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Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittdéd Baba Foods Oy:lle uusi palvelutuote ja selvittaa
olisiko sen toiminnan aloittaminen kannattavaa yrityksen nakokulmasta, seka toisiko se
asiakkaiden silmisséa lisaarvoa yritykselle. Uudeksi palvelutuotteeksi tarkentui vegaaninen
ruokakurssi. Ideoinnissa kaytettiin yhtena apuvalineena trendisyvéluotausta.

Opinnaytety6ta varten keréattiin laajasti eri tietolahteita kayttaen tietoperustaa, joka sisaltaa
tietoa vegaanisuudesta ja siihen vaikuttavista trendeista, seka vegaanisen ruoan ravitse-
muksellisuudesta. Liséksi selvitettiin ravintola-alan taman hetken markkinatilannetta. Kil-
pailutilanneanalyysissa otettiin selvda jo olemassa olevista vastaavan tyyppisista palvelua
tarjoavista yrityksista ja tehtiin ruokakursseista SWOT-analyysi.

Ruokakursseja varten etsittiin opetukseen sopiva vuokrakeittittila. Lisaksi ruokakurssia
varten kehitettiin esimerkki menu ja siihen reseptiikka, joka testattiin kdytannéssa. Ruoka-
kurssin kulun runko suunniteltiin ottaen huomioon Baba Foods Oy:n visio, missio ja arvot.

Vegaanisen ruokakurssin kehityksessa ja opinndytetydn runkona kaytettiin Business Model
Canvasia. Taman pohjalta opinnaytetytssa on kayty lapi uuden palvelutuotteen asiakas-
kohderyhma, yhteistyokumppanit, arvolupaus, myynti, markkinointi, jakelu, asiakassuhteet,
kulurakenne, tulovirrat, hinnoittelu, resurssit ja toiminnan mittarit.

Uuden palvelutuotteen ydinidea on tarjota asiakkailleen paras mahdollinen vegaaninen
ruokakurssikokemus toteutettuna arvokkaalla asiantuntemuksella, suurella sydamella,
seka herkullisella ruoalla. Kaikessa Baba Foods Oy:n toiminnassa korostetaan rehellisyytta
ja vastuullisuutta, seka kunnioitetaan muita. Ruokakursseja voidaan toteuttaa joko Baba
Foods Oy:n kautta vuokratussa opetuskeittiosséd, asiakkaan omissa tiloissa tai yksityis-
asiakkaan kotona. Ruokakurssin yhteydessa tarjotaan asiakkaille ravitsemuksellista tietoa
vegaaniruoasta tavoitteena kokonaisvaltainen mielen ja kehon hyvinvointi. Tavoite on
myds tukea uuden palvelutuotteen avulla jo olemassa olevaa Baba Foods Oy:n liiketoimin-
taa ruokatuotteiden vahittaismyyjana, seka lisata yrityksen tunnettavuutta.

Opinnaytetyon tulokset ja selvitysty® osoittavat, ettd vegaaninen ruokakurssi voisi olla hyva
lisa jo olemassa olevaan Baba Foods Oy:n toimintaan, tuoda lisdarvoa yritykselle, seka li-
sata yrityksen tunnettavuutta, mikali henkiléstéresurssien puolesta toteutus katsotaan
mahdolliseksi. Tulevaisuutta ajatellen ruokakurssien muunneltavuus todettiin erin-
omaiseksi, koska erilaisia variaatioita ja kokoonpanoja pystytaan tekemaan kursseille luke-
mattomia.
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1 Johdanto

Opinnaytetyétamme varten saimme toimeksiannon yritykselta nimelta Baba Foods Oy
(mydhemmin nimellda Baba). Baba on Konalassa toimiva vahittaiskaupoissa myytaviin kas-
visruokiin erikoistunut perheyritys. Ravintoloita yrityksella ei ole talla hetkella. Yrityksella
on jonkin verran my6s cateringtoimintaa, mutta toistaiseksi se on ollut viela vahaista, vaik-
kakin lisddntymassa maarin. Talla hetkella ajankohtaiseksi on tullut miettia, miten toimin-
nan kuvaa voitaisiin laajentaa uusille alueille, ehkd hieman varsinaisen toiminnan ulkopuo-
lellekin. Puhetta on ollut Baban oman ravintolan avaamisesta, tuotevalikoiman laajentami-
sesta ja cateringtoiminnan kehittamisesta. Tuotevalikoiman laajennusta toteutettiin vii-
meksi kevaalla 2017, jolloin valikoimiin tuotiin uusi tuote Baba Bataatti Falafel. Taman jal-

keen tuotekehitysta on jatkettu Green Hummuksella, joka on suunnitteilla tuoda kauppoi-

hin [&ahitulevaisuudessa.

&

Kuva 1. Baban valikoimissa olevia tuotteita (Baba Foods Oy 2018a)

Taustatyon jalkeen paadyttiin kehittdmaén Baballe uusi palvelutuote, jonka aloituskustan-
nukset eivét vaatisi massiivisia investointeja, kuten esimerkiksi ravintolan perustamiseen
tarvittaisiin. Opinnaytetyon tarkoitukseksi tarkentui kehittda uusi palvelutuote ja selvittada
olisiko sen toiminnan aloittaminen kannattavaa yrityksen nakokulmasta, sekéa toisiko se
asiakkaiden silmissa lisaarvoa yritykselle. Toiminnan kehittdmisessa pyrittiin kehittamaan
uusi palvelutuote, joka poikkeaisi normaalista Baban jo olemassa olevasta toiminnasta,

mutta voisi silti omalla tavallaan tukea jo olemassa olevaa yritystoimintaa.



Uuden palvelutuotteen kehitysté varten tutustuttiin ravintola-alan taman hetken tilantee-
seen erilaisten tunnuslukujen avulla. Liséksi selvitettiin erilaisia ravintola-alaan, seké ruo-
katuotantoon liittyvia trendeja. Havaittiin, etta vegaani- ja kasvisruoan ymparilla puhutaan
paljon ravitsemuksellisuudesta ja vaarin toteutettuna ruokavaliosta saattaa jaada saa-
matta tarkeita ravintoaineita. Ihmiset kiinnittavat yhd& enemman huomiota kokonaisvaltai-
seen hyvinvointiin, joka koostuu nautitusta ruoasta ja oikeanlaisesta liikunnasta. Tasta on
kyse myoskin kuluttajatrendissa "kehon ja mielen temppeli”. (Hiltunen 2017, 139-146.)

Taman trendin innoittamana yrityksen uudeksi lisédpalveluksi lahdettiin suunnittelemaan
asiakkaita osallistavaa ruoan valmistusta, jonka tarkoitus on tukea samalla asiakkaan ra-
vitsemustietoutta. Lisdpalvelussa Baban henkilékunnasta yksi tai useampi, riippuen ryh-
man koosta, lahtee asiakkaan tiloihin tai vuokrattuun tilaan valmistamaan ruokaa yhdessa
asiakkaiden kanssa. Tilaisuuden tarkoituksena on opastaa asiakkaita maukkaaseen ja ter-
veelliseen kasvis- ja vegaaniruoan maailmaan. Tilaisuudessa asiakas saa arvokasta tie-
toa vegaani- ja kasvisruoan ravitsemuksellisuudesta, henkilékohtaista opastusta ruoan
valmistuksesta, ideoita ateriakokonaisuuksien luomiseksi seka omaksi reseptivihkosen,
jossa on helppoja vegaanisen arkiruoan resepteja, joita voi hyddyntda Baban tuotteiden
kanssa tai ilman. Uuden palvelun ytimena toimii Baban intohimoinen ja iloinen asenne tyo-

hon ja ruokaan, joka vélittyy aina asiakkaaseen saakka.

Kun uuden palvelutuotteen idean runko oli selvilla, mietittiin palvelutuotteen kehityksen ke-
hityssuunnitelma ja aikataulu. Opinnaytetyon runkona ja idean kehittdmisen tukena kay-
timme Business Model Canvasia, jota kehitettiin ja tdydennettiin koko palvelutuotteen ke-
hitystyon ajan. Business Model Canvasin avulla kaytiin 1api jokainen toimintaan vaikuttava
liketoiminnan osa-alue, joka auttoi muodostamaan selkean kuvan kokonaisuudesta. Naita
alueita ovat asiakasryhma, eli palvelutuotteen kohderyhma, jossa kaydaan lapi Baban jo
olemassa olevaa kohderyhméé, uuden palvelutuotteen kohderyhmaa, seka naiden kah-
den yhteensopivuutta ja toisiensa tukevuutta. Yhteistydkumppaneissa mietitdén yhteistyo-
kumppanit, jotka ovat uuden palvelutuotteen kannalta olennaisia. Arvolupaus kertoo sen,
mit& arvoa uusi palvelutuote tuottaa asiakkaille ja milla periaatteilla uutta palvelutuotetta
lAhdetdan tarjpamaan. Myynnissa, markkinoinnissa ja jakelussa selvitetdén sitd, miten
asiakkaat Idytavat uuden palvelutuotteen ja kuinka se on asiakkaiden nakokulmasta saa-
vutettavissa. Asiakassuhteissa mietitaan milla periaatteilla asiakassuhteita halutaan yllapi-
tééd ja kuinka asiakaspalautteisiin reagoidaan. Kulurakenne, tulovirrat ja hinnoittelu kerto-
vat uuden palvelutuotteen aiheuttamista kustannuksista, oletetusta myynnista, seka hin-
noittelun periaatteista. Resurssit kertovat Baban mahdollisuuksista toteuttaa uutta palvelu-
tuotetta kaytdssa olevien erilaisten voimavarojen kautta. Mittareissa kaydaan lapi niité asi-

oita, joiden avulla uuden palvelutuotteen toimivuutta voidaan mitata, mikali se toteutuisi.



Hahmoteltuamme uuden palvelutuotteen tarkemmin, lahdimme selvittamaan kilpailija-ana-
lyysin avulla jo olemassa olevaa samankaltaisten ruokakurssien tarjontaa. Analyysissa
selvitettiin ruokakurssien tarjontaa yleensa markkinoilla, minkalaisilla konsepteilla ruoka-
kursseja tarjotaan, missa ruokakursseja jarjestetaan ja onko vegaanisuuteen erikoistu-
neita ruokakursseja jo paljon olemassa. Liséksi tehtiin SWOT-analyysi, jossa mietittiin Ba-
ban heikkouksia, vahvuuksia, mahdollisuuksia ja uhkia ruokakurssien osalta suhteessa

kilpailijoihin ja yrityksen omaan tilanteeseen.

Baballa ei ole ruokakurssien pitdmisté varten omaa opetuskeittitta, vaan toiminta olisi
vuokrattavien opetuskeittididen ja asiakkaiden omien tilojen varassa. Taman vuoksi selvi-
tettiin vuokrattavaksi tarkoitettuja opetuskeittiditd padkaupunkiseudulla. Opetuskeittion ha-
luttiin olevan keskeisella paikalla, esteettn ja toimiva. Kun vuokrattava opetuskeittio ol
selvilla, lahdettiin kehittamaan ruokakurssille menua. Menu suunniteltiin ajatellen niita re-
sursseja, joita valittu opetuskeittio tarjosi, seka Baban perus ruokalistaa muistuttavaksi.
Kun menu ja reseptit saatiin valmiiksi, reseptien toimivuus testattiin ja niihin tehtiin tarvitta-
vat muutokset. Lopuksi tehtiin viela runko ruokakurssien kulusta, jossa kaydaan paapiir-

teittain lapi tilaisuuden paavaiheet.



2 Mitd on vegaanisuus?

Opinnaytetydn sekéa uuden palvelutuotteen onnistumiseen tarvitsemme paljon taustatietoa
siihen, mita vegaanisuus pitaa sisadllaan. On oltava taysin tietoinen siita, mitd on vega-
nismi ja millaisia ihmisia ovat vegaanit. Seuraavaksi perehdymmekin vegaanien ruokavali-
oon, sekd muihin kayttétottumuksiin. My6s vegaanien ravitsemustieto, sekd taman hetki-
set trendiruoat auttavat palvelutuotteessa rakentamaan oikeanlaisia ruokatuotteita juuri
heille. Kasittelemme myos ymparilla vellovia trendeja, jotka suuntaavat nimenomaan kas-

visruoan ja veganismin suuntaan.

Henkilda joka noudattaa vegaanista ruokavaliota kutsutaan vegaaniksi. Vegaani syd vain
kasvisperaisia tuotteita, jotka eivat ole milladn tavalla tekemisissa eldinten kanssa. Toisin
sanoen vegaani ei sy6 mitdén lihaa, kalaa, maitotuotteita, kananmunia ja jopa hunaja on
suurimmalla osalla kiellettyjen listalla. Ruoan lisdksi vegaanit tekevat myds muita arkeen
liittyvia valintoja. He eivat kayta palveluja joiden toimintaan liittyy millaan tavalla elainten
riistot tai muu elaimiin liittyva hyvaksikaytto, kuten esimerkiksi elainkokein testattu kosme-
tiikkka. Vegaani valitsee eldinvapaita vaatteitakin, eika siis valitse aitoa nahkaa, silkki&, tur-
kiksia tai villaa sisaltavia tekstiileja. (Vegaaniliitto 2018a.)

Veganismi kay kaikenlaisille ja kaikenikaisille inmisille. Vegaaninen ruokavalio voi olla ai-
van yhta yksipuolista tai monipuolista kuin mika tahansa muukin ruokavalio. Oikein koos-
tettuna se kay kenelle tahansa eri tarpeisiin ja elamanvaiheisiin (Vegaaniliitto 2018a).
Veganismi ei ole mikaan uusi 2000 -luvun juttu, vaan veganismilla on pitkéat perinteet.
Vaikka vegaaninen ruokavalio maariteltiin jo Vegan- yhdistyksessa alkuvuodesta 1944,
niin vasta 1949 henkild nimelta Leslie J. Cross Vegan- yhdistyksesta huomautti, etta yh-
teiskunnalla ei ollut virallista veganismin maaritelmaa. Han ehdotti "elaimen emansipaa-
tion periaatetta ihmisen hyvaksikaytdsta". Tata selvennettin mydhemmin "eldinten kayton
lopettamisena ruoassa, hyddykkeissa, t0issd, metsastyksessa, eldinkunnassa ja kaikissa

muissa kayttotavoissa, joissa ihminen on eldintd hyodyntanyt”". (Vegansociety 2018a.)

Veganismiin vaikuttavat monet tekijat, kuten uskonto tai muut henkilokohtaiset ja henkiset
syyt, elaintensuojelu tai eldinten oloihin liittyvat asiat, ekologiset asiat seka myds tervey-
teen liittyvét seikat. Viime aikoina on ollut paljon nékyvilla eldinten huonot olot kasvatuslai-
toksissa, kun toiminta on mennyt koko ajan enemman teollisemmaksi. Elaimilla ei ole juu-
rikaan liikkumatilaa, vaikka he kuitenkin tuntevat kipua ja mielihyvda. Taméan takia moni
ihminen on alkanut kyseenalaistaa koko toimintaa, ja tata kautta vahentéanyt tai jopa lopet-

tanut lihatuotteiden syénnin. (Vegaaniliitto 2018.)



Vegaanisuuden ymparille jarjestetdén paljon erilaisia tapahtumia, joista yksi on tipattoman
tammikuun tapaan vietettava "veganuary” Britanniassa. Yksinkertaisuudessaan ve-
ganuaryn idea on sy6da vegaanista ruokaa yhden kuukauden ajan. Britanniassa kyseista
kuukautta on vietetty nyt viiden vuoden ajan. Noin puolet tapahtumaan osallistuvista ihmi-
sista syt normaalisti liharuokia. Britanniassa on my6s havaittu kasvua veganismin suosi-
ossa. Osasyyna tadhan voidaan pitaa tietoisuuden lisd&ntymista eldaimiin kohdistuvaa jul-
muutta ja kaltoinkohtelua kohtaan. (Kauppalehti 2018.)

Vegaanisuutta ja vegaania ei saa missaan tapauksessa sekoittaa vegetarismiin ja vegeta-
ristiin. Kuten aiemmin on tullut mainittua, niin vegaanilla on taysin nollatoleranssi elaimiin
liittyvissa asioissa. Vegetaristin ruokavalioon puolestaan kuuluu jossain suhteessa elin-
kunnan tuotteita. On esimerkiksi olemassa semi-vegetaristi, joka sy paaosin kasvisperai-
sia tuotteita, mutta silloin talléin sy6 myos lihaa. Lakto-ovovegetaristi puolestaan syo paa-
osin kasvistuotteita, mutta naiden lisaksi maitotuotteita ja kananmunia. Vegetaristeilla
myds ruokavalion ulkopuoliset asiat eivat valttamatta vaikuta niin paljon kuin vegaaneilla.
He saattavat esimerkiksi kayttaa elainkokein tehtya kosmetiikkaa tai elainperaisia tekstii-

leja vaatetuksessaan. (Vegaani.org 2018.)

2.1 Vaikuttavat trendit

Globaalin vakiluvun kasvu on ollut isoin vaikuttava trendi jo pitkdan, ja se nayttaa jatkuvan
tulevaisuudessakin. Tama trendi vaikuttaa lahes kaikkeen ymparillamme tapahtuviin asioi-
hin, kuten kasittelemdamme asiaan, eli ruokaan ja ruokatuotantoon. Vaikka maailman va-
kiluku on 1960 -luvulta lahtien kaksinkertaistunut, niin lihatuotanto on jopa nelinkertaistu-
nut. Mitd tdma siis tarkoittaa seuraavan kolmenkymmenen vuoden aikana? Entistd enem-
man tarvitaan elaimia, joilla ruokkia ihmisi& ympari maailmaa, seka naille elaimille suuret
maarat ravintoa kasvaakseen, joka puolestaan rasittaa maaperda. Kasvava lihatuotanto
edesauttaa edelleen ilmaston lampenemistd, laajaa saastumista, metsien havittdmista,
maaperan huononemista, veden niukkuutta ja lajien sukupuuttoa. Naiden monien syiden
takia moni ihminen on herénnyt siihen, kuinka oma ruokavaliokin voi muuttaa maailmaa.
Sen liséksi, ettd he ovat vaihtaneet esimerkiksi oman kulkuneuvon vahépaastdisemmaksi,

ovat he vahentéaneet omaa lihankayttddan ruokavaliossaan. (Vegansociety 2018a.)

Elaimien karsimykset ja lihateollisuuden raakuus, ovat yksi vaikuttava tekija kasvisruoka-
valion suosimisessa ja jopa ravintoloiden konseptia miettiessa. Merkittdvan muutoksen
teki tdmé&n johdosta Loviisalaisravintola Bella, joka muutti konseptinsa lihapainotteisesta

taysin vegaaniseksi toukokuussa 2018. Ravintola oli ehtinyt toimia lihapainotteisena vuo-



desta 2011 asti. Paatdkseen vaihtaa konseptia vaikutti omistajien vegaanisuus ja tietoi-
suus lihateollisuuden toimintatavoista, sekd sen aiheuttamasta ympéariston kuormituk-
sesta. (Karjalainen 2018, 26.)

Haluamme lyhyesti mainita opetustilaisuuksissa vegaanisen ruokavalion ja ravitsemuksen
liséksi taman lihatuotantoon liittyvéan seikan. Osa ihmisista varmasti tietdakin jo taméan
puolen asiasta, mutta pyrimme talla hieman herattamaan ihmisia ja kannustamaan syo6-

maan enemman kasviksia ja vahentamaan lihan kulutusta.

Varsinaista tarkkaa maaraa kasvisruokailijoista ja vegaaneista on vaikea sanoa. Osa esi-
merkiksi kasvissygjista pitaa itsed&n kasvissyojiné, vaikka ruokavalio sisaltaisikin esimer-
kiksi kalaa tai muuta vaaleata lihaa, kuten kanaa. Varmana kuitenkin voidaan pitaa, etta
kasviperaisen ravinnon maara myos sekasydjien joukossa on kasvanut. Voidaankin kat-
soa, ettd vegaanisen ruoan suosio ei ole pelkastaan vegaaneista kiinni, vaan osa-aikainen
kasvissyonti vaikuttaa siihen myos olennaisesti. Sekasygjien sydvan vegaaniruoan maara
on isompi, kuin varsinaisten vegaanisen sydman ruoan maara. (Yle 2018.)

Tata vaittamaa tukee myos Atrian tekema tutkimus, jonka mukaan suurin vaikuttaja kas-
visruokien menekin kasvuun on fleksaus, jossa liha- ja kasvisruokavalio vuorottelevat.
Tutkimuksen mukaan pelkastaan kasvisruokaa sydvien maara Suomessa on noin kolme
prosenttia koko vaestdsta, eli noin 170 000 henkiléa. Sen sijaan fleksaajia on selvityksen

mukaan huomattavasti enemman, jopa 1,6 miljoonaa henked. (Karjalainen 2018, 27.)

Kuten aiemmin on mainittu, niin kehon ja mielen temppeli- trendi on yksi vaikuttava trendi
tassé palvelutuotteessa. Tassa trendissa pyritaan edistamaéan niin kehon kuin mielenkin
hyvinvointia monilla eri tavoilla. Trendisséa kasitellaén stressin vahentamiseen ja elamén
hidastamiseen liittyvia asioita mielen terveyteen, likunnan eri muotoja ja merkitysta kehon
terveyteen, seka ruokavalion muutokset ja niiden vaikutukset kehoon seka mieleen. (Hiltu-
nen 2017, 139-146.)

Stressin lievitys ja liikkunta vinkkejd emme ldhde avaamaan ruokakursseilla, vaan lahes-
tymme trendid enemmankin ruokavalion suunnalta. Tarkoituksena on kertoa vegaaniseen

ruokavalioon sopivia trendikk&ita raaka-aineita ja ateriakokonaisuuksia.

Viime vuosina on ollut monia nopeasti ohi menevia trendeja ruokavalioissa, kuten karp-
paaminen, jossa ei sytda viljatuotteita ollenkaan. Tall& hetkella proteiinituotteet ovat suu-
ressa suosiossa, ja naista erityisesti vegaanille sopimaton proteiinirahka on noussut suo-
sikiksi. Vegaaneillekin 16ytyy terveellisia ja paljon proteiinia sisaltavia raaka-aineita, kuten
suurta suosiota kerédnneet nyht6kaura ja harkis. N&ita pidetd&n myos niin sanottuina lihan-
korvikkeina. Markkinoilta 16ytyy myds muita hyvia vegaaneille sopivia trendikkaita tuot-

teita, kuten kookos, kvinoa, goji ja raakakaakao. (Hiltunen 2017, 143-144.)



Uusi palvelutuote olisi tarkoitus aloittaa vuoden 2019 aikana, joten kyseiselle vuodelle olisi
hyvéa saada tuoretta tietoa uusista trendikkaista ruoista ja raaka-aineista. Tutkimustyota
tehdessamme huomasimme, etta viela ei juurikaan 16ytynyt ruokaan liittyvia l&hteita ensi
vuoden trendeihin. Yksi hyva ja kattava raportti kuitenkin 16ytyi Fazer Food Service Oy:n
tekemé&na. Tama raportti on erikseen tilattavissa Fazerin sivuilta, joten lIahdetietoa emme
pystyneet laittamaan. Lahde on Tulevaisuuden ruokatrendit 2019, ja se on tilattavissa il-
maiseksi. Vegaaneja ehka eniten kiinnostava aihe raportissa on kasvipohjainen lihatuot-
teet ja vegaaninen pikaruoka. Raportissa mainitaan hampurilaispihvista, joka on tehty
kookoksesta, perunasta ja vehnasté. Lisaksi on muita proteiinipitoisia lihaa muistuttavia
tuotteita, kuten vegaaniset makkarat, pekonit ja kebabit. (Fazer 2018.)

Vegaanisen pikaruoan uskotaan olevan yksi kasvava trendi lahitulevaisuudessa. Yritykset
ovat havahtuneet vegaanisen ruoan kasvavaan kysyntaan ja ovat jo lisdnneetkin vali-
koimiinsa vegaanisia tuotteita. Vuoden 2017 joulukuussa McDonald’s lisési vegaaniham-
purilaisen tuotevalikoimaansa ja Subway puolestaan lanseerasi markkinoille vegaaniset
kasvispihvin helmikuussa 2018. Kotipizza on tarjonnut vegaanisia pizzoja jo vuodesta
2016 lahtien. (Lansi-Savo 2018.)

Vaikka vegaaniannokset eivat olekaan pikaravintoloiden eniten myyvia tuotteita, katsotaan
niiden olevan silti hyvaa lisapalvelua. Ruokapaikkaa etsivan vegaaneja sisaltavan seuru-
een ruokapaikan valintaan vaikuttaa olennaisesti, saako ruokapaikasta myos vegaanisen
vaihtoehdon. Mik&li vegaanista vaihtoehtoa ei ole tarjolla, ruokailee koko seurue silloin
muualla, joka on selvaa tulonmenetysta ravintolalle. Isoimmissa kaupungeissa vegaanisia
annoksia onkin tarjolla paljon ja kilpailu ruokailijoista kovaa. Vaikka useat pikaruokaravin-
tolat tarjoavatkin erilaisia kasvisruokavaihtoehtoja, niité ei aina voida mainostaa vegaa-
neille sopiviksi. Naista esimerkkina Hesburgerin kasvistortilla, joka sinansa itsessaan on
vegaaninen, mutta jonka ainesosia kypsennetaan kuitenkin samassa kasvioljyssa kuin pa-
neroituja kanatuotteita. Talléin valmistustapa voi tulla vegaanista riippuen vastaan, eika

tuotetta haluta sydda taméan vuoksi. (Yle 2018.)

Fazer osallistuu kehitysty6hon, jolla pyritaan valmistamaan ruokaa, joka vaikuttaa kehoon
ja mieleen. Kayttamalla muun muassa runsaskuituisia viljoja, marjoja ja muita kasviksia,
jotka vaikuttavat positiivisesti suoliston hyvinvointiin. Naiden kaytté onnistuu helposti myos
esimerkiksi juuri pikaruoka annoksissa, jolloin ne tekevat annokset terveellisemmaksi
vaihtoehdoksi. Pelk&astaan papujen ja linssien lisaéaminen leivonnaisiin kuulostaa ehka hie-

man oudolta, mutta selvasti terveellisemmalta. (Fazer 2018.)



Erilaisia yhdistelmia kannattaakin kokeilla ainakin testimielessa vuonna 2019. Vegaani-
ruoan ja lihaa korvaavien tuotteiden suosio nayttaa kasvavan tasaista tahtia myos ensi
vuoden aikana.

Fazer on kehittanyt valikoimiinsa erilaisia aivoystavallisia annoksia, joissa on erityisesti
kiinnitetty huomiota ihmisen hyvinvointiin. Annokset, jotka eivat sisélla punaista lihaa,
mutta sisaltavat B12-vitamiisia, erilaisia kuituja, magnesiumia ja kalaa, ovat olleet erittain
suosittuja. Naista annoksista erityistéa kiinnostusta kuluttajissa ovat heratténeet kasvispro-
teiinia sisaltavat annokset, kuten annokset joiden osana on kaytetty soijaa, kauraa ja har-
k&papuja. (Talouselama 2018.)

