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1 JOHDANTO JA TAVOITTEET

Tama opinndytetyd kasittelee perustettavan pikaruokaravintolan
liiketoimintasuunnitelmaan. Ty6 on kattava selvitys asioista, joita pitda ottaa

huomioon uutta yritysté perustettaessa.

Tyon tavoitteena on selvittaa Jyvaskylaan perustettavan pikaruokaravintolan
kannattavuutta ja kilpailukykyd markkinoilla. Tydssé on selvitetty erikseen yrityksen
liketoimintamahdollisuudet, visio ja missio, strategia, markkinointi, talous seka

SWOT-analyysi.

2 LIKETOIMINTAMAHDOLLISUUDET

Liikketoimintamahdollisuudet ovat niitd mahdollisuuksia, joista uudet yritysideat
saavat alkunsa. Mahdollisuuksia on loputtomasti, mutta yrittaja itse p4attaa sen,
kuinka naitd mahdollisuuksia hyddyntaa. Uuden idean ty6stdminen vaatii paljon
tyota, taitoa ja hieman onnea onnistuakseen. (Ahonen, Koskinen & Romero 2003,

14)

Liiketoimintamahdollisuuksien [0ytamisessa tarvitaan henkilokohtaisten kykyjen
liséksi myds riittavasti tietoa markkinoista. On tarkead selvittaa seka kysynta- etta
tarjontainformaatio mahdollisimman tarkasti. (Ahonen, Koskinen & Romero 2003,

16.)



2.1 Yritysidea

Yritysidea syntyi tulevaisuuden tyOpaikkaa koskevien keskustelujen pohjalta.
Lahtokohtana oli, ettd kumpikin tdman opinndytetyon tekijoista halusi yrittajiksi ja
ettd yrityksen tulisi olla jotain uutta ja erilaista. Pohdimme eri vaihtoehtoja ja
tulimme siihen lopputulokseen, ettd uudella konseptilla toimiva ja keskeisell& paikalla
sijaitseva, terveellista pikaruokaa myyva yritys olisi valintamme. Olemme miettineet
omaa pikaruokaravintolaa nyt noin kahden vuoden verran ja saavuttaneet

yksimielisyyden yrityksemme paakohdista.
e Nimi: Taco House, Thor Tilla's, ei viela lopullisesti paatetty
e Toimiala: Pikaruokaravintola
e Sijainti: Jyvaskylan keskusta
o Liikeidea: Terveellisen pikaruoan myynti

e Kohderyhma: Jyvaskylan keskustaan ostoksille tulevat ja keskustan alueella

tyoskentelevét

e Tavoite: Kahden vuoden kuluttua perustamisesta yritys pystyy tuottamaan
omistajilleen elannon. Viiden vuoden kuluttua perustamisesta yritys on

velaton ja vakiinnuttanut asemansa Jyvaskylan pikaruokakentéssa.
e Henkilostd: Kaksi vakinaista (omistajat), kaksi osa-aikaista varalla
e Perustajat: Ville Parkatti ja Jaakko Saavalainen

e Perustajien koulutus ja tyékokemus: Ville Parkatti: ylioppilas 2006,
tradenomin tutkinto 2010, tydkokemusta yrittdjana 3,5 vuotta. Jaakko
Saavalainen: merkonomi 2001, tradenomin tutkinto 2010, tyokokemusta

yrittajana 3,5 vuotta.



2.2 Toiminnan kuvaus

Olemme kypsytelleet ideaa omasta yrityksesta jo useamman vuoden ajan. Olemme
miettineet opiskeluidemme jalkeistad elamaa sekd yhdessa etta erikseen kumpikin
omalla tahollaan. Yhteisissa keskusteluissamme huomasimme haluavamme
molemmat tulevaisuudelta suurin piirtein samoja asioita. Meita molempia kiehtovat
suuresti oman itsensa johtaminen, itsensé toteuttaminen seka mahdollisuudet
suuriin tuloihin. Naiden pohdintojen perusteella olemme tulleet johtopaatokseen,
etta yrittdjyys sopisi meille molemmille tulevaisuuden ammatinvalinnaksi. Olemme
pohtineet jos jonkinlaisia yritysideoita, joita voisimme toteuttaa Jyvaskylassa tai sen
valittomassé laheisyydessa. Vaihtoehtoja punnittuamme tulimme siihen
johtopaatokseen, etté pikaruokaravintola, jossa myydaéan tortilloita seka tacoja olisi
varmasti menestyva yritys. Myohemmin opinndytetytn ohjaajamme Heikki Toivasen
kanssa kadymiemme keskustelujen pohjalta saimme ajatuksen lisaté4 tarjoomaan myos
kotimaisia ruokia, kuten karjalanpiirakoita. Nain pystymme luomaan eréanlaisen

valimaastoinnovaation, joka mullistaa k&sityksen siitd, mité pikaruoka voi olla.

Vélimaastoinnovaatio syntyy kun yksittaiset ihmiset, tiimit tai organisaatiot
yhdistavat osia eri alojen konsepteista toisiinsa. Konseptien osasista muodostuva
uusi konsepti synnyttaa sitten edelleen uusia ideoita ja ajatuksia, joiden varaan voi

rakentua kokonaan uusia innovaatioita. (Johansson 2004, 16.)

Pikaruokaravintolassamme asiakas saa itse valita taytteensa ruokaansa ja
ravintolamme toimisi eréénlaisella linjastoperiaatteella. Arviomme mukaan ihmiset
arvostavat nykyisin entistd enemman nopeutta my6s ruoan saamisessa. Myos
asiakkaan omat valinnat tuotteen lopputulokseen houkuttelevat ihmisia kayttamaan

ravintolamme palveluita.

Mallia toimintaamme haemme muun muassa Subway-ravintoloiden konseptista, jota
hieman muuntelemalla pyrimme saamaan aikaiseksi uudenlaisen
pikaruokaravintolan. Subway:n ideana on tarjota terveellista ja tuoretta pikaruokaa
taytettyjen leipien muodossa. Asiakas saa itse valita mieleisensa taytteen
haluamansa leivan sisdan. Subway-ketju on saavuttanut suurta menestysta. Vuonna

2009 ympari maailmaa oli yli 31 500 Subway-ravintolaa. Yhdysvalloissa, Kanadassa ja



Australiassa Subway-ketjulla on jo enemman ravintoloita kuin esimerkiksi

McDonaldsilla. (Subway-info n.d.)

Meidan pikaruokaravintolassamme asiakas saa leipien taytteiden sijasta valita
taytteens tacoihin ja tortilloihin. Sisustukseltaan ravintolamme tulee olemaan
meksikolaisvaikutteinen. Kokeilemme myds kotimaisten pikaruokien, kuten
karjalanpiirakoiden ja erilaisten lihapiirakoiden, ottamista valikoimaan. Nain saamme
yhdistettya kahden taysin erilaisen ruokakulttuurin parhaita puolia ja luotua taysin

uudenlaisia tarjooman.

Yritys on tarke& osa yhteiskuntaa ja muodostaa inmisten valille kanssakaymisen
verkoston. Yrittdja ei ole yksittainen toimija, vaan hén on aina yhteydessa muihin

ihmisiin. (Ahonen, Koskinen & Romero 2003, 12.)

Toiminnassamme pyrimme keskittymaan erityisesti hyvaan ja joustavaan
asiakaspalveluun. Tata kautta uskomme saavuttavamme kanta-asiakasverkoston,
joka markkinoi ravintolaamme omalle tuttavapiirilleen. Kanta-asiakkaat tuovat myos
yritykselle sdannollista tuloa, joka muodostaa toiminnan perustan. Arvoinamme ovat

tuoreus, kotimaisuus ja rehellisyys itseamme seké asiakkaitamme kohtaan.

2.3 Motiivit yrityksen perustamiselle

Yrityksen perustamiselle voi olla monia syité. Joillekin yrittdminen on elaméantapa,
parhaaksi koettu keino ansaita elanto ja jotkut puolestaan perivat yrittdmisen
vanhemmiltaan. Toisille yrittdminen on voiton maksimointia ja markkinoilla olevan

tilaisuuden hyodyntamista. (Ahonen, Koskinen & Romero 2003, 12.)

Olemme opiskelleet Tiimiakatemialla kolmen ja puolen vuoden ajan ja koko tuon
ajan tyoskennelleet oman yrityksemme, Osuuskunta Dilection kautta. Kumpikin
meisté on osallistunut aktiivisesti yrityksen johtamiseen ja taloushallinnon toimiin.
Kipin& yritystoimintaan syntyi, kun tajusimme, ettd kumpikaan meista ei halua tehda

toité kuukausipalkalla niin sanotusti ulkopuoliselle. Kolmen ja puolen vuoden jéalkeen



yrittajyys tuntuu luontevalta vaihtoehdolta, joka tarjoaa tiettyja vapauksia ja
onnistuessaan kilpailukykyisen palkan. Lisaksi yrittdjyydessé kiinnostaa haaste ja

mahdollisuus omien ideoiden kaytdntdon soveltamiseen.

