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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli analysoida liiketoimintasuunnitelman kéytt6a uu-
den perustettavan yrityksen toiminnan suunnittelussa. Tydssé avattiin liiketoimintasuun-
nitelman kasite ja kuvatiin liiketoiminnan suunnitteluprosessin vaiheet. Tarkoituksena oli
luoda teoriapohja, joka selittad, mika liiketoimintasuunnitelma on ja miten sité kaytetaan.
Teoriaosuus kasitteli liiketoimintasuunnitelman sisaltod ja rakennetta sekd toiminnan
suunnittelussa apuna kaytettavia tyokaluja. Tyon tavoitteena oli luoda teorian pohjalta
lilketoimintasuunnitelma suunnitteilla olevasta cocktail-baarista.

Tutkimusosuus kasitteli yleisesti ravintola-alaa, yrittdjyytta ja cocktail-baarin perusta-
mista. Osiossa pohdittiin, mink&lainen toimiala ravintola-ala on ja mitk& ovat cocktail-
baaritoimintamallin ominaispiirteitd. Lisaksi selvitettiin, mitd yrittajyys vaatii ja minka-
lainen elinkeino yrittdjyys on. Tassé apuna kaytettiin puolistrukturoituja haastatteluja,
joissa haastateltiin kahta ravintola-alan ammattilaista — cocktail-baari Tiiman ravintola-
paallikkod Tero Raisasta sekd Son of A Punchin perustajajasenta Mika Koivulaa.

Tyon tuloksena oli Tuohi nimisen cocktail-baarin liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimin-
tasuunnitelma analysoi Tuohen liiketoimintaa taloudellisesta ja strategisesta nakokul-
masta. Suunnittelun apuna kaytettiin laadittua teoriapohjaa, bechmarkkausta eli vertai-
luanalyysia seka aikaisemmin laadittua kyselyd, jossa selvitettiin Tampereen anniskelu-
ravintoloiden tarjontaa. Tuohen liiketoimintasuunnitelmassa késiteltiin yrityksen lii-
keidea, lahtokohtatilanne, kilpailu- ja markkinatilanne, kohderyhma, tuotteet ja palvelut,
miljod, markkinointisuunnitelma, henkildstosuunnitelma, taloussuunnitelma seké riski-
analyysi. Liiketoimintasuunnitelman tueksi laadittiin Business Model Canvas.
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ABSTRACT
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The purpose of this thesis was to analyze what kind of tool a business plan is by planning
the operation of a start-up company. In this work, it was explained what the concept of
business plan means and what are the steps of a corporate planning process. The intent
was to create a theoretical basis of what a business plan is and how it is used. The theo-
retical part covered the contents and structure of the business plan and the tools of plan-
ning a business. The target of this thesis was to create a business plan for the writer’s own
cocktail bar.

The research part dealt with restaurant business in general, entrepreneurship and the es-
tablishment of a cocktail bar. Answers were found for such questions as what kind of
industry restaurant business is and what the characteristics of a cocktail bar are. Also, the
requirements of entrepreneurship were identified as well as what kind of livelihood it is.
Half-structured interviews of two professionals in restaurant business were used by ana-
lyzing these themes.

The result of this thesis was a business plan of cocktail bar Tuohi. The business plan
contains an analysis of Tuohi’s finance and strategy. Theoretical basis, benchmarking and
previous inquiry were used as help in the planning of Tuohi’s business idea. Tuohi’s busi-
ness plan contains the specifics of the business plan, starting point, competitive and mar-
ket situations, target group, product and service, location and retail, marketing plan, per-
sonnel plan, financial plan and risk analysis. Business Model Canvas was created for sup-
porting the business plan.

Key words: business plan, entrepreneurship, cocktail bar
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon tarkoituksena on ottaa ensiaskel oman cocktail-baarin perustamis-
toimissa. Opinnaytetyon avulla pyrin suunnittelemaan cocktail-baarin toimintaa ja hah-
mottamaan sen toimintamahdollisuuksia seké toimivuutta. Meretniemen ja Yldsen (2008)
mukaan yrityksen perustaminen vaatii hyvan liikeidean lisaksi paljon ty6ta, karsivalli-
syytta ja uskoa omiin mahdollisuuksiin. Liiketoiminnan suunnitteluun kannattaa varata
reilusti aikaa, jotta toimintaidea voisi kehittyd ja muovautua tarpeeseen sopivaksi (Me-
retniemi ja Ylonen 2008, 8).