Gourmet Insiderin kirjoitus on hyva esimerkki kasvisruoan suuren suosion kasvusta ensi
vuodellekin. Terveytta ilman kompromissia tutkimuksen mukaan nykypaivan kuluttajat ha-
luavat kayttaa terveellisia ruokia kaikkina aikoina ja paikoissa. Kuluttajien pyrkimykset li-
sata kasviksia lautaselle synnyttavat kasvikeskeista ruokaa. Veg-keskittynyt ruoka ei valt-
tamatta tarkoita vegaanista ruokaa. Tama merkitsee sita, etta kuluttajat painottavat kasvi-
pohjaista ruokavaliota eli vahentévat lihaa. Vaikka 87 prosenttia kyselyyn osallistuneista
kuluttajista sanoivat haluavansa ruokavalionsa sisaltdvan enemman hedelmia ja vihan-
neksia, 82 prosenttia samoista kuluttajista sanoi edelleen rakastavansa lihaa. (Gourmetin-
sider 2018.)

K-ruoka on myds tutkinut erilaisia ruokailmidita raportissaan. Raportissa kerrotaan, etta
vuoden 2017 selvia nousijoita ruokatuotteiden saralla ovat olleet esimerkiksi kasvisproteii-
nia sisaltavat valmisruoat, vegaaninen kebab, erilaiset kauratuotteet ja gluteenittomat tuot-
teet. Eniten suosiota ovat kasvattaneet nyhtdkaura ja muut vastaavat lihakorvikkeet, joi-
den nousu on ollut perati 159 prosenttia. Tutkimuksessa kerrotaan myos, etta kasvisruoan
saralla uskotaan vegaanisten naposteltavien, ohrasta valmistettujen tuotteiden ja etnot-
wistilla valmistettujen kasvisruoka-annoksien kasvattavan suosiotaan lahitulevaisuudessa.
(K-Ruoka 2018a.)

Tietoisuus vegaanisesta ruoasta ja sen suosio kasvaa erilaisten tempauksien myota.
Naista yksi suurimmista on Suomessa jarjestettava vegaanihaaste, joka on kerannyt jo 10
000 osallistujaa (Maaseuduntulevaisuus 2018). Oikeutta elaimille -jarjeston jarjestaman
vegaanihaasteen lisaksi tietoisuutta vegaaniruoasta on tuonut esille vuonna 2015 perus-
tettu Facebookissa toimiva ryhma nimeltaan Sipsikaljavegaanit. Ryhméssa on talla het-
kell& hieman alle 55 000 jasentd. Ryhman idea on olla kehoon ja ruokaan myodnteisesti
suhtautuva valtakunnallinen ryhmaé, joka on erikoistunut vegaaniseen méttdruokaan. Ryh-
maan hyvéaksytaan kaikki ruokavaliosta rippumatta, rajoituksena se, ettd ryhmassa jul-

kaistu sisaltd pysyy vegaanisena. (Sipsikaljavegaanit 2018.)



2.2 Terveellisen ateriakokonaisuuden kokoaminen

Huono ruokavalio on suuri terveysriski, joka heikentda elamanlaatua selvasti. Joissain ti-
lanteissa se on jopa tupakointiakin suurempi riski. On tutkittu, etté vain joka viides suoma-
lainen syo0 terveellisesti ja siiné piileekin yksi suomalaisten suurimmista terveysuhista.
Keskimé&arin suomalaiset sy6vat suosituksia enemman suolaa, sokeria ja lihaa, ja puoles-
taan kasvikset, hedelmat ja marjat jaavat suositusrajojen alapuolelle. (Riekki 2017, 100.)
On hyva varmistaa, ettei ruokavaliosta unohda valttamattémia ravintoaineita. Pelkastaan
vegaanisen ruokavalion noudattaminen ei tarkoita, etta sy0 sataprosenttisen terveellisesti,
koska vegaanisia versioita melkein kaikista mahdollisista roskaruoista on mahdollista val-
mistaa. Niin kauan kun syddaan monipuolisesti maukkaita kasviravintoja, terveellinen ruo-
kavalio, joka sisaltaa kaikki tarvittavat vitamiinit ja ravintoaineet, on hyvaksi keholle. (Ve-
gansociety 2018a.)

Mitd vegaani sitten sy6? Oikeastaan ihan mita vain, silld melkeinp& mista tahansa ruo-
asta, jossa normaalisti kaytetaan elainperaisia tuotteita, saa valmistettua vegaanisen ver-
sion. Vegaaninen ruokavalio on erittain monipuolinen ja sisaltaa kaikenlaisia hedelmia, vi-
hanneksia, pahkindita, jyvia, siemenia, papuja ja palkokasveja, joista kaikista voidaan val-
mistaa loputtomia yhdistelmia. (Vegansociety 2018.)

Vegaanit voivat siis sy6da pizzaa, makaronilaatikkoa, kakkua, jaatelda ja monia muita tut-
tuja ruokia seka herkkuja, kunhan elainperaiset raaka-aineet ovat korvattu vegaaniseen

ruokavalioon soveltuvilla vaihtoehdoilla (Vegaaniliitto 2018a).

Kuten alla nakyvastéa ruokapyramidistakin kay ilmi, on hyvé suosia viljavalmisteita ja erityi-
sesti taysviljaa. Hyvana esimerkkina on tayttda kolmannes lautasesta viljoilla ja juureksilla,
toinen kolmannes vihanneksilla, marjoilla ja hedelmilla. On hyva suosia satokauden tuot-
teita, silla raaka-aineet ovat nain tuoreimmillaan ja ravintorikkaimpia. Mausteita ja yrtteja
ei saa unohtaa, silla niistéd saa myos hyvia ravintoaineita ja herkullisen maun ruoalle.
Viimeinen kolmannes lautasesta on hyva tayttda enemman proteiini pitoisilla raaka-ai-
neilla kuten palkotuotteilla, siemenilla, pahkindilla ja niin sanotuilla lihankorvikkeilla, kuten
soijarouheella ja nyhtdkauralla. Kasvisperaisia rasvoja kannattaa kayttaa kohtuullisesti lei-
van paalla tai salaatinkastikkeena ja kolmion kérjessa olevat herkut jattaa vain satunnai-
seen kaytto6on. (Riekki 2017, 13-14.)



Vegaaninen ruokapyramidi
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Kuva 2. Vegaanin ruokakolmio (Vegaaniliitto 2018)

Vegaaniruokavalio sisaltaa elimiston tarkeista ravintoaineista automaattisesti osan, mutta
osaan naista tulee ruokavaliota koostaessa kiinnittda erityisesti huomiota. Erityista huo-
miota tulee kiinnittdd B12-vitamiinen, D-vitamiinin, sinkin, raudan, kalsiumin, jodin, selee-

nin ja proteiinin saantiin. (Evira 2014, 32.)

Valttdmattomien rasvahappojen saamiseksi, kuten linolihapon, joka kuuluu omega 6-sar-
jaan ja alfalioneelihapon, joka kuuluu omega 3-sarjaan, tulee ruokavalion sisaltaa paivit-
tain rypsioljypohjaista levitetta ja rypsitljya. Jotta paivittdinen energia, proteiini ja ravintoai-
neiden saanti voidaan turvata, tulee vegaanin sytda 5-6 taysipainoista ateriaa paivassa.
(Evira 2016.)

Proteiinin saanti vegaaniruokavaliossa onnistuu erilaisilla runsaasti kasviproteiinia sisalta-
villa raaka-aineilla. Tallaisia raaka-aineita ovat linssit, pavut, herneet, soijapuristeet, tays-
jyvavilja, tofu, siemenet ja pahkinat. Soijasta saatavat proteiini voidaan arvoiltaan lahes
rinnastaa lihan sisaltamaan proteiiniin. Oikein koostettuna ruokavaliosta saadaan kaikki

elimistdlle valttdméattémat aminohapot. (Evira 2014, 33.)
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Kalsium on kivennéisaine, jolla on tarkea merkitys luuston rakennusaineena, entsyymire-
aktioiden saatelyssa, lihassupistuksissa ja hermoston toiminnassa. Perinteisen ruokaym-
pyran mukaisessa ruokavaliossa suurimpina kalsiumin lahtein& toimivat maitotuotteet.
Kalsiumia saa kuitenkin aivan hyvin myds vegaaniruokavaliossa korvaamalla maitotuot-
teita kasviperadisilla vaihtoehdoilla, kuten kaurasta, soijasta ja manteleista valmistetuilla
juomilla, jogurteilla ja kermoilla. Muita kalsiumin saannin turvaavia tuotteita ovat seesa-
minsiementahna kuten tahini, tofu, soija, valkoiset pavut, tummanvihreét lehtivihannekset
ja erilaiset kaalikasvit. (Vegaaniliitto 2018b.)

Aikuisilla paivittéainen kalsiumin saantisuositus on 800 mg. Tehokkaimmin kalsium imeytyy
kasvuiassa, seka imetyksen ja raskauden aikana. Mikali ruokavalioon ei pystyta sisallytta-

maan riittdvad maaraa kalsiumia sisaltavia tuotteita, voidaan kalsium nauttia myés ravinto-
lisana. (Luustoliitto 2018).

Kuva 3. Monipuolisen aterian koostaminen on tarked osa vegaanista ruokavaliota (Baba
Foods Oy 2018a)
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Vesiliukoista B12-vitamiinia ei esiinny luonnostaan vegaanien syomissa raaka-aineissa.
Vegaaniruokavalioon sopiviin tuotteisiin, kuten erilaisiin kasvijuomiin ja jogurtteihin on kui-
tenkin valmistajan taholta lisatty usein B12-vitamiinia. B12-vitamiini imeytyy elimistoon
suhteellisen huonosti, joten vaikka sitd on lisattyna eri vegaanien suosimiin tuotteisiin, on
tarkeda syoda vitamiinia ravintolisana. Vitamiinin liiallisesta saannista ei ole huolta, vaan
ravintolis&na sy6tavan vitamiinin lisdksi voi huoletta syoda myaos lisattya vitamiinia sisélta-

via vegaanituotteita. Vitamiinin saantisuosituksen saavuttaa kolmella eri tavalla:

- Kayttamalla B12-vitamiinilla rikastettuja elintarvikkeita 2-3 kertaa paivassa siten,
ettd vitamiinin saanti on 3ug.

- Syomalla B-12-vitamiinia ravintolisana esimerkiksi tabletin muodossa siten, etta
tabletin vitamiinipitoisuus on véhintdan 10 pg.

- Ottamalla kahdesti vilkossa B12-vitamiinia siten, ettd yhden annoksen vitamiinipi-
toisuus on 1000 pg.

B12-vitamiinivalmistetta valitessa on hyva ottaa huomioon, ettd osa vitamiinivalmisteista

on valmistettu siten, etta ne sisaltavat elainperaisia ainesosia. (Vegansociety 2018b.)

D-vitamiinia saadaan yleisesti kalasta, seka D-vitamiineilla tdydennetyista tuotteista, kuten
maitovalmisteista ja margariineista. D-vitamiinin katsotaan antavan terveydelle mydnteisia
vaikutuksia varsinkin kaatumisten ja luunmurtumien ehkaisyssa. Vegaanien ruokavaliossa
ei luonnostaan esiinny D-vitamiinia, joten on suositeltavaa kayttaa paivittain ravintolisaa,

jonka D-vitamiinipitoisuus on 10 pg. (Evira 2018a.)

Jodi takaa ihmiselle keskushermoston normaalin kasvun ja kehityksen. Jodi on kilpirau-
hashormoni, jonka puutostila aiheuttaa kilpirauhasen laajentumista ja struumaa, seka lap-
silla sikibaikana ja varhaislapsuudessa henkisen kehityksen ongelmia, seka kasvuhairi-
Oita. Aikuisen saantisuositus on 150 mg vuorokaudessa ja yleensa tarve tayttyy nautituista
maitotuotteista, seka ruokasuolasta, johon jodia on lisatty. (Evira 2018b.)
Vegaaniruokavaliota noudattavan jodin saanti tulee taata ravintolisalla, koska pelkén jodi-
oidun suolan kayttamista ei voida katsoa riittdvaksi. Merilevaa ei suositella joditarpeen

kattamiseksi sen suuresti vaihtelevien jodipitoisuuksien vuoksi. (Vegaaniliitto 2018c.)

Raudan saannin tarve on eri naisilla ja miehill&, seka vaihdevuodet ohittaneilla naisilla ja
nuorilla tytdilla. Naisten vuorokautinen saantisuositus on 15 mg, kun taas muiden on 9

mg. Raudalla on tarke& merkitys hapen kulun edistymisessa keuhkoista kudoksiin, seka
punasolujen hemoglobiinin happea sitovan osana. Eniten rautaa saadaan lihasta, taysjy-

vaviljavalmisteista ja maksasta. (Evira 2018c.)
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Vegaanit saavat taysjyvaviljavalmisteiden liséksi rautaa kurpitsansiemenistd, linsseista,
soijapaputuotteista ja hampunsiemenistd. C-vitamiinin nauttiminen samanaikaisesti edes-
auttaa raudan imeytymista elimistéon. Taysjyvaviljaleipda olisi hyva nauttia paivittain aina-
kin pari viipaletta. (Riekki 2017, 26.)

Sinkkia sisaltavid raaka-aineita ovat sisdelimet, ayridiset, ruotoineen syotavat kalat, poro,
maitotuotteet ja siipikarja. Sinkki on yleisin solunsisdinen hivenalkuaine, jonka saantisuo-
situs on 15 mg vuorokaudessa. Sinkin puutostilan havaitsee esimerkiksi hiuksista hiusten-
l&ahténa, liuskottuvina kynsind, haavojen hitaana paranemisena ja erilaisista iho-ongel-
mista. (Dragon 28.2.2017.) Vegaaneilla hyvia sinkin saanti raaka-aineita ovat palkoviljat,
taysjyvaviljat, soijapaputuotteet ja pahkinat (Riekki 2017, 26).

Seleeni on elimistdn rasva-aineenvaihdunnan glutationiperoksidaasientsyymin raken-
nusosa ja auttaa sitomaan elimistélle haitallisia raskasmetalleja (Fineli 2018).

Seleenia saadaan etenkin lihasta, kalasta, maitotuotteista ja taysjyvaviljasta. Seleenin
saantisuositukset ovat naisilla 50 ug ja miehilla 60 pg. Pahimmillaan seleenin liian vahai-
nen saanti voi kasvattaa sydan- ja verisuonisairauksia. (Vaaraniemi 29.4.2016.)

Eniten vegaaniseen ruokavalioon saa lisattya seleenin saantia, nauttimalla parapahki-
nditd, auringonkukansiemenid, seesaminsiemenia, rouskuja, taysjyvariisia ja valkoisia,

seka ruskeita papuja (Vegaaniliitto 2018d).

* Rypsidljy
* Rypsidljypohjaiset levitteet

Linolihappo & alfalioneelihappo

P rOtEiini o Linssit, pavut, herneet, soijapuristeet, taysjyvavilja, tofu, siemenet ja pahkinat
 Soijasta saatava proteiini ldhes lihan proteiinin arvoista
 Kaurasta, soijasta ja manteleista valmistetut juomat, jogurtit ja kermat
* Seesaminsiementahna, tofu, soija, valkoiset pavut, tt wihreét lehtivih { ja erilaiset kaalik

Kalsium

* Ruokatuotteiden valmistajien tahoilta B12-vitamiinilla rikastetut tuotteet, kuten kasvijuomat
* Ravintolisaa suositellaan turvaamaan riittava saanti

B12 --vitamiini
D-Vita mIInI * Ravintolisda suositellaan turvaamaan riittava saanti

JOdI * Jodioitu suola
* Ravintolisaa suositellaan turvaamaan riittava saanti

» Taysjyvaviljavalmisteet, kurpitsansiemenet, linssit, soijapaputuotteet ja hampunsiemenet
¢ C-vitamiinin nauttimista saman aikaisesti suositellaan raudan imeytymisen edesauttamiseksi

Rauta
S| n kk| * Palkoviljat, taysjyvaviljat, soijapaputuotteet ja pahkinat

* Parapahkinat, auringonkukansiemenet, seesaminsiemenet, rouskut, taysjyvariisi, seka ruskeat ja valkoiset
pavut

Seleeni

Kuvio 1. Tarkeat ravintoaineet ja mista vegaani niitd saa
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Ruoan oikeanlainen ravintosisalté on erityisen tarke&a raskaana olevien, imettavien, las-
ten ja nuorten kohdalla. Ei voida liikaa korostaa, ettd oikein muodostettu vegaaniruokava-
lio on aivan yhtd monipuolinen ja ravitseva, kuin normaaliksi mielletty sekasyo6jan ruokava-
lio, kunhan se on koostettu oikeanlaisella asiantuntemuksella. Terveyden ja hyvinvoinnin
laitos on julkaissut valtakunnallisia ruokasuosituksia perheille kasittelevan oppaan, josta
saa lisatietoa vegaaniruokavalion koostamisesta raskauden aikana, imetettdessa, seka
lasten ja nuorten kohdalla. Tamé ei kuitenkaan yksin riitéa ruokavalion koostamiseksi ja ra-
vitsemusterapeutin tukea onkin tarjolla vegaaniperheiden lapsien ruokavalioon ravitse-

musohjauksen muodossa. (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos 2016, 99-102.)
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3 Ravintola-ala talla hetkella

Jotta pystytddn hahmottamaan, onko esimerkiksi juuri Baban toiminnan kasvattaminen
tassa taloustilanteessa jarkevaa, on hyva tutustua ravintola-alan markkinoihin ja mahdolli-
sin lakimuutoksiin, jotka tulevat ehka koskettamaan ravintola-alaa lahitulevaisuudessa.
Markkina-analyysin avulla ndhdéén mika on majoitus- ja ravitsemisalan liikevaihtoennuste
lahitulevaisuudessa ja -menneisyydessa, miten ravintolasydomisen suosio on muuttunut
viime aikoina ja kuinka esimerkiksi kustannukset ovat muuttuneet. Ravintola-ala on kaiken
kaikkiaan hektinen ala, jossa ajan hermolla pysyminen on ensiarvoisen tarkeaa. Taman
vuoksi tunnuslukujen tutkiminen ei ole lainkaan huonoksi millek&aén yritykselle missaan

vaiheessa.

Kilpailu ravintola-alalla on kovaa ja menestys on monen tekijdn summa. Ravintoloiden
maara Suomessa on viimeisen vuosikymmenen aikana kasvanut tasaisesti. Vuonna 2006
ravintolayrityksia toimi Suomessa reilut 8 800 kappaletta, kun vastaava luku vuonna 2016
on ollut jo 10 075 kappaletta. Kovasta kilpailusta alalla omaa tarinaansa kertoo aloittanei-
den ja lopettaneiden yritysten maéara. Vuonna 2016 aloittaneita yrityksia oli reilut 1 400
kappaleita ja lopettaneita hieman yli 1 200 kappaletta. (MaRa 2018a.)

3.1 Ravintola-alan markkina-analyysi

Ravintola-ala kokonaisuudessaan on vahva ala, joka tyollistdé varsinkin nuoria. Alan tyon-
tekijoista 30% ovatkin alle 26-vuotiaita. Kokonaisuudessaan ravintola- ja matkailuala tyo6l-
listda palvelualoilla tydskentelevista reilusta miljoonasta suomalaisesta yli 11 prosenttia.
Alan tyéllistavyys on positiivisella tasolla. Vuosien 1995-2016 vélilla perinteisten toimialo-
jen vahentaessa tydvoimaa, alan tydévoiman maara kasvoi samaan aikaan 43 prosenttia.
Verotuloja matkailu- ja ravintola-ala tuo valtiolle ja kunnille yhteensa 5,2 miljardia euroa
vuodessa. (MaRa 2017a.)
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Liikevaihtoennuste

MI-MARRASKUU 2017 1. NEUANNES 2018 TAMMI18

s Ravintolat = Majoitus = Majoitus- ja ravintolat yht.

Kuvio 2. Liikevaihtoennuste majoitus- ja ravitsemisalalla (MaRa 2018b)
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tammikuusta marraskuuhun (2017) ja ennuste
maaliskuuhun (2018) asti, prosenttia Liikevaihto
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Kuvio 3. Toteutunut ravintoloiden liikkevaihto vuonna 2017 ja ennuste alkuvuodelle 2018.
(MaRa 2018b)
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Matkailu- ja ravintola-alan liikkevaihdon kasvun ennustettiin olevan kuuden prosentin luok-
kaa vuonna 2017, josta majoituksen lilkkevaihdon kasvu isompaa. Suomen talous kasvoi
vuoden 2017 aikana oletettua nopeammin ja bruttokansan vuosimuutos nousee vuonna
2017 noin kolmeen prosenttiin. (MaRa 2017b.) Lisaksi kuluttajien luottamusindikaattori oli
helmikuussa 2018 25,8, mika on mittaushistorian korkein luku (Findikaattori 2018).

MYYNNIN MAARAN MUUTOKSET TAMMI-
SYYSKUUSSA 2017

0 NR Ty
iU

Kuvio 4. Myynnin matkailu- ja ravintola-alalla tammi-syyskuussa vuonna 2017 (MaRa
2017Db)

Henkildstoravintolat menettivat osuuksiaan suomalaisten kodin ulkopuolisesta ruokailusta.
Myynnin lasku silti hidastui hieman ja jai kahteen prosenttiin. Eniten nousua tapahtui pika-
ruokaravintoloiden osalta, joiden toimipaikkojen maara lisaantyi hieman. Yksityisen kulu-
tuksen odotetaan nousevan vuonna 2018, mutta toisaalta Suomen talouden kasvun en-
nustetaan hieman hidastuvan, joka saattaa hillita my6s matkailu- ja ravintola-alan kasvua.
Matkailijamaarien kasvun jatkuminen odotetaan lisddvan matkailu- ja ravintola-alan yritys-
ten myyntia. (MaRa 2017b.)
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KUSTANNUSTEN MUUTOKSET VUONNA 2017
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Kuvio 5. Kustannusten muutoksia vuonna 2017 (MaRa 2017b)

Tyodvoimakustannusten laskiessa, ovat vastaavasti elintarvikkeiden ja alkoholijuomien tuk-
kuhinnat nousseet. Naista elintarvikkeiden tukkuhintojen nousu oli 0,5 prosenttia voimak-
kaampaa verrattuna elintarvikkeiden yleiseen hintakehitykseen nahden. Elintarvikkeiden
hintojen nousun odotetaan jatkuvan vuonna 2018. (MaRa 2017b.)

Alkoholijuomaveron korotuksen odotetaan vaikuttavan juomien hintoihin ja sita kautta vai-
kuttavan suoraan anniskelun vahenemiseen anniskeluravintoloissa. Mydskaan uuden al-
koholilainsdadannon ei uskota lisddvan anniskelun méaéaraa ravintoloissa verotuksen nous-
tessa. (MaRa 2017c.)

Uuden esityksen mukaisen elintarvikelainsdadannon pelataan tuovan ravintoloille lisda
hallinnollista taakkaa. Maa- ja metsatalousministerion esityksen mukaan ravintoloiden tu-
lisi jatkossa esittda lihan, kalan ja kalajalosteiden alkupera asiakkailleen kirjallisesti. Ra-
vintolat kayttavat paivittain useita kyseisiin kategorioihin kuuluvia tuotteita ja informaatiota
naista asiakkaille tulisi paivittda paivittéin useaan eri paikkaan. Voimaantullessaan saados
lisaisi merkittavasti ravintoloiden kustannuksia ja olisi jopa mahdoton toteuttaa pienem-

missa ravintoloissa. (MaRa 2017hb.)

Ravintola-alan yksi voimakkaasti kasvava ja merkittdva trendi on juurikin veganismi. Ve-
gaanisuus mielletdan yha enemman ruokavalion lisdksi myds elaméntavaksi, jolla halu-
taan edistda niin omaa terveytta, kuin globaalia rauhaakin. Britanniassa vegaanien maara

on kasvanut vuodesta 2006 jopa 360 prosenttia ja Yhdysvalloissa vegaaneja on tullut li-
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saa kolmessa vuodessa 500 prosenttia. Samaan aikaan kuitenkin lihan kulutus on lisdén-
tynyt. Trendind vegaanisuus uskotaan tulleen jaadakseen ja vegaanisten tuotteiden ky-

synnan uskotaan edelleen kasvavan. (Maaseuduntulevaisuus 2018.)

Suomessa lihan kokonaiskulutus on kasvanut 3,5 kiloa yhta suomalaista kohden vuodesta
2012 vuoteen 2016. Samalla ajanjaksolla tarkasteltuna on lihattomien kotitalouksien
maara kasvanut 2,7 prosenttia. Tasta voidaan paatella, ettéa kotitalouksissa jossa lihaa
syddaan, on kulutus kasvanut aiemmasta. Eniten lihattoman ruokavalion suosiminen on
kasvanut 17-24 vuotiaiden keskuudessa. Toiseksi eniten siirtymisté lihattomaan ruokavali-
oon on tapahtunut 55-64 vuotiaiden keskuudessa. Ainoa ikdryhmaé, jossa muutosta on ta-
pahtunut vastakkaiseen suuntaan, ovat yli 75 -vuotiaat. Lihatonta ruokavaliota suosittiin
paakaupunkiseudulla vuonna 2016 10,5 prosentissa talouksissa. Muualla Suomessa vas-
taava luku oli 7,5 prosenttia. (Lehto 14.8.2018.)

Vegaanisuuden ja kasvisruoan kysynta on ollut huomattavissa niin Baban myynnin kas-
vussa, etta messuilla, joissa kavijoita riittaa vuosi vuodelta yha enemman. Taméan vuoden
vegemessuilla, jotka jarjestettiin 24-25.2.2018 Kaapelitehtaalla, ja joihin myts Baba osal-
listui, oli yli 8 000 kavijaa ja esille laittajina yli 60 yritysta. (Vegemessut 2018).
Vegaaniruokien saralla tapahtuu myos koko ajan uutta ja vuoden 2018 ruokatrendien us-
kotaankin tuovan mukanaan edamame-papuja, vegaanisia jalkiruokia ja tutustumista tar-
kemmin kasviproteiineihin (MTV 2017).