Monista ideoista paadyimme juuri pikaruokaravintolaan puhtaasti siksi, etta
uskomme Jyvaskylassa olevan markkina-aluetta uudenlaiselle pikaruoalle. Olemme
myo0s selvittédneet tarvittavia investointeja ja todenneet, etta tarvittavan

alkupddoman maéara on varsin kohtuullinen.

Halumme perustaa yritys yhdessa johtuu siitd, ettéa olemme tutustuneet toisiimme
todella hyvin viimeisen kolmen ja puolen vuoden aikana. Tunnemme toistemme
tyotavat ja pystymme luottamaan siihen, etta tyot hoituvat. Tdydenndmme myos
toistemme heikkouksia. Esimerkiksi Jaakolta I6ytyy hyvin paljon osaamista
taloushallinnosta, mutta hieman vdhemman markkinoinnista. Villella puolestaan on
annettavaa yrityksen markkinoinnille, mutta heikompi tietdmys taloudesta. Kaiken
kaikkiaan uskomme, ettd yhdessa muodostamme tulevalle yritykselle toimivan

ydinryhméan.

Ennen yrityksen perustamista on tarkeaa kartoittaa markkinatilanne.
Markkinatilanteen kartoittaminen tarkoittaa kaytannossa sitd, etta selvitetaan,
millainen jo olemassa oleva tilanne markkinoilla on ja millainen kuluttajatilanne
alueella vallitsee. Markkinatilanteen selvittdmisessa on tarkeaé ottaa huomioon
kaikki mahdolliset kilpailijat, eri yritysten sijainti ja potentiaalisten asiakkaiden

kulkureitit.

Ravintolan sijainnista paattamisessa taytyy ottaa huomioon se dilemma, etté vaikka
Jyvaskylan keskustassa on ylivoimaisesti eniten potentiaalisia asiakkaita muuhun
maakuntaan verrattuna, on keskustassa kilpailu pikaruokamarkkinoilla myds
huomattavasti kovempaa. Huolellisella analyysilléa voidaan helpottaa oikean sijainnin

ja asiakassegmentin loytamista.



2.4 Kilpailija-analyysi

On fakta, ettd ihmiset oppivat aikaisempien sukupolvien kokemuksista. Jos jokainen
joutuisi oppimaan kaiken itse, kaikki joutuisivat tekem&an myos samat virheet, jotka

muut ovat tehneet heitd ennen.

On tarke&a ottaa oppia jo markkinoilla olevista yrityksista. Yksittaiset yritykset voivat
tehda hyvin erilaisia ratkaisuja ja kokeilla mielenkiintoisia ideoita. Jotkut
epaonnistuvat, mutta toiset taas luovat menestysta. (Karlof, Lundgren & Edenfelt
Froment 2003, 59-60.)

Seuraavassa taulukossa pohditaan alalla toimivien yritysten vahvuuksia ja

heikkouksia.



TAULUKKO 1. Kilpailija-analyysi

10

Kilpailija Vahvuudet Heikkoudet
Hesburger Valtakunnallisesti Hidas reagoimaan
tunnettu. Edullinen. muutoksiin. Iso
Nuorten suosiossa. ketjuimago arsyttaa
Mainostaa paljon. monia. Suurin osa ruoista
vahemman terveellisia.
McDonalds Valtakunnallisesti Hidas reagoimaan
tunnettu. Edullinen. muutoksiin.
Nuorten suosiossa. Multikansallinen
Mainostaa paljon. ketjuimago arsyttaa
monia. Suurin osa ruoista
vahemman terveellisia.
Subway Erilainen Hieman outo konsepti
pikaruokatarjonta. Ruoat suomalaisille. Hieman
suhteellisen terveellisia. kallis.
Mainostaa paljon.
Pitseriat Halpoja. Pitserioita on Osalla hieman huono
todella paljon. maine. Laatu vaihtelee.
Hintakilpailu.
Amarillo Monipuolinen tarjonta. Kallis. Hieman syrjainen

Valtakunnallisesti

tunnettu.

sijainti.

Taulukosta voidaan néhda, ett kilpailu Jyvaskylan pikaruokamarkkinoilla on kovaa.

Kilpailijoiden maarasté huolimatta tortilloja ja tacoja saa perustettavan ravintolan

liséksi vain Amarillosta ja joistakin kalliimman hintaluokan ruokaravintoloista. Taysin

pikaruokamarkkinoihin keskittyvaa meksikolaisvaikutteista ravintolaa ei siis ole koko

kaupungissa. Tama tilanne avaa uudelle pikaruokaravintolalle markkinaraon, jota

hyodyntdmalla on mahdollista saada yritys menestymaan.

Esimerkiksi pitseriat ovat malliesimerkki yrityksista, jotka eivat ole |0ytaneet niin

sanottua Sinistd mertaan. Jos pitseria X yllattaen laskee hintojaan, on kaikkien
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l&hiseudun pitserioitten lahdettdva mukaan hintakilpailuun, koska erilaistavia

hintatekijoita ei ole.

Typerat oppivat omista, mutta alykkaat toisten virheista (Karlof,
Lundgren & Edenfelt Froment 2003).

Subway puolestaan on péassyt erittdin hyvaan asemaan, sill& suorat kilpailijat
puuttuvat, eikd pikaruoka-alan hinnanmuutoksista tarvitse niin suuresti valittaa.

Tasté voidaan paatelld, ettd mallia kannattaa ottaa Subwayn konseptista.

2.5 Asiakkaat

Jyvaskylan kaupunki, Jyvaskylan maalaiskunta ja Korpilahden kunta yhdistyivat
1.1.2009. Uusi Jyvaskyla muodostaa asukasluvultaan Suomen seitseméanneksi
suurimman kaupungin. Vuonna 2009 Jyvéaskylassa asui noin 130 000 asukasta, joista

90 % kymmenen kilometrin sateelld keskustasta. (Ykkénen 31.12.2008.)

Ennuste asukkaiden vuoden 2010 ikdjakaumasta Jyvaskylan kaupungissa kertoo 16-

64-vuotiaita olevan 89 010. (Infot ja kartat 2009.)

Naiden tilastojen valossa voidaan paatelld asiakaskunnan riittavan myos
perustettavalle pikaruokaravintolalle. Vaikka kilpailu Jyvaskylan keskustassa
pikaruoka-alalla on kovaa, suuri maara oikeanikaisia asukkaita takaa riittavasti

asiakkaita monelle toimijalle.

Asiakassuhteiden luomisessa ja jo luotujen suhteiden séilyttdmisessa on
perusajatuksena erottuminen. Tarkeda on saada tuotteensa erottumaan muista.

(Kallio 2002, 112.)

Erikoistuminen on kovilla markkinoilla ensiarvoisen térkedd. Perustettavassa
pikaruokaravintolassa pyritdan tarjoamaan sellaista pikaruokaa, jota kilpailijat eivat
tarjoa. Liséksi kannattaa erikoistua sisustuksen ja palvelun avulla. Yhtena

tarkeimpana keihdankarkena toimii ruoan terveellisyys.
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Yritys pystyy hyvin harvoin tarjoamaan jokaiselle potentiaaliselle asiakkaalle
tyydyttavia ratkaisuja, eika yrityksen tarvitsekaan miellyttaa kaikkia. Asiakkaat on
jaettava homogeenisiin ja toisistaan tarpeeksi eroaviin segmentteihin. Tamaén jalkeen

yksi tai muutama segmentti valitaan kohderyhmiksi. (Gronroos 2009, 422.)

Tarjoamalla terveellista pikaruokaa pyritaan saamaan asiakkaiksi terveydestaén
huolta pitavi4 ja kiireisia ihmisia, jotka poikkeavat ravintolassa matkalla tdihin,
tauoillaan tai matkalla kotiin. Mieluiten tietenkin asiakas kay ravintolassa kaikissa
edelld mainituissa tilanteissa. Toisena padasiakasryhméné ovat keskustaan ostoksille
tai aikaa viettdméaan saapuvat nuoret seké aikuiset. Heihin pyritdan vaikuttamaan
edullisilla hinnoilla, terveysnakdokulmalla, kotimaisuudella ja erikseen raataloidyilla

markkinointitempauksilla.

Ihmiset hakevat samankaltaisten ihmisten seuraa. Esimerkiksi nuoret liittyvat usein
perinteisia arvoja tunnustavien ryhmittymien sijaan uusiin, jopa aarimmaisyyksia
edustaviin organisaatioihin. Uudet heimot tarjoavat jotain tuoretta ja

ennakoimatonta virikkeita kaipaaville inmisille. (Ridderstrale & Nordstrom 2004, 67.)

