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Tassa opinnaytetydssa avataan aluksi suomalaisen kahvilakulttuurin historiaa seka kehitysta
nykypaivaan. Liiketoimintaympariston ymmartaminen liiketoiminnan avaintekijana avaa markki-
noihin, sidosryhmiin ja segmentteihin liittyvia asioita, jotka ovat yritysta perustettaessa tarkeita
havainnointikohteita. Liikeideaa tytssa kasitelladn perehtymalla kahvilatuotteeseen ja palveluun
seka yrityksen strategisiin osa-alueisiin.

Opinnaytetyd on toiminnallinen, ja sen tuotoksena on kahvilayritykselle luotu liiketoimintasuunni-
telma. Tyon tavoitteena on kerété tietoa tarkeista liiketoiminnan osa-alueista kattavaa liiketoi-
mintasuunnitelmaa varten. Lisdksi tarkoituksena on tuoda lukijalle ymmarrysta yritystoiminnan
keskeisista tekijoista. Tyosta on haluttu tuoda ilmi tietoa kyseisen kahvilayrityksen kustannusra-
kenteesta, ja selvittaa voisiko tallainen yritys olla kannattava.

Tietoperustana on kaytetty paaosin alan kirjallisuutta, artikkeleita ja yritysten nettisivuja. Tyota
varten on perehdytty myds alaan liittyviin lakipykaliin, silla laki saatelee vahvasti yritystoimin-
nassa huomioitavia asioita. Tietoperustan ja tutkittujen tunnuslukujen perusteella suunnitelman
kaltainen kahvilayritys voisi olla kannattava, ja sille olisi kysyntaa kohdealueella.
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Johdanto

Ravintola- ja kahvilatoimintojen automatisoituessa yha enemman, asiakaspalvelun osuus asiakas-
kokemuksesta jaa aina vain vahemmalle. Monet kaipaavat edelleen perinteista asiakaspalvelua
ravintola- tai kahvilakayntinsa aikana. Perinteisten yksityisten kahviloiden maara vahenee jatku-
vasti, ja kahvilaketjut laajentavat toimintaansa. Asiakaspalvelua seka laadukkaita, tuoreita kahvila-
tuotteita tulisi vaalia oman kahvilakulttuurimme sailyttamiseksi. Vastuullisuuden rooli yritystoimin-
nassa on noussut keskiéon kahvila-alalla. Kuluttajat ovat nykyaan tietoisempia kahvin- ja tuottei-
den alkuperasta, joten kahviloidenkin on oltava tietoisia vastuullisuuden osa-alueista. Paikallisuus
ja paikalliset tuotteet ja niiden yhteistytn vaaliminen ovat isossa roolissa ja niitéd hyddyntamalla
kasvatetaan lahituottajien toimintaa. Kahviloiden rooli yhteisdssa ja kulttuurissa ovat merkittéava

osa ihmisten arkea.

Opinnaytetyon perimmaisena tavoitteena oli luoda aloittavalle kahvilayritykselle liiketoimintasuunni-
telma, jonka keskeisimpié vaikuttavia tekij6ita on kasitelty opinnaytetydssa. Liiketoimintasuunnitel-
maan on analysoitu liiketoimintaymparistda ja tunnuslukuja, tarkasteltu mahdollisia kohderyhmia ja
kilpailijoita seka keinoja erottua nykyisessa kilpailutilanteessa. Suunnitelmassa on myds paneu-
duttu tuotehinnoitteluun, resursseihin seka riskeihin. Liiketoimintasuunnitelmassa sek& opinnayte-
tydssa kaytettavan tietoperustan avulla tarkoituksena oli selvittaa, olisiko kyseinen liiketoiminta

kannattava. Tyon tietoperustana on kaytetty padosin alan kirjallisuutta ja artikkeleita.

Tybn edetessa selviaa suunnitellun kahvilayrityksen kannattavuus ja toteuttamiskelpoisuus. Naita

tekijoita arvioidaan liiketoimintasuunnitelmaan tehtyjen analyysien ja laskelmien pohjalta.



Kahvilakulttuuri Suomessa

1.1 Kahvilakulttuurin historiaa Suomessa

Viimeinen kahvikielto kumottiin 1802 ja sen jalkeen kahvilakulttuuri ja kahvin nauttiminen vapautui.
1800-luvulla Helsingin kahvilakulttuuri sai paljon vaikutteita Euroopasta ja erityisesti Pietarin kautta
tulleiden sveitsilaisten sokerileipureiden mukana. 1800-luvun taitteessa perustettiin ensimmaiset
kahvilat ja ne muistuttivat paljon jo oman aikamme nékemysta kahviloista. Sisustukseen panostet-
tiin ja leivokset ja pikkuleivat nautittiin kahvin aarella. Jo tuolloin kahvilassa istuskelu levisi varsin-
kin opiskelijoiden ja taiteilijoiden keskuudessa ja siita tuli osa elaméntapaa. Yrjo Sakari Yrjo-Koski-
nen tuon ajan fennomaani kehitteli vuonna 1861 sanan kahvila korvaamaan ruotsinkielista ver-

siota. (Jarvinen, Lappalainen, Tikka 2013, 11)

Kahvin leviaminen oli aluksi hidasta, se syrjaytti ajan my6ta oluen ja viinan seurustelujuomana eri
puolilla Eurooppaa. Nykyisen Suomen alueella tee oli ehtinyt yleistya ennen kahvia, erityisesti
maan itdosissa venalaisen teekulttuurin vaikutuksesta. Kuitenkin 1800-luvulla kahvista tuli suosi-
tumpi kuin teesta koko maassa, ja 1900-luvun alussa kahvi oli jo vakiinnuttanut asemansa kaikkien
yhteiskuntaluokkien keskuudessa. Aiemmin oluen ja viinan tapaan kahvista tuli suosittu juoma juh-
latilaisuuksissa, kuten haissé ja hautajaisissa, seka rentojen kokoontumisten yhteydessa. Myos

Linnan juhlat saivat alkunsa vuonna 1919 kahvikutsujen muodossa. (Laakso 2024)

Kahvin raivatessa ruokajarjestyksen karkeen suomalaisten arjessa ja jo 1800- luvulla aamuisin
nautittiinkin ensimmaisena aamukahvi. Valmiiksi jauhettujen ja paahdettujen kahvipapujen ansi-
oista myos kahvilat nousivat suosioon. Suurimmaksi osaksi kahviloita perustivat kahvipaahtimoi-
den omistajat ja kondiittorit. Leivonnaisia ryhdyttiin myos tarjoilemaan kahviloissa juomien lisaksi.
Suomen vanhin yha toiminnassa oleva kahvila on Helsingissa sijaitseva Ekberg, joka avasi ovensa
ensimmaisen kerran osoitteessa Aleksanterinkatu 52 vuonna 1864, mutta siirtyi Bulevardille
vuonna 1917, missa se on toiminut siité lahtien. Kahviloiden yleistyminen 1900-luvun alun Suo-
messa vaikutti kiinnostavasti sukupuolten tasa-arvoon. Kahviloissa kaynti oli hyvaksytty ajanvietto-
tapa naisille, jotka saattoivat poiketa sinne myos ilman miesseuraa, toisin kuin ravintoloihin. Myds
kahvilan omistaminen ja yllapito n&htiin tuolloin naisille soveltuvana yrittdjyyden muotona. (Laakso
2024)

1900-luvulla kahvilakulttuuri yleistyi ja rikastui entisestédéan. Kahvilat jaoteltiin kolmeen ryhmaan nii-
den aukioloaikojen mukaan: mit& arvokkaampi kahvila oli, sitd mydhempéaan se sai olla avoinna.
Kahvilat seka niissé tarjotut herkut toivat virkistystd ensimmaisen ja toisen maailmansodan savytta-

malle arjelle, mutta epavarmuuden ajat vaikeuttivat myds kahviloiden toimintaa.



Kahvilakulttuurin uusi kukoistus alkoi lama-ajan jalkeen 1900-luvun alkupuolella, kun Helsinki oli
valmis muutokseen. Yrittdjat uskalsivat ottaa riskeja ja kehittdd seurustelupaikkojen tarjontaa. Pal-
veluiden kirjo laajeni, ja nyky&an Helsingista I6ytyy kahviloita jokaiseen makuun ja monenlaisiin
tunnelmiin. Kahviloiden ohella on myds useita pienpaahtimoita, jotka keskittyvat omien erikoiskah-
visekoitusten valmistukseen — enemman kuin koskaan ennen. Kahviloissa panostetaan laatuun, ja
monella on oma nimikkokahvinsa. Kiireiset asiakkaat voivat napata kahvin mukaansa, mutta monet
saapuvat kahviloihin erityisesti viihtymaan, tapaamaan ystavia ja viettamaan aikaa rauhassa. Jo
1800-1900-lukujen taitteessa kahviloissa tarjottiin muro-, sokeri-, vehna- ja voitaikinaleivonnaisia,
jotka ovat edelleen perinteisia kahvin seuralaisia. Erityisesti pulla ansaitsee maininnan: 1800-luvun
kotileivonnaisesta on tullut yksi kahvilakulttuurin rakastetuimmista klassikoista lukemattomine
muunnelmineen. 1900-luvun loppupuolen monipuolistuva ja kansainvalistyva ravintolakulttuuri on

vaikuttanut myos kahviloihin ja kahvitarjontaan. (Jarvinen, Lappalainen, Tikka 2013, 10)

Helsingissa on 1960-luvulta lahtien ollut mahdollista nauttia espressoa, ja pian tama tuli mahdol-
liseksi myds muualla Suomessa. Erikoiskahvien suosio alkoi kasvaa erityisesti 1980-luvulla, vaikka
vaaleapaahtoinen suodatinkahvi on edelleen monen kodin kestosuosikki. Kauppojen hyllyilta, etta
kahviloista 16ytyy nykydan Reilun kaupan kahvia, luomukahvia ja erilaisia paahdettuja kahvipapuja
maailman eri kolkista. Lisdksi monista kahviloista saa my6s vegaanisia tai raakaruokavalioon sopi-
via herkkuja. (Laakso 2024)

1.2 Kahvilakulttuuri tdna paivana

Kun moni ajattelee kahvilaa, mieleen tulee usein huoltoaseman nurkkaus, jossa muutama asiakas
pysahtyy kahvikupin aareen ennen matkan jatkamista. Nama huoltoasemakahvilat palvelevat eri-
tyisesti ammattikuljettajia ja matkailijoita, tarjoten kahvin liséksi pienté purtavaa, kuten leipia, piira-
koita ja munkkeja. Kahvi on yleensé perinteista suodatinkahvia, jonka laatua korostaa huoltoase-
man oveen liimattu tarra, jossa mainitaan parempi kahvilaatu, kuten Juhlamokka. Juomaan voi li-
sata sokeria ja maitoa, ja joissakin paikoissa seka viikonloppuisin my6s kermaa. Erikoisuutena voi

I0ytya jopa muutama teevaihtoehto. (Kahviloita eri maista 2022)

Nykyaan kahvilat ovat kehittyneet kohtaamispaikoiksi. Kahvilaymparistd on helposti |ahestyttava ja
vahaeleinen ja kahvikupin darella keskustelu sujuu luonnollisesti, ja ilmapiiri auttaa keskittymaan

toiseen osapuoleen ilman painostavaa tunnelmaa. Tallaiset kahvilat saattavat sijaita vaikkapa huol-
toasemalla tai marketin yhteydessa, mika tekee niista helposti saavutettavia. Suomessa itsenaiset,

ketjuista rippumattomat kahvilat ovat yleistyneet, ja ne erottuvat asiakaslahtdisyydelldén. Pienet



yksityiset kahvilat pystyvat mukauttamaan tarjontaansa asiakkaiden toiveiden mukaan joustavam-
min kuin kansainvaliset ketjut. (Kahviloita eri maista 2022)

Nykyaikainen kahvila voi houkutella asiakkaita monin tavoin, esimerkiksi mielenkiintoisella historial-
laan, monipuolisella ja erityisruokavaliot huomioivalla menullaan tai tarjoamalla erilaisia aktiviteet-
teja. Monissa kahviloissa vietetéaan aikaa tuntikaupalla lautapeleja pelaillen tai osallistuen sosiaali-
siin tapahtumiin. Kahvila voi myos jarjestaa interaktiivista ohjelmaa, kuten stand up -iltoja tai tieto-
kilpailuja, jotka vetavat paikalle uusia asiakkaita. Useat kahvilat ovat laajentaneet toimintaansa
myos lounasravintoloiksi, joista tyontekijat voivat hakea ruokaa tai istahtaa hetkeksi ruokatunnin
ajaksi. Tallaiset lounaskahvilat ovat erityisen suosittuja, eika tarjonnan tarvitse olla kovin monimut-
kaista; esimerkiksi keitto ja s&mpyla riittdvat mainiosti, silla moni suomalainen nauttii runsaan aa-
miaisen ja pitaa tydpaivan aikana useammankin kahvitauon. Lounasaikaan kahvi ei valttamatta ole
se suurin vetonaula, joten lounasruokaan keskittyminen voi olla tehokkaampaa, vaikka ajatus tun-
tuisikin aluksi oudolta. Jo ennen korona-aikaa kaytiin jonkin verran keskustelua etéatyon tekemi-
sesta kahviloissa. Monia mietityttad, onko sopivaa viettaa useampi tunti tydskenteleméassa kahvi-
lassa ja kuinka paljon tulisi ostaa, jotta voisi oikeutetusti kayttaa tilaa tydpisteena. (Kahviloita eri
maista 2022)

Vielda muutama vuosi sitten Helsingin kahviloiden vegaaninen tarjonta oli melko rajoittunutta, mutta
tilanne on kehittynyt huomattavasti. Nykyaan vegaanista kahvilakokemusta etsivalle on tarjolla mo-
nenlaisia vaihtoehtoja perinteisistd kansankahviloista aina taiteellisiin konditorioihin asti. Helsin-
gissa on talla hetkella vain muutama taysin vegaaninen kahvila, kuten Encanto Art Café, Kahvila
Rakastan, Plants by Us, Roots Helsinki ja Roundin pisteet, mutta maara kasvaa jatkuvasti. Vegaa-
nisia konditoriatuotteita, suolaisia valipaloja ja lounastarjontaa I6ytyy myos yhd useammista muista

kahviloista ja leipomomyymaldista. (Lahde 2022)

Vanhat klassikko kahvilat ovat sailyttdneet arvonsa ja paikkansa kahvikulinaristien sydamissa,
mutta tilalle syntyy koko ajan uutta. Nykypaivana ketjut valtaavat alaa ja ottavat oman paikkansa

markkinoilta. Tunnetuimpia ketjukahviloita ovat Espresso House ja Robert’s Coffee.

