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Tämän opinnäytetyön produktina valmistui pop up -ravintola Brasu, joka toteutettiin viime ke-
sänä 2022 seitsemän viikon ajan Rymättylässä. Opinnäytetyön päätavoitteena oli liiketoiminta-
suunnitelman laatiminen pop up -ravintola Brasulle ja sen käytäntöön vieminen. Alatavoitteina 
olivat paikallisten tuottajien tuominen esille ja Naantalin alueen ruokamatkailun tunnettavuuden 
nostaminen, sekä oman liikeidean ja omien yrittäjä valmiuksien testaaminen käytännössä ja ta-
loudellisesti positiivisen tuloksen saavuttaminen. 

Tekijä on kerännyt kattavan tietoperustan muun muassa pop up -ravintoloiden teoriasta, projek-
tin suunnittelusta ja näiden riskeistä. Työn tietoperustassa keskitytään pelkästään ravintola-
alaan ja siihen liittyviin asioihin lainsäädännöstä. Tietoperustaan tekijä on käyttänyt pääasialli-
sesti pelkästään suomenkielisiä lähteitä. Lähteitä tekijä on pyrkinyt vertaamaan keskenään, jotta 
vältytään turhasta teorian toistosta. Työssä ei ole käytetty ulkomaalaisia lähteitä, sillä niistä ei 
synny lisäarvoa ja kotimaiset lähteet ovat tarkempia, kun produktikin on toteutettu Suomessa. 

Tekijä on laatinut tarkan liiketoimintasuunnitelman osana projektia, jota käytettiin apuna ja oh-
jaavana tekijänä produktin suunnittelussa sekä toteutuksessa. Liiketoimintasuunnitelmassa kä-
sitellään pääasiassa ravintolan asiakas kohderyhmään, suunnitteluun ja markkinointiin liittyviä 
asioita. Produktiin oli hankittu paljon yhteistyökumppaneita, heidän panostaan ja osuutta käsitel-
lään myös kattavasti omassa luvussaan työssä. Tekijä on laatinut yksityiskohtaisen selityksen 
menun sisällöstä, raaka-aineiden käsittelystä lopputuotokseen asti. Tällaiset samanlaiset ku-
vaukset on laadittu myös ravintolan juomatuotteesta, niin viinipaketista kuin omasta alkoholitto-
masta juomapaketista. 

Pop up -ravintola Brasu menestyi hyvin niin taloudellisesti kuin sosiaalisestikin. Produkti saavutti 
kaikki asetetut tavoitteet niin päätavoitteen kuin alatavoitteetkin. Taloudellisesti produkti saavutti 
positiivisen tuloksen. Sosiaalisesti verratessa onnistumista ravintola sai hyvän vastaanoton ja 
hyvät arvostelut koko aukioloaikansa aikana, sekä myös sen jälkeen. Tekijä on kuvannut katta-
vasti kaikki onnistumiseen johtavat tekijät ja myöskin kaikki riskit, joita mahdollisesti voi joutua 
kohtaamaan. Onnistumiseen johtaneet elementit olivat: tarkka suunnitelmallisuus, markkinointi 
ja vieraanvaraisuus. Todennäköisimmät epäonnistumiseen johtavat tekijät olivat: työvoimapula, 
nousevat kustannukset ja huono markkinointi.  

Tekijä on laatinut yksityiskohtaisen pohdinnan produktin kehityskohteista ja miten omien yrittäjä-
valmiuksien testaaminen onnistui, sekä koonnut yhteenvedon mitä kaikesta opittiin ja mitä teh-
täisiin eri tavalla. 
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1 Johdanto 

Kirjoitan opinnäytetyöni suunnitelmastani ja toteuttamastani pop up -ravintola Brasusta Rymätty-

lässä kesällä 2022. Opinnäytetyö kuvaa koko projektin kulun suunnittelusta, perustamiseen sekä 

toteutukseen. Opinnäytetyöstä syntyi produkti, jonka päätavoitteena oli liiketoimintasuunnitelman 

laatiminen pop up -ravintolalle ja sen käytäntöön vieminen. Projektin alatavoitteina olivat tuoda pai-

kallisia pientuottajia esille, sekä nostaa Naantalin ruokamatkailun tunnettavuutta, testata omaa lii-

keideaa käytännössä ja omia valmiuksia yrittäjäksi ja saavuttaa taloudellisesti positiivinen tulos 

projektille. Opinnäytetyön kirjallisen osuuden tavoitteena on avata mitä tällaisen ravintolan perusta-

miseen kuuluu, sekä kasata kattava kokonaisuus omien suunnittelumateriaalien pohjalta, jotta luki-

jalle saadaan aito esimerkki toteutetusta produktista. Tästä opinnäytetyöstä ja toteutetusta produk-

tista voisi olla hyötyä tulevaisuudessa itselle taikka ulkopuoliselle taholle, esimerkiksi kun suunni-

tellaan ravintolan avausta samankaltaiseen paikkaan taikka samantyylisellä konseptilla. Näin tä-

mänkaltaisen pop up -ravintolan perustamisen ajankohtaiseksi alueella olevan kysynnän, sekä tar-

jonnan puutteen takia. Hyvän ajankohdan tästä teki myös pandemian laantuminen ja ihmisten pa-

luu takaisin ravintoloihin ja palveluiden pariin. Ajankohtaan sattui myös Venäjän hyökkäysota Uk-

rainaan, joka vaikutti yleiseen hintatasoon ja inflaatioon Euroopassa. Nämä seikat vaikuttivat suo-

raan raaka-aineiden ja energian hintoihin, sekä joidenkin tuotteiden saatavuuteen. 

Opinnäytetyössä keskitytään ravintolan perustamiseen liittyviin seikkoihin ja millaisia asioita tulee 

ottaa huomioon tällaisessa projektissa. Kirjoituksessa pyritään avaamaan vastauksia kysymyksiin 

kuten: kuinka, miksi, miten ja mitä pop up -ravintolan perustamisessa ja pyörittämisessä tulee ottaa 

huomioon. Aloitan opinnäytetyön teoriaan pohjautuvalla tietoperustalla, joka tukee myöhemmässä 

vaiheessa produktia. Tietoperusta koostuu käsitteistä ja asioista, jotka ovat tärkeitä ja oleellisessa 

asemassa toteutunutta produktia kohtaan. 

Ensimmäinen luku koostuu projektin käsitteiden ja opinnäytetyössä käytettyjen termien avaami-

sesta, kuvataan projektin suunnittelun teoriaa, käsitellään projektin riskejä ja miten niihin voidaan 

varautua, sekä miten projekti budjetoidaan ja millaisia asioita budjetoinnissa pitää huomioida. En-

simmäisessä luvussa avataan myös aikaisemmin tehdyn liiketoimintasuunnitelman asioita, kuten 

asiakaskohderyhmää yms. En sisällytä koko liiketoimintasuunnitelmaa liitteisiin, sillä se on pitkä ja 

täten liitesivujen määrä kasvaisi turhan korkeaksi. Koostan liiketoimintasuunnitelmasta lyhyehkön 

tiivistelmän työn ensimmäiseen lukuun. Hirveän laajaa ja yksityiskohtaista tiivistelmän tekemistä en 

koe oleelliseksi opinnäytetyön kannalta, sillä se oli vain yksi suunnittelua tukevia aiheita. 

Toisessa luvussa käsitellään ruokatuotantoprosesseja suunnittelusta toteutukseen ja miten ruoka-

tuotevalikoima suunnitellaan ravintolakeittiöihin. Ruokatuotannon pääprosessit kuvaillaan toimivan 

viidestä pääprosessista, näitä pääprosesseja ja niihin liittyviä alaprosesseja avataan tarkemmin 
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tässä luvussa. Luvussa kuvataan, millaisia asioita tulee huomioida ruokatuotevalikoimaa suunnitel-

taessa ja miten ruokalistojen tuotekehitys tapahtuu. Tässä luvussa avataan myös, miten ruokatuo-

tantoprosesseja seurataan ja kehitetään, sekä miten asiakaspalautetta voidaan kerätä ja hyödyn-

tää ruokatuotantoprosesseja ja ruokatuotevalikoimaa kehitettäessä.  

Luku neljässä kerrotaan produktin suunnittelusta, sekä mistä idea pop up -ravintolaan syntyi ja mi-

ten se muovautui matkan varrella. Luvussa käsitellään myös, miten työtehtävät ja vastuut oli jaettu 

suunnittelussa ja ravintola arjessa, sekä millaisia taustoja ja resursseja projektille oli. Pop up -ra-

vintola nähtiin alueelle uniikiksi konseptiksi monen eri toimijan puolesta, sillä lähialueella ei ole vas-

taavaa ravintolaa. Kuvailen tässä luvussa myös, millaiseen miljööseen ravintola sijoittuu. 

Luvussa viisi käsitellään pop up -ravintolan luvanvaraisuutta ja mitkä luvat on hankittava ennen 

kuin ravintolaa voidaan avata. Suomessa ravintola toimintaa säädetään monien eri tahojen avus-

tuksella ja siihen liittyy paljon luvanvaraista toimintaa, niin anniskeluluvista arvonlisäverovelvolli-

suuteen. Sekä ensimmäisiä vaiheita ravintolan perustamisessa, tähän kuuluu niin vaadittavien in-

ventaario listojen tekeminen ja tarvittavien materiaalien hankinnat. Tässä luvussa tärkeänä ai-

heena on budjetointi ja miten paljon rahaa on investoitava ravintolaan ennen kuin edes ovet ava-

taan. Luvussa käydään läpi kaikki hankinnat ja niiden kustannukset. Kirjoittaja käsittelee tässä lu-

vussa myös henkilökuntaa koskevia asioita, sekä miten rekrytointi tällaiseen lyhytaikaiseen pop up 

-ravintolaan onnistui ja miten se toteutettiin. Yhteistyökumppanit olivat suuressa asemassa koko 

pop up -ravintolan arjessa, kyseiset yhteistyökumppanit esitellään myös tässä luvussa ja miten hei-

dät tavoitettiin, sekä miten toteutimme yhteistyön eri yrityksien kesken.  

Kyseisen produktin eli pop up -ravintolan perustaminen oli hieno kokemus ja mainio tapa haastaa 

itseään ammatillisesti, sekä kokeilla miltä tuntuu olla yrittäjä ja ravintoloitsija. Oli suuri harppaus 

siirtyä suoraan työntekijästä ravintoloitsijan asemaan, tämä vaati henkisesti hyvin paljon suunnitel-

mallisuutta. Vaikkakin esimiehenä oleminen on itselleni entuudestaan jo tuttua aikaisemmista työ-

paikoista. Yrittäjyys on ollut itselleni pienestä asti tuttua, mutta taloudellinen vastuu kaikesta, eten-

kin työntekijöiden palkoista toi uuden näkökulman yrittäjyyteen. Yhtenä tärkeimmistä tavoitteis-

tamme oli nykyaikaistaa ja nostaa ruokamatkailun asemaa Rymättylän kunnassa, sekä tuoda esille 

pientuottajia. Näissä myös onnistuimme. 
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2 Projektin suunnittelu 

Vanha viisaus ”hyvin suunniteltu on puoliksi tehty” pätee usein myös projektitoiminnassa. Toisaalta 

liiallinen suunnittelu voi myös aiheuttaa tarpeetonta hukkaa eli pääsääntönä suunnittelussa, että ei 

suunnitella enempää kuin kyseisen tehtävän suorittaminen edellyttää. (Mäntyneva 2016, 41.) 

Projektin elinkaaren tarkasteleminen on hyvä keino saada kokonaiskuva projektista. Projektilla on 

aina alkamis- ja päättymisajankohta, projektista riippumatta, nämä muodostavat yhdessä projektin 

keston. Projektin valmistelu voidaan aloittaa joissain tapauksissa jo vuosia etukäteen ennen kuin 

projekti virallisesti käynnistetään. Projekti jakautuu yleisesti useampaan eri vaiheeseen elinkaarel-

laan. Vaiheet erottautuvat toisistaan esimerkiksi toiminnoiltaan, ominaisuuksiltaan ja työskentelyta-

voiltaan. (Mäntyneva 2016, 15.) 

Projektin suunnittelun laatu vaikuttaa pitkälti projektin kokonaismenestykseen. Projektin suunnitel-

mallisuus ja suunnitelmiin pohjautuva projektin ohjaus mahdollistavat projektille asetettujen tavoit-

teiden toteutumisen. Mitä selkeämmin projektin tavoitteet kyetään avaamaan ja viestimään projek-

tin eri sidosryhmille ja mitä paremmin projektisuunnittelu saadaan toteutettua, sitä todennäköisem-

min projekti onnistuu. Projektisuunnittelun yhteydessä pyritään kuvaamaan, miten projektille ase-

tettuun tavoitteeseen päästään ja tunnistetaan projektin tavoitteiden saavuttamiseen liittyvät tehtä-

vät ja niiden edellyttämät resurssit. Resurssitarpeesta johdetaan projektin kustannusarvio. (Mänty-

neva 2016, 41.) 

Käsitteitä: 

- Ruokatuotanto = ruoanvalmistuksen suunnitteluun, toteutukseen ja seurantaan liittyvät 

prosessit 

- Ruokapalvelutuotanto = ruokatuotantoon ja asiakaspalveluun sidoksissa olevien proses-

sien suunnittelu, toteutus ja seuranta 

- Ruokapalvelutoiminta = ruokapalvelutuotannon pääprosessien sekä sen tukiprosessien 

yhdessä muodostama kokonaisuus 

- Esivalmistelulista = keittiöslangilla ”misalista”. Lista annoksien komponenteista, jotka on 

valmisteltava annoksien tarjoilua varten. 

2.1 Projektin riskit 

Ruuskan (2007, 248) mukaan projektin hallinta on epävarmuuksien ja alati vaihtelevien olosuhtei-

den hallintaa. Riskien hallinnan tehtävänä on vähentää tätä epävarmuutta. Riskien hallinta on va-

rautumista odottamattomien tilanteiden varalle. Pienet ja mitättömiltä tuntuvat riskit voivat kuitenkin 

kasautuessaan johtaa merkittäviin lisäkustannuksiin ja näin voidaan helposti ylittää asetettu 
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budjetti tai aikarajat. Riski toteutuu yleensä monista tekijöistä johtuvan tapahtumaketjun summana. 

Mikään yksittäinen tekijä ei laukaise riskiä, mutta potentiaalisesti kriittisen tapahtumaketjun katkai-

seminen ajoissa voi estää riskin toteutumisen tai ainakin pienentää siitä aiheutuvaa vahinkoa. 

 

Kuva 1. SWOT-analyysi 

SWOT-analyysi muodostuu sanoista strength = vahvuudet, weakness = heikkoudet, opportunity = 

mahdollisuudet ja threat = uhat. SWOT eli nelikenttäanalyysi sisältää yrityksen vahvuuksien ja 

heikkouksien (nykyhetki), että sen uhkien ja mahdollisuuksien (tulevaisuus) analysoinnin. Yrityksen 

vahvuudet ovat toimenpiteitä, joita yritys voi hyödyntää. Heikkoudet vastaisuudessaan ovat teki-

jöitä, joita yritys voi pyrkiä parantamaan toimiakseen tehokkaammin. Hyvä ja jatkuva liiketoiminta 

on mahdollista vasta kun yritys tunnistaa tulevaisuutta vaarantavat uhat ja menestymistä helpotta-

vat mahdollisuudet. (Suomen Riskienhallintayhdistys s.a.) 

2.2 Budjetointi 

Mäntyneva (2016,75) mukaan projektilla on aina tietyt taloudelliset tavoitteet. Kustannusten kerty-

mistä kokonaisuudessaan voidaan tarkastella vasta projektin loputtua. Vaikka kirjanpidon luotetta-

vuus on keskeinen edellytys projektin kustannusten ohjaukseen, on kustannusohjauksen tehtä-

vänä pyrkiä vaikuttamaan ennakoiden ja aktiivisesti projektin kustannuksiin. Kustannuksia kuuluu 

arvioida projektin etenemistä ja saavutettuja tuloksia vastaan. Projektin kustannusten hallinnoin-

nissa on kaksi lähestymistapaa. Projektipäällikkö tekee budjetoinnin itse tai jos projekti on jo käyn-

nissä, toiminnan laajuus ja kustannukset pyritään mahdollisuuksien mukaan sovittamaan aikaisem-

min tehtyyn projektibudjettiin. 

Mäntyneva (2016, 131) mukaan projektikustannusten hallinnointi kattaa projektiin liittyvien kustan-

nusten arvioinnin, budjetoinnin ja seurannan. Projektin suunnitteluvaiheessa tehdään päätöksiä 

sen laajuudesta, resursoinnista ja aikataulusta. Pyrkimyksenä on varmistaa, että projekti toteute-

taan kustannustehokkaasti ja kannattavasti. Projektin edetessä toteutusvaiheeseen on kohtalaisen 

vaikea enää säästää toteutuskuluissa, koska niistä on päätetty jo suunnitteluvaiheessa. Toki 
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kustannusten hallinta on projektin toteutusvaiheessakin tarpeen esimerkiksi resurssien suunnitte-

lun, kulujen arvioinnin ja budjetoinnin, tulojen ja menojen kirjaamisen sekä kulujen seurannan ja 

raportoinnin muodossa. Lähtökohtaisesti Mäntyneva (2016, 77-78) mukaan projektille ja sen osille 

kohdentuu suoria ja epäsuoria kustannuksia. Esimerkkejä projektin suorista kustannuksista ovat: 

henkilöstön työaika, raaka-aineet ja kalusto. Epäsuoria ovat kustannukset, jotka pitää kohdentaa 

projektille erikseen laskennallisesti. Esimerkkeinä epäsuorista kustannuksista ovat: toimitilakustan-

nukset, vakuutukset ja yleishallinnolliset kustannukset ja niin edelleen. Näiden lisäksi voidaan bud-

jetoida odottamattomien kulujen varalle jokin prosentuaalinen osuus kokonaiskustannuksista. 

Tämä varautumiserä antaa projektille joustamisvaraa ilman, että odottamattomat kustannukset joh-

tavat suoraan projektin budjetin ylittymiseen. 

2.3 Tarvittavat luvat 

Tässä kappaleessa käsittelen, että millaisia lupa-asioita tarvitaan, ennen kuin voidaan pop up -ra-

vintola avata. Tähän kuuluu muun muassa anniskeluluvan hankintaa ja elintarvikehuoneistoilmoi-

tus. Ravintolatoimintaa Suomessa säätelee Ruokavirasto, Verohallinto ja Valvira, mikäli ravinto-

lassa aiotaan anniskella alkoholijuomia, kyseiset säädökset koskevat niin pop up -ravintoloita kuin 

vakituisia ravintoloita. 

2.3.1 Ruokavirasto 

Ruokavirasto kuvailee (2021) nettisivuillaan pop up -ravintolatoimintaa seuraavasti: 

”Pop up -ravintolatoiminnan on oltava niin vähäriskistä kuin mahdollista. Vähäriskisenä tai kohtuul-

lisen vähäriskisenä elintarvikkeiden valmistuksena voidaan pitää esimerkiksi: leipomista, kinkku- tai 

juustovoileipien koostamista ja keitto-, pata- ja laatikkoruokien valmistamista ja niiden välitöntä tar-

joilua. Laajamittaista ruoan valmistusta ei voi pitää vähäriskisenä tai edes kohtuullisen vähäriski-

senä toimintana. Vähäriskistä ei myöskään ole esimerkiksi seuraavien elintarvikkeiden valmistus 

tai tarjoilu: tartarpihvit, medium jauhelihapihvit, graavikala ja mäti tai sushiannokset. Näiden elintar-

vikkeiden käsittelyyn ja valmistukseen liittyy erityisiä riskejä. Tällaisesta pop up -ravintolasta on 

aina tehtävä ilmoitus sen kunnan elintarvikevalvontaan, jossa pop up -ravintola toimii, neljä viikkoa 

ennen toiminnan aloittamista.” 

