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Opinnaytetyon tarkoituksena oli tuottaa toimiva liiketoimintasuunnitelma aloittavalle kahvi-
layrittajalle. Toimeksiantajana oli Julia Maki, joka on perustamassa ensimmaista yritystaan.
Opinnaytetyo on toiminnallinen ja pohjautuu toimeksiantajan likkeideaan. Kahvila tarjoaa laa-
dukkaita ja elamyksellisia kahvilapalveluita nuorille ja toissa kayville ihmisille Helsingin kes-
kustan laheisyydessa.

Opinnaytetyossa tuotettiin liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen
hankittiin aineistoa haastattelun, benchmarkingin ja net scoutingin avulla.

Opinnaytetyon teoriaosuus sisaltaa perustiedot yrityksen perustamisesta, yrittajyyden vaati-
muksista, yritysmuodon valitsemisesta ja kahvilakulttuurista Suomessa. Opinnaytetyossa kasi-
tellaan tekijoita, mita aloittavan yrittajan tulisi ottaa huomioon yritysta perustettaessa ja
mita liiketoimintasuunnitelma pitaa sisallaan.

Liiketoimintasuunnitelmasta on ollut apua toimeksiantajalle ja se on selkeyttanyt tekijan tu-
levaisuudensuunnitelmia. Suunnitelma toimii hyvana oppaana yrityksen perustamisvaiheessa.

Asiasanat: liiketoimintasuunnitelma, yrittajyys, kahvilakulttuuri



Laurea University of Applied Sciences Abstract
Laurea Leppavaara
Degree Programme in Hospitality Management

Krista Anker
Business Plan for a Starting Café Entrepreneur

Year 2016 Pages 47

The objective of this thesis was to produce a practical business plan for a starting café entre-
preneur. The commissioner was Julia Maki, who is starting her first company. The thesis is
functional and it is based on the commissioner’s business idea. The café offers memorable
café services of good quality for young and working people nearby the heart of Helsinki.

A business plan was created in the thesis. For business plan creation and obtaining the mate-
rial for the business plan, different methods such as interviewing, benchmarking and net
scouting were exploited.

The theoretical section includes the basics of starting a company, the challenges of entrepre-
neurship, how to choose the right company form and information about coffee industry in Fin-
land. The thesis includes those factors that you should take into consideration when starting a
new company and also what a business plan encases.

The business plan has helped the commissioner and it has cleared the future plans. The busi-
ness plan works as a guide when starting as an entrepreneur.
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1 Johdanto

Opinnaytetyon aiheena on liiketoimintasuunnitelman laatiminen aloittavalle kahvilayritta-
jalle. Laadin suunnitelman ystavalleni, joka on perustamassa omaa kahvilaa. Tyosta on hyotya

myos kaikille niille, jotka suunnittelevat oman yrityksen perustamista.

Opinnaytetyon toimeksiantaja on Julia Maki. Han on perustamassa omaa ensimmaista kahvi-
laansa Helsingin keskustan laheisyyteen. Kahvila tulee tarjoamaan laadukkaita ja elamykselli-

sia kahvilapalveluita nuorille ja tyossakayville ihmisille Helsingin keskustan laheisyydessa.

Opinnaytetyon tarkoituksena on laatia toimiva liiketoimintasuunnitelma aloittavalle kahvi-
layrittajalle. Tavoitteena on saada aikaan kattava tietopaketti yrityksen pyorittamisesta uu-
delle yrittajalle liiketoiminnan alkutaipaleella. Henkilokohtaisina tavoitteina on syventaa
omaa tietamysta yrittajyydesta ja sen vaatimuksista seka oppia liiketoimintasuunnitelman

laatimiseen tarvittavat tiedot.

Opinnaytetyo on toiminnallinen ja jakautuu kahteen osaan: teoriatietoon ja toimeksiantajan
lilketoimintasuunnitelmaan. Teoriaosuudessa on tietoa yrityksen perustamisesta, yrittajyy-

desta ja yritysmuodon valitsemisesta, kahvilakulttuurista Suomessa seka liiketoimintasuunni-
telman sisallosta. Itse liiketoimintasuunnitelma tulee perustumaan toimeksiantaja haastatte-

luihin ja teoriatietoon.

Opinnaytetyo tulee etenemaan siten, etta luvussa 2 avataan yrittajyyden kasitteita. Mita
kaikkea yrittajyys vaatii? Mika yritysmuoto sopii parhaiten? Enta mika tekee yrityksesta me-
nestyvan? Kolmannessa luvulla siirrytaan liiketoimintasuunnitelmaan. Ensiksi esitellaan teo-
riaa liikeideasta, visiosta, arvoista ja strategiasta, asiakaskunnasta, markkinoinnista ja kilpai-
lijoista. Taman jalkeen neljannessa luvussa sovellan tietoja ja laadin liiketoimintasuunnitel-

man ystavani kahvilaan keskittyen naihin kyseisiin osa-alueisiin.



2 Yrittajyys

Oman yrityksen perustaminen lahtee usein vahvasta yrittajaasenteesta. Ennen yritystoiminnan
aloittamista tulisi miettia, mita kaikkea yrittajyys vaatii, mika on soveliain toimintamuoto ja

mika tekee yrityksesta menestyvan. Tassa luvussa perehdytaan kyseisiin osa-alueisiin.

2.1 Yrittajyyden vaatimukset

Yrittajyys vaatii paljon karsivallisyytta ja aikaa. Se vaatii tietynlaisia piirteita henkilolta, joka
sithen ryhtyy. On hyva pohtia ennen yrittajyyteen ryhtymista, onko itsesta siihen. Siihen
liittyy niin iloja kuin surujakin. Yrittajyys on kuitenkin jatkuvaa oppimista ja kasvamista ja
hyvien ominaisuuksien sijaan se vaatii valmiuksia kehittya paremmaksi yrittajaksi. Yrittajyys
vaatii asennetta, rohkeutta ja uskallusta. (Ilmoniemi, Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen &
Siikavuo 2009, 20 - 24.)

Yrittajaksi ryhtymisessa on kyse ammatin ja tyon valinnasta, mutta myoskin tiettyyn
elamantapaan sitoutumisesta. Kuka tahansa voi olla menestyva yrittaja, kunhan on riittavan
motivoitunut ja kunnianhimoinen seka valmis kehittymaan ja tekemaan paljon toita
yrityksensa eteen. Yrityksen perustamien taustalla on usein henkilon haave, idea tai unelma

ja sen jalkeen yrittaminen onkin tyota, osaamista ja onnea. (Viitala & Jylha 2013, 27 - 35.)

Yritystoiminnan aloittaminen edellyttaa myos liiketoimintasuunnitelman laatimista. Kaikki
lahtee yrityksen liikeideasta ja strategiasta. On oleellista maarittaa tulevan yrityksen missio,
visio, arvot ja tavoitteet. Yritykselle on myos tarkeaa analysoida liiketoimintansa. Analysointi
voidaan tehda SWOT-analyysin avulla, jolloin yrityksen vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet ja uhat selvitetaan. Selkean strategian avulla yllapidetaan ja vahvistetaan

yrityksen kilpailuetua. (Ilmoniemi ym. 2009, 28 - 30.)
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Kuvio 1 Prosessimalli yrittajaksi ryhtymisesta (Huuskonen 1992, 107).

Huuskosen (1992) prosessimallissa on esitelty mitka kaikki tekijat vaikuttavat yrittajaksi
ryhtymiseen. Siihen vaikuttavat yleiset taustatekijat (roolimallit, perhetausta, aikaisempi
yrittajakokemus), omat henkilokohtaiset henkilotekijat (persoonallisuus, arvot) ja henkilon
objektiivinen todellisuus (ympariston vaikutus, tyotilanne). Nama tekijat vaikuttavat
paamaarien selvittamiseen ja toimintavaihtoehtojen punnitsemiseen ja lopulta yrittajyyteen

tai siita luopumiseen. (Ilmoniemi ym. 2009, 30.)
2.2 Yritysmuodon valinta

Yritysta perustettaessa on tarkeaa valita yrityksen tarpeisiin sopiva yritysmuoto. Nama vaihto-
ehdot ovat toiminimi, avoin yhtio, kommandiittiyhtio, osakeyhtio ja osuuskunta. Seuraavissa

kappaleissa esitetaan perusasiat kustakin yhtiomuodosta.
2.2.1  Toiminimi

Toiminimi eli yksityinen elinkeinoharjoittaja on sovelias muoto yksinyrittajalle ja pienille per-
heyrityksille. Tassa yritysmuodossa oma ja perheen tyopanos on ratkaisevassa asemassa. Yksi-
tyinen yrittaja tekee kaikki yritykseensa liittyvat ratkaisut ja paatokset itse. Han on vastuussa

yritystoiminnan velvoitteista ja rahoitusasioista. (Ilmoniemi ym. 2009, 66.)



Toiminimen perustaminen on yksinkertaista, silla erillisia perustamisasiakirjoja ei tarvita. Toi-
minnan aloittamisesta taytyy tehda perustamisilmoitus kaupparekisteriin ja Verohallintoon.
Rekisterointi on maksullista, mutta kustantaa vain 110 euroa (vuonna 2016). Taman jalkeen

toiminnan voi heti aloittaa. (Perustamisopas 2016.)

2.2.2  Avoin yhtid

Avoin yhtio on vahintaan kahden tasavertaisen yhtiomiehen perustama yritys. Yhtiomiehet
yleensa sijoittavat yritykseensa omaa paaomaa ja osallistuvat aktiivisesti yrityksen konkreet-
tiseen liiketoimintaan. He myos sopivat vapaasti keskinaisista suhteistaan ja tehtavistaan. Jo-
kaisella yhtiomiehella on oikeus toimia toimialan puitteissa yhtiossa ja edustaa yhtiota. (Heik-
kila & Viljanen 2000, 107.)

Avoin yhtio syntyy yhtiomiesten sopimuksella, jota kutsutaan yhtiosopimukseksi. Kuitenkin
avoimessa yhtiossa yhtiomiehella on oikeus hoitaa yrityksen asioita ilman toisen omistajan
kontribuutiota. Tahan vaikuttaa millaisen sopimuksen yhtiomiehet ovat keskenaan tehneet.
Yhtiomiehet voivat paattaa yrityksen toimitusjohtajan ja se voi olla joku yhtiomiehista tai ko-
konaan ulkopuolinen. Han hoitaa yrityksen juoksevia hallinnollisia tehtavia. (Ilmoniemi ym.
2009, 66 - 68.)

2.2.3 Kommandiittiyhtio

Henkiloyhtioista toinen (avoimen yhtion lisaksi) on nimeltaan kommandiittiyhtio (ky). Kom-
mandiittiyhtiossa aanettomalta yhtiomiehelta vaaditaan panokseksi rahaa tai muuta omai-
suutta. Laki ei kuitenkaan maaraa, kuinka suuri taman panoksen pitaa olla. Kommandiittiyhti-
ossa on kahdenlaisia yhtiomiehia: aanettomia ja vastuunalaisia. Yhtiossa on oltava vahintaan
yksi vastuunalainen ja yksi aaneton yhtiomies. Vastuunalaiset yhtiomiehet vastaavat yhtion
sitoumuksista koko henkilokohtaisella omaisuudellaan ja paattavat yhdessa yhtion asioista.
Nama aanettomat yhtiomiehet voivat sijoittaa rahaa yhtioon ja saavat voitosta korkoa. (Pe-

rustamisopas 2016.)