Asiakkaista pyritddn luomaan oma heimonsa, joka saa ravintolasta ja sen muista
asiakkaista itselleen elamyksia. Asiakkaat ovat myds ylpeita ollessaan ravintolan

asiakkaita.

2.6 Kysynta

Yritys tarvitsee asiakkaita. Ennen perustamista yrityksen on l0ydettava oma liikkeidea
ja paikka markkinoilla. Yrityksen taytyy tehda tai tarjota jotain sellaista, jota ei
muualta saa, tai véhintdan parantaa jo olemassa olevaa. (Heikkila & Viljanen 2000,
94.)

Suomen taloudellinen tilanne on vuonna 2009 ollut poikkeuksellisen heikko.
Tyopaikkoja menetetdan ja kaikilla tuntuu menevan huonosti. Paitsi pikaruoka-alalla.

Taloudellisen tilanteen heikentyesséa pikaruoka-ala on yleensa lahtenyt kovaan
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kasvuun. 90-luvulla muun muassa McDonalds, Hesburger ja Carrols kasvattivat
myyntiddn huomattavasti. Pikaruoan valttina taantumassa on erityisesti edullisuus.

(Haukka 2009.)

Vaikka talous viimeisimpien tietojen mukaan on kdantymaéssé taas nousuun, on
tydpaikkojen haviaminen ja vyon kiristaminen tosiasia myds Jyvaskylan seudulla.

Tama luo kysyntéa halvemmille vaihtoehdoille.

Taloustilanteen ohella kysyntaa lisddvin tekijoina ovat ruoan tuoreus, terveellisyys ja
kotimaisuus. Raaka-ainevalinnoissa kannattaa suosia lahiruokaa ja pitaa
terveysnakokulma muutenkin mielessa. Nykyisin inmiset ajattelevat yha enemmén
terveellisyytta ruokaostoksissaan. Kuitenkin kiireinen elamanrytmi suosii
pikaruokapaikkoja paivittaisen nélén tyydyttdmisessa. Perustettavassa ravintolassa

pyritdén yhdistdméaan terveellisyys ja nopeus asiakkaita tyydyttavéalla tavalla.

3 VISIO JA MISSIO

Visio on méaritelma siitd, mitd yritys haluaa tulevaisuudessa olla. Visio on yrityksen
tavoitteiden toteutumisen tulos. Hyvaa visiota pidetdan selkeéna ja yksinkertaisena.

(Etalukio-yrittajyysvayla n.d.)

Vision pohdinta on tarkead, jotta toiminta on tarpeeksi tavoitteellista. Perustettavan

ravintolan visio on seuraavanlainen:

e Kahden vuoden kuluttua perustamisestaan yritys tuottaa omistajilleen
elannon. Yritys tekee riittavasti myyntivoittoa tuottaakseen omistajilleen

riittavasti palkkatuloja.

¢ Viiden vuoden kuluttua perustamisestaan yritys on velaton. Yrityksen
toiminta on tuottanut riittavasti voittoa, jotta se on saanut velkansa
maksettua. Yritys on vakiinnuttanut asemansa Jyvaskylan pikaruoka-alalla ja

silld on vakiintunut asiakaskunta.



e Seitsemé&n vuoden kuluttua perustamisestaan yrityksen toiminta on
laajentunut vahintdan kolmen uuden toimipisteen verran. Omistajat ovat
pystyneet siirtymaan taka-alalle ja keskittyvéat yrityksen strategiseen

johtamiseen.

¢ Viidentoista vuoden kuluttua yritys on valtakunnallisesti merkittava
pikaruoka-alan toimija. Jyvaskylan talousalueella on useita ketjun

toimipisteita.

Organisaatio on olemassa tiettya tarkoitusta ja missiota varten; sill4 on erityinen
tehtava yhteiskunnassa. Yrityksessa se tarkoittaa taloudellista suoriutumista.

(Drucker 2002, 23.)

Ravintolan ensisijainen missio on tuottaa omistajilleen elanto. Hyvén tuloksen
tekemiseen pyritaan pitdmalla ulkopuolisen tyévoiman tarve ja muut menot

mahdollisimman pienina suhteessa tulokseen.

Toissijaisena missiona yrityksella on tehda tyosta tuottavaa ja tyontekijoista

tuloksellisia. Yrityksella on yksi aito voimavara eli ihmiset. (Drucker 2002, 24.)

Kolmantena osana missiota on ravintolan vastuu yhteiskunnasta. Perustettava

ravintola pyrkii olemaan aktiivinen ja vastuullinen yhteiskunnallinen toimija.

Mikaan liikeyritys ei ole vapaa yhteiskuntavastuista ja ilman vaikutuksia
yhteiskuntaan. Vapaata yrittajyytta ei voida perustella silla, ettd se hyodyttaa

yrityksid, vaan silld, ettd se hyddyttaa yhteiskuntaa. (Drucker 2002, 24)

4 STRATEGIA

Liiketoiminnassa strategiat ovat tarkeitad tydkaluja, silla niiden avulla maaritellaan,
kuinka yritys kulkee kohti visiotaan. Strategia koostuu sarjasta paatoksia, jotka

maarittavat yrityksen toiminnan pitkalla aikavalilla. Strategian pohjalta tehdyt
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paatokset nayttavat, miten yritys toteuttaa toiminta-ajatustaan. (Ahonen, Koskinen
& Romero 2003, 29.)

Perustettavan pikaruokaravintolan strategia koostuu perustajien paamaarista ja siita,
mita asiakkaiden uskotaan haluavan. Perustajien pddmaarat ovat selvat: halutaan
itsendinen yritys, joka tuo uutta Jyvaskylan pikaruokamarkkinoille. Yrityksen tulee
olla viiden vuoden kuluttua perustamisestaan velaton ja tuottaa omistajilleen
kunnollinen elanto jo kahden vuoden kuluttua perustamisestaan. Lisaksi tyon taytyy

pysya tekijoilleen mielekk&ana ja kehittavana, eika se saa vieda kaikkea vapaa-aikaa.

Oman yrityksen perustaminen on yksi tapa, jolla perustajat pyrkivat pitdmaan tyonsa
itselleen mielekk&ana. Olemalla itse vastuussa ja paatantavallassa yrityksessa

perustajat voivat vaikuttaa optimaalisella tavalla omaan tydssa viihtymiseensa.

Muihin tavoitteisiin paastaan seuraavilla strategioilla.

4.1 Asiakasstrategia

Asiakasstrategiassa keskitytdan kahteen paaasiakasryhmaén, keskustassa
tyossakayviin 20-45-vuotiaisiin ja keskustassa ostoksilla kayviin 13-45-vuotiaisiin.
Alussa markkinointi kohdistetaan keskustan suuriin yrityksiin, joiden tyontekijoita
pyritddn houkuttelemaan maistiaisille ravintolaamme. Jo alusta alkaen tahdataan

kestaviin asiakassuhteisiin.

Asiakasstrategian toimenpiteiden taytyy vaihdella asiakkuuden eri vaiheiden
mukaan. Asiakkaan kiinnostus vaihtelee asiakkuuden eri vaiheissa. Tasta syysta on
tarkedd jakaa asiakkuus eri vaiheisiin: syntyminen, vakiintuminen, jalostuminen,
hiipuminen ja paattyminen. (Storbacka, Korkman, Mattinen & Westerlund 2001,
223.)
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KUVIO 1. Asiakkuuden vaiheet (Storbacka, Korkman, Mattinen & Westerlund 2001,
223)

Asiakkuuden syntymisvaihe

Potentiaalisille asiakkaille kerrotaan yrityksen tuotteista tai palveluista. Vaihe alkaa

kun asiakas tietaa yrityksesta, ja paattyy, kun hén ostaa ensimmaisen kerran.

v

Vakiintumisen vaihe

Asiakkuuden alkuvaihe, joka kest&a usein 1 - 2 vuotta. Vaiheen aikana yritys opettaa

asiakkaalle toimintamallinsa, ja tavoitteena on asiakkaan sitouttaminen yritykseen.

v

Jalostumisvaihe

Olemassa olevia asiakassuhteita vahvistetaan. Asiakkuudesta tehdéan seka
yritykselle ettd asiakkaalle tarkoituksenmukaisempi ja kustannustehokkaampi.