Espresso House on ruotsalainen perheyritys ja vuonna 1996 he avasivat ensimmaéisen Espresso
Housen Ruotsin Lundiin. Nykydan kahviloita 16ytyy Suomen ja Ruotsin lisdksi Norjasta, Tanskasta
ja Saksasta. Espresso House on osa maailman suurinta kahviperhettd JAB Holding BV:t4, ja se on
kasvanut Pohjoismaiden johtavaksi kahvilabrandiksi, jolla on 500 kahvilaa Ruotsissa, Norjassa,
Suomessa, Tanskassa ja Saksassa. Espresso House -konsernin paakonttori sijaitsee Tukhol-

massa. (Espresso House s.a)



Robert’s Coffee sai alkunsa, kun Stockmannin kellon alla sijaitsevat take away -espressokarryt toi-
vat suomalaisille mahdollisuuden maistaa vastapaahdettuja erikoiskahveja. Vuonna 1992 avattiin
ensimmaiset Robert’s Coffeen kahvilat, jotka alkoivat hemmotella asiakkaita Suomessa ja Ruot-
sissa, ja niista tuli kaupunkilaisten suosikkipaikkoja rentoutumiseen. Tandan Robert’s Coffee -kah-
viloita 16ytyy jo yli 100 ympari maailmaa. Robert Pauligin kehittdmia kahvilaatuja tarjoillaan muun
muassa Ruotsissa, Virossa, Turkissa ja Japanissa. Robert’s Coffeen ydinajatus on edelleen sama
kuin alussa: luoda paikkoja, joissa ihmiset voivat nauttia hetken rauhassa ja nauttia hyvasta kah-

vista. (Roberts Coffee s.a)



Liiketoimintaympariston ymmartaminen yrityksen avaintekijana
1.3 Markkinat ja kilpailu

Ostajat, joilla voidaan tarkoittaa joko kuluttajia tai yrityksia, muodostavat yrityksen markkinan osta-
malla tuotetta tai palvelua. Oleellista markkinan selvittdmisessa on tavoiteltu markkina-alue yrityk-
selle, kokonaismarkkinatilanne, ostajien nykyiset ja tulevat vaatimukset, seké erilaiset ostajaseg-
mentit. (Yritystoiminta 2024)

Markkinoilla voidaan tarkoittaa yksinkertaisimmillaan tapahtumaa, jossa tuotetta tai palvelua oste-
taan ja myydaan. Ne perustuvat kysyntaan ja tarjontaan. Niin sanotuissa taydellisen kilpailun mark-
kinoissa tai kilpailullisissa markkinoissa hinnoittelu perustuu maaratavoitteelliseen paatoksente-
koon, ja hinnat ovat kohdistettu kullekin ostajalle ja myyjalle. Toisin sanoen hinnan maaraa hyddyk-
keen kysynta ja tarjonta, seka markkinavoimat. Tallaisilla markkinoilla myyjan on pysyttava markki-
nahinnassa, jotta tuote tai palvelu menee kaupaksi. Jotta taydelliseen Kilpailuun paastaisiin tulee
markkinoilla olla riittavasti ostajia ja myyijia, joiden markkinaosuus on pieni. Eri tuottajien tai myyijien
hyodykkeiden tulee olla samanlaisia seka hintaluokaltaan yhtenevia. Kuluttajalle ei ole talléin mer-
kitysta milta tuottajalta han hytdykkeen ostaa. Hytdykkeiden ominaisuuksien tuntemus on tarke&a
markkinoilla. Markkinan tulisi olla vapaa paéasyn seka poistumisen osalta, ja hyddykkeiden tuotan-
nossa ei ole maariteltyja rajoituksia, nain markkinoilla ansaittavat voitot ja tulot pysyvat kesken&an
saman tasoisina. Useimmiten markkinoilla hintapaattkset tekevat yksittaiset ostajat ja myyjat ja tal-
I6in puhutaan niin sanotusta epataydellisesta kilpailusta. (Pohjola 2019, 36-43)

Kilpailutilanne syntyy, kun markkinoilla on useampia samankaltaisia tuotteita tai palveluita tarjoavia
yrityksia. Parjatakseen markkinoilla, tulee uudella yrityksella olla kaytdssaan jokin kilpailuvaltti, jolla
erottua kilpailijoiden joukosta. Yrityksen on pysyttava perilla kilpailun yleistilanteesta, eli kilpailun
luonteesta, ja siind tapahtuvista muutoksista. Kilpailuetua tavoitellakseen yritys voi esimerkiksi tar-
jota muita edullisempaa hintaa, laadukkaampia tuotteita, tai helpommin ostettavaa tuotetta tai pal-

velua. (Yritystoiminta 2024)

Kilpailija-analyysin tarkoituksena on yrityksen merkittdvimpien kilpailijoiden, ja niiden toimintatapo-
jen selvittaminen. Analyysin avulla kartoitetaan kilpailevan yrityksen tavoitteita, vahvuuksia seka
heikkouksia toimintaymparistossa. Kilpailija-analyysin avulla voidaan myds selvittaa kilpailijan rea-
gointi mahdollisiin toimialan ja toimintaympariston muutoksiin. Kilpailijoita analysoimalla mahdollis-
tetaan uuden yrityksen toiminnan optimointi markkinoilla. Kilpailjatuntemus antaa myos tarkeda
tietoa uuden yrityksen mahdollisista menestystekijoista ja kehittdmiskohteista. Analyysin avulla toi-

minnasta saadaan tehtyd kustannustehokkaampaa ja asiakaslahtdisempé&é. Paras ajankohta



kilpailija-analyysin tekemiselle on yrityksen perustamisvaihe, jolloin yritykselle haetaan paikkaa
markkinoilla. (Suomi.fi-verkkotoimitus 2019.) Toisin sanoen kilpailija-analyysin avulla selvitetdén
kilpailevien yritysten paaidea, seka mahdollinen kilpailuetu uudelle yritykselle. Kun kilpailijan toi-
mintatavat ja reagointi muutostilanteisiin on selkedmpi, on helpompaa mukauttaa uuden yrityksen

tuotetta, palvelua ja ennakointia markkinoilla.

Kilpailija-analyysin teko lahtee liikkeelle liiketoimintaympariston tarkastelusta. Markkina-alueella
toimivista, kilpailevista yrityksista kerataan tietoa, jota voidaan l0ytaa esimerkiksi yritysten verkkosi-
vuilta, vuosikertomuksista, tilinpaatodstiedoista ja julkisista asiakaspalautteista. Keratyn tiedon
avulla voidaan arvioida kilpailevaa yritysta sen markkina-aseman, vahvuuksien ja kehityskohtei-
den, resurssien seka markkinointitapojen perusteella. Olennaista on my6s Kilpailijan tuotteeseen ja
palveluun perehtyminen. Huomioon otettavia asioita ovat yrityksen tuotteiden hintataso, tuotevali-
koima ja tuotteiden ominaisuudet, seka palvelun laatu ja toimitusvarmuus. Tarkoituksena on reflek-
toida uutta yritysideaa kilpailijoista tehtyihin havaintoihin. Yritykselle etsitaén sopiva rako markki-
noilla ja yritystoiminta mukautetaan siihen. Erottuvuus kilpailijoista seka asiakkaiden tavoittaminen
on tarkea keino saada kilpailuetua markkinoilla. (Suomi.fi-verkkotoimitus 2019.) Nain ollen, kilpai-
luetua uudelle yritykselle tavoitellessa on olennaista tuntea kilpailijat, ja osata peilata ndiden toi-
mintaa uuden yrityksen toimintaan, ja loytaa keinot siihen, etta asiakas valitsee ennemmin uuden

yrityksen.

Markkinaselvitys on kilpailija-analyysin ohella toimiva tapa markkinoiden laajuuden, rakenteen ja
kilpailutilanteen kartoittamiseen. Sen avulla saadaan myds tietoa asiakastarpeista seké asiakkai-
den maksuvalmiudesta markkina-alueella. Myts markkinan ja toimialan kehityssuuntaa voidaan
arvioida markkinaselvityksen avulla. Markkinaselvityksella voidaan kartoittaa kannattavia toiminta-
menetelmia alkavalle yritystoiminnalle, ja paljastaa ei niin kannattavat yritysideat. Selvitys auttaa

uutta yritystd tekemaan tarvittavat muutokset kannattavamman toiminnan aloittamiseksi.

Markkinaselvitysta tehdaan tutustumalla markkinan nykytilanteeseen ja tulevaisuuden nakymiin
hyodyntamalla esimerkiksi tilastoja ja selvityksid. Selvityksessa on tarkoitus myos maaritelld yrityk-
sen asiakaskunta ja toiminnan sijainti, asiakkaiden maara ja keskimaéardinen ostomaara. Ostopaa-
tOsté tekevien asiakkaiden tavoittaminen on olennaista markkinaselvityksessa. Asiakkaiden tuottei-
siin liittyvat toiveet ja vaatimukset esimerkiksi hintaa, laatua tai saatavuutta ajatellen olisi hyva huo-
mioida selvityksessa myos. Naita asioita voidaan peilata kilpailijan tarjoamiin palveluihin ja tuottei-
siin. Toimintaympéariston muutoksia voidaan havainnoida uusien ja pois lahtevien toimijoiden
osalta, ja muutosten syita selvittda kokonaiskuvan hahmottamiseksi. Kilpailevien yritysten sidos-
ryhmien tuntemus on myos hyvaa tietoa tulevaisuutta ajatellen. (Suomi.fi-verkkotoimitus 2019)

Markkinaselvitys on siis hyva tytkalu markkina-, ja kilpailutilanteen selvittdmiseen, ja hyva pohja



kilpailija-analyysille. Markkina-alueen toimijat, asiakaskunta ja toimintaympariston muutostekijat
vaikuttavat pitkéalle uuden yrityksen kannattavuuteen.

1.4 Sidosryhmét

Sidosryhmat ovat joko yrityksen toimintaan vaikuttavia tekijoita tai tekijoitd, joihin yrityksen toiminta
vaikuttaa. Jotkin sidosryhmat voivat olla yhteydessa yritykseen vain hetkellisesti, ja toiset ovat jat-
kuvassa yhteydessa yritykseen. Sidosryhmaét voidaan jakaa siséisiin ja ulkoisiin sidosryhmiin. Si-
séisiin sidosryhmiin luetaan esimerkiksi yrityksen henkildsto ja omistajat. Ulkoisiin sidosryhmiin
kuuluvat osin taloudelliset yhteydet, kuten alihankkijat, asiakkaat ja esimerkiksi rahoittajat. Yrityk-
sen ulkoisia sidosryhmid voivat olla my6s jarjestot tai liitot, joilla ei Iahtékohtaisesti ole taloudellista
kiinnostusta yritysta kohtaan. TAman kaltaiset sidosryhmat voivat hyotya yrityksen olemassaolosta
muilla tavoin. Onnistuakseen optimoimaan sidosryhmatyon yrityksen tulisi tunnistaa toiminnalleen
tarkeimmat sidosryhmat ja keskittaa yhteydet merkittavimpiin sidosryhmiin. Sidosryhmien valinen
yhteisty6 on optimaalisessa tilanteessa rehellisen ja avoimen ilmapiirin vuorovaikutusta osapuolten
valilla. Vuorovaikutuksen oleellisimmat asiat on hyva laittaa yl6s, jotta yritys saa tietoa sidosryh-
mien suhtautumisesta ja odotuksista, ja voi sen avulla kehittdé toimintaa esimerkiksi asiakaslahtoi-
sempaan suuntaan. Sidosryhmien ajatuksista voidaan kerata tietoa kyselyiden tai palautelomakkei-
den muodossa, ja tulokset voivat toimia ohjenuorana yrityksen toiminnassa. Yrityksen on kuitenkin
hyva muistaa omat toimintaa ohjaavat arvonsa, jotta toiminnan kehittdmisessa ei ilmene ristiriitoja
eri sidosryhmien toiveiden pohjalta. Vuorovaikutus sidosryhmien kanssa voi toimia osaltaan my6s
ehkaisevana tekijana yritystoiminnan riskien suhteen. Tekemalla aktiivista sidosryhmatyota, voi-
daan mahdollisia riskeja tunnistaa ajoissa, ja niihin reagointi on nopeampaa kuin ilman vuorovaiku-
tusta. (Niemi 2023)