3.2 Ravintolatoimintaan liittyvat lait, asetukset ja saanndstot, seka alan yleisia

muutoksia

Ravintolan perustamiseen tarvitaan useita eri lupia ja sen toimintaa sd&nndstelee use-
ampi eri saannds. Toiminnassa tulee noudattaa tydehtosopimusta ja yleisia tyontekoa
koskevia lainsaadantdja, kuten tydsopimuslakia, tyéturvallisuuslakia, vuosilomalakia ja
tyoterveyslakia. Ravintolalle sopivan tilan 16ydyttya tulee se hyvaksyttaa ravintolaliiketoi-
mintaan sopivaksi kunnan rakennusvalvonnasta. Rakennusvalvonta tarkistaa tilan kaytto-
tarkoituksen rakennusluvista, jossa on maaritelty mihin tarkoituksiin tila on maaritelty kay-
tettavaksi. Evattyyn rakennusvalvonnan lupaan voi hakea rakennuslupaan kayttétarkoituk-
sen muuttamista. Liiketilan paloturvallisuus tulee tarkastuttaa pelastuslaitoksella. Kunnan
elintarvikevalvontaviranomaisen katsoo myds, onko tila sopiva kyseenomaiseen kayttotar-
koitukseen. Viimeistdan neljaa viikkoa ennen ravintolan avajaispaivaa tulee elintarvikeval-
vontaan tehda ilmoitus elintarvikehuoneistosta. Samainen ilmoitus tulee tehda, mikali ra-
vintolan toiminta muuttuu olennaisesti. Ravintolatoiminnan voi aloittaa vaikka ilmoituksen

mukaista aloitus tarkastusta ei viel&d ehdita tekemaan ennen avajaispéaivaa. (Evira 2018b).

19



Ravintolan tyontekij6illa tulee olla hygieniapassit ja mikali ravintolassa anniskellaan, tulee
heilla olla my6s anniskelupassi. Lisaksi on oltava laboratoriotestein tehty todistus siita,
etta heilla ei ole salmonellatartuntaa. Ravintolalla tulee olla ajanmukainen omavalvonta-
suunnitelma, jonka toteutumista valvoo Evira. Mikéli ravintolassa halutaan anniskella, tu-
lee sita varten hakea anniskelulupaa aluehallintovirastolta. Tupakan ja nikotiininesteiden
myyntiin tulee hakea lupa kunnalta. Ulkoterassin pystyttamiseen lupa haetaan kunnalta ja
taloyhtiolta. Lisaksi ravintolan tulee rakenteellisesti tayttdd esteettémyysvaatimukset. Ra-
vintolan ty6turvallisuutta valvoo Eteld-Suomen aluehallintoviraston tydsuojelu osasto.
(Evira 2018d).

Mikali ravintola haluaa harjoittaa osana markkinointia ulkomainontaa, tulee tdma huomi-
oida jo rakennusluvan yhteydessa. Mainoslaitteiden kayttoa varten tarvitaan todennakoi-
sesti lupa kiinteistdon omistajalta. Mikali ravintola soittaa musiikkia ulkotiloissa, tulee sen

hakea siihen ymparistokeskuksen lupa. (Fazer 2018.)

Merkittavin viime aikojen lakimuutoksista, joka vaikuttaa olennaisesti ravintoloiden toimin-
taan, on alkoholilain muutokset. Lain muutoksista osa tuli voimaan 1.1.2018 ja loput
1.3.2018. Uusi laki purkaa anniskeluun liittyvaa byrokratiaa ja nain helpottaa ravintoloiden
arkea. (MaRa 2017c).
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4 Palvelutuotteen kehitystyo

Uusien palvelujen ja tuotteiden kehittaminen on yksi yritystoiminnan tarkeimpia asioita.
Asiakastarpeet muuttuvat ja kehittyvat, seka kilpailijat luovat markkinoille omia tuotteitaan
ja palveluitaan. Mikali yritys ei tarkkaile omaa toimintaymparistdaan aktiivisesti, voi se hel-
posti jaada kilpailijoiden jalkoihin. (Jylha & Viitala 2013, 146-147.)

Baban yksi menestyksen salaisuus kovan myyntityon liséksi, on ollut kehittdd uusia tuot-
teita markkinoille sdéanndllisin véliajoin. Pd&asiassa noudatettava toimintalinja onkin kes-
kittynyt uusien tuotteiden kehittelyyn vanhoille asiakkaille. Uusi palvelutuote poikkeaa
tasta linjasta ja tarkoitus on selvittda voisiko toimintaa laajentaa uusille alueille. Babassa
on ollut puhetta myés oman ravintolan perustamisesta, mutta talla hetkella selvitystyon
kohteeksi otettiin vuokratiloissa tai asiakkaan omissa tiloissa jarjestettavat ruokakurssit.

4.1 Kehityssuunnitelma ja aikataulu

Uuden palvelutuotteen kehityssuunnitelma on jaettu viiteen paaosa-alueeseen, jotka ovat
kehityssuunnitelman aloitus, eli toimeksianto, taustatietojen kokoaminen, Business Model
Canvasin koostaminen, palvelutuotteen méaarittely ja valmis palvelutuote. Suunnitelma ai-

kataulutettiin, ja jokaiselle tytvaiheelle maaritettiin valmistumisaika ja vastuuhenkil®.

Palvelutuotteen kehitys alkoi Baba Foods Oy:n toimeksiannosta kehittaa yritykselle uusi
palvelutuote. Kehitystyota varten kerattiin tarkempaa tietoa Babasta yrityksena ja kartoitet-
tiin eri vaihtoehtoa kehitystydn kohteeksi. Palvelutuotteen kehittamisessa kaytettiin yhtena
menetelmana trendisyvaluotausta. Trendisyvaluotauksessa kaydaan lapi peruskysymyk-
sid jonkin ennakoidun tai jo olemassa olevan trendin pohjalta. Kysymykset koskevat tren-
din mahdollisia vaikutuksia organisaatioon, trendin antamia mahdollisuuksia ja uhkia,
mahdollisia uusia kuluttajatarpeita, yleisia vaikutuksia toimialaan jossa yritys toimii ja uu-
sien mahdollisien kilpailijoiden syntymista toimialalle. Menetelmén tarkoitus on perehtya
syvemmin uusiin mahdollisuuksiin, kyseenalaistaa ndkemystdmme maailmasta ja saada
yleenséakin huomaamaan jotain, mitd emme ole muutoin huomanneet. (Hiltunen, 2017,
214).

Kun kehityskohteen paapiirteet olivat selvilla, tutustuimme ravintola-alan tamén hetken ti-
lanteeseen. Analysoimme ravintola-alan markkinoita ja alan lahitulevaisuutta, seka tutus-
tuimme ravintolatoimintaan mahdollisesti vaikuttaviin lakeihin. Saadaksemme paremman

kuvan vegaanisuudesta ja saadaksemme paremman ymmarryksen vegaaniruoan maail-
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masta, tutustuimme vegaanisuuteen niin trendina, kuin elamantapana. Tutkimme vegaani-
suuteen liittyvia tapahtumia, messuja ja perehdyimme ravintoarvoilta oikeaoppisen ate-
riakokonaisuuden kokoamiseen.

Pystydaksemme maarittelemé&én uuden palvelutuotteen paaasiallisen kohderyhmén, pereh-
dyimme kohderyhméan maarittelyyn. Lisaksi tutustuimme Baban taméan hetkiseen paaasi-
alliseen kohderyhmaan.

Ruokakurssien toteutustiloja varten otimme selvéaé vuokrattavista keittidtiloista ja niiden
vuokrista. Kilpailutilanneanalyysissa otimme selvaa muista samalla toimialueella toimivista
yrityksista jotka tarjoavat samankaltaisia palveluja ja tutustuimme niiden tarjoamien palve-
lujen sisaltoihin, seka hintoihin.

Saatujen tietojen avulla lahdimme kehittdmaan palvelutuotetta eteenpdin ja koostimme

asiat kokonaisuudeksi Business Model Canvasiin.

Business Model Canvas toimi pohjana palvelutuotteen maarittelylle. Canvasin, Baban lii-
keidean ja jo olemassa olevan toiminnan, seka keratyn tiedon avulla lahdimme kasittele-
maan uuden palvelutuotteen nivoutumista jo olemassa olevaan toimintaan. Kehitimme
tuotteelle esimerkki menun ja sille reseptit, rakensimme palvelutuotteelle asiakasryhman,
seka arvolupauksen ja kavimme |api toimintaan tarvittavat kumppanit. Lisaksi mietimme
runkoa palvelutuotteen myyntiin, markkinointiin ja jakeluun, seka kavimme lapi asiakas-

suhteet, kulurakenteen, tulovirrat ja hinnoittelun.

Ruokakurssilla kaytettavan esimerkkimenun reseptiikkaa testattiin kaytanndssa. Virheet
reseptiikassa otettiin huomioon ja korjattiin lopulliseen reseptikorttiin. Lopuksi koko tuotok-
sesta kirjoitettiin loppuyhteenveto pohdintoineen. Tarkempi kehityssuunnitelma ja aika-

taulu ovat liitteena numero 3 tyon lopussa.
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Toimeksianto

Taustatietojen
kokoaminen

+ Baba Foods Oy
= Palvelutuotteen kehittaminen

+ Baba Foods Oy:n toiminta-ajatus

« Ravintola-alan markkina-analyysi ja ravintolatoiminta talla hetkella

= Vegaanisuus trendina ja terveellisen ateriakokonaisuuden kokoaminen
+ Kohderyhman maarittaminen

* Vuokrattavat keittiétilat

» Vastaavanlaisten palvelutuotteiden hintataso

+ Toiminnan suunnittelun avuksi

= Esimerkkimenu ja reseptit

+ Asiakasryhmien maarittely

+ Kumppanit

= Arvolupaus

+ Myynti, markkinointija jakelu

= Asiakassuhteet

+ Kulurakenne, tulovirrat, hinnoittelu

+ Palvelutuotteen toimivuuden testaus ja analysointi
* Loppuyhteenveto

Kuvio 6. Uuden palvelutuotteen kehitystydn vaiheet

4.2 Business Model Canvas kehitystydn tyévalineena

Business Model Canvas on hyva strategisen johdon tydvaline, kun halutaan kehittéda jo
olemassa olevaa liikeideaa ja saavuttaa esimerkiksi kilpailuetua. Tydkalun visuaalisuus ja
yksinkertaisuus auttavat ymmartamaan laajan kokonaisuuden yksinkertaisemmassa muo-

dossa. Mallin avulla saadaan helposti eroteltua eri liketoiminnan osa-alueet, joka helpot-

taa ideointia ja suunnittelutyota. (OnnistuYrittajana.fi 2018a).

Business Model Canvasin toimintaperiaate perustuu rakennuspalikoihin, jotka kattavat yri-
tyksen ansaintalogiikan ja liiketoiminnan eri elementit. Nama ovat yhteistydkumppanit, toi-
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minnot, resurssit, arvolupaus, asiakassuhde, jakelukanavat, asiakkaat, kulurakenne, tulo-
virrat, mittarit ja rajoitukset. Naista keskeisimpiin kuuluu arvolupaus, joka méaaérittelee toi-

minnan keskion. Ta&mé&n osion tarkoitus on kertoa, miten asiakas hyotyy tarjotusta palve-

lusta tai tuotteesta ja mita arvoa kuluttaja hyodykkeestéd saa. (Luoma 21.7.2016.)

Asiakasosiossa kasitella&n tuotteen tai palvelun kohderyhmaa. Kenelle tuote tai palvelu
on tarkoitettu? Kohderyhmia voivat olla nykyinen asiakas, mahdollinen asiakas, hy6dyk-
keen loppukayttgja, jalleenmyyja, suosittelija tai media. (Bergstrom & Leppéanen, 2015,
301.)

Asiakassuhdeosiossa mietitdan yrityksen asiakassuhteita ja niiden yllapitamista. Milla ta-
voin asiakassuhteita hoidetaan? Jakelukanavat kertovat kuinka tavoittaa asiakkaat palve-
lulle tai tuotteelle. Mita kanavia yritys tahan kayttaa? Jakelukanavia voivat olla epasuorat
kanavat, eli valikasien kautta toimivat, suoramarkkinointi, eli suoraan toimittajalta lopulli-
selle kayttgjalle toimivat, franchising, eli franchise-yrittdjan kautta toimivat ja verkostoitumi-
nen, eli yhteistydkumppaniverkostojen kautta toimivat kanavat. (Bergstrém & Leppanen,
2015, 271-282.)

Resursseissa maaritelladn ne voimavarat, jotka ovat olennaisia arvolupauksen toteuttami-
sen kannalta. Nama resurssit voivat olla taloudellisia, henkil6llisid, aineettomia tai fyysisia.
Toiminnot osiossa kerrotaan niité aktiviteetteja, jotka ovat keskeisimpia yrityksen toimin-
nan harjoittamisen kannalta, sek& annetun arvolupauksen lunastamiseksi. (Luoma
21.7.2016.)

Yhteisty6kumppanit -osiossa kaydaan lapi toiminnan kannalta keskeisimmat yhteistyo-
kumppanit. Yhteistydmuotoja on monenlaisia ja yleistettyna voidaan sanoa sen tarkoitta-
van kaikkea yrityksen tekemaa yhteistyota taloudellisessa ja sosiaalisessa muodossa,

seka ulkoisten etta sisaisten kumppaneiden kanssa. (Bergstrom & Leppénen, 2015, 280.)

Kulurakenne ja tulovirrat kertovat kulut, tulot ja kustannukset, jotka liittyvat olennaisesti toi-
mintaan. Kulurakenne kertoo niité asioita, josta aiheuttavat toiminnasta johtuen yritykselle
kustannuksia. Tallaisia kustannuksia ovat esimerkiksi henkiléstokulut, vuokrat, sahkot,
markkinointi ja raaka-aineet. Tulovirroissa kaydaan lapi niitd asioita, jotka tuovat tuottoa
yritykselle. (Luoma 21.7.2016.)

Business Model Canvasin mittarit -osiossa kasitella&n niitd mittareita, joilla pystytdan arvi-
oimaan onnistumista. Rajoitukset -osiossa kaydaan lapi asioita, jotka mahdollisesti rajoit-

tavat jotenkin yrityksen liiketoimintaa. (Suomi digi 2018.)
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Kaiken kaikkiaan Business Model Canvas tydkaluna on helposti kaytettavissa ja antaa
selkean kuvan ideasta. Tyokalun avulla saadaan ymmarrys yrityksen liilketoiminnasta ja
siitd, kuinka idea nivoutuu yhteen jo olemassa olevan toiminnan kanssa. Sen avulla voi-
daan helpommin paatella miten uudet asiakaspaatokset vaikuttavat jo olemassa olevaan
kokonaisuuteen ja minkélaista uuden idean kanssa liiketoiminta olisi. Business Model
Canvasin avulla on helppo kayda yhdessa tyoryhman kanssa lapi muutosta kokonaisval-
taisesti ja ennaltaehkaisté sen avulla mahdollisia erilaisia vaarinymmarryksia ideasta.
(Bartlett 7.7.2016.)

Tata opinnaytetyota varten kehitetty Business Model Canvas [6ytyy tyon liitteend numero

1. Liséksi Business Model Canvasin osa-alueita kasitellaan luvussa kahdeksan.

Business Model Canvas — Liiketoimintasuunnitelma Pohja

Yrityksen nimi

Tekija(t)

‘ ‘ Péivamaara

Yhteistyokumppanit

* Yrityksen avainkumppanit
-> kumppanit, jotka ovat
toiminnan kannalta
keskeisimmassa asemassa

Toiminnot

* Yrityksen antaman
arvolupauksen
tayttamiseksi
toteutettavat
keskeisimmat asiat

Resurssit

* Taloudelliset, henkildlliset,
aineettomat ja/tai fyysiset
voimavarat, jotka ovat
keskeisid arvolupauksen
toteuttamiseksi.

Arvolupaus

* Toiminnan keskio ->
asiakkaille saama
hybty/arvo tarjotusta
palvelusta/tuotteesta

Asiakassuhde

* Asiakassuhteet ja niiden
ylldpitdminen

Asiakkaat

* Asiakassegmentit ->
kenelle tuote/palvelu on
tarkoitettu

Jakelukanavat

+ Kuinka tuotteen/palvelun
kohderyhmé&an kuuluvat
asiakkaat tavoitetaan

Kulurakenne

* Toiminnasta aiheutuvat muuttuvat ja

kiintedt kulut

Kuvio 7. Business Model Canvasin keskeisimmaét asiat

Tulovirrat

* Toiminnan rahoittaminen
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* Milla toiminnan
onnistumista mitataan ja
arvioidaan

Rajoitukset

* Toimintaa mahdollisesti

rajoittavat asiat, kuten
esimerkiksi lait




5 Toimeksiantajayritys Baba Foods Oy

-
baba

Kuva 4. Baba Foods Oy:n logo (Baba Foods Oy 2018a)

Baba Foods Oy on ruokatuotantoon erikoistunut yritys, jonka ruokatuotteet ovat painottu-
neet kasvisruokiin. Baban valmistamat ruokatuotteet ovat kotoisin itaiselta Valimerelta,
paasaantoisesti Israelista ja sen naapurivaltioista. Yrityksen tuotantotilat sijaitsevat Helsin-
gin Konalassa, josta valmiit tuotteet lahetetaan paaasiassa ulkoistetun logistiikkayrityksen
kautta eri puolilla Suomea sijaitseviin vahittaiskauppoihin. Yritys on aloittanut toimintansa
helmikuussa 2014. Konalassa sijaitsevat seké yrityksen tuotantotilat, etté toimistotilat.
Baba on perheyritys, jossa on talla hetkella seitsemantoista tyontekijad, mukaan lukien
yrityksen omistajat, joita on viisi. Omistajaperheella on vahvat juuret Israeliin, silla perheen
is& Avi on kotoisin Israelista, sekd perheen lapset ovat kdyneet Israelissa syntymassa.
Baban valmistamien tuotteiden reseptiikan on kehittéanyt perheen isa, Chef Avi, oman &i-
tinsa vanhojen reseptien pohjalta. Avi toimii my0s tuotteiden kasvona monissa mainosku-

vissa.

Yrityksen ydinliikeidea on valmistaa ja toimittaa ruokatuotteita vahittaiskauppoihin ja valta-
osa yrityksen myynneisté tulee nimenomaa vahittaiskauppa myynneista. Suuri myynti-
osuus saadaan myds yhteistydsta Finnairin kanssa. Finnair tilaa Baban hummusta kerta-
annospusseina, joiden pakkauksen hoitaa talla hetkella ulkoinen yritys. Lisaksi yrityksessa
on cateringtoimintaa, joka on ollut koko ajan lievassa kasvussa. Kokonaisuutta ajatellen
catering on talla hetkella viela vahaistd, eli se toimii enemman yrityksen lisamyyntina.
Markkinointitoiminnassa painotetaankin enemman vahittaiskaupan puolta, kuin catering-
toimintaa. Jonkin verran Baban tuotteita myyd&&n myds suoraan ravintoloihin, kuten esi-

merkiksi kasvisravintoloihin Silvopleehen ja JustVegeen.

Vuoden 2018 aikana on ollut kokeilussa Wolt- palvelu. Wolt toimittaa asiakkaan tilaaman
ateriakokonaisuuden taman kotiin. Palvelussa on Babalta télla hetkella kahdeksan eri ate-
riavaihtoehtoa, seka liséksi tuotteita pystyy myds tilaamaan erikseen, mikali haluaa koota

tuotteista oman kokonaisuuden (Wolt 2018).
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Kolme selvasti suosituinta Baban tuotetta ovat hummus, chilihummus ja falafel, ja kysei-
sissa tuoteryhmissa Baba on niin sanotusti premiumtuottaja. Yrityksen muita tuotteita ovat
muun muassa Babaganoush (munakoisotahna), Olivinade (oliivitahna) seké erilaisia sa-

laatteja, joista selkedsti suosituin on luomu quinoasalaatti.

Kuva 5. Baban valikoimaa, Avi Baban keulahahmona, seka kauppoihin toimitettavia pak-
kauksia. (Baba Foods Oy 2018a.)

Baban tuotteita markkinoidaan sloganilla Hand made in Helsinki. Baban tuotteet ovat |&-
hella tuotettuja, ne ovat terveellisi, tuoreita, aitoja ja sisaltavat hyvin vahan lisaaineita.
Baban arvoina ovat rehellisyys, vastuullisuus, ekologisuus ja eettisyys. (Baba Foods Oy
2018b.)

Baba on laajentanut paljon toimintaansa viimeisen kahden vuoden aikana paljon, silla
viela syksylla 2016 kaikki toimitettavat kaupat sijaitsivat paakaupunkiseudulla. Baba sai
loppuvuodesta 2016 solmittua sopimuksen logistiikkayritys LTP Logistics Oy:n kanssa.
Tama mahdollisti koko Suomen kattavan jakelun ja tata kautta toimituksien méaarat ovat
lahteneet suureen nousuun. Nykyaan Baba tuotteita myydaan aina Hangosta Ivaloon

saakka.

Myynnillisesti edelleen kaupat joissa tuotteita ostetaan eniten, sijaitsevat noin 70 prosent-
tisesti padkaupunkiseudulla. Myds muut isot asuinalueet kuten Turku ja Tampere ovat
myynnillisesti hyvia. Kaupat ovat suurelta osin K-ryhman liikkeitd, eli K-Citymarketteja, K-
Supermarketteja ja K-Marketteja. Kauppahalli24, Laivurin Valinta ja KumPuoti ovat K-ryh-
man kauppojen lisaksi kauppoja, joissa Baban valmistamien tuotteiden valikoima on laaja.
Suppeampaa valikoimaa tarjoavia vahittaistavarakauppoja ovat kaksi Stockmannia, jotka

ovat Helsingin keskustan Stockmann ja Tapiola, Helsingissa sijaitsevat kaksi Anton & An-

27



tonia seka koko Suomen S- Ryhman Prismat, S- Marketit ja muutama Alepa. My6s San-
nan Ruokakassi kuuluu listalle, johon toimitetaan satunnaisesti tuotteita riippuen yrityksen

tekemista ruokakasseista.

Baba myy tuotteitaan myds isommissa HoReCa koon pakkauksissa. Naissa myyntika-
navina kaytetadan Kespro Oy:n ja Heinon Tukku Oy:n toimitus- ja pikatukkuja.

5.1 Kilpailutilanteen analyysi

Kilpailutilanteen selvittaminen on tarke&a yrityksen markkinoinnin suunnittelun, seka tar-
joaman suunnittelun kannalta. Toimintaympariston tekijoista kilpailu lukeutuu yhdeksi tér-
keimmisté& asioista. Erottuminen suuressa kilpailutilanteessa ei ole aina helppoa ja vaikka
hyddykkeelle olisikin kysyntaa, ei kysynta valttamatta riita kaikille jo samalla alalla toimi-
ville yrityksille. Kilpailutilanteen kertaselvittdminen ei riita yrityksen menestymiseksi, vaan
kilpailijatilannetta tulee analysoida sdanndllisesti. Saadun tiedon perusteella voidaan
tehda muutoksia oman yrityksen toimintaan niin markkinoinnin, kuin hyédykkeenkin
osalta. Jos alalla toimii jo paljon samankaltaisia yrityksia, joilla on mahdollisesti jo vaik-
kapa vahva brandi, on uuden yrityksen vaikea vallata markkinatilaa heidan joukkoonsa.
Erityistd huomiota aluevaltausta tekevan yrityksen kannattaa antaa niin sanottuihin avain-
kilpailijoihin, jotka vastaavat toiminnaltaan ja tarjoamaltaan omaa yritysta. Kilpailutilantee-
seen tutustuessa otetaan huomioon samalla alalla toimivien yritysten lukumaara, sijainti ja
koko, tarjottujen hyodykkeiden samankaltaisuus omaan hytdykkeeseen nahden, kilpaili-
joiden kohdeasiakkaat, kilpailuvaltit, yritysten vahvuudet ja heikkoudet, sekad uusien kilpai-

lijoiden paéasy markkinoille. (Yritystoiminta 2018a.)

Paakaupunkiseudulla toimii satoja catering yrityksid, joten kilpailu on talla saralla kovaa.
Internetista I6ytyva catering yritysten maara on niin iso, etta erottuminen joukosta on hyvin
vaikeaa. Nykypaivan ihmiset hakevat padasiassa tietoa haluamistaan palveluista ja tuot-
teista internetistéd. Vuonna 2014 tehdyn tutkimuksen mukaan jopa 83 prosenttia suomalai-
sista hakee tietoa verkosta ennen ostopaatosta. Erityisesti ikaryhmaltdén juuri potentiaali-
seen asiakasryhmaén kuuluvat 25-49 vuotiaat hakevat tietoa verkosta ahkerimmin. (Mar-
mai 2014.)

Tietoliikenteen koko ajan kasvaessa tdama luku saattaa olla tdna vuonna jopa korkeampi.
Taman perusteella lahdimme hakemaan tietoa kilpailijoista nimenomaa juuri verkosta. Ha-
kutapoja ja hakusanoja on tietysti monia, mutta valitsimme mielestdmme osuvimmat. Jos
k&visimme kaikki mahdolliset hakusanat I&pi, niin analyysi laajenee liikaa, ja toisaalta lop-

putuloksen kannalta ei tapahdu todennédkoisesti mitddn merkittdvad muutosta.
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Sitten itse hakuanalyysiin, eli pelkastddn hakukone Googlesta saa hakusanoilla catering
Helsinki tuloksia lahes viisi miljoonaa (Google 2018a). Tama ei tietenkaan pida paikkansa
catering yritysten maarasté, vaan se kertoo sen, etta vaihtoehtoja on lukemattomasti. Tar-
kemman maarén saa esimerkiksi Fonectan sivustolla, jossa hakusanoilla catering Helsinki
sai tuloksia 265 yritykseen (Fonecta 2018).

Vaihtoehtoja on siis niin paljon, etté lahtokohtaisesti oma catering toiminta hukkuisi jouk-
koon, jos silla ei ole mitdan muista poikkeavaa lisdarvoa. Jos toiminnassa ei erikoistu ve-
gaanisuuteen tai muuhun valtavirrasta poikkeavaa, niin silloin tarkea ja tehokas tapa erot-
tua on todennakdisesti aggressiivinen mainonta tai muuten vahvasti erottuva brandi kuten

Fazer.

Uudessa palvelutuotteessa yksi avainasioista on vegaanisuus, joka heti vahentaa vaihto-
ehtoja moninkertaisesti. Pelkédstaan Googlessa hakusanoilla vegaani catering tuloksia
saatiin alle 50 000 (Google 2018b). Tama siis tarkoittaa, etté on elintarkeété erottua jollain
tavalla.

Taysin vegaanisia catering toimijoitakin on kuitenkin Baban lisaksi lukuisia, kuten esimer-
kiksi JustVege, Soupster, Omnam, Greenstreet ja niin edelleen. Kilpailua on siis todella
paljon. Baba on ollut mukana tassa kilpailutilanteessa jo nelja vuotta, eika ainakaan viela
ole paassyt hyvasta tuotteesta huolimatta aivan catering myyntien karkipaahan.

Lisaksi on muistettava, etta vegaanisuus on yleisesti kasvattanut suosiota, ja siihen on
reagoitu monissa eri ravintoloissa. Tasta johtuen osa catering yrityksista, joilla ei suoraan
ole vegaanista ruokalistaa tarjolla, suostuvat valmistamaan asiakkaan pyynnosta vegaani-

sia vaihtoehtoja. Tama taas lisda kilpailua vegaanisen cateringin valikoimassa.

Sitten menemme siihen kaikista ratkaisevimpaan asiaan, eli uuden palvelutuotteen
ydinideaan. Asiakkaita vegaanisen ruoan valmistukseen osallistava catering palvelu, asi-
akkaan haluamassa paikassa. Tama on se juttu, jolla toivomme selkedasti erottuvan ja sa-
malla saavuttaa Baballe lisdarvoa.

