suunnittelemaan Munkkimellakan
parannettua painosta vol. 2.0. Halusimme tehda projektin isommin ja paremmin, joten ka-
pasiteetin taytyy olla isompi kuin vuosi sitten. Paatimme myds, ettd pelkat munkit eivat

talla kertaa riitd, vaan haluamme tehda myos itse tehtya simaa munkkien kaveriksi.

Opinnaytetyt alkaa toisen luvun tietoperustalla, joka tukee jo tehtya Munkkimellakka-pro-
duktia. Tietoperustassa on kasitelty kaikki ravintolaprojektin kannalta olennaisimmat tyo-

vaiheet pohjautuen olemassa olevaan ajankohtaiseen kansainvaliseen kirjallisuuteen.

Kolmannessa luvussa avataan Kylanpoikien Munkkimellakka -ravintolaprojektin tyévai-
heita, valintoja, ratkaisuja, perusteluita niin liikeidea, asiakashankinnan, tuotannon kuin ja-
kelun nakdkulmista. Produktin kuvauksen jalkeen lukija on saanut kattavan kasityksen

siitd mita tehtiin, miten tehtiin ja miksi tehtiin.

Tyon tuloksena valmistuu kattava opas Munkkimellakan jarjestamiseen, jonka laatiminen
kuvataan luvussa nelja. Samassa luvussa kasitellaan hyvan oppaan ominaisuuksia ja piir-
teitd. Opas loytyy kokonaisuudessaan liitteena tyon lopussa. Opinnaytetydn lopputuotok-
set ovat hyddynnettavissa vastaavanlaisen ravintolaprojektin toteutuksessa ollen mahdol-

lista toistaa koko prosessi sellaisenaan myds tulevaisuudessa.

Tama opinnaytetyd tulee innostamaan ja rohkaisemaan niin ravintola-alan kuin muidenkin
alojen nuoria seka kannustamaan yrittajahenkisia tulevaisuuden tekijoita kokeilemaan ra-
joja omissa hieman epavarmaltakin kuulostavissa yrittajyysprojekteissa. Opas tulee toimi-
maan kasikirjana, mikali joku muu henkilo tai taho haluaa joskus tulevaisuudessa tehda
vastaavanlaisen vappumunkki-tempauksen. Projekti pitaa sisallaan samat asiat ja tyovai-
heet riippumatta ruoka tai juomatuotteesta, ja siksi tyo voisi myds olla todella hyodyllinen
oppimateriaali esimerkiksi restonomien koulutustarjonnassa. Projektissa kiteytyy yhteen
mielestani kaikki restonomin tiedot ja taidot kdytdnnon muodossa: ruoka-alan toimintaym-

paristo ja prosessit, markkinointi, laskentatoimi seka yrittajyys.



2 Ravintolaprojektin toteuttaminen

Tassa luvussa kasittelen ravintolaprojektin konseptointia, suunnittelua, myyntia, markki-
nointia, tuotantoa, logistiikkaa seka jakelua. Edella mainitut teemat ovat tarkeita tulevan
produktin kannalta ja ne koostavat projektin selkarangan. Tietoperusta tukee kohdan 3.

Munkkimellakka-produktia ja sen tavoitteita.

2.1 Liikeidea

Mita? Kenelle? Miten? Millaisella kulmalla ja laadulla? Naihin kysymyksiin tulisi liikeidean
pystyd vastamaan. Liikeidea tarkoittaa tapaa tai mallia, kuinka yrityksen on tarkoitus tuot-
taa rahaa ja parjata markkinoilla. Jokaisen yrityksen liikeidea on uniikki ja se pitaa sisal-
|&an asioita, jotka erottavat kyseisen toimijan muista markkinatoimijoista eli kilpailijoista.
Uniikki ei tarkoita samaa kuin uusi. Olemassa olevia liikeideoita voi siis hyodyntaa eika
kaikkea aina tarvitse keksia itse alusta — toki kokonaan uuden liikeidean keksiminen on
myos aina mahdollista. Idea on kuitenkin tassa se, ettd jokainen liikeidea pitaa sisallaan
jotain erityista ja muista poikkeavaa. Se voi siis olla jatkojalostettu versio olemassa ole-
vasta vaikkapa kilpailijan konseptista, mutta jotkin asiat tai strategian palaset ovat tehty eri
tavalla: esim. paremmin, nopeammin, laadukkaammin, paikallisemmin, ekologisemmin tai
kustannustehokkaammin. Nama voivat ilmeta esim. asiakaspalvelussa, aukioloajoissa,
toimitusetaisyydessa tai nopeudessa, itse tuotteessa, materiaaleissa, markkinoinnissa,

hinnoittelussa. Oikeastaan missa vaan. (Alikoski, Hakonen, Viitasalo 2018, 43-47.)

Liikeidea rakentuu usein yritysidean ja SWOT-analyysin perusteella. SWOT-analyysi on
tyokalu, jolla yrityksen liikeidea tdsmennetaan, suunnitellaan ja kehitetddn. SWOT-analyy-
sissa jasennetaan tarkasteltavan yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet seka
uhat. Vahvuuksia tulisi vahvistaa, heikkouksia kehittdd, mahdollisuuksia hyddyntaa ja uh-
kia ehkaista. Esimerkki supermarketin yhteydessa toimivan suutaripalveluita tarjoavan yri-
tyksen liikeideasta: toimija tarjoaa kenkien korjausta paikallisille asukkaille ostoskeskuk-
sen yhteydessa sijaitsevassa toimitilassaan melko matalilla kiinteilld kuluilla. Markkinointi
hoidetaan ostoskeskuksen toimesta ja asiakaskuntaa ovat lahialueen suutaripalveluita tar-
vitsevat henkil6t. Tassa on kasilla liikeidea. (Alikoski, Hakonen, Viitasalo 2018, 43-47.)

Markkinatutkimus tai kilpailija-analyysi on hyva tapa tutkia ja hahmotella liikeidean potenti-
aalia. Onko tuotteelle tai palvelulle todella kysyntaa? Mita ominaisuuksia asiakkaat siina
arvostavat? Puuttuuko kilpailijoilta kenties joku toiminto tai osa-alue, jolle olisi kysyntaa?
Tutkimalla markkinaa seka samalla pelikentalld toimivia kilpailijoita on mahdollisuus kir-

kastaa ja tarkentaa omaa liikeideaa. (Ukko.fi 2021.)



Tuotteistamisella tarkoitetaan tuotteen tai palvelun sisalléon kuvausta. Siina kerrotaan
mista on kyse, mita paketti sisaltda, miten toteutus on hoidettu, miten se on hankittavissa,
mista ja kuinka paljon kyseinen asia maksaa? Tuotteistamisen avulla on mahdollista kopi-
oida ja monistaa tietty tuote tai palvelu, tarkoituksena saada myytya jatkossa samanlai-
sena. Tuotteistamista tapahtuu usein silloin, kun jokin tuote tai palvelu koetaan toimivaksi
ja se halutaan jalkauttaa ja skaalata esim. kivijalkakaupasta verkkoon tai yhdesta toimipis-
teesta useisiin toimipisteisiin. Tuotteistamisen tavoitteina on pystya tuottamaan kilpailuky-
kyista ja innovatiivista liiketoimintaa sekad menestya valitussa markkinassa tai segmen-
tissa kannattavuutta unohtamatta. (Alikoski, Hakonen, Viitasalo 2018, 48—49.)

2.2 Tapahtuman jarjestaminen

Meilla Suomessa jarjestetaan aktiivisesti erilaisia tapahtumia. Niitd ovat voivat olla festi-
vaalit, avajaiset, laksiaiset, kesajuhlat, seminaari tai vaikkapa kylajuhlat, joiden valmiste-
luihin useat talkoolaiset ovat osallistuneet. Tapahtuman jarjestamiselle on yleensa aina
jonkin syy. Yleisimpia syitd ovat henkildstén synergian ja ty6ilmapiirin kehittdminen, uuden
teoksen tai paikan julkistaminen, liiketoiminnallisten asiakassuhteiden edistaminen tai ko-
konaisvaltaisien elamyksien tuottaminen kutsutuille vieraille. Tapahtuma tydllistda usein
lukuisia henkil6ita ja osastoja, mutta pienet kestit voi toki jarjestaa yksi henkilokin. Yleensa
yksi henkild valitaan pdavastuuseen tapahtuman jarjestdmisesta. Tapahtumajarjestajaa
voidaan kutsua my0s projektipaallikdksi tai tuottajaksi. Han on loppukadessa vastuussa
kaikesta mika liittyy tapahtumaan. Tapahtuma voi olla vuotuinen perinne samalla teemalla
samassa tilassa vuosia perakkain. Nykyaan hyvin suosittuja tapahtumia ovat valiaikaiset
pop up -konseptit, jotka ovat pystyssa tai toiminnassa vain tietyn ajan. Pop up -konsepti
mahdollistaa ikimuistoisien elamyksien tuottamisen ilman suurta sitoutumista. (Catani
2017, 11, 18, 46-47.)

Vain tietyn ajan toiminnassa olevaa pop up -ravintolatoimintaa voi harjoittaa ainoastaan
yksityishenkil6t ja toiminimiyrittajat, eika toiminta voi talldin olla elinkeinon harjoittamista.
Ruokavirasto maarittelee tiettyja ehtoja ravintolapaivasta tutuksi tulleelle pop up -ravintola-
toiminnalle. Ravintolatoiminnan tulisi olla mahdollisimman vahariskista kuin mahdollista -
elintarvikkeiden seka asiakkaiden ndkodkulmasta. Vahariskisyydella ja hyvalla hygienialla
pyritdan ennaltaehkaisemaan mahdollisia ruokamyrkytyksia. Normaalista ravintolatoimin-
nasta poikkeavaa vahariskista pop up -ravintolatoimintaa harjoittavan henkilon ei tarvitse
ilmoittaa oman kunnan elintarvikeviranomaiselle toiminnastaan, ja toiminta on elintarvike-
lain mukaan tietyin ehdoin toteutettavissa. Pop up -ravintolaa voidaan harjoittaa 12 paivaa
yhden vuoden aikana, ennen kuin elintarvikehuoneistoilmoituksen tekeminen tulee tehda.
Yksittaisille vahariskisille ravintolaprojekteille ei nain ollen tarvita lupaa tai ilmoituksia.
(Ruokavirasto 2021.)



Verohallinto linjaa pop up -ravintolatoiminnan ja siihen liittyvan verotuksen seuraavalla ta-
valla. Vaikka toiminta olisi vain kertaluontoista eika laisinkaan ammattimaista, toiminnasta
saatu mahdollinen voitto kulujen jalkeen luokitellaan aina veronalaiseksi ansiotuloksi.
Henkilon tulee siis pitaa kirjaa ravintolatoiminnan kuluista ja tuloista seka ilmoittaa mah-
dolliset voitot yksityishenkildn veroilmoituksella. Henkild saa harjoittaa toimintaa ei ammat-
timaisena 15 000 euron liikevaihtoon asti. Taman jalkeen henkilon tulee ilmoittautua ar-
vonlisaverovelvolliseksi, joka tarkoittaa yrityksen perustamista. Saatavista tuloista tulee
antaa elinkeinotoiminnan veroilmoitus. Pop up -ravintolatoiminta luokitellaan verohallinnon
mukaan liiketoiminnaksi, kun siitd syntyva lilkkevaihto kasvaa ja toiminnasta tulee sdannol-

lisempaa. (Verohallinto 2021.)

2.3 Projektin suunnittelu, projektitoiminta

Projektilla tarkoitetaan tiettyd maaraa henkildita tai muita resurssinlahteita, jotka suoritta-
vat annettua tehtdvaa yhdessa ja heilla kaikilla on siihen yhteinen pddmaara. Projektilla
on aina selkea tavoite, johon liittyy aikataulu seka projektille asetettu budjetti. Jokainen
projekti on oma uniikki yksilénsa, eika kahta samanlaista projektia ole olemassa. Aina jo-
kin osa muuttuu ja nadin ollen projektia ei voi toistaa tdysin samanlaisena. Projektin loppu-
tuloksena syntyy aina jokin tai jotakin. Lopputulos voi vaihdella hyvin paljon riippuen pro-
jektin sovellusalueesta. Lopputulos voi esimerkiksi olla ongelmaan jokin ratkaisu, sen ei

siis aina tarvitse olla fyysinen tuote. (Ruuska 2012, 19-20.)

Projektipaallikko toimii projektin esimiehena tyontekijdille vastaten suunnittelu- ja valvonta-
tehtavista. Kun projektiryhmaa kasataan, tulee ottaa huomioon henkiléiden monipuoli-
suus. Projektirynman tulisi sisaltaa eri alueiden ammattilaisia ja asiantuntijoita. Jasenet

voivat tydskennella projektissa joko paatoimisesti tai osa-aikaisesti. (Ruuska 2012, 21.)

Projektin elinkaari koostuu suoritettavien tehtavien aloitus- ja paattymisajankohdasta. Elin-
kaari sisaltaa projektille ominaisia useita erilaisia vaiheita: perustaminen, suunnittelu, to-
teutus seka paattaminen. Nama vaiheet lukeutuvat projektin peruselementteihin ja ne ovat
tyypillisia kaikissa projekteissa. Vaiheiden maara ja jaksotus voivat vaihdella eri toiminta-
mallien projekteissa. (Ruuska 2012, 22-23.)

Yritykset pyrkivat kasvamaan, vastaamaan voimavarojen kysyntaan ja kayttdmaan resurs-
sejaan mahdollisimman tehokkaasti. Muutostilanteet ja taloudelliset vaihtelut niin julki-
sella- kuin yksityisellakin sektorilla ajaa tilannetta siihen suuntaan, etta toimijoiden on pys-
tyttdva sopeutumaan seka uusimaan ideoitaan ja toimintamallejaan pysyakseen kilpailu-
kykyisina. (Ruuska 2012, 26.)



Projektinhallintaa on ilmennyt jo keskiajalla arkkitehtuurin rakentamisessa. Sen syste-
maattinen kayttd nykykaavassa on alkanut noin 1950-luvulla. Projektin hallintaan liittyy
vahvasti valvonta ja jatkuva ennakointi. Nailla elementeilld taataan se, etta projektin toi-
mija osaa toimia projektin kannalta oikein haastavissa tilanteissa. Projektin hallintaan kuu-
luu: suunnittelu, paatdksenteko, toimeenpano, ohjaus, koordinointi, valvonta, suunnan
nayttdminen ja ihmisten johtaminen. Oikeanmukainen projektihallinta mahdollistaa onnis-

tuneen lopputuloksen. (Ruuska 2012, 28-30.)

Kuinka projekti pidetdan hallinnassa? Projektiryhman jasenten tulisi tiedostaa asetetut ta-
voitteet. Eteneminen niitd kohti voi usein tuottaa aikataulullisia ja taloudellisia haasteita.
Talldin huolellinen suunnittelu ja tehokas asioiden organisointi nousevat arvoonsa ja ovat-

kin omiaan projektin tavoitteisiin paasemisessa. (MCS 2020.)

Projektipaallikkd vastaa tietyn projektin paivittdisesta johtamisesta ja han on néin ollen
operatiivinen johtaja. Projektipaallikdn tehtdva on saada tuotettua kokonaisuus yhdessa
projektiryhmansa kanssa olemassa olevilla resursseilla ja annetuissa raameissa saavut-
taakseen asetetut tavoitteet. Koska projektipaallikkd vastaa projektista isossa kuvassa, ei
hanen tehtaviinsa kuulu niin vahvasti tuotannolliset asiat seka itse toteutusprosessi.
(Ruuska 2012, 137.)

Delegointi on projektipaallikon tarkein onnistumisen avain. Paastakseen tavoitteisiinsa, on
hanen taysin valttamatdnta jakaa eteenpain toteutusvastuuta tehtavistaan joko ryhmille ja
osastoille tai suoraan valitulle vastuuhenkildlle. Delegoinnissa projektipaallikko luovuttaa
tehtavien suorittamiseen tarvittavan toimivallan. Delegoinnissa on hyvin tarkeaa rajata sel-
keasti jaettujen tehtavien raamit ja nimeta vastuuhenkil. Vastapuolen on luonnollisesti
hyvaksyttava tehtdvan vastaanotto, jotta delegointi on suoritettu onnistuneesti. Projekti-
paallikon on luotettava niin omaan tiimiinsa kuin ulkopuolisten asiantuntijoiden tietotaitoon
ja osaamiseen. Mikali projektitoiminta ja delegointi ei ole systemaattista ja selkeaa, on
mahdollista, ettd syntyy ongelmatilanteita. Niistd voi seurata haasteita mm. projektin aika-

taulun, kustannusten tai jokin muu osa-alueen kohdalla. (Ruuska 2012, 137-138.)