Vähäriskisin tapa toimia on valmistaa ruoka tuoreista ja puhtaista raaka-aineista, sekä tarjoilla se 

kuumana heti valmistuksen jälkeen. Ruokavirasto (2021) ohjeistaa mitä elintarvikkeiden käsitte-

lyssä tulee ottaa huomioon seuraavasti: käsittelyssä tulee noudattaa hyvää käsihygieniaa, ruokaa 

ei tule valmistaa sairaana, vihannekset on pestävä ja juurekset kuorittava ennen käyttöä, tarjotta-

van lihan ja kalan tulee olla kypsennettyä, elintarvikkeiden säilytys- ja tarjoilulämpötilat tulee olla 

hyvin hallussa ja elintarvikkeiden oikea oppisella käsittelyllä estetään raakojen ja kypsien 
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elintarvikkeiden välinen ristisaastuminen eli ristikontaminaatio, sekä käytettävien työvälineiden pi-

tää olla puhtaita eivätkä ne saa levittää bakteereja tai allergisoivia aineita. 

Ruokaviraston näkemyksen mukaan pop up -ravintola toimintaa voi harjoittaa 12 päivää yhden ka-

lenterivuoden aikana, ennen kuin ravintolatoiminnasta on tehtävä elintarvikehuoneistoilmoitusta. 

Ruokavirasto myös suosittelee, että pop up -ravintolaa pidettäisiin vain lyhytaikaisesti, mieluiten 

yksittäisinä päivinä, jotta elintarviketurvallisuutta on helpompi hallita (Ruokavirasto 2021). 

2.3.2 Valvira 

Mikäli pop up -ravintolassa aiotaan anniskella yli 2,8 % alkoholihuomia luokitellaan anniskelu lu-

vanvaraiseksi elinkeinoksi. Tällöin ennen anniskelun aloitus on haettava ja saatava anniskelulupa. 

Aluehallintoviraston (2021) mukaan anniskelulupa voidaan myöntää täysi-ikäiselle luonnolliselle 

henkilölle, joka täyttää alkoholilaissa asetetut edellytykset. Hakija ei esimerkiksi saa olla konkurs-

sissa, sekä hänen pitää olla kykeneväinen suoriutumaan taloudellisista velvoitteista. 

Anniskeluluvat myönnetään joko toistaiseksi voimassa olevaksi tai määräaikaisiksi. Anniskeluluvat 

ovat myös sidoksissa anniskelupaikkaan- ja elinkeinonharjoittajaan. Pop up -ravintolatoimintaan 

soveltuu yleisesti määräaikainen anniskelulupa, sillä toiminta ei yleensä ole kovin pitkäaikaista. 

(Valvira 2021.) 

Määräaikaisen anniskeluluvan vaatimukset myöntämiselle ovat: määräaikaisuuden kesto voi olla 

enintään 30 vuorokautta ja anniskelualueella saa olla enintään 200 asiakaspaikkaa. Anniskelulu-

pien hakeminen suositellaan aloitettavaksi hyvissä ajoin ennen tarvittavaa ajankohtaa sillä, käsitte-

lyaika voi venyä kahdesta viikosta kuukauden tai kahden mittaiseksi, riippuen sesongista. Määräai-

kaiseen anniskelulupa hakemukseen vaaditaan kolme virallista dokumenttia: anniskelulupahake-

mus, liitelomake, jossa on selvitys määräaikaisen anniskelutoiminnan luonteesta ja kestosta ja 

omavalvontasuunnitelma, joka pitää sisällään määräaikaisen anniskelun vapaamuotoisen kuvauk-

sen. Jotta anniskelulupa voidaan myöntää, on hakijalla oltava myös voimassa oleva Y-tunnus. 

(Valvira 2021.) 

2.3.3 Verohallinto 

Vaikkakin pop up -ravintotoimintasi olisi vain ravintolapäivänä järjestettävä yhden päivän pop up, 

on siitä toiminnasta saamasi tulo veronalaista ansiotuloa. Ravintolatoiminnan pitämisestä aiheutu-

neet kulut ovat silti vähennyskelpoisia, näitä ovat esimerkiksi raaka-aineostokset. Mikäli pop up -

ravintolan pitämisestä tulee säännöllistä ja siitä tulee liiketoimintaa, on tuloista tehtävä elinkeinotoi-

minnan veroilmoitus. Liikevaihdon ylittäessä 15 000 euroa tilikaudessa, on liiketoiminta arvonli-

säverovelvollista, tällöin on ilmoittauduttava arvonlisäverovelvolliseksi. (Vero 2021.) 
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Pop up -ravintolaa suunniteltaessa on arvioitava realistisesti, voiko liikevaihto ylittää 15 000 euron 

rajan. Vaikka arvioisit tulot pienemmäksi kuin 15 000 euron raja on, mutta tulot ylittävätkin rajan, on 

arvonlisäverot maksettava tilikauden alusta alkaen. Liiketoiminta on ilmoitettava arvonlisäverovel-

vollisten rekisteriin, kun huomataan 15 000 euron liikevaihto rajan ylittyvän. Tällöin liiketoiminta 

merkitään takautuvasti alv-rekisteriin. (Vero 2021.) 
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3 Ruokatuotannon prosessit 

”Ruokapalvelujen tuottaminen ammattikeittiöissä on monitasoinen prosessi, jossa asiakkaalle tarjo-

taan tuote- annos tai ateria- ja siihen liittyvä palvelu. Prosessi on ketju toimintoja, joiden avulla pa-

nokset muutetaan tuotoksiksi. Toiminnan analysointi ja hahmottaminen prosessina luo mahdolli-

suuden toiminnan kehittämiseen.” (Lampi, Laurila & Pekkala 2012, 17.) 

Ruokapalvelu on Taskisen (2007) mukaan esimerkki palveluprosessista, joka sisältää asiakaspal-

velun, fyysisen tuotteen lisäksi. Palveluprosessin näkyvimmän osan muodostavat tuote ja palvelu. 

Näkymättömän osan prosessista luovat yrityksen sisäiset ruokapalvelutoiminnan ja -tuotannon 

suunnitteluun, toteuttamiseen, sekä kehittämiseen liittyvät prosessit.  

Ruokapalvelutuotanto muodostuu ruokatuotantoon ja asiakaspalveluun liittyvien prosessien suun-

nittelusta, toteutuksesta sekä seurannasta. Ruokatuotanto prosessit luetaan ruoanvalmistuksen 

suunnitteluun, toteutukseen ja seurantaan liittyviksi prosesseiksi. Prosesseja löytyy myös asiakas-

palvelusta. Näitä kutsutaan asiakaspalveluprosesseiksi, joiden avulla asiakkaalle tarjoillaan annos 

taikka ateria. Ruokapalvelutoimintaan liittyy myös erilaisia tukiprosesseja, joihin lukeutuu muun 

muassa taloushallinta-, henkilöstöhallinta-, ja kiinteistöhallintaprosessit. Ruokatuotantoprosessi on 

ruokapalvelutoiminnan ydinprosessi. Ydinprosessilla tarkoitetaan yleisesti prosessia, jolla on asia-

kasyhteys, sekä jossa tuote jalostetaan. Ydinprosessit jakautuvat moneksi erilaiseksi toiminnoksi, 

joista käytetään nimitystä pääprosessi, jotka jakautuvat edelleen pienemmiksi osaprosesseiksi. 

(Lampi ym. 2012, 17-19.) 

Ruokatuotantoprosessi koostuu pääasiassa viidestä eri pääprosessista. Nämä pääprosessit sisäl-

tävät yhden tai useamman alaprosessin. Pääprosessit ovat:  

- Ruokatuotannon kokonaissuunnittelu 

- Tuotevalikoiman hallinta 

- Tuotannon toteutuksen suunnittelu 

- Ruokatuotannon toteutus 

- Toteutuksen seuranta 

(Taskinen 2007). 

Keskeinen ruokapalvelutoiminnan suunnittelua ohjaava tekijä on yrityksen tai organisaation toi-

minta-ajatus tai liikeidea. Tällä liikeidealla tai toiminta-ajatuksella haetaan vastausta kysymyksiin: 

miksi yritys on olemassa ja mitä se tavoittelee? Nämä ajatukset ja vastaukset määrittelevät tuot-

teita tai palveluita, joita yritys asiakkailleen tarjoaa. (Työppönen & Sivonen 2006,19.) 
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Ruokatuotannon kokonaissuunnittelulla tarkoitetaan määrällisten ja laadullisten tavoitteiden, sekä 

erilaisten linjausten asettamista toiminnalle. Yrityksen erilaisia prosesseja ja niiden suunnittelua, 

toteutumista ja seurantaa ohjataan näiden yrityksen asettamien tavoitteiden ja linjausten avulla. 

Kyseessä on siis strategiaprosessi, joka vaikuttaa mitä valintoja toiminta-alueella tehdään ja miten 

valintojen välillä tasapainoillaan. Yrityksillä on aina erilaisia strategioita, joiden avulla ne pyrkivät 

turvaamaan kilpailukykynsä markkinoilla ja hakemaan tulosta. Yritykset usein valitsevat toimivatko 

he korkealla hinnalla, joka yhdistetään usein laatuun tai, toimivatko he kohtuullisella hintatasolla, 

jolloin heidät yhdistetään standardien mukaiseen laatuun. Keskeiset liiketoimintastrategiat voivat 

keskittyä ydintoimintoihin keskittymiseen, ostovoiman keskittämiseen tai kustannustehokkaan yri-

tyksen luomiseen ja ylläpitämiseen. Ammattikeittiöissä valinnat liittyvät kohderyhmän määrittelyyn, 

palvelujen tai tuotteiden tasoon, sekä laatustandardien käyttöönottoon. Tätä ruokapalvelujenkoko-

naissuunnittelua ohjaavat omistajan lisäksi toiminnan tarkoituksen ja tuotteiden ja palveluiden laa-

tuun liittyvät tekijät, jotka liittyvät kiinteästi yrityksen liikeideaan ja sen laatimiin strategioihin. Koko-

naissuunnitteluun vaikuttavat myös lainsäädäntö, asetukset ja yleiset suositukset. (Taskinen 2007, 

21-22.) 

Ruokapalvelujen kokonaislaatu muodostuu kolmesta eri osa-alueesta: tuotelaadusta, toiminnan 

laadusta ja palvelulaadusta. Tuotelaatuun liittyviä ja sitä ohjaavia tekijöitä ovat: raaka-aineen jälji-

tettävyys, tuoteturvallisuus, ravitsemuksellinen laatu ja hintalaatu suhde. Samoin palvelulaatua oh-

jaavia tekijöitä ovat: palvelun saatavuus, ympäristö ja palvelualttius. Toiminnan laatua voidaan mi-

tata henkilökunnan ammattitaidon, ympäristölaadun ja asiakasviestinnän kautta. Tähän ruokapal-

velun kokonaislaatuun liittyvät tekijät ovat osin yrityksen omia laatimia strategisia, yritystoimintaa 

ohjaavia tekijöitä, osa tekijöistä kuitenkin määräytyy lainsäädännön ja asetuksien mukaan, eikä nii-

hin voida vaikuttaa. (Taskinen 2007, 22.) 

Ruokatuotannon turvallisuutta ohjataan ja varmistetaan turvalliseksi lainsäädännön avulla. Vuonna 

1995 tuli voimaan laki, jokaisen elintarvikealan elinkeinoharjoittajan on velvollisuus suunnitella, 

sekä toteuttaa omavalvonta. Yleisesti tästä puhutaan omavalvontasuunnitelmasta, jossa määrite-

tään, että miten omavalvontaa suoritetaan ja kuka suorittaa. Tämä omavalvontasuunnitelma tulee 

olla kirjallisena jokaisella toiminnanharjoittajalla, tällä pyritään varmistamaan elintarvikkeiden ja 

ruokatuotannon turvallisuus. Virheiden todennäköisyyttä ja niiden ehkäisyn tarvetta on lisännyt esi-

merkiksi monimutkaisten valmistus- ja tuotantoprosessien, tuotannon määrällisen kasvun ja vas-

tuun jakautuminen eri toimitsijoiden kesken. Elintarvikelain (23/2006) mukaan omavalvontasuunni-

telmaan on kuuluttava muun muassa siivous- ja jätehuoltosuunnitelma. Kirjallisesta omavalvonta-

suunnitelmasta tulee pitää kirjaa ja päivittää tasaisin väliajoin. Yleensä omavalvontaa suoritetaan 

vähintään kerran viikossa. Ravintolakeittiöillä on oltava myös ajantasaiset tiedot ostetuista raaka-
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aineista ja niiden jäljitettävyydestä. Ammattikeittiön asiakaskohderyhmä ja liikeidea määrittää, onko 

ruokalistoja suunniteltaessa otettava ravitsemussuositukset huomioon. (Taskinen 2007, 23.) 

 

Kuva 2. Ruokapalveluiden kokonaissuunnitteluun vaikuttavat tekijät. 

3.1 Prosessien suunnittelu 

Ruokatuotannon toteutuksen suunnitteluun liittyviä ovat resurssien käytön suunnittelu, raaka-ainei-

den tilaaminen ja ruokatuotannon esivalmisteluiden suunnittelu. Ruokatuotannon resursseihin las-

ketaan työvoima ja kalusto. Ruokatuotannon etenemisen suunnittelusta käytetään ammattikeitti-

öissä nimitystä ”misalista”, joka tarkoittaa listaa kaikista esivalmisteltavista tuotteista. Esivalmistelu-

lista tuotantosuunnitelmasta ei ole aina ainut tuotantoa ohjaava ohje vaan siihen sisältyy esimer-

kiksi raaka-aine tilauksiin ja tuotantomääriin liittyvää ohjeistusta. Ruokatuotannon toteutuksen 

suunnittelu prosesseja tehdään eri aikasykleillä, täten ne ovat rinnakkaisia toistensa kanssa. Lopul-

lista tuotantoa varten tarvittavat tiedot tarkentuvat suunnittelun edetessä ja vaikuttavat muihin rin-

nakkaisiin prosesseihin. (Taskinen 2007.) 

Suunnittelua voidaan Taskisen (2007) mukaan jakaa kahteen eri aikavälin suunnitteluun, lyhyeen 

ja pitkään. Pitkän aikavälin suunnitteluun liitetään muun muassa työvoimankäytön suunnittelu ja 

erilaisten raaka-aineiden tilaaminen. Tilauksiin vaikuttavat usein tavarantoimittajien kanssa tehdyt 

toimitussopimukset. Työvoimankäytön suunnitteluun taas vaikuttaa työvuorolistan kierron pituus. 

Toimitussopimuksia on erilaisia usein riippuen tavarantoimittajasta ja mitä tavaraa toimitetaan. 

Raaka-aineita tilataan useimmiten 2-3 kertaa viikossa, tilausväli voi olla vielä tiuhemmin tai har-

vemmin, tämän määrittää tilattavan raaka-aineen säilyvyys ja käyttötarkoitus. Raaka-
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ainetoimitukset pyritään keskittämään niin että vastaanottoon ja laskujen käsittelyyn käytettävä 

aika saadaan pidettyä mahdollisimman lyhyenä. 

 

Kuva 3. Ruokatuotannon suunnitteluprosessi ja osaprosessit. 

3.2 Valikoiman suunnittelu 

”Ruokalistasuunnittelulla tarkoitetaan asiakkaille tarjottavan ruokatuotevalikoiman kokoamista. 

Ruokalistoilla on koko päivän tai yhden aterian (esim. lounas) vaihtoehdot (yksi tai useampia vaih-

toehtoja) ruokalistan voimassaoloajalle”. (Taskinen 2007, 24.) 

Ruokalista on ruokatuotannon toteutuksen suunnittelun ja koko keittiö työskentelyn lähtökohta. 

Ammattikeittiön toiminta-ajatus, liikeidea ja asiakkaiden toiveet ja tarpeet ohjaavat pääasiallisesti 

ruokalista- ja ateriasuunnittelua. Ruokalistasuunnittelu on monien palojen yhdistämistä, jossa on 

otettava huomioon monia erilaisia tekijöitä, jotka vaikuttavat eri tavoin toisiinsa. Ruokalistasuunnit-

telu ja ateriasuunnittelu voidaan luonnehtia samanaikaisesti sekä peräkkäin tapahtuviksi tapahtu-

miksi. Suunnittelusta voidaan kuitenkin erotella seuraavat vaiheet:  

- Runkoruokalistan suunnittelu pääraaka-aineiden ja ruokalaji tyypin mukaan. 

- Ateriakokonaisuuksien suunnittelu pääruokalajin ympärille, sekä mahdollisten alku- ja jälki-

ruoan valinta. 

- Annossuunnittelu eli annoksiin sopivien lisäkkeiden/komponenttien valinta. 

Ruokalista rakennetaan siten, että tarvittavat työt voidaan jakaa tasaisesti eri päiville ja päivän si-

sälle tasaisesti. Töitä jakaessa on otettava huomioon ajankäyttö, keittiöhenkilökunnan työmäärä, 
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sekä osaaminen ja valmistuskoneiden, sekä laitteiston tehokas ja monipuolinen käyttö. (Lampi ym. 

2012, 22-23.) 

Ruokapalvelujen toiminnan perustana toimii ruokalistasuunnittelu. Lyhykäisyydessään ruokalista 

toimii tärkeimpänä viestijänä asiakkaille, se määrää samalla mitä keittiössä tehdään ja tapahtuu. 

Ruokalistoja suunniteltaessa oleellisinta on: asiakaslähtöisyys, sekä asiakasryhmän ravitsemus-

suositusten tunteminen, laadukkaat ja terveelliset raaka-aineet, oikeat valmistusmenetelmät ja ruo-

kalistakierto. Ravintolan asiakasryhmän tunteminen on edellytys onnistuneelle ruokalistasuunnitte-

lulle ja niiden mahdolliset erityistarpeet, kuten allergiat ja erikoisruokavaliot. Ateriat suunnitellaan 

siten, että raaka-aineiden maku, rakenne ja väri sopivat toisiinsa ja näin muodostavat yhdessä 

houkuttelevan kokonaisuuden. (Ravitsemuspassi s.a.) 

Uusia ruokalistoja suunniteltaessa on kerättävä erilaisia tietoja, jotta ruokalistoja saadaan kehitet-

tyä jatkuvasti haluttuun suuntaan. Tällaisia tietoja ovat muun muassa yleisesti toimintaa ohjaavat 

tekijät, suunnittelutyön yleiset lainalaisuudet sekä raaka-aineiden käyttö ja asiakaspalautteet. Ruo-

kalistasuunnittelu voi olla keskitettyä, tällöin samaa ruokalistaa käytetään monessa keittiössä, 

taikka se voi koskea vain yhtä keittiötä. Hyvä esimerkki keskitetystä ruokalistasuunnittelusta voi-

daan pitää franchising ravintoloita, esimerkiksi Hesburger, joissa on pääasiassa sama ruokalista 

jokaisessa toimipisteissä. (Taskinen 2007, 25.) 