Perusasioista on siirrytty kohti asiakasuskollisuutta.

v

Hiipumisvaihe

Tassa vaiheessa on keskityttava asiakassuhteen mahdollisen paattymisen

ennakoimiseen. Sen jalkeen on paatettava, elvytetdanko asiakkuus.

v

Paattymisvaihe

Kaikki asiakkuudet paattyvat joskus. Yleensa asiakas paattaa asiakassuhteen, mutta

myos yrityksen taytyy uskaltaa paattaa asiakkuus, joka ei enda tuota hyotya.

Seka tyossakayviin ettd nuoriin isketaan lisaksi aggressiivisella katumainonnalla.
Mainonnan ydinajatuksena on hauskuus ja selkeys. Lisaksi nuoria houkutellaan

ravintolaan sosiaalisissa medioissa, kuten IRC-galleriassa ja Facebookissa.
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Mydhemmin tullaan olemaan mukana paikkakunnan suurimmissa tapahtumissa

nakyvyyden saavuttamiseksi.

4.2 Tuotestrategia

Tuotestrategiassa keskitytaan tortilloiden ja tacojen myyntiin. Liséksi myydaén
asiakkaille virvoitusjuomia. Tortilloiden ja tacojen taytteet pidetaan terveellising ja
helppoina valmistaa. Asiakkaan tullessa ravintolaan hén saa itse valita taytteensa
tortillan tai tacon sis&an kohtuullisesta valikoimasta. Tarjolla on ainakin liha-, kana- ja
kasvistaytteet. Liséksi asiakas saa itse valita, haluaako han tortillan tai tacon
esimerkiksi runsaskuituisena tai gluteenittomana. Tuotteet valmistetaan itse raaka-
aineista myyntikuntoon. Ostamalla sis&an tuoreita ja vahan kéasiteltyja raaka-aineita
taataan tuotteiden tuoreus ja terveellisyys. Tuotevalikoimassa on my6s vaihtuvia

kausituotteita.

Tuotteissa kokeillaan myds kotimaisen ruoan mahdollisuuksia. Yhdistelemalla
tarjontaan sek& meksikolaisia pikaruokia etté kotimaisia herkkuja, kuten
karjalanpiirakoita, paastaan tarjoomaan, johon yksikaan kilpailija ei pysty

vastaamaan.

Ainoa tapa voittaa kilpailijat on lakata yrittamasta voittaa niita. Ajatus on helpompi
ymmartaa, jos ajattelee markkinoiden koostuvan kahdenlaisista meristé: punaisista
ja sinisista. Punaiset meret edustavat jo olemassa olevia toimialoja. Ne ovat vahvasti
kilpailtuja markkinoita. Siniset meret puolestaan tarkoittavat kaikkia niité aloja, joita
ei vield ole. Siniset meret ovat tuntemattomia ja vailla suoraa kilpailua. (Kim &

Mauborgne 2005, 24.)
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4.3 Markkinointistrategia

Alkuvaiheessa markkinoinnin ydinajatuksena on oikeaan kohderyhmaan osuminen
pienelld budjetilla. Tiimiakatemian verkostoa tullaan hyodyntdmé&éan erilaisten

sissimarkkinointikampanjoiden jarjestamisessa.

Sissimarkkinointi tarkoittaa erikoisia markkinoinnin keinoja, jotka tuottavat hyvia

tuloksia pienin kustannuksin. (Parantainen 2005, 11.)

Liséksi panostetaan likkkeen ulkoasuun ja sisustukseen. Alusta alkaen pyritéaan
tiiviiseen yhteistyohon Jyvaskylan keskustan yritysten kanssa yhteisen nékyvyyden ja
lounaskavijoiden saavuttamiseksi. Ravintola liittyy heti perustamisen jalkeen
Jyvéaskylan Elava Kaupunkikeskusta Ry:hyn, jotta saadaan nékyvyytta yhdistyksen
jarjestamissa tapahtumissa. Lisaksi saadaan Jyvaskylan Eldava Kaupunkikeskusta Ry:n
kautta ajan tasalla olevaa tilastotietoa muun muassa Jyvaskylan keskustan

ihmismaarista eri aikoina.

Sosiaaliset mediat ja nettimarkkinointi toimivat yhtena markkinoinnin kulmakivena.
Varsinkin nuoremmat asiakkaat tulevat |[6ytamaan ravintolan mainokset muun
muassa Googlesta ja Facebookista. Ravintolan kotisivut pidetédan ajan tasalla ja

kaytetaan Google-optimointia, jotta asiakkaat varmasti |0ytavat sivuille.

Perinteisistd markkinointikeinoista kdytetaan harkiten printtimediaa, mutta vain
erikoistarjousten ja -tilaisuuksien yhteydessa. Radioon voidaan suhteellisen halpojen
kustannusten takia panostaa hieman enemman, mutta ainakin aluksi myos
radiomarkkinointi rajataan koskemaan vain erikoistarjouksia ja -tilaisuuksia.
Televisiossa mainostaminen jatetédan kovien kustannusten takia suosiolla muille

ainakin siihen asti, kunnes yrityksen kassavirta ja asema markkinoilla on vakiintunut.

Tavoitteena on, etta palvelun ja tuotteiden laatu saavat asiakkaat suosittelemaan

ravintolaa ystavilleen.

Seuraavassa kuviossa kuvataan palvelun térkeytta.
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KUVIO 2. Palvelun tarkeys (Gronroos 1990, 142)

Ostajan ja myyjén Asiakkaan kokema
vélisen palvelun laadun
vuorovaikutuksen paraneminen

paraneminen

Asiakastyytyvaisyyden

ja myynnin kasvu

4.4 Kehittamisstrategia

Ravintolan omistajat kehittavat itsedan ja ravintolaa jatkuvasti. Tarkoituksena on
pitda tyd mielekkaana seka itselle etté tyontekijoille. Mahdollisiin epakohtiin
puututaan viipymatta ja niiden vaatimalla vakavuudella. Ravintolan ja sen
tydntekijoiden uusiutumista ja muutoksia arvioidaan yhdessa asiakkailta saadun
palautteen kanssa. lIman tyytyvaisia asiakkaita ei ravintola-alalla voi toimia.

Ravintolan henkilokuntaa koulutetaan jatkuvasti tehtdviinsa ja ravintolan toiminta-
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ajatukseen soveltuvaksi. Lisaksi omistajat kouluttavat itsedan
aikuiskoulutusohjelmissa. Yhteistydhon Tiimiakatemian ja sen verkostojen kanssa
panostetaan ja yksittaisia tiimiyrityksia otetaan mukaan yrityksen

kehitysprosesseihin.

Ravintolan omistajien tavoitteena on kehittya innovatiivisiksi johtajiksi itselleen,
toisilleen ja alaisilleen. Innovatiivinen johtaminen tarkoittaa esimiehin oman
panoksen korostumista strategisessa innovoinnissa ja henkiloston innovatiivisuuden
kannustamista ja muokkaamista yrityksen tavoitteiden suuntaisiksi. (Lampikoski &

Lampikoski 2003, 327.)

KUVIO 3. Innovatiivinen johtaminen (Lampikoski & Lampikoski 2003, 328)

Strategisella tasolla Operatiivisella tasolla Persoonallisella tasolla
Kehittaa Toteuttaa Luo
Innovatiivisia strategioita | Innovatiivista johtamista Ideoita ja innovaatioita

Jotka edistavat ja parantavat

v
Tulosta, kannattavuutta Kilpailukykya Laatua
Tuottavuutta Erilaistumista HenkilOston tyytyvéisyytta

Kasvua Asiakastyytyvaisyytta Kustannustehokkuutta
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5 MARKKINOINTI

Seitsemén aallon markkinointistrategian perusajatuksena on jaksottaa koko vuosi
seitsemaan osaan ja suunnitella jokaisella osalle kattava markkinointi. Eri aallot
yhdistyvat saman teeman alle ja muodostavat ndin toimivan kokonaisuuden.

(P6llanen 2003.)

Ravintolan markkinointi suunnitellaan etukateen kattamaan koko ensimmainen
toimintavuosi. Tyokaluna kaytetaan hyvéksi havaittua Seitsemén aallon

markkinointistrategiaa.

Perusasioiden on aina oltava kunnossa, ennen kuin l&hdet&éan laajentamaan
toimintaa. Ravintolan sisustuksen ja ulkoasun suunnittelussa seké toteutuksessa
hyddynnet&an Tiimiakatemian verkostoa. Kun pikaruokaravintolan sisustus ja ulkoasu
ovat kunnossa, kiinnitetddn huomio internet-nakyvyyteen ja avajaisten

suunnitteluun.