Niin projekteissa kuin muissakin arjen toiminnoissa on tarkeaa olla kirkas tavoite ja suun-
nitelma asioiden toteuttamiseksi. Pelkastaan kova tydnteko ei yksindan auta takaamaan
onnistumista ja menestysta. Niin kuin projekteissa aina, tulee kaikessa toiminnassa olla
aikataulut. Tavoitteisiin pddsemista helpottaa huomattavasi kaksi asiaa: tiedat mita oikein
tavoittelet seka tiedat mita sinun pitaa tehda, jotta paaset asettamiisi tavoitteisiin. Tama on
melko yksinkertaista loppujen lopuksi. Projektit, hankkeet, toimeksiannot ja muut suorituk-

set tulisi suosiolla jakaa pienempiin vaiheisiin ja osiin. Pienempi kokonaisuus on helpompi



hahmottaa ja saada puristettua kasaan. Nain paastaan toimintamalliin, jossa seuraava as-
kel tulee "odotettua” nopeammin. Toki askelia on taten myos "normaalia” kaavaa enem-
man. Ajankayton tehostamiseksi asetetut aikataulutavoitteet yhdistettyina pilkottujen vali-
vaiheiden tavoitteisiin tuo onnistumisen ja menestymisen, toteaa menestynyt kiinteistoalan

valittaja Andrei Koivumaki kirjassaan "100 faktaa myynnistad” (Koivumaki 2019, 52-53.)

2.4 Markkinointi

Maailma on pullollaan erilaisia markkinointitapoja ja -tekniikoita. Kortesuo painottaa, etta

meidan jokaisen tulisi osata niista ainakin yksi: sisaltdmarkkinointi. (Kortesuo 2019, 124.)

"Siséltémarkkinoinnilla rakennat luottamuksen jo ennen Kkuin olet koskaan kuullut asiak-

kaastasi.”

Sisaltémarkkinoinnin historia ylettyy jo 1990-luvulle, jolloin sitd osasi hyddyntaa Pirkka-
lehti jakaessaan ruokaresepteja. Viime aikoina sosiaalinen media palautti tdman vanhan
metodin trendikkaaksi ja helposti toteuttavaksi useille yrityksille. Paaidea on jakaa asia-
kaskohderyhmallesi liiketoimintaasi liittyvaa sisaltoa ja kaytannon vinkkeja. Tasta syntyy
positiivinen efekti, jossa asiakas toteaa sinun olevan alasi asiantuntija ja luottamussuhde
syntyy valillenne. Tama on konkreettisesti havaittavissa ajankohtaisien ruokareseptien
jaon jalkeen kyseisten tuotteiden myynnissa ruokakaupassa. Sisaltdbmarkkinointia tapah-
tuu siis koko ajan kaikkialla ja sita tulee vastaan erilaisissa media-alustoissa. Kortesuon
vinkki mielenkiintoisen sisaltémarkkinoinnin luomiseen on tuottaa persoonallista ja mas-
sasta erottuvaa, huumorilla varustettua materiaalia oikein valittuihin kanaviin — saannolli-
sesti. Systemaattinen sisaltdbmarkkinoinnin luominen ja jakaminen auttaa jatkossa asiak-
kaiden hankinnassa. Asiakkaat kiinnostuvat sinusta, toiminnastasi ja nain ollen tulevat
luoksesi. (Kortesuo 2019, 124-126.)

Sisaltémarkkinointia suunnitellessa ja tehdessa tulisi tiedostaa erilaisien sosiaalisen me-
dian kanavien heikkoudet ja vahvuudet siten, etta sisallon luoja, oli han sitten missa ase-
massa tahansa, pystyisi hyddyntamaan optimaalisesti aina kyseista alustaa parhaalla
mahdollisella tavalla. Eri segmenttien henkilét ovat helpommin tavoitettavissa tietyn sosi-
aalisen median kanavissa erilaisilla tehokeinoilla. Taten viestijan tulisikin aina miettia huo-

lellisesti, miksi han haluaa viestia, mita ja kenelle. (Kortesuo 2019, 124-126.)

“Eri viestintatavat eri kanaviin” // "Mieti, mita viestit kenellekin”

Menestynyt kiinteistdnvalittdja Andrei Koivumaki antaa kirjassaan muutaman esimerkin

siitd, miten eri viestintatavat toimivat kussakin kanavassa. Sosiaalisen median applikaatio



Instagramissa korostuvat kuvien laatu ja varit. Uutissivua selaavan henkilén huomio tulisi
pystya herattamaan valittomasti, jotta julkaisun tarkempi havainnointi kaynnistyisi eika
henkil jatkaisi muiden uutisten selailua. Tasta syysta pitkat viestit eivat ole omiaan In-
stagramissa, vaan siella toimii paremmin laadukas visuaalinen sisalto ja lyhyet viestit. Fa-
cebook puolestaan suosii sisallon tuottamista, joissa korostuvat kannanotot, mielipiteet
seka kysymykset, joilla pyritdan herattdmaan nopeasti keskustelua, reagointia ja positii-
vista trafiikkia julkaisun kommenttiboksissa. Pyritdan siis levittdmaan tehokkaasti julkaisua
muiden ihmisten tietoisuuteen ja taten aktivoimaan muut kayttajat mukaan julkaisuun. Lin-
kedln eroaa edelld mainituista alustoista siten, etta sitd pidetdan business-maailman ja
yritysjohtajien paikkana. Jokainen ostajaryhma on omanlainen segmentti ja siksi on tar-
keaa osata viestia oikealla tavalla oikeille henkil6ille oikeassa kanavassa. (Koivumaki
2019, 132-133.)

"Verkossa myydé&én kaikki. Jos ei itse tuotetta, niin vdhintdén ajatus tuotteen ostamisesta.

Hoida hakukonené&kyvyytesi heti kuntoon, niin et meneté rahaa.”

Katriinan sanoin: jos et ole verkossa, et ole olemassa. Kaupankaynti siirtyy jatkuvasti
vauhdilla verkkoon. Asiakaspolkua tutkiessa huomataan, etta ldhes aina asiakkaan reitti
kulkee jossain kohti ostoprosessia jonkin verkko-osa-alueen lapi. On toki olemassa taysin
verkoton asiakaspolku, jossa asiakas ei ole missaan tekemisissa verkon kanssa ostaes-
saan tuotetta tai palvelua, mutta ndma ovat poikkeus. Puolestaan osittain digitaalinen ja
taysin digitaalinen asiakaspolku ovat nykyajan juttu, joihin Kortesuo suositteleekin panos-
tamaan. Fakta on se, ettd mitad helpompi on lahestya yritysta ja ostaa tuotetta tai palvelua,
sitd enemman kauppa kay. Yrityksen tulisi siis analysoida ja tunnistaa kumpi on itselle pa-
rempi vaihtoehto: osittainen digitaalinen asiakaspolku vai taysin digitaalinen asiakaspolku

ja toimia sen mukaan. (Kortesuo 2019, 18-19.)

2.5 Myynti

"Ostaja maksaa tuloksista.” // "Mité tahansa myytkin, muista miettia, kenelle myyt sita.”

Andrei Koivumaki kertoo kirjassaan, 100 faktaa myynnista erdan ystavansa tarinnan
kuinka han pystyi lyhyessa ajassa kasvattamaan videokuvaus-yrityksensa suureksi ja ta-
ten nostamaan hintojaan huomattavasti enemman kilpailijoihinsa verraten. Kohderyhma
tai tarkemmin henkild kenelle myyt tuotetta tai palvelua, tietéda tuskin kalustosta tai sen
spekseista mitdan. Se ei ole silloin suurin ja kiinnostavin tekija kauppaa tehdessa. Sen si-
jaan yritysjohtajaa kiinnostaa miten han hyotyy videosta ja missa ajassa investoinnin

hyéty ja tuotto saavutetaan. Videon hydty voidaan mitata rahan tuottamisena, tunteiden



herattamisena tai siina, ettd muistetaanko tama yritys paremmin videon perusteella. Os-
taja maksaa tuloksista ja siksi myyjaosapuolen tulisi pystya aina havainnoimaan tilannetta

molempien osapuolten suunnasta. (Koivumaki 2019, 132-133.)

Sosiaalinen myynti (englanniksi social selling) tarkoittaa olemassa olevia myynnin ja
markkinoinnin keinojen yhdistamista uusiin sosiaalisiin kanaviin, joissa seka luodaan etta
vahvistetaan suhteita tavoitteena kehittdd myyntia. Sosiaalinen myynti on myyntiprosessin
yksi osa, jossa myyjaosapuoli tuottaa ostajaosapuolta kiinnostavaa ja koskettavaa sisaltoa
erilaisiin sosiaalisen median kanaviin ja nain ollen aktivoi omaa yhteisdaan seka herattaa
keskustelua ja reagointia valituissa teemoissa ja konteksteissa. Sosiaalisen myynnin vah-
vuutena on kyky pystya kommunikoimaan ja seuraamaan asiakkaan toimenpiteita seka
saada vastaavasti myyjaosapuolen oma tekeminen asiakasosapuolen tietoisuuteen saan-
ndllisesti. Lisaksi tarkoitus on luoda useita kosketuspisteita, ennen kaikkea tuttavuutta ja
luottamusta ennen mahdollista kauppatilannetta. Myynnin teoria on aina perustunut sen
historian keskeisimpaan ydinasiaan: asiakassuhteiden vahvistaminen ja verkostojen luo-
minen. Sosiaalisessa myynnissa paneudutaan ennen kaikkea siihen kuinka henkild pystyy
luomaan uusia, kestavia suhteita erilaisissa verkostoissa, kanavissa ja alustoissa. Sosiaa-
lista myyntia tukevia alustoja ovat verkostointi- ja sisallonjakoalustat LinkedIn, Twitter, Fa-
cebook seka Instagram. (Paakkénen 2017, 26-28.)

"Brénd&éa, markkinoi ja myy se tuote”

Hyvin luotu brandi tuo asiakkaat sinun luoksesi, eika asiakkaiden perassa tarvitse enaa
juosta tuotetta tai palvelua vakisin tuputtaen. Nain ollen ajankaytto tehostuu, silla bran-
dadamisen ansiosta useita tydvaiheita karsiutuu pois ja olet tehokkaampi. Brandin rakenta-
minen on toki aikaa vieva prosessi, eika se tule hetkessa. Se vaatii paljon systemaattista
ja rankkaa ty6ta seka satsauksia asetetun tavoitteen saavuttamiseksi. Markkinointiin pa-
nostaminen on yksi tarkeimmista brandaamisen mahdollistajista. lIman markkinointia lois-
tavien mielikuvien paasy kohdeyleison tietoisuuteen ei onnistu. Oikein luotu brandi toimii
ponnahduslautana avaten ovia ja mahdollistaen helpommin asioita, jotka olisivat muuten
ehkd saavuttamattomissa. Brandi ja brandays nostavat huomattavasti tarjoamasi tuotteen
tai palvelun arvoa, vaikka et muuttaisi yhtaan mitaan itse tuotteessasi. Voit yksinkertai-
sesti sanottuna pyytda huomattavasti korkeampaa hintaa riippumatta siita, onko yrityksesi
keskittynyt laisinkaan tuotteesi tuotekehitykseen viimeisen vuoden aikana. (Koivumaki
2019, 90-91, 223.)
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2.6 Ruokatuotantoprosessit ammattikeittiossa

Ruokapalvelutoiminta pyrkii mahdollistamaan henkildille ja asiakkaille elamyksia, tuomaan
jotain uutta makumaailmaan seka jattamaan siita maistuvan muistijaljen. Ruokakulttuuri ja
sen perinteet ovat ruokapalveluiden tuottajien kadenjalkea. He kehittavat paivittaisella te-
kemisella ruokakulttuuriamme ja ovat vastuussa sen tulevaisuudesta. (Lampi, Laurila,
Pekkala 2012, 11.)

Ruokapalvelutuotanto pitaa sisalldan ruokatuotannon seka asiakaspalvelun prosessien
suunnittelun, toteutuksen ja seurannan. Ruokapalvelutoiminnan alla on kasite ruokatuo-
tantoprosessit ja ne voidaan jakaa viiteen paaprosessiin. Ruokatuotannon paaprosessit
ovat: toiminnan suunnittelu, ruokatuotevalikoiman hallinta, ruokatuotannon toteutuksen
suunnittelu, ruokatuotannon toteutus seka seuranta. Toiminnan suunnittelu on ensim-
mainen vaihe, jossa yrityksen omistaja tai paattava taho suorittaa liiketoiminnan erilaisia
linjauksia. Linjaukset pohjautuvat strategiaan ja tulevat nayttamaan suuntaa toiminnalle.
Ruokatuotevalikoiman hallinta pitda sisallaan niin listan ruoka-annosten suunnittelua,
kuin tuotteiden ja liiketoiminnan kehitystd, mista raaka-aine hankinnat tehdaan, kuka toi-
mittaa, milla kustannuksilla ja kuinka usein. Tavoite on pystya palvelemaan loppu-
asiakasta (esim. lounasravintolassa kayva toimistotyontekija) paremmin, tuottamaan ha-
nelle uusia makunautintoja ja elamyksia eri menetelmia hyddyntaden. Ruokatuotannon
toteutuksen suunnittelun tavoitteena on tuottaa lopulta selkea ja kattava tuotantosuun-
nitelma, kuinka tuotanto tullaan hoitamaan. Suunnitelmassa tulee olla huomioituna etenkin
resurssit, jotta se on realistinen. Resurssit kattavat tassa yhteydessa tyohon kaytettavan
ajan, lopullisten lopputuotteen (esim. lounasannos) maaran arvion, tydvoiman, kaluston,
koneet seka valmistuksessa hyddynnettavat raaka-aineet. Kun kaikki resurssit ovat ole-
massa ja niiden oikea kayttd on suunniteltua, on parhaat mahdollisuudet paasta haluttuun
lopputulokseen. (Lampi, Laurila, Pekkala 2012, 17, 19-20.)

Ruokatuotannon toteutus on paaprosesseista ehka se isoin ja merkityksellisin vaihe, jo-
hon usein koko ruokatuotanto kiteytyy. Se tarkoittaa isossa kuvassa ruoan valmistusta, ja-
kelua ja sen tarjoilua asiakkaalle. Ruokatuotannon toteutus voisi menna kronologisesti
seuraavalla tavalla: raaka-aineiden vastaanotto, niiden esivalmistelu ja kasittely, ruoan ja
komponenttien valmistaminen, annoksen tai aterian kokoaminen, esillepano tai pakkaami-
nen kuljetusta varten, kuljetus, purkaminen ja esillepano loppukohteessa. Toteutukseen
liittyy myoskin puhtaanapito ja viranomaisen edellyttamat omavalvonnan suoritteet ja
saanndllinen dokumentointi. Seuranta on ruokatuotannon prosessien viimeinen vaihe.
Seurannan ydintarkoitus on kehittda ruokatuotannon prosessia ja toimintoja saadun data-

tiedon ja palautteiden perusteella. Seurannassa esihenkil6lla tai omistajalla on mahdolli-



11

suus tarkastella esim. kaytettyja tydtunteja, raaka-ainemaaria, annoskokoja, myyntia, ha-
vikkid — oikeastaan mita tahansa osa-aluetta tai toimintoa, johon kyseisen ruokatuotannon
prosessin mittarit ovat suunnattu taltioimaan tietoa tai se on mahdollista kerata palautteen
muodossa joko suullisesti tai kirjallisesti. Kehityskohteita voivat olla tehokkuus ruoan val-
mistuksessa tai henkildston kaytossa. Palautetta saadaan yleensa useista lahteista. Siksi
on tarkeda ottaa ne huomioon, tehda niiden pohjalta omat pohdinnat seka ratkaisut mika
on itsea ja omaa yritysta varten ja mika taas ei. Seuranta ja dokumentoinnin analysointi on
koko tuotantoprosessin kehittamisen kannalta taysin valttamaton ja ilman sita kehitys olisi

hidasta tai taysin olematonta. (Lampi, Laurila, Pekkala 2012, 17, 19-20.)