1.5 Asiakassegmentit

Asiakassegmentoinnilla tarkoitetaan yrityksen asiakkaiden jakamista erilaisiin ryhmiin, jotka erottu-
vat toisistaan yhteisten piirteiden, kuten ostokayttaytymisen, perusteella. Segmentoinnin avulla
saadaan syvallisempaa ymmarrysta asiakkaidensa tarpeista ja mieltymyksista, mika mahdollistaa

kohdennetumman ja tehokkaamman markkinoinnin. (Venermo 2022)

Digitaalisen markkinoinnin ansiosta asiakassegmentoinnin merkitys on kasvanut huomattavasti.
Google, sosiaalisen median alustat ja niiden tarjoamat tydkalut antavat yrityksille mahdollisuuden
kohdistaa siséltoa tarkasti eri asiakasryhmille. Asiakasymmarryksen lisdantyessa voidaan ohjata

resursseja sinne, missa ne tuottavat eniten arvoa, ja nain parantaa toimintaa. Segmentoinnista on



tullut olennainen tytkalu asiakaslahtodisessa yritystoiminnassa. Kun segmentointi onnistuu, nakyy
se yritykselle kasvaneina tuloina ja entista tyytyvaisempina asiakkaina. Prosessi auttaa tunnista-
maan asiakkaiden todelliset tarpeet ja sen, miten ne voidaan parhaiten tayttd&. Taman ansiosta
viestintad voidaan suorittaa oikealla tavalla ja oikeaan aikaan. Asiakastuntemus on nousevan liike-
toiminnan perusta. Tutkimalla asiakkaiden kayttaytymistd on mahdollista tunnistaa tarkeimmat ke-
hityskohteet ja sadstaa vahemman kriittisisséa toiminnoissa. Lisaksi segmentointiprosessin tuot-
tama laadukas data tarjoaa arvokasta tietoa liiketoiminnan strategiseen kehittdmiseen ja paatok-
sentekoon. (Venermo 2022)

Selkeét asiakasryhmat auttavat luomaan kohdistettua ja vaikuttavaa sisaltda markkinointiin. Asia-
kassegmentointi perustuu markkinatutkimukseen ja vuoropuheluun asiakkaiden kanssa. Taman
pohjalta asiakaskunta jaetaan ryhmiin, jotka eroavat toisistaan yrityksen liikketoiminnan kannalta
tarkeilla tavoilla. Segmentointikriteereitd ovat demograafiset tekijat (ika, sukupuoli, koulutustaso),
maantieteelliset tekijat (asuinpaikka, alueellinen kulttuuri), ammatti ja elamantilanne (tytétehtava,
perhetilanne) ja kiinnostuksen kohteet (harrastukset, suosikkimedia, verkossa vieraillut sivustot).
(Venermo 2022)
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Liikeidea yrityksen perustana

1.6 Tuoteja palvelu

Kahvilatuotteissa erikoiskahvit ovat kasvattaneet suosiotaan merkittavasti vime vuosina. Yha use-
ammat kahvilat tarjoavat monipuolisia kahvivaihtoehtoja, kuten pour-over-kahveja (kahvinvalmis-
tustapa, joka perustuu suodatinkahvin valmistamiseen manuaalisesti), kylmauutettuja kahveja ja
erilaisia lattemakuja. Tama heijastaa kuluttajien kasvavaa kiinnostusta laadukkaita tuotteita koh-

taan ja halua ymmartad paremmin, mista heidan kahvinsa on peraisin.

Kahviloiden keskuudessa tama on johtanut lisdantyneeseen panostukseen kahvin alkuperéan ja
laatuun. Useat kahvilat jakavat nyt tietoja kahvin alkuperast, viljelijoista ja valmistusmenetelmista
esimerkiksi tauluilla tai esitteissa. Lisdksi osa kahviloista jarjestaa kahvinmaistajaisia ja kursseja,

joissa asiakkaat voivat syventaa tietamystaan kahvikulttuurista ja valmistustavoista.

Nykyaan monet kahvilat tarjoavat nopean Wi-Fi-yhteyden, pistorasioita ja jopa erityisesti tydskente-
lyyn ja kokouksiin suunniteltuja tiloja. Jotkut kahvilat ovat vieneet konseptin vield pidemmalle tar-
joamalla yhteiskayttotiloja, jotka sisaltavat kaikki tarvittavat tydvalineet, kuten tulostimet, skannerit
ja videoneuvottelumahdollisuudet. Kahvilat ovat my@s ottaneet roolia jarjestamalla erilaisia tapah-
tumia, kuten musiikkiesityksia ja taidenayttelyitd. Tallaiset tilaisuudet eivat vain lisaa kahvilan veto-

voimaa, vaan my0s vahvistavat yhteisollisyytta.

Tapahtumat tarjoavat mahdollisuuden luoda uusia ystavyyssuhteita eri taustoista tuleville ihmisille
ja luoda yhteyksia. Nain kahviloista tulee paikkoja, joissa voi nauttia kahvista samalla, kun osallis-

tuu uudenlaisiin kulttuurielamyksiin. (Kahvilapaiva 2023)

Kahvilat eivat enda keskity pelkastaan kahvin tarjpamiseen, vaan monet niista tarjoavat nykyaan
laajan valikoiman muita juomia, kuten teetd, smoothieita ja tuoremehuja. Myds ruokatarjonta on
monipuolistunut. Listalta |6ytyy salaatteja, voileipid ja lAmpimia aterioita. Tama kehitys heijastaa
kahviloiden tarkoitusperéa palvella monipuolisempaa asiakaskuntaa ja vastata kuluttajien kasva-
vaan kiinnostukseen terveellisempia vaihtoehtoja kohtaan. Useat kahvilat tarjoavatkin nykyaéan ve-

gaanisia, gluteenittomia ja muita erityisruokavalioihin sopivia tuotteita.

Kehittyneen teknologian ansiosta kahvinvalmistusprosessi on parantunut. Esimerkkina tastéa on
alykkaat kahvinkeittimet ja kahvimyllyt, jotka mahdollistavat entista tarkemman laadunvalvonnan,

mika takaa tasalaatuisemman ja paremman kahvinautinnon.

Erikoiskahvien suosio on kasvanut hurjaa vauhtia, ja kahvikulttuuri on kehittynyt monimuotoiseksi

ilmioksi. Esimerkiksi Lontoossa perinteinen haudutettu tee on jadmassa taka-alalle, kun taas lahes
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jokainen keskustan kahvila tarjoaa vahintaan viittatoista erilaista kahvivaihtoehtoa. Kahvitrendit le-
vidvat nopeasti maanosasta toiseen, mutta ne myds muuttuvat nopeassa tahdissa, mika pitaéa alan

jatkuvassa liikkeessa. (Kahvilapaiva 2019)

Palvelun peruspilareihin kuuluvat asiakkaan ymmartadminen ja asiakaspalvelu. Ystavallisyys ja am-
mattitaito ovat asiakkaan kohtaamisessa ensiluokkaisen tarkeda. Nykyaikana asiakkaita tulee pal-
vella tilanteet huomioon ottaen ja nopeasti etenkin kiireisind aikoina. On tarke&é ottaa kayttajan
tarpeet huomioon ja osata suositella tuotteita ja mukautua asiakkaiden toiveisiin, silla nykyaikana
palvelun taso on viety erittdin korkealle. Tunnelma ja ymparisto vaikuttavat palvelun ilmapiirin ja
mukava ja rento tila kannustaa asiakkaita viihtymaan. Myds visuaalisesti miellyttava tila ja tausta-
musiikki voivat parantaa asiakaskokemusta. Takeaway ja kotiinkuljetus ovat nostaneet suosiotaan
viime vuosina ja se mahdollistaa asiakkaiden tilata tuotteita mukaan tai kotiin. Teknologia on mul-
listanut kahviloiden toimintatavat. Monilla kahviloilla on nyt omia mobiilisovelluksia, joiden avulla
asiakkaat voivat tehda ennakkotilauksia, varata poytia ja hyodyntaa kanta-asiakasohjelmia. Naiden
ratkaisujen ansiosta palvelu on nopeampaa ja asiakaskokemus entista sujuvampi. (Rainmaker
2024)

Asiakaskokemus on tarkea osa palvelua ja se on aina keskitssa. Asiakaskokemus on kasite, joka
on noussut yha tarkedammaksi liiketoiminnan, markkinoinnin ja palvelumuotoilun alueilla. Se kattaa
kaikki vuorovaikutustilanteet ja tunteet, joita asiakkaalla on yrityksen kanssa asioidessaan. Hyva
asiakaskokemus on olennainen osa yrityksen kilpailukykya ja asiakassuhteiden yllapitamista. Asia-
kaskokemus ei rajoitu yksittdiseen kohtaamiseen, kuten ostohetkeen tai palvelutilanteeseen. Sen
sijaan se koostuu kaikista ostopolun vaiheista, alkaen ensikohtaamisesta aina tuotteen kayttoon ja
jalkipalveluihin saakka. Tasta syysta jokaisella liiketoiminta-alueella on merkitysta positiivisen ja
mieleenpainuvan asiakaskokemuksen ja palvelun rakentamisessa. Laadukas asiakaspalvelu on
yksi merkittavimmista tekijoista asiakaskokemuksen muodostumisessa. Palvelun tulee olla helposti
saatavilla ja vastata asiakkaan tarpeisiin nopeasti ja empaattisesti. Ratkaisukeskeinen ja ystavalli-
nen palvelu vahvistaa asiakassuhdetta ja jattaa positiivisen vaikutelman. Ulkoistettu asiakaspalvelu
voi olla tehokas tapa vastata asiakkaiden erilaisiin tarpeisiin kustannustehokkaasti. Myds tuotteet
ja palvelut ovat avainasemassa. Asiakaskokemus pohjautuu siihen, ettd asiakas kokee saavansa
vastinetta rahoilleen. Tama tarkoittaa, etta tuotteiden ja palveluiden on vastattava asiakkaiden odo-
tuksia ja tarpeita. Lisaksi asiakkaiden tulee saada riittavasti tukea ja ohjeistusta niiden kaytossa.
Nykyaikaiset asiakkaat odottavat joustavia ja helppokayttbisia asiointikanavia. Tama tarkoittaa, etta
yrityksen verkkosivujen, mobiilisovellusten, puhelinpalveluiden ja fyysisten toimipaikkojen tulee toi-
mia saumattomasti yhdessa. Liséksi asiakkaat arvostavat monikanavaista palvelua, joka on saata-

villa nopeasti ja melkein kaikkina aikoina. Brandin arvojen, viestinnan ja imagon tulee vastata
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asiakkaan arvoja. Tama yhteensopivuus luo perustan myoénteiselle kokemukselle ja lisda asiak-
kaan uskollisuutta yritysta kohtaan. Jotta kokemus olisi yhten&inen kaikissa kohtaamisissa, yrityk-
sen brandin ja viestintatyylin on oltava selkeasti viestitty koko henkildstolle. Personoitu palvelu kas-
vattaa asiakastyytyvaisyytta. Asiakkaat arvostavat henkilokohtaisuutta ja yksilollisté palvelua.
Tama voi nakya esimerkiksi erilaisina tarjouksina, asiakkaan erityistarpeiden huomioimisena tai
asiakastietojen hyodyntamisena palvelutilanteessa. Asiakaskokemus on kilpailuvaltti. Nykypéaivan
kilpailuymparistossé asiakaskokemus ja palvelu on ratkaiseva tekija, joka erottaa yrityksen muista
toimijoista. Erinomainen asiakaskokemus rakentaa pitk&aikaisia asiakassuhteita ja vahvistaa yri-
tyksen asemaa markkinoilla. Sen sijaan vaikeudet palvelun saamisessa tai asiakkaan tarpeiden
huomiotta jattaminen johtavat helposti siihen, ettd asiakas kaantyy Kilpailijan puoleen. (Dialok
2024)

1.7 Strategia
Strategia

Yrityksen strategia maarittelee toimintasuunnitelman yrityksen vision toteuttamiseksi, ja tavoitteisiin
paasemiseksi. Sen avulla voidaan luoda eri ohjeistuksia ja toimintatapoja, jotka helpottavat paatok-
sentekoprosesseja. Toimiva strategia voi edesauttaa toiminnan kannattavuutta ja luoda yritykselle
kilpailuetua. Strategiassa maaritellaan yrityksen pitkan tahtaimen tavoitteet ja keinot niihin paase-
miseen. (Consulterce 2024)

Strategian merkitysta voidaan kuitenkin tarkastella useammastakin nakdkulmasta. Tyypillisesti
strategialla tarkoitetaan jonkinlaista yrityksen toimintaan liittyvda suunnitelmaa, joka muodostetaan
loogisesta, argumentoivasta ndkdkulmasta. Valtaosalla suurista organisaatioista on kaytdsséaan
vahintaéan jonkinlainen lyhyen tahtaimen suunnitelma. Talla suunnitelmalla, strategialla, voi organi-
saatio varmistaa, etta sille asetetut tavoitteet saavutetaan. Kovin pitkan tahtaimen strateginen

suunnittelu ei ole kuitenkaan enaa nykyaikaisen liikkeenjohdon suosiossa.