3.3 Seuranta 

Taskisen (2007, 47) mukaan ruokatuotannosta kerätään tietoja, joita hyödynnetään muun muassa 

ruokatuotannon toteutuksessa ja sen suunnittelussa, sekä uusien ruokatuotteiden suunnittelussa. 

Kerättävät tiedot liittyvät: ruokatuotannon onnistumiseen, siinä käytettyihin resursseihin, jotka ovat 

esimerkiksi työtunnit, käytetyt raaka-aineet ja mahdollinen hävikki ja kerättävät tiedot liittyvät myös 

tehtyyn tulokseen verraten toteutuneeseen menekkiin. Ruokatuotannon onnistumista voidaan arvi-

oida myös elintarviketurvallisuuden ja miellyttävyyden kautta. Tilastotietoja, jotka liittyvät myyntiin 

ja menekkiin kerätään yleensä erilaisten järjestelmien avulla. Näiden järjestelmien avulla voidaan 

esimerkiksi kuvata yhden tuotteen myyntiä, kokonaismyynnin jakautumista tuotteiden kesken ja 

sitä miten myynti on kehittynyt.  Kun valmistus- ja menekkimäärät verrataan vierailijamäärään, saa-

daan täsmällisiä tietoja asiakasmääristä ja sen kehityksestä. Näitä tietoja seuraamalla saadaan 

myös selvä otanta siitä, mitkä annokset ja ruoat ovat suosiossa ja mitkä eivät edistä myyntiä. Asi-

akkaiden antamat palautteet ja yleiset havainnot asiakkaiden käyttäytymisestä antavat laadullisen 

kuvauksen asiakaspalvelusta, ruoan maistuvuudesta ja miten ennakko-odotukset onnistuttiin täyt-

tämään. Palautetta voidaan kerätä virallisilla asiakaspalaute lomakkeilla, tai henkilökunta voi kerätä 

palautetta henkilökohtaisesti suoraan asiakkaalta, esimerkiksi ruokailun päätyttyä tai kesken ruo-

kailun. Nykyään palautetta annetaan usein myös internetin välityksellä, joko yrityksen sosiaalisen 
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median kanavalle, erilaisille suosittelusivuille (Tripadvisor) tai asiakastyytyväisyys kyselyllä sähkö-

postin välityksellä. Vastaanotettu asiakaspalaute analysoidaan ja arvioidaan, mitä osia palaut-

teesta huomioidaan ja viedään jatkokäsittelyyn, sekä mikä osa jätetään mahdollisesti omaan ar-

voonsa taikka odottamaan lisävastauksia.  
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4 Pop up -ravintola Brasun suunnittelu ja toteutus 

Tästä luvusta alkaen olen kirjoittanut kappaleiden ja tekstin sisällön omin sanoin suunnittelu- ja 

muistiinpanomateriaalien pohjalta. Idea pop up -ravintolasta syntyi kesällä 2021, käydessäni van-

hassa kotikaupungissani Naantalissa muutaman päivän ajan. Tajusin tuolloin, että Naantalin alu-

eella ei ole juurikaan ravintoloita, jossa valmistettaisiin ruokaa lähialueen pientuottajien raaka-ai-

neista ja haluttaisiin korostaa näitä. Alkuperäinen idea oli järjestää Rymättylään Leipomo Tuulisol-

mun tiloihin viikonloppu iltaisin avoinna oleva pop up -ravintola kesälle 2022, mutta se kaatui järjes-

tely ja kaluston riittämättömyyden takia. Idea konkretisoitui syksyllä 2021, kun sain luvan käyttää ja 

muuntaa Rymättylässä sijaitsevan yli 100-vuotta vanhan Päiväkulman kartanon pop up -ravinto-

laksi. Kartano sijaitsee Rymättylän, Heinäisissä, joka on noin 20 kilometrin päässä Naantalista ja 

siellä on valmis ammattikeittiö sekä juhlasali, jossa on järjestetty häitä ja erilaisia juhlia. Tarkoituk-

sena oli perustaa 20 asiakaspaikkainen, yhtä 5 ruokalajin menua tarjoileva ravintola, joka erikois-

tuu tarjoamaan vain paikallisia raaka-aineita niin ruoissa kuin juomissakin. 

Näin itse tämän uniikiksi ravintola konseptiksi alueelle, sillä tällaisella konseptilla toimivaa ravinto-

laa ei alueelta vielä löydy. Loin yhden tiivistetyn liiketoimintasuunnitelman, jota käytin suunnitte-

lussa avukseni. Liiketoimintasuunnitelma löytyy liitteenä. Keskusteltuani muutaman alan ammatti-

laisen kanssa konseptista ja ravintolan toteutuskelpoisuudesta, heidän hyväksynnän jälkeen otin 

yhteyttä ystävääni, opiskelija kollegaani ja pitkäaikaiseen työkaveriin Santeri Salmiseen haluaisiko 

hän tulla vastaamaan juomapuolesta ravintolassa ja salin johtamisesta. Hänen lähdettyä projektiin 

mukaan aloimme tarkentamaan tuotevalikoimaa ja mahdollisia yhteistyökumppaneita.  

Olimme suunnitelleet toteutuksen ja tuotevalikoiman suunnittelun niin että, minä (projektipäällikkö) 

vastaan kaikesta loppukädessä, mutta pääasiallinen keskittymiskohteeni on keittiö ja ravintolan ta-

loudellinen ja kirjanpidollinen puoli. Santeri (salivastaava) vastaa ravintolasalin toiminnasta, alko-

holillista juomista ja alkoholittomien juomien valmistuksesta. Hän myös vastaa salin kaiken juoma-

puolen riittävyydestä eli hoitaa varastokirjanpitoa. Otin itse vetovastuun aikataulujen ja erilaisten 

asiakassopimuksien tekemisestä, sekä suunnittelin markkinoinnin. Verkkosivut ja sosiaalisen me-

dian kanavat olivat myös vastuullani. Kun itse projektipäällikkönä olin vastuussa kaikesta, en ha-

lunnut antaa Santerille liikaa ylimääräistä tehtävää vaan halusin että hän keskittyy täysin ravintola-

saliin ja juomapuolen kuntoon laittoon, pystyin itse aikatauluttamaan päiväni siten että kaikkeen jäi 

aikaa. 

Toteutuskelpoinen projektisuunnitelmaan liittyy lähes poikkeuksetta aikataulu, joka voidaan kuvata 

aikajanan muodossa, joka sisältää kaikki työvaiheet. Gantt-kaaviota käytetään usein kuvatessa 

projektin etenemistä ja suunnittelua.  
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Kuva 4. Gantt-kaavio projektin kulusta. 

Gantt-kaavio osoittaa, miten ja minne projektin eri työvaiheet ja tehtävät ajoittuvat. Kaavioon sijoi-

tettujen janojen avulla on helppo hahmottaa työvaiheiden toteutusjärjestys ja miten ne ovat riippu-

vaisia toisistaan. Jokin tai osa työvaiheista saattaa kestää koko projektin ajan, kun jokin toinen hy-

vin lyhyen aikaa. Usein jotain vaihetta ei voida aloittaa ennekuin jokin tietty aikaisempi työvaihe on 

viety maaliin. Janojen eri värityksillä on visuaalista ja helppoa seurata projektin etenemistä ilman 

suurempaa paneutumista asiaan. Aikataulutuksen tai Gantt-kaavion teko edellyttää usein myös tar-

vittavien resurssien suunnittelua. Resurssien suunnittelu voidaan toteuttaa erillisenä osana tai 

osana kyseistä Gantt-kaaviota. (Helsingin kaupunki 2022.) 

4.1 Liiketoimintasuunnitelma 

Kirjallinen liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittäjää jäsentelemään liikeideaansa, sekä kertoo käy-

tännössä, miten liikeidea aiotaan toteuttaa. Selkeän suunnitelman laatiminen ja liiketoiminnan huo-

lellinen arviointi ovat tärkeitä ennen kaikkea yrittäjälle itselleen. Liiketoimintasuunnitelmaa käyte-

tään usein myös demonstroimaan yrityksen liikeideaa rahoittajia ja mahdollisia liiketoimintakump-

paneita haettaessa, tällä osoitat myös aloittavana yrittäjänä menestymismahdollisuudet, vaikka ti-

linpäätöstiedot vielä puutuvatkin. Huolella laadittu liiketoimintasuunnitelma antaa ulkopuoliselle su-

juvan käsityksen yrityksen kannattavuudesta ja tulevaisuuden näkymistä. (Uusyrityskeskus s.a.) 

Tein täysi mittaisen liiketoimintasuunnitelman ennen varsinaista projektin aloitusta, tämä suunni-

telma toimi samalla tärkeänä osana suunnittelua. Tässä liiketoimintasuunnitelmassa avaan ja sa-

nallistan kaiken, joka liittyy pop up -ravintolan avaukseen. Asioita ovat muun muassa strategiset 

ratkaisut, tuotepalvelupaketin suunnittelu, markkinointi-, henkilöstö- ja taloussuunnitelmat, sekä 

yleisesti alueen toimiala-analyysi. Avaan tässä kohtaa opinnäytetyöni raporttia tätä tekemääni liike-

toimintasuunnitelmaa. Kyseistä liiketoimintasuunnitelmaa ei tule löytymään liitteistä, sillä en koe 

sitä tarpeelliseksi, sillä liiketoimintasuunnitelman sisältämiä asioita tullaan käsittelemään pitkin ra-

porttia. 

Aloitin liiketoimintasuunnitelman avaamalla yritystoiminnan taustoja, sekä motiiveja ja yleisesti yri-

tystoiminnan lähtökohtatilanteesta. Myös millaisilla voimavaroilla tätä yritystoimintaa lähdettiin 
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aloittamaan. Voimavaroihin kuului itseni sekä toisen toimeenpanijan taidot, johtamistaidot ja työpa-

nokset, sekä oma henkilökohtainen pääoma, joiden turvin kyseinen projekti rahoitetaan. 

Toimiala-analyysissa kerroin Naantalin alueen ravintolamarkkinoista ja mahdollisista kilpailijoista, 

sekä millaisia/montako ravintolaa toimii Naantalin alueella. Selvitin myös tässä vaiheessa, että 

Naantalin alueen ravintolatarjonnasta ei löydy suoraa verrokkia/kilpailijaa omalle konseptillemme. 

Tällöin huomasin selvän markkinaraon tämän tyyppiselle ravintolalle Naantalin alueelle. Avasin 

myös millaisia sääntöjä/säädöksiä on noudatettava ennen kuin ravintolan avaamista voidaan edes 

harkita.  

Seuraavaksi kerroin konseptimme perustoiminta-ajatuksen, sekä avasin omia arvojamme, jotka 

halusimme tuoda ravintolan päivittäisessä arjessa, sekä asiakaskohtaamisissa esille. Kohderyh-

määmme kuului 25-60-vuotiaat henkilöt, jotka vaativat ravintolapalveluilta tasokkuutta ja ammatti-

maisuutta, sekä he arvostavat aitoa palvelua, hyvää ruokaa ja laadukkaita juomia. Kohdeasiak-

kaamme tulotaso on sellainen, että hän on valmis käyttämään rahaa tämän tyyppisiin ravintolapal-

veluihin eikä hän laske jokaista ostosta sentilleen.  

Avasin myös tarkasti millainen tuotepalvelupakettimme tulee olemaan, sisältäen ruoan ja erilaiset 

juomat. Avaan tässä opinnäytetyössäni myöhemmissä kappaleissa millainen kyseinen tuotepalve-

lupaketti oli suunnittelu vaiheessa, sekä millainen se viimeisessä vedoksessamme oli. 

Fyysisten tilojen suunnittelusta kerroin millaiseen paikkaan ja ympäristöön ravintola sijoittui, sekä 

avasin hieman liikepaikan välittömiä kustannuksia ja mitä hankintoja ravintolaan oli välttämätöntä 

tehdä ennen avausta. Näitä samoja aiheita avaan myös myöhemmässä vaiheessa tätä opinnäyte-

työtä.  

Erilaiset suunnitelmat olivat myös osa liiketoimintasuunnitelman sisältöä, suunnitelmiin lukeutui 

muun muassa, henkilöstö, - talous- ja talouden seurantasuunnitelmat. Näistä suunnitelmista kerron 

myös lyhyesti opinnäytetyössäni. Käsittelin erilaisia riskejä ja tein muutaman riskianalyysin liiketoi-

mintasuunnitelmaan, jossa käsittelin riskeihin varautumista sekä mahdollisia liiketoimintariskejä. 

4.1.1 Omavalvonta keittiössä 

Yksi tärkeimmistä asioista, joka on tehtävä ennen ravintolatoiminnan aloittamista on omavalvonta-

suunnitelma. Pääasiallisesti omavalvontasuunnitelma mielletään vain ruokaturvallisuuden takaa-

miseksi ja keittiön käyttöön, mutta mikäli ravintola anniskelee alkoholia, on ravintolan tehtävä myös 

anniskelun omavalvontasuunnitelma. Tällä valvotaan anniskelun turvallisuutta ja niin ravintolan 

kuin asiakkaankin näkökulmasta. 
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Omavalvontasuunnitelma koostuu monista eri osa-alueista, mutta olennaisimmat ovat: 

- Elintarvikkeiden hankinta ja varastointi 

- Säilytys ja varastointi 

- Kypsennys ja kuumennus 

- Jäähdytys 

- Tarjolla pito ja tarjoilu 

(Ruokavirasto 2022.) 

Elintarvikealan toimijana olet vastuussa käyttämienne elintarvikkeiden turvallisuudesta. Lisäksi on 

huolehdittava, että elintarvikkeista on tarjolla riittävästi tietoa ja tiedot ovat oikeita. Käytännössä 

nämä edellä mainitut asiat varmistetaan kattavalla omavalvontasuunnitelmalla. Elintarvikeriskeihin 

lukeutuu kaikki ne asiat, jotka ovat mahdollisia vaaroja tuoteturvallisuudelle ja olosuhteiden hallin-

nalle. Tunnistamalla riskit etukäteen, voidaan miettiä keinot riskien hallintaan. Omavalvonnalla 

myös varmistetaan elintarvikkeiden oikeat säilytys-, kuumennus- ja jäähdytyslämpötilat ja -ajat. 

Elintarvikkeiden käsittely hygienia on myös oleellinen osa omavalvonnan toteuttamista. Asiakkaat 

ovat myös yhtenä osana omavalvontasuunnitelmaa, sillä heidän turvallisuuden takaamiseksihan 

tätä tehdään. Omavalvonnalla huolehdit siitä että, asiakkaat saavat tarvittavat tiedot ruokien mah-

dollisista allergeeneistä tai yliherkkyyksiä sisältävistä ainesosista. Omavalvonta on jokaiselle ravin-

tolalle pakollinen, mutta huolella tehty ja hyvin toteutettu omavalvonta tuo hyötyä esimerkiksi: se 

pienentää ruokamyrkytyksen todennäköisyyttä, auttaa asiakastyytyväisyyden ylläpitämisessä, vä-

hentää maksullisen viranomaisvalvonnan tarpeellisuutta ja vähentää hävikkiä ja virheitä. (Ruokavi-

rasto 2022.) 

Keittiön jokapäiväisessä arjessa kaikkein näkyvin osa tätä omavalvontaa on kylmälaitteiden lämpö-

tilaseuranta ja raaka-aineiden lämpötilamittauksen niiden saapuessa tavarantoimittajalta, tästä ei 

myös saa unohtaa raaka-aineiden aistinvaraista arviointia. Perinteisesti keittiön omavalvontakansi-

osta löytyy taulukko, johon merkataan kunkin kylmälaitteen lämpötila ja milloin tämä lämpötila mit-

taus on tehty. Nykyään monet ravintolakeittiöt ja kylmälaitevalmistajat ovat siirtyneet automaatti-

seen lämpötila seurantaan. Automaattisissa järjestelmissä on anturit, jotka mittaavat lämpötilaa jat-

kuvasti ja raportoivat muutoksista usein mobiilisovelluksen välityksellä. Nämä laitteet ovat usein 

kalliimpia, mutta vähentävät työtunteja ja poistavat inhimillisen erehdyksen mahdollisuuden lämpö-

tiloja mitattaessa. 

4.1.2 Anniskelun omavalvonta 

Anniskeluluvan saamisen yhtenä edellytyksenä on viranomaisten hyväksymä omavalvontasuunni-

telma, koskien anniskelun toteutusta. Lyhykäisyydessään anniskelun omavalvonnalla tarkoitetaan 
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suunnitelmaa, jolla varmistetaan, että elinkeinotoiminnassa toimitaan lainsäädännön edellyttämällä 

tavalla. Suunnitelmassa tulee kuvata, mitkä ovat riskit alkoholilaissa tarkoitettujen haitallisten vai-

kutusten syntymiseen, miten alkoholilain noudattamista seurataan, miten kriittisiin riski tilanteisiin 

varaudutaan ja miten riskejä hallitaan ja miten mahdolliset puutteellisuudet korjataan. Ravintoloitsi-

joita ja yrittäjiä helpottaakseen ja väärinkäsityksiä vähentääkseen Valvira ja aluehallintavirastot on 

yhteistyössä elinkeinon kanssa laatineet valmiin lomakkeen omavalvontasuunnitelman tekemistä 

varten. Tämän lomakkeen huolellisella täyttämisellä ja sen tasaisin väliajoin päivittämisellä voi to-

teuttaa omavalvonnalle asetetut tavoitteet. (Valvira.fi 2022.) 

Saatuasi anniskeluluvan on luvanhaltijan myös huolehdittava, että henkilökunta tuntee alkoholi-

laissa säädetyt ja omavalvontasuunnitelmassa määrätyt velvoitteensa. Omavalvontasuunnitelma 

on myös pidettävä lähettyvillä ja esitettävissä kirjallisesti, mikäli alkoholitarkastaja vaatii sitä nähtä-

väkseen.  
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5 Pop up -ravintolan perustaminen 

Aloitimme laskelmat määrittämällä, montako aukiolopäivää haluamme ja montako asiakasta pys-

tymme ottamaan yhdelle päivälle, ilman laadun kärsimistä. Olimme etukäteen jo päättäneet, että 

olemme kolme päivää viikosta avoinna 7 viikon ajan torstaista lauantaihin klo 16 eteenpäin. Halu-

simme pitää ravintolaa avoinna vain kolme päivää viikossa, koska tämä oli mielestämme vähäriski-

sin vaihtoehto, mutta samalla saamme hankittua viikossa tarpeeksi myyntiä, jotta saamme katettua 

kaikki kustannukset. Vähäriskisen tästä teki se, että saimme tarpeeksi aikaa esivalmisteluun, ti-

lauksiin ja kaikkeen ylimääräiseen yllättävään. Olimme ensikertalaisia ravintolan avaamisessa ja 

pyörittämisessä, joten halusimme rauhassa keskittyä myös siihen. Päädyimme siihen, että opti-

maalisin asiakasmäärä olisi 20 asiakasta per kattaus, koska halusimme tarjota asiakkaillemme in-

tiimin ja korkealaatuisen illalliselämyksen. Emme kuitenkaan jaotelleet aukiolopäiviä kattauksien 

mukaan vaan saatoimme ottaa ravintolan täyteen klo 16-19 ja muutaman asiakkaan illalla noin klo 

20. Tällöin saimme optimoitua myynnin samalla säilyttäen korkealaatuisen tarjoilun ja ruoan. Auki-

olopäiviä meille kertyi yhteensä 21 kappaletta. 