Ammattikeittidt voidaan jakaa neljaan erilaiseen yksikkdon poikkeavien toimintaperiaattei-
den mukaisesti. Niita ovat valmistuskeittio, keskuskeittio, palvelu- ja viimeistelykeittio seka
jakelukeittio. Ammattikeittididen erot ovat havaittavissa koon, tekniikan, kaluston ja lopulli-
sen toiminnan kautta. Ruokatuotanto pyritdan aina tekemaan mahdollisimman tehokkaasti
ja sen vuoksi ei ole yhta oikeaa tapaa ja toimintamallia hoitaa ruoanvalmistus. Jokaisen
toimijan kuuluukin siis miettia tarkkaan mika toimintamalli sopii parhaiten omaan konsep-
tiin. Valmistuskeittio-toimintamallia toteuttaa Iahtdkohtaiesti kaikki ravintolat. Siella ruoka
valmistetaan omatoimisesti joko esikasitellyista elintarvikkeista tai kokonaan alusta asti
raaka-aineista, tarjoillaan ja nautitaan. Idea on siis valmistaa ruokaa samassa yhteydessa
olevan ruokasalin asiakkaille. Valmistuskeittio-toimintamalli on suosituin ja niita onkin
maarallisesti eniten suhteessa muihin toimintamalleihin. Keskuskeittio-toimintamalli on
puolestaan sellainen, jossa ruokaa tehdaan ja kuljetetaan keskitetysti suurille maarille
useisiin yksikdihin eika keittion yhteydessa ole ruokasalia sekd asiakasvirtaa. Keskuskeit-
tio-toimintamallin kuljetettu ruokatuote voi olla joko kuuma, kylma tai jadhdytetty. Tama
toimintamalli on kustannustehokas ja tasalaatuinen. Palvelu- ja viimeistelykeittio -toi-
mintamalli voi pitaa sisallaan jotain pienia keittion toimenpiteita, kuten lisdkkeiden valmis-
tuksen. Kuitenkin lahtdkohtaisesti sinne saapuvat ateriat ovat joko osittain tai kokonaan
valmiita. Viimeistelykeittiossa lammitetdan kuljetuksesta saapuneet komponentit tai ateriat
ja ne tarjoillaan keittion yhteydessa olevassa ruokasalissa asiakkaille. Jakelukeittio-toi-
mintamalli on edella listatuista ammattikeittion toimintaperiaatteista se yksinkertaisin. Siina
kuuma tai tarjoiluvalmis ruoka vastaanotetaan ja tarjoillaan "sellaisenaan” ilman sen
muokkaamista tai viimeistelya. Ruoat laitetaan siis kaytannossa vain esille kuljetuksen jal-
keen - jakelukeittidssa ei ole mahdollisuutta ruoanvalmistukseen. (Lampi, Laurila, Pekkala
2012, 14.)
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2.7 Logistiikka ja jakelu

Logistiikka (englanniksi logistics) on esiintynyt maailmassamme aina jossain mittakaa-
vassa ja mallissa. Sen historia ylettyy niin kauas kuin erilaisia tavaroita on vaihdettu ja lii-
kutettu paikasta toiseen. Naista ovat esimerkkeina kunkin valtion sodankayntiin ja maan
puolustukseen liittyvat toiminnot. 1950-luvulla kasitteesta muodostui vakiintunut ja kaytetty
likkeenjohdon termi Yhdysvalloissa. Logistiikan ja toimitusketjun hallinnan perusteet-kirjan
mukaan logistiikka- kasite maaritelldadn seuraavasti: "Logistiikalla tarkoitetaan tuottavaan
ja kustannustehokkaaseen hankintatoimeen, varastointiin, kuljetukseen ja jakeluun liitty-
vien materiaalien ja palvelujen suunnittelua, toteutusta ja seurantaa niin, ettéd samalla huo-

mioidaan asiakasvaatimukset”. (Ritvanen 2011, 20.)

Logistiikka voidaan jakaa neljaan osa-alueeseen, kun kyseessa on materia ja tuote, joka
saapuu yritykseen, kulkee sisaisesti ja lopulta Iahtee yrityksesta pois. Tulologistiikka
(englanniksi inbound logistics) on prosessin nakdkulmasta ensimmainen vaihe. Siihen si-
saltyy tavaran tarkastaminen ja vastaanotto, purkaminen ja mahdollinen varastointi myo-
hempaa kayttdéa varten. Talldin puhutaan siitd, kun ulkopuolinen toimija toimittaa tavaraa
ja materiaa yrityksen kayttoon. Jotta asia olisi helpompi ymmartaa, kaytetaan esimerkkina,
vaikka vaate tekstiilia. Tavaran toimittajan tuotua paketillisen vaatteita, toimituksen sisaltd
tarkastetaan ja varastoidaan hyllyyn, josta ne sen jalkeen lahtevat painatukseen. (Ritva-
nen 2011, 20.)

Sisalogistiikka (englanniksi inhouse logistics) on prosessin toinen ja keskimmainen
vaihe. Siihen sisaltyy tavaran ja materian kasittely-, kokoonpano- ja huoltotoimenpiteet or-
ganisaation sisalla tulologistiikan jalkeen ennen lahtdlogistiikkaa. Saman voisi sanoa si-
ten, etta edellisen esimerkin aiemmin hankittuihin vaatteisiin painatetaan organisaation si-
saiselld menetelmalla tietynlainen printtikuvio ennen kuin vaatteet ovat valmiita lopulliseen

toimitukseen vaikkapa kuluttajamarkkinoille. (Ritvanen 2011, 20-21.)

Lahtologistiikka (englanniksi outbound logistics) on prosessin kolmas vaihe. Siihen sisal-
tyy tavaran ja jalostetun materian kerddminen varastosta, pakkaaminen kuljetusta varten,
seka itse kuljetus jakelu. Talloin puhutaan siita, kun yritys jakelee ja toimittaa jalostettua
tai ainoastaan varastoitua tavaraa ja materiaa eteenpain yleensa asiakkailleen. Kaytan-
ndnldheinen esimerkki jatkuisi niin, ettd mita tapahtuu kun painatetut valmiit vaatteet halu-
taan laittaa maailmalle? Vaatteet pakataan ja toimitetaan erilaisia menetelmia ja palvelu-
polkuja pitkin loppuasiakkaalle tai prosessiketjun seuraavalle toimijalle. Nain syntyy ehyt
kokonaisuus esimerkkiyrityksen vaatekappaleiden tilaus-, painatus- ja markkinoille jakelu-

prosessista. (Ritvanen 2011, 20-21.)
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Paluulogistiikka (englanniksi reverse logistics) on esitetyn logistiikkaketjun viimeinen,
mahdollinen vaihe. Paluulogistiikka on 1ahtélogistiikan mahdollinen iimentyma3, jossa jo
kerran lahtenyt tavara ja materia palaa jossain muodossa takaisin. Paluulogistiikassa toi-
mitettu tavara tai se osa siirtyy asiakkaalta takaisin sen toimittajalle. Paluulogistiikkaan
kuuluu mm. asiakaspalautukset, takuun alaiset asiat, huoltopalvelut seka kierratys ja uu-
siokayton edistaminen. Esimerkkina tasta kierratykseen liittyvaa toimintaa, jossa prosessi
palaa takaisin organisaatiolle, josta se aiemmin on lahtenyt. Painettu ja toimitettu vaate-
kappale paatyy asiakkaalta takaisin toimittajalle, silla vaate oli epakurantti tai asiakas pa-

lautti sen esim. palautusoikeuden nojalla. (Ritvanen 2011, 21, 165.)

Strategian olemassaolo auttaa huomattavasti hallinnoimaan toimitusketjua kokonaisuu-
dessaan logistiikan nakokulmasta. Logistiikkastrategian avulla suunnitellaan ja linjataan
toimintaa sekd sen suuntaa. Strategia luodaan usein muutamien vuosien mittaista ajan-
jaksoa varten. Erilaisien logistiikkastrategioiden isoimpina tavoitteina ja paamaarina on
alentaa kustannuksia, pienentaa sidottua padomaa seka parantaa palvelua. Kuinka toteut-
taa strategiaa? Toimenpiteitd, joilla voidaan edesauttaa tavoitteisiin paasemista ovat mm.
turhien valivaiheiden karsiminen pois toimintaketjusta, suora toimittaminen valivarastoin-
nin sijaan, jakelukumppanin hyodyntaminen oman kaluston sijaan seka varastointi- ja kul-

jetuskustannusten minimointi. (Ritvanen 2011, 140.)

Logistiikan tehostaminen ja kuljettajien ajoreittien optimointi on tarkeaa tehokkaan liiketoi-
minnan ja laadukkaan asiakaskokemuksen kannalta. Monien tuntema verkkokauppa
Amazon on viime aikoina panostanut toimitusten nopeuteen, tehokkuuteen seka luotetta-
vuuteen. Investoimalla ajoreittien optimointijarjestelmaan on mahdollista saavuttaa kilpai-
luetua kuriiriliketoiminnassa. Ajoreittiohjelmistoilla voidaan optimoida kuljetusten rytmia,
aikataulua, tehokkuutta, tarvittavaa tydvoimaa ja nain ollen saavuttaa kustannustehok-
kuutta. Ohjelmistot ottavat optimaalista ajoreittid luodessa huomioon kaiken: vallitsevat

saaolosuhteet, liikenneruuhkat, tydmaa-alueet seka toimitusajat. (Logistics IT 2020.)

Vastuullinen liiketoiminta (englanniksi corporate responsibility) pitda sisallaan taloudelli-
sen, sosiaalisen seka ymparistdystavallisen vastuun. Ymparistévastuullisuudessa pyritdan
vahentamaan ymparistda saastuttavia tekijoitd. Vastuullista toimintamallia voi edistaa tor-
jumalla ilmastonmuutosta, suojelemalla vetta, ilmaa ja maaperaa, seka vahentamalla
luontoa kuormittavia toimia. Ymparistévastuullisuus on mahdollista huomioida toimintaket-
jun kaikissa vaiheissa. Kuinka ymparistévastuullisuus voidaan ottaa huomioon? Hankin-
noissa painotetaan ymparistoystavallisyytta ja lopputuotteen elinkaarta, jolloin ymparisto-
vaikutukset ja niiden hallinta nousevat keskiodn. Jakelussa kuljetusrytmien optimointi seka
kehitettyjen varastointiratkaisujen ansiosta voidaan saastaa niin kustannuksia kuin ympa-
ristdakin. (Ritvanen 2011, 160.)
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2.8 Dokumentointi

Dokumentointi tarkoittaa erindkodisten asiakirjojen ja materiaalien taltioimista kootusti yh-
teen paikkaan - usein kansioon. Projektitoiminnassa kansiota kutsutaan nimella projekti-
kansio. Projektikansio pitaa sisalladn kaiken informaation ja tiedon liittyen projektiin seka

sen eri vaiheisiin.

Projektikansion sisalto

Asettamiskirje

Projektikuvaus

Projektisuunnitelma ja tyésuunnitelmat
Projektisuunnitelmaa tdydentdvdt suunnitelmat
Yhteystiedot (henkilot, palaveriajankohdat)

Johtoryhmdn kokousmuistiot

Tilannekatsaukset

Suunnittelupalavereiden ja vastaavien muistiot

9.  Projektitiedotteet

10. Virallinen tiedonvaihto (esim. sidosryhmdt)

11. Suunnitteludokumentit (nimedmis- ja tallennusmenettely)
12. Kdyttoohjeet ja koulutusmateriaali

13. Dokumenttien arkistointi ja ylldpito projektin pédttymisen jalkeen
14. Loppuraportti

O NOULAWN=

Kuva 1. Projektikansion sisaltd, Ruuska 2021, 240-241.

Tarkeaa dokumentoinnissa ja projektikansion sisalldssa on se, ettd haluttu tieto on kaik-
kien tarvittavien henkildiden tai tahojen kaytdssa ja se 16ytyy nopeasti. Projektiryhman te-
hokkuus kasvaa, kun kaikilla jasenilla on suora paasy materiaaleihin eika niiden saavutet-
tavuus ole este. (Ruuska 2012, 240-241.)

Johdonmukaisella dokumentoinnilla on monia vaikutuksia yritysten tulokselliseen toimin-
taan. Tassa listattuna muutama syy, miksi jokaisen yrityksen tulisi dokumentoida arkiset-
kin asiat ylOs jatkoa ajatellen. Dokumentointi osoittaa ammattimaisuutta ja sen sdannolli-
nen tekeminen saa ymparillasi olevat ihmiset huomaamaan, etta otat asiat niiden kuulu-

valla vakavuudella. Asioihin voidaan aina palata tarvittaessa ja kaikki tieto on nain ollen

kirjattuna yl6s. Kun dokumentoinnista muodostuu oletus yrityksen kulttuurissa, silla saavu
tetaan etua etenkin ryhmatoissa eika aikaa mene hukkaan tietoa tai ohjeita etsiessa. Tie-
tyt menetelmat ja prosessit tulisi taltioida seka dokumentoida. Esimerkkina kattava ja ole-
massa oleva kasikirja uuden tydntekijan perehdytyksesta saastaa esihenkildiden aikaa.

Dokumentointia hyédyntavat yritykset pystyvat tehokkaampaan toimintaan. (Indeed 2021).

Dokumentteja luodessa on olemassa "yleisia standardeja” niiden merkintatapoihin. Paa-
asia on, etta jokaisesta dokumentista l0ytyisi tarkeimmat tiedot. Naita tietoja ovat mm. pro-
jektin nimi, dokumentin tekija, paivays, mita vaihetta se koskee, mihin tyokokonaisuuteen
se liittyy, alakategorisointi seka kyseisen asiakirjan versionumero ja aiempi versiohistoria.
(Ruuska 2012, 242.)
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2.9 Palautteet, arviointi ja onnistumisen mittaaminen

Mité projektin onnistumisella tarkoitetaan? Kuinka médritelldén onnistunut projekti?

Projektiin kohdistuu erilaisia odotuksia, kuten aikataulut, loppukustannukset, tydn tulos ja
syntyva lopputuote, tekniset ratkaisut ja kaytettavat tyovalineet. Nakokulmia on useita
mm. tilaaja, kayttaja ja projektiryhma. Siité syysta odotukset ja tavoitteet voivat olla hyvin
erilaisia. Nain ollen myds projektin onnistumisen arviointi riippuu siita, kenelta sita kysyy.
(Ruuska 2012, 274-275.)

Esimerkeissaan Ruuska nostaa Hiihdon SM-kilpailut Ylivieskassa 2003 ja Pisan kaltevan
tornin. Hiihdon SM-kilpailut olivat suunniteltu hyvin ja vain pari paivaa ennen aloitusta ne
jouduttiin perumaan, silla saa oli aivan liilan kylma hiihdolle. Pisan tornin suunnittelijat tus-
kin yrittivat tarkoituksella tehda tornista kaltevaa. Aluksi lopputulos oli varmasti suuri petty-
mys, mutta nain jalkeenpain torni miellyttaa paikallisia ja houkuttelee turisteja ulkomailta
asti. Projektin onnistumisen arvioimiseen vaikuttaa siis aina se kenelta kysyy ja milloin. Se

on mielipidekysymys, toteaa Ruuska. (Ruuska 2012, 275-277.)

Monesti tapahtuman tai projektin aikana aloitetaan jo ensimmaisen kerran sen onnistumi-
sen arviointi. Kun tapahtuma on ohjelmavaiheessa, on helppo tehda havaintoja isossa ku-
vassa. Tulivatko kaikki kutsutut vieraat, viihtyvatkd he keskenaan, toimiko kaytannonjar-

jestelyt ja miten juhlaa voisi vield parantaa. (Catani 2017, 130.)

Sisaltémarkkinoinnin tydkalut-kirjassa pohditaan paljon onnistumisen mittaamista ja se liit-
tyykin vahvasti markkinointialaan. Onnistumisen ja tuloksien mittaaminen on erittdin mer-
kittavaa sisaltdmarkkinointia tehdessa. Vaikka markkinointisisalléon suunnittelu, tuotanto ja
jakelu olisikin tehty aivan oikein ja suunnitellusti, jaa valtava potentiaali saavuttamatta, jos
tehtyja toimenpiteitd ei mitata. Kaikki loppujen lopuksi kiteytyy onnistumisen mittaamiseen.
llIman mittaamista on hankala tietaa ja analysoida onko asetettuihin tavoitteisiin paasty ja

onko tehdyt investoinnit olleet kannattavia. (Rummukainen, Hakola, Hiila 2019, 231-232.)
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3 Munkkimellakka vol. 2.0 suunnittelu ja toteutus

Tassa luvussa tulen kdymaan yksityiskohtaisesti 1api Munkkimellakka ravintolaprojektin
tarkeimmat tydvaiheet, valintojen perustelut, kaytetyt sovellukset seka kronologisen aika-
taulun. Produkti tulee olemaan lapileikkaus ideasta suunnittelun kautta tuotantoon seka
jakelun. Produktin kuvaus tulee pitamaan sisalldan seuraavat tyovaiheet:

Liikeidea & konsepti

Suunnittelu & asioiden selvittdminen
Markkinointi

Myynti

Tuotanto

Logistiikka & jakelu

Projektin paéattdminen & yhteenveto

NoOoahwdba

3.1 Liikeidea & konsepti

Vuonna 2020 kun koronavirus-pandemia oli juuri mullistanut koko maailman ja koko ravin-
tola-ala koki suuren kolauksen, mutta siitéd huolimatta ruokatoimitukset ja niiden kysynta
I&htivat nopeasti kasvuun. Kylanpoikien Munkkimellakan liikeidea syntyi ensimmaista ker-
taa jo kevaalla 2020 ja se sai loistavan vastaanoton heti saman tien. Projekti oli jo tuolloin
todella iso rutistus ja ajattelimme, ettd "ei enda ikind uudestaan”. Toisin kuitenkin kavi.
Munkkimellakka ei ollutkaan kertaluontoinen projekti, vaan toistimme sen uudestaan seu-
raavana vappuna, kevaalla 2021. Tama projekti on nimeltd Munkkimellakka vol. 2.0 johon
tama opinnaytetyo keskittyy. Projekti 1ahti liikkeelle jalleen ideasta, johon tekijoiden pitaa
totta kai uskoa 110 %. Liikeidea syntyi maaliskuun lopussa 2021. Liikeidealla tarkoitetaan
yrityksen tai organisaation ideaa ja suunnitelmaa, jolla liketoimintaa harjoitetaan. Lii-
keidean hahmottamisessa korotuvat SWOT-analyysissa ilmenevat neljd ominaisuutta: yri-
tyksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet seka uhat. Liikeidea jalostuu, kun aisti-

taan mita lahialueella on tapahtunut ja tulee tapahtumaan kyseisessa markkinassa.