Strategia juonena on yksi strategisen suunnitelman muoto, ja sen tarkoituksena on harhauttaa esi-
merkiksi kilpailijaa vaikuttaakseen tdman toimintasuunnitelmiin. Strategiaa juonena voidaan kayt-

taa erityisesti silloin, kun halutaan saada kilpailuetua tiettya kilpailevaa yritysta vastaan.

Kaavamaisessa strategiassa puhutaan jatkuvasta toimintatavasta, joka on valjastettu yrityksen
strategiaksi. Strategia kaavana voi muodostua jopa ilman varsinaista suunnitelmaa, jos esimerkiksi

tiedostamatta, kilpailijoita halvemmalla hinnoittelulla, yritys saavuttaa kilpailuetua.
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Eras nakokulma strategialle on strategia positiona. Strategiaa tarkastellaan toimintaympariston, ja
organisaation sisaisten ominaisuuksien ndkdkulmasta. Talloin koko ymparisto, jossa yritys toimii,
on osa yrityksen strategiaa. Kyseinen strategian muoto voidaan havaita esimerkiksi ruoan kotiin-
kuljetusyrityksilla, jotka toimivat laajempien kokonaisuuksien avulla.

Strategiaa voidaan tarkastella my6s perspektiivina yrityksessa, jolloin yrityksen toimintaa pohditaan
sisalta pain, ja paatoksenteko tapahtuu yrityksen sisdisten ndkemysten pohjalta. Toimintaa ohjaa
vahvasti se, miten yritys ndkee ja kokee ymparisténsa. (Leskela & Luomaranta 2023, 23-26)

1.7.1 Asiakasmarkkinointi

Yrityksen markkinointi kuvastaa tarjoamaa, joka tuottaa arvoa, seka yritykselle etta kuluttajalle ja
on myos yhteiskunnallisesti hyodyllinen. Markkinoinnissa on olennaista sidosryhmien kanssa kay-
tava vuorovaikutus ja arvontuotannon kommunikointi. Markkinoinnin méaaérittelyssa vastuullisuus on
avainasemassa, jotta toiminta on eettista, ja lakien ja sddnndsten mukaista. Suhteiden yllapitami-
nen asiakkaisiin ja sidosryhmiin on tarkeédssa osassa onnistuneessa markkinoinnissa. Liiketoimin-
nan strategisia paatoksia tulisi ohjata: Asiakaslahtdisyys, markkinointiajattelu, sek& arvon tuottami-
nen. Jotta sisdinen markkinointi olisi toimivaa taytyy yrityksen koko henkildsto osalistaa siihen mu-
kaan. Tuotteiden ja palveluiden kokonaisuus tulisi olla tarpeellinen asiakkaalle ja sidosryhmille, ja
sen tulee tuottaa yritykselle kilpailuetua. Vaikka markkinointiin liittyy monia eri osa-alueita, sen p&a-
osassa on aina seka nykyiset, ettéd potentiaaliset asiakkaat. Yrityksen hyvalla markkinoinnilla voi-
daan tavoitella esimerkiksi kannattavaa myyntia, asiakastyytyvaisyytta, asiakassuhteiden kesta-
vyytta, ja kilpailuetua. Markkinointia voidaan toteuttaa jatkuvasti eri muodoissa. Sisaisella markki-
noinnilla tarkoitetaan osallistavaa henkilostdn sisaista markkinointia, johon kuuluu esimerkiksi tie-
dottaminen, kouluttaminen ja motivoiminen. Sisaisen markkinoinnin tulisi tapahtua jo ennen asiak-
kaiden lahestymista. Ulkoisessa markkinoinnissa keskitytddn asiakkaisiin ja sidosryhmiin, ja tarkoi-
tus on luoda kiinnostusta jalleenmyyjille, sekéa kuluttajille. Ulkoista markkinointia voidaan kayttaa
mainonnalla, myynnin edistamiselld, seké tiedottamisella. Ulospain suuntautuva markkinointivies-
tintd antaa selkean kasityksen yrityksen imagosta. Vuorovaikutusmarkkinointi on jatkumoa ulkoi-
selle markkinoinnille. Tavoitteena on saada asiakas ostamaan palvelua tai tuotetta. Asiakassuhde-
markkinoinnilla pyritaan sitouttamaan asiakkaat yritykselle. Asiakassuhdemarkkinoinnilla voidaan
analysoida asiakaspalautteita ja asiakastyytyvaisyytta toiminnan kehittdmiseksi ja asiakkaiden va-
kiinnuttamiseksi. Edella mainitun markkinoinnin esimerkkeja ovat kanta-asiakasedut ja erilaiset
kohdennetut tarjoukset. Asiakassuhdemarkkinoinnilla on aiemmin tarkoitettu jalkimarkkinointia. Yh-

teydenpitoon sidosryhmien kanssa voidaan hyodyntéda suhdemarkkinointia, jossa sidosryhmat
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pidetaan ajan tasalla yrityksen tilanteesta, ja joihin pyritd&n yllapitamaéan hyvia suhteita. Saavut-
taakseen menestyvaé markkinointia kannattaa yrittajan hyodyntaa kaikkia edella mainittuja markki-
noinnin muotoja. (Bergstrom, Leppanen 2014, luku 1.2)

My0s vaikuttajamarkkinointi on hyddyllinen markkinointimuoto yritykselle. Vaikuttajamarkkinoin-
nissa hyédynnetaan vaikuttajien vetovoimaa palveluiden ja tuotteiden markkinoinnissa. Tietolahtei-
den lisaéntyessa jatkuvasti, kuluttajat etsivat tietoa monesta eri lahteesta ostopéétosta tehdes-
saan. Kuluttajan selaamia tietoléhteita voivat olla esimerkiksi erilaiset nettiarvostelut, keskustelu-
palstat tai blogikirjoitukset. Nykypaivana juuri vaikuttajien yllapitaméat somekanava ovat paljon seu-
rattuja. Yrityksen tulisi tasté syysta olla lasnd samoissa kanavissa, joissa asiakaskin viettaa ai-
kaansa. (Halonen 2019, luku 1.2-2.1)

1.7.2 SWOT
SWOT

SWOT on lyhenne sanoista vahvuudet (Strengths), heikkoudet (Weaknesses), mahdollisuudet
(Opportunities), ja uhat (Threats). SWOT analyysi auttaa yritysta ymmartamaan sisaisia ja ulkoisia
liketoimintaan vaikuttavia tekijoita. Sisaisiin tekijoihin luokitellaan vahvuudet ja heikkoudet, ja ne
kertovat yrityksen suhteesta kilpaileviin toimijoihin. Yrityksen vahvuuksia voisivat olla esimerkiksi
vahva tyokulttuuri tai brandikuva, ja heikkouksia tydntekijdiden vaihtuvuus tai taloudelliset vajavai-
suudet. Mahdollisuudet ja uhat ovat ulkoisia tekijoitd, jotka riippuvat toimintaymparistén eri elemen-
teistd. Mahdollisuuksiin lukeutuu esimerkiksi yrityksen edistynyt teknologia, joka voi parantaa te-
hokkuutta, tai kuluttajakéyttdytymisen muuttuminen tarjonnalle sopivammaksi. Uhkia yrityksessa
voi ilmeta kuluttajakayttaytymisen muuttumisessa kauemmaksi tarjottavasta tuotteesta tai palve-
lusta, tai teknologian kehittyminen siihen suuntaan, etté palvelua tai tuotetta ei tarvita. (Corporate

Finance Institute s.a.)

SWOT-analyysia varten tarvitaan tietoa muun muassa markkinasta, taloustilanteesta ja asiak-
kaista. Tietoa voidaan kerata esimerkiksi tekemalla markkinatutkimus, tutkimalla yrityksen talousra-
portteja tai asiakaskyselyilla. Tunnistaakseen vahvuutensa ja heikkoutensa, yritys voi hyddyntaa
data-analytiikkaa, jonka pohjalta yritys voi kehittéda strategioitaan. Strategioiden avulla pyritd&an
hyodyntamaan vahvuuksia ja mahdollisuuksia ja minimoimaan heikkouksia ja uhkia. Strategisten
valintojen vaikutukset voidaan arvioida datan avulla yrityksen suorituskyvyn osalta. Jotta strategian
toteutuminen onnistuu, voidaan kartoittaa tarvittavia toimenpiteita ja resursseja tekemalla konkreet-

tinen toimintasuunnitelma. Sek& pienet etta isot yritykset voivat kayttaa SWOT-analyysia tyokaluna



strategiseen suunnitteluun ja paatoksentekoon. SWOT-analyysi vaikuttaa olennaisesti yrityksen
markkinointiin seka kilpailukykyyn liiketoimintaymparistoéssa. (Tulos Helsinki Oy 2024)

' "\“-‘
\
HEIKKOUDET

VAVUUDET SWOT-ANALYYSI

« Sijainti: merinakéala, hyvat
kulkuyhteydet, paljon

MAHDOLLISUUDET UHAT

Kuva 1. SWOT-analyysi esimerkki (Jarvinen, | & Sokalahti, A 2024)
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Vastuullisuus osana yrityksen perusperiaatteita

1.8 Sosiaalinen vastuu

Ravintola ja kahvila-ala kay lapi merkittavaa murrosta. limastonmuutos, kuluttajien lisdantynyt tie-
toisuus ja muuttuvat odotukset ovat tuoneet vastuullisuuden keskiton ravintoloiden toiminnassa.
Pelkka herkullisen ruoan tarjoaminen ei enaa riitd — toiminnan vaikutukset ymparistdon ja yhteis-
kuntaan on myds huomioitava. Hiilijalanjaljen pienentaminen ei kuitenkaan edellyta suuria mullis-
tuksia. Arjen pienilla valinnoilla voidaan vahentaa ymparistévaikutuksia merkittavasti. Asiakkaille
voi yha tarjota unohtumattomia elamyksia ruoan, juoman ja palvelun kautta — tekemalla sen sa-
malla kestavammin ja monesti myds taloudellisemmin. Ymparistoystavallisyys ja vastuullisuus ovat
nousseet tarkeiksi kilpailuvalteiksi alalla. Asiakkaiden arvot ja tietoisuus lisaavat painetta muutok-
seen, ja vastuullinen toiminta tarjoaa mahdollisuuden vastata tdhan odotukseen. Vastuullinen toi-
minta ei ole pelkastdén eettinen valinta, vaan se voi tarjota merkittavan kilpailuedun. Se voi auttaa
saavuttamaan kustannusséastojd, vahvistamaan asiakasuskollisuutta ja rakentamaan positiivista
mainetta. Toisaalta vastuullisuuden sivuuttaminen voi altistaa maineriskeille ja johtaa asiakkaiden
siirtymiseen kilpailijoille, jotka panostavat vastuullisuuteen. On tarkeda seka toteuttaa etta viestia
selkeasti toimista, joilla ne edistavat ymparistda ja kestavaa kehitysta. Olemalla aktiivinen edella-
kavija voi erottautua kilpailijoista sen sijaan, etta jaisi muutoksen perassa kulkijaksi. (Poweresta

s.a)

Yrityksen sosiaalinen vastuullisuus tarkoittaa sen tapaa toimia ihnmisten ja yhteiskunnan hyvaksi.
Sidosryhmiin, joihin yritys vaikuttaa, kuuluvat esimerkiksi tyontekijat, asiakkaat, yhteistyOkumppanit
ja paikalliset yhteisot. Sosiaalinen vastuullisuus perustuu ihmisoikeuksien kunnioittamiseen. Se
kattaa keskeisia aiheita, kuten tyéhyvinvoinnin, reilut tydehdot, tasa-arvon, yhdenvertaisuuden,
monimuotoisuuden ja osallistavan tyokulttuurin. Kaytdnnéssé sosiaalinen vastuullisuus nakyy eetti-
sina toimintatapoina, tydturvallisuuden ja tyoterveyden parantamisena seka henkiléston osaamisen

kehittamisena. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2023)

Sosiaalinen vastuu on yksi yhteiskuntavastuun osa-alueista ja ehka vaikeimmin maariteltava,
koska se kattaa monia ihmisiin ja yhteiskuntaan liittyvia tekijoitd. Euroopan komission mukaan so-
siaalisen vastuun ytimeen kuuluvat esimerkiksi innovaatiot, jotka edistavat tyoterveyttd, koulutusta
ja elinikaista oppimista. Tarke& osa sosiaalista vastuuta on yrityksen toiminta tybelaméassé, henki-
I6ston hyvinvoinnin tukeminen seké vastuullisuus suhteessa yhteiskuntaan laajemmin. Sosiaalinen
vastuu tarkoittaa reiluja toimintatapoja, jotka parantavat yrityksen eettista mainetta ja vahvistavat
sidosryhmien luottamusta. Sen toteuttaminen edellyttdd kokonaisvaltaista lahestymistapaa, jossa

yritykset huomioivat toimintansa vaikutukset ihmisiin. Tavoitteena on luoda kestavia,
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oikeudenmukaisia ja osallistavia kaytantdja. Nain yrityksen toiminta voi edistaé seka tyontekijoiden
etta koko ymparoivan yhteison hyvinvointia. (Logistiikan maailma 2024)