Todella moni ravintola ja catering yritys jarjestda kokkauskursseja ja Googlesta hakusa-
nalla kokkauskurssi saa lahes 23 000 tulosta (Google 2018c). Etsintdjen perusteella kaikki
yritykset jarjestavat omat kurssinsa yrityksen omissa tiloissa ja suurella osalla oli valmiiksi
annetut ruokalistat. Yleisimmat hinnat ndissé kursseissa olivat 75 euron ja 100 euron va-
lill&, ja yleinen minimi henkildom&ara on kymmenen henkil6a. Valtaosalla kurssin ajaksi on
maaritelty nelja tuntia, jota on ajateltu Babankin kurssin ajaksi. N&illa ehdoilla toimivat esi-
merkiksi yhteistydkumppaniksi ajateltu Martat, sekd muun muassa kokkikoulu Espa, To-
kyo55 ja vegaanikurssia jarjestava Ruokailo.

Lukuisista etsinnoisté huolimatta ei |0ytynyt yhtdén yritysta, joka tekisi catering toimintaa

taysin samalla idealla. Vain yksi yritys monista sadoista on l&dhelld samaa ideaa, ja se on
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Arto Rastas Catering. T&ma on positiivinen asia, silla kilpailu samanlaisesta konseptista
on siis aarettéman pieni.

Arto Rastas Catering toteuttaa kokkauskursseja sekd omassa tilassa, ettéd asiakkaan valit-
semassa paikassa. Heilla on myés ollut ajatuksena, etta kokkauskurssi voi olla rento oh-
jelmanumero, jota tarjotaan jarjestettavaksi seké yksityisille henkiltille, etta yrityksille tyo-
kyvynyllapitoa tukeville paiville. Heilla ei ole valmiiksi annettuja hintoja, tai henkilo ja aika
maaritteitd. Kyseinen yritys raatéloi jokaisen tapahtuman erikseen asiakkaan toiveiden
mukaan. Yrityksen toimintaymparistoné on koko Suomi. (ArtoRastasCatering 2018.)

Taman analyysin perusteella kilpailu taysin samanlaisesta palvelutuotteesta on pieni, joka
on hyva asia. Huonona puolena voidaan kuitenkin todeta, etté tasta johtuen kunnon ver-
tailutietoa ei ole saatavilla. Tulemme siis kayttamaan pohjana kokkauskursseista saatua

siséltdtietoa, seka yleisia ruokalistasuunnittelun rakenteita ja hinnoittelua.

5.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin tarkoitus on tarkastella yrityksen toimintaa suhteutettuna sen laajem-
paan toimintaymparistéon. SWOTin avulla voidaan kehittaa yritykselle strategioita ja sita
voidaan kayttdd apuna toiminnan suunnittelussa useissa erilaisissa tilanteissa. SWOT ra-
kentuu neljan peruselementin ymparille, jotka ovat sisdiset vahvuudet (strenghts), sisaiset
heikkoudet (weaknesses), ulkoiset mahdollisuudet (opportunities) ja ulkoiset uhat
(threats). Vahvuudet ovat yrityksen ytimeen liittyvia asioita, jotka vaikuttavat yrityksen me-
nestymiseen oleellisesti ja tekevét yrityksesta jollain tavalla uniikin. Naita asioita tulisi
my0s jatkossa kayttad, vahvistaa ja kehittaa yha paremmiksi. Heikkoudet kasittavat niita
asioita, jotka voivat olla yrityksen toiminnan kannalta vahingollisia. Naista pyritaan paase-
maén eroon toimimalla siten, ettéd heikkoudet saadaan muuttumaan yrityksen vahvuuk-
siksi tai ne eliminoidaan kokonaan. Mahdollisuuksiin maaritellaan ne asiat, joita voidaan
mahdollisesti tulevaisuudessa hyddyntda yrityksen toiminnassa. Mahdollisuuksien méaarit-
tamisessa tulee olla hyva taustatieto oman yrityksen toimialasta. Uhat ovat niita asioita,
jotka uhkaavat yrityksen menestymista ja joihin yritys ei pysty itse suoranaisesti vaikutta-
maan. Naita uhkia pyritdan ennakoimaan ja sita kautta kiertdmaan, poistamaan tai lieven-
tamaan. (OnnistuYrittdjana.fi 2018b.)

Baban vahvuuksiin kuuluu selvasti jo olemassa oleva vakaalla, seka kasvavalla pohjalla
toimiva liilketoiminta. Tamé&n toiminnan avulla pystytaan tukemaan toiminnan laajentamista
uudelle alueelle. Tamé&n jo olemassa olevan toiminnan johdosta Baballa on entuudestaan
hyva maine, vankka osaaminen ja tietamys vegaaniruoasta, seka lahes kaikki tarvittavat

resurssit ruokakurssien jarjestamiseen. Lisaksi toimintaan saadaan joustavuutta silla, etta
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ruokakurssi voidaan pitdd missa tahansa ruoanvalmistukseen sopivassa asiakkaan halua-

massa tilassa.

Baban heikkouksiin kuuluu oman opetuskeittion puute. Mikali asiakas haluaa Baban
kautta jarjestetyn opetustilan, on se kallimpaa, koska Baba joutuu maksamaan tilasta
vuokraa. Erikoistuminen vegaanisuuteen on kaksijakoinen asia. Toisaalta sen avulla voi-
daan erottua muista kilpailijoista, mutta toisaalta se rajaa pois isoja kohderyhmia. Vaikka
vegaanisuus ja kasvisruoka on talla hetkella ruokatrendina pinnalla, riittaako markkinaseg-
mentissa tarpeeksi asiakkaita? Baban olemassa oleva liiketoiminta on kovassa kasvusuh-
danteessa talla hetkella ja yrityksen kaikki tydvoima on talla hetkella kiinni siin&. Voiko ja
onko jarkevaa tassa tilanteessa lahtea toimintaa laajentamaan, kun tyévoima on tiukalla jo

olemassa olevan liiketoiminnan osalta?

Mahdollisuuksiin lukeutuu toivottu lisamyynti paivittaistavaratuotteiden saralla Baban tuo-
temerkin tunnettavuuden lisdéntyessa ja asiakkaille tarjotun reseptiikan kautta. Mahdolli-
suuksiin katsotaan my6s toiminnan helppo kehittaminen ja raatalointi lukemattomilla erilai-
silla menuvaihtoehdoilla. Toiminnan kasvaessa sita voitaisiin laajentaa myo6s vahitellen

koko maahan.

Toiminnan uhkina ovat alalla jo toimivat muut kilpailijat, vaikka l&hes taysin samanlaista
palvelua ei ollutkaan talla hetkella kuin yhdella yrityksella. Voidaan kuitenkin katsoa, etta
tama tuo enemmankin kilpailuetua, koska ruoanlaittokursseja yleisesti on olemassa run-
saasti. Alalle saattaa tulla myos uusia kilpailijoita, jotka kopioivat liikeideaa. Tall6in toimin-
nan pitaisi olla jo sen verran vankalla pohjalla, etta markkinoille tulevat kilpailijat eivat pys-
tyisi kovinkaan paljon Baban asemaa horjuttamaan. Yhtena riskin&, joka koskettaa koko
Baban liiketoimintaa, voidaan pitda vegaanista ruokaa ja kasvisruokaa koskettavan ruo-
katrendin hiipumista. Talldin markkinoiden pienentyessa olisi uusi toiminta, seka jo ole-

massa oleva toiminta ilman muutoksia vaakalaudalla.
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Vahvuudet

Jo olemassa oleva vakaa liiketoiminta, josta hyva maine
Erikoistuminen vegaanisuuteen
Raaka-aineiden laatu
Osaaminen ja tietamys vegaaniruoista
Toimintaa ei ole sidottu yhteen paikkaan

Suurin osa resursseista toiminnan aloittamista varten
valmiina

Heikkoudet

Oman opetuskeittion puute

Vain vegaaniruokia. Onko markkinasegmentti tarpeeksi
iso?

Tydvoiman riittavyys

SWOT-analyysi
Baba Foods Oy

Mahdollisuudet

Paivittaistavarakaupassa myytavien tuotteiden myynnin
kasvu palvelutuotteen tuottaman lisdarvon myota

Toiminnan laajentuminen koko maahan

Menuissa lukemattomia muokkaus- ja raatalointi
vaihtoehtoja

Uhat

Alalla jo toimivat muut kilpailijat
Alalle tulevat uudet kilpailijat

Ruokatrendien muutokset (vegaanisuuden suosion
yllattava hiipuminen?)

Kuvio 8. SWOT-analyysi Baban yritystoiminnasta
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6 Opetustilaisuuden keittiotilat

Opetustilaisuuksien onnistumisen kannalta on tarkeaa, etta siihen tarkoitetut keittittilat
ovat toimivat ja ettéd ne tukevat mahdollisimman monipuolista ruoan valmistusta. Tiloista
on loydyttava vahintaan keittion perustoimintoihin tarvittavat laitteet, seka mahdollisimman
paljon eri ruoanvalmistukseen liittyvia valineita. Valineita ja laitteita tulee myds maaralli-
sesti olla siten, ettd ne riittavat koko ryhmalle. Toki menuja voidaan aina raataloida tar-
peen mukaan, jolloin ruokakurssi voidaan jarjestaa vaatimattomamminkin varustellussa

keittiodssa, kuten asiakkaan kotona.

Hyva keitti sisaltdd seuraavat laitteet:

- Lammitykseen ja kypsennykseen soveltuvat laitteet, kuten uuni (tavallinen tai yh-
distelmd), mikroaaltouuni, grilli, kippipannu, liedet (tavallinen tai induktio)

- Kylméasailytykseen soveltuvat laitteet tai tilat, kuten kylméhuone, jadkaappi ja pa-
kastin

- Yleisia keittion pienkoneita (vihannesleikkuri/ blenderi/ friteerauskeitin/ kutteri)

- Astianpesukone

Liséksi keittiossa on oltava yleisimmaét ruoanvalmistusvélineet kuten paistinpannut, katti-
lat, veitset, kauhat, ja seka ruoanvalmistukseen ettd ruokailuun tarkoitetut astiat. (Paok.
2018.)

Erikoisemmat keittibvalineet, kuten esimerkiksi falafelin paistoon tarkoitetut valineet Baba
voi toimittaa itse paikalle. Jos keittittila todetaan puutteelliseksi joidenkin muiden ruoan-

valmistusvalineiden osalta, voi Baba niitakin mahdollisuuksien mukaan ottaa mukaan.

Uuden palvelun toiminnan kannalta tarke& osuus olisi vuokrattavilla tai muuten yhteistyolla
saaduilla tiloilla. Pyrkimys kurssitoiminnan kasvaessa olisi saada monta eri paikkaa, missa
kursseja voidaan jarjestaa. Toiminnan vasta alkaessa, riittaa jo yksi keskeisella paikalla

sijaitseva tila jossa kursseja voidaan jarjestaa. Joustavuutta kurssipaikkoihin saadaan kui-
tenkin heti alkuun siita, etté kurssia pystytaan suhteellisen helposti jarjestamaan myads asi-

akkaiden omissa tiloissa.

Ensisijaiseksi yhteistybkumppaniksi timéan osalta on valittu Uudenmaan Martat. Marttojen
vuokraamien opetuskeittididen sijainti on juurikin keskeinen Helsingin Kampissa Lapinlah-
denkadulla ja siihen ndhden hinta on myds kohtuullinen. Tilat ovat liséksi esteettomat kyn-
nyksia lukuun ottamatta ja sopivan kokoiset. Vuokrattavia opetuskeittidita 16ytyy kaksi,
joista toinen on tarkoitettu korkeintaan kymmenelle hengelle ja toinen korkeintaan 15:sta
hengelle. Kummastakin keittiosta 16ytyvat ruokailupdydat, joissa valmistetut ruoat voidaan

nauttia. Mikali yksityinen asiakas tai asiakasyritys haluaa, on heilla lisamaksusta mahdolli-
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suus saada kayttoonsa myds keittion yhteydessa oleva juhlasali, josta l6ytyvat hyvat puit-
teet jarjestdd muuta omaa ohjelmaa ennen ruokakurssia tai sen jalkeen. Tilojen vuokraus-
ajat ovat suhteellisen laajat maanantaista perjantaihin klo. 9:00 ja 23:00 valilla. Vahim-
maisvuokrausaika tiloille on nelja tuntia. Tiloihin on sallittua tuoda omat raaka-aineet ja
juomat. Mikali Baba tulevaisuudessa haluaisi laajentaa ruokakurssitoimintaa myds muu-
alle Suomeen, I0ytyy Martoilta vuokrattava keittidtila myds muun muassa Tampereelta.
(Martat 2018.)

Baba tekee yhteistyota Heinon Tukku Oy:n kanssa, ja tata yhteistyota voisi myds kayttaa
keittidtila vaihtoehdoissa. Heinon keittio sijaitsee tukkutilojen yhteydesséa Sérnaisten tuk-
kutorilla. Taman keittion kaytto on toisaalta erittain rajallista johtuen Heinon omasta kayt-
totarpeesta. Se on hyva varata hyvissa ajoin, mutta myos silloin on mahdollisuus jaada il-

man keittiotd. Taman tilan kayttdminen voidaankin katsoa hieman riskialttiiksi.

N

Kuva 6. Baban ruokakurssilla herkulliset ruoka-annokset valmistuvat tuoreista raaka-ai-

neista asiakkaan haluamissa tiloissa (Baba Foods Oy 2018a)
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Asiakkaiden kannalta helpoin ja edullisin vaihtoehto on, jos heilta [6ytyy itseltéd toimiva ja
tarpeeksi iso keittid. Mahdollisuutena on kayttaa esimerkiksi tyopaikalta 10ytyvaa keittioti-
laa. Monissa isommissa tyopaikoissa kuitenkin on olemassa oma tyopaikkaruokala, jonka
kaytosta asiakasyritys voi neuvotella ravintolan pitajan kanssa. Asiakkaiden on huolehdit-
tava, etta keittid ei ole muussa toiminnassa samaan aikaan tilaisuuden kanssa, silla se

vaikeuttaa toteutusta.

Kuva 7. Baba catering asiakkaan kotona (Baba Foods Oy 2018a)

Tilaisuuksien toteuttamiseen asiakkaiden kotona liittyy useita rajoittavia tekijoita. Asiak-
kaalta tulee saada ennen ruokakurssia tiedot keittion varustuksesta ja tilasta yleisesti.
Talla yritetddn valttaa sita, etta tilat olisivat liian ahtaat, ja/tai laitteet, seké valineet puut-

teelliset. Ruokakurssin jarjestamisesté kotona neuvotellaan aina tilaajan kanssa erikseen
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ja todetaan, etta onko kurssin jarjestaminen kyseisissa tiloissa mahdollista. Kotona jarjes-
tettaviin tilaisuuksiin eivat mydskaan pade minimiryhmamaarat ja ryhmille maaritellyt hin-
nat. Hinta kotona jarjestettavalle ruokakurssille riippuu osallistuvasta henkilomaarasta,
keittion varustetasosta ja siitd kuinka paljon laitteita toimitetaan Baban kautta, seka kurs-
sin konkreettisesta menusisallésta ja kestosta. Koska kotona jarjestettavan kurssin osallis-
tujamaaran voi olettaa olevan pienempi kuin ammattikeittiossa jarjestettavan, voidaan ar-
vioida, etta kurssin hinta on myos kotona jarjestettdessa suhteessa henkildomaaraan kal-
limpi, kuin ammattikeittiossa jarjestettavan.
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7 Menu ja asiakastilaisuus

Menun suunnittelussa halusimme kiinnittéaa erityista huomiota ruoan ravitsemuksellisuu-
teen, koska tdma on olennainen osa uutta palvelutuotetta. Ruoan ravitsemuksellisuus on
tarkoitus ottaa huomioon jokaisessa ateriakokonaisuudessa, jotka luodaan vegaanisia
ruokakursseja varten. Menuun suunnitellut ruoka-annokset testattiin ja niihin kehitettiin
kurssilla kaytettavissa oleva reseptiikka. Samat reseptit tulevat sisaltyméén myos asiak-
kaille annettavaan reseptivihkoon, josta I6ytyy useita resepteja arjen ruoanlaittoon.

Asiakastilaisuuden kulun suunnitellussa mietittiin ruokakurssin sujuvuutta ja hyvaa asia-
kaspalvelua. Kuinka jarjestémme kurssin niin, ettd se edustaa Baban arvoja ja asiakkaille

annettavaa arvolupausta?

7.1 Menun suunnittelu

Suunniteltaessa menua otetaan samanaikaisesti useita eri seikkoja huomioon. Nait& ovat
raha, valmistukseen kaytettavissa oleva aika, keittittilat, nautittavuus, ruoan ravitsemuk-
sellisuus, ruoanvalmistustaidot, vuodenaika, aterian ajankohta ja aterian luonne (Ruoka-
tieto Yhdistys ry 2018). Menun suunnittelussa pyrittiin kayttamaan myos paljon samankal-

taisia raaka- aineita, joita Babassa normaalistikin kaytetaan.

Naista valmistukseen kaytettavissa oleva aika, keittittilat ja ruoanvalmistustaidot nayttele-
vat olennaista osaa kurssin sujuvuuden kannalta. Menun suunnittelussa otettiin huomioon
se, etta ruokakurssille tulevat eivat valttamatta omaa sen enempad ammattikokin, kuin eh-
k&pa amatoorikokinkaan taitoja. Valmistettavien ruoka-annoksien tuli olla siis kiehtovia ja
kiinnostavia, mutta kuitenkin lahes kenen tahansa valmistettavissa. Suunnittelussa mietit-
tiin myos keittiotilojen antamia rajoituksia ja sitéa, kuinka otamme huomioon tdman ruoka-
annoksissa. Paadyimme suunnittelemaan annokset sopiviksi ensisijaiseen ruokakurssien
pitopaikkaan, eli Marttojen vuokraamiin keittidtiloihin. Mikali kurssitilaisuus jarjestetaan
jossain muualla asiakkaan toivomissa tiloissa, otetaan tdma huomioon tapaus kohtaisesti
ja tehdaéan ruoka-annoksiin tarvittavia muutoksia. Tama siksi, ettd on kaytannéssa mahdo-
tonta ennakoida jokaisen erilaisen keittion antamia haasteita etukateen ilman tietoa keitti-
Osta ja sen varustuksesta. Lisaksi suunnittelussa otettiin huomioon annoksissa kaytetta-
vien raaka-aineiden hinnat ja saatavuus. Raaka-aineet ovat valtaosin samoja, joita kayte-
td&n Babassa muutenkin. TAma helpottaa kokonaisvaltaisesti raaka-aineiden tilaus ja va-

rastoinnin hallintaa sek&d menussa kaytettavien raaka-aineiden esivalmisteluita.
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Ruokakokonaisuuksien siséltéon vaikuttivat suuresti ruokien ravitsemuksellisuus, vaikka-
kaan yksittainen ateriakokonaisuus ei takaa koko elimiston tarvitsemaa ravintoainemaa-
rad. TAman vuoksi on hyva, etté kurssitilaisuus sisaltdd myos ravitsemuksellista oppia ja
ohjausta terveelliseen vegaaniruokailuun. Annoksista tehtiin vegaanista ruokavaliota nou-
dattavia, joten ne eivat sisalla mitd&n elainkunnasta peréaisin olevia tuotteita, mukaan lu-

kien liha, kala, kana, kananmunat, maitotuotteet ja niiden johdannaiset.

Ateriakokonaisuudet suunniteltiin siten, etta kyseessa on péaivan paateria, joka on toi-
miva arjessa. Alkuruoka, pédéruoka ja jalkiruoka ovat toki erotettavissa erilliseen kayttoon,
kuten alkuruoka sopii hyvin myos kevyeksi vélipalaksi. Vuodenajoilla ei sindnsa ollut t&-
man ateriakokonaisuuden kannalta varsinaista merkitysta, koska ateriakokonaisuus suun-
niteltiin siten, ettei se ole riippuvainen mistaan tietyista kausituotteista. Lisaksi menuun
otettiin mukaan jo olemassa Baban tuotteita, koska ne ovat jo entuudestaan todettu hy-
viksi ja vegaaneille sopiviksi tuotteiksi. Tarkoituksena on my®s saada tata kautta lisa-
myyntia Baban omille tuotteille. Valmiiden tuotteiden kayttd aterian osana myoés helpottaa
ja yksinkertaistaa toteutusta. Loppusilauksen ateriakokonaisuudelle antavat sen visuaali-
suus, varit, koostumukset ja yhteensopivuus aina alkuruoasta jalkiruokaan. Ruokalajit tes-

tattiin kaytdnndssa suunnittelutyn jalkeen.

Ruokakurssilla valmistettava menu sisaltaa kolme ruokalajia ja oletuksena ne ovat alku-,
paa- ja jalkiruoka. Ruokalajeja voidaan raataldida asiakkaan toiveiden mukaan tekemalla
esimerkiksi kaksi alkuruokaa ja yksi pdaruoka. Seuraava menu toimii esimerkkiné ja edus-
taa vahvasti Baban makumaailmaa. Menussa on my6s otettu huomioon keittion laitteet ja

vélineet, eli samaa laitetta tai valinetta ei tarvitse kahteen kertaan.

Alkuruoka: Falafel-Caesar Salad

- Falafelpy6rykditd, romainesalaattia, amerikansalaattia, kirsikkatomaatteja ja kru-
tonkeja. Lisaksi kaurafraiche -pohjainen valkosipuli — cashewpé&hkina salaatinkas-
tike.

Paaruoka: Valimerelliset nyhtbkaura paprikat ja tomaatissa haudutettuja kasviksia
- Paprikaa, nyhtkauraa, sipulia, oliiveja ja soijajuustoa. Lisdkkeessa tomaattimurs-
kaa, munakoisoa, kesékurpitsaa ja herkkusienia.
Jalkiruoka: Suklaahummusta ja kauden hedelmia

- Kikherneita, kaakaojauhetta, maapahkinavoita, vaahterasiirappia, soijamaitoa ja
lisdksi kauden hedelmi&, kuten omenaa, persikkaa, mangoa ja mansikoita.

Tarkemmat reseptit I0ytyvat liitteind numero 5, 6 ja 7. Reseptiikan taustat ovat suunniteltu

ajatellen asiakkaille annettavaa reseptivinkoa.
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7.2 Reseptien testaus

Varmistaaksemme onnistuneen asiakastilaisuuden toteutuksen, tuli reseptiikan toimivuus
testata kaytannodssa. Testauksessa ilmi tulleet ongelmat korjattiin ja nain syntyi valmis re-

septiikka, joka I6ytyy tydn lopusta liitteind numero 5,6 ja 7.

Testauksessa pyrittiin ottamaan huomioon ruoanvalmistukseen kuluva aika, silla se ei saa
olla liian aikaa vieva. Neljan tunnin sisalla on arvioitu kaytettavan ensin noin puoli tuntia
alkuesittelyyn ja lopussa noin puoli tuntia ruoan syoémiseen, jonka aikana tilaisuuden ve-
taja siivoilee paikkoja asiakkaiden puolesta. Toisin sanoen ruoanvalmistukseen kaytettava
aika on keskimaarin kaksi ja puoli tuntia. Testauksessa ruokalajit valmistettiin leppoisalla
vauhdilla ilman Kiiretta ja aikaa kului noin puolitoista tuntia. Vaikka testaaja oli alan am-
mattilainen, niin uskomme ajan riittavan hyvin myos ensikertalaiselle perehdytyksen
kanssa.

Ruoka-annoksia tehdessa arvioitiin lisdksi ruoanvalmistuksen vaikeustaso. Tama myos
vaikuttaa olennaisesti kuluvaan aikaa ja tasta syysta vaikeustaso pyritaan pitamaan hel-
polla tasolla. Jokainen tyévaihe mietittiin ja arvioitiin huolella, mutta testauksessa ei to-
dettu yhtaan haastavaa kohtaa. Jokainen tyévaihe on helposti toteutettavissa, ja nain ol-

len koko menu sopii my6s ensikertalaisen valmistettavaksi.

Ruoka-annosten koko oli oikeastaan ainoa asia joka toi hieman haastetta. Yhtena esi-
merkkina voidaan todeta nyhtékauran maara paprikan taytteessa, jota oli aluksi 120g per
henkild, mutta lopulta vain 80g per henkild. Pienilla tarkennuksilla ruoka-annoksista saatiin
sopivan kokoisia ja herkullisen makuisia. Kolmen ruokalajin menu ei saa myoskaan olla
liian tayttava.

Reseptien testauksessa saimme vahvistuksen siihen, ettd menu ei ole liian vaikea eik&a
lian aikaa vieva. Nain opetustilaisuudesta saadaan leppoisa, kun ei tarvitse kiirehtia ja jaa
tarpeeksi aikaa perehdyttda ja puhua aiheeseen liittyvista asioista. Ja mika tarkeinta, asi-

akkaille saadaan onnistumisen tunnetta, kun kaikki annokset onnistuvat hienosti.
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Kuva 9. Paaruoka: Valimerelliset nyhtokaurapaprikat ja tomaatissa haudutettuja kasviksia
(Oma kuva-arkisto)
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Kuva 10. Jalkiruoka: Suklaahummusta ja kauden hedelmia (Oma kuva-arkisto)

7.3 Asiakastilaisuuden kulku

Asiakaskokemus on olennainen osa ruokakurssia. Tyytyvainen asiakas pysyy asiakkaana,
suosittelee tuotetta ja/tai palvelua eteenpain ja tdssa tapauksessa hanesté voi tulla Baban
valmistamien vahittdismyyntituotteiden vakituinen kayttaja. Kokemukseensa tyytyvéainen
asiakas my0s suosittelee tuotetta eteenpéin, jolloin hyéty on yritykselle moninkertainen.
Talldin asiakashankintaan tarvittavat investoinnit ovat vahaisemmat, joka tarkoittaa myds
saastoja. Asiakaskokemuksen liiketoiminnallisia hy6tyja on tutkittu ja on todettu, etta par-
haiten menestyvét yritykset ovat kannattavia, koska niiden jo olemassa olevat asiakkaat
ovat tyytyvaisia ja pysyvat asiakkaina. Kaiken kaikkiaan voidaan sanoa, ettd paremmalla
asiakaskokemuksella saadaan etumatkaa samalla alalla toimiviin kilpailijoihin. (Gerdt &
Korkiakoski 2016, 16-18.)