5.1 Sisustus ja ulkoasu

Ravintolan sisustuksen ja ulkoasun toteutuksessa apua pyydetaan Tiimiakatemialta
lahtoisin olevalta Sisustus Satiini Oy:Ita. Sisustus Satiini Oy:Ita pyydetaan tarjous ja
suunnitelma sisustuksesta ja ulkoasusta, minka jalkeen ryhdyt&an toimeen.
Tavoitteena on siisti, meksikolais- ja viikinkihenkinen ymparistosté erottuva ulkoasu

ja sisustus.
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5.2 Internet-nakyvyys

Internet-nakyvyydessa pyydetaan apua Tiimiakatemian verkostosta. Tiimiakatemialta
lahtoisin olevilta Suomen Pienyrittdjien Mainostoimisto Oy:lta ja Netura Oy:lta
pyydetdan tarjoukset ja suunnitelmat internet-nakyvyyden hankkimisesta. Kun
suunnitelmista ja tarjouksista paastaan yksimielisyyteen, aloitetaan internet-
markkinointi valittémasti. Ravintolan kotisivut rakennetaan helposti péivitettaviksi ja

optimoidaan siten, etta ravintola I0ytyy hyvin Googlesta.
Internet-markkinointi jakaantuu neljaén osa-alueeseen:

e Yrityksen nakyvyys omissa kanavissa (yrityksen internet-sivut, blogit,

kampanjasivut)

e Yrityksen nékyvyys muissa olemassa olevissa kanavissa (avoimet yhteisolliset

kanavat, kuten YouTube, IRC-Galleria ja Facebook)
e Kommunikaatio (sosiaalinen viestiminen internetin kautta)
e Mainonta (bannerit ja muu mainonta verkkosivuilla sek& hakusanamainonta)

(Salmenkivi & Nyman 2007, 70.)

5.3 Avajaiset

Ravintolan avajaisia vietetdan tammikuussa 2011.

Avajaisten suunnittelussa tarkeintd on huolehtia siité, etta avajaispaivana nakyvyys
on maksimoitu. Avajaisia edeltavalla viikolla paikallislehtiin ja sanomalehti
Keskisuomalaiseen lahetetaan lehdistotiedotteet, joissa kerrotaan ravintolan
avajaisista ja heratetdan toimittajien kiinnostus lupaamalla erikoislaatuista ohjelmaa

ja suuria vakimaaria Jyvaskylan keskustaan. Lehdista ostetaan myds mainostilaa,
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mutta harkintaa kayttéen ja budjetti mielessa pitaen. Lisaksi keskustan yrityksiin
lahetetdan tervehdysviesti, jossa esitelladn uutta ravintolaamme ja toivotetaan
yrityksen koko henkilokunta tervetulleeksi maistiaisille. Internet-markkinointi aloittaa

avajaisten tukemisen jo kaksi viikkoa ennen avajaispaivaa.

Tiimiakatemiaa ja sen verkostoa apuna kayttaen ravintolan ulkopuolella jarjestetdan
kilnnostavaa ohjelmaa ja flyerin jakajat vievat tietoa uudesta pikaruokaravintolasta ja
sen tarjouksista ympari keskustaa. Huomion takaamiseksi flyerin jakajat pukeutuvat
meksikolaisiksi ja huutelevat espanjaksi kehotuksia tulla uuteen ravintolaan. Flyerin
jakajat my0s soittavat kitaraa ja tanssivat mennessaan. Tassa voidaan kayttéda apuna

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun ja Jyvaskylén yliopiston vaihto-oppilaita.

Avajaispaivana kiinnitetdan erityistd huomiota palvelun laatuun ja sujuvuuteen.
Lisdtydvoimaa palkataan huolehtimaan siitd, ettd mahdolliset jonot saadaan purettua
nopeasti. Kaikkia asiakkaita tervehditaan ja kaikille annetaan ravintolan esite, jossa
on ravintolan internet-sivujen osoite. Esitteessa on liséksi kehotus vierailla ravintolan
internet-sivuilla, jotta asiakas saisi seuraavan ateriansa halvemmalla. Internet-sivuille
puolestaan laitetaan koodisana, jota kayttamalla asiakas saa pienen alennuksen
seuraavasta ateriastaan. Tall4 tavalla saavutetaan kaksi tarkeaé asiaa. Asiakkaat
saadaan tutustumaan ravintolan internet-sivuihin ja tulemaan uudestaan
ravintolaamme. Internet-sivuilla keratdan myos palautetta, jonka pohjalta toimintaa
kehitetddn. Palautetta kysytddn myds suoraan asiakkailta aina, kun tilanne on

otollinen.

Tarkein yksittainen taito, mita tarvitset tullaksesi todella

asiakaslahtoiseksi, on kyky kuunnella (Quinn 1990).

5.4 Markkinoinnin Seitseman aaltoa

Markkinointi suunnitellaan kdyttden Seitsemén aallon markkinointistrategiaa.

Ensimmainen toimintavuosi jaetaan karkeasti seitsemé&an osaan ja jokaisen osan
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markkinointi suunnitellaan erikseen. Jokainen erillinen osa kuitenkin tukee toisia osia

ja yrityksen yleistd markkinointistrategiaa.

5.4.1 Ensimmainen aalto

Avajaisia seuraavalla viikolla yritys nakyy erittéin aktiivisesti Jyvaskylan keskustan
katukuvassa. Keskustan keskeisimmalla paikalla, eli niin kutsutulla Kompassilla,
jarjestetddn maistatuksia ja jaetaan ohikulkijoille ravintolan esitteitd. Maistatuksen
yhteydessa jarjestetddn makuvertailu, jossa valitaan ravintolamme paras ateria.
Lisaksi arvotaan aterialahjakortteja. Koko avajaisia seuraavan viikon flyerin jakajat
kiertavat ympari keskustaa soittaen kitaraa ja huudellen espanjankielisia kehotuksia
tulla ravintolaan. Innokkaimpia asiakkaita flyerin jakajat saattavat valissdan kohti
ravintolaa serenadia soittaen. Naista asiakkaista otetaan kuvat ravintolan edessa ja
kuvia kaytetaan ravintolan internet-sivuilla, Facebook-yhteisdssa ja muussa
nettimarkkinoinnissa. Apua keskustassa tapahtuvaan markkinointiin haetaan

Jyvaskylan Elava Kaupunkikeskusta Ry:Ita.

Jyvaskylan keskustassa ndkyvan markkinoinnin lisaksi avajaisia seuraavalla viikolla

kaytetdan myos printtimedian palveluksia.

Lansimaista yhteiskuntaa hallitsee nykyaan viestintatulva, joka on suuresti

vaikuttanut siihen, miten ihmiset torjuvat tai vastaanottavat tietoa (Trout 2000, 98).

On paljon helpompaa jadada ihmisten mieliin ensimmaising, kuin yrittda uskotella
ihmisille oman tuotteesi paremmuutta suhteessa idean alkuperaiseen kehittajaan

(Trout 2000, 108).

Pienid mainospaikkoja ostetaan Suur-Jyvaskylan Lehdesta ja Keskisuomalaisesta.
Pienest& mainostilasta huolimatta pyritdan erottumaan muista mainoksista
kayttamalla oveluutta ja erilaistumalla. Mainoksissa positioidaan ravintola Jyvaskylan

ensimmaiseksi meksikolaista pikaruokaa tarjoavaksi ravintolaksi.

Laajennetun brandin luomisessa taytyy ymmartéa tarinoiden voima. Laajennetun

brandin tarinan tavoite on auttaa asiakasta luomaan merkityksia itselleen. Yrityksen
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johtajien taytyy tehda brandista tarina ja konkretisoida se. Yrittgjista tulee taten
tarinan kertojia, joiden tehtdvana on kertoa erilaisia tarinoita yrityksesta ja
asiakkuuksista. Yrityksen laajennettu brandi muodostuu néisté tarinoista. (Storbacka,
Korkman, Mattinen & Westerlund 2001, 173.)

Ensimmaiseen aaltoon kuuluu vahvasti myos sosiaalisten medioiden hyédyntaminen.
Kuvitteelliselle hahmolle nimeltédan Thor Tilla luodaan Facebook-profiili. Thor Tilla on
ensimmaisen Skandinaviasta Amerikan mantereelle purjehtineen viikingin suora
jalkelainen. Thor on palannut esi-isiensa maille tuomaan ihmisille sukunsa oppimia
terveellisen ja maittavan ruoan salaisuuksia. Thor on myds valmis yhdistelemaan
meksikolaisia ruokia suomalaiseen ruokaan ja poimimaan parhaat asiat molemmista
kulttuureista. Thorin Facebook-ystaviksi pyydetddn ensin perustajien omat ystavat ja
heitd pyydetaan kertomaan omille ystavilleen Thorin paluusta lisddmalla Facebookin
statuspaivitykseksi esimerkiksi teksti: “Thor Tilla palasi viimein! Lisatkaa Thor
kaveriksenne!”. Thorin Facebook-sivuilla on liséksi linkki ravintolan internet-sivuille ja
Facebook-ryhmaéan. Thorille tehddan myds Twitter-profiili, jossa toistetaan
Facebookissa kaytettyja keinoja. Lisdksi YouTubeen tehdaan amattorivideo, jossa

Thor purjehtii Suomeen.