Kun meilld oli karkea liikeidea olemassa, sen jalkeen sukellettiin pintaa syvemmalle ja luo-
tiin liikeidean rinnalle toimiva kirkastettu konsepti. Munkkimellakka konseptina oli valmis-
taa ennakkomyynti ja -tilaustoimintamallilla makeita itsetehtyja vappuherkkuja, kuten so-
kerimunkkeja ja simaa seka toimittaa ne suoraan lahialueen asukkaiden koteihin — kate-
vasti ja turvallisesti. Kuinka Kylanpojat saavuttivat kilpailuedun muiden samalla kentalla
toimivien tahojen keskuudessa? Sokerimunkkeja ja simaa tarjoaa todella moni muukin toi-
mija etenkin vapun tienoilla, eikd pelkastdan naita ruokatuotteita tarjoamalla kilpailuetua
I&htokohtaisesti synny. Koen, ettéd Kylanpoikien kilpailuetu syntyi ennen kaikkea siita, kun
summataan ajankohtainen ja matalan ostokynnyksen ruokatuote, uniikki ja kettera kotitoi-

mitus seka nuorten poikien yrittajyys yhdistettyna oikeisiin markkinointiviesteihin ja -kana-
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viin seka pisteend i:n paalle sympaattisiin mielikuviin, kuten kaveruus, nuoruus, paikalli-
suus ja yhteiséllisyys, samaistettava Kylanpojat-nimi. Muistijalki ja positiiviset asiakasko-
kemukset aiemman vuoden Munkkimellakka -tempauksesta sen kuin vahvistavat tata kil-

pailuetua.

Liikeidean ja konseptin kehitys seka jatkojalostus on todella tarkeaa. Nain varmistut siita,
etta asiakkaasi nakevat sinut edelleen kiinnostavana toimijana pelikentassa. Ensimmai-
sestd vuodesta opimme paljon, ja nyt vuoden 2021 Munkkimellakka vol. 2.0 oli totta kai
parempi ja onnistuneempi kuin edeltdvana vuonna. Opimme ensimmaisesta vuodesta
sen, ettd meilld on mahdollisuus nostaa kapasiteettia seka tarjota sokerimunkkien kanssa
myoskin juomatuotetta. Vuoden 2021 Munkkimellakassa olimme kehittaneet niin itse tuo-
tetta kuin laajentaneet tuotevalikoimaa seka kasvattaneet toteutuskapasiteettia, jotta
voimme palvella yhd useampaa tasta konsepteista kiinnostunutta henkil6a. Konseptin ke-
hityskohdista lisaa kappaleessa 3.5 tuotanto. Yrittajyys on ollut aina minun intohimoni. Ra-
vintola-alan restonomiopinnot ovat saattaneet minut viimevuosina ruokatuotteiden ja ra-
vintolaliiketoiminnan aarelle. Munkkimellakassa ndma kaksi yhdistyivat todella luonnolli-

sesti.

3.2 Suunnittelu & asioiden selvitys

Suunnittelu ja projektimainen toiminta on valtavan suuressa roolissa, kun aikaa on vahan
ja itse toteutusaikaa on kaytdssa vain 24 tuntia. Munkkimellakassa on monen monta
asiaa, jotka tulee selvittaa, varata, hankkia seka aikatauluttaa. Kun mukaan lisataan viela
suuri vastuu, lyhyet ydunet, paine ja stressi, niin projektinjohtaja on kylla todella koetuk-
sella. Tassa projektissa projektinjohtajana toimi allekirjoittanut. Suunnittelu lahtee aina
olemassa olevien resursseiden kautta. Aluksi kasasimme listaan kaikki selvitettavat asiat
seka niihin kdytdssamme olevan ajan. Projektin kipind syttyi noin kuukausi ennen toteu-

tusta, jonka vuoksi tuli toimia ripeésti.

R Suunnittelu Markkinointi Myynti Tuotanto l?:::t"ga Yhteenveto

Maaliskuu

loppu 2021 1.4.2021 21.4.2021 21.-28.4.2021 30.4.2021 30.4.2021 3.5.2021
Kuva 2. Prosessikaavio projektin aikajanasta.

Meilla Kylanpoijilla oli kokemusta vuoden 2020 vol. 1.0 Munkkimellakasta, joten aivan tyh-
jalta pdydalta ei tata projektia ldhdetty toteuttamaan. Meilla oli tiedossa asiat, mitka toimi-
vat ja mitka eivat. Ensimmainen kerta on aina haastavin, silla sinulla ei ole kokemusta ja
virheista oppimista alla. Lahtokohtaiesti samat asiat toistuvat mutta niiden mittasuhteet,

aikataulutus tai detaljitason asiat voivat toki muuttua tai elaa. Mielestani on tarkeaa edeta
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projektin suunnittelussa ja toiminnassa kronologisessa jarjestyksessa, mutta toisaalta
homma ei toimi ihan niinkaan, ettd esim. markkinointi -kohtaa vilkaistaan ensimmaisen
kerran vasta kun edeltdva suorite on saatu tehtya. Taytyy ehdottomasti pystya katsomaan

ja ennakoimaan tulevia askelia ennen kuin edelliset ovat valmiita.

Suunnittelun ja selvitettavien asioiden listaan siséltyy muun muassa:

Resurssit, aikataulu,
onnistumisen
mahdollisuus &
tavoitteiden
asettaminen

Simatuotteen brdnddys,
pullon oman etiketin Tyovoiman ja apukdsien
suunnittelu ja tarrojen saatavudeen selvitys
tulostus

Markkinan potentiaalin
hahmottaminen,
vuoden 2020
asiakastyytyvdisyys
mittaus

Erikoiskaluston
hankinta: laitteet,
koneet, ajoneuvot,

sovellukset

Markkinointikampanja,
viestit, materiaalit,
alustat, aikataulut jne.

Ammattikeittioiden . . Tuotannon sekd jakelun
vuokraus, Reseptin selvitys ja potentiaali laskut,

yhteistyokumppaneiden Jjatkokehittdminen
kontaktointi

X mddrd Y ajassa

Kuva 3. Selvitettavien asioiden lista kronologinen prosessikulku.

Pohdittuamme hieman asioita, meille alkoi muodostua hetki hetkeltd selkedmpi kasitys
siitd, mitka olisivat Munkkimellakka vol. 2.0:n speksit ja mitd tdman projektin onnistu-
miseksi vaaditaan. Suunnittelu ja asioiden selvitys aloitettiin 1.4.2021. Kun saimme vah-
vistusta konseptin kiinnostavuudesta ja markkinapotentiaalista, asiat alkoivat konkretisoi-
tua ja laitoimme koneistoon vauhtia. Saimme pitkan selvityksen jalkeen vuokrattua sellai-
set keittiot, joissa tavoiteltu sokerimunkkien maara olisi mahdollista valmistaa jarkevissa
aikamaareissa. Kun kyseessa on vajaa 200 kg munkkitaikinan valmistus ja 2500 kpl
munkkirinkelin paisto yhtend aamuna ennen kuljetusta, niin tarvitaan melko iso ja jarea
ammattikeittion kalusto, jotta homma hoituu, eika keittidstd muodostu prosessin pullon-
kaulaa. Siman teko ei vaatinut juurikaan isoa keittiokalustoa pois lukien kylmasailytys,
mutta sekin oli tosin hieman miellyttdvampaa tehda isossa keittiossa verrattuna kotona te-
kemiseen. Saimme kontaktoitua yhteistyokumppaneita ja hoidettua sita kautta edulli-
semmin tai kokonaan veloituksetta esim. raaka-aineita, simapullojen etiketit seka jakeluun
tarvittavat kuljetuslaatikot ja ajoneuvot. Hyddynna ymparillasi olevia sidosryhmia ja pyri
osallistamaan heitd mukaan projekteihisi. Reseptiikkaan en sen enempaa tassa opinnay-

tetyossa paneudu, mutta sanottakoon se, ettd noin suurien maarien kanssa tulee laskea
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tarkasti hankinnat, kalusto seka valmistukseen ja jakeluun kuluva aika. Kylanpoikien li-
saksi tydvoimaa ja apukasia tarvittiin kahdeksan henkilén verran kahden paivan aikana.
Apukadet 16ytyivat luontevasti omasta kaveripiirista ja niiden I16ytdminen ei tuottanut han-
kaluuksia. Pohdimme pitkdan minkalaisen markkinoinnillisen ndkdkulman otamme ta-
han kampanjaan ja kuinka sen viestit jalkautuvat eri kanaviin ja kohdeyleis66n. Markki-
nointi oli meidan tapauksessamme kaikki kaikessa ja sen oli jalleen onnistuttava, jotta ti-
lauslista tayttyisi nopeasti. Kerron projektin markkinoinnista myohemmin lisaa seuraa-

vassa kappaleessa.

Niin tdssa kuin muissakin projekteissa on jokaisella projektilla aina selkea tavoite ja suun-
nitelma siita, kuinka tavoite tullaan saavuttamaan. Meidan tapauksessamme suunnitelma
koostui listasta asioita, jotka tuli ottaa huomioon ja hoitaa maaraaikoihin mennessa. Keit-
tion varaamista ei kannata jattaa viime tippaan, mutta fariinisokerin saa marketista, viela
vaikka samana paivana, jos se on jostain syysta jaanyt hoitamatta. Asiat tulisi laittaa siis
aina tarkeysjarjestykseen. Projektipaallikko toimii hankkeen vetdjana vastaten sen onnis-
tumisesta yhdessa muun tydryhman jasenten kanssa. Kun tyéryhmaa kasattiin, niin py-
rimme [6ytamaan siihen monipuolisesti eri osaajia. Projektipaallikdn yksi tarkein ominai-
suus on pystya luottamaan hanen tydryhmaansa ja taten jakaa vastuuta ja suorituksia

eteenpain. Sitad kutsutaan delegoimiseksi.

3.3 Markkinointi

Munkkimellakan markkinointi mahdollisti Kylanpoikien sanoman ja viestin tiedotuksen koh-
deyleisdn kuuleviin korviin ja sitad kautta kaikki projektin reilut 200 asiakasta saatiinkin haa-
littua kasaan. Valitsimme konseptille taysin digitaalisen asiakaspolun, silla uskoimme Kor-
tesuota, joka totesi aiemmin kaupankaynnin siirtyneen verkkoon. Markkinointi aloitettiin
suunnittelemalla kampanja, viestit, materiaalit, kanavat seka aikataulutus. Markkinointi
suunnattiin niin uusille kuin edellisvuoden asiakkaille. Meidan ei oikeastaan tarvinnut sen
koommin satsata markkinointiin, kuin luomalla yksi humoristinen julkaisu Facebookin pai-
kallisryhmiin. Sen lisaksi kontaktoimme jo olemassa olevaa asiakaskuntaa, jotka olivat ti-

lanneet Kylanpoijilta vappuherkkuja vuonna 2020.

Paikallisryhmien paikkakuntina toimi mm. Tuusula, Kerava, Jarvenpaa, Vantaa ja Helsinki.
Tama yksi julkaisu piti sisélldan hullunkurisen kuvan Kylanpojista seka tiedon mitéa on saa-
tavilla seka ohjeet, kuinka tilauksen voi tehda. Halusimme olla todella helposti [ahestyttava
toimija, ja sen vuoksi meininki pidettiin rentona. Kuva seka teksti on siis luotu hieman pilke

silmakulmassa.
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Joona Sipola
21. huhtikuuta - @
TILAA VAPPUMUNKIT KYLANPOUJILTA JA TUE NUORIA KUNDEJA

TANAKIN VUONNA!

Ennakkotilaa tuoreet kasinleivotut munkit seka itsetehty sima
kotiinkuljetuksella vappuaatolle Pe 30.4!

Muistatko Kylanpoikien Munkkimellakan viime vapulta? Reseptia ja
prosessia on nyt hiottu vuoden paivat. Munkit ovat nyt suurempia ja
sima on lisatty valikoimaan!

Toimitusalueet: Vantaa, Tuusula, Kerava, Jarvenpaa & Pohjois-
Helsinki

Sima:1L/4 €
Munkit: 4 kpl /10 €
8kpl/18 €
16 kpl /30 €

Maksu toimituksen yhteydessa: MobilePay, kateinen tai tilisiirto.
Tilauksia otetaan vastaan keskiviikkoon 28.4 klo. 21.00 asti.

TILAAMINEN ON HELPPOA - NAIN SE KAY:
Laita WhatsApp- tai tekstiviesti numeroon 040 1566616 ja iimoita
seuraavat tiedot:

1) Osoite ja paikkakunta
2) Haluamasi tuotteet esim. 2 plo sima ja 8 kpl munkki

HUOM. Jos olet toimituksen aikaan esim. suihkussa tai muuten
estynyt avaamaan oven niin ei huolta, jatamme pussin ovelle ja voit
hoitaa maksun MobilePaylla jalkeenpain (tai suoraan tilille jos

Q 425 29 kommenttia 16 jakoa MobilePayta ei [5ydy).
. Vappumunkkien slumppaaminen ei taman iisimmaksi mene!
D Tykkéa () Kommentti A Jaa Kiitamme kaikista tilauksista ja toivotamme vappual
. . Terveisin, Kylanpojat
Niyti vield 13 kommenttia Kaikki kommentit v Niko & Joonya '

Kuva 4. Munkkimellakan markkinointikuva. Kuva 5. Munkkimellakan markkinointiteksti.

Sokerimunkkien ja vappusiman ostopaatds perustuu joko tarpeeseen, kiinnostukseen tai
toimijoiden tukemiseen. Kyse on loppujen lopuksi melko pienesta investoinnista ja taten
ihmiset ovat valmiita tekem&an ostopaatdksen melko nopeasti sen kummemmin asiaa
harkitsematta. Koimme, ettd markkinoinnin aloituksen ajankohdalla on suuri merkitys
markkinoinnin onnistumiseen. Sosiaalisen median palveluilla kuten Facebookilla ja In-
stagramilla on algoritmi, ja taten julkaisut pysyvat uutisissa aina vain tietyn ajan. Sen
vuoksi liian aikaisin tai liian myohaan julkaiseminen saattaa aiheuttaa sen, ettd menee ta-
voitellun kohderyhman ohi ja maksimaalinen potentiaali menee taten hukkaan. Teimme
my0s taustaty6ta ja tulimme lopputulokseen, ettd optimaalinen markkinoinnin aloitus ja jul-
kaisuaika olisi noin reilu viikko vappua eli juhlapaivaa ennen. Aloitimme markkinoinnin
keskiviikkona 21.4. ja tilausaikaa oli viikon paivat aina keskiviikkoon 28.4. asti. Projektin

toteutus ja tapahtuma oli vappuna perjantaina 30.4.2021.

Tiistaina 20.4.2021, paiva ennen varsinaisen markkinoinnin aloitusta kontaktoimme What-
sApp-viestisovelluksen kautta Munkkimellakan edellisvuoden asiakkaita. Kyse oli toki tule-
van myynnin mahdollistamisesta mutta ennen kaikkea halusimme saada kasitysta taman
vuoden markkinapotentiaalista. Halusimme ndhda kuinka suuri osa heista tulisi olemaan
palaavia asiakaita eli kuinka moni ostaisi vappuherkut meiltd uudestaan. Oliko kyseessa
vain kertaluontoinen tempaus vai onko Munkkimellakassa viela potentiaalia tdnakin
vuonna. Vaikka asiakaspalaute oli ollut loistavaa, sitad kun ei koskaan tieda jatkuuko me-

nestys seuraavana vuonna vai lopahtaako asiakkaiden kiinnostus nopeasti.
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20.4.2021

Hei!

Muistatko Kyléanpoikien munkkimellakan viime Vapulta? Reseptia ja
prosessia on nyt hiottu vuoden paivat. Munkit ovat nyt suurempia ja
sima on lisatty valikoimaan! Alla pakettikoot ja hinnasto:

Sima:1L/4 €

Munkit: 4 kpl /10 €
8kpl/18 €
16 kpl /30 €

Tyollistathan meita tandkin vuonna ja tilaat Vapun herkut Kylanpojilta
katevasti suoraan kotiovellesi! Vastaa viestiin haluamasi maarat ja
osoite, niin Vapun ilo on taattu. Maksu joko MobilePay / kéteinen /
tilisiirto. Munkit toimitetaan Vappuaattona Pe 30.4.