Kommandiittiyhtiossa tehdaan myos kirjallinen yhtiosopimus, jossa tulee ilmeta seuraavat tie-
dot: yhtion nimi, kotipaikkakunta, toimiala ja yhtiomiehet (mainittava ketka aanettomia ja
ketka vastuunalaisia yhtiomiehia). Sopimuksessa voidaan myos sopia muista yhtion keskeisista
asioista, kuten edustamisoikeudesta, yhtioosuuden luovutuksesta, voitonjaosta seka yhtiosopi-
muksen irtisanomisehdoista. Henkiloyhtio taytyy myos rekisteroida kaupparekisteriin ja Vero-
hallintoon. Rekisterdinti maksaa 240 euroa vuonna 2016. Ilmoitus on tehtava kolmen kuukau-
den kuluessa yhtiosopimuksen allekirjoittamisesta, muuten yhtion perustaminen raukeaa.

(Perustamisopas 2016.)
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2.2.4 Osakeyhtio

Osakeyhtio (oy) on tyypillinen keskisuuren ja suuryritysten yhtiomuoto, mutta se soveltuu
myos hyvin pienempien yritysten toimintaan. Osakeyhtion voi perustaa yksi tai useampi hen-
kilo tai yhteiso. Osakkeenomistajat vastaavat yhtion sitoumuksista vain silla paaomalla, jonka
he ovat sijoittaneet yhtioon. Yksityisen yhtion osakepaaoman taytyy olla vahintaan 2500 eu-

roa ja julkisen 80 000 euroa. (Perustamisopas 2016.)

Osakeyhtion asioista paattavat osakkeenomistajat. Se kella on eniten osakkeita, saa yleensa
enemman paatosvaltaa. Osakkeenomistajat valitsevat yhtiolleen hallituksen, joka huolehtii
yhtion asioista. Hallituksella voi olla myos toimitusjohtaja, mutta tama ei ole pakollista. Osa-
keyhtiota perustettaessa on laadittava kirjallinen perustamissopimus, jonka kaikkien osakkai-
den taytyy allekirjoittaa. Osakeyhtion perustamissopimuksessa on aina mainittava sopimuksen
kaikki osakkeenomistajat ja heidan osakkeet, osakkeesta yhtiolle maksettava maara,
osakkeen maksuaika ja yhtion hallituksen jasenet. Apporttiomaisuus tarkoittaa muuta omai-
suutta kuin rahaa ja jos apporttia kaytetaan osakkeiden maksamiseen, taytyy perustamissopi-
muksessa oltava ehto, jonka mukaan osakkeenmerkitsijalla on oikeus maksaa merkintahinta

apporttiomaisuudella. (Perustamisopas 2016.)

Osakeyhtion rekisterointi maksaa 330 - 380 euroa vuonna 2016 ja se pitaa rekisteroida kaup-
parekisteriin. Ilmoitus pitaa tehda kolmen kuukauden sisalla perustamissopimuksen allekir-
joittamisesta. Jos yrityksen perustajia on enemman kuin yksi, kannattaa tehda kirjallinen osa-
kassopimus. Osakassopimus on osakeyhtion osakkaiden valinen sopimus, jossa maaritellaan
osakkeenomistajien keskinaisista suhteista, oikeuksista ja velvollisuuksista. (Perustamisopas
2016.)

2.2.5 Osuuskunta

Osuuskunta (osk) on yhteiso, jossa on yksi tai useampi jasen. Jasenet voivat olla yksityishenki-
loita, yrityksia tai muita yhteisoja. Osuuskunta on joustava yhtiomuoto, jonka perustamiseen
ei edellyteta minimipaaomaa. Osuuskunnan asioista paattavat sen hallituksen jasenet. Osuus-
kunnalla voi olla toimitusjohtaja, joka hoitaa juoksevaa hallintoa. Osuuskunnan jasenen vas-

tuu riippuu siita, kuinka paljon han on sijoittanut osuuskuntaan. (Perustamisopas 2016.)

Osuuskunnan perustamiseksi tehdaan perustamissopimus, johon liitetaan osuuskunnan saan-
not. Saannaissa taytyy mainita vahintaan osuuskunnan toiminimi, kotipaikkakunta ja toimiala.
Osuuskunnan perustamissopimuksessa on aina mainittava sopimuksen paivamaara, kaikki jase-

net ja heidan merkitsemat osuudet, osuudesta osuuskunnalle maksettava maara ja osuuden
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maksuaika seka osuuskunnan hallituksen jasenet. Osuuskunnan taytyy rekisteroida yritys kaup-
parekisteriin kolmen kuukauden kuluessa perustamissopimuksen allekirjoittamisesta tai perus-

taminen raukeaa. Rekisterointi maksaa 380 euroa vuonna 2016. (Perustamisopas 2016.)

2.3  Kahvilakulttuuri Suomessa

Kahvilla on tarkea merkitys suomalaisessa kulttuurissa, niin arjessa kuin juhlassakin. Kahvin
voi nauttia monin eri tavoin ja se antaa paljon hyvia hetkia seka yksin etta ystavien seurassa.
Suomi onkin ainoa maa, jossa kahvitauko kuuluu jokaisen tyossakayvan kansalaisen perusoi-
keuksiin. (Kahvi.net 2014.)

Suomalaiset pitavat karkea kahvinjuonnissa; raakakahvia kulutetaan noin 12 kiloa per asukas
vuodessa. Jopa kahvimaiksi luokitellut Ranska ja Italia jaavat kakkoseksi. Vaikka suomalaiset
ovatkin ahkeria kahvinjuojia, olemmeko niin hyvia kahvilassa kavijoita? Kahvila nahdaan hen-
gahdyspaikkana, ei tosin kovin sosiaalisena sellaisena. Kahvilaan ei lahdeta etsimaan seuraa,

vaan nautitaan kuumasta kupposesta kahvia. (Jaatinen 2006, 9.)

Itse naen kahvilan olevan viihtyisa, mukava ja tunnelmallinen ymparistd. Kahville mennaan
usein ystavan tai sukulaisen kanssa ja vaihdetaan kuulumiset. Joskus kahvilaan voi lahtea yk-
sinkin tietokoneen kanssa ja hoitaa koulu-ja tyOasioita lampiman cappuccinon kera. Kahvi-
loissa myydaan tavallista kahvia ja teeta, mutta nykyaan myos erikoiskahvit ovat suuressa
suosiossa. Lattet, cappuccinot ja espressot ovat saatavilla melkein jokaisesta kahvilasta.
Pienta purtavaa ja makeista taytyy myos aina olla saatavilla. Sampylat, leivat, piirakat, pul-
lat, kakut ja leivonnaiset kuuluvat kahvilan tarjontaan. Monissa kahviloissa on saatavilla myos
lounasta, esimerkiksi salaattibuffet. Useimmat kahvilat toimivat itsepalveluperiaatteella,

mutta myos poytiintarjoiluun voi tormata.

Mika tekee kahvilassa istumisen niin ihanaksi? Sisustustyyli on tarkea osa kahvilaa. Nostalgiset
pehmeat sohvat, peilit ja vanhat valaisimet tuovat tunnelmaa. Ikkuna on oleellinen osa kahvi-
laa, silla ihmisten tarkkailu on tarkea osa kahvilaelamysta. Taman takia suurin osa kahviloista
sijaitsee katutasossa. Mukavaa on myos, jos kahvila tarjoaa jotakin erikoista leivonnaista.
Myos laadukas asiakaspalvelu on olennainen osa hyvaa kahvilakokemusta. Hyvalla asiakaspal-
velulla voi helposti erottua kilpailijoistaan. Esimerkiksi poytiintarjoilu voi edustaa hyvaa ja

erilaista asiakaspalvelua. (Jaatinen 2006, 62 - 63.)

Nettikahvilat rantautuivat suomeen 1990-luvun lopulla. Tama mahdollisti cappuccinon nautti-
misen samaan aikaan kun kirjoitti vaikka ystavalle sahkopostiviestia. Useimmat kahvilat eivat
halunneet tietokonenayttoja pilaamaan kahvilan ulkoasua, joten he hankkivat asiakkailleen

langattoman verkkoyhteyden. Kaikilla ei ole kuitenkaan aikaa jaada kahvilaan nauttimaan
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juomaansa, joten heille on tarjolla mahdollisuus ottaa kahvi mukaan eli coffee to go tai ta-
keaway-kahvi. Tallainen kannellinen kahvikuppi on helppo ottaa esimerkiksi tyopaikalle mu-
kaan. (Jaatinen 2006, 110 - 111.)

Suomessa on kahviloiksi ja kahvibaareiksi luokiteltavia yrityksia noin 700 kappaletta ja kah-
vila-ravintoloita noin 2800 kappaletta. (Jaatinen 2006, 79). Suomessa on monia suosittuja ja
trendikkaita kahvilaketjuja kuten esimerkiksi Robert’s Coffee, Wayne’s Coffee ja Ciao Coffee.
Viime vuonna Suomeen rantautunut maailman suurin kahvilaketju, Starbuck’s, on myos avan-
nut useita toimipisteita. Suurien kahvilaketjujen lisaksi Suomessa on paljon pienia ja tunnel-
mallisia pikkukahviloita, jotka toimivat monien ihmisten kantapaikkoina. Tallaisia kahviloita
ovat muun muassa Cafe Ekberg, Karl Fazer Cafe ja Cafe Esplanadi. Suomessa uuden kahvilan

perustaminen on siis selvasti kannattavaa, koska olemme niin suuria kahvinkuluttajia.
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3 Liiketoimintasuunnitelma

Tassa luvussa kasitellaan liiketoimintasuunnitelman perusteet. Ensimmaiseksi kuvataan mika
on liiketoimintausuunnitelma ja mihin sita kaytetaan. Sen jalkeen selvitetaan mita kaikkea
liilkeidea, visio, arvot ja strategia pitavat sisallaan ja miksi ne ovat niin tarkeita hahmottaa
selkeasti. Taman jalkeen kerrotaan asiakaskunnasta, markkinoinnista, kilpailusta ja SWOT-

analyysista. Lopuksi esitellaan viela yrityksen rahoituksen eri vaihtoehtoja.

3.1 Liiketoimintasuunnitelman kuvaus

Liiketoimintasuunnitelmaa voisi kutsua tyokaluksi, josta on paljon apua varsinkin yrityksen pe-
rustamisvaiheessa. Hyvin tehdyssa liiketoimintasuunnitelmassa selviaa mitka ovat yrityksen

mahdollisuudet ja uhat. Suunnitelma onkin tarkea olla, jotta yritys voi varautua paremmin tu-
levaisuuteen. Liiketoimintasuunnitelmassa ilmenee myds, miten yritys erottuu kilpailijoistaan

seka luo asiakkailleen lisaarvoa. (Hesso 2015, 10 - 15.)

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen suunnitelma, jossa kuvataan liikeidea ja liiketoiminta-
malli. Suunnitelma sisaltaa myos yrityksen paamaarat ja tavoitteet (visio) seka keinot joilla
nama saavutetaan (strategia). Liiketoimintasuunnitelmassa tulisi myos kuvata yrityksen mark-
kinointia, myyntimahdollisuuksia, kilpailijoita ja asiakaskuntaa. Tarkeaa on myos esitella yri-
tyksen ansaintasuunnitelma, eli milla periaatteella yritys aikoo tehda tulosta ja voittoa. (Vii-
tala & Jylha 2014, 50 - 53)

Liiketoimintasuunnitelman runko koostuu yhteenvedosta (perustiedot yrityksesta, tuot-
teet/palvelut, liikeidea, strategia, visiot), tuotantosuunnitelmasta, markkinatilanteesta, or-
ganisaatiosta ja henkilostosta, yrityksen paamaarista ja tavoitteista, riskien hallinnasta, ta-
loussuunnitelmasta, markkinointisuunnitelmasta, rahoituksesta ja tuotekehityssuunnitel-
masta. (Viitala & Jylha 2014, 52.)