Jotta asiakaskokemuksesta saataisiin mahdollisimman sujuva ja kitkaton, taytyy sen
suunnittelussa ottaa huomioon useita erilaisia seikkoja. Toimivuuden paaelementit voi-
daan jakaa sidosryhmiin, kanaviin, personointiin, asiakastietoon ja sisaisiin tytkaluihin.
Toimiva yhteistyd sidosryhmien kanssa ja asiakkaiden tavoitettavuus oikeilla kanavilla, ku-
ten yrityksesta riippuen vaikkapa Facebookissa, sdhkdpostissa tai puhelimitse, on tar-

keda. Personoimalla palvelun asiakkaan nékoiseksi, kokee asiakas saaneensa hanelle
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kuuluvaa arvoa ja henkilékohtaista palvelua. Jotta personointi ja henkilokohtainen palvelu
onnistuisivat oikeanlaisesti, tulee yrityksen tuntea asiakkaansa ja pystya vastaamaan hei-
dan kysymyksiin heitd tyydyttavalla tavalla. Jotta asiakkaan palvelu on joustavaa ja no-
peaa, tulee yrityksen oma sisdinen kommunikaatio ja tyokalut olla kunnossa. (Gerdt &
Korkiakoski 2016, 38-41.)

Asiakaskokemuksen tarkein ydin muodostuu siitd, ettd ymmartaa asiakkaan tarpeet, pyrkii
tayttdmaan ja jopa ylittamaan ne. (Gerdt & Korkiakoski 2016, 127.)

Baba haluaa toimia kaikessa toiminnassaan noudattaen sen visiota, arvoja ja arvolupaus-
taan. Taman tulee heijastua kaikkeen siihen, mité yrityksessa tehdaan.

Asiakkaan saapuessa ruokakurssille h&net otetaan vastaan ja ohjataan odottamaan alkua
ja sita, ettd kaikki ovat saapuneet paikalle. Odottaessaan asiakkaat saavat ottaa kahvia,
teeta ja tarjolla olevia konvehteja. Kun kaikki ovat saapuneet paikalle, aloitetaan kurssi
kertomalla vegaaniruoan ravitsemuksellisesta puolesta. Taman ei ole tarkoitus olla kaiken
kattava luento, vaan lahinna rennolla otteella tehty johdatus terveelliseen vegaaniruokava-
lion koostamiseen. Kun osuus on ohi, kaydaan lapi paivan menu ja kerrotaan olennaisim-
mat turvallista keittiotyoskentelya koskevat asiat. Asiakkaat saavat kayttdonsa Baban
omalla logolla varustetut essut suojaamaan omia vaatteita. Kaikki raaka-aineet ja keittio-
tydskentelyyn tarvittavat valineet odottavat asiakkaita keittiossa, joten asiakkaan tarvitsee
vain saapua paikalle.

Ruoanvalmistus aloitetaan kylméasta alkuruoasta, jonka jalkeen seuraa jalkiruoka. Viimei-
sena valmistetaan lammin paaruoka. Jarjestyksessa voi olla poikkeuksia, mikali valmis
ruokalaji tarvitsee esimerkiksi jadhdytysta. Ruokakurssin vetgja kay jokaisen tyovaiheen
[&pi nayttamalla esimerkkié ja avustaa jokaista tarvittaessa. Isompien ryhmien kohdalla
ruokakurssin vetgjia on tilanteesta riippuen kaksi tai kolme. Ruokalajit valmistetaan siten,
ettd seuraavaa ei aloiteta ennen kuin jokainen on saanut valmiiksi edellisen annoksen.

Kun ruoat on saatu valmiiksi, voidaan ruoat sydda yhdessa ruokailutilassa.

Kurssitilaisuuden lopuksi kysytéaén asiakkailta mielipidetta kurssikokemuksesta. Palaut-
teenantoon on mahdollisuus myds kurssin jalkeen internetin valityksella. Palautetta halu-
taan esimerkiksi siitd, kuinka asiakkaat |0ysivét kurssille, mita mielté he olivat kurssin su-
juvuudesta, opetuksen tasosta, valmistettavista ruoista ja kurssin kokonaislaadusta.
Kaikki asiakkaat saavat tilaisuudesta pienet tuotekassit, joissa on kokeilupakkauksia Ba-
ban tuotteista, seké reseptivinkoset, joista I0ytyy niin vegaaniruokaa koskevaa ravitse-
muksellista tietoa, kuin resepteja arjen ruoanlaiton avuksi. Reseptivihkoon tulee myds tie-
dot Baban vahittdiskaupassa myytavista tuotteista, seka yhteystiedot jatkokysymyksia ja

erillisté palautteenantoa varten.
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Asiakkaalle kahvia ja konvehteja

Asiakkaan saapuminen

Lyhyesti tietoa vegaaniruoan ravitsemuksellisuudesta ja sen edustamista

RaVltsemUSIUQnto eettisista arvoista

Kaydaan lapi paivan menu ja karkeasti valmistamisen kulku

Esittely

Valmistusjarjestys riippuvainen ruokalajeista (huomioon otettavia

R uo k| en va I m | st us esimerkiksi hyydytettavat/lampimana nautittvavat ruokalajit)

Valmistetut ruoat syodaan

Ruokien nauttiminen

Kerdtaan palautetta
I_O p etus Jaetaan reseptivihkoset ja ndytetuotepaketit

Kuvio 9. Vegaanisen ruokakurssin kulku
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Kuva 11. Esimerkki ruokakurssin jalkeen asiakkaalle annettavan tuotekassin siséallosta
(Baba Foods Oy 2018a)
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8 Uuden palvelutuotteen esittely ja analysointi

Uuden palvelutuotteen esittelyssa ja analysoinnissa on kaytetty pohjana jo aiemmin mai-
nittua Business Model Canvasia. Talla tavalla pystyy napparasti erottelemaan eri aihealu-

eet, ja kertomaan niista erikseen.

Uudessa palvelutuotteessa on ideana tarjota asiakkaalle mahdollisuus tutustua vegaani-
ja kasvisruokavalioon syvemmin sen ravitsemuksellista nakékulmasta samalla oppien
helppoja tapoja valmistaa herkullisia ateriakokonaisuuksia arkeen. Tarkoituksena on, etta
asiakas osallistuu itse aktiivisesti ruoan valmistukseen. Osa ruokakurssilla kaytettavista
raaka-aineista/ tuotteista voivat olla jollain tasolla esikasiteltyna, jotta yksittaisen kom-
ponentin valmistukseen ei mene liilan paljon aikaa. Taitava vet&ja voi kertoa nopeasti mita
on jo tehty ja miten se on tehty. TAman jélkeen jaa jaljelle ohjeistettavaksi se osio, etta
mita pitaa vield tehda ja miten, jotta saadaan valmis annos/ateria. Kaiken taman valissa
vetgja pyrkii kertomaan yleista tietoa vegaanisuudesta ja siihen liittyvasta ravitsemistie-
dosta. Koska tilaisuuksissa aika on rajallinen, niin kerrottavan asia méara vaihtelee, riip-
puen siitd kuinka vetdja joutuu lisdohjeistamaan ruoanteossa tai siita kuinka paljon tulee
kysymyksia aiheen vieresta. Kurssikokemus pohjautuu myds osin keskustelevaan ilmapii-
riin, eik& opetuksen ole tarkoitus olla pelkastaan luentotyyppista.

Palvelun sisdinen ateriakokonaisuuksien valikoima koostuu valmiista ateriakokonaisuuk-
sista, joiden siséllossa kaytetaan taydentavina osina Baban tuotteita, kuten hummuksia ja
falafeleja. Aterioissa hytdynnetaan monipuolisesti erilaisia taysjyvaviljoja, palkokasveja,
siemenid, kasviksia ja pahkinoita. Jokaisella ohjauskerralla valmistetaan oma kokonaisuu-
tensa alkuruoasta jalkiruokaan. Ateriakokonaisuus syodaan yhdessa valmistuksen jalkeen
keittion yhteydessa olevassa ruokailutilassa. Asiakkaat saavat kasvisruokakurssin jalkeen
itselleen reseptivihkosen, jossa on resepteja ja vinkkeja terveellisen seka monipuolisen
kasvisruoan valmistukseen. Reseptivihkosen ateriakokonaisuuksien osana kaytetaan
myds Baban vahittadiskaupassa myynnissa olevia tuotteita. Taméan tarkoituksena on edis-

taa vahittdismyynnissa olevien yrityksen omien tuotteiden myyntia.
Asiakas voi tilata palvelun Babalta joko verkkosivujen, sdhkopostin tai puhelimen valityk-

sella, tai asioimalla henkilokohtaisesti Baban liiketiloissa Konalassa. Ajat jolloin saa par-

haiten yhteytta ovat arkisin varhaisesta aamusta myohdaiseen iltapaivaan.
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Kuva 12. Esimerkkikuva valipalatuotteesta, jossa kaytetty osana Baban Falafelpy6rykdita
(Baba Foods Oy 2018a)

Kasvisruokakursseilla tai resepteissa ei paljasteta Baban omien markkinoilla olevien tuot-
teiden reseptejd, koska ndma ovat yrityssalaisuuksia. Reseptien paljastuminen aiheuttaisi
todennékdisesti tuotteiden kopiointia ja tuotteet menettaisivat merkityksensa ainutlaatui-
suuden osalta. Talla olisi yrityksen ydinliiketoimintaa vahingoittavat vaikutukset kilpailun

lisdantyessa ja myynnin taman myota laskiessa.
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Kurssi voidaan jarjestaa yritysasiakkaan omissa tiloissa tai yksityisten henkiléiden kotona,
joissa palvelu voi toimia samalla myds ohjelmallisena numerona asiakkaalle.

Baban yhteistyQyritysten tiloja, kuten esimerkiksi Uudenmaan Martat tai Heinon Tukku Oy,
olisi pyrkimys kayttaa, jos asiakkaalle ei ole omaa tilaa, jossa toteuttaa kurssi. Baban ei
ole tarkoitus jarjestdan asiakkaille kurssin yhteyteen muuta ohjelmaa, joten muusta lisdoh-
jelmasta vastaa tilaaja itse.

Baban omia tuotantotiloja ei kayteté kursseihin, silla se haittaisi pahasti yrityksen tuotan-
toa. Baballa ei mytdskaan ole muita omia tiloja, joissa ndita tapahtumia voisi toteuttaa.

Baba toimittaa kaikki tarvittavat raaka-aineet ja valineet asiakkaan haluamaan paikkaan,
samalla kun kurssia vetava henkilé saapuu paikalle. Myds asiakkaan omia valineita voi-

daan asiakkaan halutessa kayttaa.

8.1 Asiakasryhma

Tuotteen ja palvelun suunnittelun, myynnin ja markkinoinnin kannalta oleellista on olla hy-
vin perilla sopivista asiakaskohderyhmista, eli asiakassegmenteista. Asiakassegmentoin-
nin avulla saadaan markkinointia kohdennettua oikeille asiakasryhmille. Nain oikeat asiak-
kaat kohtaavat oikean tuotteen tai palvelun. Oikeanlaisella kohdentamisella saadaan
my0s yritys positioitua, eli asemoitua markkinoille. Nain yritys saa oman tilan ja paikan
markkinoilla. Segmentoinnin hankalaksi tekee hektinen toimintaymparisto, jossa ostokayt-
taytyminen, ihmisten tarpeet ja heidan elamantyylinsa ovat jatkuvassa muutoksessa.
(Jylh& & Viitala 2013, 100-101.)

Segmentoinnissa lahdetéan liikkeelle siitd, ettd jokainen maksukyvyltdan, motivaatioltaan
ja tilaisuuden omaava mahdollinen asiakas muodostaa tuotteen tai palvelun markkinat.
N&in méaaritelty potentiaalinen ryhméa voidaan jakaa pienempiin segmentteihin. Naiden
segmenttien sisalla olevia ihmisia yhdistaa kaikille yhteiset tarpeet ja he reagoivat samalla
tavalla markkinoijan toimenpiteisiin. Segmentoinnin tarkeimmat tasot ovat tyyppisegmen-
tointi ja asiakassuhdesegmentointi. Tyyppisegmentoinnissa maaritelladn asiakkaat, jotka
sopivat yrityksen liikeideaan. Asiakassuhde segmentoinnissa erotellaan tyyppisegmen-
toinnissa saadusta ryhmasta erilaisia alaryhmia, kuten kanta-asiakkaat, satunnaiset asiak-
kaat ja ryhma jotka eivat ole vield asiakkaita. Naiden ryhmien maarittelyssa kaytetaan
apuna segmentointikriteereitd, kuten segmentin erotettavuus, koko, saavutettavuus, tuot-
tavuus ja selkeys. Kuluttajamarkkinoilla otetaan samalla huomioon kuluttajien erilaisia
ominaisuuksia, kuten siviilisaaty, ika, tulotaso, kiinnostuksen kohteet, elamantyyli, tavoitet-

tavuus, kuluttajan hakemat hyddyt ja kuluttajakayttaytyminen. Demografisessa segmen-
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toinnissa otetaan taasen huomioon esimerkiksi elamantilanne, kuten perhe, ammatti, su-
kupuoli, etninen tausta, asuinpaikka ja ammatti. Hyva nyrkkisdanté segmentointiin on, etta
kohderyhmalle pystytaan luomaan tehokas ja toimiva markkinointiohjelma. (Jylha & Viitala
2013, 101-104.)

Baban ydinliikeidean mukaisessa toiminnassa p&aasiallisena kohderyhmana ovat 20-40
vuotiaat henkilot. Kohderyhman henkildt omaavat niin ulkomaalaista taustaa, kuin suoma-
laistakin. Trenditietoisuus ja ruoan terveellisyys, seké tuoreus merkitsevét heille arjen ruo-
kavalinnoissa. Erillisend ryhmé&na ndistéa voisi viela mainita hipsterit, jotka paasaantdisesti
syovat kasvisruokaa. Taméan kehitystydon myota suunnitellun palvelutuotteen segmentoin-
nissa on kaytetty apuna jo olemassa olevaa tietoa taman hetkisesté asiakasryhmasta,
seka tietoa segmentoinnin perusteista. Naiden pohjatietojen perusteella paaasialliseksi
kohderyhmaksi muodostuivat vegaani- ja kasvisruokaa noudattavat henkil6t, fleksaajat,
jotka syoévat ajoittain vegaani- ja kasvisruokaa, seka tahot jotka ovat kiinnostuneet ve-
gaani- ja kasvisruoan ravitsemuksellisesta puolesta. Palvelua voidaan kayttaa myos
osana tyopaikkojen tydhyvinvointia tukevaa ohjelmaa. Palvelua kayttavat henkil6t voivat
olla yksityishenkildita, yrityksia tai erilaisia ryhmia. Paaasiallisena yhdistavana tekijana toi-
mii kiinnostus kehittdd omaa hyvinvointia ruoan terveellisyyden kautta.

Kohderyhman asiakkaat asuvat paasaantdisesti padkaupunkiseudulla, koska palvelutuot-
teen toteutus on tarkoitus keskittaa talle alueelle. Tilanteen mukaan voidaan myds pyrkia
toteuttamaan kursseja muualla Suomessa, mutta tama ei ole aluksi yrityksen paaasialli-
nen tavoite. Muuta Suomea voidaan alkaa miettimaan vasta, kun palvelutuote pyo6rii moit-
teettomasti paédkaupunkiseudulla.

Uuden palvelutuotteen kohderyhma poikkeaa jonkin verran ydinliiketoiminnan kohderyh-
mast&, koska varsinkaan nuorimmat kohderyhman henkil6t, eivat useinkaan etsi ulkopuo-
lista opetusta ruoanlaittoon, vaan suosivat ruoassa mahdollisimman valmiita tuotteita.
Myo6s naiden henkildiden varallisuustaso on yleisesti alhaisempi opiskeluiden viel& mah-
dollisesti ollessa kesken tai vakituisen tyopaikan puuttuessa. Naista syista palvelutuotteen
paakohderyhmana ovat 30-55 vuotiaat tydssakayvat aktiivisen elamantavan omaavat hen-
kilot, joilla on mahdollisesti pohjalla korkeakoulu- tai yliopistotutkinto. P&&osin he ovat nai-
sia perheelld tai ilman ja tuloiltaan he kuuluvat enimmé&kseen keskimmaiseen tai ylem-
paan keskiluokkaan. Omassa elaméssaan he arvostavat ekologisuutta ja eettisyytta ja he
pyrkivat vastuullisuuteen valinnoissaan. Todenné&kdisesti heilla on myos entuudestaan jo
kokemusta Baban tuotteista. He ovat saattaneet myos aikaisemmin tilata kotiinsa tai yri-
tykseensa catering tyyppisia palveluita.

Palvelusta kiinnostuneet yritykset panostavat tyontekijoidensa tyéhyvinvointiin ravitsemuk-

sellisesta nakokulmasta ja haluavat tukea heidan kokonaisvaltaista hyvinvointia. Yrityksen
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arvot saattavat myos olla lahellda vegaanisen ruokavalion edustamia arvoja. Heilla on to-
dennékadisesti kytktksia vahintddn jossain maarin ravintola-alaan, ruoan vahittaismyyntiin
tai kehon hyvinvointiin liittyvien asioiden tiimoilta, kuten kuntosalit ja kasvisruokaan panos-
tavat ravintolat, seké kaupat.

8.2 Yhteistyokumppanit

Yhteisty6kumppanit ovat olennainen osa yrityksen toimintaa ja yrityksell& on naihin suhde,
jossa yhteiskumppani antaa panoksensa jonkun asian suhteen yrityksen toiminnassa ja
saa siita vastineeksi sovitun vastikkeen. YhteistyOkumppaneina toimivat toimittajat, ali-
hankkijat, jakeluun kuuluvat, sek& monet muut ulkoiset sidosryhmat jotka liittyvat kiinteasti
yrityksen paivittaiseen toimintaan. Erilaisia kokoonpanoja néisté on yhta monta kuin yrityk-

siakin.

Toimittajat ja alihankkijat myyvat yrityksille erilaisia tuotannon tuotteita, kuten palveluja,
tavaroita ja raaka-aineita. Naihin toimijoihin vaikuttavat muutokset vaikuttavat myos yrityk-
seen jonka yhteistydkumppaneita he ovat. Tallaisia muutoksia voivat esimerkiksi olla osto-
hintojen tai kilpailutilanteen muutokset.

Jakeluun kuuluvat yhteistybkumppanit toimittavat yrityksien valmistamia tuotteita eteen-
pain esimerkiksi joko tukkuihin tai vahittdiskauppaan. Yritys voi halutessaan olla myos
kayttamatta naita valikasia ja toimittaa tuotteen itse lopulliselle asiakkaalle.

Naiden lisdksi yrityksella on lukuisia muita yhteistybkumppaneita, joiden kanssa se on te-
kemisissa paivittdisessa toiminnassa. Naita ovat esimerkiksi viranomaiset ja rahoittajat.
(Yritystoiminta 2018b.)

Baban yhteisty6kumppaneita ovat erilaiset tavarantoimittajat ja tukkurit. Raaka-aineissa
tarkeimpia yhteistydkumppaneita ovat Heinon Tukku Oy, JH Vihannes Oy, seka virolainen
FoodWin. Heiltd Baba tilaa tilaisuuksiin tarvittavat raaka-aineet omiin tiloihin, josta sitten
tilaisuuden vetgja toimittaa ne sovittuun paikkaan esivalmisteltuna. Uuden palvelun toimin-

nan kannalta tarkea osuus olisi vuokrattavilla tai muuten yhteisty6lla saaduilla tiloilla.

8.3 Arvolupaus

Arvolupaus kertoo asiakkaalle mita hyétya palvelun tai tuotteen kayttaja saa brandista. Ar-
volupauksen tarkoitus on heréttéaa potentiaalisen asiakkaan mielenkiinto ja huomio. Se si-
touttaa, seké erottautuu joukosta jattéen kilpailijat varjoonsa ja saa asiakkaat puolelleen.
Oikein muotoiltu arvolupaus kertoo selkeén lyhyesti yrityksen tarjoaman asian ja sen

mink& ongelman tarjottu tuote tai palvelu ratkaisee ja miké& on siitéd asiakkaan saama
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hyoty. Se puhuttelee asiakasta ja saa ymmartamaan miksi juuri heidan tuotetta tai palve-
lua kannattaa kayttaa kilpailijoiden tarjoamien vastaavanlaisten tuotteiden tai palvelujen
sijaan. Arvolupaus on viestinnan sydan, jota noudatetaan pohjana viestinnan suunnitte-

lussa.

Jotta arvolupaus onnistutaan rakentamaan onnistuneesti, tulee taustatyon olla tehty hyvin.
Toimiva arvolupaus edellyttdd kohderyhmén tuntemista, erikseen maaritettyd ainutker-
taista erottavuustekijad, maariteltya asiakkaan saamaa hyotya ja ymmartamista siita, etta
mita arvoa tdma hyoty asiakkaalle tuottaa. Kun namé perusasiat ovat selvilla, voidaan
luoda vaihtoehtoisia arvolupauksia, joiden joukosta valitaan parhaat. Naiden valittujen ar-
volupausten joukosta etsitdan se arvolupaus, joka on helppo ymmartaa, seka lukea, ker-
too asiakkaalle selkeasti hyddyt, on selkeasti kohderyhmaa puhutteleva, tuo esille sen mi-
ten yritys eroaa muista Kilpailijoista ja mika on relevantein kohderyhman nakoékulmasta.
Arvolupaus antaa asiakkaalle ensimmaisen kuvan yrityksesta ja koska ensivaikutelma on

kaikki kaikessa, tulee arvolupauksen olla toimiva. (Digimoguli 2018.)

Uusi palvelutuote noudattaa samoja perusarvoja, arvolupausta, seka toimintaperiaatteita
kuin yritys noudattaa muutenkin toiminnassaan. Baballe jokainen asiakas on arvokas. Ba-
ban toimintaperiaatteisiin kuuluu tehda parasta ja pitéda asiakas tyytyvaisina. Asiakaspa-
lautteita arvostetaan ja palautteista otetaan oikeasti opikseen. Baban arvolupaukseen
kuuluu myds olla osaltaan tekeméssa Suomesta parempaa paikkaa, sellaista jossa tyoti-

lanne olisi mahdollisimman hyva. (Baba Foods Oy 2018b.)
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Kuva 13. Baban menestyksen takana piilee sydamellisyys (Baba Foods Oy 2018a)

Baba pyrkii saavuttamaan asiakkailtaan uuden palvelun osalta samanlaisen luottamuk-
sen, kuin mita se on saavuttanut vahittaiskaupassa myytavien tuotteiden osalta. Asiak-
kaille halutaan tarjota parasta mahdollista osaamista ruoan valmistuksen ja ravitsemuksel-
lisuuden ohjauksessa. Ateriakokonaisuudet kruunataan Baban omilla laadukkailla tuot-
teilla. Asiakkaiden kayttoon annettavat reseptit ovat toimiviksi ja hyviksi testattuja.
Ohjaustilanteissa halutaan vélittdéd samaa rakastavaa, intohimoista ja iloista otetta, mika
nakyy kaikessa Baban toiminnassa henkilokunnasta asiakkaisiin. Uutta palvelua toteute-
taan jouhevasti niin asiakkaan omissa tiloissa, kuin hyvaksi koetuissa vuokrakeittidissa.
Jokaisen kasvisruokakurssin osalta toimitaan yksilollisesti ja otetaan erikseen huomioon

mahdolliset ruoka-aineallergiat, seka tehdaan tarvittavat muutokset niiden pohjalta.

Baban arvolupauksen suunnittelussa mietittiin niita asioita, joiden avulla saavutetaan pa-
ras mahdollinen asiakastyytyvaisyys. Naita asioita olivat yrityksen asiakkaalleen tarjoama
ammattitaito ja tietdmys, asiakkaan arvostaminen, toiminnassa nakyva yksil6llisyys ja
henkilokohtaistaminen, laatu, asiakaspalvelun intohimo, iloisuus ja lAmminhenkisyys, pa-
lautteen oikeanlainen vastaanottaminen ja siihen reagoiminen, seka asiakkaan kokema

hyoty kehon ja mielen hyvinvointina.
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Kuvio 10. Baban arvolupaukseen suunnitteluun vaikuttaneita asioita

Baban jo olemassa olevien perusarvojen ja pohjatyon avulla, muodostui uudelle vegaa-
nikurssitoiminnalle oma arvolupauksensa:

"Baba tarjoaa asiakkailleen parhaan mahdollisen vegaanisen ruokakurssikokemuksen to-
teutettuna arvokkaalla asiantuntemuksella, suurella sydamella, seka herkullisella ruoalla.
Mik&aan ei ole ihanampaa kuin ilahduttaa laheisiaan ja itsedan kiireisen arjen keskella
maistuvalla, seka ravitsevalla aterialla, joka tekee hyvaa sekd mielelle, etté keholle. Baba
toimii kaikessa toiminnassaan rehellisesti ja vastuullisesti, sek& muita kunnioittaen. Halu-

amme, etta juuri sinulla on hyva olla!”

8.4 Myynti, markkinointi ja jakelu

Markkinoinnin tarkoituksena on kertoa yrityksen tarjoamista tuotteista ja palveluista, seka
miten nama eroavat kilpailijoiden vastaavista tuotteista ja palveluista. Onnistuneen mark-
kinoinnin taustalla on tuntemus asiakaskohderyhmaa ja heidan ostokayttaytymistaan koh-
taan. Yrityksen tulee tuntea asiakkaansa niin hyvin, ettd se kykenee tyydyttamaan asia-
kastarpeet paremmin kuin kilpailjansa. Markkinointi on laaja kokonaisuus, joka siséltéa
markkinoinnin johtamisosaamisen, markkinointiympariston hallinnan, asiakkuuksien hallin-
nan, kilpailukeinojen ja tarjoaman hallinnan, arvon tuottamisen, seka viestinnan hallinnan

ja verkostojen, seka suhteiden hallinnan. (Bergstrom & Leppanen 2015, 8.)
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Markkinoinnin onnistumisen kannalta on yrityksen tarkeda tuntea oma markkinointiympa-
ristdnsa. Yrityksen markkinointiympariston muodostavat makroymparistd, mikroympéristo
ja sisdinen ymparistd. Makroymparisto kasittaa yrityksen taloudellisen, teknologisen, de-

mografisen, sosiokulttuurisen, kansainvalisen ja poliittisen, seké yhteiskunnallisen toimin-
taympariston. Makroymparisto luo yritykselle uhkia, rajoitteita, haasteita ja mahdollisuuk-

sia. Se vaikuttaa yrityksen toiminnan taustalla sen paatoksentekoon ja valintoihin. (Berg-

strém & Leppénen, 2015, 37.)

Mikroymparistd on yrityksen laheisin ympéristd. Se sisaltaa yrityksen lahiympariston teki-
jat, jotka vaikuttavat sen jokapaivaiseen toimintaan. Naita ovat kilpailun, verkostot, kump-
panit ja kysynnan, seka markkinat. Tama sisaltaa liikeidean, paamaarat, omistajat, strate-
giat, organisaation, resurssit, yrityskulttuurin, seka johtamisen ja paatdksenteon. Kaiken
pohjalla toimivat olemassa olevat markkinat. IIman markkinoita, ei voida tehda kauppaa.
Markkinat muodostuvat niista asiakkaista, jotka ovat potentiaalisia asiakkaita yritykselle.
Potentiaaliset asiakkaat ovat niitd, jotka jo ostavat kyseisten markkinoiden tuotteita tai
jotka voidaan saada ostamaan kyseisen markkinan tuotteita. Markkinat voidaan jakaa yh-
teisomarkkinoihin, jalleenmyyjamarkkinoihin, yritysmarkkinoihin ja kuluttajamarkkinoihin.
(Bergstrém & Leppéanen, 2015, 53-54.) Naistd Baban uuden palvelutuotteen kohdalla koh-
demarkkinat ovat kuluttaja- ja yritysmarkkinat, jotka katsotaan potentiaalisiksi ostajaryh-

miksi.