Tyon tavoitteena on tutkia, minkalainen tydkalu liiketoimintasuunnitelma on perustetta-
van yrityksen toiminnan suunnittelussa. Tutkin, mita liiketoimintasuunnitelma sisaltaa ja
miten sill& suunnitellaan seké kehitetaan yrityksen liikeideaa. Opinnédytetydn avulla ke-
hitan perustettavan yrityksen liiketoimintamallia ja selvitan, onko idea kannattava. Tut-
kimuksen pohjalta luon omalle yritykselleni kriteerit tayttavan liiketoimintasuunnitel-
man, jolla voin tulevaisuudessa hakea rahoitusta. Laaditun teoriapohjan lisaksi kaytan
Tuohen liiketoimintasuunnitelman laatimisessa apuna vertailuanalyysié ja kevaalla laa-
dittua kyselyé, jossa 183 vastaajan voimin selvitettiin Tampereen anniskeluravintolatar-

jontaa.

Cocktail-baarin perustaminen vaatii toimialan tuntemusta. Kun perustetaan uutta ravin-
tola-alan yritysta, ei riité, ettd tiedetddn, mitd muita toimijoita alalla on. Yrittajan tulee
tietdd, minkalainen tuleva toimintakentta on ja mik& on sille tyypillista. (Ryynanen 2009,
6.) Tutkin siis myds, minkélainen toimiala ravintola-ala on ja mitka ovat cocktail-baari-
toimintamallin ominaispiirteita. Liséksi selvitdan, mita yrittdminen ravintola-alalla vaatii
ja minkélainen elinkeino ravintolayrittdjyys on. Haastattelen kahta ravintola-alan ja eri-
tyisesti cocktail-baarien ammattilaista — Tero R&iséastd ja Mika Koivulaa. Heidan kym-
menien vuosien ravintola-alan kokemuksen ja kirjallisen teorian avulla analysoin toimia-
laa. Haastattelukysymykset (liite 1) kasittelivat yleisesti ravintola-alaa, cocktail-baarien
toimintamallia sekd yrittdjyyttd ravintola-alalla. Haastattelu toteutetaan puolistrukturoi-
tua haastattelulla, jotta haastattelujen aikana pystytaan tarvittaessa vaikuttamaan haastat-

telun kulkuun.



Teoriaosuudessa kayn lapi liiketoiminnan suunnitteluprosessin vaiheet ja mika liiketoi-
mintasuunnitelma on. Lisaksi paneudun liiketoimintasuunnitelman siséltoon ja rakentee-
seen seké késittelen mahdollisia liiketoiminnan suunnittelussa apuna kaytettavia tyoka-

luja. Siséltd on tehty vastaamaan cocktail-baarin liiketoimintasuunnitelmaa.



2 COCKTAIL-BAARIN PERUSTAMINEN

2.1 Ravintola-ala toimialana

Ravintola-ala kuuluu palvelualoihin. Palvelualalla tarkoitetaan tuotantoalaa, joka tuottaa
aineettomia hyddykkeitd eli palveluita. Useimmiten ravintola-alalla toimivat yritykset
tuottavat asiakkailleen jonkin ruoka- tai juomatuotteen, joka tullaan nauttimaan ravinto-
laan paikanpaalle tai vaihtoehtoisesti viedadn kotiin nautittavaksi. Ruoka- ja juomatuote
ovat yleishyotyjé, joita tarjotaan asiakkaalle. Tuotteen ympérille ravintola-alan yritykset
luovat palvelukokonaisuuden. Kokonaisuuteen vaikuttavat muun muassa asiakkaan pal-
velutyyli, miljoo, tunnelma ja kokonaiselamys. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 12-
19.)

Ravintola-ala eroaa muista palvelualoista erityispiirteidensa vuoksi. Nakyvimpid ravin-
tola-alan erityispiirteitd ovat muun muassa matala aloituskynnys, kova kilpailu, hetero-
geenisyys, matalat voittomarginaalit, tuotteen merkitys ja dynaamisuus. Lisdksi omi-
naista ravintola-alalle on tyon fyysisyys, epasaannélliset tyoajat ja tyon sesonkiluontei-
suus. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 20-21.)