3.2 Liikeidea

Liikeidea on jokaisen yrityksen perusta. Liikeideasta pitaisi olla hyotya asiakkaalle ja yrityk-
sen kuuluu osoittaa milla markkinoilla se tuottaa hyotya ja miten silla tehdaan tulosta. Lii-
keidealla on taloudellista arvoa vain silloin kun asiakkaat haluavat ostaa palvelua tai tuotetta.
Liikeidea tulisi esittaa asiakkaille siten, etta se on helposti ymmarrettavissa. Sen pitaisi myos
jollain tavalla erottua kilpailijoista, jotta asiakkaat valitsevat kyseisen palvelun tai tuotteen.

Markkinoinnissa voidaan kayttaa sanoja ”edullisempi”, "miellyttavampi” ja ”turvallisempi”,

jotta asiakas valitsisi kyseisen tuotteen muiden sijasta. (McKinsey & Company 2000, 29 - 39.)
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Liikeidean tulisi olla innovatiivinen ja ainutlaatuinen. Sen tulisi vastata yksinkertaisesti kysy-
myksiin mita, kenelle ja miten. Liikeidea vastaa kysymyksiin kuka on asiakas, miten liikeidea
eroaa kilpailijoistaan, mitka ovat sen kilpailuedut, miten tuote tavoittaa asiakkaan, miten
idealla ansaitaan rahaa ja kuinka suuret markkinat eli kysynta silla on. Liikeidea on yhtey-
dessa koko yrityksen visioon, arvoihin ja strategiaan. Liikeidean lahtokohtana on selvittaa
mika on palvelutuote ja miten silla tehdaan tuottoa. Liikeideassa myos maaritellaan, minka-

laisissa toimitiloissa toimitaan. (McKinsey & Company 2000, 39.)

Myohemmin liikeidea-kasitteeseen on lisatty neljas tarkea osa eli imago, joka vaikuttaa suu-
resti asiakkaiden ostopaatokseen ja siten yrityksen menestymiseen. Alla olevassa kuviossa ku-
vataan liikeidean rakennetta eli kuinka yrityksen markkinatekijat seka tuotannolliset tekijat
ovat yhteisvaikutuksessa. Kuviossa korostetaan sita, etta eri tekijat vaikuttavat ja vahvistavat
toisiaan. (Viitala & Jylha 2014, 43.)

MARKKINOINNILLISET MENESTYSTEKIJAT

ASIAKASKOHDERYHMAT IMAGO

ELI ASIAKASSEGMENTIT
KENELLE? -« » MILLA?
MITA? =< > MITEN?

TUOTTEET/PALVELUT TAPA TOIMIA

TUOTANNOLLISET MENESTYSTEKIJAT

Kuvio 2 Liikeidean rakenne (Yritystulkki 2016).
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3.3  Visio, arvot ja strategia

Visio on yrityksen paamaara ja tavoite. Yrittajalla taytyy olla selkea visio siita mita halutaan
saavuttaa. Tama on tarkeaa saada myos selkeasti esiteltya asiakkaille ja tyontekijoille. Visio
ei ole valttamatta helppo saavuttaa ja se saattaa sisaltaa haasteita. Vision saavuttaminen

vaatii paljon tyota, selkean strategian ja hieman onnea. (Hesso 2015, 27 - 28.)

Yrityksen arvot ohjaavat kohti visiota. Naita arvoja tulisi noudattaa, silla ne kehittavat ja yl-
lapitavat yrityksen tiimihenkea. Myos kilpailijoiden ja asiakkaiden kannalta on tarkeaa, etta
arvoja arvostetaan ja noudatetaan, silla ne ovat jatkuvan tarkkailun alla. Pienikin virhe saat-
taa levita nopeasti sosiaalisen median kautta kaikkien tietoon ja kostautua yritykselle. Yrityk-
selle arvokasta markkinointia on tyontekija, joka ymmartaa ja seisoo yrityksen arvojen ta-
kana. Sama patee myo0s toisinpain, tyontekijan valinpitamattomyys ja huono asenne voivat

kostautua asiakkaiden menettamisena. (Hesso 2015, 28 - 29.)

Yrityksen toimintaa ohjaa strategia ja sen avulla saavutetaan visio. Strategialla tarkoitetaan
tiettyja periaatteita, joita noudattaen yritys aikoo menestya markkinoilla. Strategia on ku-
vaus siita, miten yritys toimii, erottuu kilpailijoistaan, vetoaa asiakkaisiin ja tekee tulosta.
Liiketoimintastrategia suunnitellaan yrityksen perustamisvaiheessa ja se sisaltyy liiketoiminta-
suunnitelmaan. Strategia vaatii jatkuvaa kehittelya ja arviointia liiketoiminnan kaynnistyttya.
(Viitala & Jylha 2014, 60.)

Suuryrityksissa strategia on huolellisesti suunniteltu ja dokumentoitu, toisin kuin pienyrityk-
sissa se saattaa olla vain yrittajan omassa mielessa ja nakya nain toimintatavoissa. Strategian
oleellisimmat piirteet ovat kannattavuuden sailyttaminen, tulevaisuusajattelu ja suhteet asi-
akkaisiin seka kilpailijoihin. Yrityksen strategiaa voidaan lahestya kahdella eri nakokulmalla;
teknisrationalistisella ja resurssiperustaisena nakemyksella. Ensimmainen nakemys korostaa
selkeaa paatoksentekoa, jossa maaritellaan tavoitteet, punnitaan niita ja tehdaan lopuksi tar-
vittavat korjaukset. Toisessa lahestymistavassa keskitytaan resursseihin ja niiden mahdolli-
suuksiin. Tassa strategia maarittyy yrityksen kyvykkyyksien ja voimavarojen hyodyntamiseen.
Nykypaivana useat strategiat muotoutuvat naiden kahden lahestymistavan valissa. (Viitala &
Jylha 2014, 60 - 62.)

Strategiatyyppeja on myos erilaisia. Hesso (2015, 80) kertoo kahdesta merkittavasta strategia-
tyypista. Ensimmainen on kustannusjohtajuus ja toinen fokusstrategia. Ensimmaisessa lahesty-
mistavassa analysoidaan tarkasti eri kustannusmenot. Kustannusjohtajuudessa pyritaan saa-
vuttamaan mahdollisimman alhaiset kustannukset, kuitenkaan menettamatta asiakkaan koke-
maa lisaarvoa. Fokusstrategiassa yrityksen ulkoinen ymparisto analysoidaan huolellisesti, eri-
tyisesti sosiaalinen ja eettinen ymparisto. Myos kilpailijoiden analysointi on hyvin tarkeaa.

Nain fokusyrityksen on helpompi differoida eli erilaistaa tuote tai palvelu. Yritys tuo lisaarvoa
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pienelle kohderyhmalle differoimalla palvelunsa. Fokusstrategiassa tarkeaa on myos analy-
soida sisainen ymparisto eli arvoketju, jotta tiedetaan mihin kannattaa panostaa asiakkaan
lisaarvon lisaamiseksi. Asiakkaan kokemaa lisaarvoa syntyy esimerkiksi asiakaslahtoisyydella,
kokemuksella, eettisyydella, trendikkyydella ja laadukkuudella. (Hesso 2015, 80 - 83.)

3.4  Asiakas- ja kilpailuanalyysi

Asiakasanalyysilla tarkoitetaan sita, etta yritys analysoi asiakkaansa, jotta se tietaa mika tuo
heille lisaarvoa ja miten laatia olosuhteisiin sopiva kilpailustrategia. On siis tarkeaa tuntea
oma asiakaskunta, jotta yritys voi paremmin tuottaa asiakkailleen hyodyllisia tuotteita ja pal-
veluita ja nain lisata asiakastyytyvaisyytta. Yrityksen asiakasanalyysiin kuuluu toimialan po-
tentiaalisen kysynnan, todellisen kysynnan, ostokayttaytymisen ja kertaostomaarien analy-
sointi. Kun yritys tietaa mita ominaisuuksia asiakas arvostaa, voi sen jalkeen siirtya tarkaste-

lemaan asiakkaiden ostokayttaytymista. (Hesso 2015, 50 - 51.)

Tarkeaa yritykselle onkin ryhmitella omat asiakkaansa. Taman jalkeen yritys voi keskittya
paaosin tahan ryhmaan, silla voimavaroja ei kannata tuhlata asiakasryhmaan, joka ei ole tar-
peeksi kannattava yritykselle. Asiakas ei ole pelkastaan ostaja, vaan myos yrityksen yhteistyo-
kumppani ja tiedonantaja. Asiakkaiden kanssa koetaan yhdessa yrityksen menestys ja elamyk-
set. Tama takia molempien osapuolien taytyy tuntea yhteistyo tarkeaksi, jotta pitkaaikaiset
asiakassuhteet voivat onnistua. Yritykselle tuleekin edullisemmaksi yllapitaa vanhoja asiak-
kaita kuin hankkia uusia. (Pitkamaki 2000, 51 - 52.)

Yritykset ryhmittelevat asiakkaansa yleensa kolmella tavalla, jotka ovat: segmentoimaton,
segmentoitu ja kohdistettu. Segmentoimattomassa ryhmassa yritys kohdistaa yhden tuotteen
kaikille asiakkaille, segmentoidussa ryhmassa yrityksella on erilaisia palveluja ja markkinointi-
keinoja jokaiselle asiakasryhmalle ja kohdistetussa ryhmassa yritys kohdentaa koko liiketoi-
mintansa yhteen potentiaalisimpaan asiakasryhmaan. Ryhmittelyn onnistuminen edellyttaa
yritykselta tuntemusta, siita kuka on tuotteen loppukayttaja. Eri asiakasryhmiin tehoaa myos
erilaiset markkinointikeinot. Jotkut asiakkaat saavutetaan paremmin suoramarkkinoinnoilla ja

toiset esimerkiksi messujen kautta kasvotusten. (Pitkamaki 2000, 53 - 54.)

Mita paremmin yritys on perehtynyt asiakkaidensa tarpeisiin, sita helpompi on tuottaa lisaar-
voa synnyttava strategia. Kun tiedetaan yrityksen tarkein kohderyhma, voidaan tehda rajauk-
sia strategiasuunnitelmaan. Tarkeinta on tyydyttaa asiakkaan tarpeet. (Hesso 2015, 52.) Esi-
merkiksi kahvila-asiakkaat eivat kaikki arvosta samoja asioita. Yksi asiakas saattaa arvostaa
enemman hyvaa asiakaspalvelua ja viihtyisaa tilaa, kun taas toiselle tarkeinta on vain kahvin
laatu. Yksi asiakas saattaa haluta edullista kahvia, kun taas toinen on valmis maksamaan laa-
dusta. Jollekin asiakkaalle ei maistu leivonnaiset, kun taas toinen ei astu kahvilaan ilman

niita. Tasta syysta asiakasanalyysi on elintarkea yrityksen menestykselle.
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Kilpailija on sellainen organisaatio, joka uskottavasti haastaa tai jopa voittaa yrityksen asiak-
kaan nakokulmasta katsottuna. Strategian kehittaminen ja yhtenainen toiminta kaikkien
osalta ovat yrityksessa tarkeaa. Arvokasta tietoa saadaan asiakaspalvelun kautta, joka saa tie-

toa asiakkailta missa on onnistuttu ja missa taas ei. (Hesso 2015, 49 - 50.)