Pop up -ravintolan taloudellisena tavoitteena oli päästä vähintään nollatulokseen, mutta suunnitte-

limme, että saisimme muutaman tuhannen euron tuloksen. Tärkein tavoitteemme oli kuitenkin, että 

saamme maksettua työntekijöille palkat lisineen, sekä katettua kaikki ravintolan kustannukset.  

Ensimmäisen budjettisuunnitelman mukaan saavuttaisimme noin 12 000 euron tuloksen, mikäli 

saisimme 20 asiakaspaikkaisen ravintolan täyteen joka ilta ja asiakkaan keskiostos olisi 90 euroa. 

Emme raaka-aine, - ja juomakustannuksia pystyneet tarkkaan arvioimaan, koska emme tienneet 

tarkkaan mitä raaka-aineita tulemme käyttämään ja niiden tarkkoja hintoja, käynnissä olevan maa-

ilmantilanteen ja inflaation takia. Sekä pienviljelijät ja pientuottajat eivät osanneet vielä tässä vai-

heessa sanoa tarkkaa hintaa tuotteilleen. Arvioimme loppujen lopuksi raaka-aineiden kustannuk-

siksi noin 4000 euroa, tämä sisältäisi kaiken muun paitsi kalojen ostot. Teimme tämän arvion aikai-

sempien projektien perusteella, sekä saimme hieman vinkkiä tuttava ravintoloisijoilta.  

Koko projektin alustavat kustannukset arvioitiin noin 26 000 euron luokkaan, tämä sisältäisi kaikki 

kulut mitä projektin aikana tulisi. Teimme tämän arvion myös hieman yläkanttiin, jottei meille tulisi 

sitä tilannetta, jossa kulut ovatkin huomattavasti suuremmat kuin olimme arvioineet, jolloin saattai-

simme olla taloudellisissa vaikeuksissa. Alla olevasta kuvasta (kuva 5) löytyy koko alustava budjetti 

kaikkine kuluineen. Kuvasta löytyy myös arvioitu liikevaihto aikaisemmassa kappaleessa mainitun 

laskukaavan mukaan laskettuna, sekä arvioitu tulos. 



20 

 

 

Kuva 5. Alustava budjetti 

5.1.1 Hankinnat 

Kun aloitimme suunnittelemaan pop up -ravintolan toteutusta ja mitä tarvikkeita tarvitsemme ravin-

tolan avaukseen, kävimme jo olemassa olevat tarvikkeet läpi ja laskimme mitä tarvitsemme lisää. 

Tässä vaiheessa oli hyvä peilata tarvikelistaa budjettiin ja arvioida kriittisesti mitkä ovat pakollisia ja 

päivittäin tarvittavia asioita ja mitkä ovat sellaisia, joita tarvitaan muutaman kerran kuukaudessa. 

Tällöin vältytään turhilta ostoilta ja säästämme rahaa. Tarkka keittiötarvikelista löytyy alta (kuva 2). 

Nämä olivat sellaisia asioita, joita tarvitsemme ravintola keittiön päivittäisessä arjessa. Tarkka tarvi-

kelista saliin löytyy alta, keittiötarvikelistasta seuraavalla sivulla. (kuva 6). 

Suunnittelimme hankkivamme kaikki keittiö tarvikkeet Dietalta, koska heillä on paras valikoima 

sekä edullisimmat hinnat verrattuna kilpailijoihin. Budjetoimme keittiön aloitus budjetiksi noin 1000 

euroa. Saimme puristettua kuluja hieman alemmas vaihtamalla ruostumattomasta teräksestä val-

mistetut GN-astiat muovisiin. Teimme tämän päätöksen, koska totesimme että metalliset astiat ei-

vät tuo mitään lisäetua muovisille, kun tarkoituksena on vain säilyttää elintarvikkeita niissä. Han-

kimme kuitenkin muutaman metallisen sillä tarvitsimme näitä käytettäväksi uunissa. Sekä saimme 

pudotettua tarvittavaa pääoman määrää, kun päätimme olla ostamatta 16 l kattilaa vaan pudo-

timme sen 11 l, tässä säästyi myös muutama kymppi. Laskimme, että meidän ei tarvitse valmistaa 

niin suuria määriä lientä kerralla, kuin olimme ensin suunnitelleet, joten pienempi kattila koko riittää 

hyvin.  

Anniskelulupa 830,00 €      Asiakaspaikat 20

Vetarivuokra 520,00 €      Keskiostos 90,00 €         

Keittiö 720,00 €      Aukiolopäivät 21

Sali 1 200,00 €   Liikevaihto 37 800,00 € 

Kassajärjestelmä 370,00 €      

Mainonta 90,00 €         

Raaka-aineet 4 000,00 €   

Kalaostot 2 400,00 €   Tulos 11 920,00 € 

Viinit 4 000,00 €   

Palkat 8 000,00 €   

Vakuutukset yms 3 000,00 €   

Sähkö yms 750,00 €      

Summa 25 880,00 € 
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Kuva 6. Keittiön inventaario lista. 

Budjetoimme salin avausbudjetiksi noin 1500 euroa, loppujen lopuksi aloitukseen kului tarvikkeiden 

osalta, noin 1200 euroa. Tämä koostui kaikesta alla olevassa taulukossa olevasta (kuva 3). Tarvit-

tavaa budjettia laski huomattavasti, kun saimme Turun Kellariravintolalta melkein kaikki viinilasit 

vuokralle, joten jouduimme hankkimaan itse vain kuohu, - olut, - vesi, - ja jälkiruokaviinilasit itse. 

Sekä kaikki tarvittavat kahvilaitteisto jne. löytyi jo valmiina toimitilalta. Teimme itse vanhoista tyh-

jistä viinipulloista vesipulloja, poistamalla etiketit ja pesemällä huolellisesti. Lautaset jouduimme 

hankkimaan melkein kaikki itse, paitsi jälkiruokalautaset, jotka olivat myös valmiina toimitilassa, 

jotka saimme ottaa käyttöön. Suurin osa salibudjetistamme meni aterimien hankintaan, noin 600 

euroa, koska tarvitsimme montaa erilaista ja halusimme panostaa näihin. Olisimme toki voineet 

hankkia halvemmalla aterimet, esimerkiksi kierrätyskeskuksista, joka on nykyään kiertotalouden 

myötä tullut trendikkääksi joissain ravintolakonsepteissa. Emme tätä halunneet tehdä, koska 

näimme, että tällaiset aterimet eivät välttämättä sopisi konseptiimme taikka miljööseen. Koimme 

että hyvillä ja tyylikkäillä aterimilla, nostamme myös elämyksen tasoa ja näin tuomme lisäarvoa asi-

akkaillemme. Halusimme myös panostaa lautasiin, jotta saisimme myös näiden avulla tuotua lisää 

visuaalisuutta illalliseen ja näin nostettua jälleen illallisen lisäarvoa. 

Tuote sis.Alv % Tarvitaan kpl Löytyy kpl

Pakki 1/1 -100 6 kpl 0

Pakki 1/2 -100 12 kpl 0

Pakki 1/3 -100 9 kpl 0

Pakki 1/6 -100 9 kpl 0

Kattila 11 L 2 kpl 1

Kasarit 2 L 4 kpl 0

Paistinpannu 28 cm 2 kpl 2

Paistinpannu 20 cm 2 kpl 2

Rosteri kasari 37 cl 2 kpl 2

Vakuumikone 1 kpl 1

Blenderi 1 kpl 1

Lämpölamput 2 kpl 0

Nuolija 4 kpl 0

Kauhat 4 kpl 0

Plekki 1/3 -20 6 kpl 0

Leikkuulauta 2 kpl 1



22 

 

 

Kuva 7. Salin inventaario lista. 

5.1.2 Yhteistyökumppanit ja sidosryhmät 

Yhteistyökumppaneita onnistuimme hankkimaan hyvän läpileikkauksen Rymättylän ja sen lähialu-

een pientuottajista. Aloitin yhteistyökumppaneiden hankkimisen hyvissä ajoin jo talvella, joiden 

kanssaan olin yhteydessä läpi kevään. Muutama yhteistyökumppani lähestyi itse ja halusi liittyä 

mukaan projektiin omalla panoksellaan. Kaikki yhteistyökumppanit olivat todella tärkeitä osia 

omalla panoksellaan projektin lopputuloksen kannalta.  

Emme pystyneet tarjoamaan yhteistyökumppaneille rahallista hyötyä, kuin ostamamme tuotteet. 

Tarjosimme heille näkyvyyttä sosiaalisessa mediassa, sekä painetussa mediassa. Nostimme hei-

dän tuotteitaan myös esille ravintolassamme ja tätä kautta mainostimme yhteistyökumppanei-

tamme. Projektin päätyttyä keskustelin yhteistyökumppaneidemme kanssa ja pyysin palautetta 

Tuote sis. Alv % Tarvitaan kpl Löytyy kpl

Alkuruoka haarukat 60 kpl 0

Alkuruoka veitset 60 kpl 0

Pääruoka haarukat 60 kpl 0

Pääruoka veitset 60 kpl 0

Jälkiruoka haarukat 30 kpl 0

Jälkiruoka lusikat 30 kpl 0

Kahvilusikat 25 kpl 25

Voikupit yms. 15 kpl

Shamppanja lasit 30 kpl 0 kpl

Valkoviinilasit 30 + 30 kpl 0 kpl

Punaviinilasit 30 kpl 0 kpl

Jälkiruokaviini lasit 30 kpl 0 kpl

Väkevä lasit 20 kpl 20 kpl

Olutlasi 15 kpl 0 kpl

Vesilasit 30 kpl 0 kpl

Kahvikupit + tassit 20 kpl 20 kpl

Vesipullot noin 16 kpl

Alkoholiton mehupullo 10 kpl

Leipäkorit/lautaset 8 kpl 8

Alkuruokalautanen 25 kpl 0 kpl

Väliruokalautanen 25 kpl 25 kpl

Kalaruokalautanen 25 kpl 0 kpl

Liharuokalautanen 25 kpl 25 kpl

Jälkiruokalautanen 25 kpl 0 kpl
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yhteistyöstä ja yleisiä mietteitä pop up -ravintolasta. Palautteet ja mietteet olivat vain positiivisia ja 

toivoivat jatkoa yhteistyölle, mikäli vastaavaa toteutusta tulee jatkossa. 

Yhteistyökumppaneita olivat: 

- Mikolan luomutila > kaikki kasvikset ja suurin osa yrteistä 

- Askaisten Prännäri > oma kahvisekoitus ravintolaan 

- Kuristen tila > varhaisperunat ja hunaja 

- Velusmaan tila > kukka-asetelmat pöytiin 

- Leipomo Tuulisolmu > gluteeniton leipä 

- Isotalon tila > mansikat ja herneet 

- Turun kellariravintola > viinilasi vuokraus 

5.1.3 Lähiruoka 

Lähiruoka tarkoittaa lyhyesti selitettynä ruokaa, joka tulee lähialueelta. Lähialue taas tarkoittaa 

maakuntaa tai siihen rinnastettavaa aluetta. Lähiruoalle ei kuitenkaan löydy yhtä ainutta määritel-

mää. Esimerkiksi pieneen ravintolaan raaka-aineet voivat tulla muutaman kilometrin päästä tai par-

haimmillaan naapurista kuten pop up -ravintolaamme. Päinvastoin kouluruokaa valmistava keskus-

keittiö voi pitää lähiruokana kaikkea kotimaassa tuotettua ruokaa. Lähiruoka on tärkeä osa kunkin 

alueen ruokakulttuuria. Ruokakulttuuria voidaan edistää tuomalla esiin alueiden raaka-aineita, ruo-

anvalmistustapoja sekä paikallista ammattiosaamista. Ammattiosaamiseen lukeutuu yleisesti alu-

een pientuottajat ja käsityöpajat, esimerkiksi maanviljelijät ja kalastajat. Lähiruoan tuotanto on 

usein pienimuotoista, mutta poikkeuksiakin on. Lyhyt jakeluketju lisää ruoan turvallisuutta ja jäljitet-

tävyyttä. Usein ruoka on jäljitettävissä tuottajalle asti helposti ja nopeasti. Lähiruoan suosimiselle 

on hyviä perusteita, esimerkiksi reitti tuottajalta ruokapöytään on lyhyt, lähiruoan ostolla tuet alueen 

ruokaketjua sekä alueen ruokakulttuuria, lähiruoan tuotanto luo työpaikkoja alueelle ja täten vah-

vistaa alueen taloutta sekä lähiruoan valinnalla voi itse vaikuttaa ympäristön tilaan. (Ruokatieto 

2022.) 

Olimme 100 % lähiruokaan erikoistunut ravintola, sillä lähimmät raaka-aineemme tulivat viereisestä 

metsästä ja suurin osa käytetyistä raaka-aineista tuli paikalliselta luomutilalta noin 6 kilometrin 

päästä. Vain eksoottiset raaka-aineet kuten sitruuna yms. tulivat Suomen ulkopuolelta. Valitsimme 

lähiruokaan painottuvan ravintola konseptin täysin sijainnin ja paikallisten tuottajien takia, sillä yh-

tenä tavoitteenamme oli myös tuoda esille paikallisia raaka-aineita ja niiden tuottajia Rymättylän 

lähialueella. 
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5.1.4 Ruokamatkailu 

Hungry for Finlandin (2019) mukaan ruoka ja juoma ovat tulleet yhä tärkeämmäksi osaksi matka-

kohteen valinnassa, 80 %:n mielestä matkakohteen kulinaariset mahdollisuudet ja vetovoima on 

vaikuttanut kohteen valintaan. Ruokamatkailu on keskeinen kehittämiskohde maailmanlaajuisella 

matkailun toimisektorilla. Suomeen on hitaasti syntynyt hyviä ruokamatkailutuotteita, muttei Suo-

messa löydy vielä tarjontaa kattavasti koko maasta. Laatutasoa tulisi nostaa varsinkin matkailijoita 

palvelevissa keskitasoisissa ravintoloissa ja uusilta kohdemarkkinoilta saapuvia asiakkaita tulisi 

osata palvella heidän ehtojensa mukaan, tämä taas vaatii uudenlaista sopeutumista. Paketeissa, 

joita tarjotaan matkanjärjestäjille ruoka ja juomatuotteita hyödynnetään edelleen varsin harvoin 

houkuttelevina tekijöinä. Luonto on Suomen matkailun tärkein vetovoimatekijä ja samalla luon-

nossa kasvavat raaka-aineet ja luonnontuotteet ovat tärkeällä sijalla markkinoidessamme ruoka-

matkailua. Ruokamatkailun päätuoteryhmiin lukeutuvat esimerkiksi ruokaretket, ruokatapahtumat 

ja suomalaisiin raaka-aineisiin erikoistuneet ravintolat.  

Kuuluimme pop up -ravintola Brasun kanssa tähän viimeisimpään päätuoteryhmään selvästi, sillä 

tarjosimme vain lähialueella tuotetuista raaka-aineista tehtyä ruokaa. Päädyimme tähän tilantee-

seen yhden tärkeimmän tavoitteemme takia, joka oli nostaa alueemme eli Rymättylän ruokamat-

kailun mainetta. 

5.2 Menun ja juomapakettien suunnittelu 

Tässä kappaleessa käsittelen asioita, joita oli huomioitava menua ja juomapaketteja suunnitelta-

essa, näitä asioita olivat muun muassa hintataso ja henkilökunnan määrä. Lähdimme suunnittele-

maan menua siltä kannalta, että mikä on sesongissa ja mitä raaka-aineita saamme hankittua yh-

teistyökumppaneiltamme, lähinnä Mikolan luomutilalta. Kun olimme nämä saaneet selville, läh-

dimme suunnittelemaan annoksien komponentteja sellaiseksi, että ne ovat pienellä henkilömää-

rällä mahdollista valmistaa ja että ne kestävät säilytystä enemmän kuin yhden vuorokauden. Menu 

oli suhteellisen helppo suunnitella, koska meillä oli jo etukäteen selvä visio millaista ruokaa, sekä 

millaisia annoksia haluamme valmistaa.  

Tärkein sekä, suurin suunnitteleminen oli miten pitkälle voimme esivalmistella raaka-aineet, jotta 

tarjoilu olisi mahdollisimman vaivatonta mutta samalla niin että tuoreus ja laatu ei kärsi. Keski-

tyimme myös paljon erityisruokavalioihin menua suunnitellessa. Menu oli rakennettu niin että an-

nokset ovat helposti muokattavissa kasvisannoksiksi tai gluteenittomiksi. Keräsimme nämä mah-

dolliset ruokavaliot aina etukäteen varauksen yhteydessä, jotta pystymme valmistautumaan pa-

remmin ja täten vältämme ruokahävikkiä ja asiakas saa paremman kokemuksen.  
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Tämä tietojen keräys onnistuu lähes sataprosenttisesti koko pop upin aikana, paitsi muutamaan 

otteeseen asiakas ei ollut muistanut ilmoittaa allergioitaan etukäteen, vaan kertoi näistä kesken il-

lallisen. Meidän onneksemme allergiat eivät olleet vakavia ja meillä oli raaka-aineita varastossa, 

jotta pystyimme soveltamaan illallisen aikana. 

Etukäteen emme juurikaan suunnitelleet tai piirtäneet paperille miltä annokset voisivat tulla näyttä-

mään, vaan ajatuksissa oli jokaiselle annokselle muutama vaihtoehto, joita lähdimme kokeilemaan. 

Jokainen annos koe nostettiin yhtä päivää ennen avajaisia ja hienosäädimme komponentit ja visu-

aalisen puolen kuntoon. En ikinä ole osannut piirtää/suunnitella annoksia paperille, vaan olen aina 

lähtenyt kokeilemaan suoraan miltä mikäkin näyttää lautasella ja olen kokenut tämän itselleni toimi-

vaksi ratkaisuksi. Kriteerinä annoksien visuaalisessa ja maullisessa puolessa oli, että voisimme tar-

jota annoksia Turun parhaiden ravintoloiden menuissa, ilman että niitä kyseenalaistettaisiin. Tässä 

onnistuimme hyvin omasta mielestäni, sekä asiakaspalautteiden perusteella. 

Yhtenä tärkeimpänä ja konseptimme kulmakivenä oli että, emme valmista ruokaa raaka-aineista, 

joita emme saa lähialueelta ja emmekä käytä minkäänlaisia puolivalmisteita tai pakastettuja raaka-

aineita. Halusimme säilyttää kaikkien raaka-aineiden tuoreuden ja alkuperäisen maun. Vaikkakin 

puolivalmisteiden käyttäminen ei suoranaisesti laske ruoan taikka annoksien tasoa, halusimme 

vain tehdä tällaisen linjauksen, jonka mukaan voisimme toimia. Puolivalmisteiden tai pakasteiden 

käyttö olisi helpottanut työtämme ja vapauttanut kylläkin aikaa esivalmisteluista muuhun työskente-

lyyn. 

Lähtiessämme suunnittelemaan viinipakettia halusimme keskittyä vain eurooppalaisiin viineihin. 