Sosiaalisten medioiden liséksi paivitetadn aktiivisesti ravintolan internet-sivuja ja
seurataan Googleen saatuja osumia seka tarvittaessa muutetaan Googlen

optimointia.

5.4.2 Toinen aalto

Toinen aalto alkaa noin kuukauden kuluttua edellisen aallon alkamisesta eli noin
viiden viikon kuluttua avajaisista. Ravintolan lanseerauksen jalkeen on tarkeaa pitaa
hype kdynnissa. Toisaalta taytyy myos pitdd mielessd markkinointibudjetin riittavyys
ja pyrkia mahdollisimman edullisiin ratkaisuihin. Toisessa aallossa keskitytaan

erityisesti internet-markkinointiin.
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Nykyaan on mahdollista tehda markkinointia, jossa kuluttajat vapaaehtoisesti
osallistuvat tuotteen mainostamiseen klikkailemalla, pelaamalla tai selaamalla

(Salmenkivi & Nyman 2007, 67).

Thorin Facebook-profiilia paivitetddn ahkerasti ja ihmisid houkutellaan luomaan

Thorille faniryhmia Facebookiin. Ravintolan perustajat eivat kuitenkaan itse suoraan
vaikuta Thorin ympadrille muodostuviin liikkeisiin tai internet-ilmi6ihin vaan luottavat
siihen, etté pienelld ohjailulla kuluttajat saadaan tekemaan tyo perustajien puolesta.

Nain Thor pysyy aitona ja mielenkiintoisena kuluttajien mielessa.

Toisen aallon aikana lanseerataan myos kausituote nimelta Thor Tilla, jota tulee
ravintolaan myymaan itse Thor. Isokokoinen vaaleahiuksinen nayttelija palkataan
viikoksi ja hanelle annetaan ohjeet esitelld itsensa Thor Tillana. Thorilla on my6s
normaalisti tydasuun kuuluva nimikyltti. Thorin tehtdvéné on asiakaspalvelun lisaksi
jutella ihmisille ja pyytaa heité lishdmaéan itsensé Facebook-ystavéakseen. Thor voi
my®s viikonloppuisin vierailla suosituissa yokerhoissa ja jutella ihmisille.
Mahdollisuuksien mukaan pyritéén lisaksi saamaan Thor pudottamaan avauskiekko

JYP:in peliin.

Thor antaa toisen aallon aikana my6s haastatteluja medialle. Paikallisradion kanssa
kehitetdadn yhteistyota ja yritetdan saada Thor vakiovieraaksi johonkin Radio

Jyvéaskylan ohjelmaan.

5.4.3 Kolmas aalto

Kolmas aalto sijoittuu ajallisesti kuukauden paahan edellisen aallon alkamisesta el
yhdekséan viikon p&éhén ravintolan avajaisista. Kolmannen aallon tarkoituksena on
jarjestaa suurta ja nakyvaa liikkehdintda Jyvaskylan keskustaan ja ylipdatansa tuoda

ravintolaa taas kunnolla nékyville.

Thor viettdd kolmannen aallon aikana syntymé&paiviaan. Ravintola julkaisee Suur-
Jyvaskylan Lehdessa ja Keskisuomalaisessa syntymapaivaonnittelut Thorille ja lupaa

sen kunniaksi Thor Tilla -aterian alennuksella. Ihmisid kehotetaan myds
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onnittelemaan Thoria Facebookissa. Nain saadaan lisattya Thorin ystavamaaria seka

Facebookin kannattajaryhmien suosiota.

Thorin syntymapaivien juhlintaan kuuluu myas se, etté Jyvaskyléan kavelykadulla
jarjestetdan joka torstai juhlakulkue Thorin kunniaksi. Torstai oli alun perin
viikinkimytologiassa ukkosenjumala Thorille pyhitetty paiva. Juhlakulkueessa

hy6dynnet&an Tiimiakatemian nuorempia opiskelijoita.

5.4.4 Neljas aalto

Ajallisesti neljas aalto sijoittuu viikolle 16 ravintolan avaamisesta laskien eli

seitseman viikon paahan edellisesta aallosta.

Harjoittamalla sissimarkkinointia yrityksesi menestyy varmasti. Suuri osa
suomalaisista yrityksisté uskoo perinteiseen markkinointiin, se jattaa tehokkaalle

sissimarkkinoijalle tilaa toimia (Parantainen 2005, 25).

Sissimarkkinointi on neljannen aallon kantava teema. Mahdollisimman pienella
rahallisella panostuksella tahdatéan maksimaaliseen nékyvyyteen ja tulokseen.
Sissimarkkinointi aloitetaan lahettamalla meksikolaisiksi ja viikingeiksi pukeutuneista
nayttelijoista koostuvia pienia partioita Jyvaskylan keskustan yrityksiin. Partioiden
tehtévana on vieda keskustan yrityksiin mystisia viesteja. Viesteissa lukee
esimerkiksi: "Thor haluaa tavata.” tai "Nahdaan Thorilla.” Viestien k&antopuolella on
lounastarjouksia ravintolaan ja internet-osoite, jossa ihmiset voivat rekisterditya
Thorin joukkoihin. Viesteissa vihjataan liséksi hyvasta ja ilmaisesta ajanvietteesta,
josta saa lisatietoja ravintolasta ja ravintolan internet-sivuilta. Kampanjaa
laajennetaan jatkossa myds katutasolle ja partiot vievét viesteja keskustassa aikaa

viettaville inmisille.

Radiossa aloitetaan mainoskampanija, jossa uutistenlukijan &anelld puhuva nayttelija
lukee tiedonantoja kuten: ”Juuri saamamme tiedon mukaan Thor kokoaa
joukkojaan!” ja "Tietolahteidemme mukaan mystiset viikingeilté ja meksikolaisilta

nayttavat seurueet ovat kuljeskelleet ympari kaupunkia aiheuttaen hammennysta.
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Mitd tama merkitsee?”. Radiomainosten tarkoitus on heréttéé keskustelua kodeissa
ja tydpaikoilla ja saada ihmiset itse ymmartadmaan, etté ravintola on mainosten

takana.

Ravintolan internet-sivut, Facebook-profiili ja muut sosiaalisen median osat viritetdan
toimimaan sissimarkkinoinnin tukena. Google optimoidaan toimimaan siten, etta
kampanjaan sopivat yleisimmat hakusanat antavat tuloksiksi ravintolan internet-sivut
seké& Thorin Facebook-profiilin. Yritys ottaa myos kayttoén Google AdWords -
palvelun. Google AdWords on mainospalvelu joka on yksi parhaista

sissimarkkinoinnin vélineisté (Parantainen 2005, 31).

Sissimarkkinoinnin tavoitteena on viestittaa inmisille, ett4 jotain suurta on
tapahtumassa ja Thor tarvitsee apua. Thorin Facebook-profiiliin ja -kannatusryhmiin
jaetaan linkki&, jonka kautta paasee rekisterditymaan Thorin joukkoihin.
Rekister6ityminen lisédd asiakkaan samalla my6s ravintolan kanta-asiakasrekisteriin,
mutta ydinajatuksena on saada yksittaiset kuluttajat osallistumaan ravintolan

viidenteen markkinointiaaltoon.

5.4.5 Viides aalto

Viides aalto alkaa noin kuukausi neljannen aallon jalkeen eli noin 20 viikkoa
ravintolan avaamisesta. Viidennen aallon tavoite on jarjestaa Jyvaskylan keskustan

keskeisimmalle paikalle, Kompassille, suuri taistelundytelma.

Menestyvissa yrityksissa yrityksen johto, tydntekijat ja asiakkaat jakavat saman
ajatuksen laajennetusta brandista. Laajennetun brandin merkityksia on kuitenkin
vaikea ilmaista, ja siksi eras keino luoda yhteisia merkityksia ovat yhteiset
kokemukset. Yhteisen kokemuksen tulisi johtaa tilanteeseen, jossa tyontekijat ja
asiakkaat pystyvat muistelemaan yhteisia kokemuksiaan sanomalla esimerkiksi:

”Muistatko, kun me...”. (Storbacka, Korkman, Mattinen & Westerlund 2001, 178.)

Taistelundytelméssa Thor johtaa joukkonsa vihollisten kimppuun ja

rajahdysvoimaisten tapahtumien jalkeen saavuttaa voiton. Taistelundytelmasta
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yritetdan saada juttuja paikallislehtiin ja radioon. Tdman lisaksi katsojia houkutellaan
markkinoimalla tapahtumaa ravintolassa, ravintolan internet-sivuilla ja sosiaalisissa

medioissa. Taistelundytelmasté ilmoitetaan myds alueen kouluille ja paivakodeille.