Sosiaalinen vastuu kattaa kahviloiden ja ravintoloiden vaikutukset ihmisiin, mukaan lukien tyonteki-
jat, asiakkaat ja laajempi yhteisd. TAma vastuullisuuden osa-alue sisaltda useita nédkdkulmia, kuten
tyontekijoiden hyvinvointi, johon kuuluu kohtuullinen palkkaus, turvalliset tydolot ja mahdollisuudet
ammatilliseen kehitykseen. Tasa-arvon ja monimuotoisuuden tukeminen on nykyaikana noussut
keskioon ja yhdenvertaisuuden edistaminen ja syrjinnan ehkaisy, tarjoten kaikille yhtalaiset mah-
dollisuudet. Paikallisten tuottajien ja toimittajien suosiminen ja k&yttaminen seké aktiivinen osallis-
tuminen yhteison tapahtumiin ja toimintaan on tarkeaa seké raaka-aineiden korkea laatu, allergioi-
den huomioiminen seka ravitsemuksellisesti tasapainoisten ja turvallisten ruokavaihtoehtojen tar-

joaminen. (Poweresta s.a)
1.9 Ympaéristovastuu

Yritys on ympaéristovastuullinen, kun se ymmartaa ja hallitsee toiminnan vaikutukset luontoon, il-
mastoon seka ihmisten terveyteen ja elinymparistéon. Ymparistovastuu tarkoittaa liiketoiminnassa
ymparistoriskien hallintaa, kestéavaa luonnonvarojen kayttda ja ymparistévaikutusten ehkaisya. Se
voi kuitenkin olla paljon enemmaén. Uusiin ympéristoratkaisuihin panostavat yritykset voivat saavut-
taa kilpailuetua ja erottua edukseen. Kunnianhimoisella lahestymistavalla saa huomattavia etuja,
kuten asiakkaiden tyytyvaisyyden lisdantymista, sijoittajien kiinnostuksen kasvua ja vahvempaa
mainetta markkinoilla. Ympaéristdvastuu ilmenee yritysten toiminnassa monilla tavoin. Ymparistoris-
kien tunnistaminen ja ehkaiseminen on ensisijaista silld, yrityksen tulee kartoittaa toimintaansa liit-
tyvat ymparistdriskit ja hallita niitd aktiivisesti. TAma voi tarkoittaa luonnonvarojen kestavaa kayttéa
ja ymparistohaittojen vahentamista. Myos kasvihuonekaasupaasttjen vahentaminen sisaltaa ym-
paristbvastuullisia toimia ilmastonmuutoksen hillitsemiseksi, kuten siirtymisen uusiutuviin energia-
lahteisiin, energiatehokkuuden parantamisen seka yhteistytn toimittajien kanssa arvoketjun paas-
tbjen pienentdmiseksi. Luontopohjaiset ratkaisut ja ympariston elvyttdmisen avulla yritys voi tukea
luonnon hyvinvointia panostamalla luontopohjaisiin ratkaisuihin. Ta&man avulla ei pelkéastaan eh-
kaistd ympariston heikkenemista, vaan myos edistetaan sen toipumista ja vahvistumista. (UN Glo-

bal Compact s.a)

Ymparistovastuu on erityisen keskeisessa asemassa ravintola ja kahvila-alalla, silla ruoantuotan-
nolla ja -kulutuksella on huomattava vaikutus ilmastonmuutokseen ja luonnon monimuotoisuuteen.
Ymparistovastuun tarkeimpié osa-alueita on monia. Hiilijalanjaljen pienentaminen tarkoittaa ja si-
saltaéa energiankulutuksen vahentamisen, siirtymisen uusiutuviin energialdhteisiin seké menujen

suunnittelun, jossa huomioidaan ruoan ilmastovaikutukset. Ruokahavikin ehkaisylla on suuri
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vaikutus. YK:n elintarvike- ja maatalousjarjeston FAO:n mukaan noin kolmannes kaikesta ruoasta
paatyy havikkiin, ja ravintolat voivat merkittavasti vaikuttaa tdhan ongelmaan. Kestavilla hankin-
noilla ja lahituottajien kayttamiselld, luomutuotteiden kaytto ja vastuullisesti tuotettujen raaka-ainei-
den valinta ovat keskeisia tapoja edistaa ymparistoystavallisyytta. Viela kiertotaloutta tukemalla
voidaan esimerkiksi tehostaa kierratysta, materiaalien uusiokayttoa ja biojatteen kompostointia.
Yrityksen tulee tiedostaa tuottamansa jatteen maara ja laatu seka jarjestda asianmukainen jate-
huolto. Jatteen syntymista on pyrittdva vahentamaan, ja erilaiset jatelajit on kierratettava tai kasitel-
tava lain edellyttamalla tavalla. (PoweResta s.a.)

Vastuullinen yritys kantaa vastuun toimintansa ymparistévaikutuksista ja pyrkii vAhentdmaan niita
aktiivisesti. Tama edellyttaa yrityksiltd paitsi lainsaadanndn noudattamista myds kykya tunnistaa
toimintansa kehityskohteet ja sopeutua muuttuviin ymparistovaatimuksiin. Keskeisté on jatkuva
pyrkimys parantaa prosesseja ja toimintoja niin, etta ymparistovaikutukset minimoidaan. Ymparis-
tovastuu nakyy yrityksen toiminnassa kokonaisvaltaisesti. Energian, materiaalien ja luonnonvaro-
jen saastava ja tehokas kayttd on olennainen osa vastuullista liiketoimintaa. Lisaksi jatteiden maa-
ran vahentaminen ja kierratyksen lisaaminen ovat konkreettisia toimia ymparistékuorman pienenta-
miseksi. Yritykset osallistuvat myds vesistdjen, ilman ja maaperan suojeluun seka ilmastonmuutok-

sen torjuntaan vahentamalla kasvihuonekaasupaastojaan.

Vastuullisuus ulottuu myds yritysten asiakkaille tarjoamiin ratkaisuihin. Yritykset voivat edistaa ym-
paristdn hyvinvointia tarjoamalla tuotteita ja palveluita, jotka tukevat kestavaa kehitysta. Naita voi-
vat olla esimerkiksi energiatehokkaat teknologiat, kierratettavéat materiaalit tai ymparistoystavalliset
kulutusratkaisut, jotka hyddyttavat niin muita yrityksia, julkista sektoria kuin kuluttajia ja kansalaisia.
Taloudellisen ja ekologisen tehokkuuden yhdistaminen on yha tarkeampi tavoite. Tehokkaampien
prosessien ja menetelmien kehittdminen ei ainoastaan vahenna ymparistokuormitusta, vaan tuo
usein myds merkittavia taloudellisia sdastdja. Tama luo tilanteen, jossa seka yrityksen talous etta
ymparistd hyotyvat. Yritysten ymparistovastuu ei ole en&aé pelkka lisdarvoa tuottava tekija, vaan
olennainen osa liiketoimintaa, joka vaikuttaa niin yrityksen maineeseen, kilpailukykyyn kuin pitk&n

aikavalin menestykseen. (Elinkeinoelaman Keskusliitto 2024)

Ymparistovastuu kattaa monipuolisia toimia, kuten ilmastonmuutoksen torjunnan, vesistojen, ilman
ja maaperan suojelun seka luonnonvarojen saasteliaan kayton. Naiden tavoitteiden saavuttaminen
edellyttaa yrityksilta suunnitelmallisuutta ja kokonaisvaltaista lahestymistapaa. Yksi keskeinen osa-
alue on logistiikan jarjestaminen mahdollisimman tehokkaasti ja ymparistoystavallisesti. Hankinto-
jen osalta ymparistdvastuu toteutuu painottamalla ekologisesti kestavia vaihtoehtoja ja elinkaa-
rigjattelua. Tama lahestymistapa huomioi tuotteiden ja palveluiden koko elinkaaren, alkaen raaka-

aineista ja valmistuksesta aina kulutukseen, uusiokayttoon ja lopulta havittamiseen asti. Tallainen
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tarkastelu auttaa yrityksia valitsemaan ratkaisuja, jotka vahentavat ymparistovaikutuksia pitk&jan-
teisesti. Yritykset eivat pelkastaan vahenna ymparistbkuormitustaan, vaan myos tehostavat toimin-
taansa ja parantavat taloudellista tulostaan. Ymparistovastuullinen toiminta onkin strateginen va-
linta, joka vahvistaa yrityksen kestavyytta sek& ympariston etté likketoiminnan ndkokulmasta. (Lo-
gistiikan maailma 2024)

1.10 Taloudellinen vastuu

Taloudellinen vastuu muodostaa perustan yritystoiminnan pitkjanteiselle menestykselle. Se kasit-
taa olennaisia tavoitteita, kuten liiketoiminnan kannattavuuden, kilpailukyvyn ja tehokkuuden yllapi-
tamisen. Yrityksen kyky huolehtia ympaéristo- ja sosiaalisesta vastuustaan riippuu merkittévasti sen
taloudellisesta vakaudesta. Vahva taloudellinen perusta luo edellytykset kestavélle toiminnalle,
joka huomioi seké sidosryhmat ettd ymparodivan yhteiskunnan. Riskienhallinta on keskeinen osa
taloudellista vastuuta, silla hyvin johdettu riskienhallintaprosessi auttaa yritysta vdhentamaan yllat-
tavid haasteita ja varautumaan mahdollisiin uhkiin. Tama parantaa yrityksen taloudellista vakautta
ja mahdollistaa paremman ennakoinnin kannattavuuden kehityksessa. Ennakoimalla ja hallitse-
malla riskeja voi tunnistaa mahdollisuuksia parantaa toimintaa seka lisatéa resurssien tehokasta

kayttoa.

Liséksi taloudellinen vastuu edellyttaa kriittista tarkastelua nykyisista toimintamalleista ja niiden tu-
levaisuuden nékymistd. Tama tarkoittaa sita, etta yrityksen on osattava tunnistaa potentiaaliset ta-
loudelliset riskit, joita toimintaympariston muutokset tai sisaiset tekijat voivat aiheuttaa pitkalla aika-
valilla. Ennakoivalla lahestymistavalla taloudellisten riskien hallinta vahvistaa yrityksen kestavyytta
ja sopeutumiskykyda. Taloudellisen vastuun noudattaminen ei pelkastaan tue yrityksen sisaista toi-
mintaa, vaan silla on myo6s laajempi vaikutus sidosryhmiin. Kaiken kaikkiaan taloudellinen vastuu ei
ole vain yrityksen sisdinen velvollisuus, vaan se toimii tarkeana osana vastuullisen liiketoiminnan
kokonaisuutta. Hyvin hoidettu taloudellinen vastuu yhdistéaé kannattavuuden, riskienhallinnan ja tu-
levaisuuden varautumisen, mika luo vahvan perustan kestavalle ja kilpailukykyiselle toiminnalle.

(Logistiikan maailma 2024)

Taloudellinen vastuu ravintola ja kahvila-alalla tarkoittaa kykya toimia taloudellisesti kannattavasti,
avoimesti ja vastuullisesti, noudattaen hyvan hallintotavan periaatteita. Tamé&n avulla voidaan kat-
taa useita tarkeité osa-alueita. Verojen ja lakisdéateisten maksujen asianmukaisella hoitamisella
huolehditaan verojen ja muiden pakollisten maksujen oikea-aikaisesta maksamisesta, mika on
olennainen osa taloudellista vastuuta. Reilut ja lapinakyvat liketoimintakaytannot ovat keskiossa ja
on pidettava huoli siita, ettd sen suhteet toimittajiin ja muihin sidosryhmiin perustuvat oikeudenmu-

kaisuuteen ja avoimuuteen. Vastuullisella hinnoittelulla tulee hinnoitella tuotteet ja palvelut tavalla,
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joka tukee kestavaa liiketoimintaa ja takaa reilun korvauksen tyontekijdille ja tuottajille. Palkkojen
maksaminen ja tavarantoimittajien korvaukset ovat erittain olennainen osa ja taloudellisesti vas-
tuullinen yritys varmistaa, etta se maksaa tyontekijoilleen lainmukaiset palkat ja huolehtii siitd, etta
tavarantoimittajat saavat maksut sovitussa aikarajassa. Nain ravintola ei ainoastaan toimi taloudel-

lisesti vakaasti, vaan myos huolehtii kaikista sidosryhmistaan reilulla ja vastuullisella tavalla. (Po-
weResta s.a)
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6 Prosessin kulku ja Pohdinta

Tavoitteemme taman opinnaytetydn kohdalla oli luoda toimiva uusi kahvilakonsepti, joka perustuu
vahvasti vastuullisuuteen ja laatuun. Naihin asioihin ihmiset kiinnittdvat huomiota entista enem-
man, joten ajattelimme sen tuovan yritykselle mahdollista kilpailuetua. Oli mielenkiintoista selvittaa,
olisiko kyseisen kaltainen yritys kannattava ja olisiko silla kysyntaa. Halusimme tehda selkean
suunnitelman, jota voisimme hyddyntaa itse, tai jota joku toinen voisi kayttda mallina omalle yrityk-
selleen. Suunnitelmaa voitaisiin kayttaa lisaksi puhtaasti informaation lahteena. Liiketoimintasuun-
nitelmamme sisaltaa kattavasti tietoa yrityksen liikeideasta, perustiedoista seka olennaisista lu-
vuista. Tydmme on helposti muokattavissa ja jatkettavissa eri tarpeisiin ja eri tyylisille yrityksille.
Tehtyjen laskelmien ja analyysien perusteella tuotoksen voidaan ajatella olevan kannattava ja to-
teutettavissa. Tuotos eli liiketoimintasuunnitelma voi toimia lisdksi perustana kahvilayrittajyydesta

kiinnostuneille tai informatiivisena alustana.