Yrityksen on tarkeaa liikeideaa arvioidessa ottaa huomioon kilpailijat ja oman aseman vertaa-
mista kilpaileviin yrityksiin. Kilpailijoista voi hankkia tietoa monella tapaa kuten mainon-
nasta, omakohtaisesta tutustumisesta kilpailijoiden palveluihin ja tuotteisiin, asiakkailta saa-
tavasta tiedosta seka erilaisista markkinatutkimuksista. Tietoa tulisi hankkia toimialasta mah-
dollisimman laajasti. Tietoa voi hankkia toimialan toimintavoista, tulevaisuuden nakymista,
ympariston analysoinnista, kilpailijoista ja markkinatilanteesta. (Viitala & Jylha 2014, 46 -
47.)

Kilpailukentan tuntemus on todella tarkeaa yrittajalle hanen laatiessa liiketoimintasuunnitel-
maa. Kilpailu on nykypaivana kovaa ja tilanteet muuttuvat hyvinkin nopeasti. Porterin viiden
voiman mallilla on kuvattu selkeasti toimialan kilpailuun vaikuttavat tarkeimmat tekijat.

Nama ovat uudet tulokkaat, tavarantoimittajien neuvotteluvoima, substituutit ja asiakkaiden
neuvotteluvoima. Taman tyokalun avulla kilpailustrategiaa suunnittelevat pystyvat tekemaan

kilpailutilanteen muutosta koskevia suunnitelmia. (Hesso 2015, 48 - 89.)

3.5 Markkinointi

Yrityksen paamaarana on tayttaa asiakkaiden tarpeet ja tahan markkinoinnilla taytyisi pyrkia.
Markkinointi on laaja kasite, mutta sen tulisi aina vastata kahteen kysymykseen: Mita hyotya
tuotteesta tai palvelusta on asiakkaalle ja miten se eroaa kilpailijoistaan? Taman takia mark-
kinointisuunnitelma on hyvin tarkea, silla sen avulla todistetaan, etta liikeidealla on markki-
nat ja kasvumahdollisuudet. Markkinointisuunnitelmassa kerrotaan, millaiset ovat odotetut
markkinat, mika on yrityksen hinnoittelustrategia ja milla jakelukanavilla markkinointi tapah-
tuu. (McKinsey & Company 2000, 67.)

Markkinointisuunnitelma on jarkeva suunnitella neljassa eri vaiheessa, jotka ovat:

Markkina- ja kilpailija-analyysi

Kohdemarkkinoiden maaritys

Markkinointistrategian laadinta

AN w N =

Asiakassuhteiden hallinta
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Markkina- ja kilpailija-analyysissa perehdytaan tarkemmin liikeidean markkinoihin ja analysoi-
daan kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia. Kohdemarkkinoiden maarityksessa rajataan
asiakasryhma, jolle tuote on tarpeellisin. Tassa vaiheessa analysoidaan myos, miten erottua
paremmin kilpailijoista. Markkinointistrategian laatimisessa selvitetaan, kuinka asiakkaita la-
hestytaan ja miten viestinta tapahtuu. Asiakassuhteiden hallinnassa maaritellaan keinoja uu-
sien asiakkaiden hankintaan ja vanhojen asiakkaiden yllapitamiseen. Yleensa kalliimpaa on

uusiasiakashankinta. (McKinsey & Company 2000, 68.)

Markkinointia suunniteltaessa on oleellista miettia kilpailijoita, eli tehda myos kilpailija-ana-
lyysi. Jokaisella yrityksella on vastassa kilpailijoita, olivat markkinat mitka tahansa. Yrityksen
menestykselle oleellista onkin tutustua naihin kilpailijoihin ja selvittaa mitka ovat heidan
heikkoudet ja vahvuudet seka markkinaosuus. Yrityksen taytyy myos miettia tulevaisuutta ja
arvioida onko tulossa lisaa kilpailijoita ja kuinka suurena uhkana naita voisi pitaa. (McKinsey &
Company 2000, 71.)

Asiakkaiden segmentointi eli asiakkaiden ryhmittely on kateva tyokalu markkinoinnissa. Seg-
mentoinnin ajatus on se, etta kaikki asiakkaat ovat erilaisia ja yrityksen tulisi lahestya niita
asiakkaita ensimmaiseksi, jotka hyotyvat yrityksen liikeideasta eniten. Segmentointi on tar-
keaa litketoimintastrategian ja markkinoinnin kannalta ja sen avulla yritys voi laatia tehok-
kaan markkinointisuunnitelman ja parhaat keinot siihen. Segmentoinnissa haastavaa on asiak-

kaiden tarpeiden, halujen ja ostokayttaytymisen muutokset. (Viitala & Jylha 2014, 100 - 102.)

Markkinointiviestinta on tuotteiden myynnin tukemista, asiakassuhteiden hoitoa ja sidosryh-
mamarkkinointia. Markkinointiviestintastrategia onkin tarkea osa yrityksen markkinointia, silla
sen avulla voidaan erottua kilpailijoista. Markkinointiviestinta voidaan jakaa kahteen katego-
riaan; valineviestintaan ja vuorovaikutusviestintaan. Valineviestintaa on eri medioissa ja ver-
kossa tapahtuvaa viestintaa. Lehtien kautta valitetty viestinta, suoramarkkinointi ja tele-
markkinointi, ovat kaikki valineviestintaa. Vuorovaikutusviestinnan kanavia ovat nayttelyt,
messut, seminaarit ja henkilokohtainen myyntityo. Perinteisen viestinnan seuraksi on noussut
asiakaslahtoinen viestinta, joka tapahtuu digitaalisesti ja internetissa sosiaalisen median
kautta. Tallaisia ovat erilaiset blogit, bannerit, omat verkkosivut seka keskustelufoorumit
(Viitala & Jylha 2014, 116.)

Nykypaivana Some eli sosiaalinen media on yksi vaikutusvaltaisimmista ja tarkeimmista mark-
kinoinnin valineista. Esimerkiksi Facebook, Instagram, YouTube ja Twitter ovat suosittuja
Some-sivustoja, joissa yritys voi markkinoida itseaan. Varsinkin ensikertalaiselle yrittajalle,

sosiaalisen median kautta on helpointa aloittaa yrityksen markkinointi.
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Markkinointiviestinnén Keinoja Kohderyhmit Tavoitteet
muoto

MAINONTA elehti-, tv-, ulko-, *massamainonta  eantaa tietoa
liikenne- ja *kohderyhmaan *herattaa kiinnos-
nettimainonta kuuluvat henkilot, tusta ja ostohalua
ssuoramainonta  yritykset tms *muokkaa mieli-
*toimipaikka- kuvia
mainonta ‘myy

HENKILOKOHTAINEN easiakaskdynnit  ejalleenmyyjat *innostaa ja auttaa

MYYNTITYO stuote-esittelyt  eostajat, kayttajat myymaan
*asiakaspalvelu (usein yhden *myyda

asiakkaan kanssa) evarmistaa
tyytyvaisyys

Kuvio 3 Markkinointiviestinnan keinot (Verkko Varia 2015).

Verkko Varian (2015) kuviossa on esitelty markkinointiviestinnan eri keinoja, kohderyhmia ja
tavoitteita. Kuviossa on jaettu erikseen mainonta ja henkilokohtainen myyntityo ja naiden

keinot, eri kohderyhmat ja halutut tavoitteet.

3.6 Rahoitus ja kannattavuus

Yrityksen rahoitus voidaan jakaa tulo- ja paaomarahoitukseen. Tulorahoituksella tarkoitetaan
rahoitusta, joka saadaan myyntituloista, joista on vahennetty menot. Paaomarahoitus voidaan
jakaa omaan paaomaan ja vieraaseen paaomaan. Oma paaoma voi olla rahaa, omaisuutta,
osakkaiden sijoittamaa rahaa, avustuksia ja ulkoisia paaomasijoituksia. Ulkopuolinen rahoitus
sisaltaa pankkilainat, vakuutusyhtioiden sijoitusluotot, rahoitusyhtididen rahoitusmuodot, jul-
kiset tuet, EU:n tarjoamat rahoitusmahdollisuudet ja kansainvaliset rahoituslaitokset. Pien-
yrittajalle suunnattuja avustus- ja rahoitusmuotoja on mm. perinteiset pankkilainat, Finnve-
ran pienlainat ja naisyrittajalainat seka TE-keskusten myontamat tuet. Tyovoimatoimisto voi
myos myontaa tietyin perustein starttirahaa aloittavalle yrittajalle. (Raatikainen 2011, 118 -
120.)

Yrityksen liiketoiminnan tulisi olla kannattavaa ja tuottavaa. Yritystoiminnan tuottojen taytyy
olla pitkalla aikavalilla kustannuksia suuremmat, jotta yritys menestyy markkinoilla. Tuotta-
vauudella tarkoitetaan tuotoksen suhdetta sen aikaansaamiseksi tarvittuun panokseen ja sita
voidaan mitata esimerkiksi myyntina per paiva. Hyva yritys on myos vakavarainen eli se ei ole
liian veloissa. Yrityksen perustamisvaiheessa onkin tarkeaa miettia kunnolla yrityksen kannat-
tavuutta ja maaritella kaikki menot ja miettia paljonko myyntia tarvitsee olla, jotta se pystyy

kattamaan kaikki nama menot. (Raatikainen 2011, 130 - 131.)
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Yrityksen alkuvaiheessa suuri osa paaomasta kuluu alkuinvestointeihin, kuten koneiden, lait-
teiden ja toimitilojen hankintaan. Toimitilojen hankintavaiheessa tulee miettia tarkasti tilan
sopivuudesta omaan liikeideaan. Tilojen on oltava hyvalla paikalla ja hyvien liikennevaylien
laheisyydessa. Perustamisvaiheessa taytyykin tehda kayttoomaisuuden investointilaskelma,
joka sisaltaa arviot liiketilojen, koneiden ja laitteiden, kaluston seka irtaimiston ja sisustuk-
sen kustannuksista. Yrityksen taytyy myos laskea kayttopaaoman tarvelaskelma. Kayttopaa-
oman tarvetta vaativat esimerkiksi perustamiskulut, markkinointimenot, raaka-aineiden osto-
menot, varastoon hankitut tuotteet, tyontekijoiden palkat, kuukausittaiset kiinteat kustan-
nukset (vuokra, sahko, vesi, lammitys), pienyrittajan omaan elamiseen tarvittava raha ja
muut yleiskustannukset. (Raatikainen 2011, 132 - 133.)

3.7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi (Strenght, Weaknesses, Opportunites, Threats) on nelikentta, jonka tarkoituk-
sena on kartoittaa yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Huolellisesti
tehty analyysi auttaa liiketoiminnan suunnittelussa. SWOT-analyysi on selkea tapa jaotella yri-
tyksen toimintaan vaikuttavat lukuisat tekijat. Vahvuudet (sisaiset) ja mahdollisuudet (ulkoi-
set) antavat edellytyksia yrityksen menestymiseen ja heikkoudet (sisaiset) ja uhat (ulkoiset)
puolestaan estavat sita. (Pitkamaki 2000, 79 - 80.)