Neljannessa aallossa hankittujen, Thorin joukkoihin rekisteroityneiden,
harrastajateatterilaisten ja Tiimiakatemialta rekrytoitujen vapaaehtoisten avulla
tahdataan niin suuren tapahtuman jarjestamiseen, ettd lehtien ja muiden medioiden
on pakko huomioida tapahtuma. Suurella joukkotapahtumalla saavutetaan myos
suurta huomiota keskustan alueella ja saadaan niin kutsuttu puskaradio liikkeelle.
Tavoitteena taistelundytelmaan osallistuvien lukumé&araksi on noin 300 henkea.
Lisaksi paikallisia taistelulajien harrastajia pyydetaan antamaan naytoksia lajeistaan
taistelundytelman yhteyteen. Koko tapahtuman ajan flyerien jakajat vievat katsojille

tietoutta tapahtumista ja ravintolasta.

Taistelundytelmé&an osallistuville tarjotaan palkkioksi ruoat ravintolasta esimerkiksi
jakamalla nayttelijat viiteen osaan ja antamalla jokaiselle tietty viikonpaiva ja

aikavali, jolloin ruoan voi hakea. N&in saadaan ravintolaan monena paivana perakkain
niin sanottu imagojono, joka kohottaa ohikulkevien ihmisten mielenkiintoa ravintolaa

kohtaan.

Taistelundytelmastd saatava mediahuomio hyddynnetdan ja Thoria tarjotaan

haastateltaviksi lehtiin, radioon ja MTV3:n Kymmenen Uutisten loppukevennykseen.

Taistelundytelma myds kuvataan ja tapahtumista koostetaan YouTube-video, jota

linkitetdan ravintolan internet-sivuille ja sosiaalisiin medioihin.

5.4.6 Kuudes aalto

Kuudes aalto sijoittuu elokuun loppuun opiskelijoiden kesédloman paattymisen
ajankohtaan. Tavoitteena on kertoa uusille ja muualta muuttaneille opiskelijoille

ravintolasta ja palauttaa ravintola vanhojen asiakkaiden mieliin.

Kuudennessa aallossa katkaistaan kesan yli kestanyt hiljainen jakso ja panostetaan

printtimediaan ja pienten tapahtumien jarjestdmiseen Jyvaskylan keskustassa. Suur-
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Jyvaskylan Lehdessa ja Keskisuomalaisessa lanseerataan kampanja, jossa Thor julistaa
uudet opiskelijat tervetulleiksi ja tervehtii vanhoja asiakkaita. Thor mygs ilmoittaa,
ettd torstaisin Thor Tilla -ateriat saa alehintaan. Samaa kampanjaa pydritetddn myos

sosiaalisissa medioissa.

Jyvaskylan keskustassa jarjestetaan torstaisin kolme kertaa péivassa kisat Thorin
kunniaksi. Tapahtumissa kisaillaan muun muassa merimiespainissa, kumivasaran
heitossa ja kOydenvedossa. Tapahtumien osalta pyritaan padsemaan yhteistyéhon
Jyvaskylassa vaikuttavien opiskelijajarjestojen kanssa. Opiskelijajarjestot jarjestavat
joka syksy uusille opiskelijoille kastajaiset, joissa uudet toivotetaan tervetulleeksi
opiskelemaan. Usein kastajaisiin liittyy my6s kilpailuja, joten yhteistyélle 16ytyy

mahdollisuuksia.

5.4.7 Seitsemas aalto

Seitsemas aalto sijoittuu ensimmaisen toimintavuoden loppuun ja sen tarkoituksena
on pohjustaa tulevaa vuotta ja kiittaa ravintolan asiakkaita kuluneesta vuodesta.
Seitsemannessé aallossa tahdataan myos joulun l&ahestymisen Jyvaskylan keskustaan

mukanaan tuoman ihmisruuhkan hyédyntamiseen.

Paikallislehdissa julkaistaan mainokset, joissa Thor on tonttulakki paassa ja kiittaa
asiakkaitaan hyvaa joulua toivotellen. YouTubeen lisatéén video, jossa Thor laulaa
jonkin vanhan joululaulun uusilla sanoilla. YouTube-videota linkitetaan ravintolan

internet-sivuille ja Facebookiin.

Kanta-asiakkaille annetaan ravintolassa pieni joululahja, joka pitaa sisallaan

alekuponkeja tulevalle vuodelle ja Thorin kiitokset.
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5.5 Mittaaminen ja muutosten tekeminen

Yrityksen on eloon jdadakseen huolehdittava seuraavista asioista:
e Toimiva ja mahdollisimman reaaliaikaista tietoa valittavéa taloushallinta
e Riittédvan liikevaihdon tuottaminen kulujen kattamiseksi
e Valvonta (esimerkiksi laadun ja tyGsuoritusten valvonta)
e Yrittdjamainen ja ammattimainen johtaminen
e Yksinkertaiset, mutta selkeat jarjestelma ja valvonta
e Tuote- ja markkinatutkimus
(Kallio 2002, 85).

Markkinoinnissa tarkeinté on se, etta tulokset pystytdéan mittaamaan. Koko vuoden
markkinointia seurataan paéasiassa kahdella mittarilla. Mittareita ovat tuloksen ja
likevaihdon seuraaminen kuukausi- ja vuositasolla seka laadun valvonta
asiakaspalautteiden ja henkil6kohtaisten arvioiden kautta. Liséksi seurataan

johtamista tuloksien kautta.

Hyvien johtajien toiminnassa ja ajattelussa keskeista on heidan
suuntautuneisuutensa tuloksiin. He ovat paaasiassa ja joskus jopa ainoastaan

kiinnostuneita tuloksista. (Malik 2000, 74.)

Tuloksia seurataan normaalisti kirjanpidon kautta ja kuukausimyynteja keskenaan
vertailemalla. Aina ison tapahtuman tai tempauksen, eli niin sanotun aallon jalkeen
katsotaan, aiheuttiko aalto positiivista tulosta. Eri aaltojen tulosta seurataan myos
vuositasolla ja sen perusteella tehddan paatokset tulevan vuoden markkinoinnista.

Huonosti toimineet ideat hylataan ja uusia kehitetaan tilalle.

Asiakaspalautetta seurataan kolmen eri kanavan kautta. Tarkeimpéana on asiakkailta
suoraan saatu suullinen palaute. Kaikki palautteet kirjataan tyovuoron paatteeksi
muistiin. Ravintolalle avataan tata varten Google Docs -tili, jonka avulla kaikki

tyontekijat paasevat tekemaan muistiinpanot samaan paikkaan riippumatta siita,
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missa he fyysisesti ovat. Tamé& helpottaa myds mahdollisten uusien ideoiden

jakamista muiden kesken.

Toisena palautekanavana toimii ravintolaan sijoitettava palautelaatikko, johon
asiakkaat voivat jattaa kirjallista palautetta. Myds ndmé palautteet kirjataan muistiin

Google Docs -tilille jokaisen tyévuoron jalkeen.

Kolmantena palautekanavana kaytetaan ravintolan internet-sivuja. Tarvittaessa
asiakkaita rohkaistaan kdymaan internet-sivuilla antamassa palautetta. Kaikki palaute

kerataan Google Docs -tilille.

Kaikkien kolmen kanavan palautteista koostetaan taulukko, jonka pohjalta tehd&an
tarvittaessa muutoksia ja kehitetdan ravintolan toimintaa. Eri aaltojen jalkeen
asiakkailta kysytaan mielipiteitéa tempauksistamme ja kehotetaan asiakkaita myds
jakamaan hyvat markkinointi-ideat ravintolan kanssa palautteen kautta. Asiakkaita

palkitaan parhaista ideoista.

Hyvaa palautetta saaneita tyontekijoita kiitetaan ja palkitaan tilanteen mukaan.

Omistajia voidaan my0s palkita, jos suoritukset ovat tarpeeksi kovalla tasolla.

6 TALOUS

Yritysta perustettaessa ja liiketoimintaa aloitettaessa kannattaa panostaa
taloudellisiin laskelmiin. Menestyvan yritystoiminnan pydrittaminen vaatii huolellista
talouden suunnittelua. Hyvankin idean kaytantdon paneminen saattaa osoittautua
ongelmalliseksi, mikéali talouslaskelmia ei ole mietitty huolellisesti. Myds vierasta
padomaa hankittaessa selkeat ja hyvin hoidetut talouslaskelmat helpottavat lainan

saamista.