Yrityksen siséinen ympaéristo luo pohjan markkinoinnille. Siséisessé ymparistdssa vaikut-
tavat yrityksen liikeidea, visio, organisaatio, resurssit, johtamiskulttuuri, yrityskulttuuri, toi-
minta-ajatus, seka yrityksen paamaara, strategia ja tavoitteet. Namé toimivat onnistuneen
markkinoinnin avaintekijoing, jotka tukevat toiminnassa toinen toisiaan. (Bergstrom & Lep-
panen, 2015, 80-81.)

Uuden palvelutuotteen markkinointi noudattaa suurimmilta osin Baban jo olemassa olevaa
markkinointisuunnitelma. Ruokakurssia on tarkoitus markkinoida niin uusille, kuin vanhoil-
lekin asiakkaille. Nykyisille asiakkaille myyminen on yritykselle usein edullisempi vaihto-
ehto, koska uusien asiakassuhteiden luominen ja yllapitdminen on yritykselle yksi sen
suurimmista menoerista, varsinkin jos asiakashankinta on jatkuvaa (Bergstrom & Leppéa-
nen 2015, 424). Baban tilanne kuitenkin tAman suhteen on, ettd uuden palvelutuotteen
kohderyhma ei ole taysin yhtenevainen vahittdiskaupan kohderyhmén kanssa. Tama ei
kuitenkaan pois sulje myos vanhoille asiakkaille markkinointia ja varsinkin catering toimin-

nan kautta luotujen asiakassuhteiden kannalta, se voi osoittautua hyvinkin kannattavaksi.
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Asiakkaiden asiakaskayttaytymiseen vaikuttavat useat eri tekijat, joista ensisijaisesti poh-
jalla toimivat ostajien kulttuuri, sosiaaliluokka ja perhe (Bergstrom & Leppanen, 2015, 92).
Baban ruokakurssien kohdalla tama tarkoittaa maailmasta ja elinymparistostaan kiinnostu-
neita ihmisia, jotka omaavat korkeakoulu- tai yliopistotutkintoja. Heilla voi olla perhetta,
mutta ei valttamattd, koska kurssi on suunnattu siten, etta ruoat sopivat niin isommille
seurueille, kuin yksin elavallekin.

Toiseksi asiakkaan tekemé&éan valintaan vaikuttavat, hdnen arvonsa, asenteensa ja ela-
mantyylinsa (Bergstrom & Leppénen 2015, 92). Koska kyseessa on vegaaninen ruoka-
kurssi, vaikuttaa tAma olennaisesti Baban kohdalla. Ruokakurssiin osallistuvilla on toden-
nakdisesti halu vaikuttaa asioihin valinnoillaan ja ruokatottumuksillaan. Kuten yksittéisten
asiakkaidenkin, on ruokakurssille osallistuvien yrityksien kohdalla kyse yrityksen arvoista,
seka henkilokunnan hyvinvoinnista ja terveydesta.

Viimeisena ostopaatdkseen vaikuttavat kohdemarkkinoilla ostokyky, ostotavat ja ostohalu
(Bergstréom & Leppéanen, 2015, 92). Ruokakurssin kohdeasiakkaat kuuluvat tuloiltaan
ylempaan keskiluokkaan ja heilla on todennakdisesti jotain kautta kokemusta Baban tuot-
teista, joka vaikuttaa my6s ostohaluun. Valinnoissaan heilla vaikuttavat yrityksen, tuotteen
ja palvelun edustamat arvot, joten todennéakdisesti he tutustuvat etukateen harkitsevasti

tuotteisiin ja palveluihin joita kayttavat.

Kuluttajan ostoprosessi muodostuu jonkun hyddykkeen tarpeen tiedostamisesta, tiedon-
keruusta, vaihtoehtojen vertailusta, paattksesta ja ostosta, oston jalkeisesta kayttaytymi-
sesta ja kokemuksesta, seké mahdollisesta uusintaostosta. Ostaja kay vaiheet lapi, joko
kaikki tai sitten jattaa vaiheita valiin, riippuen siitd onko kyseessa niin sanottu rutiiniosto
vai monimutkaisempi ostotilanne. Arsykkeell& heratetaan asiakkaan huomio ja saadaan
kuluttaja motivoitumaan ostoprosessiin. Tamén jalkeen ostaja, joka kokee ongelmansa
ratkaisemisen arvoiseksi, ryhtyy vertailemaan ja etsimaan lisa tietoa erilaisista vaihtoeh-
doista. Tasséa vertailussa vaikuttavat niin muiden, kuin omatkin kokemukset, seka erilaiset
tietolahteet, jotka voivat olla kaupallisia tai ei kaupallisia. Kuluttajat pyrkivat [0ytamaan
hyddykkeen, joka vastaa mahdollisimman montaa heidan hyddykkeelle asettamaansa kri-
teerid, eli vaatimusta kuluttajan ongelman ratkaisemiseksi. Prosessissa kuluttaja ottaa
huomioon, myo6s hankintaan liittyvia riskeja joita han kokee. Téllaisia riskeja ovat taloudel-
linen riski, laaturiski, terveydellinen riski, turvallisuusriski, sosiaalinen riski ja ajankaytt6on
pohjautuva riski. Kuluttaja pyrkii valinnoillaan minimoimaan n&dma riskit. Jotta yritys paasisi
tahan kuluttajan ostoprosessiin osalliseksi, tulee sen markkinoinnin toimia oikeissa kana-
vissa, kohdata asiakkaan tarve, |&paista vertailu ja olla riskien osalta kuluttajaa ajatellen

minimoiva tekija. (Bergstrom & Leppanen, 2015, 120-124.)
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Kuluttajan kulttuuri, perhe ja sosiaaliluokka

‘ Arvot, asenne ja elamantyyli

HyGdykkeen tarpeen Ostokyky, ostohalu, ostotapa
tiedostaminen

Tiedonkeruu ja

vaihtoehtojen
vertailu

Ostopdatos ja
ostaminen

Oston jalkeinen
kokemus ja kayt-
4 taytyminen

Kuvio 11. Asiakkaan ostokayttaytymiseen vaikuttavat tekijat ja ostoprosessin eteneminen

Mahdollinen uu-
sintaosto

Hyddykkeen tulee olla helposti saatavilla, jotta asiakkaan tietoisuuteen muodostunut tarve
muodostuisi vertailun ja tiedonkeruun jalkeen ostopaattkseksi (Bergstrom & Leppanen,
2015, 124).

Markkinoinnin kilpailukeinona voidaankin pitdd Baban hyvan maineen liséaksi uuden palve-
lutuotteen helppoa saatavuutta: palvelu voidaan toteuttaa asiakkaan haluamassa pai-
kassa ja asiakkaan haluamana ajankohtana. Palvelu tuo helppoutta arjen ruoanlaittoon,
tuoden samalla ravitsemuksellisen puolen mukaan. Baba panostaa saatavuudessa myos

yhteydenpitoon, tavoitettavuuteen, nopeuteen ja luotettavuuteen.

On hyva pitaa mielessa, ettd kuluttajan ostoprosessi ei suinkaan paaty lopulliseen paatok-
seen ja hytdykkeen ostamiseen. Mikéli asiakas on tyytyvainen, tulee hén todennakoisesti
my0s tekemaan uusintaoston, seka suosittelemaan tuotetta eteenpéin. Kuluttajan tyyty-
mattomyys ja huonosti hoidettu mahdollinen reklamaatio vaikuttavat suoraan taasen rekla-
maation tehneen asiakkaan tuleviin ostopaatoksiin, seka hanen antamaansa palauttee-
seen yrityksesta eri tietolahteissa. Talla on suora vaikutus yrityksen luotettavuuteen ja
muiden mahdollisten potentiaalisten asiakkaiden ostopaatoksiin vertailuvaiheessa. Li-
séksi, kuten aiemmin mainittiin, ovat pysyvéat asiakassuhteet myos yrityksen edun mukai-
sia. (Bergstrom & Leppénen, 2015, 124-125.)

Babassa reklamaatioihin reagointi ja niiden hoitaminen ovat korkealla asemalla prioriteetti-

listassa. Babassa ei haluta jattaa tyytymatonta asiakasta jalkeen ja asiakaspalautteisiin
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suhtaudutaan niiden ansaitsemalla vakavuudella. Reklamaatiot hoidetaan nopeasti ja

asiakasta kuunnellen.

Yrityksen tulee tuottaa kilpailijoitaan parempaa arvoa kuluttajille tarjoamallaan hy6dyk-
keella. Taméan vuoksi on yrityksen olennaista suunnitella sen kayttamat kilpailukeinot. Kil-
pailukeinoista muodostuu markkinointimix, jonka avulla yritys l&hestyy ulkopuolisia sidos-
ryhmié ja asiakkaita. Naiden kilpailukeinojen yhdistelm&a voidaan kutsua 4P-malliksi. Neil
Bordenin ja Jerome McCarthyn kehittdm&n mallin nelja kilpailukeinoa ovat product (tuote),
price (hinta), place (jakelu ja saatavuus), sekd promotion (markkinointiviestintd). Tahan
voidaan liséksi lisata henkilosto ja asiakaspalvelu, koska se on tarkea kilpailutekija hyo-
dykkeita markkinoivassa yrityksessa. (Bergstrom & Leppéanen, 2015, 148-150.)

Voidaan todeta, ettd Baban ruokakurssi ei niinkaan kayta kilpailukeinona palvelutuotteen
hintaa, vaan tuotteen saatavuutta ja itse tuotetta. Kuten kilpailutilanneanalyysissa kaytiin
lapi, ei tdysin samanlaista palvelutuotetta ole ruuhkaksi asti tarjolla. Tuotetta ja saata-
vuutta tukee markkinointiviestinté ja olennaisena osana henkiléston ammattitaito ja syda-
mellinen asiakaspalvelu. Baban markkinointiviestinta keskittyy myynninedistamisella tuet-

tuun mainontaan ja myyntityéhon.

Koska ruokakurssin kohderyhman ihmisilla on todennékdisesti jonkinlaista tietoa ja/tai ko-
kemusta entuudestaan Baban tuotteista, tullaan uutta palvelua markkinoimaan paaasi-
assa Baban omien internetsivujen, seka sosiaalisen median, kuten Facebookin ja In-
stagramin valityksella. Baban tuotteista annetut arvostelut ja ihmisten kokemukset vakuut-
tavat myos kokemattomampia ostajia tata kautta. Baba tekee lisaksi viikoittain konsultoin-
tikaynteja eri kauppoihin, joissa asiakkaille esitellaén ja maistatetaan eri tuotteita. Naissa
tilaisuuksissa asiakkaille voidaan kertoa uudesta palvelusta suullisesti ja/tai lehtisen muo-
dossa, samalla kun he saavat jo esimakua tuotteista, jota tullaan osittain kayttamaan uu-

dessa palvelutuotteessa.

Myds erilaisilla messuilla ja festivaaleilla saadaan lisattya tietoisuutta Baban uudesta kurs-
sitoiminnasta. Yksi tarkoitukseen hyvin soveltuvista messuista ovat Kaapelitehtaalla jar-
jestettavat Vegemessut, joihin Baba osallistui helmikuussa 2018. Messut ovat nimensa
mukaan vegaaniseen ruokaan keskittyva tapahtuma ja tata kautta tavoitetaan helposti
kohderyhmaan kuuluvia asiakkaita. Messut ovat kaksipaivaiset ja niiden suosio on kasva-
nut vuosi vuodelta. Vuonna 2017 messuihin osallistui kumpanakin messupaivana noin
3200 vierailijaa (Suvi & Karry 22.5.2017). Vuonna 2018 kahden paivan kavijamaara nousi
yli 8000 vierailijaan (Vegemessut 2018).
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Toinen kasvisruokaan ja nimenomaan vegaaniruokaan keskittyva messu on Messukes-
kuksessa jalleen 5.-6.4.2019 jarjestettéava Lautasella -messut. Messuilla esitellaan vegaa-
niruoan lisaksi raakaravintoa, gluteenittomia vaihtoehtoja ja kasitellaén ruoka-aineallergi-
oiden aiheuttamien rajoituksien vaikutuksia ruoan ravitsemuksellisuuteen. (Messukeskus
2018.)

Baban tuotteet, seka uusi kurssitoiminta sopisivat hyvin esiteltavaksi Lautaselle -messuille
vegaanisuuden, ravitsemuksellisuuden ja gluteenittomuuden nakoékulmasta. Baban vahit-
taiskaupoissa myynnissa olevista tuotteista mikaan ei sisélla gluteenia, ellei sitten tuotetta
tarjoile tarjoiluehdotuksen mukaan leipatuotteen, kuten pitaleivan kanssa. Tosin pitaleivas-

takin on saatavilla gluteenitonta versiota.

Vuosina 2016-2018 Baba on osallistunut liséksi Flow Festivaaleille. Vuonna 2018 festi-
vaali kerasi 84 000 kavijaa kolmen paivan aikana ja oli nain ollen loppuunmyyty (Flow
Festival 13.8.2018). Festivaaleilla kdy paljon kohderyhmaan kuuluvia asiakkaita ja on siis
myds erinomainen paikka lisdtd Baban tuotteiden ja palveluiden tunnettavuutta. Kaikkina
kolmena vuotena Baba on ollut yksi festivaalien suosituimmista, ja eniten myyntia saa-
neista yrityksista. Tastakin on tarkkaa tilastotietoa, mutta se on salaista tietoa julkaista-

vaksi.
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Kuva 14. Baba Flowssa vuonna 2017 (Baba Foods Oy 2018a)

Yrityksille markkinointia toteutetaan suurimmaksi osaksi omien verkostojen ja vanhojen
asiakassuhteiden kautta. Markkinointitapa perustuu paaosin suoralle markkinoinnille, jota
kaikki edellda mainitut rinnakkaiset markkinointikanavat tukevat ja taydentavat.

8.5 Asiakassuhteet

Kuten jo aiemmin asiaan viitattiin, on yritykselle paljon etua pysyvista asiakassuhteista.
Asiakassuhteiden luominen, hoitaminen ja johtaminen ovat olennainen osa menestyvaa
liketoimintaa. Jotta asiakassuhteiden hoitaminen olisi yrityksen kannalta menestykse-
kasta, tulee myds henkilokunnan olla sitoutunut siihen. Asiakassuhteiden hoitamisen tu-
eksi, voidaan luoda yritykselle oma asiakasstrategia, jossa méaaritellaén asiakaskunta ja
tavoiteltava suunta. Talla pyritddn varmistamaan yhtenevainen nakemys koko yrityksessa.

58



Asiakasstrategiassa kaydaan lapi osa-alueet, joihin yrityksen toiminnassa halutaan panos-
taa. Naita asioita ovat asiakassuhteiden kehittdminen, jossa panostetaan jo olemassa ole-
vien asiakassuhteiden ja yhteistytn syventamiseen, seké lisamyyntiin. Asiakaskannatta-
vuuden parantamisessa kaydaan lapi kannattavat ja kannattamattomat asiakassuhteet.
Kannattamattomat asiakassuhteet pyritd&n lopettamaan ja perehdytdan siihen, kuinka
kannattavuutta saadaan parannettua. Asiakasrakenteen kehittdmisessa painotetaan ris-
kien minimointia liiketoiminnassa tasapainoisella asiakaskunnalla siten, etta liketoiminta
ei olisi niin sanotusti yksittaisten asiakkaiden varassa. Passiivisten asiakkaiden aktivoin-
nissa pyritadan tavoittamaan potentiaaliset asiakkaat, jotka syysté tai toisesta eivét ole yri-
tyksen aktiivisia asiakkaita. Asiakasuskollisuuden vahvistamisessa halutaan asiakas si-
touttaa tiiviimmin yhteen yrityksen kanssa, pyrkimalla asiakkaan ja yrityksen yhtenevai-
seen toimintaprosessiin. (Jylha & Viitala 2013, 87-88.)

Niin negatiivisten, kuin positiivistenkin palautteiden kasittely on tarke&é pysyvien asiakas-
suhteiden luomiseksi. Mikéli asiakas kokee, ettd hanen etenkin negatiiviseen reklamaati-
oon ei reagoida asianmukaisella tavalla, menettéaa yritys todennakdisesti taman asiak-
kaan. On tutkittu, ettd mikali asiakkaan tekeman valituksen aihe on merkittava ja tdhan ei
reagoida asianmukaisella tavalla, menettaa yritys asiakkaan 91 prosentin todennakaoisyy-
della. Pienempien reklamaatio syiden kohdella, sama luku on 63 prosenttia. Jokainen me-
netetty asiakas on tappiota yritykselle ja taman vuoksi asiakkaiden valituksiin on syyta
suhtautua vakavasti. (Jylha & Viitala, 2013, 89.)

Kaytannossa asiakaspalvelu nayttelee suurta osaa koko yrityksen toiminnassa. llman asi-
akkaita ei ole liiketoimintaa. Hyva asiakassuhde ei niinkdan perustu strategioihin tai brén-
deihin, vaan ihmisiin, luottamukseen ja avoimuuteen. Asiakkaan luottamuksen voitta-
miseksi tulee tehda tdita ja kun tdman luottamuksen saavuttaa, on sita syyta vaalia. Kul-
taiseksi sdannoksi voidaankin tiivistda: palvele asiakasta, niin kuin haluaisit itseasi palvel-
tavan. (Laiho 3.3.2016.)

Baballa on tavoitteena luoda asiakkaisiin pysyvia luottamukseen pohjautuvia asiakassuh-
teita. Asiakassuhteissa on syytd muistaa, ettd kokemukset cateringista ja ruokakurssista
vaikuttavat kummatkin my6s osaltaan Baban p&aasiallisen ydinliikeidean kannattavuu-
teen. Mikali uusia palveluita luodaan, on hyva muistaa, ettd huonolla toteutuksella voidaan
helposti vahingoittaa jo hyvin toimivaa ydinliikeideaa. Asiakkaat muodostavat yrityksesta
nopeasti kuvan vain yhdenkin kokemuksen kautta. Hyvin toteutettuna uusi palvelu tuo li-
saa Baballe uskollisia tuotteiden kayttjid, joka lisda tuotteiden myyntia myds vahittaiskau-

passa. Huonolla toteutuksella seuraukset vahittdiskauppaan voivat olla negatiivisia.
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Jotta asiakaskokemus olisi hyva, tulee yrityksella olla aito halu palvella asiakasta niin hy-
vin kuin se on mahdollista. Asiakaskokemusta ei voida rakentaa kerralla toimivaksi koko-
naisuudeksi, vaan kyse on enemmankin jatkuvasti tehtavasta kehitystyosta, prosessista,
joka toimii koko ajan muun toiminnan ohella. Hyvaan asiakaskokemukseen ei kuitenkaan
voida vaikuttaa pelk&staan kehitystyolla ja suunnittelulla, vaan hyvaé asiakassuhdetta tu-
lee olla hoitamassa myds asiaan perehdytetty henkilokunta. (Gerdth & Korkiakoski 2016,
96-97.)

Asiakaslahtoisyys, positiivisuus ja intohimo omaan tekemiseen toimivat hyvan ja toimivan
asiakassuhteen pohjana Babassa. Asiakastyytyvaisyystutkimuksilla ja niistd oppimisella
on menestymisen kannalta iso merkitys. Palautetta otetaan vastaan mielelldén ja siita
my0s opitaan. Asiakkaat halutaan pitaa tyytyvaisena ja tavoite on, etta asiakas jaa myos
jokaisen hoidetun reklamaatio tilanteen jalkeen tyytyvaiseksi. (Baba Foods Oy 2018b.)
Tahan asti kyseisella menettelytyylilla on ollut kauaskantoisia positiivisia vaikutuksia.
Tasta kertovat ilman Baban aloitetta tehdyt positiiviset blogikirjoitukset ja ainakin tois-
taiseksi pelkastaan viitta tahtea antaneet arvostelijat yrityksen Facebook-sivuilla. Tyytyvai-
set asiakkaat ovat yksi parhaimmista markkinointikeinoista sosiaalisenmedian ansiosta.
Hyva lahtee kiertamaan ja tietoisuus Baban herkullisista tuotteista levidd muun markki-
noinnin ohella my®s aivan ilmaiseksi. Asiakkailta saadaan myds arvokasta tietoa siita,
mita tulevaisuudessa yritykselta halutaan seka mita tuotteita tai palveluita asiakkaat kai-
paavat. lIman uusiutumista ja jatkuvaa kehitysta yritys ei voi menestya kasvavan kilpailun
joukossa (Jylha & Viitala, 147).

8.6 Kulurakenne, tulovirrat ja hinnoittelu

Menestyva liiketoiminta perustuu neljaén eri tukipilariin jotka ovat kannattavuus, tuotta-
vuus, maksukyky ja varavaraisuus. Toiminnan kannattavuudella tarkoitetaan sita, etta
myyntikulujen tulee riittd& voitonjakoihin, lainanlyhennyksiin ja muihin menoihin. Tuotta-
vuutta mitataan panoksen suhteella tuottavuuteen. Tavoitteena on siis saada mahdollisim-
man suuri tuottavuus, mahdollisimman pienella panoksella. Maksukyky vaikuttaa yrityksen
toimintaan. Maksukykyinen, eli likvidi yritys omaa tarpeeksi varoja kulujen hoitamiseen.
Vakavaraisuus, eli pddomarakenne on hyva sisaltda vain vahan velkarahaa, joka on vie-
rasta padaomaa ja mahdollisimman paljon omaa paaomaa. Toiminnan suunnittelussa ta-

loudellinen tieto on olennainen osa yrityksen toimintaa. (Jylha & Viitala, 2013, 306.)
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Baban uusi palvelutuote on ajateltu kasvattamaan liiketoimintaa uuden aluevaltauksen
avulla. Tata kautta pyrkimyksena on saada myds lisamyyntia jo olemassa olevaan vahit-
taiskauppamyyntiin. Ainakin aluksi, uusi palvelutuote esimerkiksi markkinointiin tehtévien

investointien vuoksi, tulisi vaikuttamaan ydinliiketoiminnasta saatavan tuoton maaraan.

Saatavuuden lisaksi hinnalla on suuri merkitys yrityksen kilpailukeinona. Kustannuksien
liséksi tulee hinnoittelussa ottaa huomioon kuitenkin lukuisia muita asioita, kuten kilpailuti-
lanne, asiakkaiden kokema arvo, asiakkaiden hintaherkkyys ja liiketoiminnan tavoitteet.
Hinnalla on merkitysta tuotteen arvon mittarina ja muodostajana, kannattavuuden kan-
nalta, tuotteen asemoinnissa, seka kilpailuun vaikuttavana tekijana. Yrityksen maaritte-
lema hinnoittelupolitikka maaritta&é hinnoittelun suunnan ja sen missa suhteessa se mui-
hin samankaltaisia hyddykkeitéa tarjoaviin yrityksiin on. (Bergstréom & Leppénen, 2015,
233.)

Hinnoittelussa voidaan paaasiallisesti suuntautua kolmeen erityyppiseen vaihtoehtoon.
Naita ovat kermankuorintahinnoittelu, eli kallis, jota voidaan kayttaa taysin uuden tyyppi-
sissa tuotteissa, joista ollaan valmiita maksamaan niiden ainutlaatuisuuden vuoksi. Va-
kiohinnoittelussa, eli keskihintaisessa hinnoittelussa seurataan jo olemassa olevien vas-
taavanlaisten tuotteiden hintatasoa. Penetraatiohinnoittelussa, eli matalan tason hinnoitte-
lussa on tarkoitus raivata tilaa jo olemassa olevilla markkinoilla. Markkinahinnoittelu, el
kysynnén ja tarjonnan mukaan maaraytyva hinnoittelu tapa, on neljas vaihtoehto hinnoitte-
luun. Tata ei kuitenkaan voida kayttaa kaikkien hyodykkeiden osalta, vaan koskee lahinna
esimerkiksi raaka-aineiden tai kukkien tukkukauppaa. Hintapolitiikan lisdksi yrityksen tulee
valita hinnoittelumenetelméa. Kustannusperainen hinnoittelu perustuu perinteiseen kate-
tuottolaskentaan. Markkinaperusteisessa hinnoittelussa hinnan ja markkinoiden tulee koh-
data. Tassa hinnoittelu tavassa otetaan huomioon kohderyhma, tuote, kysynnan ja tarjon-
nan valinen suhde, seka kilpailutilanne. Arvoperusteisessa hinnoittelussa hinta perustuu
arvoon, jota kuluttuja hyddykkeesta saa. Kuluttajan saama hyéty voi olla vaihtoarvoa,
kayttéarvoa tai symbolista arvoa. (Bergstrém & Leppéanen, 2015, 239-246.)

Hinnalla voidaan myds operoida. Naitd menetelmid ovat hintadifferointi, jossa samaa tuo-
tetta myydaan eri asiakkaille eri hinnalla. Psykologinen hinnoittelu, jossa hinnan esittelyta-
valla pyritdan vaikuttamaan todelliseen mielikuvaan tuotteen hinnasta. Hintapaketointi,
jossa yksi hinta siséltaa useamman saman/eri hyodykkeen, alennukset, jossa houkutel-
laan kuluttajia normaalia alhaisemmilla hinnoilla ja maksuehdot, jossa asiakkaalle esimer-
kiksi voidaan kilpailuetuna antaa maksuaikaa hytdykkeen maksamiseksi. (Bergstrom &
Leppéanen, 2015, 248-258.)
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Baban uudessa palvelutuotteessa on kyse arvon tuottamisesta, ei niinkaan halvan palve-

lun massatuottamisesta. Arvon tuottaminen vaatii kuluja ja taman tyylisesta palvelussa ku
lut koostuvat monesta eri tekijasta. Naita tekijoité ovat kurssitilaisuuden kesto, esivalmis-
telut, tarvittavien raaka-aineiden, sek& materiaalien hankinnat ja kustannukset, matkat,
henkiloston palkat ja mahdollinen tilavuokra. Liséksi aina tulee varautua mahdollisiin yll&a-
tyksiin, kuten vaikkapa raaka-aineiden kuljetukseen kaytetyn auton hajoaminen tai raaka-
aineiden turmeltuminen. Suurimmat kulut tulevat kuitenkin pdésaantoisesti olemaan

raaka-aineet ja henkilosto.

Palvelutuotteen hinnat muodostetaan kokonais- eli pakettihinnoittelun mukaisella tavalla,
jossa ateriakokonaisuudet on muodostettu valmiiksi hinnoitelluiksi kokonaisuuksiksi ja pa-
keteiksi. Hinta vaihtoehtoja on kaksi, ja hintaan vaikuttaa se, haluaako asiakas jarjestaa
ohjaustilaisuuden vuokrakeittiossa vai omissa tiloissa. Vuokrattavan tilan hinta riippuu
my0s osallistuvien henkildiden maarasta. Asiakkaan kotona jarjestettavat ruokakurssit hin-

noitellaan aina erikseen.