Terveisin, Kylanpojat
Niko & Joona

Kuva 6. Viesti, joka lahetettiin edellisvuoden asiakkaille.

Saimme loistavan tuloksen vanhojen asiakkaiden kontaktoimisesta ja palaavista asiakkai-
den kohderyhmasta. Viesteja lahetettiin noin 100 kpl ja muutaman paivan sisdan olimme
saaneet tasta maarasta huikeat 90 tilausta. Muutamat toki kieltaytyivat, silla heilla ei ollut
palvelullemme enaa tarvetta. Muutamat eivat koskaan vastanneet viestiin tai viestimme ei
kenties koskaan tavoittanut heita. Lopputuloksena suurin osa viestin saaneista fiilisteli
konseptiamme edelleen tanakin vuonna ja teki valittomasti uuden tilauksen Kylanpoijille.
Palaute oli muutenkin erittain positiivista ja osa asiakkaista oli selvasti jopa odottanut Ky-
l&npoikien paluuta ja tata tilaisuutta tilata meiltd uudestaan. TAman tiedon saatuamme
olimme paljon itsevarmempia saaden vahvistusta markkinapotentiaaliin ja uudelleen on-

nistumiseen.

Kortesuon painottamaa sisaltomarkkinointia hyodynnettiin Munkkimellakassa. Loimme
viikkkoa ennen vappua, perjantaina 23.4.2021 Instagram-tilin nimeltd @munkkimellakka.
Julkaisimme sinne viime vuoden fiilis materiaaleja seka taman vuoden uusia ajankohtaisia
julkaisuja mm. siman teosta ja projektin esivalmisteluista. Aloimme kayttaa julkaisuissa
hastageja #kylanpojat ja #munkkimellakka. Jaoimme viestia tastd uudesta tilistd omissa
henkildkohtaisissa sosiaalisen median kanavissa. Nain tutut ja projektista kiinnostuneet
paasivat nyt seuraamaan Kylapoikien meininkia ja projektin valmisteluita. Pyrimme In-
stagramissa hauskuttelevaan sisallontuottamiseen, jotta olisimme mielenkiintoisempi seu-

rattava.
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Y munkkimellakka Y munkkimellakka

4 :
QY N 21 tykkaysts

14 tykkaysta munkkimellakka Sielta sitd munkkia nousee, vai
nouseeko? Optimistiset oli ainakin meidan
laskutoimitukset... |

munkkimellakka Me ei Joonan kanssa tehda simaa
kovin usein, mutta silloin kun me sita tehdaan, niin se
tehdaan KUNNOLLA. #kylanpojat #munkkimellakka f

Kuva 7. Humoristinen ja kysymyksia herattava sisallontuotanto Instagramissa.

3.4 Myynti

Munkkimellakan myynti aloitettiin samaan aikaan kuin markkinointi eli noin reilu viikko en-
nen tapahtumaa keskiviikkona 21.4. Myyntiaika kesti tasan viikon ja tilauksien vastaanot-
taminen paattyi keskiviikkona 28.4. illalla klo 21:00. Asettamalla markkinoinnin ja myynnin
lopetusaika keskiviikko iltaan pystyimme torstaina hankkimaan optimaalisen maaran
raaka-aineita ja esivalmistelemaan ne. Olimme miettineet tarkkaan aikataulutuksen.
Munkkimellakan myynti oli loppujen lopuksi melko yksinkertaista ja vaivatonta. Jotta kaup-
paa ja myyntia syntyi, sen eteen ei enda tarvinnut paljoa tehda itse myyntivaiheessa. On-
nistunut markkinointi selvasti tuotti tulosta. Tuote oli todella helppo "myyda” ja se meni
kuin kuumille kiville. TAhan vaikuttaa toki nappiin mennyt konseptin brandays, onnistunut
markkinointi sekd ensimmaisen vuoden toteutus ja hyvat asiakaskokemukset. Myynti ka-
sitteend pitaa sisallaan asiakkaiden kanssa keskustelua tuotteesta ja palvelusta seka

konkreettisen tilauksen ja tilausvahvistuksen.

Asiakaspalvelu ja . S
, I::s tauksen kysymyksiin Tilaus Tilausvahvistus Lisdmyynti Asrak;-:ls;eilztenn
julkaisu someen R yllépi

Kuva 8. Munkkimellakan myyntiprosessi.
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Esimerkki Munkkimellakan myyntiprosessista ja kuinka se tapahtui:
1. Kylénpojat loivat kiinnostavan julkaisun Facebook-nimiselle sosiaalisen median
alustalle ja julkaisivat sité eri paikkakuntien paikallisryhmissé

2. Konseptista ja vappuherkuista kiinnostuneet henkilbt tekivat matkapuhelimella ti-
lauksen Kylanpoajille, jossa he ilmoittivat tilattavien tuotteiden méérén, toimitus-
osoitteensa seké heidén yhteystietonsa

3. Kylédnpojat ottivat tilauksen vastaan ja tekivét vieléd lisdmyynti&

4. Tilaus ja yhteystiedot kirjattiin asiakasrekisteriin

Usein etenkin yritysten valiset myyntiprosessit ovat tdtd meidan esimerkkidmme huomat-
tavasti pidempia ja sisaltdvat muun muassa prospektointia, esittelyita, palavereja, tarjous-
ten lahettamista, jatkopalavereita ja tdman kaiken jalkeen kauppa tai tilaus mahdollisesti
vasta syntyy. Munkkimellakan myynti tapahtui kdytanndssa kokonaan onnistuneen mark-
kinoinnin pohjalta. Myynnin voi jakaa inbound- seka outbound-myyntiin. Inbound-myynti
tarkoittaa, etta asiakas on prosessissa aloitteellinen ja lahestyy toimijaa. Outbound-myynti
tarkoittaa puolestaan sita, ettd yritys tai toimija on aloitteellinen ja Iahestyy asiakasta ha-

nen suuntaansa.

Munkkimellakassa kumpaakin myyntimallia hyodynnettiin. Inbound-myyntia oli se, kun si-
saltomarkkinoinnin kautta kiinnostuneet asiakkaat ottivat yhteytta ja tekivat sosiaalisen
median myyntijulkaisun ohjeiden mukaisen tilauksen puhelimitse tekstiviestin tai What-
sApp-viestisovelluksen kautta. Outbound-myyntia oli puolestaan se, kun Kylanpojat lahes-
tyivat Munkkimellakan vol. 1.0 vuoden 2020 asiakaskuntaa ja taten haalivat itselleen pa-

laavia asiakkaita aiemman vuoden tempauksesta.

Suurin osa tilauksista tuli matkapuhelimeen joko tekstiviestilla tai WhatsApp-viestisovel-

luksen kautta. Esimerkki viesti asiakkaalta meni suunnilleen nain:

“Hei! Tilaisin 8 munkkia ja 3 L simaa. Osoite on Matti Meikéldisen polku, Vantaa. T: Matti

Meikéléinen”.

Mita Kylanpojat tekivat, kun kiinnostuneet inmiset lIahestyivat ja tilauksia alkoi satelemaan

kovaa vauhtia? No tietenkin kauppasivat lisaa!

Koemme itse, ettd laadukas ja nopeasti reagoiva asiakaspalvelu puuttuu yha edelleen
monelta yritykselta ja toimijalta viela nykyaankin. Tasta inspiroituneena halusimme ennen
kaikkea satsata siihen parhaamme mukaan. Saatuamme tilauksen, kiitimme asiakasta ti-

lauksesta ja kysyimme neutraalisti, onhan asiakas muistanut varata tarpeeksi herkkuja it-
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selleen, jotta perjantaina olevan vapunaaton jalkeen niita riittaisi viela tulevaksi viikonlo-
puksi. Halusimmehan olla varmoja siita, ettd maukkaat vappuherkut eivat loppuisi asiak-
kailta kesken. Lisdmyynti oli todella tuloksellista. Tassa alhaalla esimerkki, kuinka hyvin

jasennelty viesti sai asiakkaan tuplaamaan juuri tehdyn tilausmaaran.

21.4.2021
Hei!
Kylénpojat kiittavat tilauksesta!

Muistithan varata tarpeeksi herkkuja, jotta ne riittaavat sinulle viela
Vapun jéalkeen myos viikonlopuksi.

Terveisin, Kylanpojat

Hyvin myyty, tuplataan munkit kuteentoista munkkiin. E

22.4.2021

Kiitos! Mahtava homma!
9.34

Kuva 9. Kylanpoikien vastaus + lisdmyynti asiakkaan tilaukseen.

Sitd mukaa kun tilauksia syntyi, ne taltioitiin pikimmiten asiakasrekisteriin, yleensa kerran
paivassa. Asiakasrekisteri oli tosin manuaalinen Excel-tiedosto, jonka vuoksi tyon tehok-
kuus ei ollut aivan huipussa ja rekisterin datassa oli luonnollisesti pieni viive. Mutta tasta

huolimatta rekisterista sai hyvan, melko ajankohtaisen kasityksen myytyjen tuotteiden lu-

kumaarasta ja suhteesta.

3.5 Tuotanto

Tuotanto oli yksinomaan ehdottomasti tdman projektin suurin kokonaisuus. Kaikki lahtee
toki siita, etta tyovaiheet oli ennalta mietitty ja suunniteltu. Eika ilman onnistunutta logistiik-
kaa ja jakeluakaan homma mene kunnialla maaliin. Tuotanto kesti karkeasti noin viikon
verran, se sijoittui projektin loppuvaiheeseen ja huipentui tietenkin siihen, kun vappuaat-

tona valmiit vappuherkut 1ahtivat jakeluun ja sitéd kautta odottavien asiakkaiden iloksi.

Saimme vuokrattua Munkkimellakan projektissa kaytettavat keittidtilat Haaga-Helia Am-
mattikorkeakoulusta, Haagan kampukselta, jossa itse myo6s opiskelen. Koulun yhteydessa
samassa rakennuksessa sijaitsee Hotelli Haaga, jonka keittidkalustoa saimme myds lai-
nata. Laadukkaat ja tarpeeksi suuret tydtilat seka kalusto ovat yksi suuren ruokatuotanto-
projektin onnistumisen kulmakivista. Haagassa keittittilat olivat riittdvat meidan tarpei-

siimme eika niistd muodostunut laisinkaan pullonkaulaa tuotannolle.
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Hankinnat: Hankinnat: Siman teko, Siman pullotus Hankinnat: Munkkien
pullot, etiketit, raaka-aineet, kaymisen jaséilonta raaka-aineet, testierd ja
munkkikorit sima aloitus munkit esivalmistelut

Munkkien Munkkien
teko, sokerointi ja
paistaminen pakkaus

Viikolla 15, To 22.4. klo To 22.4. klo Pe 23.4. klo To 29.4. klo To 29.4. klo
12.4.-16.4. 08:00 - 14:00 16:00 - 22:00 15:00 - 19:00 06:00 - 10:00 10:00 - 20:00

Pe 30.4. klo Pe 30.4.
04:00 - 12:00 aamupdiva

Kuva 10. Munkkimellakan tuotantoprosessi ja sen aikataulu.

Tuotannon voi jakaa kolmeen isoon prosessinvaiheeseen: hankintoihin, esivalmisteluihin
seka itse tekemiseen, kuten munkkien paistoon tai siman pullotukseen. Lopullinen munk-
kien ja siman tilausmaara vaikuttaa merkittavasti tydstettavien raaka-aineiden maaraan,
tydmaaraan seka tuotannon riskeihin. Toimintamallimme oli tuottaa vappuherkut taysin ti-
laustuotteina, jolloin havikkia ei synny lainkaan. Siman taytyy tosin antaa tekeytya noin vii-
kon verran valmistuksen jalkeen ennen tarjoilua, jotta maku olisi parhaimmillaan. Koska
markkinointi ja myynti alkoi noin viikkoa toteutusta aiemmin, tuli meidan ennakoida siman
lopullinen myyntimaara ja lahtea vain tekemaan sen mukaan. Simaa myytiin litran pul-
lossa ja uskoimme, etta optimaalinen maara tai suhde olisi asiakkaalle 4 munkkia ja 1 litra
simaa. Tavoittelimme tadna vuonna munkkien myynnissa 2000 kpl rajapyykkia eli kaksin-
kertaista maaraa vuoteen 2020 verrattuna. Taman perusteella paatimme torstaina 22.4.
lahtea tekemaan suoraa 500 litraa simaa vaikkei meilla ollut ehtinyt yhden paivan aikana

kertya tilauksia kuin ehka 35 litran edesta. Vahva usko tulevaan menekkiin 10ytyi.

Sima on Suomessa todella perinteinen rusahtavan varinen kupliva virvoitusjuoma, joka si-
saltaa yleensa pienen maaran alkoholia. Sima valmistetaan sitruunasta, vedesta, soke-
rista seka hiivasta kdymismenetelmalla. Simaa nautitaan etenkin vappuna, mutta sita on
saatavilla elintarvikekaupoista ympari vuoden. Simaa varten sen raaka-aineiden lisaksi
hankimme suuria muovisankoja, muovipulloja sekd muovipullon etiketit. Halusimme pa-
nostaa brandaykseen ja sen vuoksi loimme Kylanpoikien simalle oman logon, joka poh-
jautuu kaikkien tuntemaan Marlin sima -etikettiin. Halusimme luoda yhdennakoisyytta ja
omalla tavalla jopa kopioida hyvan maun rajoissa Marlia, silla heilld on niin tunnistettava
design simapullossa. Tarkoitus oli, ettd asiakkaat saattavat aluksi katsoa, etta kyseessa
olisi Marli tai vastaava tuttu brandi, mutta pian sen jalkeen paljastuisi, ettd kyseessa on

Kylanpoikien Sima.
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Kuva 11. Kylanpoikien "Perinteinen” sima. Kuva 12. Marlin "Perinteinen” sima.

En mene tassa opinnaytetydssa sen tarkemmin reseptiikkaan ja ruokatuotannon yksityis-
kohtaisiin tyvaiheisiin, mutta tassa lyhyt tiivistys kuinka ruokatuotanto hoitui. Munkkimel-
lakan teko onnistuu hyvin internetista 10ytyvia sima- seka sokerimunkkiresepteja hyodyn-
tamalla. Torstaina 22.4. laitoimme siman tekeytymaan suuriin saaveihin. Tahan meilla
meni aikaa kahden hengen toimesta kahdeksan tuntia. Seuraavana paivana perjantaina
23.4. sima pullotettiin ja laitettiin kylmaan tekeytymaan korkki auki. Tahan meilla meni ai-
kaa kolmen hengen toimesta noin 4 tuntia. Sima on valmista, kun pullon sisalla olevat ru-
sinat nousevat pintaan ja silloin korkki tulee sulkea. Meilla tdssa kesti 3—4 vuorokautta.
Sen jalkeen sima pidettiin kylmassa varastossa, kunnes vapunaatto koitti ja simat lahtivat
asiakkaille.

Sokerimunkit tulisi mielestani sy6da ja nauttia niin tuoreina kuin suinkin vain mahdollista,
ja sen vuoksi niiden valmistus tulee olla mahdollisimman Iahella niiden jakelun aloitusta.
Sokerimunkit ovat huomattavasti nopeammin valmistettavissa oleva tuote kuin sima. Lo-
petimme tilausten vastaanoton 2 vuorokautta ennen vappuaattoa ja itse toteutusta. Tdma
siksi, ettd voimme hankkia raaka-aineet vasta kun lopullinen tilausmaara on vahvistunut.
Pyrimme nain minimoimaan mahdollisen havikin sokerimunkkien osalta. Raaka-aineet
hankimme erilaisista elintarviketukuista seka paivittistavarakaupoista. Meilla oli entuu-
destaan todella hyva sokerimunkki resepti olemassa ja tydvaiheet olivat selkeind mielessa
ja dokumentoituna. Sokerimunkkien esivalmistelupaiva oli torstai 29.4. Ensin valmistettiin

taikina, sitten se pilkottiin oikean kokoisiin osiin, pyoritettiin palloiksi ja laitettiin yhdeksi
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yoksi kylmaan ennen paistoa. Tilauksia meille tuli lopulta noin 2500 kpl sokerimunkin ver-
ran ja se tarkoittaa taikinan maarassa lahes 200 kg. Sokerimunkkien esivalmisteluihin
meilld meni aikaa 7 hengen toimesta noin 10 tuntia. Osa tyéryhmasta synnytti taikinaa
vatkaimilla ja osa puolestaan taas pilkkoi seké pyoritteli palloja loppujen varastoidessa

niitd kylmaan — tiimityota parhaimmillaan.

Kuva 13. Niko Nylund tekemassa munkkitaikinaa. Kuva 14. Munkkitaikina.