Vahvuuksien tulee tayttaa tiettyja kriteereja, muuten kyse on heikkouksista. Vahvuuksia ovat
sellaiset tekijat, joilla yritys mm. vahvistaa kykyaan hallita kokonaisuutta, sopeutuu ymparis-
ton muutoksiin, osaa ratkaista ongelmat, kehittaa osaamistaan ja sosiaalisia taitoja seka lisaa
yrityksen palveluiden innovatiivisuutta. Yritys omaa myo0s tietyt voimavarat, joista se voi l0y-
taa lisaa vahvuuksia ja heikkouksia. Voimavarat voidaan jakaa inhimillisiin-, taloudellisiin-,

fyysisiin-, teknologisiin ja organisatorisiin voimavaroihin. (Pitkamaki 2000, 80 - 82.)

Alla olevassa taulukossa on kuvattu, mista tekijoista nelikentta koostuu. Siina on selitetty
mitka tekijat ovat yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia seka mita mahdollisuudet ja uhat voi-
vat olla. Taulukko toimii my6s pohjana myohemmassa vaiheessa toimeksiantajan SWOT-ana-

lyysissa.
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Taulukko 1 SWOT-analyysi (Pitkamaki 2000, 79).

Vahvuudet (sisaisia) Heikkoudet (sisaisia)
- ovat yrityksen menestymisen edellytyksia, | - vastaavasti toimialan olennaiset menesty-
joita yritys hallitsee misen edellytykset, joita yritys ei hallitse

- jos vahvuus kuuluu yrityksen ydinosaami-
seen, se on erityinen kilpailuetu
- yrityksella on muutama olennainen menes-

tystekija

Mahdollisuudet (ulkoisia) Uhat (ulkoisia)
- mahdollisuudet, joita toimialalla vallitseva | - ympariston osoittamat uhkatekijat

tilanne ja ennen kaikkea muutos antavat
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4  Case: Pupen Pulla

Tassa luvussa esitetaan opinnaytetyossa kaytettyja aineistonhankintamenetelmia ja niista
saatuja tuloksia. Opinnaytetyossa kaytetaan menetelmina haastattelua, benchmarkingia ja
net scoutingia. Naiden aineistonhankintamenetelmien, seka teoriatiedon, avulla saatiin kerat-
tya liiketoimintasuunnitelmaan tarvittavat tiedot. Luku sisaltaa myos kuvauksen kohdeyrityk-

sesta ja lopullisen liiketoimintausuunnitelman Pupen Pullalle.
4.1 Kohti litketoimintasuunnitelmaa

Opinnaytetyon toiminnallisessa osassa, eli lilketoimintasuunnitelman laatimisessa, kaytetaan
aineistonhankinamenetelmina haastattelua, benchmarkingia ja net scoutingia. Haastattelui-
den avulla saadaan kerattya tarpeelliset tiedot liiketoimintasuunnitelman laatimiseen Pupen
Pulla-kahvilaan. Benchmarkingin ja net scoutingin avulla saadaan laadittua toimintaymparis-
ton kilpailija-analyysi. Kilpailijakahvilat ovat valittu silla perusteella, etta niilla on kaikista

samankaltaisin liikeidea kuin toimeksiantajan tulevalla yrityksella.
4.1.1 Haastattelu

Haastattelu on laadullista eli kvalitatiivista tutkimusta. Tassa tutkimuksessa kaytetaan argu-
mentointia ja analysointia. Tutkimuksessa korostetaan sita, etta kaikki havainnot tulkitaan
siina kontekstissa missa ne on tuotettu. Laadullisen tutkimuksen lahtokohtana pyritaan kuvaa-
maan oikeaa elamaa ja sellaisia asioita, joita ei voi yksinkertaisella tavalla mitata maaralli-
sesti. Laadullinen tutkimus on vaikeammin maariteltavissa, toisin kun kvantitatiivinen tutki-
mus, jossa kaytetaan enemman fakta- ja numerotietoja. Laadullisessa tutkimuksessa pyritaan
tutkimaan kohdetta niin kokonaisvaltaisesti kuin vain on mahdollista. (Hirsjarvi ym. 2010, 160
-161.)

Haastattelun avulla voidaan saada hyvinkin syvallista tietoa kohteesta, jonka takia se onkin
yksi kaytetyimmista tiedonkeruumenetelmista, niin tutkimus- etta kehittamistyossa. Haastat-
telussa keskitytaan yksiloon, silla halutaan saada esille uusia nakokulmia esimerkiksi jostakin
vahan tutkitusta kohteesta. Haastattelutilanteessa tarvitaan osallistujien valista luottamusta
ja ymmartamista. Haastattelussa on selkeasti kaksi eri roolia, haastattelija (tiedon keraaja)
ja haastateltava (tiedon antaja). Haastatteluja on myo0s erilaisia. On strukturoitua eli lomake-
haastattelua ja erikseen teemahaastattelu, syvahaastattelu ja ryhmahaastattelu. (Ojasalo,
Moilanen & Ritalahti 2009, 95 - 97.)

Taman opinnaytetyon haastattelumenetelmaksi valittiin teemahaastattelu, joka on puo-
listrukturoitu haastattelumenetelma, joka ei vaadi yhteista kokemusta kokeellisesta aikaan-

saannoksesta, vaan pohjautuu yksilon uskomuksiin, ajatuksiin ja kokemuksiin. Se on muodol-
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taan lomakehaastattelun ja avoimen haastattelun valissa. Teemahaastattelu ei sido mihin-
kaan tiettyyn kategoriaan tai sitoudu siihen kuinka syvalta asiaa tutkitaan. Teemahaastatte-
lulle on tyypillista, etta haastattelun teemat ja kysymykset on paatetty etukateen, mutta nii-
den jarjestysta voi vaihdella haastattelutilanteen mukaan. Haastattelu on kahden tai useam-
man ihmisen vuorovaikutustilanne, jossa viestinta perustuu sanalliseen viestintaan. (Hirsjarvi
ym. 2004, 48, 204 - 208.)

Opinnaytetyossa koettiin tarpeelliseksi, etta liiketoimintasuunnitelman laatimiseksi riittaa
haastattelut ainoastaan toimeksiantajan kanssa. Haastattelu Julia Maen kanssa toteutettiinkin
29.3.16 klo 12.00. Haastattelumuotona kaytettiin teemahaastattelua eli haastattelukysymyk-
set (liite 1) olivat etukateen mietittyja. Haastattelu oli onnistunut ja haastateltava kertoi laa-
jasti tulevasta kahvilastaan. Haastattelun tarkoituksena oli saada yksityiskohtaiset tiedot var-
sinkin liikeideasta. Haastattelun avulla saatiin tarkentavia vastauksia yrityksen liikeideasta,
palvelutuotteesta, fyysisista tiloista, toimintatavoista, markkinointistrategiasta, rahoitussuun-
nitelmasta, kilpailukeinoista ja visiosta. Haastattelun avulla saatiin selkea ajatus siita, minka-
lainen liiketoimintasuunnitelma kahvilalle laaditaan. Koska haastatteluvastaukset ovat suo-
raan liitettavissa tulevaan liiketoimintasuunnitelmaan, tekija ei koe tarpeelliseksi esitella

niita tarkemmin tassa luvussa.

4.1.2 Benchmarking & net scouting kilpailijoiden analysoinnissa

Benchmarkingissa eli vertailuanalyysissa vertaillaan omaa toimintaa toisten toimintaan, joista
usein valitaan se soveliain kaytanto. Benchmarking on jatkuvaa ja jarjestelmallista laadun,
tuottavuuden, tyotapojen ja tyoprosessien tehokkuuden vertaamista parhaiden organisaatioi-

den seka yritysten kesken. (e-conomic 2016.)

Benchmarkingia kaytetaan yleisesti yritysmaailmassa, usein prosessinkehittamisen ja laatujar-
jestelmien kehittamisen valineena. Benchmarking auttaa oman toiminnan heikkouksien tun-
nistamisessa ja auttaa tahtaamaan tavoitteiden seka ideoiden kehittamiseen. Se voi olla esi-
merkiksi strategioiden ja prosessien vertailua ja kohteet voivat olla joko saman tai eri toi-
mialan yrityksia. Verrattaessa saman alan yrityksia olisi hyva ensimmaisena selvittaa alan
kriittiset menestystekijat ja rakentaa yritysten profiilit naiden asioiden vertailujen perus-
teella. Yleisia vertailukohteita ovat yrityksen taloudellinen menestys, asiakastyytyvaisyys seka

tuotteiden laatu. (e-conomic 2016.)

Net scouting tarkoittaa hyvin yksinkertaisesti Internetin kayttoa tiedonlahteena. Menetelma
toimii hyvin tutkimuksen alkuvaiheessa, kun aihealueeseen perehdytaan ja siita etsitaan tie-

toa. Internetista loytyykin hyvin paljon tietoa aiheesta, kun aiheesta. Tasta syysta taytyykin
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olla hyvin tarkka siita, mihin lahteeseen voi luottaa. Kannattaakin aina perehtya tarkasti tie-
don alkuperaislahteeseen, jotta voidaan arvioida, onko lahde todellisuudessa luotettava.
(Moritz 2005, 194.)

Tassa opinnaytetyossa kyseisia menetelmia kaytettiin lilkketoimintasuunnitelmassa kilpailijoi-
den analysoinnissa. Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa vertailin keskeisimpien kilpailijoi-
den kahviloita toimeksiantajani tulevaan kahvilaan. Tarkoituksena oli loytaa kilpailijoiden
kahviloista niin vahvuuksia kuin heikkouksiakin. Etsin internetista tietoa kahviloiden omilta
nettisivuilta ja asiakaspalautteita nettiarvosteluista. Kavin myos fyysisesti kyseisissa kahvi-
loissa, jotta sain selkeamman kuvan heidan liiketoiminnastaan, asiakaspalvelustaan ja viihty-

vyydestaan.

Kilpailija-analyysi auttaa yritysta kartoittamaan sen vahvimmat kilpailijat ja Helsingin keskus-
tan laheisyydessa niita on monia. Seuraavassa taulukossa on arviointeja, joita tyon tekija on

koonnut havaintojensa perusteella. Kilpailijakahvilat ovat valittu sen mukaan, kuinka saman-

kaltainen liikeidea niilla on verrattuna Pupen Pullaan.

Taulukko 2 Kilpailijat

maara

Fleuriste Sis.Deli Kuppi & Muffini | Brooklyn cafe &
Bakery
Vahvuudet - elamyksellisyys | - laaja valikoima | - viihtyisyys - tunnelmallinen
- erilaisuus - sijainti - tuotteet hyvin | - hyva palvelu
- laadukkaat ja - vakiintunut maukkaita - tuotteet hyvin
itsetehdyt tuot- | asiakaskunta - hyva konsepti maukkaita
teet - hinta-laatu- -asiakaspalvelu - sijainti
- asiakasapal- suhde kohdal-
velu laan
- sijainti
Heikkoudet - korkea hinta- - ei kovin viih- - tunnettavuus - asiakaspaikko-
taso tyisa - pieni kapasi- jen vahainen
- asiakaspaikko- | - asiakaspalvelu | teetti maara
jen vahainen - markkinointi - usein liian

taynna
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4.2  Kuvaus yrityksesta

Yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta on tarkoitus tehda mahdollisimman yksinkertainen ja
yhtenainen kokonaisuus, josta on apua toimeksiantajan kahvilan perustamiseen. Hyvin suunni-
teltu liiketoimintasuunnitelma antaa hyvat valmiudet yrityksen konkreettiseen perustami-

seen. Liiketoimintasuunnitelma on myos ehdoton, kun yritys hakee ulkopuolista rahoitusta.