Kateprosentti pyritaan pitdmaan 65 prosentin paikkeilla, mutta tarkkaan kateprosenttiin
vaikuttavat monet tekijat. Yksi iso muuttuja on asiakasmaara ja sille tarkoitettu henkilosto
maara, joka vaihtelee yhdesta kolmeen, riippuen kuinka iso asiakasmaaréa on kyseessa.
Toinen muuttuja on raaka-aineet, silla niiden hinta vaihtelee koko ajan. Vaikka menu
suunnittelussa pyritdan aina ottamaan huomioon vaihtelevat kausituotteet, niin hinnat

saattavat silti heilahdella muun muassa sadon saatavuuden vuoksi. (K-Ruoka 2018b.)

Rahoitus yhteen opetuskertaan saadaan kokonaan opetuksiin lasketuista pakettihinnoista.
Pakettihinta hinnoitellaan niin, etté se kattaa kaikki palvelutuotteesta koituvat kulut, seka
liséksi yritykselle tulee jaada voittoa.

Jos ennalta arvaamattomia kuluja tulee enemman ja/ tai toistuvasti, eika pakettihintaan
laskettu kate kata kaikkia kuluja, on kaytettava muusta liiketoimesta tulleita varoja. Kate
on kuitenkin laskettu niin suureksi, etta satunnaiset lisdkustannukset pystytaan hoitamaan
kunnialla pois. Mikali naisté huolimatta kulurakenne ei pysy annetuissa rajoissa, tulee ku-
lurakennetta ja hinnoittelua katsoa kokonaan uudestaan, jotta toiminta pysyy kannatta-

vana.

Kasvisruokakurssin maksaminen tapahtuu aina laskutuksen kautta. Asiakkaalle l&hete-
taan lasku sdhkopostitse ja maksuaikaa annetaan kaksi viikkkoa tapahtumasta lahtien. K&-
teiselld tai maksukorteilla kurssia ei pysty maksamaan. T&h&n syyné on lahinna se, etta
Baballa ei ole varsinaista palvelupistettd jossa maksun voisi suorittaa, eika mydskaan ka-

teiskassaa kaytossaan. Lisaksi aikaisempien asiakaskokemuksien mukaan maksutavasta
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on pidetty, silla nykypaivana kateista kannetaan mukana hyvin harvoin. Laskun on todettu

myds yksinkertaistavan toimintaa puolin ja toisin.

8.7 Tuotepakettien hinnat ja sisalto

Tuotepaketteja myydaéan kahdella eri hinnalla, ja hinta ero syntyy vain tilavuokralla, silla
sisaltd on muuten sama. Asiakkaan omissa tiloissa hinta on 70 euroa per henkilo ja tila-
vuokran kanssa 120 euroa per henkilG.

Kilpailutilanneanalyysissa totesimme, etta valtaosa yrityksista on laittanut kokkauskurs-
seille osallistuvien henkildiden minimiksi kymmenen henkilda. Téalle tuotepalvelulle poh-
dimme aluksi minimim&araksi kahdeksan henkil6d, mutta paddyimme yhtendistdad muiden
yritysten kanssa ja tdssakin palvelutuotteessa minimi tulee olemaa kymmenen henkil6a.
Talla pyrimme varmistamaan riittdvan tulovirran, seka maksimoimaan yhden tyontekijan

perehdyttamiseen kaytettdvaa kapasiteettia.

Vetdjien maara riippuu kurssille osallistuvan ryhman koosta. Minimimaaréalle on katsottu
yhden vetéjan riittdvan ja kaksi vetajaa on hyva olla 15-20 hengen asiakasmaarissa.
Tasté asiasta voidaan tarvittaessa neuvotella asiakkaan kanssa ja miettia riippuen ryhman

aikaisemmista ruoanlaittotaidoista, tarvitaanko vetajid enemman.

On muistettava, etta talla hetkella vuokrattavissa keittidissa Marttojen maksimimaara on
15 henkilda, ellei asiakas halua vuokrata seka 10 hengen ettd 15 hengen keittiota, jolloin
asiakkaitakin on hyva olla se 25 henkeé (Martat 2018). Isommissa asiakasmaarissa on
suositeltavaa, etta tilat 16ytyvat asiakkailta itseltdan, silla kaksi vuokrattavaa Marttojen
keittiotd samaan aikaan voisi olla haasteellista saada ja se ei ole asiakkaalle edullisin

vaihtoehto.

Kilpailutilanneanalyysissa totesimme myds, etta tilaisuuksien kestoksi on suurin osa yri-
tyksista méaaritellyt nelj& tuntia. Olemme olleet alusta asti tdysin samaa mielta, etta nelja
tuntia keston pituudeksi on hyva. Tassa ajassa kerkeda hyvin perehdyttdmaan asiakkaita,
ja toisaalta aika ei kay liian pitkéksi. Talla pituudella ehtii hyvin toteuttamaan tilaisuuden
arki-iltanakin tyopaivan jalkeen, esimerkiksi kello 16.00—20.00 tai kello 17.00-21.00. Myds
Marttojen minimi tilavuokraus ajaksi on maaritelty nelja tuntia, joten toisaalta lyhkaisem-
paa aikaa ei ole hyva toteuttaa (Martat 2018).

Nelja tuntia on tyontekijéllekin sopiva aika perehdytystydssa. Yhteensa tilaisuuden pitoon
yhdelta tyontekijaltd menee oikeastaan koko paiva, silla tydajaksi on laskettu 8 tuntia, joka

siséltaa puolen tunnin ruokatauon sekéa 15 minuutin kahvitauon. Ruokataukoa tyénantaja
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ei maksa, mutta kahvitauon kylla. Tehokasta ty6aikaa jaa jaljelle 7 tuntia ja 15 minuuttia.
Tyontekijaltd menee aikaa raaka-aineiden esivalmistamiseen arviolta noin tunti. Tavaroi-
den lastaamiseen, kasaamisen ja purkamiseen sek& Baban tuotantotiloissa etta tilaisuu-
den pito paikassa kuluu aikaa myds noin tunti. Liséksi ajoihin kumpaakin suuntaan kuluu

vaihteleva maara aikaa, riippuen kuinka lahella Konalaa kyseinen tilaisuus pidetaan.

Paapiirteet viela lyhyesti:

- hinta 70€/ hl6 tai 120€/ hl6

- osallistujamaéaran minimi 10 henkilba

- tilaisuuden vetajien maaréa on yksi noin kymmenta henkil6& kohden

- tilaisuuden kesto 4 tuntia

Taulukko 1. Alustava tulosbudijetti.

Tulosbudjetti YHT.  1.NELJANNES 2. NELJANNES 3.NELJANNES 4. NELJANNES

LIKEVAIHTO 27 367,2 6 841,8 6 841,8 6 841,8 6 841,8
RAV.AINEKAYTTO 2 376,0 594,0 594,0 594,0 594,0
MYYNTIKATE 24 991,2 6 247,8 6 247,8 6 247,8 6 247,8
PALKAT 6 075,0 1518,8 1518,8 1518,8 1518,8
VUOKRAT 3 564,0 891,0 891,0 891,0 891,0
MUUT KIINTEAT 801,9 200,5 200,5 200,5 200,5
KAYTTOKATE 14 550,3 3637,6 3637,6 3637,6 3637,6
POISTOT 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
KOROT 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
TULOS 14 550,3 3637,6 3637,6 3 637,6 3 637,6

Kaikista tuloista ja kuluista on laskettu tarkemmat numerot ennakoidussa tulosbudijetissa.
Alustavan suunnitelman mukaan tulojen pitéisi kattaa reilusti kaikki kulut, seka taman li-
saksi yritykselle jaisi voittoakin kiitettavasti. Liitteena 10ytyy tarkempi budjetti, jossa on seli-

tetty lisda tulo- ja kulurakennetta.

8.8 Resurssit

Resurssit ovat yrityksen erilaisia voimavaroja, joita ilman yritystoimintaa ei voi olla. Nama
voimavarat voivat olla aineellisia tai aineettomia. Resurssien oikeanlainen ja tehokas
kaytté on menestyvan yritystoiminnan kannalta valttdmatonta. Aineellisia resursseja ovat
esimerkiksi kaytettavissa oleva raha, toimitilat, laitteet, raaka-aineet ja tarvittava vesi,

sahko seka kaasu. Aineettomiin resursseihin lasketaan tyontekijat ammattitaitoineen ja
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osaamisineen, kehittamis- ja ideointitaidot, seka yrityksen johdon taidot johtaa yritysta ja
tehdéa onnistuneita paatoksia. Taman lisaksi resurssit voidaan jakaa myos taloudellisiin-,
fyysisiin- ja henkilostoresursseihin, seka yrityksen omiin resursseihin. Esimerkiksi yrityk-
sen padoma on taloudellinen resurssi, tyontekijoiden ja esimiesten ammattitaito on henki-
|0storesurssi, laitteisto on fyysinen resurssi ja kuljetusjarjestelmé on yrityksen resurssi.
Resurssien oikeanlainen kaytto vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen. (Strategy
Train 2009.)

Babalta 16ytyy opetustilanteisiin kaikki mahdollinen, paitsi tilat jossa toteuttaa ne. Voisi siis
sanoa, etta aineelliset resurssit ovat hyvalla mallilla. Teoriassa tilatkin |0ytyvat toki omasta
takaa, jos omia tuotantotiloja kaytettaisiin. Se ei tosin kaytannéssa tulisi toimimaan, silla

yrityksen normaali tuotanto vaikeutuisi. Omissa tiloissa on my®s vaarana, etta salaiset re-
septit saattavat paljastua ulkopuoliselle henkildlle. Naiden syiden vuoksi on paatetty kayt-

taa joko vuokratiloja tai asiakkaan mahdollisia omia tiloja.

Kuljetus paékaupunkiseudulla kuuluu aina hintaan. Baba pystyy kuljettamaan kaikki tarvit-
tavat raaka-aineet ja valineet omalla pakettiautolla. Pakettiautossa on itsessaan kylma-
laite, jolla saa toimitettua kaikki kylmana. Jos kylmalaitetta ei kayteta, voidaan kuljetus
tehda myds thermoboksien avulla, jolloin yhdessa kuljetuksessa onnistuu kuuma- ja/tai
kylmakuljetus. Kummallakin tavalla saadaan raaka-aineet kuljetettua oikeissa lampoti-

loissa omavalvonnan antamilla saannaoilla.

Kaikki ruoanlaittoon liittyvat valineet I16ytyvat kursseille Babalta jo valmiiksi. Kaytettavasta
keittidtilasta tulee 16ytya lammitykseen soveltuvat vélineet, kuten uuni ja hella, seka kyl-
masailytykseen soveltuvat tilat/ kaapit. Asiakkaan halutessa voidaan kayttdd myoés heidéan
omia valineitdan, mutta tama ei vaikuta kurssin hintaan alentavista. Baba ei mytskaan
vastaa asiakkaiden omien véalineiden rikkoutumisesta. Vuokrattavissa tiloissa laitteet ja va-

lineet kuuluvat vuokrahintaan.

Baba toimittaa kaikki ruoan valmistukseen liittyvéat raaka-aineet kursseille ja asiakkaan
tehtavaksi jaa vain saapua paikalle. Raaka-aineet tilataan muiden tilausten yhteydessa,
joten suurta lisatyota ei yritykselle aiheudu. Asiakas voi halutessaan tuoda myds omia
raaka-aineita, mutta se ei vaikuta hintaan alentavasti. Mahdolliset tukkurin sponsoroimat
raaka-aineet yrityksen omissa tiloissa voivat vaikuttaa kurssin hintaan alentavasti, mutta

naista neuvotellaan tilannekohtaisesti.

Babalta 16ytyy omasta takaa monta ammattitaitoista henkil6d, jotka pystyvat vetdmaan

varsinaisia kurssitilaisuuksia. Henkil6ita on useampi, joten monta opetusta pystyttaisiin
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teoriassa ja tarvittaessa jarjestamaan samaan aikaan. Henkil6ilta 16ytyy ruoanvalmistus-
taitoa ja he pystyvat ohjaamaan jokaisen vaiheen selkeasti ja positiivisesti kannustamalla.
Jokaiselta 10ytyy kokin patevyys, seka hygieeniseen ja turvalliseen ruoanlaittoon soveltu-
vat hygieniapassi ja salmonellatodistus. Kielitaitokaan ei jaa vain suomenkieleen, vaan
asiakkaan toiveen mukaan tilaisuudet voidaan toteuttaa suomeksi, englanniksi tai seka
ettd. Vastaan voi tosin tulla tilanne, jossa henkildstéresurssit eivat riitd, koska henkil6-

kunta on ollut viime aikoina todella paljon kiinni Baban kasvavassa ydinliiketoiminnassa.

8.9 Mittarit

Jotta toimintaa voidaan kehittaa, tulee sitéd seurata erilaisten mittareiden avulla. Asiakas-
kokemusta mittaamalla yritys saa arvokasta tietoa siita, kuinka on onnistuttu. Asiakkaan
kokemusta ei tule vahatella, vaan kuunnella ja ottaa opikseen. Asiakaskokemuksen mit-
taamisessa vaikuttaa kenelta kysytdaan, mita kysytaan, milloin kysytdén ja missa kana-
vassa kysytaan. (Gerdt & Korkiakoski, 2016, 157-161.)

Normaalisti liiketoiminnassa mitataan kolmea erilaista toiminnan perustekijaa. Nama ovat
kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmius. Liikevaihtoon suhteutetuilla katemittareilla
voidaan laskea prosentteina kayttokatetta, myyntikatetta, kokonaistulosta, nettotulosta,
kokonaistulosta ja liiketulosta. PAdomaan suhteutettuja tuottomittareita taasen ovat oman
paaoman tuotto, sijoitetun pddoman tuotto ja kokonaispadomantuotto. Vakavaraisuutta
mitataan rahoitusrakennetta mittaavilla laskukaavaoilla, joita ovat omavaraisuus- ja netto-
velkaantumisaste, seka suhteellinen velkautuneisuus. Maksuvalmiuden tarkeimpia mitta-

reita ovat quick ratio ja current ratio. (Alma Talent 2018.)

Baban uuden palvelutuotteen kohdalla onnistumisen mittareista yksi tarkeimmista ovat
asiakastyytyvaisyyskyselyt ja niiden tulokset. Jokaisen kurssitilanteen paatteeksi kurssia
vetéanyt henkild pyytaa asiakkailta palautetta kurssista. Talla tavoin saadaan valitonta pa-
lautetta, ja sitd kautta pystytaan vaikuttamaan omaan toimintaan. Osa asiakkaista ei
syysta tai toisesta sano lopullista mielipidettaéan itse kurssitilanteessa, vaan jattaa mie-
luummin palautteensa jalkikateen. Naisséakin tapauksissa kiitetddn palautteenantajaa ja
riippuen palautteesta tehd&én tarvittaessa muutoksia, jotta saadaan lopputuloksesta mah-
dollisimman hyva.

Olennaista on seurata myds henkilékunnan tyytyvaisyytta, jotta toimintaa voidaan kehittda
niin, etta tyontekijéiden viihtyvat hyvin Babassa. Henkilékunnan tyytyvaisyys tyéhénsa hei-
jastuu suoraan asiakastyytyvaisyyteen ja tata kautta vaikuttaa laajasti koko liiketoimin-

taan.
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Talouden kannalta tulee seurata, onko toiminta kannattavaa. Tulos- ja budjettilaskelmilla
saadaan nopeasti ja helposti selville kattaako opetustilanteista saatavat tulot kaikki siita
koituvat menot. Perusperiaatteena on, etté kursseista tulee saada voittoa ja mikali nain ei
tapahdu, tulee tilanteeseen reagoida mahdollisimman nopeasti. On muutettava toimintata-
poja ja/tai mietittava ateria/raaka-aine rakenne toisenlaiseksi. Jos toiminta pysyy tappiolla
tai nollatuloksella muutoksista huolimatta, on toiminta lopetettava ja mietittava yritykselle

muita palveluita ja tuotteita.

Uuden kurssitoiminnan kannattavuutta seurataan samoilla mittareilla, kuin milla Baban
muutakin liiketoimintaa talla hetkella seurataan. Tallaisia mittareita ovat kayttokate, myyn-
tikate, kokonaistulos ja nettotulos. Lisaksi jo olemassa toimintaa mitataan tuotannon te-
hokkuuden erilaisilla mittareilla, kuten tehdyn tuotemaaran suhde tyétunteihin. Naita mit-

taustapoja ei voida soveltaa uuteen palvelutuotteeseen.
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9 Pohdinta

Tassa luvussa kasitelladn opinnaytetydssa Baba Foods Oy:lle kehitetyn palvelutuotteen
kehitystydn onnistumista ja idean toimivuutta ajatellen saatuja tuloksia. Liséksi lopuksi
kaydaan lapi opinnaytetyén prosessin onnistumista ja kokemuksia omasta oppimisesta

prosessin aikana.

9.1 Tulosten arviointi

Opinnaytetytn tavoitteena oli kehittdd Baba Foods Oy:n toimintaa ydinliiketoiminnasta
poikkeavalla tavalla, joka on ruokatuotteiden vahittdismyynti kaupoissa. Paaasiallisina ke-
hitysvaihtoehtoina olivat Baban oman ravintolan perustaminen ja jo olemassa olevaan ca-
teringtoimintaan liittyva uusi palvelutuote. Baba on jatkuvassa kasvussa oleva yritys ja
olemassa olevien tuotteiden myynti kasvaa télla hetkella hyvaa vauhtia. Ravintolan perus-
taminen olisi vaatinut isoja investointeja, seka vienyt paljon resursseja talla hetkella hyvin
kasvavan ydinliikeidean kehittamisesta, joten paadyimme kehittdmaan toimintaa helposti
aloitettavalla, seka vahan uusia investointeja vaativalla palvelutuotteella. Vegaanisten ruo-
kakurssien idea muodostui, seké kehittyi vahitellen talla hetkellda vahvoina olevien kehon
ja mielen hyvinvointiin liittyvien trendien kautta. Olennaisesti idean muodostumiseen vai-
kutti myds yleinen kasvava kiinnostus vegaanisia tuotteita ja yleenséa kasvisruokaa koh-
taan.

Idean pohjalta l[&hdettiin tutustumaan tarkemmin tdméan hetken markkinatilanteeseen,
seka vegaanisuuteen ruokatrendind. Vegaaniseen ruokavalion ravitsemuksellinen puoli
nousi vahvasti esiin useissa eri l&hteissa vegaanisuutta tutkiessamme. Tasta syysta ruo-
kakursseihin paatettiin lisata ravitsemuksellista tietoa tuomaan asiakkaille lisdarvoa palve-
lutuotteeseen.

Vegaanisten ruokakurssien idea itsessaan on mielestamme hyva ja helpon muunnelta-
vuutensa ansiosta monipuolinen. Idean toteuttamiseen Baban liiketoiminnan yhteydessa
taasen jaa yrityksen omistajien kasiin. Voi olla, ettd juuri nyt ei ole valttamatta oikea aika
lahted toteuttamaan nain paljon ydinliiketoiminnasta poikkeavaa palvelutuotetta, joka ve-
rottaisi resursseja monella eri tapaa jo olemassa olevasta toiminnasta. Liséksi on hyvin
mahdollista, ettéd ruokakurssien markkinointiin tulisi panostaa tdssé opinnaytetyssa suun-
niteltua enemman, mikali tasta toiminnasta halutaan hyvin voittoa tuova osa Baban yritys-

toimintaa.

Ravintola-alan taloudelliseen tilanteeseen tutustuessamme selvisi, ettd yleisesti ottaen ra-

vintola-ala on Suomessa talla hetkella suhteellisen vahvoilla ja kuluttajat kayttavat rahaa
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hyvin erilaisiin kahviloihin ja ravintoloihin, seka elamyksiin. Ravintola-alalla, seka kauppo-
jen vahittdismyynnissa nakyy talla hetkella edelleen kasvavaa kiinnostusta vegaanisia
ruokatuotteita ja yleenséakin kasvisruokaa kohtaan. Vaikka kysyntaa ravintola-alalla sel-
vasti on, [0ytyy myos ruokakursseja tarjoavia yrityksia runsaasti. Kilpailutilanne analyy-
sissa ei kuitenkaan tullut esille taysin samanlaista palvelua tarjoavia yrityksié juurikaan.
Vegaaniseen ruokavalioon erikoistuneita ja ravitsemuksellista tietoa tarjoavia palveluja ei
I6ytynyt lainkaan. Joka tapauksessa on erityisen tarkeda erottua muista ruokakursseja tar-
joavista yrityksista, antaa asiakkaille lisdarvoa omalla palvelutuotekokonaisuudellaan ja
olla my6s hyvin saatavilla. Reseptivihon ja ravitsemuksellisen tiedon tarjoaminen ovat osa
naita erottavia tekijoita. Lisaksi taustalla toimivat luonnollisesti Baban jo olemassa olevat
loistavat tuotteet, joita on tarkoitus kayttaa mukana osassa resepteissa. Tata kautta aja-
tuksenamme olikin, etta ruokakurssit tukisivat jo olemassa olevaa vahittaiskauppojen tuot-
teiden myyntia ja lisaisivat tietoisuutta Baban tuotteista ennestaan.

Markkina-analyysi oli sinansa onnistunut kokonaisuus, mutta halutessaan siina olisi voinut
menna huomattavasti syvemmalle ja saada nain paljon lisda arvokasta tietoa palvelutuot-
teen kehittamiseksi. Hiljalleen muodostunut idea siita, kuinka uusi palvelutuote voisi olla
varsinaista ydinliiketoimintaa edistava tekija, oli mielenkiintoinen. Tassa kehitystydssa on-
nistuttiin mielestamme hyvin ideoimalla osaksi palvelutuotetta Baban tuotteita sisaltavan
reseptivihon, seka ruokakurssin jalkeen annettavan tuotekassin. Nama toimenpiteet eivat
luonnostaan takaa uutta Baban vahittaiskaupan tuotteita saanndllisesti kuluttavaa asia-

kasta, mutta joka tapauksessa lisdavat tietoisuutta Baban herkullisista tuotteista.

Tarkempaa Baban sijoittumista markkinoille halusimme tutkia viela SWOT-analyysin
avulla. Isoimmiksi uhiksi siin& totesimme jo olemassa olevat, seka tulevat kilpailijat ja ruo-
katrendien muutokset. Vegaaniseen ruokaan ja kasvisruokaan liittyvien ruokatrendien
muutokset ovat mahdollisia, mutta oman ndkemyksemme mukaan hivenen epétodenna-
koisia. Tama siksi, etta tietoisuus lihatuotannon ymparistollisista ja eettisistd nakokulmista
kasvaa koko ajan. Mikali ruokatrendit kuitenkin muuttuisivat rajusti, vaikutukset nakyisivat
koko Baban toiminnassa, koska liikeidea nojaa paaosin kasvisruokaan. Ruokakurssin
osalta rajut muutokset olisivat korjattavissa sisallon muutoksilla, koska idean muunnelta-
vuus on suhteellisen helppoa, eiké vaadi kovin isoja investointeja.

Vegaanista ruokavaliota ja sen ravitsemuksellista tietoa saatiin mielestdmme kerattya hy-
vin ja tiivistettya siitd olennaisimmat asiat tdhan tyohon. Tieto vegaanisesta ruokavaliosta
ja sen ravitsemuksellisuudesta oli olennainen osa koko opinnaytetyota ja siksi pereh-

dyimme siihen erityisella huolellisuudella.

Monelta osin Baban olemassa oleva toiminta myds tukee ruokakursseja suhteellisen hy-

vin. Babalta I6ytyy hyvat resurssit jo valmiina idean toteuttamiseen. Ainoana miinuksena
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voidaan pitda oman opetuskeittion puutetta, josta johtuen toiminta olisi vuokrattavien tilo-
jen, seké asiakkaiden omien tilojen varassa. Lisdksi resurssipulaa saattaisi tulla myos
henkilbkunnasta ottaen huomioon, etté kasvava ydinliiketoiminta tarvitsee sita talla het-
kella sataprosenttisesti. Oman arviomme mukaan SWOT-analyysissa tuli kuitenkin koko-
naisuudessaan esiin enemman positiivia kuin negatiivisia asioita. Naihin voidaan katsoa
esimerkiksi vahainen lisdinvestointien tarve ja lisdarvon tuominen olemassa olevalle liike-

toiminnalle.

Vuokrattavien ja ruokakurssien ideaan sopivien keittidtilojen I6ytaminen osoittautui suh-
teellisen hankalaksi. Mutta kuten aiemmin on todettu, riittda jo yksi hyvé ja keskeisella si-
jainnilla oleva opetuskeittio. Lisaksi ajatuksena kuitenkin on kayttaa myos asiakkaiden
mahdollisia omia tiloja, joka tuo samalla myts omanlaistaan joustavuutta ja lisda saata-
vuutta. Mikali ruokakurssin paatettaisiin kaytanndssa toteuttaa, olisi kuitenkin taman
osalta hyva tehda viela lisselvitysta. Voisiko yhteistyéta tehda ja tiloja saada vuokrattua

esimerkiksi joiltain ravintola-alan oppilaitoksilta?

Menuja kehiteltiin tAssa opinnaytetydssa yksi. Jos vegaaniset ruokakurssit todella toteute-
taan, olisi valmiita menuja hyva olla useampi erilainen. Menun kehittelyssa halusimme pa-
nostaa ainutlaatuisuuteen, eika mukaan otettukaan mita tahansa soijasuikalekastiketta.
Mielestamme menusta tuli houkutteleva, seka onnistunut, sisdltden myds erikoisuuksia,
kuten Falafel-Caesar salad ja jalkiruokana oleva Suklaahummus. Reseptit testattiin ja tar-
vittavat muutokset tydohjeisiin, seka resepteihin tehtiin. Kokonaisuudessaan menusta
muodostui tasapainoinen kokonaisuus ja se siséltédd runsaasti proteiinia, seka hyvia ravin-
toaineita. Menua rakentaessa pyrittiin ottamaan huomioon myds raaka-aineiden luonnon-

mukaisuus, eikd mukaan haluttu paljoa tuotteita, jotka sisaltavat lisdaineita.