Sekä halusimme saada vähintään yhden kotimaisen viinin valikoimaamme. Halusimme keskittyä 

eurooppalaisiin viineihin, koska ne ovat meidän mieleemme, emmekä konseptimme takia halun-

neet käyttää esim. australialaisia viinejä niiden pitkän välimatkan takia. Alkoholitonta juomapaketti-

amme suunniteltaessa kiinnitimme huomiota makupareihin ja erikoisuuteen, sekä käsillä tekemi-

seen. Tiesimme alkoholittoman juomapaketin tulevan olemaan suosittu, ravintolan sijainnin takia. 

Useimmat asiakkaat saapuivat autolla, joten yhden piti aina ajaa. Toinen syy tälle suosiolla oli että 

alkoholittomuus ”sober curious” trendi on kovassa nousussa ja alkoholittomia vaihtoehtoja halutaan 

ravintoloiden tarjontaan enemmän kuin koskaan ennen. Kun tiesimme tämän paketin olevan suo-

sittu, halusimme siihen myös panostaa. Halusimme tarjota asiakkaille sellaisia alkoholittomia juo-

mia, joita he tuskin olisivat ennen tai muutoin maistaneet. Asiakkaiden palautteiden ja oman näke-

myksen kannalta onnistuimme luomaan sellaisen alkoholittoman juomapaketin, joka oli toimiva 

sekä tykätty. 
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Kuva 8. Esivalmistelulista. 

5.3 Menun ja juomapaketin esittely 

Menun annokset nimettiin annoksien pääkomponenttien mukaan, pidimme menun nettisivuillamme 

näkyvillä, mutta niin että vain pääkomponentit olivat tiedossa, sillä muutimme usein lisäkkeitä, saa-

tavuuksien takia. Kun veimme annoksen pöytään, esittelimme tarkkaan, mutta rennosti mitä annos 

sisälsi ja miten tietyt komponentit oli valmistettu. Halusimme pitää asiakkaat ja kokin/tarjoilijan väli-

sen vuorovaikutuksen hyvin personoituna ja intiiminä, sillä se oli yksi tärkeä osa kokemusta. Tarjoi-

lija kysyi asiakkaiden istuttua pöytään, että haluaisivatko he tietää menun tarkemmin ennen ruokai-

lun aloittamista, mutta yksikään asiakas ei koko aukioloaikanamme halunnut sitä tietää tarkkaan 

etukäteen. Menullamme olevat annokset tarjoiltiin seuraavassa järjestyksessä: 

Pienet hiukopalat:  

- Talon spelttihapanjuurileipä, joka tarjoiltiin vaahdotetun ruskistetun voin kanssa. Leipä tar-

joiltiin ruskealta lautaselta, johon samalle lautaselle oli pyöritetty quenelle voista.  

Ruoki Juuri   Leipä leivo  Sali voi   Pikkeliliemi 

Rosetti        Tomaattia & metsän satoa  

Hernepyre       Tomaattivesi/paahdettu tomovesi 

Lohen nahka       Kuivattu tomaatti 

Silakka        Tomaattihyytelö 

Lohta & kurkkua      puffaa tattari 

Savusta lohi       Lepe öljy 

Pikkeli kurkku       Sabayon 

Vinaigrette       Pikkeli kuusenkerkkä 

Kurkkumehu       Siikaa & kalakermaa   

        Renssaa kala   

        Kalakerma 

Avomaankurkku      Tilli öljy 

Hunajaa & mansikkaa     Ruskistettu voi 

Hunaja financier      Varhaisperuna confit 

Kerma        Kauden kasvikset renssaus 

Mansikka granita      Jääfenkoli 

Tuoreet marjat      Tilli koriste nypi 

Paahdettu valkosuklaa 

Kukkia  

Pikkeli raparperi         



27 

 

- Puffatulla lohennahalla tarjoiltua poltettua siikaa, lehtipersilja öljystä valmistettua majonee-

sia, sitruuna ja tilliä. Annos tarjoiltiin lasilautaselta ja oli sormin syötävä. 

- Hapanjuurella maustettu rosetti, jonka kanssa oli herneistä valmistettua pyreetä ja kuivattua 

ruohosipuli pölyä. Annos tarjoiltiin harmaalta lautaselta, jonka vieressä oli pienikulho, jossa 

oli hernepyree. Pyree oli peitetty kokonaan ruohosipuli pölyllä, jotta kulhoon saatiin nätti ta-

sainen kerros. Annos oli sormin syötävä, rosetista murrettiin osia, jotka dipattiin hernepy-

reeseen. 

Näiden alkupalojen kanssa tarjoiltiin alkujuoma. Alkujuomina saattoi toimia samppanja, prosecco 

alkoholillisena tai alkoholittomana, cocktail tai muu juoma.  

Lohta & kurkkua: 

- Sokerisuolattua ja kevyesti savustettua lohta, joka tarjoiltiin säilöttyjen kurkkujen, tuoreen 

avomaankurkun ja lehtipersilja öljystä tehdyn kurkkuvinegretin kanssa. Annos koristeltiin 

sesongin yrttien kanssa, yleisimmin käytimme fenkolinkukintoja ja maitohorsman kukkia. 

Annos tarjoiltiin valkoisesta syvästä lautasesta ja kävimme pöydässä kaatamassa vinegre-

tin asiakkaiden edessä samalla kun kerroimme annoksesta. 

Alkuruoan kanssa viinipaketissamme tarjosimme Laroche Petit Chablis 2021 valkoviiniä Ranskasta 

ja alkoholittomassa paketissa oli itsetehtyä mantelimaitoa. 

Tomaattia & metsän satoa: 

- Tarjoilimme tässä annoksessa tomaattia mahdollisimman monella tavalla valmistettuna. To-

maattivedestä tehtyä hyytelöä, joka tarjoiltiin kuivattujen ja paahdettujen kirsikkatomaattien 

kanssa ja viimeisteltiin paahdetuista tomaateista tehdyn sabayon kastikkeen kanssa. Vii-

meistelimme annoksen kuivatulla tattarilla, pikkelöidyillä kuusenkerkillä ja ketunleivillä. Ko-

ristelimme annoksen omasta yrttipenkistä nypittyjen tagetes lehtien kanssa. Annos tarjottiin 

tumman siniseltä lautaselta.  

Viinipaketissamme tarjoilimme Ilramato Pinot Grigio 2019 ja (2021) natural oranssiviiniä Italiasta. 

Alkoholittomassa paketissamme tarjosimme itsetehtyä kylmäuutettua teetä. 

Siikaa & kalakermaa: 

- Pääruokana tarjoilimme vaahtovoissa paistettua siikaa, joka tarjoiltiin ruskeassa voissa 

confattujen varhaisperunoiden ja kauden kasviksien kanssa. Yleisimmin käytimme tuoreita 

herneitä, pinaattia, ylikypsää sipulia ja haudutettuja vihersipulin varsia. Koristelimme annok-

sen tillillä ja tilli öljyllä. Kävimme pöydässä viimeistelemässä annoksen kastikkeen kanssa 

samalla kun esittelimme annosta. Annos tarjoiltiin laakealta valkoiselta lautaselta, jossa oli 

ruskeat yksityiskohdat.  
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Viinipaketissamme tarjoilimme Chateau De Fontaine-Audon Sancerre 2019 valkoviiniä Ranskasta. 

Alkoholittomassa paketissamme tarjoilimme Leitz Eins-Zwei-Zero Riesling alkoholiton valkoviiniä 

Saksasta. 

Hunajaa & mansikkaa: 

- Jälkiruokana tarjoilimme hunajalla glaseerattua financier leivoksen, joka tarjoiltiin omasta 

pihasta kerätyistä mesiangervoista uutetun vaahdon kanssa, tuoreiden mansikoiden ja 

mansikkagranitan, sekä paahdetun valkosuklaan kanssa. Koristelimme annoksen mustahe-

rukan lehdillä, jotka saimme myös omasta pihasta. Annos tarjoiltiin vaalean siniseltä lasilau-

taselta. 

Juomana viinipaketissamme oli Ainoa Wineryn Havu marjoista valmistettu jälkiruokaviini Hollolasta. 

Alkoholittomassa paketissamme tarjoilimme itsetehtyä ginger alea.  

 

Kuva 9. Menu 

5.4 Ravintolan henkilökunta & rekrytointi 

Rekrytoinnissa yritys hakee työntekijää tiettyä työtehtävää varten. Prosessi alkaa tarpeesta. On 

hyvä selvittää huolellisesti millaista henkilöä ja osaamista yritys tarvitsee. Profilointi on tärkeää, 

Lohta & kurkkua 

Miedosti savustettua sokerisuolattua lohta, säilöttyä kurkkua ja kurkkuvinaigrette 

--- 

Tomaattia & metsän satoa 

Tomaattia eri tyyleillä, tattaria, tomaattivesi ”sabayon” ja villiyrttejä lähistöltä 

--- 

Siikaa & kalakermaa 

Paistettua siikaa, varhaisperunaa ”confit”, kauden kasviksia läheltä ja kalakermaa tillillä 

--- 

Hunajaa & mansikkaa 

Hunaja-financier, mesiangervovaahtoa, granitaa ja mansikoita Merimaskusta 

 

 



29 

 

jotta rekrytointiprosessin seuraavat vaiheet sujuvat joutuisammin. Profiloinnin jälkeen kriteerit täyt-

täviä henkilöitä aletaan tavoittamaan työpaikkailmoitusten ja markkinoinnin avulla. Mitä laajempi 

kanava- ja kontaktiverkosto, sitä paremmin osaavat tekijät tavoitetaan. (Wellpack s.a.) 

 

Kuva 10. Rekrytointiprosessi. 

Projektin alkuvaiheessa oli jo selvää, että Santeri Salminen tulee olemaan vastuussa salin toimin-

nasta ja tarjonnasta. Päätin myös aikaisemmin, tarvitsevamme kaksi työntekijää saliin, jotta asia-

kaskokemus saadaan toteutettua halutulla korkealla tasolla. Aloitin rekrytointi prosessin huhtikuun 

alussa 2022, kyselemällä muutamilta luokkatovereilta Haaga-Heliasta olisivatko he kiinnostuneita 

ja lähettämällä työpaikkailmoituksia erilaisiin alan ammattilaisten keskustelu ryhmiin sosiaalisessa 

mediassa. Lähetin näitä kyseisiä ilmoituksia myös Naantalin sekä Rymättylän niin sanottuihin ylei-

sökeskusteluryhmiin. Näistä yleiskeskusteluryhmistä molemmat työntekijämme myös löytyivät. 

Hoidin rekrytoinnin alusta loppuun yksin, sillä projektin budjetissa ei ollut juurikaan joustovaraa pal-

katakseni erillistä yritystä tätä hoitamaan. Nykyään usein tähän palkataan rekrytointiin perehtynyt 

yritys, hoitamaan rekrytointi, jotta yritykseltä ei menisi omaa aikaa/resursseja, vaan se voi keskittyä 

yrityksen toimintaan. 

Rekrytointi oli suhteellisen vaikea ja kuormittava prosessi, sillä tarvitsimme motivoituneet työnteki-

jät, jotta projektilla olisi mahdollisuus yltää asetettuihin tavoitteisiin. Ilman työntekijöitä projekti olisi 

mahdollisesti kaatunut jo alkutekijöissä. Koko rekrytointiprosessin toteutin 1. taulukon mukaisesti 

alusta loppuun. Rekrytointia hankaloitti myös se, että kyseinen työ oli kausiluontoista vain noin 7 

viikon ajan, sekä vain muutaman päivän viikossa. Työntekijöiden saantia vaikeutti huomattavasti 

ravintolan sijainti. Sijaitsimme käytännössä keskellä ei mitään saaressa, joten kaupungissa asuville 

Tarpeen 
määrittäminen

Työpaikkailmoituksen 
laatiminen

Tavoita oikeat hakijat
Työhakemusten 

läpikäynti

Työhaastattelu

Soveltuvuuden 
arviointi

Hakija viestintä & 
työnantajamielikuva

Sopimus

Perehdytys
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mahdollisille työntekijöille olisi kertynyt työmatkaa paljon viikkojen aikana. Tämä kausiluontoisuus 

ja sijainti myös sai mahdolliset työnhakijat karttamaan työpaikkaamme. Näiden seikkojen takia koh-

distimme työpaikkailmoitukset nuoriin aikuisiin ravintola-alalla ja opiskelijoihin, jotka sopivat tällai-

sen työn kohderyhmään. 

Halusimme pitää työyhteisön erittäin avoimena ja sellaisessa, jossa kaikesta voi puhua ja kysyä. 

Työntekijät voivat myös antaa palautetta suoraan ravintoloisijalle, esimerkiksi keittiöhenkilökunta 

voi antaa palautetta muun muassa ruoan valmistuksen sujuvuudesta, pitäisikö valmistusta tai tar-

joilua muuttaa ja millaisia palautteita asiakkaat ovat heille kertoneet. Yhdistelemällä näitä kaikkia 

edellä mainittuja tietoja saadaan ruokatarjonnasta, sekä sen prosesseista kattavaa tietoa, jota voi-

daan käyttää tehokkaasti hyödyksi uusia ruokalistoja ja ruokatuotevalikoimia suunniteltaessa.  

Valittu henkilökunta: 

1. Tomi Salmivuori, projektipäällikkö ja keittiömestari. Brasun perustaja, kokemusta tapahtu-

mien järjestämisestä ja monista fine dining ravintoloista. Vastuu koko projektin kulusta ja 

jokaisesta osa-alueesta viime kädessä.  

2. Santeri Salminen, salivastaava ja juomavastaava. Kokemusta monista eri ravintoloista, niin 

keittiöstä kuin salista. Vastuu juomaparituksista, sekä salin toiminnasta. 

3. Tarjoilija 1, tarjoilija. Kokemusta muutamasta ravintolasta. Ei erityistä vastuualuetta projek-

tin osalta. 

4. Tarjoilija 2, saliapulainen. Ensimmäinen ravintolatyöpaikka. Ei erityistä vastuualuetta pro-

jektin osalta. 
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6 Pop up -ravintolan toteuttaminen 

Avasimme pop up -ravintola Brasun varauskalenterin huhtikuun 20. pvä suunnitellusti. Varauksia 

saapui tasaiseen tahtiin lähes päivittäin heinäkuun puoliväliin saakka, kunnes suljimme varaus-

mahdollisuuden suuren kysynnän takia. Tässä vaiheessa kaikki pöytämme oli varattu pop upin sul-

kemispäivään saakka. Saimme kuitenkin lähes päivittäin kyselyitä mahdollisista peruutuksista säh-

köpostilla, peruutuksia tuli muutamia, mutta ne pöydät saimme nopeasti täytettyä soittamalla jo-

nossa oleville ihmisille. Muutaman kerran kävi niin että varauksen tehneet eivät saapuneet pai-

kalle, emmekä heitä pystyneet tavoittamaan. Tätä tapahtui onneksemme vain kaksi tai kolme ker-

taa koko kesän aikana. 

Ravintolan avasimme suunnitelmien mukaan juhannuksena 2022 onnistuneesti. Menun hinta oli 52 

euroa, viinipaketin 42 euroa ja alkoholittoman juomapaketin 29 euroa. Pidimme hinnat suhteellisen 

matalina, kun emme tienneet miten tällainen konsepti tulisi menestymään, emmekä tällöin halun-

neet hinnoitella itseämme ulos markkinoilta. Ravintolasaliin mahtui 20 henkilöä kerralla, joten 

saimme tarjoiltua normaalina päivänä noin 35 asiakasta, kun saimme aikataulut soviteltua ja asia-

kaskierron toimimaan. Pöydät olivat kaikki 2 hengen tai 4 hengen pöytiä, mutta siirtelimme niitä 

päivittäin, jotta ne vastaisivat asiakkaiden mahdollisia toiveita, sekä mikäli ryhmien koot olivat esim 

3 henkilöä tai 5 henkilöä. 

Varausjärjestelmämme toimi siten, että nettisivuillamme oli lomake, jonka asiakas täytti ja tämä lo-

make siirtyi sellaisenaan ravintolamme sähköpostiin. Hoidin itse varauskalenteriamme. Luin lomak-

keen ja vastasin asiakkaalle sähköpostilla, että vahvistanko varauksen, ehdotan toista aikaa taikka 

kysyn lisätietoja, esimerkiksi tiettyyn erikoisruokavalioon. Kun varausvahvistus oli saatu maaliin ja 

päästy yhteysymmärrykseen asiakkaan kanssa siirsin varauksen kalenteriimme. Emme perineet 

minkäänlaisia varausmaksuja taikka ennakkomaksuja. Pyysimme lomakkeessa ilmoittamaan mah-

dolliset eritystoiveet tai allergiat, saapumisajan ja asiakasmäärän. (Lomake liitteenä.) 

6.1 Esivalmisteiden toteutus 

Ruokien esivalmisteluista olin itse vastuussa yksin ja Santeri oli vastuussa salin esivalmisteluista, 

johon kuului alkoholittoman paketin juomien valmistus ja salin valmiiksi laitto. Esivalmistelu päivä 

oli pääasiassa keskiviikkona, kun olimme avoinna to-la. Keskiviikkona valmistin suurimmat työt ja 

sellaiset tuotteet, jotka kestävät muutaman päivän säilytystä hyvin esimerkiksi mansikka granita ja 

kalaliemi. Päivittäin valmistin paljon sellaisia tuotteita, jotka kärsivät säilyttämisestä esimerkiksi 

leipä ja financier-leivos. Pääasiallisesti valmistin kaikki tuotteet itse, mutta kiireisimpinä päivinä otin 

tarjoilijamme pari tuntia aikaisemmin töihin auttamaan esimerkiksi nyppimään yrttejä valmiiksi tar-

joiluun. Aikaa vei paljon myös jokapäiväinen villiyrttien keruu. 
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Työpäivinä oli usein tiukka aikataulu suuren työmäärän takia, jotka oli saatava valmiiksi ennen asi-

akkaiden saapumista. Päivän etenemistä voi kuvailla hyvin alla olevalla kaaviolla. (Kuva 11) 

 

Kuva 11. Prosessikaavio normaalin päivänkulusta. 

6.2 Tarjoilun toteutus 

Tarjoilu alkoi joka päivä aina kello 16:00 ja päättyi noin klo 22:00-23:00 riippuen aina sen päivän 

asiakkaista. Jokaisesta päivästä oli koostettu tarkat muistiinpanot päivän asiakkaista. Muistiinpanot 

sisälsivät muun muassa nimen, puhelinnumeron, henkilömäärän, kelloajan sekä allergiat ja mah-

dolliset lisätoiveet, (kuten ikkunapöytä yms). Tästä kyseisestä muistiinpano listasta on esimerkki 

alla. (Kuva 12) 

Kun asiakas saapui pihaan, yksi tarjoilijoista meni seuruetta ovelle vastaan auttamaan takkien lai-

tossa naulaan ja opastamaan eteenpäin pöytään. Tässä vaiheessa ilmoitettiin keittiöön mikä seu-

rue oli saapunut ja ottavatko he alkujuomia ja kuinka nopeasti menu voidaan aloittaa. Kun menu 

saatiin aloitettua pöytään, Santeri kertoi jokaisen pöydän tilanteen keittiöön ja ilmoitti mikä pöytä on 

valmis, milloinkin seuraavalle ruokalajille. Emme pitäneet erityistä bongitaulua pöydille, sillä tote-

simme tämän systeemin meille toimivaksi. Toimivan siitä teki pöytien pieni lukumäärä, sekä avoin 

sali, josta oli helppo yhdellä nopealla vilkaisulla nähdä jokaisen pöytä seurueen tilanne. Pöytien 

pieni lukumäärä helpotti niiden muistamista. Tarjoilutyyli oli hyvin perinteinen täysi pöytiintarjoilu, 

joka toteutettiin hyvin yksilöidysti ja harkiten. 
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Kuva 12. Lista viikon aikana saapuvista asiakkaista. 