Ravintola-alalla aloituskynnys on matala, silla alalla aloittaminen ei vaadi korkeaa kou-
lutustasoa tai vuosien ammatillista kokemusta. “7Tdd on haastavaa, mutta helppo oppia.
Tama ei ole rakettitiedetta. Kynnys talle alalle tulemisessa on pieni ja kun aloitat, alalle
on helppo tulla ja helppo mennd” (Réisédnen 2017.) Ravintola-ala onkin usein suosiossa,
kun etsitdan tydpaikkaa esimerkiksi opiskelun ohelle. Ala ei kuitenkaan sovi kaikille,

vaan vaatii tyontekijaltakin tietynlaisia piirteita.

Ihminen, joka tykk&a tehd& ihmisten kanssa toita. Jos vihaat ihmisid, olet
vaaralla alalla. Se on fakta. S& voit opiskella kaikki tuotteet ja kaiken his-
torian, mutta jos et tiedd miten asiakasta kohdellaan, olet todella paska
baarimestari. Sun pitda olla innokas ja tykata ihmisista. Ehdottomasti tar-
keimmat vaatimukset alalla.(Raiséanen 2017.)

Kilpailu ravintola-alalla on kovaa, sill tarjontaa on paljon. Ravintolan perustaminen vaa-
tii suhteellisen pienen pddoman, minka seurauksena alan yrityksié syntyy vuosittain mo-
nia. Yrityksid tosin myos lopettaa vuosittain pari sataa. Vuonna 2016 reilu 1 400 ravinto-

laa aloitti toimintansa Suomessa. Saman vuoden aikana toimintansa lopetti vajaat 1 300
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ravintolaa. (Mara 2016; Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 20-21.) Raisasen mukaan

muiden yritysten liséksi Kilpailuun vaikuttavat kaikki vaihtoehdot vapaa-ajan kaytolle.

Talla hetkellda kun ravintoloilla ei mene hyvin, niin pahimmat Kilpailijat
ovat viron viinatuonti, leffateatterit, Suomen alkoholiverotus, kotijuominen
ja —syominen seké kaikki muu mika pitaa asiakkaat pois ravintoloista.(Rai-
sanen 2017.)

Palvelun liséksi ravintola-alalla kilpaillaan hyvalla tuotteella. Menestyvan yrityksen pe-
rusedellytyksend on hyva tuote ja varsinkin palvelutuote. ”Vihemmdn ja vihemmdn mie-
titadn mustavalkoisesti vain tuotetta, sité ettd ihmiset haluaisivat vain humaltua. Enem-
man keskitytddn kokemukseen ja elimykseen, tdysivaltaiseen palveluun.” (Koivula
2017.) Raisasen mukaan uuden sukupolven myota ravintoloiden tuotetarjonta tulee muut-

tumaan.

Ne tietdd. Kun tohon tiskille tulee 18-vuotias sélli, se tietdd mik& on Bour-
bon, Old fashion tai Side car. Silloin kun ma olin 18 niin hyvé, kun tiesin
mika on viski. Nuorempi sukupolvi juo vdhemman, mutta paremmin. Ei ha-
luta endén valttdmatta vetaa niita kdnneja vaan istua iltaa ystavien kanssa
jafiilistella niitd makuja. Muutaman juoman jélkeen, kun pystyt vield hyvin
kaveleman, lahdetaankin kotiin. TAma haastaa ravintoloita. Endén asiak-
kaalle ei riitakkaan perus Lager hanassa ja 8 pallo, silla asiakas haluaakin
jotain muuta. (Raisanen 2017.)

Ravintola-ala on yksi heterogeenisimmista palvelualoista mita on. Alalla toimii hyvin
monia yrityksid, jotka eroavat muista niin toimintatavoiltaan kuin liikeideoiltaankin. Son
of a Punchin baarikonseptin johtavan baarimikko Mika Koivula pitéa alaa tésta syysté
mielenkiintoisena. “Ala muuttuu ja muovautuu joskus todella nopeastikkin. Taalla on niin
monta erillaista haaraa johon voi erikoistua, ettei pitdisi mielenkiinto loppua.” (Koivula
2017.) Ravintola-alalla toimiminen on myos erittdin dynaamista. Teknologisoitumisen ja
globalisaation myota asiakkaat muuttuvat entisté tietoisimmiksi. Asiakkaiden mielty-
mykset ja toiveet muuttuvat jatkuvasti, mink takia ala on jatkuvassa muutostilassa. Su-

kupolven vaihdoksen myo6td, on ravintola-ala kehittynyt entisestaan.