Prosessi lahti kayntiin opinnaytetydsuunnitelmalla, jonka teimme yhdessa alusta loppuun. Sen jal-
keen jaoimme opinndytetydssa olevat aiheet paapiirteittain. Toisella oli kahvilakulttuuri, vastuulli-
suus, tuote ja palvelu, seka asiakassegmentit. Toinen taas keskittyi markkinaan ja kilpailuun, si-
dosryhmiin, seka strategian eri aiheisiin. Kirjoitimme ensin omat osuutemme itsenaisesti, jonka jal-

keen kdvimme kaikki tekstit yndessa lapi ja lisasimme ne tyohon.

Tuotoksen, eli liketoimintasuunnitelman kohdalla tyskentely oli enemmaéan yhdessé tapahtuvaa.

Haimme tietoa yhdessa ja laitoimme lilketoimintasuunnitelman kasaan tapaamiskerroilla.

Prosessin aikana ymmarsimme paljon eri liiketoimintasuunnitelmaan liittyvia osia kuten markkinoin-
tia, kannattavuuden suunnittelua ja asiakaskohderyhman méaarittelyé. Tyo toi paljon kokemusta ai-
katauluttamisesta, tyon jakamisesta ja suuremman tydn hallinnasta. Opimme tarkastelemaan liike-
toimintaa eri ndkokulmista, kuten asiakaskunnasta ja kilpailijoista. Tydskennellessamme parina se
kehitti paljon tiimity6skentely taitoja ja lisdsi ammatillista itseluottamusta. Haasteita prosessiin toi-
vat ajantasaisten tietojen I6ytdminen laskelmia varten. Aikataulutuksen kanssa koimme, etta tyo-
hon meni arvioitua enemman aikaa. Tyon laajuus paasi yllattdmaan jossain kohtaa, mutta parina
tydskentely helpotti aiheisiin paneutumista. Kommunikointi sujui mutkattomasti koko prosessin
ajan, ja tyonjako oli tasainen ja reilu. Ty6ta helpotti suuresti yhteinen kiinnostus alaa ja yrittajyytta

kohtaan, ja yhtendinen visio lopputuloksesta.
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Liitteet

Liite 1. Liiketoimintasuunnitelma

HARBOR

.- CAFE -

HARBOR CAFE

”Aallot, kahvi ja kauniit hetket”

Kahvilayrityksemme tuottaa asiakkaille korkealaatuisia, vastuullisesti tuotettuja makuelamyksia,
seka ensiluokkaista palvelua Helsingin merellisessa ymparistossa. Haluamme kehittaa ja pitaa ylla
suomalaista kahvilakulttuuria, perinteitd unohtamatta. Kahvilan tavoite on toimia asiakaslahtoisesti
ja elamyksellisia palveluita tarjoten. Kahvilassa tarjoillaan aamiaista, kevytta lounasta sek& paikan
paalla leivottuja kahvilatuotteita. Aukioloajat sijoittuvat maanantaista perjantaihin klo 7:30-20:00,
lauantaille ja sunnuntaille 9:00-20:00. Kahvila on sisustukseltaan boheemi, ja kalusteissa on hy6-
dynnetty kierratysmateriaaleja. Sisustus tukee kahvilan konseptia ekologisuudessa seké asiakas-

viihtyvyyden osalta. Kahvilan keskeisimmat asiakkaat koostuvat paikallisista asukkaista seka turis-

teista.
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Arvot javisio

Yrityksemme toiminnan péaroolissa ovat asiakkaat. Yrityksen toimintaa ohjaa vahvasti asiakastar-
peet ja laadukas tuote. Yksil6llinen ja ensiluokkainen palvelu on yrityksen téarkein kulmakivi, ja
uniikki palvelukokemus jatkuu koko vierailun ajan. Pyrimme luomaan asiakkaille joka kaynnilla lam-
pimén vastaanoton ja erinomaisen viihtyvyyden, jotta he tuntisivat itsensa aina tervetulleiksi ja odo-
tetuiksi vieraiksi. Tarjoamme poikkeuksetta korkealaatuisia tuotteita tuoreista raaka-aineista. Laa-
dusta ja vastuullisuudesta ei yrityksessa tingitd, ja siksi pyrimme toteuttamaan kestavaa kehitysta
kayttamalla kierratetyista materiaaleista valmistettuja take away-rasioita, pilleja ja mukeja, ja ja
kestava kehitys nakyy myos kahvilan sisustuksessa. Yrityksen toiminta halutaan pitda mahdollisim-
man avoimena ja lapinakyvana, jotta olemme asiakkaalle luotettava ja turvallinen valinta. Kay-
tamme yhteistydkumppaneita, jotka toimivat vastuullisesti ja eettisesti. Tuotteissa ja raaka-aineissa

nakyy reilun kaupan tuotteita seka suurelta osin lahituotettuja raaka-aineita.

Tulevaisuuden tavoitteenamme on tulla osaksi yhteis64, ja jaada Helsingin historiaan seka néky-
vaksi osaksi kaupunkikuvaa. Emme halua olla vain kahvila, vaan lamminhenkinen rentoutumis- ja
kokoontumispaikka, jossa jaetaan unohtumattomia hetkid. Haluamme tulla muistetuksi vastuulli-
sena kahvilayritykseng, ja toimia suunnannayttgjana myoés muille toimijoille. Haluamme luoda yri-
tykselle houkuttelevan brandin, jonka avulla voidaan nékyvyyttad saavuttaa myés Suomen ulkopuo-
lella turismia ajatellen. Vuosien kuluessa pyrimme laajentamaan yritystd useampaan kaupungin-
osaan, kuitenkaan laatua ja arvoja unohtamatta. Yrityksen laajentuessa sailytdmme ydinviestimme,
mutta raataldimme ulkoasut ja tuotteet kunkin sijainnin henkeen sopiviksi. Haluamme luoda uusia

tyopaikkoja ja toimia luotettavana ja vakaana tydnantajana.
Miksi kahvila?

Kahvilan perustaminen ja yrittdjyys tarjoaa monia mahdollisuuksia, varsinkin jos tuntee paloa kah-
viin, ruokaan ja asiakaspalveluun. Kahvilan omistajana voi tehd& omia paatoksia ja itse paattaa lii-
ketoiminnan suunnasta, kuten esimerkiksi tuotteista, sisustuksesta ja markkinoinnista. Voit paattaa

miten kahvila kehittyy.

Kahvilassa voi tuoda oman luovuutensa esille esimerkiksi luomalla uniikkeja kahvijuomia ja mukau-
tua sesongin mukaan tarjoamalla erikoisuuksia tuotteissa tai suunnittelemalla omanlaisensa sisus-

tuksen. Kahvikulttuuri kasvaa ympéari maailmaa, ja monet ihmiset arvostavat erikoiskahveja ja viih-

tyisia ja yksil6llisia kahviloita, joten tassé on mahdollisuus hyvaan markkinarakoon. Saanndllisen

asiakaskunnan léytdminen ja saavuttaminen voi tarjota vakaan tulonldhteen.
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Kahvilayrittdjana on mahdollisuus tutustua monenlaisiin ihmisiin ja luoda ja kehittda verkostoja.
Sen avulla voit 16ytdd uusia kumppanuuksia ja liiketoimintamahdollisuuksia. Liiketoiminnassa on
suuri kasvupotentiaali, jos kahvila menestyy. On mahdollisuus luoda toimiva kahvila konsepti, jol-
loin voi avata uusia toimipisteita. Kun rakastaa kahvia ja sen ymparilla olevaa kulttuuria tama liikke-

toimintasuunnitelman toteutus tuo iloa ja innostusta.

Kahvila voi olla paikka, joka tuo ihmisille iloa ja rentoutumista. Liiketoimintasuunnitelma luo aina
uusia tyopaikkoja, miké tukee paikallista taloutta. Aina tehdéa&n myos yhteistyota eri toimijoiden
kanssa, mika tukee my6s muita yrittgjia. Tarkeaa on ekologisten tuotteiden kaytto, jolla voi erottua
kilpailijoista ja tukea asiakkaita vastuullisissa valinnoissa. Vaikkakin kahvilan perustaminen vaatii
alkuun investointeja, se voi olla suhteellisen edullinen verrattuna esimerkiksi ravintola-alan yrityk-

siin. Lisaksi kahvilayrityksessa voi aloittaa pienella ja laajentaa liiketoimintaa vahitellen.
Tuote ja hinnoittelu

Kahvilatuotteemme valmistetaan paaosin lahituotetuista raaka-aineista, ja kaikki leipomotuotteet
leivotaan itse paikan paalla. Tuotteet valmistetaan aina tuoreista raaka-aineista, ja tama huomioi-

daan paivittaisissa valmistusmaarissa. Valikoimassa hyddynnetaén sesonkeja raaka-aineiden va-

linnassa.

Tuote Hinta Hinta + ALV 14%
Korvapuusti 3,87 € 4,50€
Mantelicroissant 3,87 € 4,50€
Bagel taytetty 6,45 € 7,50€
Karjalanpiirakka munavoilla 4,73 € 5,60€
| Toast 5,59 € 6,50 €
Jogurtti/tuorepuuro 473€ 5,50€
Vaihtuva leivos 5,59¢€ 6,50 €
Suodatinkahvi 3,35 € 3,90 €
Cafe latte 4,73 € 550€
Cappucino 4,30 € 5,00€
Espresso 3,01€ 3,50€
Americano 3,35 € 3,90 €
Tuorepuristettu mehu 3,87 € 4,50 €

Kuva: esimerkkihintoja kahvilatuotteille
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Sijainti ja liiketila

Kahvilalle optimaalinen sijainti on Helsingin Hietalahden rannassa, joka on nopeasti kasvava ja ke-
hittyva alue. Hietalahden rantaan on valmistunut vuosien mittaan paljon asuintaloja, ja sinne on
suunnitteilla rantabulevardi vuodelle 2025. Bulevardi tuo mukanaan paljon matkailijoita, jotka ha-
luavat tutustua suomalaiseen palvelukulttuuriin. Alueella tulee toimimaan ravintolalaivoja ja muita
liketiloja. Kahvila sijaitsee kavelyetaisyydella Lansisatamasta ja Hernesaaren rannasta. Kulkuyh-
teyksien varrelta I6ytyy myds muita turisteja houkuttelevia kohteita, joten kahvilan sijainti sijoittuu
matkalle. Ohikulkevat turistit ovatkin yksi tarkeé kohderyhma yritykselle. Hietalahdessa ja sen lahi-
alueilla asuu ihmisid, jotka arvostavat laatua ja elamyksia. Kahvilan liiketila sijoittuu vuonna 2023

valmistuneen uudisrakennuksen katutasolle, josta on suora ndkyma merelle.

Mahdollinen liiketila on 206 m?, johon saa tilavasti luotua vahintaan 50 asiakaspaikkaa. Kahvilan
sisustuksessa kaytetdan kierratettyja materiaaleja ja sisustus kunnioittaa sijaintia ja maisemaa tuo-
malla pienid merellisia yksityiskohtia. Materiaaleissa huomioidaan kestavyys ja kotimaisuus. Kahvi-
lan keskeisin sisustuselementti on kuitenkin upea ikkunoista avautuva merimaisema. Liiketilan mo-
nikayttoisyys antaa mahdollisuuksia erilaisiin tilaisuuksiin ja tapahtumiin. Hietalahdenrannassa on
useita vapaana olevia toimitiloja, jotka ovat ravintolakéyttdon soveltuvia. Tallainen toimitila soveltuu

hyvin kahvilakayttoon ja antaa hyvat mahdollisuudet my6s toiminnan laajentamiseen.

Asiakkaat ja kohderyhma

Kahvilan kohderyhmé koostuu paikallisista, kotimaan matkailijoista seké laivamatkailijoista. Kehi-
tyksen myota alueelle tulee paljon asutusta, eli potentiaalisia vakioasiakkaita. Uudisrakennusten

mukana on muuttanut paljon asukkaita ja etatyolaisia, jotka kayttavat palvelua helpon sijainnin



28

ansiosta. Sosiaalisen median ja markkinoinnin ansiosta ja avulla voitaisiin tavoittaa kaikenikaista

kohderyhm&a myo6s kauempaa.

Paikalliset asukkaat arvostavat ystavallista palvelua, helposti saatavilla olevia kahvilatuotteita, seka
kiireetonta ajanviettopaikkaa ystavien tai etatyon parissa. Turistit haluavat kokea paikallista kulttuu-
ria ja elamyksia. Heilla voi olla toiveena kokeilla sellaisia kahvilatuotteita, joita kotimaassa ei ole
saatavilla. Asiakaspalvelumme p&aideana on olla vuorovaikutteista ja asiakaskohtaista, ja palvelu
jatkuukin asiakkaan koko vierailun ajan. Asiakkailta keratéd&n palautetta saannollisesti kyselylomak-
keilla toiminnan kehittamiseksi.