Toteutuspaiva koitti, oli alkamassa vapunaatto perjantai 30.4.2021. Olimme tehneet lasku-
toimituksia siitd, kuinka monta sokerimunkkia pystyisimme tuottamaan tietyssa ajassa, jos
paisto ja sokerointitehdas toimisi odottamallamme taydella kaasulla. Pyrimme saamaan
paistettua munkkeja mahdollisimman monta kappaletta aina per kerta. Munkkien koko-
naismaara oli niin suuri (2500 kpl) ja kaytdssa oleva aika sen verta lyhyt (8 tuntia). Pro-
sessi oli pakko optimoida mahdollisimman tehokkaasti, eika siina ollut varaa hukata het-
kedkaan. Meilla oli kdytdssdmme kaksi suurta kippipannua, jossa pystyisimme tehok-
kaasti paistamaan kerralla suuren maaran munkkeja. Olimme erikseen hankkineet Joen-
suusta metallisia munkkikoreja, joilla saimme tehostettua olennaisesti munkkien paisto-
prosessia. Kuvassa 13 nakyvat rosterikorit mahdollistivat munkkien nopeamman 6ljyyn
laskemisen ja jopa 30 munkin nostamisen yhtaaikaisesti mika nain ollen tehosti huomatta-

vasti munkkien paistoa ja tuotannosta saatiin tasalaatuisempaa.
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Kuva 15. Sokerimunkkien paistoa munkkikorissa, suuressa kippipannussa.

Logistiikan ja jakelun tavoite oli totta kai saada tuotannosta kaikki munkit kerralla kasaan
heti aamutuimaan, jotta jakelu pystyttiin aloittamaan kaikkien kuljettajien toimesta mahdol-
lisimman aikaisin. Rajoittava tekija oli keittion aloitusaika, joka oli 04:00. Sitd ennen emme
paasseet rakennukseen sisaan. Laskimme, ettd padsemme aloittamaan munkkien paiston
05:00, silla paisto 6ljyn ldampenemisessa menee tovinsa. Munkkien paisto paastiin aloitta-
maan 05:15 ja niita paistettiin kolmen hengen voimin yhtajaksoisesti aina klo 12:30 asti.

Munkkien kokonaispaistoaika oli noin 7,5 tuntia.

Paistoprosessi meni seuraavasti: taikinapallot irrotettiin varastointikorista ja niista pyoritel-
tiin sormin rinkuloita. Sen jalkeen munkkirinkelit laskettiin paistokorilla kippipannuun, jossa
oli yli 170 asteista kuumaa 6ljyd. Munkkeja paistettiin noin 6 minuuttia ja ne kdannettiin
paiston puolessa valissa. Munkit nostettiin paistokorilla jaahtymaan astioihin, jonka jal-
keen ne sokeraoitiin ja pinottiin riveihin sailytyslaatikoihin. Laatikot siirrettiin keittion toiselle

puolelle, jossa munkit pussitettiin ja pakkaukset valmisteltiin kuljetusta varten.

KALLAR.
VAT

—
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Kuva 16. Munkit sokeroitiin ja siirrettiin pussitusta varten toiseen huoneeseen.
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Kun munkit oli paistettu ja kaikki kuljettajat paasivat aloittamaan heille suunnitellun jakelu-

kierroksen, paistoryhma siivosi keittiot ja auttoi parhaan mukaan asiakaspalvelussa.

3.6 Logistiikka & jakelu

Nyt olemme projektin toteutuksen viimeisessa vaiheessa eli logistiikan ja jakelun osuu-
dessa. Logistiikka pitaa sisallaan tuotteiden toimituksen asiakkaan luokse seka asiakas-
palvelutilanteen. Logistiikka tapahtui kronologisesti tuotannon osuuden jalkeen perjantaina

30.4. alkaen aamupaivasta aina iltaan asti.

Logistiikan osalta kaikki alkoi Munkkimellakan suunnittelusta. Paatimme viime vuoden
tempauksen pohjalta laajentaa vappuherkkujen toimitusaluetta, silla tana vuonna meilla oli
kaytéssamme suurempi kapasiteetti kalustoa seka tydvoimaa niiden jakeluun. Toimitus-
alue rajattiin keittion sijainnin (Haaga, Helsinki) kannalta Helsingin I&hialueeseen seka Ky-
l&anpoikien kotiseutuun. Lopullinen toiminta-alue piti sisélldan paikkakunnat Tuusula, Ke-
rava, Jarvenpaa, Vantaa ja Helsinki. Nain saimme palveltua kustannustehokkaasti keittion
I&hialueen omilla kuljettajilla ja puolestaan osa kuljettajista pystyi suuntaamaan suoraan
pohjoiseen suuntaan. Markkinoinnin ja myynnin seurauksena syntyi paljon tilauksia. Kun
otimme tilauksia vastaan ja syotimme dataa asiakasrekisteriin, pidimme jatkuvasti silmalla
niin munkkien ja siman suhdetta kuin logistiikan ja paikkakuntien jakaumaa. Eli sitd kuinka

paljon saimme tilauksia kultakin alueilta.

Tavaroiden lastaus
ajoneuvoon & ajon
aloitus

Toimitusalueen
rajaus, keittion Reittisuunnitelman Jakelun hankinnat:
sijainti luominen, Circle laatikot jne.

Jakelu &

Lopulliset
asiakaspalvelu

reittilaskut
aikataulutus,

Planner softa

kalusto
Pe 30.4.

klo 09:00 — 20:00

Pe 30.4.
klo 09:00 ->

Viikolla 15,
124.-16.4.

Ma 26.4. Ti27.4. Ke 28.4.-T0 29.4.

Kuva 17. Munkkimellakan logistiikka- ja jakeluprosessi seka sen aikataulu.

Vuoden 2020 Munkkimellakassa haasteeksi nousi reittikartan pohjalta jarkevien ajoreittien
luominen kuljettajille. Google Maps -sovelluksessa pystyy lisddmaan aloitus ja lopetuspis-
teet sekd matkan varrelle kahdeksan pysahdysta. Vuoden 2021 Munkkimellakassa py-
rimme optimoimaan entistd paremmin kuljettajien ajankayton ja tavoitteena oli, etta kulje-
tukset ajettaisiin parhaassa mahdollisessa jarjestyksessa. Sen vuoksi hyddynsimme jake-
lun ja ajoreittien suunnittelussa Cirle Planner -sovellusta. Sovellus on luotu kuriireille jake-
lun ja logistiikan alalle, ja sen vuoksi se soveltui loistavasti meidan tarpeisiimme. Sovelluk-
sella voidaan optimoida toimituksen ajoreitteja ja nain ollen tehostaa jakelua. Suuret maa-
ilmalla toimivat kuriiripalveluita tarjoavat yritykset hyddyntavat myos vastaavia ohjelmistoja
saavuttaakseen kustannustehokkuutta. Ostettuamme sovelluksen syétimme sinne asiak-
kaiden osoitteita. Sovellus kertoi missa jarjestyksessa ajoreitti kannattaa suorittaa ja ke-

nen kuljettajan kannattaa mikakin osoite kdyda hoitamassa. Sovellus kertoi myds, kuinka
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kauan reitin suorittamiseen menee kokonaisaikaa, kun laskee pysahdyksen kestoksi kes-
kiarvona viisi minuuttia. Jakelua varten hankinnat olivat tuotantoa huomattavasti pienem-

mat. Hankintoihin kuului tydvoima, ajoneuvokalusto seka laatikoita, joissa pakatut tuotteet

voitiin sailyttaa ajon aikana.

Kuva 18. Lastattu ajoneuvo lahddssa ajoreitille suorittamaan jakelun toimituksia.

Otimme tilauksia vastaan 28.4. keskiviikkoiltaan asti. Taman jalkeen meilla oli ensim-
maista kertaa mahdollisuus katsoa kaikki tilausosoitteita kartalla ja luoda lopullinen reitti-
suunnitelma seka aikataulu toimituksille. Logistiikan ja jakelun tydryhmaan kuului viisi kul-
jettajaa. Jokaisella heista oli kdytdssad oma henkildauto. Kokonaistilausmaara noin 210 kpl
jaettiin alueittain ja jokainen kuljettaja hoiti oman ajoreittinsa toimitukset sovitun mukai-
sesti. Kun H-hetki koitti ja tuotannosta valmistuneet tuoreet sokerimunkit olivat pakattu
pusseihin, niin vappuherkut simapulloineen lastattiin ajoneuvoihin ja kuljettaja paasi aloit-
tamaan ajoreitin. Ensimmainen kuljettaja paasi starttaamaan noin klo 10:00 ja viimeinen

noin klo 14:00. Tassa vaiheessa hyodynnettiin teoriakohdassa kasiteltya Iahtologistiikkaa.

Kuljettajien tehtdvana oli ajaa kohteet l1api ajoreitin mukaisessa jarjestyksessa, toimittaa
vappuherkut asiakkaalle, edustaa Kylanpoikia seka kerata tilauksen maksu tai ohjeistaa
asiakasta, kuinka maksun voin suorittaa virtuaalisesti MobilePayn valityksella. Kyseessa
on vahvasti asiakaspalveluhenkinen rooli ja kuljettajat olivat asiakaspolun prosessissa en-
simmaista kertaa asiakasrajapinnassa kohtaamassa heita kasvotusten. Monesti asiakas
alkoi juttelemaan kuljettajalle ja kysyi harjoittamastamme toiminnasta. Kuljettajat saivat to-
della paljon positiivista palautetta ja kehuja loistavasta tempauksesta. Kuljettajien yh-
teensa lasketut tunnit, kilometrit ja toimitukset olivat: 20 tuntia, 450 kilometria seka toimi-

tuksia kertyi noin 210 kpl. Taten keskimaarainen ajoreitin kesto oli 6 tuntia, he ajoivat kes-
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kimaarin 90 kilometria ja toimittivat keskimaarin noin 42 kpl toimitusta. Kun kaikki toimituk-
set olivat tehty ja asiakkaat olivat saaneet vappuherkut, kuljettajat palasivat 1ahtopistee-
seen eli Haaga-Helian Haagan kampukselle. Kalusto purettiin, ajoneuvot palautettiin ja

itse toteutuspaiva oli tata mydten paketissa.

3.7 Projektin paattaminen ja yhteenveto

Pitkan toteutuspaivan aikana perjantai ilta kdantyi viikonlopuksi, jonka Kylanpojat ottivat
levon kannalta. Toteutusviikolla oli painettu muutama todella pitka paiva ja hommia oli
tehty ahkerasti - nyt oli aika ottaa rennosti. Viikko vaihtui ja seuraavana maanantaina 3.5.
oli aika paattaa projekti ja tehda yhteenveto. Ensiksi tyoryhma kertasi tilanteet ja jos jokin
asia tai toimitus oli todella onnistunut tai epdonnistunut, niin ne kirjattiin ylds ja dokumen-
tointiin. Olimme saaneet Munkkimellakan yhteyspuhelimeen paljon erilaisia viesteja kiirei-
sen toteutuspaivan aikana. Osaan oli ehditty vastata jo perjantaina 30.4. mutta viesteja oli
kertynyt paivan aikana vajaa 100 kpl, jonka vuoksi niiden purku jai suurimmaksi osaksi
auttamattomasti maanantaille. Vastasimme asiakkaille ja hoidimme asiakaspalvelua par-
haamme mukaan. Ideaalitilanteessa asiakkaille olisi palattu mahdollisimman pian eika
vasta viikonlopun. Tahan ei yksinkertaisesti ollut resursseja. Osana markkinointia tulee
tietysti jalkimarkkinointi. Kiitimme kaikkia asiakkaita yhteisesti sosiaalisen median kana-

vissa ja toivotimme viela kerran vappual

@ Joona Sipola Tekija

Kiitokset kaikille tilauksista. Saimme kuulla taas suuren
maaran positiivista palautetta. Tilauksia tuli suuri maara
ja olimme koetuksilla. Teimme kuitenkin kaikkemme ja
lopputulos oli se, etta muutama tilaus jai toimittamatta.
Toivottavasti kaikilla oli mukava vappu!

Tykkaa - Vastaa - Jaa - 24 vk Q3

Kuva 19. Kylanpojat kiittivat yhteisesti kaikkia asiakkaita ja toivottivat Vappua!

Keskustelimme tyoryhman kanssa yleisesti mita tuli oikein tehtya, mita havaintoja oli ker-
tynyt, kuinka onnistuimme ja mitka osa-alueet vaativat jatkokehitysta. Esiin nousi todella
relevantteja asioita liittyen aikataulutukseen, asiakaspalveluun, tydn organisointiin ja tava-
ran lastaamiseen oikeisiin ajoneuvoihin. Tulen kasittelemaan seuraavassa kappaleessa
lisda pohdintaa aiheesta seka listaan kehityskohdat kiteytetysti. Maanantain aikana hoi-
dettiin kuntoon myds viimeiset projektin siivoukset, palautettiin lainattu kalusto ja korit
seka huolehdittiin siitd, homma viedaan kunnialla maaliin, eikd yhtaan asiaa jaa hoita-

matta kenenkadan suuntaan.
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4 Opas Munkkimellakan jarjestamiseen

Tassa luvussa tulen kasaamaan oppaan, josta I0ytyy askelmerkit onnistuneen Munkkimel-
lakka ravintolaprojektin jarjestamiseksi. Kasittelen lisaksi oppaan sisaltdoa seka hyvan op-
paan piirteitd. Opas tulee kiteyttdamaan opinnaytetydssa kasitellyt laajat kokonaisuudet ja
se tulee pitamaan sisallaan tarkeimmat vaiheet aina projektin suunnittelusta tuotantoon
seka jakeluun. Tarkeimpiin vaiheisiin sisaltyy: liikeidea, suunnittelu, asiakashankinta, tuo-

tanto, jakelu seka projektin paattdminen ja yhteenveto.

4.1 Kuinka kasasin oppaan

Opas on pyritty luomaan siten, ettéd se toimisi ravintolaprojektin johtajan ja jarjestajan kasi-
kirjana. Oppaassa on huomioita kaikki olennaiset kohdat ja tekija pystyy nain ollen kaytta-
maan opasta muistilistana suunnitellessaan ravintolaprojektia. Opas on kasattu Kylanpoi-
kien Munkkimellakan ravintolaprojektin ja siita saatujen havaintojen nakokulmasta. Annan
oppaassa yhdenlaiset esimerkit kuinka toimia mutta naita ohjeita voidaan hyvin soveltaa
erilaisiin tilanteisiin ja projekteihin. Opas patee hienosti myds hieman erilaisien ruokapro-
jektien kohdalla, joissa prosessi on vastaava. Uskon, ettd tdman teoksen lukija saa op-
paasta paljon irti, vaikka hanen oma toteutuksensa hieman eroaisikin Munkkimellakasta ja
se konsepti koskisi vaikkapa joulumyyijaisia tai kioskin pystyttdmista siman ja sokerimunk-
kien valmistuksen ja kotitoimituksen sijaan. Oppaassa taustoitetaan hieman esitettavia

asioita ja siina on pyritty selkeaan tiiviiseen ohjeiden antoon seka eheaan kieliasuun.

4.2 Oppaan sisalto

Oppaan siséllysluettelo pitaa sisallaan seuraavat kuusi kohtaa:

e Liikeidea & konsepti // Kaikki ldhtee ideasta

e Suunnittelu // Asioiden selvittdminen ja hahmottelu
o Asiakashankinta // Markkinointi, myynti, asiakaspalvelu
e Tuotanto // Tuotteiden valmistus

e Jakelu & logistiikka // Toimitukset, asiakaspalvelu

e Yhteenveto // Projektin paéattdminen

Lahes kaikki projektit Iahtevat liikkeelle ideasta. Melko pian sen jalkeen taytyy selvittaa,
onko ideassa mitaan jarkea ja potentiaalia. Onko se edes toteutuskelpoinen? Sitten hah-
motellaan tulevaa eli suunnitellaan. Jos toimintamalli on vastaava kuin Munkkimellakassa
niin suunnittelun jalkeen on aika hankkia asiakkaat. Munkkimellakka toimintamalli pohjau-
tui ennakkotilaus malliin, jossa kaikki tuotteet oli ennakkotilattu ja myyty ikaan kuin lop-
puun ennen kuin tuotanto kaynnistyi. Tuotanto ja jakelu noudattaa suunnittelun aikataulua
ja kaynnistetaan jarjestyksessa. Lopuksi kun ravintolaprojekti on toteutettu ja asiakkaat

ovat tyytyvaisia projekti paatetaan ja tehdaan yhteenveto.
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Taman oppaan kohderyhmana toimii niin me Kylanpojat kuin vastaavanlaiset tyoryhmat,
jotka ovat innostuneita ravintola-alasta seka ovat valmiita kokeilemaan yrittajyytta ajan-
kohtaisen ruokaprojektin merkeissa. Oppilaitokset, koulut sekd ammatillista ohjeistusta
tarjoavat tahot voivat hyodyntaa tata opasta oppimateriaalina heidan koulutuksessansa

muun muassa kurssimateriaalina, osana toimeksiantoja tai arkipaivaista tyota.