Torstai 4.8. 

Maarit Penttinen   to 4.8.  2 pax klo 16:00 ei ilmoitettu 

Niina Lumento    to 4.8.  5 pax klo 16:00 ei ilmoitettu 

Irmeli Soinio    to 4.8.  2 pax klo 16:30 1x laktoositon 

Minna Tegelberg   to 4.8.  2 pax klo 17:00 ei ilmoitettu 

Mirja Valkama    to 4.8.  2 pax klo 18:00 ei ilmoitettu 

Salla Hänninen   to 4.8.  5 pax klo 18:00 tarkista 

Marjo-Riitta Huhtala   to 4.8.  2 pax klo 18:00 ei ilmoitettu 

Mirka Mäkelä    to 4.8.  2 pax klo 18:30 ei ilmoitettu 

Jaana Varho    to 4.8.  4 pax klo 19:00 ei ilmoitettu takista! 

Anna Rämö    to 4.8.  4 pax klo 19:30 1x keliaakikko 

 

Perjantai 5.8. 

Julia Vähäsalo    pe 5.8.  2 pax klo 17:00 VIP 

Pasi Haarala    pe 5.8.  2 pax klo 17:00 ei ilmoitettu 

Jenni Närvä    pe 5.8.  2 pax klo 17:00 Ei rapuja, korianteria. 1 

x alkoholiton paketti ja 1 x olutpaketti 

Pentti Hilke    pe 5.8.  2 pax klo 18:00 Ei ole 

Mikola     pe 5.8.  2 pax klo 18:00 ei ole 

Sillikonttori    pe 5.8.  10 pax klo 19:00 palaa asiaan 

Lauantai 6.8. 

Tanja Nyman    la 6.8.  4 pax klo 16:30 1x laktoositon 

Salla Lautamäki    la 6.8.  4 pax  klo 18:00 VIP 

Mari Salminen    la 6.8.  3 pax klo 18:00 ei ilmoitettu 

Minna Heikkilä   la 6.8.  2 pax klo 18:00 ei ilmoitettu 

Juhani Lindqvist   la 6.8.  2 pax klo 18:30 ei ilmoitettu 

Iiris Mannevaara   la 6.8.  2 pax klo 18:30 1x lihaa/kanaa 

Tero Lehtonen    la 6.8.  2 pax klo 18:30 1x laktoositon 

Matti J.Sillanpää   la 6.8.  2 pax klo 18:30 1x ei paprika/raaka sipuli 
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7 Pop up -ravintola Brasu toteutuksen arviointi 

Käyn tässä kappaleessa läpi, miten pop up -ravintola onnistui. Koostan lopputuloksen projektin on-

nistumisesta palautteiden perusteella asiakkailta ja yhteistyökumppaneilta, sekä taloudellisista las-

kelmista. Vertailen myös taloudellisia ennustuksiamme budjettilaskelmista viimeisimpään viralli-

seen tuloslaskelmaan. Luon vertailujen pohjalta pohdinnan taloudellisesta onnistumisesta ja siihen 

vaikuttavista tekijöistä. 

7.1 Palautteet asiakkailta ja yhteistyökumppaneilta 

Pop up -ravintola onnistui erittäin hyvin kokonaisuudessaan, niin menun toteutuksesta jokapäiväi-

seen tarjoiluun. Tällaista onnistumista ei olisi ilman tarkkaa suunnitelmaa ja erilaisia kokeiluja ei 

olisi pystytty saavuttamaan. Saimme tarjottua asiakkaille juuri sellaisen illalliselämyksen kuin 

olimme suunnitelleetkin. 

”Saariston sydämestä matkailukeskusten ulkopuolelta löytyy kunnianhimoinen, nuorten ravintola-

alan ammattilaisten konsepti, jossa paikallisista raaka-aineista ja premium viineistä muodostuu 

unohtumaton makuelämys, Michelin tasoa. Jatkoa odotellessa, parhaat kiitokset!”  

(Facebook -arvostelu 15.7.2022) 

Emme keränneet erityisen ahkerasti palautteita, esimerkiksi palautelomakkeen muodossa vaan 

luotimme siihen, että kuulemme palautteen illallisen päätyttyä ja näin myös kävi. Pääasiallinen pa-

laute oli erittäin positiivista ja rakentavaa. Ruoka ja juomaparituksia verrattiin useaan otteeseen tur-

kulaiseen nykyään Michelin-ravintola Kaskikseen. Muutamia kehitysideoita saimme kenraaliharjoi-

tus illallisellamme ja ne me toteutimme heti seuraavana päivänä. Saimme myös yhteistyökumppa-

neiltamme palautetta, joka oli positiivista ja rakentavaa. Näistä asiakkaiden ja yhteistyökumppanei-

den palautteista voimme päätellä, että olimme onnistuneet siinä missä olimme halunneetkin. 

7.2 Taloudellinen onnistuminen 

Pop up -ravintola onnistui myös taloudellisesti melkein yhtä hyvin kuin olimme laskeneet. Ravinto-

lan avaamiskulut nousivat kylläkin laskettua korkeammaksi, mutta onneksemme olimme tähän va-

rautuneet ja jättäneet budjettiin hieman joustovaraa. Kun hankimme tarvittavia tarvikkeita ja tava-

roita avataksemme ravintolaa emme juurikaan hankkineet mitään ylimääräistä, avausviikolle läh-

dimme hyvin rajallisilla resursseilla. Ensimmäisen viikon jälkeen näimme mitä oikeasti tarvitsemme 

ja näitä tavaroita hankimme lisää tai uusimme. Mikäli olisimme hankkineet paljon resursseja, joita 

tulisimme ehkä tarvitsemaan, olisimme investoineet turhaan pääomaa kiinni asioihin, jotka eivät 

olisi olleet tärkeitä. 
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Laskimme että tarvitsemme 10 asiakasta päivässä, jotta saamme +-0 tuloksen ja katamme kaikki 

kulut, kaikki tämän ylittävä osa on plussaa. Keskiarvomme koko pop upin aikana oli 18,7 asiakasta 

päivässä. Vaikkakin olimme suurimman osan illoista täynnä, ensimmäiset kaksi viikkoa laskivat 

keskiarvoamme huomattavasti. Tarkastelemalla keskiarvoamme ja vertaamalla tarvittavaan asia-

kasmäärään päivässä päästäksemme nollatulokseen, oli pop up taloudellisesti onnistunut. 

Lopullisesta tuloslaskelmasta käy ilmi kesän aikana tehty liikevaihto, raaka-aine menot, bruttotulos, 

henkilöstökulut, muut kulut ja liikevoitto. Koostin tämän alta löytyvän tuloslaskelman kirjanpitäjältä 

saadun tarkan tuloslaskelman perusteella, mutta tiivistin tähän vain pääotsikot ja tärkeimmät asiat, 

sillä en kokenut tarpeelliseksi tuoda esille jokaista projektin pienintä menoerää. 

Ennustimme ensimmäisessä tuloslaskelmassa noin 37 tuhannen euron liikevaihtoa ja noin 11 tu-

hannen euron liikevoittoa. Tämä ennustus oli tehty siten että avajaispäivästä lähtien saisimme joka 

päivälle 20 asiakasta 90 euron keskiostoksella. Lopullista liikevaihtoa laski ensimmäisen kahden 

viikon pienemmät asiakasmäärät. Näin itse ajattelimme asian, koska muut viikot saimme pidettyä 

60 asiakkaan nurkissa eli 20 asiakasta päivässä. Keskiostoksemme tippui hieman arvioidusta 90 

eurosta noin 82 euroon. Kaikesta huolimatta saavutimme silti taloudellisesti ihan kiitettävän liikevoi-

ton. 

Henkilöstökulumme saimme pidettyä suurin piirtein siinä raameissa, johon olimme ne laskeneet. 

Raaka-aineet, viinit yms. osuivat juuri kuten olimme laskeneet, mutta olimme laskeneet kyseiset 

raaka-aineiden hinnat isommalle liikevaihdolle ja samalla isommalla asiakasmäärälle eli voimme 

todeta näiden tulleen kalliimmaksi kuin olimme laskeneet. Tähän liittyy myös ulkopuoliset tahot, jo-

hon emme voi itse vaikuttaa kuten inflaatio ja maailman nykytilanne. Liiketoiminnan muut kulut 

myös nousivat ensimmäisestä budjettilaskelmasta, sillä emme esimerkiksi olleet huomioineet pe-

sulan hintoja. 

 

Kuva 13. Lopullinen tiivistetty tuloslaskelma. 

Liikevaihto 28 970,00 € 100 %

Raaka-aineet ja palvelut yht. 10 225,73 € 35 %

Bruttotulos 18 714,27 € 65 %

Henkilöstökulut yht. 8 656,03 €   30 %

Liiketoiminnan muut kulut yht. 4 673,47 €   16 %

Liikevoitto 5 384,77 €   19 %
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8 Pohdinta, kehitysideat ja työn kirjoittamisen sujuvuus 

Koostan pohdinnan erilaisista aiheista koskien tavoitteiden saavuttamista ja millaiset tunnelmat 

projektista jäi oman yrittäjyyden jatkuvuuden kannalta. Päätavoitteena opinnäytetyössäni oli liike-

toimintasuunnitelman laatiminen pop up -ravintolalle ja sen käytäntöön vieminen. Alatavoitteita 

työssäni oli alueen pientuottajien esille tuominen, alueen ruokamatkailun edistäminen ja positiivi-

sen taloudellisen tuloksen saavuttaminen. Kirjoittamattomana tavoitteenani oli myös testata omaa 

liikeideaani käytännössä, sekä omia valmiuksia yrittäjänä.  

Yhtenä tärkeänä tavoitteena projektissa oli nostaa Naantalin alueen ruokamatkailun tunnettavuutta 

ja samalla tuoda esille paikallisia pientuottajia ja käsityöpajoja. Ruokamatkailu on nopeasti nouse-

vassa asemassa maailmalla ja se on alkanut rantautua hitaasti mutta varmasti meille myös Suo-

meen. Tämä näkyy niin uusien pop up -ravintoloiden määrissä ympäri Suomen, sekä uusien 

Michelin tähtien lisääntyessä Suomessa. Michelin ravintolat ovat usein kansainvälisten ruokamat-

kailijoiden suosiossa, sekä kasvavissa määrin kotimaan matkailijoidenkin ja niiden perässä mat-

kustetaan usein todella pitkiä matkoja. Brasun tyylisten pop up -ravintoloiden lisääntyminen on tär-

keää varsinkin pienissä paikkakunnissa, sillä trendikkäät ja kiinnostavat pop upit tuovat paikkakun-

tiin ihmisiä muualta ja tuovat pienempiin kuntiin matkailijoita, jotka vahvistavat kuntien taloutta. Bra-

sun yhtenä tärkeimpinä kulmakivinä oli käyttää pääosin vain lähialueilta tulevia raaka-aineita ja 

tuotteita. Tämän takia myös luovuimme lihan tarjoilusta, koska sitä ei lähialueella tuoteta, vaan 

keskityimme mereneläviin ja kasviksiin. Yhteistyömme paikallisten luomutilojen ja pientuottajien 

kanssa oli todella tärkeää saavuttaaksemme tavoitteen. Jälkeenpäin katsoen kesän muistiinpano-

jen pohjalta onnistuimme nostamaan alueen ruokamatkailu kuvaa ja pientuottajien tunnettavuutta 

maksimaalisen paljon mitä kahdessa kuukaudessa pystyy. Näemme onnistumisen siinä, että jäl-

keenpäin keskustelleen yhteistyökumppaneidemme kanssa heihin on otettu yhteyttä uusien taho-

jen kautta kasvavissa määrin. 

Koin tällaisen lyhytaikaisen pop up -ravintolan perustamisen järkevänä ja vähäriskisenä vaihtoeh-

tona testata omia valmiuksia yrittäjänä, sekä samalla omaa tämänhetkistä liikeideaa. Pelkästään 

sisäisellä rahoituksella toteutettu projekti on todella vähäriskinen, kun ulkoista velkaa ei tarvinnut 

ottaa. Mikäli pop up olisi ollut huti, taloudelliset menetykset olisivat pysyneet aika pieninä. Ilman 

kontakteja ja pientä tuuria tällaista sisäisen rahoituksen projektia ei olisi voitu suorittaa, sillä liiketi-

lan käyttöön saanti oli onnenpotku, joka mahdollisti projektin vähäriskisyyden matalien aloitus/to-

teutus kustannuksien takia. Omien valmiuksien kokeilu koskien yrittäjyyttä sujui hyvin, ja koin yrittä-

jyyden sopivan itselleni. Pidän siitä, että saan itse päättää milloin teen töitä ja kenen kanssa, sekä 

missä. Sain myös kokea yrittäjyyden huonot puolet projektin aikana, kuten taloudellisen paineen, 

sekä työmäärän, mutta yrittäjyyden positiiviset puolet vievät silti voiton näitä vertaillessa. Tulen 
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tulevaisuudessa varmasti perustamaan vielä yhden tai parikin yritystä tai jalostamaan Brasun ni-

men vakituisempaan asemaan ravintola-alalla.  

Tämän projektin osalta opin erittäin paljon niin itsestäni yrittäjänä kuin yrityksen johtamista ja mitä 

kaikkea ympärillä tapahtuu ennen illan serviisiä. Mikäli oppimani pitäisin tiivistää viiteen parhaim-

paan ja tärkeimpään oppiin kesältä olisi se varmaankin tällainen: 

1. Suunnitelmallisuus ja varautuneisuus – tämän tärkeyttä en pysty korostamaan tarpeeksi 

omien kokemuksieni perusteella. Oppimani perusteella jo yrityksen perustamista harkitessa 

ja kustannuksia laskiessa on tärkeää varautua ylimääräisellä pääomalla ja monella erilai-

sella toteutussuunnitelmalla, koska kaikki ei ikinä mene niin kuin on suunniteltu. On vähän 

negatiivista ajatella näin, mutta investoidessa paljon pääomaa yrityksen perustamiseen en-

nen kuin tasaista kassavirtaa on, tällainen ajattelutyyli on kaikkein turvallisinta taloudelli-

sesti. Ainakin omien kokemuksieni perusteella. 

2. Rekrytointi ja henkilökunta – en voi kommentoida tätä asiaa kuin ravintola-alan näkökul-

masta, mutta tällä hetkellä rankan työvoimapulan vallitessa alalla rekrytointiin ja henkilökun-

nan motivointiin on syytä panostaa. Aloitimme rekrytoinnin jo alkukeväästä, mutta henkilö-

kunnan löytäminen osoittautui silti hankalaksi. Henkilökunnan palkitseminen ja motivointi on 

ratkaisevassa asemassa palvelualalla, sillä itse koen mitä paremmin viihdyn töissä sen pa-

remmin, olen sitoutunut yritykseen ja työnantajaan, sekä sen paremmin teen työni, joka sa-

malla näkyy asiakkaalle. 

3. Aikataulutus – tämä hieman sivuaa jo ensimmäistä kohtaa luettelossani, mutta tämä painot-

tuu aikataulutukseen ravintolan arjessa. Yrittäjänä ja esihenkilönä on tärkeää aikatauluttaa 

oma ajankäyttö siten, että kaikkeen riittää tarpeeksi aikaa, samalla huolehtien omasta jak-

samisesta. Itse syyllistyn jatkuvasti ja tietoisesti oman jaksamisen väheksyntään ja usein 

otan muutaman tunnin omista yöunista pois, jotta saan tehtyä tietyn työasian. Tämä on pi-

demmän päälle todella huono tapa ja siksi olen siitä pyrkinyt irtautumaan. Samalla tämä on 

yksi yrittäjyyden huono puoli, sillä tämä on joskus välttämätöntä yrityksen sujuvan arjen ta-

kia. 

4. Luvat ja sopimukset – aloitin hyvissä ajoin selvittämään mitä lupia tarvitsen ravintolan avaa-

miseen ja mitä ne kustantavat. Yllätyin kuinka paljon erilaisia selvityksiä ja lupia tarvitsee 

hankkia ennen ovien avausta ja kuinka kauan tähän menee aikaa. Tätä samaa aihetta kä-

sittelin jo aikaisemmassa vaiheessa työtäni. Erilaisien vuokrasopimuksien tekoon kannattaa 

myös varata paljon aikaa ja olla ajoissa liikkeellä. Projektin alussa maksupäätteen hankki-

minen venähti viikon liian pitkäksi toimittavan tahon puolesta ja jouduimme keksimään väli-

aikaisen ratkaisun. 

5. Palvelu ja miljöö – nämä kaksi asiaa kannattaa laittaa kuntoon huolella ennen ruokalistan 

tai juomalistojen suunnittelua. Tietenkin ruoka, -juomalistat ovat oleellinen asia ravintolaa ja 
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niistä kannattaa olla suunnitelma, mutta tarkkaa hiomista en suosittele aloittamaan ennen 

näiden kunnossa oloa. Koin itse tämän kantapään kautta, itselläni oli monta viikkoa ennen 

avausta ruoka, -juomalistat hiottu viimeiseen yrttiin asti ja havahduin viikkoa ennen 

avausta, että ravintolan salissa ei ole yhtäkään kasvia taikka tauluja seinillä. Tämä on näin 

jälkeenpäin ajateltuna huvittavaa. Ongelma saatiin kuitenkin ratkaistua monella kauppareis-

sulla kaupunkiin ja nettitilauksien kautta. Palvelun laatuun ja huolellisuuteen on syytä pa-

nostaa paljon, sillä mikäli palvelussa ja miljöössä ei ole kaikki kunnossa, on asiakkaan vai-

keaa nauttia ruoka ja juomatuotteesta vaikkakin ne olisivat erinomaisia. Harjoittelimme hen-

kilökunnan kanssa, miten halusin tiettyjen asioiden tapahtuvan salissa niin viinin esittelystä 

astioiden keräämiseen. Jälkeenpäin ajatellen ja palautteen perusteella se kannatti, sillä pal-

velua ja sen laatua kehuttiin paljon, tästä voin kiittää vain salihenkilökuntaani. 

8.1 Kehitysideat 

Opinnäytetyötäni kirjoittaessa ja kesän jälkeen olen huomannut asioita, joita olisi pitänyt tehdä toi-

sin. Tämä ei tietenkään tullut yllätyksenä, kun tällaista projektia lähtee ensimmäisen kerran teke-

mään. Mikäli tällaista tullaan tekemään uudestaan esim. ensi kesänä, tulee johtoryhmässä olla 1 

henkilö enemmän, joka toimii myös keittiössä. Oma jaksaminen oli hyvin limiitillä koko kesän ei 

niinkään pitkien työpäivien takia, sillä näihin olen jo tottunut aikaisemmissa työpaikoissani, mutta 

kaikki muu vastuu oli paljon. Suurin vastuu ja stressi oli saada ravintola täyteen, jotta työntekijöille 

saadaan maksettua palkkaa. Kun huomasin että, varauksia alkoi tulemaan aika paljon, tämä 

stressi kuitenkin poistui tasaisen kassavirran myötä. 