Kun menu ja paaasiallinen kurssien toteutus paikka oli selvilla, pystyimme suunnittele-
maan ruokakurssien paapiirteittaisen kulun. Halusimme tehd& vegaanisten ruokakurssien
kulusta mahdollisimman jouhevan, seka asiakaslahtoisen. Ydinajatuksena suunnittelussa
toimivat Baban arvot, visio ja missio. P&&ajatus ruokakurssin kulusta voidaan kiteyttaa
ajatukseen, jossa asiakkaan tarvitsee vain ilmestya paikalle, jonka jalkeen Baban tehtava
on hoitaa loput, siten etta asiakas tuntee itsensé arvostetuksi, kuunnelluksi ja saavansa
rahoilleen vastinetta. Halusimme myds ylittaa asiakkaiden odotukset antamalla kurssin jal-
keen jokaiselle asiakkaalle pienen tuotepakkauksen Baban tuotteita, jonka taustalla kaan-
topuolella on myds Baban vahittdiskauppatuotteiden markkinointi, kuten aiemmin asiasta
jo hieman mainittiin. Sama koskee mukaan annettavaa reseptivinkoa, jonka reseptit ja ra-

vitsemustieto antavat asiakkaille lisdhyotya tulevaisuudessa. Samalla reseptivihko toimii
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markkinoivana tekijana, koska osa resepteista on suunniteltu sisaltavan Baban vahittais-
kaupan tuotteita. Nailla kahdella tavalla halusimme lisdtd Baban tunnettavuutta ja lisata
samalla vahittaiskaupan tuotteiden myynti&, jolloin ruokakurssit toimisivat myos ydinlii-
keideaa tukevana tekijana.

Opinnaytetydssa uutta palvelutuotetta kaydaan lapi Business Model Canvasin avulla. Py-
rimme jokaiseen lukuun siséllyttamaan pohjustusta sille, ettda minka seikkojen perusteella
jokin asia on suunniteltu uudessa palvelutuotteessa siten kuin se suunniteltiin. Koimme
Business Model Canvasin hyvéaksi tyokaluksi, jonka avulla olisi varmasti selkeda ja yksin-
kertaista hahmottaa isojakin liiketoiminnallisia kokonaisuuksia. Koimme myos tasté tyoka-
lusta olevan apua yhteisen nakemyksen saamiseen asioista. Koska uusi toiminta nojaa
omalla tavallaan jo olemassa olevaan liiketoimintaan, on myds kaikissa lilketoiminnan
osa-alueissa, kuten yhteistybkumppaneissa, asiakassuhteiden hoidossa ja asiakasryh-
missa samankaltaisuuksia Baban ydinliiketoiminnan kanssa. Tassa apua oli todella paljon
siitd, etta toinen opinnaytetydn tekijoista tydskentelee Baban tuotantopaallikkbna ja toinen
tekijdista on tehnyt jonkin verran toita kyseisessa yrityksessa. Tuntemuksemme koskien
Babaa voidaan siis sanoa olevan suhteellisen hyva. Hyva tietamys kohdeyrityksesta auttoi

monessa asiassa pitkin opinnaytetyon tydsto vaihetta.

Asiakasryhman maarittely tuntui suhteellisen hankalalta. TAma johtuu osaksi varmastikin
siitd, ettd asiakasryhman maarittelyssa olisi hyva olla vielékin tarkempaa pohjatietoa
markkinoista. Baban olemassa olevan toiminnan kohderyhma ei ole suoraan kopioitavissa
ruokakurssien kohderyhmaksi, mutta se toimi pohjana kohderyhman maarittelyssa. Paa-
asiassa ydintoiminnan ja uuden palvelutuotteen kohderyhmat kohtaavat arvojen osalta.
Kohderyhman maarittelya ei voida kuitenkaan pitaéa taydellisen luotettavana ja syvem-
malle luotaava markkinatutkimus olisikin tehtava, mikali kohderyhmasta tarkemman ha-
luaa.

Yhteistyokumppanien kohdalla ruokakurssia ajatellen ovat yhteistydokumppanit lahes sa-
mat kuin ydinliiketoiminnassa. Raaka-ainehankinnoissa paatimme kayttaa samoja tukku-
reita, kuin toiminnassa jo muutenkin kaytetdan. Uutena yhteistybkumppani vuokrattavan
opetuskeittion vuoksi, saatiin Uudenmaan Martat. Samojen tukkureiden kayttdminen on

toiminnan kannalta jarkevaa ja kustannustehokasta.

Arvolupauksen muodostaminen oli mielenkiintoinen projekti. Koska arvolupauksen muo-
dostamisessa tulee ottaa huomioon lukuisia asioita, ei tamakaan tehtava ollut helpoim-
masta paasta. Hyva arvolupaus tuo yrityksen edukseen kilpailijoiden joukosta, on helposti
ymmarrettava ja luettava, kertoo asiakkaalle selkedasti tuotteen tai palvelun tuoman arvon,

seka on selkeésti kohderyhmalle suunnattu. (Digimoguli 2018).
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Pitkan tyostamisen jalkeen kuitenkin saimme arvolupauksen valmiiksi ja olemme siihen
tyytyvaisid. Koemme, ettd se kertoo asiakkaille selkeéasti sen mita ruokakurssi tarjoaa ja
se sisaltaa juuri sitd lamminhenkisyytta ja asiakkaan arvostusta mitd lahdimme tavoittele-

maan.

Myynnin, markkinoinnin ja jakelun osuus osoittautui todella laajaksi. Tama osio olisi tarvin-
nut selvasti isompaa panostusta, jotta voidaan sanoa sen olevan taydellisen luotettava.
Vaikka ndista asioista kertova luku onkin muodostettu ajatuksella, sekad aihealueeseen pe-
rehtyen, olisi siitd voinut tehdé huomattavasti perusteellisemman.

Asiakassuhteissa noudatetaan paaosin samaa hyvaksi koettua ohjenuoraa, joka toimii Ba-
ban muussakin toiminnassa. Taman toimintatavan tueksi keréattiin teoriatietoa oikeanlai-
sesta asiakassuhteiden hoidosta ja mietittiin saatua tietoa suhteessa Baban toimintatapoi-
hin.

Kulurakenne, tulovirrat ja hinnoittelu osoittautui toiseksi isoksi osa-alueeksi, josta pelkan
teorian tietomaara on valtava. Luvussa pyrimme kaymaan lapi paapiirteet keratysta tie-
dosta, jotka olennaisesti liittyvéat liiketoimintaan ja tAman opinnaytetyon tekemiseen. Bud-
jetoinnissa painiskeltiin lukujen kanssa, mutta lopputuloksena saatiin kuitenkin mieles-
tdmme toimiva kokonaisuus kasaan.

Kuten aikaisemmin on todettu, ovat Baban resurssit hyvat uuden palvelutuotteen toteutta-
miseen. Resurssien olemassa olon maarittely ja jasentdminen oli suhteellisen yksinkertai-

nen tehdd. Sama koskee toiminnan onnistumisessa kaytettavien mittarien maarittelya.

9.2 Opinnaytety6 prosessin ja oman oppimisen arviointi

Lahtiessdmme tyostamaan opinnaytetyota, tuntui urakka melkoiselta taakalta. Aluksi vai-
keuksia oli hahmottaa tyon laajuutta ja sitéd mita kaikkea opinnaytety6hon tulisi sisallyttaa.
Opinnaytetyosta uhkasi tulla myos moneen otteeseen liian laaja, johtuen osaltaan siita,
ettd pohjana toimi Business Model Canvas, joka kattaa kaiken liiketoiminnan aina asia-
kastyytyvaisyydesta markkinointiin. Taytyy myontaa, etta laajaksi tyo paasikin, joka vaikut-
taa siihen, ettd osaa asioista olisi kapeammalla otteella pystytty kasittelemé&an entista sy-
vemmin. Tama olisikin ollut erityisesti tarpeen, mikali kyse olisi ollut ravintolatoiminnan
aloittamisesta, eikd olemassa olevaan toimintaan nojaavasta palvelusta. Koemme kuiten-
kin, etta Business Model Canvasin kdyttsta osana opinnaytety6té oli enemman hyoétya,
kuin haittaa. Se auttoi useaan otteeseen hahmottamaan kokonaisuuksia ja yhdistamaan

k&sitysta palvelutuotteesta, jota olimme Baballe rakentamassa.
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Ottaen huomioon opinnaytetydn aiheen, joka on vahvasti vegaaninen, voi yllatyksena
tulla, ettei kumpikaan tyota kirjoittaneista ole vegaani tai edes kasvissydja vaan niinsa-
nottu sekasyoja. Tyon aihealue tuli enemmankin kohdeyrityksen ruokatuotannon keskitty-
misestd vegaanisuuteen ja yleensakin kasvisruokaan. Loppujen lopuksi taytyy todeta, etta
juuri vegaanisuuteen keskittyva aihealue laajensi myts omaa kéasitysta vegaanisuudesta
ja sen taustoista. Aiemmin emme ihan nain perusteellisesti olleet aihealueeseen perehty-
neet. Voidaan siis sanoa, etta opinndytetyon kirjoittaminen juuri tasté aihealueesta, olikin

hyvin mielenkiintoinen ja valaiseva kokemus.

Opinnaytetyon suunnitteleminen, palvelutuotteen kehittdminen ja koko tyon kirjoittaminen
ei ollut tehtavista aivan helpoimmasta paasta. Siihen kului lukuisia tunteja pelkastaan jo
ennen kuin ainuttakaan rivia oli kirjoitettu. Hiljalleen valmistuvaa Kirjoitusta korjailtiin use-
aan otteeseen, siistittiin ja pyrittiin kirjoittamaan selkeaksi, seka sujuvaksi. Otsikoita muo-
toiltiin uudelleen ja lukujen paikkoja jouduttiin vaihtamaan. Osa suunnitelmistakin meni uu-
siksi matkan varrelle, kun mahdollisuutta toteuttaa kokonaista kurssitilaisuutta ei saatu-
kaan. Kuitenkin tyd edistyi tasaista tahtia, vaikka tydmaara ehtikin loppupuolella hiukan

yllattamaan ja loppukiria jouduttiin ottamaan, jotta tyd valmistuisi aikataulussa.

Parasta koko opinnaytetydn tekoprosessissa oli reseptiikan testaus varsinkin sen vuoksi,

ettd suunniteltu menu osoittautui alun perinkin varsin toimivaksi, eikd isoja muutoksia re-

septeihinkaan tarvinnut tehda. Lisdksi annokset maistuivat sen verran maittavilta, etta tai-
tavat jaada ainakin opinnaytetyon kirjoittaneilla sekasyojilla vakiokayttoon.

Eniten tuskaa aiheuttivat varmastikin markkinoinnin osuus laajuutensa vuoksi ja budje-

tointi, joka ei kummallekaan ty6té kirjoittaneella ole omasta tydsta niin tuttu asia.

Siita, etta kirjoitimme opinnaytety6ta parityond, oli seké haittaa, ettad hyotya. Suurimmat
hyddyt tulivat tydtaakan jakamisesta, seka siitd, etté tyon kirjoittamisessa oli alusta asti
mukana kahden ihmisen ndkemyksia ja ideoita. Ongelmia I&hinn& aiheuttivat kirjoitetun
tekstin yhtendistaminen ja ajan puute, kun jokaisesta paattksesta ja tyovaiheesta tuli kes-
kustella, eika itsendisid paatoksia voinut omin péin paritydssa tehda. Tydn etenemista tuki
kuitenkin meidan molempien halu saada opinnaytety6 aikataulussa valmiiksi ja valmistua
kolmen ja puolen vuoden rupeaman jalkeen vihdoin restonomeiksi. Opintojen viivastymi-

nen ei ollut meille kummallekaan vaihtoehto.
Tietoperustan kokoamisessa, kuin myds muualla opinndytety6ta, oli satunnaisesti hanka-

luuksia 16ytaa tietotulvan joukosta juuri se meille olennainen tieto. TAssd emme varmasti-

kaan aivan taydellisesti onnistuneet, mutta opettavaa se ainakin oli.
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Nain viimeisia riveja opinnaytetydhon kirjoittaessamme, voimme kuitenkin todeta, etta ta-
man opinnaytetydn Kirjoittaminen juuri tallaisessa muodossa, eli Business Model Canva-
sia kayttaen, oli erittain kattava kertaus koko opiskelujen aikana kaydyista aihealueista.
Jossain valissa opiskeluja alkoi olemaan jo tunne, etta muistaako sita edes enda mité en-
simmainen lukuvuoden syksylla opiskeltiin, mutta opinnaytety6ta puurtaessa asiat palau-
tuivat yllattavan nopeasti mieleen. Koemme, etta opinnaytetydn kirjoittaminen toi meille
kummallekin varmuutta kayttaéd Haaga-Heliassa oppimiamme asioita kaytannossa. Tyon
tekeminen opetti hyddyntamaéan koulutusta kokonaisuutena, eika pelkkina kursseilla opis-
keltuina osa-alueina. Voidaan sanoa, etta tamén opinnaytetyon tekeminen auttoi yhdista-

maan kursseilla saadun opin yhdeksi isoksi kokonaisuudeksi.
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Liitteet

Liite 1. Business Model Canvas

‘ ‘ Baba Foods Oy ‘ | Katja Karonen, Riku Karonen | ’ 27.10.2018
Yhteistyékumppanit Toiminnot Arvolupaus Asiakassuhde Asiakkaat
+ Tavarantoimittajat: * Toimivat sekd selkedt = Asiakaslahtdinen * Yksityisasiakkaat
+ Heino Oy internetsivut joissa helpot + "Baba valmistaa rehellisia ja « Reily, rehellinen ja luotettava vihittdiskaupassa ja cateringissa
+ FoodWin kontaktinottomahdollisuudet aitoja vegeherkkuja, jotka * Positiivisesti laadukas * Ravintolat

+ Vuokrattavat opetuskeittiat:

Jh Vihannes Qy
Mauste- Sallinen Oy
Multi catering Oy

Uudenmaan Martat

Kohdennettu markkinointi
Hyvin hyddynnetty Instagram ja
Facebook (myds visuaalisuus)

Resurssit

Toimivat ja kustannustehokkaat
tuotantotilat

Tarvittavat vélineet

Tuotteiden ja valineiden kuljetus
Ammattitaitoinen henkilokunta
Innovatiiviset ja yrityshenkiset
omistajat

menevat suun kautta sydameen.”

(Baba Foods Oy 2018).
Tuotteet tehddan kasin ja
mahdollisimman paljon ilman
lisdaineita.

Valmistuksessa kdytetadn
parhaita ja tarkoin valikoituja
raaka-aineita.

Vastuullinen ja eettinen, seka
mahdollisimman ekeloginen

Jakelukanavat

Sosiaalinen media

Vuosittain pidettivat Vegemessut
Lautasella 2018 —messut
messukeskuksessa

Gastro -messut

Vanhat asiakkaat

Konsultointi kaupoissa

(Flow- festivaalit 2018)

Yleisesti; Vegaani- ja
kasvisruokavaliota noudattavat

Kulurakenne

Markkinainnista johtuvat kulut
Raaka- aineet
Henkiléstd

Muut ravintolatoiminnon peruskulut (vuokrat, sahkét,

netti, vesi jne.)

Tulovirrat

Yrityksen ydintoiminnasta, eli tuotteiden
valmistuksesta kauppoihin, saatavat tulot
Catering toiminta

Myynti ravintoloille

Mittarit

Asiakastyytyvaisyyskyselyt
Talouden seurantaan liittyvit
mittarit mm. budjetti
Laaduntarkkailu

Rajoitukset

+ Oman opetuskeittidn puute,
koska omaa toimitilaa ei tdhan
voida kayttaa.
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Liite 2. Ravintola-alan markkina-analyysi taulukot

Liikevaihtoennuste

MARRASKUU 2017 1. NELJANNES 2018

W Ravintolat m Majoitus  ® Majoitus- ja ravintolat yht.

Toteutunut ravintoloiden liikevaihto
tammikuusta marraskuuhun (2017) ja
ennuste maaliskuuhun (2018) asti, prosenttia
Liikevaihto

MYYNNIN MAARAN MUUTOKSET TAMMI-
SYYSKUUSSA 2017
7,0%
56%
1,7%
_l 00% 00%
3 & 3 & N
* $ \&5} (”A\Qa g’si\(\"O\ ) &&OQI ‘2‘0“&
& N Qz’&' &
v < . &@o ¥
W
KUSTANNUSTEN MUUTOKSET VUONNA 2017

0,035 32%

0,03 2,6%
0,025

0,02
0,015

0,01
0,005

0
Elintarvikkeiden tukkuhinnat Ikoholij i i Tydvoimak et

-0,005

-0,01
0,015 11%




Liite 3. Kehityssuunnitelma ja aikataulut

Uuden palvelutuotteen kehityssuunnitelma ja aikataulu

Paamaara Tavoite
Kannattavan ja

liketoimintaa Palvelutuotteen
laajentavan kehittaminen.
palvelutuotteen Palvelutuotteen

kehittdminen Baba toimivuus osana
Foods Oy:lle yritysta.

Vaiheet Resurssi Mittari (tai seuranta myéhemmin) Vastuu Aikataulu
Yhteinen vastuu on Mikali
kummallakin kehittamissuunnitel
opinnaytetyon ma katsotaan
Tehdaan tekijoisté. Erikseen kannattavaksi
opinnaytetyona maaritelty kehityssuunnaksi;
(Katja Karonen ja tarkemmat otetaan se kayttoon
Riku Karonen) johtovastuut vuonna 2019.

Toimeksianto

Baba Foods Oy

Taustatietojen Tietojen toimivuus ja hyddyntaminen
kokoaminen: kehittdmissuunnitelman edetessa
Baban toiminta-
ajatuksen
avaaminen Riku Karonen 30.8.2018
Ravintola-alan
markkina-analyysi
ja ravintolatoiminta
talla hetkella Katja Karonen 1.6.2018
Vegaanisuus
trendind Riku Karonen 16.9.2018
Terveellisen
ateriakokonaisuude
n kokoaminen Riku Karonen 16.9.2018
Kohderyhman
maarittdminen Katja Karonen 1.10.2018
Vuokrattavien
keittiotilojen
maaritys Riku Karonen 1.10.2018
Vastaavanlaisten
palvelutuotteiden
hintataso Riku Karonen 1.10.2018
Business model
canvas
suunnittelun apuna Riku ja Katja 4.10.2018
Palvelutuotteen
maadrittely:
Kaytannon havainnot ja
Esimerkkimenu ja asiakastyytyvaisyys. Myos taloudellinen
reseptit puoli huomioitava Katja ja Riku 4.10.2018
Asiakasryhmat Katja Karonen 4.10.2018
Kumppanit Riku Karonen 6.10.2018
Arvolupaus Asiakastyytyvaisyys Katja Karonen 6.10.2018
Myynti, markkinointi
ja jakelu Myynnin kehittyminen, asiakasmaarat Riku Karonen 8.10.2018
Asiakastyytyvaisyys mydhdisemmaéassa
Asiakassuhteet vaiheessa, myynti Katja Karonen 8.10.2018
Kulurakenne,
tulovirrat, Tulos- ja budjettilaskelmat
hinnoittelu myohdisemmassa vaiheessa Riku Karonen 10.10.2018
Uuden
palvelutuotteen
testaus ja Analysoinnissa apuna
analysointi asiakastyytyvaisyyskyselyt Riku ja Katja 15.10.2018
Loppuyhteenveto Riku ja Katja 20.10.2018
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Liite 4. Budjettilaskelmat

Baba Foodsin uusi palvelutuote

Tulosbudjetti

LIIKEVAIHTO
RAV.AINEKAYTTO
MYYNTIKATE
PALKAT
VUOKRAT

MUUT KIINTEAT
KAYTTOKATE
POISTOT

KOROT

TULOS

25 % 25 % 25 % 25 %

YHT. 1.NELJANNES 2. NELJANNES 3. NELJANNES 4. NELJANNES
27 367,2 6 841,8 6 841,8 6 841,8 6 841,8
2 376,0 594,0 594,0 594,0 594,0
24 991,2 6 247,8 6 247,8 6 247,8 6 247,8
6 075,0 1518,8 1518,8 1518,8 1518,8
3 564,0 891,0 891,0 891,0 891,0
801,9 200,5 200,5 200,5 200,5
14 550,3 3 637,6 3 637,6 3637,6 3637,6
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
14 550,3 3 637,6 3637,6 3637,6 3637,6

Uusi palvelutuote on tarkoitus rahoittaa kokonaisuudessaan tapahtumista koostuvista myynneisté.

Yrityksen muulla liiketoiminnalla ei ole tarkoitus rahoittaa kyseistéa palvelutuotetta ja investointeja ei tehda.
Yksi opetustapahtuma maksaa asiakkaalle 70€/hl6 ilman vuokraa ja vuokran kanssa 120€.

Hintaan laskettu noin 65% kate, lukuunottamatta tilavuokraa, jossa kate selvasti pienempi.

Arvion mukaan opetustapahtumia myydaan 3 kpl/ kuukausi ja yhden tapahtuman asiakasmaéara on 10 hl6a.

Babassa catering myynti on tahan asti ollut todella tasaista koko vuoden aikana, ja arvion mukaan erillisida myyntipiikkeja
ei todennékadisesti tule jatkossakaan tapahtumaan esim. pikkujoulukauden takia.
Yhden opetustapahtuman kulut keskimaarin arviolta 10 hengen tilaisuuteen:

Henkilokunta: (maksaa ty6nantajalle aina 1,5 kertaisena) 1hlé= 7,5 tuntia * 15€/h * 1,5 = 168,75€
2,5 tuntia ajot edestakaisin/ tavaroiden purku ja pakkaus/ yksi 15min kahvitauko + 1 tunti esivalmisteluita +

0,5 tuntia ruokataukoa,jota tydnantaja ei maksa)
Raaka-aine/ hl6 6,60 * 10hl6a= 66€

Tilavuokra 300€+ alv.24%(Martat), arviolta joka kolmanteen(33%) tapahtumaan vuokrataan tila ja 2/3 (67%)

on asiakkaan omissa tiloissa
Muihin kiinteisiin kuluihin lasketaan markkinointi (2,5% liikevaihdosta) seka polttoaine kulut 4€/ kerta

Kate esimerkki ~ 70€*10hl64/114*100=614,04€

120€*10h16&4/114*100=1052,63
63 + 135 + 4 + vuokra 300 + mark.(1052,63/100*2,5=26,32) = 528,32 tdma on suurempi,

1052,63/100*40= 421,05

(4tuntia opetusta +

614,04/100*40= 214,91€ nama ovat siis kuluja, jos 65% kate
r-a 63€ + hld 135€ + bensa 4€ + mark.(614,04/100*2,5=15,35) = 217,35€ eli kate noin 65%

koska vuokran kate selvasti pienempi -> nopeasti laskettuna tilavuokra on 10 hengella laskettuna
30 euroa per henkilda ja lopullinen hinta on 50 euroa enemmaén tilan kanssa kuin ilman per henkild.
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Liite 5. Alkuruoan resepti: Falafel-Caesar Salad

Reseptiikka on esilla pohjalla, joka on ajateltu kaytettavaksi asiakkaille jaettavassa resep-

tivihossa.

Falafel-Caesar Salad

1 hl6 annos

3 kpl Falafelpyorykoita a 18g (kypsia tai valmista massaa)

40g Romainesalaattia
40g Amerikansalaattia

3 kpl Kirsikkatomaatteja
1 Pieni siivu vaaleaa leipaa

eita yrtteja, kuten rosmariinia, timjamia, oreganoa
Extra neitsytoliivioljya
Mustapippuria
Suolaa

Kastike
1d1 Oatly kaurafraichea
10g Cashewpahkinaa

Loraus tuore puristettua
- sitruunamehua

% Valkosipulikynsi
Sokeria
Suolaa

: Tyoohje
kaa puoliksi ja asettele uunipellille. Laita leipaviipale

: tomaattien ja leivan paalle oliivioljya, seka ripottele
a, mustapippuria ja haluamiasi yrtteja.

pa 125 asteiseen uuniin. Paista leipaa noin puoli tuntia ja
tuntia. Valmis lelpavnpale leikataan 1x1cm kuutioiksi.

eksi. Mausteiden maaraa voit itse saannostella oman maun
mukaan.

alafel massaa, uppopaista pyorykoita vajaa 2 minuuttia. Voit
sa falafelin muotoilevaa vilinetta. Leikkaa kypsat falafelit puohksn
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Liite 6. Paaruoan resepti: Valimerelliset nyhtokaurapaprikat ja tomaatissa haudutet-

tuja kasviksia.

Valimerelliset nyhtokaurapaprik
tomaatissa haudutettuja kasviksia

1 hl6 annos

1 Paprika
80g Gold and Green nyhtokauraa (nude tai fomato)
s Sipulia
Muutama vihrea kiveton Eilos oliivi
Extra neitsytoliivioljya
Suolaa
Mustapippuria

Kasvishoysto
1 dl Tomaattimurskaa
1 Tuore tomaatti
2 Munakoisoa
s Kesakurpitsaa
1 Herkkusieni
*2 Valkosipulin kynsi
Sokeria
Suolaa
Mustapippuria
eja ‘kuten rosmariinia, timjamia, korianteri
* Extra neitsytoliivioliya
'Oscar luomu kasvisliemijauhetta
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Tyoohje ;é

Laita uuni lampenemaan 175-200 asteeseen.

\\

Huuhtele ja valuta tomaatti, munakoiso, kesédkurpitsa ja herkkusieni huolelllsestl‘
Leikkaa tomaatti 1x1cm kuutioksi ja muut 2x2cm kuutioiksi. \

Laita kuumaan kattilaan loraus oliivioljya ja tomaattimurska. Lisada mausteet ja anna
kiehua pari minuuttia. Alenna lampétilaa ja lisaa kasvikset. Anna hautua kannen alla
noin 45 minuuttia. \

— ‘

by Hoyston hautuessa, valmista paprikat.

). Pmmka pystysuunnassa, poista siemenet, seké kanta ja huuhtele
huolellisesti. Laita paprikan puolikkaat uunipellille.

v."
iy
Leikkaa sipuli pieneksi kuutioksi ja kuullota pannulla kevyesti oljyssa. Sekoita
sipuli, nyhtokaura ja oliivit keskenaan, mausta. Jaa tayte paprikoiden sisaan ja
ripottele juustoraaste paalle. Paista paprikoita uunissa 175-200 asteessa, riippuen
onko kiertoilma vai tavallinen uuni, noin 30 minuuttia.
. T Pyri ajoittamaan paprikoiden ja hoyston valmistuminen samaan aikaan.
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Liite 7. Jalkiruoan resepti: Suklaahummusta ja kauden hedelmia

:

Suklaahummusta ja kauden hedelm’ia'i(g-_‘;\j-,’L
1 hl6 annos = ‘\

1dl keitettyja kikherneita(suolattomia)
1 rkl Van Houten (raaka)kaakaojauhe
%2 rkl maapahkinavoita

) o 2 1kl vaahterasiirappia
- 2 dl vaniljasokerilla maustettua soijamaitoa
N / Kauden hedelma mm. omena, persikka, mansikka
Tyoohje

Laita kaikki ainekset blepderjin soijamaitoa lukuun ottamatta. Anna koneen kayda
niin kauan, etta seoksen koostumus on tasaista.
Lisaa sekaan ensin pieni osa soijamaitoa ja sekoita. Lisaa loput maidot, kunnes
paksuus on sinun mieleesi. Paksuuden pystyt itse valitsemaan.

Maistele seosta ja lisaa tarvittaessa makeutusta (tai ripaus suolaa).
Laita hummus kulhoon ja jadkaappiin tekeytymaan noin 30 minuutiksi.

Tarjoile suklaahummus siivutettujen hedelmien ja/tai marjojen kanssa.
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