Yritykselle on luotu ostopersoonat todenndkoisimmistd asiakastyypeistd, jotka palveluita voisivat
kayttad. Persoonat on jaettu kolmeen lahtokohdiltaan hieman erilaiseen tyyppiin. Tavoitteena oli
tuoda esille tuotteen ja palvelun seké sijainnin monipuolisuutta eri kohderyhmia ajatellen. Yksittai-
nen turistiostaja kayttad palvelua mahdollisesti vain kertaluontoisesti tai harvakseltaan, mutta turis-
timaarat ovat alueella suuret, joka vaikuttaa positiivisesti myynteihin. Kaksi seuraavaa ostopersoo-
naa asuvat jo alueella, joten he kayttavat palveluita mahdollisesti viikoittaisella, jopa paivittaisella

tasolla.
Mark Serrano Miia Miettinen Tyyne Puustinen
Mies, 35 v, Espanja Nainen, 27 v, Helsinki Nainen, 67 v, Helsinki
Tulot: 2500 €/kk Tulot: 3700 €/kk Tulot: 5000 €/kk
Ammatti: Vartija Ammatti: Johdon assistentti Ammatti: Elikeldinen, ex-

toimitusjohtaja

Kiinnostuksen kohteet: Jalkapallo, | Kiinnostuksen kohteet: Ystivit, | Kiinnostuksen kohteet: Taide,

kulttuurimatkailu, uusiin ihmisiin kahvilat ja ravintolat, kierritys, musiikki, hyva ruoka ja juoma,
tutustuminen luonto meren darelld kavely
Sitoutumisaste: Matala, kiy Sitoutumisaste: Korkea, kidy Sitoutumisaste: Keskiverto +,
satunnaisesti matkailun yhteydessa paivittdin kay viikoittain, joskus useammin

Kuva: Ostopersoonat
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Markkinointi

Markkinointi on ulkoistettu paremman sisallon ja nakyvyyden varmistamiseksi. Markkinoinnin
apuna pyritaan hyodyntamaan yhteistyota paikallisten sisallontuottajien kanssa. Hyvalla ja suunni-
tellulla markkinoinnilla on tarke& merkitys yrityksen nakyvyydessa. Toimivia markkinointikanavia
ovat esimerkiksi TikTok, Instagram, Facebook, omat nettisivut ja paikallislehdet. Koska kahvilan
kohderyhméan kuuluu kaikenikaiset, on tarkeaa huomioida kaikki markkinointikanavat ja niiden
ajantasaisuus. Sijainti on suosittu sisallontuottajien keskuudessa, joten yhteistyd heidan kanssaan

luo mahdollisuuksia verkostoitumiseen.

Yrityksen markkinointi pyritaan tuomaan mahdollisimman monen saataville. Hyédynnetaan seka
digitaalisia etta fyysisia kanavia. Paikallislehti Kamppi Eira ilmestyy kyseisella alueella ja sita lukee
kohderyhma4, jotka eivat suosi niinkdan digitaalisia kanavia. TiktTok:in valityksella tavoitetaan nuo-
rempaa kohderyhmaa ja sen avulla saavutetaan digitaalinen kohderyhma. TikTok:issa julkaistaan
kampanijoita ja paivittaista toimintaa kahvilasta. Kaikista digitaalisista kanavista 16ytyy tuotteita ja
kuvia seka tarjoukset ja kampanjat. Jalkimarkkinointina toimii erilaiset alennuskupongit ja opiskeli-
jaedut, joita asiakkaille voidaan asioinnin yhteydessa tarjota. Markkinointi on ulkoistettu entista pa-

remman loydettavyyden takaamiseksi.

Yritykselle luodaan omat nettisivut, joista asiakkaat Ioytavat perustiedot, arvot ja visiot ja ajankoh-

taisia tietoja. Sivuilta I6ydat myds meneilldan olevat kampanjat ja sesonkituotteet.
Markkinointikanavat ja niiden hy6dyntéaminen

TikTok: Viikoittainen videosisalto tuotteista, valmistusprosessista, yrityksesta ja henkildstosta, ar-

vonnat
Instagram & Facebook: Viikoittaiset kuvapaivitykset, ajankohtaiset tiedot, tarjoukset ja kampanjat

Omat nettisivut: Ruoka- ja juomalistat, tietoa yhteistydkumppaneista ja yrityksen toiminnasta, rekry-

tointikanava, yhteydenottokanava

Kamppi-Eira- paikallislehti: Tarjoukset, mainokset sijaintia painottaen
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Strategia

Strategia maarittelee yrityksen toimintasuunnitelman tavoitteiden saavuttamiseksi. Strategialla pyri-
tdan saavuttamaan kilpailuetua, ja tavoitteisiin paasya muuttuvassa liiketoimintaymparistossa. Ta-
voitteenamme oli luoda selkea ja osallistava strategia, jota voidaan toteuttaa myds paivittaisella ta-

solla.

Lyhyen tahtaimen strategiaan liittyy paivittaisella tasolla toteutettavia asioita, kuten asiakassuhtei-
den hoitaminen. Asiakassuhteiden yllapitimisen paakohtia ovat kohderyhmien tavoittaminen, asia-

kasmaarien lisdaminen seké uusien asiakkaiden vakiinnuttaminen.

Toinen oleellinen asia lyhyen tahtaimen strategiaan on tuloksen optimointi, joka pitda sisallaan viik-

kokohtaiset myyntitavoitteet ja havikin minimointi.

Pitkan tahtaimen strategia avaa pitemman aikavalin suunnitelmaa ja tavoitteita yritykselle. Kysei-
sessa yrityksessa pitkan tahtaimen strategiaan liittyy aseman vakiinnuttaminen. Siina keskeisia te-

kijoita ovat tyollistaminen, liiketoimintaymparistd seka asiakaskunnan laajentaminen.

Toinen pitkan tahtdimen tavoite on taloudellinen kasvu, joka pyritddn varmistamaan myynnin lisaa-

miselld, toiminnan laajentamisella seka kansainvalistymisella.

Strategia

Strategiset tavoitteet

Lvhyen tahtaimen Pitkan tahtaimen
strategia strategia

Asiakassuhteet: Aseman vakiinnuttaminen:
-Kohderyhmien tavoittaminen; Kohdennettu -Tyollistaminen; Aktiivinen rekrytointi,
markkinointi sitouttaminen

-Asiakasmadrien lisddminen; Markkinointikanavat,
avajaistarjoukset
‘Uusien vakiinnuttaminen; Kanta-asiakasohjelmat
Tuloksen optimointi:
-Viikkokohtaiset myyntitavoitteet; Kausituotteet,
keskiostos lisamyynnilla
-Havikin minimointi; Menekin optimointi raaka-
aineiden hankinnassa, valmistusmaarien hallinta

-Liiketoimintaymparisto; Kilpailevien yritysten
tarkastelu

-Asiakaskunnan laajentaminen; Maksutapaetuja

tarjoavat yhteistydkumppanit, ikiryhmaalennukset
Taloudellinen kasvu:
‘Myynnin lisddminen; Katteen seuranta, valikoiman
kehittaminen
-Toiminnan laajentaminen; Toimintaympariston
kartoittaminen, konseptisuunnittelu
-Kansainvalistyminen; Yhteisty6 matkanjarjestajien
kanssa
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Riskit

Ravintolaa perustettaessa tehdaan riskianalyysi. Sen avulla voidaan arvioida riskien vaikutuksia
yrityksen toimintaan ja laatia toimintasuunnitelmia, seké ennakoivia toimenpiteita niiden hallitse-

miseksi. Myts SWOT-analyysissé ilmenee oleellisimmat tekijat, jotka tuovat riskeja liikketoimintaan.

Suomen nykyinen taloustilanne aiheuttaa monenlaisia riskeja yritystoimintaan. Raaka-aineiden ja
esimerkiksi energian hinta vaikuttaa tuotteiden hintaan, ja sita kautta myds asiakkaiden ostokayt-
taytymiseen. Yrityksen on voitettava asiakkaat puolelleen luomalla rahalle vastinetta ensiluokkai-
sella palvelulla ja tuotteen laadulla. Asiakkaan taytyy kokea maksavansa palvelusta ja tuotteesta
hyvasta syysta. Kohderyhmien toiveet tuotteiden osalta olisi hyva kartoittaa, jotta kysynta ja tar-

jonta kohtaisi ja asiakas paattaisi kayttaa rahansa juuri kyseiseen palveluun.

Alue, johon kahvilaa on suunniteltu, on uusi alue, jossa on korkeat asuntojen ja liiketilojen vuokrat.
Tulovirta on saatava kaynnistymaan heti liketoiminnan alkaessa, jotta kulut saadaan katettua. Ris-
kina on myds, etta alueelle ei muuta vuokratason vuoksi niin paljon asukkaita kuin on toivottu.
Tama on kuitenkin suhteellisen pieni riski alueen suosion vuoksi. Alueen suunnitteilla oleva ranta-
bulevardi on viivastynyt jo, ja sen edelleen viivastyminen voi vaikuttaa asiakasmaariin huomatta-
vasti. Asiakkaat tulee siis houkutella alueella jo asuvista asukkaista, kunnes rantabulevardi tuo li-

saa turisteja ja muita asiakkaita alueelle.

Palveluiden saavutettavuus asiakkaille on olennaista tulovirran yllapitamiseksi. Jos yritys ei markki-
noi itsedan tarpeeksi, on riskind asiakasmaarien vahaisyys ja sita kautta tulojen puute. Taman
vuoksi on tarkeéd, ettd asiakkaat l6ytavat yrityksen helposti seka fyysisesti, etté eri nettikanavilta.
Markkinointi kanavilla sek& suoraan kohdennettuna asiakkaille edesauttaa palveluiden Idytamista.
Erindiset tarjoukset ja edut voivat saada asiakkaat kayttamaan palveluita matalammalla kynnyk-

sella.

Yksi riski on elintarvikkeisiin liittyva turvallisuus. Elintarvikelaki on tarkkaan saadelty Suomessa, ja
sité valvotaan tarkasti. Mikali elintarviketurvallisuutta ei noudateta kahvilassa tai ravintolassa, voi
siitd seurata jopa paikan sulkeminen. Kahvilalle on laadittava omavalvontasuunnitelma, jota nou-
dattamalla huolehditaan elintarvikkeiden oikeista lampédtiloista ja kasittelystd. Omavalvontaa huo-
lellisesti noudattamalla ehkaistaan esimerkiksi ruokamyrkytystapauksia ja muita elintarviketurvalli-

suuteen liittyvia riskeja.

Tehokas keino ty6turvallisuuteen liittyvien riskien ehkéaisyyn on tyontekijoiden perusteellinen pereh-
dyttaminen. Hyvin suunniteltu perehdytys parantaa tydpaikan turvallisuutta. On tarkead, ettd tyon-

tekijoita koulutetaan ja tiedotetaan yritykseen liittyvista asioista. Yrityksen on tarkeaa jarjestaa
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myo6s sdanndllisia kertauskoulutuksia tyontekijdille ja toteuttaa toistuvia riskikartoituksia, jotta tyo-
turvallisuuden taso pysyy korkeana ja jokainen tietd& miten toimia eri tilanteissa. Tyo6turvallisuutta
edistetaan koulutuksilla, joita ovat esimerkiksi ensiapukoulutus, turvapassikoulutus, tyopaikkaoh-
jaajan koulutus ja elintarviketydssa pakollinen hygieniapassi. Tyontekijat koulutetaan itse tunnista-
maan ja havaitsemaan tyopaikalla olevia tyoturvallisuusriskeja ja tiedottamaan niista. Esimerkiksi
rikkindiset tyovalineet ja laitteet ovat suuria tyoturvallisuusriskeja, joihin tulee heti puuttua. Laadun-
tarkkailu on osa jokaisen tyontekijan vastuualuetta, jotta pilaantuneita raaka-aineita ei paase asiak-

kaalle.

SWOT

VAHVUUDET SWOT-ANALYYSI HEIKKOUDET

« Sijainti: merinaksala, hyvat
kulkuyhteydet, paljon
asiakasvirtaa

« Tuotteen laatu: Lahituotetut,
tuoreet raaka-aineet,
vastuullisuus huomioitu
toiminnassa

« Ensivaikutelma: Yksilsllinen
ulkoasu ja sisustus, erottuu
joukosta

MAHDOLLISUUDET
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Kilpailijat
KESKEISET KILPAILIJAT KAFFA ROASTERY
Pursimiehenkatu 29,
T Helsinki
« Miljod
VAHVUUDET « Tuotteen laatu

« Vuoden kahvila 2024

* Yksinkertainen valikoima
HEIKKOUDET « Viihtyvyys

« Kahvilapalveluiden markkinointi

Kannattavuus ja kustannukset

FAZER CAFE

Bulevardi 7, Helsinki

« Keskeinen sijainti
« Monipuolinen valikoima
« Brandi

« Ruuhka ja viintyvyys
« Asiakaspalvelun laatu
+ Massatuotanto
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EKBERG

Bulevardi 9, Helsinki

» Keskeinen sijainti
« Pitka historia Ja perinteet; tunnettu
 Turistikohde

* Rajallinen valikoima

« Uudistusta kalpaava tuote ja
sisustus

« Kapasiteetti

Olemme tehneet kahvilalle kustannus- ja tuloslaskelman, jossa on oleellisimmat noin 50 asiakas-

paikan kahvilayrityksen kustannukset. Laskelmassa otimme huomioon keskim&araisia lukuja alu-

een mukaan. Alkuinvestointeihin luokitellaan esimerkiksi tilat ja remontit, laitteisto, sisustus, seka

ensimmaiset varastohankinnat. Kiinteitd kustannuksia, eli sdanndllisia kuluja (jotka pysyvét aina

samana myynnista riippumatta) ovat esimerkiksi liiketilan kulut (vuokra, s&hko yms.), henkilostoku-

lut, markkinointi, vakuutukset ja mahdolliset laitehuollon kulut. Muuttuvat kustannukset riippuvat

myynnin maarasta, ja niita ovat esimerkiksi raaka-aineiden, pakkausmateriaalien ja kuljetusten ku-

lut.