Toimeksiantajan kahvilan nimi on Pupen Pulla ja sen liikeideana on tuottaa tuoreita tuotteita
joka paiva. Kahvila tarjoaa itsetehtyja pullia, piirakoita ja kakkuja. Tarjolla on myos herkulli-
nen ja hieman erilainen salaattilounas ja keitto. Raaka-aineet ovat luomupainotteisia ja laa-
dukkaita ja paivan tarjonta onkin hyvin riippuvainen raaka-aineista seka sesongista. Tarkoi-
tuksena on tarjota asiakkaalle vaihtelevia tuotteita ja raaka-aineita, mutta silti aina panostaa
laadukkuuteen. Kahvilan valtteina ovat sen itsetehdyt tuotteet, viihtyisyys ja henkilokohtai-

nen asiakaspalvelu.
Seuraava taulukko kuvaa Pupen Pullan vahvuuksia, heikkouksia, uhkia ja mahdollisuuksia.
Analyysi auttaa yritysta kartoittamaan esimerkiksi tuotevalikoimaa, henkilostoa tai muuta

osa-aluetta.

Taulukko 3 SWOT-analyysi Pupen Pulla

Vahvuudet (sisdisia) Heikkoudet (sisdisia)

- hinta-laatusuhde kohdallaan - pieni kapasiteetti

- itsetehdyt tuotteet - ei aiempaa kokemusta yrittajyydesta
- laadukkaat ja vaihtelevat raaka-aineet - oma jaksaminen

- ammattitaitoinen henkilosto
- henkilokohtainen asiakaspalvelu

- viihtyvyys ja kodikkuus

Mahdollisuudet (ulkoisia) Uhat (ulkoisia)

- palveluiden laajentaminen ja kehittaminen | - kilpailijat
- uusien tyopaikkojen luominen - taloudellinen tilanne
- uusien trendien mukana kulkeminen - ostokayttaytymisen muutos

- elamyksien antaminen asiakkaille - asiakkaiden puute
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Yrityksen vahvuuksia ovat sen itsetehdyt tuotteet, laadukkaat ja sesongin mukaan vaihtuvat
raaka-aineet, hintalaatu-suhde, ammattitaitoinen henkilosto, henkilokohtainen asiakasapal-
velu ja tilojen kodikkuus ja viihtyvyys. Mahdollisuuksia ovat palveluiden laajentaminen ja ke-
hittaminen, uusien tyopaikkojen luominen, uusien trendien mukana kulkeminen ja elamyksien
antaminen asiakkaille. Heikkouksia ovat yrityksen pieni kapasiteetti perustamisvaiheessa,
yrittajyyden kokemuksenpuute ja oma jaksaminen. Uhkia ovat puolestaan kilpailijoiden vah-
vuus markkinoilla, taloudellisen tilanteen ja ostokayttaytymisen muutokset seka asiakkaiden

puute.

Kahvila perustetaan toiminimella, silla kyseisen yritysmuodon perustaminen on yksinkertaista
ja paatosvalta on kokonaan yrittajalla itsellaan. Toimeksiantaja saa kuitenkin paljon tukea ja
apua isaltaan ja veljeltaan esimerkiksi rahoitukseen liittyvissa asioissa. Yrittaja sijoittaa yri-

tykseen omalla seka vieraalla paaomalla. Yrittaja hakee pankkilainaa ja starttirahaa.

Kahvila tulee sijaitsemaan Helsingin keskustan laheisyydessa. Toimitiloja ei ole viela hankittu,
mutta tarkoituksena on vuokrata tilat missa on aikaisemminkin toiminut kahvila. Ihanteelli-
sessa tilassa on noin 30 asiakaspaikka ja nelioita noin 70 seka isohko keittio. Sisustukseltaan
kahvila tulee olemaan modernin ja kotoisan valimaastosta. Varimaailma on musta, valkoinen,
mintunvihrea ja taustalla soi rauhallinen musiikki. Kahvilassa on paljon pienia yksityiskohtia,

kuten tauluja ja suloisia koristeita. Yleisilme on kotoisa, siisti ja tervetullut.

Itse lilketoimintasuunnitelman teossa kaytan Suomessa olevaa yleista liikketoimintasuunnitel-
man mallia. Olen ottanut mallia Raatikaisen (2011) Liikeideasta liikkeelle- teoksesta. Raati-
kainen on liittanyt teokseensa "Oma liiketoimintasuunnitelma” osuuden, josta on ollut apua
lilketoimintasuunnitelman rungon ja sisallon hahmottamisessa. Liiketoimintasuunnitelma si-
saltaa tiedot yrityksen perustajasta ja kuvauksen liiketoiminnasta ja liikeideasta seka strate-
giasta. Liiketoimintasuunnitelma sisaltaa myos markkinointisuunnitelman, analyysin toimin-
taymparistosta ja taloudelliseen suunnitteluun liittyvat laskelmat. Tavoitteena on tehda toi-

meksiantajani liiketoimintasuunnitelmasta hyvin selkea ja rajata kaikki ylimaarainen pois.
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4.3 Liiketoimintasuunnitelma: Case Pupen Pulla

1. Perustajatiedot

Nimi: Julia Maki

lka: 22 vuotta

Koulutus/Tutkinto:
- Peruskoulu
- Ylioppilastutkinto

- Hotelli-, ravintola- ja cateringalan perustutkinto, kokki

Tyokokemus: Paljon kokemusta catering- ja kahvila-alalta. Yrittajyydesta ei ole koke-
musta.

- Aromikekkerit Ky, 3 vuotta

- Cafe Parhiala, 10 kk

- Ruokaruukku, 3 kk -> (nykyinen tyopaikka)

Adjektiivejd yrittdjaominaisuuksistani: Periksi antamaton, sisukas, ahkera, positiivi-

nen, rohkea ja kunnianhimoinen

2. Tausta ja toiminta-ajatus

Pupen Pulla sijaitsee Helsingin keskustan laheisyydessa hyvien yhteyksien lahettyvilla.
Yrittajana toimii Julia Maki ja yritysmuoto on toiminimi. Toiminimeen paadyttiin sen ta-
kia, koska se on yrittajalle sopivin yhtiomuoto. Yrittaja saa itse paattaa kaikesta yrityk-
seen liittyvasta liiketoiminnasta ja yhtiomuoto soveltuu hyvin pienelle yritykselle.
Liiketilana toimii vuokrattu tila, joka sisaltaan noin 30 asiakaspaikkaa ja noin 70 neli-
oita. Liiketiloihin tehdaan hieman pienta pintaremonttia. Kahvilan toiminta-ajatuksena
on tarjota laadukkaita ja tuoreita raaka-aineita ja tuotteita asiakkaille seka seurata

alan vaihtuvia trendeja. Ajatuksena on valmistaa aina laadukkaita ja maukkaita kahvila-

ja lounastuotteita seka tarjota asiakkaalle pieni hengahdystauko arjesta.
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3. Toimintaymparisto

Ydinkilpailijat:

Fleuriste on Helsingin Uudenmaankadulla sijaitseva ranskalainen kahvila. Se on viehattava,
tunnelmallinen ja pieni ranskalaishenkinen kahvila. Fleuriste tarjoaa viikonloppuisin herkul-
lista brunssia ja arkisin terveellista ja maukasta aamiaista seka lounasta. Kahvilassa on aina
poytiin tarjoilu. Leivat, piiraat ja kakut leivotaan itse. Kahvi on valmistettu vastapaahde-
tuista pavuista, ja smoothiet tehdaan kotimaisista marjoista. Kahvilan vahvuuksia ovatkin
sen elamyksellisyys, erilaisuus, laadukkaat ja itsetehdyt tuotteet, asiakasapalvelu ja si-
jainti. Heikkouksina voi pitaa kahvilan suhteellisen korkeaa hintatasoa ja asiakaspaikkojen

vahaista maaraa.

Sis.Deli:lla on kolme toimipistetta Helsingissa; Punavuoressa, Ullanlinnassa ja keskustassa.
Keskustan toimipisteessa on tarjolla aamiainen viikon jokaisena paivana ja Punavuoressa
arkisin aamiaista ja viikonloppuisin brunssia. Sis.Deli tarjoaa laadukkaita, lahella tuotettuja
ja terveellisia raaka-aineita seka paljon kasvisruokaa ja gluteenittomia vaihtoehtoja. Aa-
miaisilla ja brunsseilla on hyvin laaja valikoima, joka onkin kahvilan vahvuus. Sis.Delin vah-
vuuksia ovat sen tunnettavuus, hintalaatu-suhde, hyvat raaka-aineet ja keskeinen sijainti.
Kahvila ei ole kovin viihtyisa, poydat ovat hyvin lahella toisia ja tuolit eivat ole kovin muka-

vat. Myoskaan asiakaspalvelu ei ollut kovin laadukasta.

Cafe Kuppi & Muffini on kahvila ja leipomo, joka sijaitsee Helsingin keskustassa Kalevalan-

kadulla. Kahvila tarjoaa makeisten ja suolaisten herkkujen lisaksi puuroaamiaista, smoot-
hieita ja itsepuristettuja mehuja. Valikoima on runsas ja monipuolinen. Kahvila toimii myos
leipomona, jossa kaikki tuotteet on valmistettu itse tuoreista raaka-aineista. Tarjolla on
myos keitto-ja salaattilounasta. Kahvila on painottunut cupcakesien eli kuppikakkujen te-
koon, mutta tarjolla on paljon muutakin kuten kakkuja, taytettyja leipia, suolaisia piiraita
ja muffineita, jugurttiannoksia ja erikoiskahveja. Kahvilasta voi tilata myos tuotteita erilai-
siin tilauksiin. Kahvila on viihtyisa, tuotteet ovat hyvin maukkaita ja asiakaspalvelu mai-
niota. Heikkouksia on se, etta kahvila ei ole viela kovin tunnettu ja kahvilan kapasiteetti on

pieni.

Brooklyn Cafe & Bakery on amerikkalaistyylinen kahvila Fredrikinkadulla, Helsingin yti-

messa. Kahvila tarjoaa myos catering-palveluja. Kahvila tarjoaa herkullisia cupcakeseja,
New Yorkilaisia bageleita, brownieita, tummapaahtokahvia, mehuja, smoothieita ja kuumia

kaakaoita. Kaikki tuotteet ovat itsetehtyja. Kahvila tarjoaa asiakkaalle tunnelmallisen kah-
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vilakokemuksen, aivan kun olisi ulkomailla. Kahvi on huomattavan herkullista ja palvelu kii-
tettavaa. Asiakaspaikkoja kahvilalla on hyvin vahan, mutta kahvila onkin taman johdosta

hyvin kotoisa ja tunnelmallinen. Pienesta koosta johtuen, kahvila on usein hyvin taynna.

4. Liikeidea

Tarve/hyoty asiakkaalle: Pupen Pulla tarjoaa asiakkailleen pienen hengahdyshetken
arjesta ja toista. Kahvilaan voi tulla yksin tai ystavan kanssa ja nauttia raikkaista sa-
laateista, suussa sulavista leivoksista ja herkullisesta kahvista. Pupen Pulla seuraa tar-
kasti ajan trendeja ja tarjoaa asiakkaille vaihtuvia tuotteita riippuen sesongista. Tuo-
reet, suomalaiset ja luomupainotteiset raaka-aineet, itsetehdyt tuotteet ja henkilo-
kohtainen asiakaspalvelu takaavat jokaiselle asiakkaalle elamyksellisen kahvilakoke-

muksen.