Olemme suunnitelleet mahdollista toteutusta tällaiselle samantyyliselle pop up -ravintolalle myös 

ensi kesänä, mutta suunnitelmat ovat pääosin jäissä toimeenpanijoiden muiden projektien ja omien 

töiden takia. Sekä samojen toimitilojen käyttöön saanti on vielä epävarmaa. Kesän kokemuksien 

jälkeen koimme järkeväksi muuttaa hieman toimintatapaa, muttei niinkään konseptia, pientä vii-

lausta lukuun ottamatta. Konsepti pysyisi samana kohdistuen lähiruokaan ja pientuottajiin alueella. 

Pitäisimme asiakaspaikat samana, mutta ottaisimme vain yhden kattauksen per ilta, jotta saisimme 

illalliskokemuksen vielä intiimimmäksi. Nostaisimme ruokalajien määrää 3-5 ruokalajilla, sekä nos-

taisimme menun hintaa sadan euron nurkkiin, sekä juomapakettien hintaa muutamilla kympillä. 

Seuraavan mahdollisen pop upin suunnitelmana olisi viedä illalliskokemus astetta lähemmäs puh-

dasta fine diningiä, sillä huomasimme tällaiselle olevan kysyntää alueella, vaikkemme ensin siihen 

uskoneet. Ihmiset kyseisellä alueella ja sen lähialueilla hakevat kasvavissa määrin enemmän koke-

muksia ruoasta ja palvelusta, mutta kysynnälle ei löydy läheltä tällä hetkellä tarjontaa. Lähimmät 

tällaisten kokemuksien ”tuottajat” sijaitsevat Turussa, joten esimerkiksi Rymättylästä kaupunkiin 

lähtö on suuremman kynnyksen takana. Muuttaisimme maksu ja varausjärjestelmän 
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automaattiseksi, sillä varauksien läpikäynti ja niiden hyväksyminen, muuttaminen yms. vei kesällä 

päivästä hieman liikaa aikaa. Ottaisimme myös käyttöön myös muutaman kymmenen euron va-

rausmaksun, joka maksettaisiin varauksen yhteydessä, joka hyvitettäisiin menun loppusummasta. 

Menetimme myyntiä muutamia kertoja, siten että asiakas ei ilmoittanut peruutuksestaan vaan oli 

ns. ”no show”, jolloin niin nopealla varoitusajalla emme pystyneet täyttämään varattuja paikkoja. 

Tätä tapahtui loppujen lopuksi suhteellisen vähän onneksemme, mutta sen verran että sen huo-

masi viikoittain. Tämä myynnin menetys ei kerran tai kaksi näy juurikaan lopullisessa tuloksessa, 

mutta kun esimerkiksi parin päivän välein yksi pöytä jättää saapumatta paikalle, on menetetty 

myynti kasvanut parissa kuukaudessa suhteellisen suureksi, joka näkyy jo yrityksen vuosittaisessa 

tuloksessa. Monet ravintolat ovat ottaneet käyttöön erilaisia versioita varaus/peruutusmaksuista. 

Kuulemani perusteella asiakkaat ovat ottaneet hyvin tällaiset vastaan, vaikkakin mielensä pahoitta-

jiakin tällaisista löytyy. Ravintoloilla on usein hyvät perustelut valmiina varauksen teko hetkellä, 

siitä miksi tällainen systeemi on. Loppujen lopuksi ravintolatoiminta on liiketoimintaa, joka perustuu 

kannattavuuteen. Tämä ihmisiltä välillä unohtuu varsinkin pienien ravintoloiden kohdalla.  

8.2 Työn kirjoittaminen 

Kirjoitustyö on aina tuottanut itselle hieman ongelmia, varsinkin tällaiset pitkät kirjoitusprojektit. Eri-

tyisesti luotettavien ja monipuolisten lähteiden etsimisen olen kokenut vaikeaksi. Aloitin ensin kir-

joittamaan järjestyksessä aloittaen tietoperustasta ja projektin suunnittelusta, mutta nopeasti huo-

masin, etten saanut juurikaan tekstiä aikaiseksi ja kirjoittaminen tuntui todella pakonomaiselta. 

Päätin kokeilla kirjoittaa vähän joka puolelta, mistä aihealueesta sillä hetken halusin ja eniten kirjoi-

tettavaa keksin. Koin tämän tyylin itselleni oikeaksi ja kirjoittaminen alkoi luonnistua paremmin. 

Tässä tyylissä huono puoli on omien havaintojeni mukaan se, että teksti voi tulla hieman seka-

vaksi. Tämän ongelman ratkaisemiseksi tekstiä pitää käydä useammin läpi ja välillä siirrellä sekä 

jäsennellä uudestaan, jotta teksti pysyy aiheessa eikä katoa liikaa käsiteltävästä teemasta. Pääasi-

assa aloitin jokaisen uuden käsiteltävän aiheen kirjoittamisen tietoperustalla, johon vertasin omaa 

produktin tuotostani kirjoittamalla. Oman produktin kirjoittamisen jälkeen yleensä lisäilin puuttuvia 

asioita tietoperustaa ja tarkensin kirjoitustani niin tietoperustassa kuin omassa produkti tekstissäni.  

Tajusin onnekseni jo alkuvaiheessa työtäni, että työn sisällön täytyisi olla kirjoitettu niin että sen 

ymmärtää ihmiset, jotka eivät työskentele ravintola-alalla taikka ihmiset, jotka eivät ole olleet yrittä-

jiä ravintola-alalla. Erilaisten päätöksieni perustelu produktin toteutuksessa ei ollut vaikeaa, koska 

itselläni oli alusta asti selvä visio suurimpiin osiin päätöksistä, esimerkiksi päätökset lähiruokaan 

erikoistumisella oli helppoa. Alkuvaiheessa yritin kirjoittaa työtäni hieman liian nopeasti ja paljon 

kerralla näin jälkikäteen ajatellen. Tällä oli sekä hyviä että huonoja puolia. Hyviä se, että sain aloi-

tettua työn suhteellisen nopeasti ja rytinällä, joten kynnys työn jatkamiseen helpottui. Huonoja 
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puolia taas se, että jälkikäteen olen korjaillut alussa kirjoittamaani tekstiä jonkin verran. Vaikkakin 

korjaukset ovat olleet suhteellisen pieniä eikä sivujen mittaisia virheitä, on se vienyt aina ylimää-

räistä aikaa, jonka olisi voinut käyttää tekstin kirjoittamiseen. Huomattuani tämän jossain vaiheessa 

työtäni, päätin pudottaa kerralla kirjoitetun sivumäärän määrää. Päätin että vapaapäivinäni kirjoitan 

työtäni niin paljon kuin jaksan. Huomasin tämän auttavan, sillä kirjoituksen laatu parani ja koin kir-

joittamisen mielekkäämpänä. Opinnäytetyön valmistuminen venyi hieman siitä mistä olin ensin 

suunnitellut, mutta koin sen tarpeelliseksi paremman opinnäytetyö tekstin kannalta. 
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Liitteet 

Liite 1. Pöytävarauslomake 

 

Kuva 1. Pöytävarauspyyntölomake, joka löytyi nettisivuiltamme. 

 

•  

Aihe 

Pöytävarauspyyntö 

Sähköpostiosoite 

 
Nimi 

 
Puhelinnumero 

 
Päivämäärä 

 
Henkilömäärä 

1 

2 

3 

4 
Kelloaika 

16:00 

16:30 

17:00 

17:30 

18:00 

18:30 

19:00 

19:30 

20:00 

20:30 

Allergiat ja erityistoiveet 
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Liite 2. Liiketoimintasuunnitelma 

Tiivistelmä 

Liikeidean takana on restonomiopiskelija ja kokki Tomi Salmivuori, mukana projektissa on restono-

miopiskelija ja tarjoilija Santeri Salminen. Tavoitteena on avata pop up -ravintola, joka on heidän 

visio alueelle uniikista ja uudesta ravintolasta, sekä jollaiselle on selkeä markkinarako Naantalin ja 

saariston ravintolatarjonnassa. Ravintola avataan ja rakennetaan omalla pääomalla ilman lainoja 

ulkopuolisilta. 

Ravintolan nimeksi tulee Ravintola Brasu. Ravintola vastaa alueen kysyntään tarjoamalla laadu-

kasta palvelutuotepakettia, historiallisessa ympäristössä, jossa asiakas viihtyy. Ravintola peruste-

taan Rymättylään, joka on osa Naantalin kuntaa Turun saaristossa. Osoitteeseen Kuristentie, ky-

seessä on yli 100 vuotta vanha kartano, jossa on ennen toiminut majatalo ja hääpaikka.  

Tyypillinen asiakas on 25–60-vuotias henkilö, joka vaatii ravintolapalveluilta tasokkuutta ja ammat-

timaisuutta. Hän myös arvostaa aitoa palvelua, hyvää ruokaa ja laatu juomia. Perheellinen urahen-

kilö, mutta jättää elämästä nauttimiselle myös aikaa.  

Ruokatuotteemme perustuu ranskalaisen ja skandinaavisen keittiön valmistustapoihin. Raaka-ai-

neet pyrimme saamaan paikallisilta tuottajilta 50 kilometrin säteellä ja haluamme korostaa näitä 

tuotteita ruokalajeissa. Ruokatuotteenamme toimii 2 menua, nimikkomenu ja kasvismenu. Molem-

mat menut ovat 4–6 ruokalajia riippuen raaka-aineiden saatavuudesta ja sesongista, sekä miehi-

tyksestä. Ruokatyylimme on sekoitus fine casul ja fine diningin väliltä. 

Ravintolan juomatuotevalikoima aiotaan pitää suppeana, konseptin sekä lyhyen aukiolon takia. 

Juomatuote keskittyy pääasiassa eurooppalaisiin viineihin. Muutamia erilaisia oluita, siidereitä ai-

omme hankkia. Pääasiallinen juomatuote on menun kanssa tarjottava viinipaketti tai alkoholiton 

juomapaketti. Valikoima tulee elämään menun mukana viikoittain.  

Suhdetoiminnassa käytetään hyväksi Salmivuoren tuntemaa laajaa verkostoa tavarantoimittajista 

markkinointiin. Hän myös tuntee paljon alueen yrittäjiä ja potentiaalista asiakaskuntaa. Paino-

tamme mainonnan täysin sosiaaliseen mediaan, jossa kuvaamme paljon mitä kulissien takan ta-

pahtuu. 

Ravintolan henkilökunta on ammattimaista, mutta samalla persoonallista sekä ravintolalle omistau-

tunutta. Oikeanlainen rekrytointi ja oikea palkkaus varmistavat tämän toteutumisen. 

Ravintolan perustajien on pidettävä realistiset odotukset. Oikeanlaisella liikeidealla riskit minimoi-

daan. Brasu pyrkii siihen, että brändäys ja markkinointi saavuttaa kohdeyleisönsä suunnitellulla 
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tavalla. Oikean henkilökunnan löytyminen on myös haastavaa. Toimintaympäristön lakisääteiset 

muutokset saattavat aiheuttaa vaikeuksia liiketoiminalle, pandemia saattaa vaikuttaa siihen myös. 

Lähtökohtatilanne 

Yritystoiminnan taustat ja motiivit 

Liikeidean takana on restonomiopiskelija ja kokki Tomi Salmivuori, projektissa on myös tiiviisti mu-

kana restonomiopiskelija ja tarjoilija Santeri Salminen. Ravintolan nimeksi tulee ravintola Brasu. 

Tavoitteena on avata pop up -ravintola, joka on heidän visio alueelle uniikista ja uudesta ravinto-

lasta, sekä jollaiselle on selkeä markkinarako Naantalin ja saariston ravintolatarjonnassa. On ha-

vaittu, että tällaisella konseptilla toimivaa ravintolaa ei ole Naantalin alueella. Kysymyksessä on 

omasta innostuksesta ja oivalluksesta lähtenyt ravintolaprojekti, josta Salmivuori myös tekee opin-

näytetyönsä restonomiopiskeluiden päättämiseksi. 

Toimeenpanijat 

Molemmat henkilöt opiskelevat restonomin tutkintoa pääasiallisena työnään Haaga-Helian ammat-

tikorkeakoulussa. Salmivuori toimii kokkina ravintolassa koulun sarassa päätoimisesti ja Salminen 

samoin, mutta työskentelee tarjoilijana. Molemmilta on ravintola-alalta kokemusta noin 5 vuotta eri-

laisista ravintoloista ja työtehtävistä.  

Voimavarat 

Molemmat toimeenpanijat jatkavat omissa töissään ainakin toukokuuhun asti, ja tekevät projektia 

samalla. Toukokuun alun jälkeen molemmat siirtyvät päätoimisesti projektin pariin. Ravintola rahoi-

tetaan oman pääoman turvin, eikä lainoja tulla ottamaan.  

Toimeenpanijoilla on tarkka ja selkeä visio ravintolasta, millainen siitä tulee ja miksi siitä tulee juuri 

sellainen.  

Molemmilla toimeenpanijoilla on kokemusta ravintola-alalta esimiehenä toimisesta ja Salmivuorella 

on kokemusta yritystoiminnasta. Hän myös tuo omat alan kontaktinsa vaikuttajiin ja yrittäjiin.  

Toimiala-analyysi 

Ravintola-alan markkina-analyysi 

Ravintolalle ei ole suoraa kilpailijaa alueella, vain yksi ravintola on kilpailija, mutta sekin toimii päin-

vastaisella ravintolakonseptilla ja asiakas kohderyhmä on aivan erilainen. Uusien ravintoloiden tulo 

alueelle ei ole kovinkaan yleistä, muutaman vuoden välein alueelle syntyy uusi ravintola. 
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Kilpailuympäristö käsittää pääasiassa Rymättylän alueen, mutta saariston takia laskemme Naanta-

lin kaupungin kilpailuympäristöön mukaan. Naantalissa on noin 20 ravintolaa, mikäli baareja ei las-

keta mukaan. 

Säännöstöt & liiketoiminnan aloituskustannukset 

Pääomaa investoimme noin 4000–5000 euroa liiketoiminnan aloittamiseen. Rakennuksen omistaa 

tuttumme, joten emme maksa suoraa vuokraa ravintolatilasta, vaan omistaja ottaa pienen prosentti 

osuuden liikevaihdosta kuukausittain. Investoinneilla katetaan markkinointi- perustamis- hankinta- 

ja erilaiset lupakulut. 

Strategiset ratkaisut, liikeidea ja tavoitteet 

Toiminta-ajatus 

Ravintolan toiminta-ajatuksena on tarjota vierailleen uniikki ja unohtumaton elämys saaristossa, 

laadukkaaseen ruokaan ja juomiin, sekä ammattimaiseen palveluun erikoistuneessa ravintolassa. 

Arvot – sisäiset / ulkoiset 

Ravintolan toiminta perustuu aitoon palveluun ja asiakaskeskeiseen toimintaan, jossa laatu yhdis-

tyy ruoassa, juomassa ja palvelussa. 

Aitous – Ravintola jakaa kohderyhmälleen avoimesti ja peittelemättä oikeaa informaatiota. 

Asiakaskeskeisyys – Olemme täällä asiakkaita varten, eikä ilman asiakkaita olisi meitä. 

Laadukkuus – Asiakkaan odotukset ylitetään, mutta ilman ylimääräistä tyrkytystä. 

Hyvä tuote – Pidämme hinta-laatusuhteen ravintolassa ajan tasalla. 

Hyvä palvelu – Haluamme kohdella asiakasta, siten kuinka me haluamme meitä kohdeltavan. 

Visio 

Pyrimme saavuttamaan kohderyhmämme kevään aikana tai viimeistään alkukesästä, markkinoin-

nin kautta, sekä saavuttamaan aukiolomme ajaksi pysyvän jalansijan kaupungin ravintolamarkki-

noilta. Aiomme pyrkiä siihen, että saamme rekrytoitua osaavaa ja samalla mentaliteetilla varustet-

tuja työntekijöitä. 

Mitä, kenelle ja miten 

Kohderyhmäämme kuuluvat 28–55-vuotiaat aikuiset, jotka arvostavat elämyksiä, hyvää ruokaa ja 

laadukkaita viinejä, sekä aitoa palvelua. Tämän kohderyhmän asiakkaat ovat myös valmiita 
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maksamaan laadusta. Useimmiten asiakas on laatutietoinen nautiskelija, joka pitää ruoasta ja vii-

neistä ja niitä yhdistävästä elämäntyylistä. Usein asiakas saattaa olla myös matkailija, kun sijait-

semme kesäsesonki kaupungissa. 

Tavoitteet 

Tavoitteita emme aseta näin pitkälle aikavälille, koska kyseessä on väliaikaisesti toimiva ravintola 

eli pop up. Ravintola on avoinna vain noin kuukauden ajan. Mikäli ravintola on taloudellisesti ja so-

siaalisesti menestys aiomme jalkauttaa sen jokavuotiseksi projektiksi. Mikäli se ei ole menestys 

tuskin avaamme sitä uudestaan, ainakaan samalla tavalla tai samalle paikalle. 

Kohderyhmä- ja kilpailutilanneanalyysi 

Kohdeasiakkaat 

Tyypillinen asiakas on 25–60-vuotias henkilö, joka vaatii ravintolapalveluilta tasokkuutta ja ammat-

timaisuutta. Hän myös arvostaa aitoa palvelua, hyvää ruokaa ja laatu juomia. Perheellinen urahen-

kilö, mutta jättää elämästä nauttimiselle myös aikaa.  

Asiakkaan sielunmaisema on nuorekas, asiakas arvostaa avointa ajattelutapaa ja uusia kokemuk-

sia. 

Asiakkaan tulotaso on sellainen, että on valmis käyttämään rahaa tällaisiin ravintolapalveluihin eikä 

laske jokaista ostosta, vaan voi nauttia tarjonnasta täysin mielin.  

Naantalissa asuu noin 20 000 ihmistä, joista kohderyhmäämme on noin 12 000 henkilöä, joista ra-

vintolan lähettyvillä noin 2000.  

Kysyntä 

Ravintola tulee markkinoille ajankohtana, jolloin ravintoloille on kysyntää, vaikka pandemia tätä ra-

joittaakin. Ravintola sijoittuu kesäkaupunkiin ja avaamme myös keskikesällä. Alueella on kysyntää 

ravintoloille, mutta ravintoloita ei ole alueella juurikaan, joten uskomme tämän menestyvän. Alu-

eella ei myöskään ole tällä konseptilla toimivaa ravintolaa ja kohderyhmäämme asuu siellä paljon. 

Kilpailutilanne 

Ravintola on pieni ja syrjäinen, mutta panostaa uniikkiin kokemukseen ja laadukkaaseen tuottee-

seen. Kilpailevia ravintoloita lähialueella ei ole yhtäkään, mutta muutaman kymmenen kilometrin 

päässä on ensimmäinen, mutta nämäkään ravintolat eivät toimi samanlaisella konseptilla. Saman-

laista ravintolaa ei alueelta löydy. 
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Naantalissa olevat ravintolat ovat suosittuja, mutteivat eroa keskenään juurikaan ollenkaan. 

Tuotepalvelupaketti 

Juomatuote 

Ravintolan juomatuotevalikoima aiotaan pitää suppeana, konseptin sekä lyhyen aukiolon takia. 

Juomatuote keskittyy pääasiassa eurooppalaisiin viineihin. Muutamia erilaisia oluita, siidereitä ai-

omme hankkia. Pääasiallinen juomatuote on menun kanssa tarjottava viinipaketti tai alkoholiton 

juomapaketti. Valikoima tulee elämään menun mukana viikoittain.  