Olen tehnyt taman oppaan Canva-nimisella luovalla tydkalulla. Opas sisaltaa 10 sivua
tekstia ja kuvia. Canva on todella helppokayttdinen maksuton graafisen suunnittelun so-
vellus, jolla onnistuu ketterasti monipuolisien esitysten, julkaisujen, posterien sekd muiden
visuaalisten sisaltjen luominen seka niiden jakaminen useisiin erilaisiin digikanaviin. So-
velluksen kaytto on yleisesti ottaen maksutonta. Vaihtoehtona on my6s maksullinen erillis-
tilaus, jonka myota sovelluksen kayttajalle vapautuu lisda ominaisuuksia. Valitsin oppaan
tyokaluksi Canvan, koska se tuntui parhaalta vaihtoehdolta luoda tavoitteiden mukainen

opas seka sen kaytto oli minulle entuudestaan jo hieman tuttu.

4.3 Hyvéan oppaan ja ohjeiden piirteita

Minkalainen on hyva opas tai miten ohjeita tulisi laatia? Kasaamani opas on suunnattu ra-
vintolaprojektista kiinnostuneille henkilGille ja tahoille. Hyvan oppaan tulisi mielestani olla
selked, helppolukuinen, tiivis ja visuaalisesti mielenkiintoinen. Kuvat ja kaaviot auttavat
havainnollistamaan esitettyja asioita. Tarkkuus, jolla asiat esitetaan, tulisi miettia kohde-
ryhman valmiustason mukaisesti. TyOvaiheiden eteneminen oppaassa tai ohjeissa tulisi
olla kronologisessa jarjestyksessa. Munkit tulee ensin paistaa ja vasta sen jalkeen ne so-
keroidaan ja pakataan. Kun konkreettisia esimerkkeja sisallytetdan mukaan ohjeisiin, on
esiteltdvat kokonaisuudet talldin helpompi hahmottaa. Alussa tarkeda on mielenkiintoinen
johdanto ja pohjustus aiheeseen. Loppuun liitettdva muistilista kiteyttdaa kokonaisuuden

muutamaan virkkeeseen.

Loysin verkosta kotimaisten kielten keskuksen (Kotus) sivuston, joka tarjoaa kansalaisille
kieli- ja nimineuvontaa sanakirjojen ja artikkeleiden muodossa. Ennen oman oppaan ka-
saamista tutustuin Kotuksen artikkeliin "Ohjeita ohjeiden tekijoille”, jossa nostettiin esille
kolme tarkeinta asiaa liittyen ohjeistuksen ja oppaan luomiseen. Ne ovat kdskymuodon
kayttaminen, ohjattavan toiminnan olennaisien tietojen ja vaiheiden tunnistaminen seka
ohjeiden esittaminen helposti hahmotettavassa muodossa. Mielestani asioiden esittami-
nen nimenomaan kaskymuodossa on tarkeda. Se on selkein muoto antaa ja vastaanottaa
ohjeita. Lukija ei valttdmattad tunne ammattisanastoa, jota ohjeiden tekija kayttaa arjes-
saan. Sen vuoksi kaytettavat termit tulee avata ja selittdad auki. Numeroidut luettelot ku-

vaavat hyvin vaiheiden jarjestysta, jota ohjeiden lukijan tulisi noudattaa.
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5 Pohdinta ja johtopaatokset

Milta projektin ja opinnaytetydn tekeminen tuntui? Miten kaikki lopulta paattyi? Olisiko jo-
tain voinut tehda toisin? Taman opinnaytetyon viimeisessa luvussa kayn lapi tyon ja pro-
duktin pohdintaa seka johtopaatoksia. Ensimmaisessa kappaleessa jaan kokemuksia
opinnaytetyoprosessista: kuinka tyo eteni produktin kautta aiheen valintaan ja aina val-
miiseen opinnaytetydhon. Toisessa kappaleessa keskityn Munkkimellakka-produktin
onnistumiseen ja kehityskohtiin. Ravintolaprojektin konsepti ei ole viela taydellinen ja sen
vuoksi uskon, etta aina I0ytyy jotain kehitettavaa. Viimeisessa kappaleessa pohdin omaa
oppimistani opinnaytetydn kirjoittamisen, produktin dokumentoinnin ja restonomiopinto-

jen nakdkulmasta.

5.1 Pohdintaa opinnaytetyoprosessista

Tassa kappaleessa analysoin tdaman opinnadytetydn prosessia ja tydvaiheita. Jaan tyén
vaiheet neljaan isoon osaan: aiheen valinta, suunnitelma, kirjoitustyo ja viimeistely.
Koko ty0 sai varsinaisen alkusysayksen, kun opinnot olivat siina pisteessa, etta opinnayte-
tyén aloittaminen olisi ajankohtaista. Aloitin tydn valitsemalla mielenkiintoisen aiheen.
Tuolloin elettiin kevatta 2021 ja olimme juuri hiljattain toteuttaneet Munkkimellakka projek-
tin Vappuna 2021. Kylanpoikien Munkkimellakassa yhdistyi mielestani todella hyvin ja kat-
tavasti ruokatuotannon johtamisen koulutusohjelman monipuoliset ja tydelamaan valmis-
tavat restonomiopinnot. Ymmarrys ja aiempi kokemus ruokatuotannosta, projektitoimin-
nasta, myynnista, markkinoinnista ja yrittajyydesta tukivat asiaa niin vahvasti, etta paatos
tehda opinnaytety® Munkkimellakasta oli nin ollen helppo. Lehtorien vahvistus antoi hy-

vaksynnan ja aihe oli valittu.

Kun aihe oli valittu, aloitin tekemaan taustatyéta. Kuinka opinnaytetyd oikein tehdaan ja
mita sen tulisi pitaa sisallaan? Tama taustatyo ja selvitys oli ehdottoman tarkea vaihe
opinnaytetyon suunnitelman kannalta. Kun olin saanut selvitettya tarkeimmat asiat, oli
aika luoda suunnitelma tulevasta ty6sta ja sen kulusta. Suunnitelma on ikdan kuin pienois-
malli tulevasta opinnaytetydsta. Se sisaltaa keskeisimmat asiat, kuten johdannon, tyén ta-
voitteen, aiheen rajauksen, tietoperustan, kaytettavan menetelman, aikataulun, Iahdeluet-

telon seka sisallysluettelon. Suunnitelma valmistui 4.6.2021 juuri ennen kesan aloitusta.

Kesalla tein paljon toita ja opinnaytety6 huilasi tydpdydalla. Seuraavana oli vuorossa se

haastavin ja ty6lain vaihe eli itse opinndytetydn aloitus ja kirjoittaminen. Opinnaytetyon kir-
joitusprosessi alkoi minulla 20.8.2021. Tassa vaiheessa minulle oli selvaa, etta tulen sisal-
lyttdmaan tyohoni johdannon, tietoperustan, produktin kuvauksen, pohdinnat seka lopuksi

kasaan oppaan liitteeksi. Aloitin kirjoittamisen luomalla johdannon. Sen jalkeen paneuduin
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tietoperustan aiheisiin ja jo olemassa olevaan tietoon. Lainasin ja luin ammattikirjallisuutta
tyotani koskettavista aiheista. Tutkin verkkoa ja sielta 10ytyvaa aineistoa seka artikkeleita.
Tama vaihe tuntui aluksi melko haastavalta ja meni jokunen tovi ennen kuin sain kirjoitta-
misen kunnolla luistamaan. Kirjoitin asiatekstia Munkkimellakka-projektin tyovaiheista ja
sain tietoperustan valmiiksi 4.10.2021. Taman jalkeen aloitin kirjoittamaan produktin ku-
vausta (mita, miten, miksi), jossa avasin kronologisesti Munkkimellakan tyévaiheet, valin-
tojen perustelut seka aikataulun. Munkkimellakan produktin kuvauksen kirjoittaminen sujui
hieman helpommin kuin tietoperustan kirjoittaminen. Minulla oli todella kattava dokumen-
tointi projektin tyovaiheista ja dataa |0ytyi siis vahintaankin riittavasti. Lukuisat kuvat, kaa-
viot ja muut taltioinnit auttoivat havainnollistamaan ja visualisoimaan produktin kuvauksen

eri tydvaiheet miellyttdvdan muotoon. Produktin kuvaus valmistui 23.10.2021.

Lopuksi oli jaljella Munkkimellakan oppaan kasaaminen, jonka tarkoituksena on sisaltaa
onnistumisen avaimet vastaavanlaisen ruokatuotantoprojektin tuottamiselle. Opas Munkki-
mellakan jarjestamiseen pitaa sisallaan kuusi tarkeinta vaihetta liikeidea, suunnittelu, asia-
kashankinta, tuotanto, jakelu seka projektin paattaminen. Opas kasattiin kohderyhmaa
ajatellen, johon kuuluu niin me Kylanpojat kuin vastaavanlaiset tyoryhmat, jotka ovat in-
nostuneita ravintola-alasta seka ovat valmiita kokeilemaan yrittajyytta ajankohtaisen ruo-
kaprojektin merkeissa. Opas alkaa sisallysluettelolla ja alkusanoilla. Sen jalkeen kayn ra-
vintolaprojektin jarjestamisen vaiheet lapi. Lopusta I16ytyy muistilista. Oppaan kasaaminen
tuntui luontevalta ja se kiteyttéda koko projektin tiiviiksi 10 sivun kasikirjaksi. Opas valmistui
30.10.2021.

Koen, ettd olen saavuttanut opinnaytetyon tavoitteet hyvin. Paatavoitteena oli esitella
Munkkimellakan tyovaiheet ja luoda mahdollisimman tarkka produktin kuvaus. Alatavoit-
teena oli luoda kattava ja selked opas "kuinka tehdd onnistunut Munkkimellakka” suunnit-
telusta tuotantoon. Sain koostettua laadukkaasti produktin kuvauksen seka ehean op-
paan, josta on varmasti hydtyd seuraavaa Munkkimellakka-ravintolaprojektia tehdessa.
Kaiken taman lisaksi uutuusarvoa kantava projekti, itse Munkkimellakka onnistui hienosti -

asiakkaat tykkasivat paljon. Tydn tavoitteet ovat mielestani saavutettu todella hyvin.

5.2 Pohdintaa produktista // Munkkimellakan kehityskohdat

Tassa luvussa pohdin Munkkimellakan tyovaiheita. Mika toimi ja mita jatkossa voisi tehda
kenties eri tavalla? Munkkimellakka oli kaiken kaikkiaan todella onnistunut ja hauska pro-
jekti. Saimme lyhyessa ajassa luotua ja jatkojalostettua ajankohtaisen seka mielenkiintoi-
sen vappuherkku -konseptin. Markkinointi ja myynti onnistui loistavasti, jonka vuoksi ky-
syntaa riitti niin paljon kuin vain suinkin pystyimme vastaanottamaan tilauksia. Onnis-

tuimme laajentamaan tuotevalikoimaa seka kasvattamaan tuotannon kapasiteettia 2,5
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kertaiseksi edellisesta vuodesta. Jakelu oli mydskin organisoitu paremmin ja turhia ajoja ei
syntynyt lainkaan. Saimme rutkasti positiivista asiakaspalautetta, kehuja ja kannustusta,

vaikka muutama toimitus jaikin lopulta toimittamatta.

Olen nostanut pitkin produktin suunnittelua, toteutusta ja yhteenvetoa muutaman havain-
non ja kehityskohdan muistiinpanoihin. Alla listatut kohdat ovat mielestani mahdollista
tehda paremmin ja nain ollen kehittaa ravintolaprojektia:

- Jokainen vélivaihe, tybrooli, tyotarvikkeet ja aikataulu mietitty valmiiksi

- Selkeét listat ja rooli tuotteiden pussitukseen

- "Kyldnpojat Kiittdvéat” — laput loppuivat kesken

- Suurien tilausten pussit?

- Realistisemmat tuotannon aikataulun laskutoimitukset

- ->jakelu olisi startannut ajoissa -> toimitusaikataulut olisi voitu ilmoittaa
- Ajoneuvoihin oikeat tuotteet seka riittdvésti niita, ei saa loppua kesken

- Tuotantopdivéné yksi henkild hoitamaan pelkédstdén asiakaspalvelua

- Sovellus, jossa nékyy reaaliaikaisesti kuljettajien sijainti + kommunikointi

Olimme pyrkineet ajattelemaan etukateen produktin kaikki tydvaiheet, aikataulut seka tar-
vittavan kaluston ja tyévoiman. Ensimmainen selkea kehityskohta koski tuotteiden pussi-
tusta. Sokerimunkit toimitettiin asiakkaille joko 4 kpl tai 8 kpl kokoisina pussipaketteina.
Jokaisella kuljettajalla oli selked lista toimituskohteista seka ajoreitti. Kun tuotteita pakattiin
keittiossa, meilla piti olla tiedossa selkeat maarat, kuinka monta munkkipussia ja simaa
kukin kuljettaja tarvitsisi ajoneuvoonsa. Esimerkiksi kuljettaja numero 1: 450 munkkia ja
85 litraa simaa. Nain ei kuitenkaan ollut ja kun maaria alettiin kiireessa laskemaan, niin
muutamien toimitusten maarat menivat ristiin viiden kuskin lastauksessa. Meilla oli myos-
kin muutama suurempi tilaus muun muassa. Naiden tilausten pussitusta ja pakkausta ei
ollut mietitty etukateen laisinkaan ja ne taytyi improvisoida lennosta. 200 munkin pussitta-
minen pieniin pusseihin ei ole vaihtoehto. Muutama sekaannus tapahtui myo6s asiakastoi-
mituksissa. Asiakas saattoi saada lopulta enemman tuotteita kateensa, kuin niita oli tilan-
nut. Tasta aiheutui tilanne, ettad kun kuljettajalta loppui tavara ja hanella oli muutama toimi-
tus viela tekeméttad. Han joutui ottamaan tydryhmaan yhteytta ja toinen kuljettaja paikkasi
tilanteen, mikali pystyi. Lopulta muutamat toimitukset jaivat hoitamatta, kun tavara oli ehti-
nyt jo loppua kokonaan eika mitaan ollut enaa tehtavissa. Peilaten tilannetta tietoperustan
kohtaan projektinhallinta ja delegointi, jossa Ruuska toteaa suunnittelun ja valvonnan ole-
van elinehto onnistuneelle projektille. Pussitusta ja lastausta ei oltu mietitty tarpeeksi hyvin

ja se aiheutti ongelmia toteutuksessa.

Kehitysehdotus: Pussitusta tehdessa tydoryhman roolit sekd oikeat tuotemaarat tulisi olla
hyvin selvilla. Kun kuljettajat 1ahtevat suorittamaan ajoa, tulisi heilla olla mukanaan mielui-

ten muutamat ylimaaraiset siltad varalta, etta jossain kohti sattuu virhe.
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Toinen selked kehityskohta liittyi tuotannon aikataulun laskutoimituksiin. Olimme pyrki-
neet laskemaan realistisesti ajan, kuinka kauan tuotannolla menisi paistaa tietty maara
munkkeja. Ja taten pyrimme arvioimaan milloin kuljettajat paasisivat starttaamaan ajorei-
tin. Ja milloinka kukin toimitus olisi lopulta perilla asiakkaalla. Olimme laskeneet, ettéd 2500
munkin paistamiseen kuluisi aikaa noin 5 tuntia. Vaikka paistoryhma oli hankkinut etuka-
teen suuren kapasiteetin ja tehostetun toiminnan ndkdkulmasta kaksi suurta kippipannua,
munkkien paistokoreja seka prosessi oli mietitty kuntoon, niin silti toteutukseen kuluva
aika lopulta yllatti. Alussa emme saaneet paistettua tavoiteltua maaraa kerralla. Aikaa ku-
lui paistorundien valilla pussituksen auttamiseen seka muihin tarkeisiin asioihin. Melko
pian paistoryhma paasi painamaan tuotannon kaasun pohjaan ja lopulta aikaa kului 7,5
tuntia 2500 munkin paistamiseen ja sokerointiin. Saimme viimeiset munkit ulos jakeluun
noin kello 12:30. Tavoiteaika oli asetettu kello 10:00. Vaikka saimme erikoisluvan keittioon
kello 04:00 (06:00 sijaan) aika ei silti riittanyt, silla paistettavaa oli niin paljon. Toisaalta
vaikka olisimme halunneet aloittaa paiston aikaisemmin, niin tuo 04.00 oli aikaisin mahdol-
linen aika. Taman vuoksi jakelu kaynnistyi hieman myohassa. Koska olimme menneet lu-
paamaan muutamille asiakkaille tietyn toimitusajan heidan vappuherkuilleen, niin nyt
nama luvatut ajat alkoivat olla tdysin saavuttamattomissa. Vaikka muutimme lennosta kul-
jettajien reitteja kiiretapausten osalta, niin valitettavasti muutama asiakas ehti jo lahtea
esim. vapun- tai illanviettoon ennen kuin heidan tilaamat vappuherkut ehtivat perille. Peila-
ten laskutoimituksia seka niiden haasteita tietoperustan kohtaan ruokatuotannon proses-
sit, jossa ruokatuotannon toteutusta avataan, on havaittavissa liian optimistiset laskutoimi-

tukset seka turhan tiukaksi laskettu aikataulu ruokatuotannon toteutukselle.