Yleensa toiminnan alkuvaiheessa kannattaa selvittéa todellinen rahantarve. Rahaa
tarvitaan ainakin investointeihin seké kayttopaaomaksi. Myaos yllattaviin kuluihin

kannattaa aina varautua.
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Pikaruokaravintolaa perustettaessa tarvitsee investoida keittiokalustukseen,

myyntikalustoon, ravintolan sisustukseen seka mahdollisiin muutostéihin.

TAULUKKO 2. Investoinnit

Investointi Tarvittavat rahat
Keittiokalustus 11000 €
Myyntikalusto 3000€

Ravintolan sisustus 4000€
Mahdolliset muutostyot 2000 €

Kayttopaaomaa tarvitaan, jotta saadaan hankittua yrityksessa myytavia tuotteita.

Tassa tapauksessa tarvitaan siis pikaruokaravintolassa myytavien tuotteiden

valmistukseen vaadittavia raaka-aineita. Toiminnan kannattava aloittaminen vaatii

panostamista myds kayttopadaomalaskelmiin. Kayttopaaomaa laskettaessa on

arvioitu ravintolan kolmen ensimmaisen kuukauden kuluja.

TAULUKKO 3. Kayttopaaoma

Raaka-ainehankinnat 10000 €
Markkinointikulut 5000€
Henkildstokulut 1000€
Kiinteiston kulut 9000€
Muut kulut 2000€

Laskemalla yhteen investointeihin ja kdyttopadomaan tarvittavat rahat saadaan

selville yrityksen perustamiseen ja toiminnan aloittamiseen tarvittava padoma.

Selkeat ja perustellut laskelmat auttavat aloittavaa yrittajad saamaan tarvittaessa

padomaa rahoituslaitoksista.
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Tarvittavaa rahoitusta voi vdhentaa sijoittamalla yritykseen omaa rahaa.
Yritystoiminnan aloittaminen ilman omaa sijoitettua rahaa on myds mahdollista,
mutta oman rahan sijoittaminen vahent&a ulkopuolisen rahan tarvetta ja ndin ollen

pienentad myos korkoihin menevia kuluja.

Yrityksen perustajilla on sijoittaa omaa paaomaa yrityksen perustamisvaiheessa
yhteensa 5 000 €. Loput pddomasta katetaan lainalla. Tarvittava lainan suuruus
saadaan selville laskemalla yhteen investointeihin ja kayttopddomaan tarvittavat

kulut ja véhentamalla loppusummasta perustajien sijoittamat varat.

TAULUKKO 4. Tarvittava ulkopuolinen pddoma

Investoinnit 20000 €
Kayttopaaoma 27000 €
Yhteensé 47000 €
Perustajien sijoitukset 5000 €
Tarvittava ulkopuolinen pddoma 42000 €

Tallaista pikaruokaravintolaa Jyvaskylan keskustaan perustettaessa tarvittava lainan

maara on siis 42 000 €.

Rahoitusta tarjoavat monet tahot Suomessa. Rahoitusta hankittaessa kannattaa
rahoitusta tarjoavat tahot kilpailuttaa ja verrata huolellisesti. Varsinkin korkokannat

eri tahoilla vaihtelevat huomattavasti. Myos lainojen pituuksissa on eroja.

Ulkopuolisen rahoituksen selvittdmisen jalkeen yrityksen toiminnan
kannattavuudesta voidaan tehda tarkemmat laskelmat. Kun tiedossa on lainasta
syntyvat kuukausittaiset kulut, voidaan laskea, kuinka paljon kuukausittain myyntia

on tehtéva, jotta toiminnasta tulee kannattavaa.

Oman yritystoiminnan aloittamiseen voi myos saada starttirahaa. Starttirahan
tarkoitus on edistaa tyollistymista seké taata yrittdjan toimeentulo ennen

yritystoiminnan vakiintumista. Starttiraha muodostuu perustuesta ja lisdosasta.
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Vuonna 2009 perustuki oli 25,63 €/paiva, ja lisdosan maara vaihtelee
tapauskohtaisesti sen ollessa kuitenkin enint&dan 60 % perustuen maarasta.

(Yrittamisen tuki n.d.)

7 SWOT-ANALYYSI

SWOT-analyysi on hyva tyokalu lilketoimintaa suunniteltaessa. Huolellisesti ja
kriittisesti tehty analyysi auttaa tarkastelemaan suunnitelmaa kokonaisuudessaan

ennen kaytantdon viemista. (Ahonen, Koskinen & Romero 2003, 132.)

Seuraavassa pohditaan yrityksen perustamisen kannattavuutta SWOT-analyysin
kautta. SWOT-analyysin tarkoituksena on selvittaa yrityksen seké sen perustajien
vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia yritystoimintaa aloitettaessa.
Nimitys SWOT-analyysi tulee englannin kielen sanoista strenghts = vahvuudet,

weaknesses = heikkoudet, opportunities = mahdollisuudet ja threaths = uhat.

SWOT-analyysi taytyy tehdé niin sanotusti ulkopuolisin silmin ja mahdollisimman
rehellisesti asioita katsoen. Mielessa taytyy pitdd myos se, ettéd sama asia voi olla

esimerkiksi seka heikkous ettd mahdollisuus.
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TAULUKKO 5. Perustettavan yrityksen SWOT-analyysi

Vahvuudet
Uusi konsepti
Erilaisuus
Kokemus pienyrittédjyydesta
Laajat verkostot
Innostus

Taloudellinen ja markkinoinnillinen

osaaminen

Suhteellisen pieni alkupdaoman tarve

Heikkoudet
Vahainen kokemus ravintola-alalta
Taloudellinen taantuma
Kilpailutilanne Jyvaskylan keskustassa
Omat taloudelliset resurssit
Vuokrataso Jyvaskylan keskustassa

Asiakasvirtojen riittavyys

Mahdollisuudet
Uusi konsepti
Erilaisuus
Yrittajavetoisuus
Laajat verkostot
Erikoinen liikeidea

Jyvaskylan talousalue on vékiluvultaan

vahvasti kasvava

Tarvittava liiketila ja muutkin

kustannukset melko pienet

Uhat
Taloudellinen taantuma
Omat taloudelliset resurssit
Uusi konsepti
Kilpailutilanne Jyvaskylan keskustassa
Yrittgjien jaksaminen

Asiakasvirtojen riittavyys

Taulukosta voidaan tulkita, ettd uuden pikaruokaravintolan perustaminen Jyvéskylan

keskustaan pitaa sisallaan paljon uhkia mutta myds loistavia mahdollisuuksia.

Yrityksen perustaminen ja kannattava pyorittdminen vaativat kuitenkin kovaa tyota
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ja riskinottokykyéa. Uhkia pyritdan torjumaan ennakoinnilla ja huolellisella

suunnittelulla.

8 POHDINTA

Perustettavan pikaruokaravintolan lilkketoimintasuunnitelman tekeminen auttoi
selkiyttdmé&an yritystoiminnan aloittamisessa ja menestyvassa pyorittamisessa
tarvittavia osa-alueita. Yritystoiminnan aloittaminen ilman tata

lilkketoimintasuunnitelmaa olisi varmasti todella haastavaa.

Yrityksen perustamisen perinpohjainen analysointi auttoi selkiyttamaan tekijoilleen
yritystoiminnan kannattavuutta ja yrityksen perustamisen mielekkyytta. Myds

toiminnan mahdolliset kompastuskivet paljastuivat tyota tehtéessa.

Erityisend haasteena koimme kilpailun kovuuden Jyvaskylan keskustassa. Ratkaisuna
téhan paadyimme kayttamaan Sinisen meren strategiaa seka tarinoiden voimaa
liiketoimintasuunnitelman kantavina teorioina. Myds Jack Troutin Erilaistu tai kuole

tarjosi todella tarkeitd ndkokulmia ja ideoita.

Opinnaytetyon laatiminen omasta pikaruokaravintolaideastamme lahti kayntiin
halusta koota yhteen kaikki ideat ja ajatukset seka vieda suunnittelua hieman
pidemmaélle. Vaikka liiketoimintasuunnitelman laatiminen olikin paikoitellen
haastavaa, oli se myds suurelta osin erittain hyddyllista tulevaa yritystoimintaamme

ajatellen.

Vaikka tuleva yrityksemme ei valttamatta toimisikaan pikaruoka-alalla tai tdmén
opinnaytetyon esittelemalld idealla, kokemus liiketoimintasuunnitelman laatimisesta

jaoman idean analysoimisesta on varmasti ollut hyodyllista.

Tulevaisuudessa jaa nahtavéaksi, pdddymmeko perustamaan tassa esitellyn kaltaisen
pikaruokaravintolan vai aivan jonkin muunlaisen yrityksen. Joka tapauksessa

yrittdjana toimiminen on edelleen meille kummallekin varteenotettava vaihtoehto.
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