Oluet ja miedot alkoholijuomat 

Oluet aiomme hankkia naantalilaiselta pienpanimolta Mallasepiltä, koska haluamme tuoda paikalli-

suutta esille ja heidän tuotteet sopivat konseptiin. Muut miedot alkoholijuomat, kuten siiderit han-

kimme tukkutoimittajilta. Juomat ovat 33 cl per tarjoiltava annos. 

Viinit 

Aiomme panostaa juomatuotteemme pääasiassa erilaisiin eurooppalaisiin viineihin. Suunnitte-

lemme myös yhden pientuottajan viinien maahantuontia, koska tämän tuottajan viinejä ei ole saa-

tavilla Suomessa. Viineistä koostetaan viinipaketit menulle, joissa kaato per ruokalaji on 12 cl, 

paitsi jälkiruokaviini on 8 cl. Kokoamme suppean viinilistan viinipaketin ympärille. 

Väkevät alkoholijuomat 

Väkevien juomien valikoiman aiomme pitää suppeana ja keskitämme sen muutamaan viskiin ja 

konjakkiin. Merkit edustavat viskeissä pääasiassa kotimaisia tunnettuja tislaamoja. Konjakeista 

hankimme yleisimpiä VS, VSOP laatuja. Nämä tarjoilemme pääasiallisesti digestiivina. Liköörejä 

yms. emme aio hankkia, koska ne eivät sovi konseptiin ja liikeideaan. 

Juomasekoitukset 

Sekoituksia eli drinkkejä, tarjoilemme alkumaljaksi, samppanjan vaihtoehdoksi. Aiomme tehdä vain 

muutaman yleisimmistä ja suosituimmista drinkeistä, emmekä aio hankkia laajaa tarjontaa sekoi-

tuksia, sillä emme koe siihen tarvetta konseptimme takia. Mikäli kesken kesää huomaamme tämän 

häiritsevän niin aiomme hankkia täydennystä. 

Virvokkeet ja kahvi 

Hankimme muutamia virvokkeita, kuten limonadeja. Emme tuo tässäkään laajaa tarjontaa saata-

ville, koska emme koe sitä tarpeelliseksi konseptimme takia. Tarjoillemme veden kuplilla tai ilman 
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illallisen aikana. Kahvin hankimme pienpaahtimolta Askaisten Prännäriltä ja pyrimme saamaan hei-

dän kanssa yhteistyön, jotta saamme oman sekoituksen ravintolaamme. 

Ruokatuote 

Ruokatuotteemme perustuu ranskalaisen ja skandinaavisen keittiön valmistustapoihin. Raaka-ai-

neet pyrimme saamaan paikallisilta tuottajilta 50 kilometrin säteellä ja haluamme korostaa näitä 

tuotteita ruokalajeissa. Ruokatuotteenamme toimii 2 menua, nimikkomenu ja kasvismenu. Molem-

mat menut ovat 4–6 ruokalajia riippuen raaka-aineiden saatavuudesta ja sesongista, sekä miehi-

tyksestä. Ruokatyylimme on sekoitus fine casul ja fine diningin väliltä. 

Palvelutuote 

Palvelukonsepti on täysi pöytiintarjoilu, eli normaali korkea tasoinen illallisravintola. Henkilöstön 

tuotetietämys etenkin viineissä tulee olemaan laaja, jotta asiakkaalle voidaan tuottaa elämys. Pal-

velu on hyvin persoonallista, asiakaslähtöistä ja ammattimaista. Tarjoilijat pystyvät suosittelemaan 

ruoille sopivia viinejä ja juomia, ilman liikaa tyrkyttämistä. Pyrimme siihen, että kokit tuovat annok-

set pöytiin ja kertovat näistä ja mistä raaka-aineet tulevat. Tällä tavoin pystymme pitämään tarjoili-

jat salissa asiakkaiden lähellä, jotta palvelu on korkealaatuista ja nopeaa. 

Hinnoittelu 

Palvelun ja tuotteen hintataso edustaa hieman keskivertoa ylempää kastia, verrattaessa illallisra-

vintoloihin. Tämä johtuu palvelun tasosta ja yleisestä ruokatuotteesta. Ruokatuotteen katteen täh-

täämme olevan noin 65–75 % riippuen raaka-aineista saatavilla. Alkoholi juomien kate tulee ole-

maan 70–80 % nurkissa ruoan kanssa. Mikäli näillä katteilla hinnat nousevat liikaa niin reagoimme, 

jottemme hinnoittele itseämme markkinoiden ulkopuolelle. 

Tuotekehitys 

Aiomme kehittää tuotepalvelupakettiamme lähes päivittäin ravintolan ollessa avoinna, kun ky-

seessä on pop up -ravintola pitkäaikaista tuotekehitystä ei ole järkevää suunnitella. Teemme tuote-

kehitystä avaus ja suunnitteluvaiheessa tasaisin väliajoin, omilla palavereillamme. 

Fyysisten tilojen suunnittelu 

Liikepaikan sijainti ja koko 

Ravintola perustetaan Rymättylään, joka on osa Naantalin kuntaa Turun saaristossa. Osoitteeseen 

Kuristentie, kyseessä on yli 100 vuotta vanha kartano, jossa on ennen toiminut majatalo ja hää-

paikka.  
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Osoitteeseen ei ole hyvät liikenneyhteydet, mutta sovimme parin paikallisen kuljetusyrityksen 

kanssa yhteiskuljetuksista Naantalista ravintolaan ja takaisin. Sijainti on meren rannalla ja asiakas-

salista on näköala merelle. 

Tila on kooltaan noin 100 neliömetriä. Tila soveltuu hyvin ravintolamme visioon ja miljöö luo yksi-

nään jo elämyksen. Tila on selkeä ja hyväkuntoinen, mutta teemme alkuvuodesta ja pitkin kevättä 

kunnostustöitä ravintola tilassa. 

Koneet ja laitteet 

Keittiölaitteet 

Keittiön koneistus sisältää kiertoilmauunin, 4 lieden hellan, tiskikoneen, mikron sekä tavalliset keit-

tiön pienlaitteet. Lisäksi keittiössä on kaksi kylmäkaappia, kylmävetolaatikosto, pakastin, viini-

kaappi ja kahvilaitteisto. 

Kassajärjestelmä 

Tulemme vuokraamaan paikalliselta alan yritykseltä kassajärjestelmän ja päätelaitteet kahden kuu-

kauden ajaksi. Emme aio yrityksen varhaisessa vaiheessa investoida suurta summaa hankkiak-

semme omia laitteistoja. Katsomme tätä tulevaisuudessa. 

Äänentoistojärjestelmä 

Ravintola tilassa on erittäin hyvä akustiikka, joten äänentoistojärjestelmältä ei tarvita suurta tehoa. 

Hankimme tilaan muutaman kappaleen kaiuttimia, jotka sijoitamme ympäri ravintolasalia. Järjes-

telmä on yhteydessä ravintolan tietokoneeseen. 

Tilankäyttö ja sisustus 

Liiketilan sisustus suunnitellaan itse, koska emme halua panostaa suurta summaa suunnittelupal-

velulle. Itsellämme on selkeä suunnitelma, millainen sisustus ravintolasaliin tulee. Liiketilan sisus-

tus on sellaisenaankin käyttökelpoinen, mutta haluamme tuoda oman visiomme ilmi. Sisustus tulee 

olemaan sivistynyt sekoitus perinteitä, antiikkia ja modernia ilmettä. Sali koostuu kahdesta tilasta, 

jonka jaamme selvästi. Keittiö on itsessään jo valmis pieniä muutos töitä huomioimatta. WC-t ovat 

tilassa käyttövalmiita. 

Markkinointiviestintäsuunnitelma 

Suhdetoiminta 
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Suhdetoiminnassa käytetään hyväksi Salmivuoren tuntemaa laajaa verkostoa tavarantoimittajista 

markkinointiin. Hän myös tuntee paljon alueen yrittäjiä ja potentiaalista asiakaskuntaa. Paino-

tamme mainonnan täysin sosiaaliseen mediaan, jossa kuvaamme paljon mitä kulissien takan ta-

pahtuu. 

Mainonta 

Hoidamme mainonnan sosiaalisessa mediassa itse, mainonnasta vastaa projektipäällikkö. 

Avaamme myös verkkosivut samanaikaisesti muiden väylien kanssa. Pyrimme saamaan Visit 

Naantalin kanssa yhteistyön markkinoinnin osalta. 

Myynninedistäminen 

Pyrimme myymään ravintolaa erilaisiin yritystilaisuuksiin illallispaikaksi. Myymme yksityistilaisuuk-

sia normaalien aukioloaikojen ulkopuolella. Ennen avajaispäivää pidämme kutsuvierasillallisen yh-

teistyössä olleille henkilöille, tämä illallinen toimii henkilökunnalle samalla harjoituksena ennen var-

sinaista avausta. 

Myyntityö ja asiakaspalveluprosessi 

Asiakas valitsee minkä menun hän haluaa nauttia varatessaan pöytää, joten prosessi eroaa hie-

man normaalista illallisravintolasta. Asiakaspalveluprosessi on seuraavanlainen normaalisti: 

 

1. Asiakas saapuu ravintolaan 

- Siisti ja puhdas eteinen, jossa asiakas toivotetaan tervetulleeksi. Tässä tilassa toimii 

myös ”narikka”. 

- Asiakas ohjataan pöytään ja tarjoilijat tervehtivät asiakasta. 

- Tuttu asiakas huomioidaan tervehtimällä nimeltä tai jollain muulla tavalla. 

- Jos asiakasta ei voida palvella loppuun samalla kun ohjataan pöytään, pyydetään häntä 

ystävällisesti odottamaan hetken aikaa. 

 

2. Tarpeiden selvittäminen 

- Otetaan selvää, haluaako asiakas ennen menun nauttimista aperitiivia. 

- Varmistetaan, onko erikoisruokavalioita tai allergioita. 

- Varmistetaan, varauksen yhteydessä tehdyt valinnat, että pitävät paikkaansa. 

- Arvioidaan optimaalinen tapa palvella asiakasta. 

 

3. Palvelu 
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- Mahdollisen aperitiivin jälkeen, alkaa itse illallinen 

- Tarjoiltavista ruoista ja viineistä kerrotaan persoonallisesti, viihdyttävästi mutta ammatti-

maisesti. 

- Asiakkaalta varmistetaan välillä ruokailun aikana, että kaikki on hyvin ja samalla kaade-

taan lisää vettä automaattisesti. 

- Tarjoilija on lähellä asiakasta koko ajan, huomioiden kaikki toiveensa. 

- Ruokailun jälkeen tarjoilijat aloittavat kahvin ja digestiivien myynnin edistämisen. 

 

4. Poistuminen 

- Tarkastetaan asiakkaan tyytyväisyys ja pyydetään nopea parin sanan palaute. 

- Ollaan aidosti kiitollisia ja välittäviä. 

- Tervehditään ja toivotetaan tulemaan uudelleen asiakkaaksi. 

Henkilöstösuunnitelma 

Työntekijän kuvaus 

Ravintolan työntekijä on aidosti kiinnostunut työstään ja haluaa luoda uusia unohtumattomia elä-

myksiä asiakkaillemme. Työntekijän oma asiakaspalvelu tyyli ja ravintolan kohderyhmä kohtaavat, 

vaikka ikäero asiakkaan ja työntekijän välillä on suuri. Työntekijä on aito, ystävällinen, korkean am-

mattitaidon omaava ja luotettava henkilö iältään 20–30-vuotias. Hänellä on silmää asiakaspalve-

lulle ja tuotetuntemusta niin ruoasta kuin juomistakin.  

Organisaatio 

Ravintolan perustaja ja keittiömestari on Salmivuori. Hän huolehtii rahoituksesta, asiakassuhteista 

ja viranomaisasioista. Hän vastaa myös keittiön toiminnasta. 

Ravintolassa toimii salin johtajana Salminen. Hän vastaa salin toiminnasta tarjoilun aikana ja juo-

matuotteen suunnittelusta. Ravintolassa työskentelee myös yksi kokki ja yksi tarjoilija.  

Palkka-asiat, hankinnat ja markkinointi on Salmivuoren vastuulla. 

Miehityssuunnitelma ja henkilöstökulut 

Työvuoroja on vain yksi eli iltavuoro, koska olemme vain iltaisin auki. Pääasiallisesti jokainen työn-

tekijä ja omistaja ovat jokaisessa vuorossa. Ravintolaa pyöritetään yhdessä vuorossa 16.00–23.00 

torstaista lauantaihin. Esihenkilöt ovat paikalla noin 14.00 alkaen aukiolopäivinä. Työntekijät tulevat 

paikalla klo 15.00. 
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Henkilökunta palkataan riittävän hyvällä palkalla, jotta saamme luotettavaa ja sitoutunutta henkilös-

töä. Tähän maailman aikaan se on myös vaikeaa. Työntekijöiden palkka on noin 15 e/h, joten sivu-

kuluineen palkka on noin 24 e/h. 

Henkilöstön koulutus 

Ennen ravintolan avaamista järjestämme henkilökunnalle koulutuksen, jossa ravintolan tapa toimia 

ja kohdella vierasta opetetaan perusteellisesti. Tämä on käytännössä hyvin kattava perehdytys ra-

vintolaan. Suunniteltu kesto on koko päivä, jottei tule liikaa asiaa liian nopeasti. 

Työhyvinvointi ja motivaatio 

Motivaatio tekijöinä yksi on palkka, ja toisena mukava työilmapiiri ja ympäristö, jossa pääsee kehit-

tämään itseään ammatillisesti. Maksamme kilpailukykyistä palkkaa, joka sovitaan jokaiselle työnte-

kijälle erikseen riippuen heidän tieto/taito tasostaan. Työhyvinvointi on erittäin tärkeää ravintolalle 

ja siihen panostetaan. Pidämme esimerkiksi työruoan ilmaisena ja mahdollisuuden vaikuttaa ravin-

tolan toimintaan. 

Sidosryhmät 

Sidosryhmiä ravintolalla on useita kuten erilaiset tavarantoimittajat, tukut, alkoholintoimittajat, 

markkinointi, kirjanpitäjä, MaRa ja Leipomo Tuulisolmu, joka on paikallinen artesaanileipomo.  

Taloussuunnitelma 

Pääomantarve 

Laskelmat on tehty 20 asiakaspaikkaisen, noin 100 neliönmetrin pop up -ravintolalle. Pääoman tar-

peeksi arvioidaan noin 4 000–5 000 euroa. Brasu perustetaan liiketilaan, jossa on ollut ravintolalii-

ketoimintaa. Tässä säästämme paljon investointeja, kuten laite hankinnoista yms. Laki ja lupa asiat 

ovat myös helpommin hoidettavissa, koska tilassa on ennenkin ollut toimintaa. 

Remontointiin ja kosmeettisiin korjauksiin varaamme noin 700 euroa. Ravintolakalusto on liiketi-

lassa valmiina. Ruokailuväline hankintoihin varaamme noin 2 000 euroa. Keittiö kaluston päivittä-

miseen varaamme noin 1 000 euroa, keittiöstä löytyy valmiina kaikki perustarvikkeet, kuten uunit 

yms.  

Kaikki investoinnit suoritetaan noin kolmen kuukauden kuluessa ennen ravintolan avaamista, jonka 

jälkeen ei ole tarkoitus tehdä uusia investointeja. 

Myyntiennuste 



54 

 

Myyntiennuste perustuu ravintolan asiakkaan keskiostokseen, joka on noin 100 euroa, jakautuen: 

ruokatuote 60 % ja juomatuote 40 %. 

Kuukausimyynniksi ennustetaan noin 14 000 euroa. Myynti painottuu iltoihin ja erityisesti viikon-

loppu iltoihin. Myynti jakautuu päiville tasaisesti torstaista lauantaihin.  

Tulosennuste 

Tulosennuste perustuu myyntiennusteeseen ja muihin omiin laskelmiin. Olemme pyrkineet teke-

mään arvion totuudenmukaisesti ja harkiten vastaamaan totuutta.  

Kun kyseessä on pop up -ravintola, monen vuoden ennusteita ei kannata tehdä. Aukioloajan ajaksi 

eli 7 viikon liikevaihdoksi arvioidaan 35 000 euroa. Myyntikate arvioidaan olevan 70 % ja käyttökat-

teen 26 %, josta saadaan vähennettyä muutamia investointeja ja tuottamaan omistajille kohtuulli-

nen liikevoitto. 

Rahoitus 

Ravintola Brasu tarvitsee pääomaa 4 000 euroa ja katamme kaiken omalla pääomalla. Emme näe 

tarvetta ainakaan vielä pankkilainalle. 

Talouden seurantasuunnitelma 

Talouden seurannasta vastaa Salmivuori. Apuvälineenä käytetään mm. tehtyjä laskelmia ja tun-

nuslukuja. Pyrimme päivittämään taloussuunnitelmaa koko ajan hankintojen edetessä, varmistaak-

semme että olemme budjetin sisällä. Talouden tila käydään läpi johtajien kesken ennen avausta. 

Riskianalyysi 

Liikeriskit 

Ravintolan brändäys saattaa jäädä asettamastamme tavoitteesta, eikä kohderyhmämme välttä-

mättä löydä ravintolaan hankalan sijainnin takia. Nämä asiat välttääksemme markkinointi viestintä 

tulee kohdentaa oikein ja markkinoinnin kuuluu olla aktiivista. 

Kilpailijoista emme ole huolissamme, koska lähimmät tämän tason ravintolat ovat noin 20 kilomet-

rin päässä toisessa kylässä. Otamme tämän mahdollisen riskin huomioon kuitenkin. 

Toimintaympäristössä saattaa tulla uusia säännöksiä tai muutoksia, jotka vaikuttavat liiketoimin-

taan tai käynnissä oleva pandemia aloittaa leviämisen uudelleen. Näihin on vaikea varautua, mutta 

mikäli huomaamme että toimenpiteitä liiketoiminnan turvaamiseen tarvitaan niin teemme tarvitta-

van. 
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Odotamme ravintolan henkilökunnalta paljon ja sitoutumista palveluun sekä ravintolaan. Väärä 

henkilökunta saattaa pilata ravintolan menestyksen ja tahrata maineen. Pyrimme minimoimaan täl-

laiset riskit rekrytoinnilla ja koulutuksella. 

Vahinkoriskit 

Erilaiset vakuutukset ovat ravintolassa kunnossa ja vastuut määriteltyjä. 

Riskien hallinta 

Salmivuori vastaa talous- ja markkinariskien hallinnasta, käyttäen tilitoimistoa ja suhteita apunaan. 

Hän myös vastaa vahinkoriskeistä, pyrimme minimoimaan riskit noudattamalla tarkasti työturvalli-

suus lainsäädäntöä ja ylläpitämällä ohjeistuksia aiheista. 

SWOT-analyysi 

 

Myyntiennuste 
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Liite 3. Kuvat pop up -ravintola Brasusta 

 

Kuva 1. Ravintolan sali 6.tammikuuta kunnostuksen alkamispäivänä. 
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Kuva 2. Ravintolan sali avajaispäivänä. 



58 

 

 

Kuva 3. Annos ”Tomaattia & metsän satoa” testauksessa. 
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Kuva 4. Annos ”Lohta & kurkkua” nostossa, kurkkuliemi kaadettiin pöydässä. 
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Kuva 5. Sisäänkäynti, jonne tultiin saapuvia asiakkaita vastaan. 