Kehitysehdotus: Paistoaikoja laskiessa tulisi aina laskea mukaan suurempi pelivara
mahdollisten viivastysten kannalta. Aina voi sattua vaikka mita ja kun kyseessa on nain
suuri maara valmistettavia tuotteita, niin yksittaisen laskutoimituksen viivastys ei tarvitse

olla kovin suuri, etta lopputulos on todella radikaali.

Kolmas selked kehityskohta liittyi asiakaspalveluun ja kuljettajien koordinoimiseen. Mei-
dan 210 kpl asiakkaan suuntaan ainoa kontaktointi oli yksi puhelin. Voitte kuvitella kuinka
se soi taukoamatta toteutuspaivana. Molemmat Kylanpojista tekivat koko paivan suoritta-
vaa ty6ta joko tuotannon tai jakelun tiimissa. Saimme yhteyspuhelimeen valehtelematta
100 kpl viesteja ja kymmenittain soittoja liittyen tilauksiin ja toimituksiin. Osa asiakkaista
halusi muuttaa tilausta, osa kyseli alustavaa toimitusaikaa, osa ihmetteli mihin toimitus on
“jatetty” (oven suulle), osa kysyi: "miksei toimitusta ole jo toimitettu” jne. Tassa vaiheessa
huomasimme systeemissamme ongelman: meilla oli yksi puhelin, joka soi taukoamatta -
yhden asiakkaan tilanteen selvittamiseksi meidan tuli ottaa yhteys kyseisen asiakkaan kul-
jettajaan ja kysya lisatietoja. Taman jalkeen meidan tuli olla yhteydessa asiakkaaseen ja

yrittaa 10ytaa ratkaisu. Todella hidasta asioiden hoitamista. Peilaten tietoperustan kohtaan
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logistiikka ja jakelu, jossa lahtdlogistiikkaa avataan, on havaittavissa jakelun tehostumi-
nen, kun asiakaspalvelu toimii. Toimiva ja reaaliaikainen asiakaspalvelu helpottaa niin ja-

kelun tydoryhmaa kuin tilausta odottavaa asiakasta.

Kehitysehdotus: Projektilla olisi ehdottomasti pitanyt olla yksi tai useampi henkilé hoita-
massa pelkastaan asiakaspalvelua ja jakelutiimin koordinointia toteutuspaivana perjan-
taina 30.4.2021. Yhteyshenkilolla olisi pitanyt olla nahtavilla reaaliaikaisesti kunkin kuljet-
tajan sijainti ja tieto missa kohti toimituslistaa he ovat menossa. Hanella olisi pitényt olla
myos suora viestiyhteys kuljettajiin mahdollisten kommunikointien vuoksi. Kolmantena ha-
nella olisi pitanyt olla viesti- ja puheyhteys asiakkaisiin ja asiakkailla olisi taytynyt olla tie-
dossa taman tukipalvelun yhteystiedot. Nain kaikkiin viesteihin ja soittoihin olisi pystytty
vastaaman heti. Nain asiakaspalvelu ja lopullinen asiakaskokemus olisi noussut huip-
puunsa. Lisaksi valitdn teleyhteys jakelutiimiin olisi tuonut selkeytta sisaiseen kommuni-
kointiin ja turhalta saadolta toimitusten kanssa olisi valtytty. Nailld ehdotuksilla kaikkiin on-

gelmatilanteisiin olisi voitu puuttua valittémasti ja ratkaista ne parhaan mukaan heti.

5.3 Pohdintaa omasta oppimisesta // Dokumentointi, kirjoittaminen, yrittdjyys

Tassa luvussa pohdin omaa oppimistani Munkkimellakka-projektissa. Munkkimellakka
projekti piti sisdllaan hurjan monta ja monipuolista tyétuntia. Saimme luotua ikimuistoisen
ravintolaprojektin ja asiakkaat olivat tyytyvaisia. Munkkimellakassa korostui mielestani
ruokatuotannon johtamisen koulutusohjelman restonomiopinnot, yrittajyys seka rohkea ra-

jojen kokeilu.

Opinko jotain uutta tehdessani projektin? Aivan takuulla. Vaikka koen, ettéd minulla on ker-
tynyt jo hieman monipuolista kokemusta ravintola-alasta, ruokatuotannon paaprosesseista
seka yrittdjyydesta, niin aina kun ryhtyy tekemaan ja toteuttamaan, sita tulee vakisin koh-
taamaan erilaisia haasteita. Asia, josta olen aina pitanyt, on erilaisien ongelmien ratkaise-
minen ja uusien projektien tyostaminen. Munkkimellakka opetti minulle ehka eniten projek-
tin johtamista ja hallintaa. Kyseessa oli suuri kokonaisuus ja niin klassista kuin se onkin,
niin kaikkien osa-alueiden tulee toimia. Silla kun jokin asia jaa selvittamatta tai munkeista
unohtuu hiiva, ei kokonaisuus enaa toimi ja prosessiketju katkeaa - asia ei ole enaa korjat-
tavissa. Koen, ettd suuren myllerryksen keskella tulee hoitaa toki detaljitason asioita mutta
se, mika lopulta ratkaisee, on ison kuvan hahmottaminen. Tassa projektissa iso kuva oli
se, etta asiakkaamme saivat nauttia tilaamistaan vappuherkuista. Sen taustalle toki me-

nee lukuisia pienia suorituksia, mutta tdrkedd on ymmartad paddmaara ja menna sita kohti.

Dokumentointi pelasi suurta roolia projektissa. Kaikki asiat kirjattiin [dhtdkohtaisesti ylos

joko puhelimeen tai tietokoneelle. Tarkeimpia dokumentoitavia asioita oli mm. tilaukset,
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asiakastiedot seka tuotanto- ja ajosuunnitelmat. YI0s kirjattiin toki siitd huolimatta kaikki
mahdollinen projektin data tekstien, kuvien ja videoiden muodossa. Melko pitkalti moni-
puolisten ja laadukkaiden dokumenttien pohjalta taman opinnaytetyon tekeminen onnistui.
En ole varmaan koskaan tehnyt nain suurta kirjallista projektia kuin opinnaytety6. Enka ole
varmaan koskaan kirjoittanutkaan nain paljoa tekstia kuin tama tyo on edellyttanyt. Koen,
etta olen kehittynyt huomattavasti paremmaksi Iahteiden hakemisessa seka itse kirjoitus-
tydssa. Opinnaytetyon teon jalkeen olen parempi analysoimaan kirjallisuutta seka mydskin
tuottamaan teksteja. Mita luultavammin en tule toimimaan tulevaisuudessa ammattikirjoit-
taja, niin silti uskon tulevani hy6tymaan valtavasti naista taidoista tulevissa haasteissa ja
tyétehtavissa. Kun pohdin nyt jalkeenpain Munkkimellakan onnistumisen askelia, niin vaki-
sin esille nousee monipuolisten restonomiopintojen vahva yhteys Munkkimellakka-projek-
tiin. Olen reilu kolmen vuoden aikana opiskellut niin ruokatuotannon, ammattikeittion kuin
myynnin, markkinoinnin ja yrittajyyden opintoja. Koen, etta olen oppinut restonomiopinto-
jen aikana useita eri asioita, joita pystyin hyddyntdmaan erinomaisesti joko suoraan tai va-
lillisesti ikimuistoisessa Munkkimellakka-projektissa. Taman tyon ja oppaan pohjalta olisi
todella hyva lahtea tekemaan Munkkimellakka vol. 3.0 ravintolaprojektia joko itse tai jon-

kun muun toimesta.
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ALKUSANAT

Tama opas on tehty Kylanpoikien Munkkimellakka -ravintolaprojektista kiinnostuneille henkildille ja tyéryhmille
kokonaisvaltaiseksi kasikirjaksi. Taman tavoitteena on kiteyttad opinnaytetydssa avatut laajat kokonaisuudet ja
se tulee pitdmaan sisallaén projektin tarkeimmat vaiheet aina suunnittelusta tuotantoon seka jakeluun. Oppaan
kohderyhmana toimii tydryhmat, jotka haluavat toteuttaa joko kyseisen Munkkimellakan tai muun

vastaavanlaisen ravintolaprojektin. Innostuneisuus ravintola-alasta seka yrittajyydesta on tekijoille eduksi.

Munkkimellakan onnistuminen vaatii paljon aikaa, kovaa ty6ta ja ripauksen onnea. Projekti tulee olemaan
todella hieno ja ikimuistoinen kokemus - sen tekemalla saat kattavan kasityksen ravintolatoiminnan
poyrittamisesta pienoiskoossa. Olisi hienoa, jos Vappuna 2022 Kylanpojat voisivat olla asiakkaita ja jokin muu

taho vastaisi Munkkimellakasta taman oppaan saattelemana.

LIIKEIDEA

"Kaikki ldhtee liikeideasta ja konseptista”.

Hyvia ideoita syntyy helposti ja niihin on kiinnostava tarttua. Ensin tulee varmistaa, etta idealla on potentiaalia
valitulla markkinalla. Tarkastele liikeidea-kohdan asioita kysymysten kautta: Mita? Kenelle? Miten? Millaisella

kulmalla ja kilpailuedulla?

Asioita voi usein lahestya ongelma-ratkaisu -menetelmalld, mutta aina se ei toimi. Joskus kyse on mieliteosta tai
muista motiiveista ostaa tai hankkia tuote tai palvelu. Paneudu markkinaan, kilpailijoihin, asiakkaisiin ja
ostopolkuihin. Taman jalkeen olet siina pisteessa, etta kasillasi on tuote tai palvelu, jolle koetaan kysyntaa, joka

ratkaisee kansalaisten ongelmia tai vastaavanlaista konseptia ei ole vield olemassa.

"Luo kiinnostava liikeidea, jolla uskot olevan potentiaalia pdrjédtd markkinoilla.

Erottuaksesi kilpailijoista pyri tekemddn jotain, joka erottaa sinut muista. "
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SUUNNITTELU

“Hyvin suunniteltu on puoliksi tehty” kuuluu vanha sananlasku.

Kun lahdet suunnittelemaan kokonaisvaltaista ravintolaprojektia, tulee ottaa huomioon kaikki mahdollinen ja vahan
viela paalle. Suunnittelu kattaa oikeastaan projektin kaikki vaiheet miniatyyrikoossa. Et viela aloita niiden tekemista
taysilla, mutta hahmottelet mita niiden toteuttamiseksi tarvitaan. Esimerkiksi jos tavoittelemme 2000 munkin

volyymia, tarvitsemme suurtalouskeittion fasiliteetit - kotona tekeminen ei ole vaihtoehto.
Suosittelen aluksi selvittamaan projektin kannalta isoimmat kokonaisuudet kuntoon: Kuinka hankimme asiakkaat?

Miten tuotamme ja toimitamme vappuherkut? Kuinka projekti tullaan viemaan onnistuneesti alusta loppuun?

"Laadi huolelliset suunnitelmat asiakashankinnasta, tuotannosta ja jakelusta.

Selvitd ja varaa ajoissa tilat, apukddet sekd hanki tarvittava erikoiskalusto. "

ASIAKASHANKINTA

"Asiakkaiden hankkiminen brdndin ja onnistuneen markkinoinnin avulla. "

Kun sinulla on kirkas liikeidea ja selkeat suunnitelmat, on aika aloittaa asiakkaiden hankkiminen. Panosta
brandaykseen sekd markkinointiin. Kun sinulla on kasissa kiinnostava ja haluttu tuote, ei sita tarvitse edes myyda.

Tuote liikkuu kuin kuumille kiville - lahes itsestaan.

Kylénpoikien tilauspuhelin kdvi kuumana ja jouduimme sulkemaan tilauskanavat ennakkoon luomalla vain yhden
humoristisen julkaisun Facebookin paikallisryhmiin viikkoa ennen vappua. Asiakashankinta suunnaattiin niin uusiin
kuin aiempiin tyytyvaisiin asiakkaisiin. Kontaktoimme edellisen vuoden tyytyvaisia asiakkaita ja tarjosimme palvelua

heille. Palaavien asiakkaiden hit rate oli todella hyva - 90/100. Konsepti siis toimi ja kiinnostusta lOytyi.

"Kuinka onnistua asiakashankinnassa? Luo kiinnostava brdndi, jalkauta kirkastettu viesti valitulle

kohderyhmdlle oikeissa kanavissa oikeaan aikaan, haali tilaukset ja ylldpidd asiakasrekiserid. "
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TUOTANTO

Toteutusajan ollessa tiedossa pida huolta siita, etta sinulla on tarpeeksi aikaa ja resursseja varattuina kaikkiin
tyovaiheisiin. Viikkoa ennen H-hetkea sima laitetaan tekeytymaan. Kun perinnejuoma on valmista, se pullotetaan,
laitetaan etiketti paalle ja viedaan kylmaan varastoon. Sokerimunkkien taikinan voi tehda toteutusta edeltdvana
paivana, mutta munkit voi paistaa vasta juuri ennen jakelun aloitusta eli toteutuspaivan aamuna. Kun teet ajallisia
laskutoimituksia tuotannon esivalmisteluihin tai toteutukseen liittyen, muista pelivara. Jos sinulla on paistettavana

2500 munkkia ja olet laskenut paistoaikakierron liian pienelld marginaalilla, voi jakelu viivastya useilla tunneilla...

"Mitd ottaa huomioon tuotannossa? Laadukas tuote on numero 1. Tee aina testierd. Pyri optimoimaan

tuotantokapasiteetti ja resurssit niin, ettd pysyt aikatavoitteissa. Laske mukaan riittdvd pelivara. "

JAKELU

"Kun tuotanto on valmis on aika toimittaa tilaukset ja kohdata asiakkaat. "

Tdssd vaiheessa korostuu tuotteiden toimitus ja asiakaspalvelu rajapinnassa. Jakelun tehokkuutta voi maksimoida
etukdteen huolellisesti suunnitelluilla ajoreiteilld sekd hankkimalla ajoreitteihin kehitetyn Circle Planner -
sovelluksen. On tdrkedd pystyd suorittamaan toimitusajot kustannustehokkaasti. Ajosovellukseen voidaan syottdd

lukuisia osoitteita ja se kertoo kuljettajalle optimaalisen ajojdrjestyksen sekd arvion tarvittavasta ajasta.

Kun toteutuspdivdnd tuotteet valmistuvat tuotannosta, ne pakataan ja aloitetaan toimitukset. Jokaisella
kuljettajalla tulee olla oikea mddrd tuotteita mukana reitillé - mieluiten hieman extraa. Asiakaspalvelu nousee

arvoonsa, sillé tdmd on se hetki, kun olet ensimmdistd kertaa livend kosketuksissa asiakkaan kanssa!

"Panosta ajojen tehokkuuteen. Fiksusti mietityt ajoreitit ovat niin asiakkaiden kuin kuljettajien etu. Ole tarkkana

ajoneuvojen lastausvaiheessa ja ota mukaan hieman extraa. Loista asiakaskohtaamisissa ja ole edustava!"




YHTEENVETO

Tassa vaiheessa voit onnitella itseasi, suurin ty6 on takanapain. Nyt olisi aika saattaa projekti paatokseen, palauttaa

tavarat, siivota paikat ja ennen kaikkea kiittaa asiakkaita luottamuksesta sekd kumppaneita yhteistyosta.

Kaiken kehittymisen takana on palaute. Kay tyéryhmasi kanssa lapi havainnot - niin onnistumiset kuin
kehityskohdat. Jokaisen mielipide ja kommentti on tarkea! Miettikaa yhdessa miten seuraava projekti voisi olla

vieldkin onnistuneempi?

"Saata projekti pddtokseen kaikkien osa-alueiden osalta. Kiitd asiakkaita sekd yhteisty6kumppaneita.

Jatkokehitd projektia havaintojen ja palautteiden pohjalta.”

JARJESTAJAN MUISTILISTA

Luo kiinnostava liikeidea & konsepti

Laadi huolelliset suunnitelmat tulevasta

Brandaa tuote, kirkasta ydinviesti ja panosta markkinointiin - hyva tuote kylla myy
Panosta tuotteeseen ja tee aina testiera - laske riittaava pelivara antamiisi aikatauluihin
Hyédynna sovelluksia pyri tehokkaisiin toimituksiin - loista asiakaspalvelu tilanteessa!

Paata projekti, kiita asiakkaita ja kumppaneita seka jatkokehita projektia palautteiden pohjalta
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