Imago: Pupen pulla on kodikas, tunnelmallinen ja lamminhenkinen kahvila, jossa on
iloinen ja asiantunteva palvelu. Imagoon kuuluu vahvasti itsetehdyt ja laadukkaat
raaka-aineet ja kasvisruokailijoiden huomioiminen. Salaateissa on runsaat annoskoot
ja kaikki tuotteet antavat rahoille vastinetta. Tarkoituksena on tuottaa sellainen

kuva, etta asiakkaita kuunnellaan ja heidan palautteet ovat tarkeita.

Asiakkaat/asiakasryhmad: Kahvila on padosin suunnattu nuorille ja tyossakayville ai-
kuisille ja kaikille niille asiakkaille, jotka arvostavat laadukkaita ja tuoreita tuotteita.
Kaikki ovat tervetulleita kahvilaan ja tarkoituksena onkin antaa hyvin tervetullut olo
ja helposti lahestyttava kuva jokaiselle asiakkaalle. Tarkeinta on, etta asiakkaalle jaa
hyva olo ruuasta ja palvelusta. Kahvilahetki katkaisee tyopaivan ja tarjoaa rentoutta-

van hengahdystauon arjesta.

Tuotteet/palvelut: Tuotevalikoimaan kuuluu erilaiset pullat, kakut, keksit ja suolaiset
piirakat. Lisaksi tarjolla on sampyloita, mitka eivat ole valmiina vitriinissa vaan teh-
daan aina tilauksesta. Aamuisin tarjolla on herkullinen aamupuuro, missa on paivittain
eri maut ja mahdollisia lisukkeita. Taman lisaksi arkisin tarjoillaan salaatti- ja keitto-
lounas. Salaattilounas ei ole buffetlounas vaan tarjolla on eri vaihtoehtoja, joiden si-

salto vaihtelee raaka-aineiden mukaan.

Viikonloppuisin tarjoillaan brunssi, joka poikkeaa muista brunssipaikoista hieman.

Brunssilla ei ole myoskaan buffetia vaan brunssiannokset ovat valmiiksi suunniteltuja
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ja ne tilataan poydasta. Brunssiannokset sisaltavat paljon kaikkea ja ovat tasta syysta
isoja ja ne voi hyvin jakaa esimerkiksi kaverin kanssa. Brunssin yhteydessa on tarjolla

kuohuvaa.

Juomavalikoimasta loytyy suomalaisesta pienpaahtimosta hankittua kahvia, erikois-
kahveja, tuorepuristettuja mehuja ja smoothieita. Kahvilalla on myos A-oikeudet ja

tarjolla on pienpaahtimoiden oluita, luomusiideria ja muutama eri viini.

Fyysiset tilat/sisustus: Kahvilalla ei ole viela liiketoimipaikkaa. Haluttu sijainti on
Helsingin keskustan laheisyydessa. Tavoitteena on loytaa tilat, missa on aikaisemmin-
kin toiminut kahvila. Tiloissa taytyy olla riittavan tilava keittio, asiakaspaikkoja noin
30 ja tilan suuruus noin 70 neliometria. Liikepaikka halutaan vuokrata ja arvio kuu-

kausikustannuksista on noin 3500€.

Sisutus tulee olemaan modernin ja maanlaheisen valimaastosta. Varimaailma on
musta, valkoinen ja mintunvihrea. Kahvilassa tulee olemaan myyntitiski, vitriini, asia-
kaspoydat ja tuolit, sohvia, matot, verhot ja asiakasvessat. Sisustus on tyylikas, mutta
silti kotoisa ja mukava. Kahvilassa tulee olemaan paljon pienia yksityiskohtia kuten
tauluja, kyltteja ja koristeita. Myos rauhallinen taustamusiikki tulee soimaan kahvi-

lassa.

5. Tapa toimia

Aukioloajat: Kahvila on auki joka paiva. Tuotteita voi nauttia paikan paalla tai ostaa
mukaan take awayna. Aluksi aukioloajat ovat seuraavat: maanantaista perjantaihin
kello 07:30 - 18:30, lauantaisin kello 09:00 - 17:00 ja sunnuntaisin 09:00 - 15:00. Monet
pienet kahvilat ovat sunnuntaisin kiinni, joten Pupen Pulla haluaa tarjota mahdollisuu-
den kahvilaelamykseen myos sunnuntaisin. Aukioloajat ovat suunniteltu niin, etta aami-
ainen on saatavilla jo ennen tyopaivan alkamista ja kuitenkin niin, etta tyopaivankin
jalkeen ehtii tulla kahvikupposelle tai viinilasilliselle. Viikonloppuisin keskitytaan var-

sinkin brunssin tarjoilemiseen.

Hinnoittelu: Hintataso kahvilassa on keskitasoa. Laadukkaiden raaka-aineiden takia hin-
tataso ei ole kovin alhainen, mutta jos laadusta on valmis maksamaan hieman enem-
man, niin kyseinen kahvila on oikea valinta. Hintataso ei kuitenkaan ole myoskaan liian

korkea. Hinta-laatusuhde on kohdillaan, silla annoskoot ovat suuria.
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Perinteinen suodatinkahvi maksaa 2,50 €, runsas kakkupala 4,50 €, talon pulla 2,50 €,
erikoiskahvit pieni koko 3,50 €/iso koko 4,50 € ja aamupuuro 4 €. Lounassalaatti maksaa
11 €, keitto 8,50 € ja viikonloppubrunssi 15 € (kuohuvalasillisen kanssa 19 €). Tarjolla
on myos muita alkoholijuomia; olut ja siideri maksavat 6 €/pullo ja viini/kuohuvalasi
6,50 €.

Henkilokunta: Omistajan lisaksi kahvilassa on toissa ainakin kaksi muuta tyontekijaa,
silla yhden tyontekijan tarvitsee pelkastaan keittioon valmistelemaan ruokia ja kahden
muun tyontekijan taytyy olla palvelemassa asiakkaita, kassalla ja salissa. Tyovuorot
ovat suunniteltu niin, etta ensimmainen tyontekija saapuu vuoroonsa klo 06:30-15:30,
toinen tyontekija 08:30 - 16:30 ja kolmas 14:00 - 18:30. Omistaja tekee kaikkia samoja
tyotehtavia kuin tyontekijansa. Henkilokunta on osaava, ammattitaitoinen, positiivinen,

asiakasystavallinen ja energinen.

Markkinointi: Kahvilan markkinointi keskittyy suurimmaksi osaksi sosiaaliseen mediaan
ja puskaradioon. Kahvila perustaa omat nettisivut, Facebook-sivun ja Instagram-tilin.
Nettisivuista tehdaan houkuttelevan nakoiset ja selkeat ja niita paivitetaan aina tarvit-
taessa. Facebook-sivuja paivitetaan paivittain ja siella ilmoitetaan aina esimerkiksi pai-
van keitto, erilaisista tapahtumista ja ajankohtaisista asioista. Facebookiin ja varsinkin
Instagramiin lisataan paljon kuvia tarjottavista herkuista. Kahvila osallistuu myos kan-
sainvalisiin ravintolapaiviin, joissa se saa paljon mainostusta ja asiakkaiden kanssa la-

heista kontaktia.

”Puskaradion” kautta sana leviaa nopeasti ja kahvila luottaa vahvasti siihen, etta kun
yksi asiakas mainostaa kahvilaa kaverilleen niin sanoma leviaa nopeasti monelle. Varsin-
kin arvostelut ja asiakkaan kokema palvelu leviaa nopeasti ja kahvila aikoo panostaa
hyvin paljon siihen, ettei negatiivista palautetta, ainakaan asiakaspalvelun suhteen, tu-
lisi ollenkaan. Taman lisaksi kahvila aikoo perehtya blogien kautta tapahtuvaan markki-
nointiin. Blogimaailma on nykypaivana kovin trendikasta ja markkinointi niissa hyvin te-
hokasta, joten kahvila aikookin lahestya monia tunnettuja bloggaajia. Bloggaajan mai-
nostaessa kahvilaa blogissaan positiivisesti, se voi herattaa monen tuhannen lukijan

mielenkiinnon.

Yksi kahvilan markkinakeinoista on myos painattaa kahvilan nimi ja logo erilaisiin take
away-tuotteisiin. Esimerkiksi erilaiset kahvimukit ja lounasboksit saadaan katevasti pai-
natettua ja nain kahvilan logo saavutetaan monen ihmisen silmille. Esimerkiksi Star-

bucks on hyva esimerkki siita, kuinka vahva merkitys logolla on tuotteen ostamiseen.
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6. Kilpailukeinot

Kahvilan kilpailukeinoja ovat sen itsetehdyt tuotteet, laadukkaat raaka-aineet, henkilo-

kohtainen asiakaspalvelu ja viihtyisa sisustus. Tuotteet tuodaan poytaan, mikali ne eivat
ole valmiina heti, eli esimerkiksi kaikki erikoiskahvit tarjoillaan poytiin. Myos viikonlop-

pubrunssi tarjoillaan poytaan valmiina menuna. Asiakas saa siis heti istahtaa poytaan ja

valita sielta suosikki brunssimenunsa. Kaikki tuodaan poytaan, eika asiakkaan tarvitse

itse tehda oikeastaan mitaan muuta kuin nauttia hetkesta.

Kahvilan kilpailukeinoja ovat myos tuotteiden vaihtelevuus ja sesonkien mukana kulke-
minen. Raaka-aineet ja ndin tuotteet eivat niin sanotusti jamahda paikalleen vaan koko
ajan mietitaan jotain uutta. Kahvila haluaa kuitenkin, etta tarjolla aina jotain tuttua ja

turvallista. Valilla kahvila tarjoaa myos joitain vaihtuvia kampanjoita ja tarjouksia.

Kahvilassa suositaan suomalaisia, lahella tuotettuja ja luomupainoitteisia raaka-aineita.
Pupen Pullassa otetaan myos huomioon gluteeniton- ja kasvisruokavalio. Tarjolla on siis
jokaiseen makuun jotakin. Itsetehdyt ja herkulliset tuotteet ovat suurin kilpailukeino,
eika hintakaan ole kalleimmasta paasta. Myos A-oikeudet ovat tarkea osa kahvilaa, silla
sen imagoon liitetaan suureksi osaksi brunssi kuohuvalla ja after work- viini ja miksei

lounasaikana nautittu luomusiideri.
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7. SWOT-analyysi

Vahvuudet (sisdisia) Heikkoudet (sisdisia)

- hintalaatu-suhde kohdallaan - pieni kapasiteetti

- itsetehdyt tuotteet - ei aiempaa kokemusta yrittajyydesta
- laadukkaat ja vaihtelevat raaka-aineet - oma jaksaminen

- ammattitaitoinen henkilokunta
- henkilokohtainen asiakaspalvelu

- viihtyvyys ja kodikkuus

Mahdollisuudet (ulkoisia) Uhat (ulkoisia)

- palveluiden laajentaminen ja kehittaminen | - kilpailijat

- uusien tyopaikkojen luominen - taloudellinen tilanne
- uusien trendien mukana kulkeminen - ostokayttaytymisen muutos
- elamyksien antaminen asiakkaille - asiakkaiden puute

8. Yrityksen visio

Toimeksiantajan tavoitteena on, etta Pupen Pullasta tulisi tunnettu ja arvostettu kahvila.
Kolmen vuoden paasta han nakee, etta kahvila on saanut vakiintuneen asiakaskunnan. Kah-

vila on toivon mukaan monen asiakkaan lempi- ja kantapaikka.