Samassa on myos arvio yrityksen tulostavoitteesta. Yrityksemme toiminta perustuu vakaalle poh-

jalle, ja sen taloudelliset tavoitteet ovat mahdollisimman realistisesti maaritelty. Palkkataso on las-

kettu tasaiseksi 12 euron tuntipalkaksi kaikille tydntekijoille. Kaikki laskelmat on tehty ottaen huomi-

oon merkittavat tekijat, kuten arkipyhien tuplapalkat ja asiakaspaikkamaarien muutokset kesaai-

kaan (terassilla 10 asiakaspaikkaa).

Yrityksen paivittaiset asiakasméaaratavoitteet on maaritelty keskiostoksen ollessa noin 16,50 euroa.
Tavallisena paivana tavoitteena on palvella 130 asiakasta ja sesonkina 185 asiakasta. Myynnin en-
nusteet perustuvat arvonlisaverottomaan myyntiin, mika selittd& asiakaspaikkakierrosten maltillisen
maaran aiempaan verrattuna. Paivittaiset myyntitavoitteet ovat 2 500 euroa tavallisina paivina ja 3

500 euroa sesonkina.



Kustannuslaskelma

Kiinteat kustannukset f kk
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Palkat + muut henkilostokulut 11162,76 TULOT
Vuckra f taloyhtign kulut 1030000 Myyntitaveite / pv 2 500,00
Sahke, vesi, lammitys 500,00 Myyntitaveite / pv f sesonki 3 500,00
Markkinointi 500,00
Vakuutukset 300,00
Laitehuolto ja yllapito 50,00 MUUT TIED-OT
Muut henkilésivukulut [keulutus, virkistys,
tyoterveys, vaatteet) 150,00 Aukiolo:
Atk laiteet, atk-jarjestelmat,
kassajarjestelmat 400,00 Ma-Pe 7.30-20.00
Taloushallinto ja jarjestelma 1200,00 La-3u 9.00-20.00
Hallintokulut (pubelin, pankin palvelumaksu,
toimistotarvikkeet, kokouskulut) 300,00
Lainan takasinmaksu 2500,00 Katetavoite 70 %
Yhteensa 27 362,76 Keskiostos tavoite 16,50
Muuttuvat kustannukset / kk MNeligt 206
Raaka-ainekulut (alviton) 1000000 Asiakaspaikat sisalla 50
Pakkausmateriaalit 100,00 Asiakaspaikat terassilla 10
Kuljetuskulut 200,00 Asiakaspaikat yhteensa (1]
| Muuttuvat palkat 5 000,00 Asiakasmaaral pv, taveite 130
Vuokratyd sesonki 5 000,00 Asiakasmaaral pv, taveite sesonki 185
Mets provisio f luottokorttiprovisio 500,00
Yhteensa 20800,00
KULWEN TARKEMPI AVAUS:
Laina
Jvucden laina 700000,00
Lainan lyhennys / kk 1844 44
Lainan korot ja hoitokulut / kk 555,56
Henkiléstokustannukset ja esimerkkitydvuorolista
Palkat
Esimerkkityovuorolista (sesonkina lisdapu téman lisdksi)
ma ti 10 pe la su Viikkotunnit
Aukiolo 7.30-20.00 7.30-20.00  7.30-20.00 7.30-20.00 7.30-20.00 9.00-20.00 9.00-20.00
Tunnit auki 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50 11,00 11,00 84,50
tydntekija 1 9.00-17.00  5.00-17.00 9.00-17.00 9.00-17.00 8.00-16.00 40,00
tydntekija 2 6.30-14.30  6.30-14.30 6.30-14.30 6.30-14.30 12.00-19.00 [ 35,00
tydntekija 3 13.00-21.00 13.00-21.00 13.00-21.00 9.00-17.00 13.00-21.00 40,00
tyGntekija 4 9.00-17.00 13.00-21.00 13.00-21.00 8.00-16.00 32,00
tydntekija 5 6.30-14.30 13.00-21.00 12.00-15.00 9.00-17.00 31,00
Yhteensa tunnit 24 24 24 24 24 31 31 182,00
Iltalisatunnit 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 4,00 4,00 23,00
Iltalisat 1,86e/h 5,58 5,58 5,58 5,58 5,58 744 14,88 50,22
Oletus, ettd kaikilla on 12e tuntipalkka 288,00 288,00 288,00 288,00 288,00 372,00 372,000 2184,00
Yhteensa palkkakulut lisineen 293,58 293,58 293,58 293,58 293,58 379,44 758,88 2606,22
Palkkakustannus per viikko 2606,22
Keskimaarin viikkoja kuukaudessa 4,35
Arkipyhat keskimaarin 9 per vuosi 264222
Keskimaarainen kuukausivaikutus: 220,19
Keskimaarainen palkkakustannus per kk 11544,83
Huomioidaan palkkojen sivukulut kertoimella 1,4:
Todellinen palkkakustannus per kk 16 162,76



Tuloslaskelma vuodelle 2025

VUOSI 2025
paivia pe
Kulut

finf

m
Myynti sis alv

mist

tammikuu 2025
31

54250,00

helmikuu 2025

15
49 000,00

1 4
4218473

maaliskuu 2025 huhtikuu 2025

1
43162,76

54.250,00

4671559

52500,00
1

21

toukokuu 2025 kesakuu 2025  heinakuu 2025
31
48162,76

75950,00
1!

73500,00

63292,09

75950,00

3 1
6540183

elokuu 2025  sypskuu 2025 lokakuu 2025 marraskuu 2025  joulukuu 2025

1

75950,00
15

52500,00

45208,64

31

15
54250,00

52500,00

4520664

31 Yhteen:

43162,76 537953,17)

54250,00 724 850,00

4671559 62418061
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sa

Myynti atviton 4671558 4520864 6540183 6540183 4671559

Tulos ennen veroja 355283 968,03 3552.83 204588 17239.07 1512933 1723807 17238.07 204588 3552.83 204588 3552,83 8522744

[Ynteisovero 20% 71057 19361 71057 409,18 344781 302587 344761 344781 408,18 71057 408,18 710,57 1724549

Voitto / Tappio 284226 77443 284226 163670 13791,25 1210346 13791,25 13791225 1636,70 284226 1636,70 284226 6898195

Kestiarvo

Katetuotto 30015, 26394,73 309015,59 2040864 4460183 42492,00 4480183 44601,83 2040884 30015,59 2040854 3091559 3454838

Katetuottoprosentti 85,18% 6255% 8E,18% 85,05% 68,20% 67,14% 88.20% 88.20% 85,05% B18% 85,05% 85,18% 85,18%

Asiakasmaara, taveite 70% 2821 2548 2821 2730 4015 3885 4018 4015 2730 2821 2730 2821 3163

Keskiostos 1656 16,56 1656 1656 1629 1629 1629 1629 1656 1656 1656 16,5 1647

Asiakaspaikkakiento/ pu 217 217 217 217 3,08 308 3,08 308 217 217 217 217 247

Kriittinen piste [myynti,

ot saadaan nellatulos) 4134702 4374223 41347,02 4206360 4012335 4075691 4012335 4012335 4206360 41347,02 4206360 41347,02 4137067

[Varmuusmarginaali (myyntitucton

2 rietien pisteen arotus) 536857 -1547.50 5368,57 314504 25278.48 2253518 2527848 2527848 314504 538857 314504 5368,57 10644,38

Myyntikate %715,59 3219473 3B715,59 3520864 5540183 5329209 5540183 5540183 3520864 3671559 3520854 3671559 4201508

Myyntikate % 7859% 7630% 7B59% 7788% B471% 84.20% B471% 84.71% 77.88% 7B59% T1B8% 78,59% 80.22%

Palkkakate 2055283 1603197 2055283 19045,88 3423907 3212933 3423907 3423007 19045,88 2055283 1904588 2055283 2418562

Palkkakate % 44,00% 38,00% 4400% 4213% 5235% 50.76% 52.35% 5235% 4213% 400% 42.13% 2400% 4568%

Kaytiskate 355283 968,03 3552.83 204588 17239.07 1512933 1723807 17238.07 204588 3552.83 204588 3552,83 718562

Kayttokate % 161% 2.29% 761% 453% 2636% 2390% 2636% 2636% 453% 761% 4,53% 761% 12,06%

VUOSI 2026 2026 liskuu 2026 huhtikuu 2026 toukokuu 2026 kesikuu 2026 heindkuu 2026 elokuu 2026 syyskuu 2026 lokakuu 2026 marraskuu 2026 joulukuu 2026

panvia perki 31 31 30 a1 0 1 1 30 31 30 31 Ynteensa

Kulut 4316276 4316276 4316276 4816276 4816276 4816276 4816276 4316276 4316276 4316276 53795317
finteat 17
-

Hyynti sisaly 10850000 105000,00 108500,00 108500,00 75000,00 75000,00 103550000
myynnista alko 2 21700.00 2100000 2 2 15 15000,00 207 100,00
mista alv 25,5 2844,62 3 16 16

Myynt alviton 66736,56 60278,19 66736.56 9343118 90417.28 8343119 8343119 64563,7 66736,56 64583,77 891 686,59

Tulos ennen vercja 2357380 1711542 2357380 2142101 4526842 4225451 45268.42 45268.42 2142101 2357380 2142101 2357380 35373342

hteissuero 20 % 471476 3423,08 471478 428420 905388 8450,90 205368 205368 428420 471476 428420 471478 70745,68|

Voitto / Tappio 18859,04 13692,34 18859,04 17136,80 35214,74 3380361 36214,74 36214,74 17136,80 18859,04 17136,80 18859,04 282086,74

Keskiarve

Katetuotte 50938 56 14478,19 5093655 48783,77 7263119 89617,28 7263110 7263110 48783,77 5093656 2878377 5093655 5684055/

Katetuottoprosentti 76,32% 73,79% 76,32% 75,54% 77,74% 77.00% 77.74% 77.74% 7584% 76,32% 7554% 76,32% 76,33%

Asiakasmaara 4030 3640 4030 3900 5735 5550 5735 5735 3900 4030 3900 4030 4518

Keskiastos 16,56 16,56 16,56 16,56 16,29 16,20 16,20 16,20 16,56 16,56 16,56 16,56 16,47

fsiakaspaitkakierto  pv 217 2,17 217 2,17 308 308 308 308 217 217 217 217 247

Kriittinen piste

(myyni, jolla saadaan

noliatulos) 3585041 37082.85 3585041 36224,97 3510887 3553811 3510887 3510887 3522497 3585041 3822497 3585041 35857,84]

Varmuusmarginaali

{myyntituston ja

kriittisen pisteen erotus) 30886,15 2318534 30886,15 2835660 58232,32 54879,17 58232,32 58232,32 2835880 3088615 28.358,80 30886,15 38449,37

Myyntikate 56736,56 50278,19 56736.56 54583,77 8343118 B0417.28 8343119 8343119 5456377 56736.56 5458377 56736.56 6430722

Myyntikate % 85.02% 8341% 85.02% 8452% 89,30% 88.94% 89,30% 89,30% 84,52% 85.02% 84,52% 85.02% 86.15%

Paliakate 2057380 3411542 4057380 3842101 6226842 5925451 62268,42 62268,42 3842101 4057380 3842101 4057380 48477,78

Palkkakate % 60,80% 56,60% 60,80% 53,49% 6665% 65,53% 66,65% 66,65% 59,49% 60,80% 59,49% 60,80% 61,98%

Kayttokate 2357380 1711542 2357380 2142101 45268.42 4225451 45268.42 45268.42 2142101 2357380 2142101 2357380 29477.78|

Bhate % 35.32% 28.39% 35.32% BT 2BA5% 4673% 48.45% 48.45% BAT% 35.32% 3317% 35.32% 38.44%

Ennusteet vuosille 2025 ja 2026 tukevat yrityksen kannattavuutta. Vuoden 2025 myynnin odote-

taan saavuttavan 70 % tavoitteesta, josta voi huomioida liiketoiminnan alkuvaiheen kasvuvaiheen.
Tasta huolimatta lahes jokainen kuukausi jaa plussalle, ja koko vuoden voitto on arvioitu noin 70

000 euroon. Vuonna 2026 yrityksen kannattavuuden odotetaan parantuvan entisestaén, jolloin en-
nustettu voitto nousee lahes 300 000 euroon. Laskelmat osoittavat, ettd yrityksen taloudellinen
pohja on kestava, ja asetetut tavoitteet tukevat seka toimintojen laajentamista etté pitkan aikavalin
kannattavuutta.
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