Totta kai visiona on myos, etta kahvilasta tulee tuottoisa ja voittoa tekeva. Kolmen vuoden
paasta yrityksen perustamisesta kahvila olisi paassyt niin sanotusti omilleen ja alkaisi tehda
voittoa. On kuitenkin selvaa, etta yrityksen perustamisen alkuvaiheessa yrityksen on vaikea

tehda voittoa.

Tavoitteena on myos aina kehittaa palveluja ja luoda uusia konsepteja. Pupen Pulla tulee
aina seuraamaan vahvasti alan vaihtuvia trendeja ja nain takaamaan asiakkailleen parhaan

mahdollisen kahvilaelamyksen.




9. Laskelmat

1.Investointilaskelma

RAHAN TARVE

Ennen aloitusta (€)
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1.vuoden aikana

Investoinnit

Aineettomat hyodykkeet Perustamismenot 110
Muut (esim.liikearvo)
Koneet ja kalusto Tuotantovalineet 12 750
Auto
Kalusteet 9500
Puhelin 200
Liikeirtaimisto Toimistotarvikkeet 1000 500
Kayttopdaaoma
Vuokra Toimitilat/takuuvuokrat 3500 42 000
Laitevuokra
Palkat Tyontekijoiden palkat 4000 48 000
Yrittajan oma toimeentulo 2000 24 000
Muut Markkinointi 200 1200
Vaihto-ja rahoitus-
omaisuus Alkuvarasto 5000 30 000
Kassa 300
Rahantarve yhteensa 38,560 145,000
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RAHAN LAHTEET €

Oma pdaoma
Osakepaaoma
Omat sijoitukset 12 000
Omat koneet
Muut

Lainapaaoma
Osakaslaina
Pankkilaina 13 280
Finnvera 13 280
Muut

Muu tulorahoitus

Lainat tavarantoimittajilta

Rahan lahteet yhteensa

38, 560




2. Kannattavuuslaskelma
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KUUKAUDESSA VUODESSA

=TAVOITETULOS (Netto) 0 0

+ Lainojen lyhennys 700 8400
=TULOT VEROJEN JALKEEN 700 8400

+ Verot (valtio & kunta) 77 924
=RAHOITUSTARVE (Br. tulot) 777 9324

+ Yrityslainojen korot (4%) 31,08 372,96
A= KAYTTOKATETARVE 2285,08 27 420,96

+ Kiinteat kulut: (ilman alv)
-YEL-vakuutus 724 8688
-muut vakuutukset 230 2760
-tyontekijoiden palkat 4000 48 000
-palkkojen sivukustannukset 1383 16 596
-vuokra 3500 42 000
-sahko/vesi 300 3600
-puhelin 100 1200
-kirjanpito 150 1800
-toimistokulut 95 1140
-markkinointi 100 1120
-matka-/autokulut
-lehdet yms. 40 480
-korjaukset
-muut kulut
B=KIINTEAT KULUT YHTEENSA 10 622,00 127 384,00
A+B= MYYNTIKATETARVE 12 907,08 154 804, 96

+ Ostot (ilman alv) 5000 60 000
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=LIIKEVAIHTO 17 907,08 214 804, 96
+ Arvonlisavero 23% 4118, 63 49 405, 14
=KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUS 22 025,71 264 210, 10
Veroton Sis. alv
Kuukausilaskutustavoite, kuukausien maara/v 17 907, 08 22 025, 71
Paivalaskutustavoite, paivien maara 30/kk 596,90 734,19
Tuntilaskutustavoite, tuntien maara 10/paiva 73, 42

Kyseinen kannattavuuslaskelma on laskettu nollatuloksella, silla harvoin ensimmaisena
vuonna uusi yritys tekee viela voittoa. Nollatuloksen avulla pystytaan laskemaan, kuinka pal-
jon tuloja tulisi saada paivittain, jotta yritystoiminta olisi kannattavaa ja kaikki kulut saatai-
siin maksettua. Laskelmien perusteella yritystoiminta olisi kannattavaa. Tuntilaskutustavoite,
73,42€/h, on hyvinkin saavutettavissa. Tama vaatisi keskimaarin seitseman asiakasta tun-
nissa, keskiostoksen ollessa noin 10,5€. Ruuhka-aikaan lounaalla tuntilaskutusmaara voi

nousta nelinkertaiseksi.

Kyseiset laskelmat perustuvat alan yleisiin kustannus- ja kannattavuustietoihin seka toimeksi-
antajan laskelmiin. Toimeksiantaja on saanut laskelmien tekoon apua isoveljeltaan, valmistu-

neelta tradenomilta, jolla on kokemusta kyseisten laskelmien laatimisessa.




10. Esimerkkimenu

Juomat:

Kahvi
Espresso
Latte/ cappuccmo

Tee
Tuorepwﬂstettu mehu

Swoothte

Luomustiderl/olut

vitntlast (zecl)

BIUNSSL:

Vitkeo wLoppub runsst
(lkysy meeiltid Lisiid!)

2,50/3,00€
2,50€
3,50€/4,50€
2,50€

4,50€
5,00/6,50€

©,00€
©,50€

15/19€
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Lelvonnalset:

Pupen pulla
Plhlvin kRakkupala
Pilrakiapalat
Shmp Y Lat

Aamiainen § Lounas:

Aqnmla ’Lsp UKD 4,00€
Salaottl 11,00€

Keltto 2,508
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11. Esimerkkeja leivonnaisista (© Julia Maki)

Kuva 1 Vadelmajuustokakku

Kuva 3 Porkkanakakku
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5 Johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli saada aikaan toimiva liiketoimintasuunnitelma aloittavalle kah-
vilayrittajalle ja mielestani onnistuin tassa tavoitteessa. Kyseisen kahvilan perustaminen on
kuitenkin viela alkutekijoissa, joten taydellista lilkketoimintasuunnitelmaa ei pystynyt viela
laatimaan. Liiketoimintasuunnitelmasta tuli kompakti ja selkealukuinen tahan tarkoitukseen.

Liiketoimintasuunnitelmaa on tarkoitus tulevaisuudessa paivittaa ja muokata tarvittaessa.

Opinnaytetyon tekeminen oli minulle mielekasta ja yllattavan vaivatonta. Pysyin asettamas-
sani aikataulussa ja olen kokonaisuuteen tyytyvainen. Liiketoimintasuunnitelma on hyvin laaja
kasite, joten jouduin rajaamaan paljon teoriaosuutta. Keskityin teoriaosuudessa kahvilan lii-
keideaan, asiakas-ja kilpailija-analyysiin seka markkinointiin. Teoriaosuus on mielestani hyvin
yhteydessa liiketoimintasuunnitelmaan. Haastavinta opinnaytetyon tekemisessa olikin teoria-

osuuden rajaaminen, jottei sisallosta tulisi liian vaikealukuinen ja pitka.

Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen sain apua yrittajalta itseltaan. Toimeksiantajalle suun-
nitelman laatimisesta oli paljon hyoyta. Kyseinen tyo selkeytti hanen tulevaisuudensuunnitel-
mia ja tulee toimimaan samalla hyvana oppaana yrityksen perustamisvaiheessa. Taytyy kui-
tenkin muistaa, etta esimerkiksi laskelmat ovat suuntaa antavia ja niita, seka muita liiketoi-

mintasuunnitelman osa-alueita, taytyy viela myohemmassa vaiheessa paivittaa.

Pyysin liiketoimintasuunnitelmasta arviota Laurea Leppavaaran Ammattikorkeakoulun lehto-
rilta Sari Jaaskelaiselta. Han antoi kirjallisen lausunnon 13.05.2016. "Liiketoimintasuunni-
telma on laadittu huolellisesti ja suunnitelmassa on pohdittu kahvilaliiketoiminnan keskeisid
asioita. Liiketoimintasuunnitelmasta saa selkedn kuvan tavoitellusta toiminnasta.” Jaaskelai-
nen antoi myos kehittamisehdotuksia ja mainitsi, etta yrittajan taustatietoja voisi tarkentaa
esimerkiksi kahvilatoiminnan tyokokemuksen osalta. Lisasinkin toimeksiantajan kaikki aiem-

mat tyopaikat tahan osioon seka tein muutaman muun pienen lisayksen.

”Kahvilan kohderyhmd on mddritelty yleiselld tasolla. Toivottavan kohderyhmddn kuuluvia
henkilditd olisi voitu haastatella esitettyjen ideoiden testaukseen. Nyt kuvaus on yleisluon-
toista ja antaa aihetta moniin kysymyksiin. Koska kahvilatoiminnan tarkempi paikka on vield
avoinna, niin alueen vdestorakenteen tarkastelua ei ole ollutkaan mahdollista tehdd. Toimin-
taympdriston kuvaus oli monipuolinen, mutta liikepaikan varmistuttua lienee paikallaan
tehdd ldhialueesta mallin mukainen uusi analyysi. ” Liiketoimintasuunnitelmaa pitaa viela
myohemmassa vaiheessa paivittaa ja muokata, kun selviaa tarkasti yrityksen liiketoimipaikan
sijainti. Tassa vaiheessa toimintaymparistoanalyysi on tehty arvioista ja toimeksiantajan pe-

rusteluista.
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”Liiketoimintasuunnitelmaan tarvittavat laskelmat ovat laadittu loogisesti ja ovat muodol-
taan selkeitd.” Jaaskelainen huomautti, etta laskelmien taustaa olisi voinut selvittaa enem-
man tekstissa, silla tama auttaisi laskelmien tulkinnassa. Lisasinkin taman arvion jalkeen las-

kelmat-osioon hieman selvennysta tehdyista valinnoista ja laskelmista.

”Kokonaisuudessaan liiketoimintasuunnitelma antaa hyvén kokonaiskuvan kahvilaliiketoimin-
nan toteuttamisesta. Rahoituksen saamiseksi tarvittaneen vield konkreettisemmalle tasolle
menevdt suunnitelmat. Liiketoimintasuunnitelmassa on kattavasti asiat, joita tdsmentamdlla

suunnittelua on hyvd jatkaa eteenpdin.”

Opinnaytetyota tehdessa opin, kuinka paljon tyota oman yrityksen perustaminen vaatii. Mie-
lestani liikketoimintasuunnitelman perusteella Pupen Pullan perustaminen olisi kannattavaa ja
kahvila voi hyvinkin menestya markkinoilla. Vaikka Helsingissa kahviloita riittaa, tarjoaa Pu-

pen Pulla kuitenkin jotain paljon uniikimpaa ja sellaista mita joka kahvilasta ei saa.
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Liite 1

Haastattelukysymykset

Haastateltavan taustatiedot: nimi, ika, elamantilanne

Mista idea yrityksen perustamiseen lahti liikkeelle?

Milloin yrityksen perustaminen tapahtuu konkreettisesti?

Keta apuna yrityksen perustamisessa?

Mika on tulevan yrityksen yritysmuoto?

Mika on yrityksen liikeidea? Kohderyhma?

Mika tulee olemaan yrityksen palvelutuote? Eli mita myydaan?
Tapa toimia? (hinnoittelu, henkilokunta, aukioloajat, hinnoittelu)
Missa yritys tulee sijaitsemaan? Minkalaiset fyysiset tilat?
Minkalainen markkinointistrategia?

Minkalainen rahoitussuunnitelma?

Ketka ovat pahimmat kilpailijat ja miksi?

Kahvilan kilpailukeinot, eli miten erottua muista?

Vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat?

Missa naet kahvilasi olevan kolmen vuoden paasta? Mitka ovat tavoitteesi?
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