Asiakkaiden matkustelu, heidan vaatimuksensa. Meidan tulee kokoajan olla
asiakkaiden edelld, jotta voimme tayttaa heidan toiveensa joten meidankin
on matkustettava, luettava, opittava ja seurata alan kehitysta, mutta myos
kulutustottumusten muutoksia seké tulevaisuusennusteita. (Koivula 2017.)
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Ravintola-ala on taloudellisen vaurastumisen suhteen haastava ala niin tyontekijan kuin
yrittajankin nakdkulmasta. Ravintolan litkeidean huomioon ottaen voi ty0 olla epéséan-
nollista tai sesonkiluonteista, jolloin sddnndllisten tydtuntien ja palkan saaminen saattaa
olla haastavaa. Ravintola-alan palkkataso on myos keskiméaardista tasoa alempana, eika
ilta- tai yolisat ole yhté suuret kuin esimerkiksi kaupan alalla. Yrittdjana toimiminen ra-
vintola-alalla ei my6skaan tuota omaisuuksia. Kannattavan yritystoiminnan avulla kate-
taan yrittdjan toimeentulo, mutta varsinaiseen rikastumiseen vaaditaankin jo useampi ra-
vintola. (PAM 2017; Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 20-21.) Raisdsen mukaan ku-
luttaja harvemmin ymmartadkaan, kuinka pienilla voittosummilla ravintola-alalla pela-
taan. ”Sitd ei moni ymmarrakaan, kun kuluttajan miettii ravintolan hintoja ja alkaa las-
keskelemaan. Herran jumala tdmahé&n on ihan kultakaivos, kun katselee Sedu Koskisen

tai Restamaxin tyota. Totuus on kuitenkin aika paljon karumpi.” (Raisanen 2017.)

Ravintola-alalla toimiminen saatetaankin kokea haastavaksi. Yrittdja tulee kohtaamaan
edell&d mainittuja ominaisuuksia paivittaisessa toiminnassaan. Lisdksi toimintaa haastaa
muutkin liiketoiminnalliset tekijét, kuten heti perustamisvaiheessa vastassa olevat maa-
raykset, sdaddokset, lupa-asiat ja viranomaiset (YritysHelsinki 2015). Ravintola-ala vaa-
tiikin tietynlaista sinnikkyytté ja paloa asiakaspalveluun. Réisdsen mukaan alalla pérjaa-
minen vaatii paljon ty6ta ja vaivannikoa sekd halua oppia koko ajan lisd4. Hanen mu-

kaansa ravintola-ala palkitsee kuitenkin vaivannaon, mika tekee tydstd mielekasta.

Tama ei ole tyotd, tma on eldman tapa. Se on totta. Erilaista elamaa ja
erilainen mentaliteetti tehda toitd. Sa vietat tydpaikalla enemman aikaa
vaikket sais palkkaakaan ja ystavét tulee tydymparistosta. Ala mahdollistaa
my0s reissaamisen. — — Tama on vaan hauskaa, kun tehdaan ihmisten
kanssa toita. (Raisanen 2017.)

2.2 Cocktail-baari liiketoimintamallina

Cocktailit eli juomasekoitukset, jotka sekoitetaan alkoholeista ja alkoholittomista raaka-
aineista, tulivat suosituiksi ensimmaisen kerran Yhdysvalloissa 1800 —luvulla. Suosioon
uskotaan vaikuttaneen 1800 —luvun teollinen kehitys ja talouden nousu. Talldin alkoholin
tuonti kasvoi, palvelualan ammattitaito kehittyi ja jadhdytys seka jaépala —jarjestelmat
kehittyivat. Kehityksen myota syntyi tand paivanakin vield tutut juomat, kuten martinit,
old fashionit ja manhattanit. Cocktailien kehityksen pysaytti hetkellisesti vuosien 1919—

1933 ajan kestava kieltolaki, jolloin alkoholin myynti kiellettiin. Kieltolain seurauksena
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kiinnostus cocktaileihin lopahti aina 1990 —luvulle saakka. Cocktailit saivat kuitenkin uu-
den nosteen 1990 —luvulla, kun media toi cocktaileja esille elokuvissa ja tv-sarjoissa.
James Bondin lempidrinkin Martinin ja Sex and the City tv-sarjasta tutun Cosmopolitanin
myota cocktailit nousivat lansimaalaisten suosioon. Siita lahtien cocktailien suosio on
kasvanut entisestdén, tuoreiden ja laadukkaiden raaka-aineiden kaytté on lisdantynyt ja
cocktaileihin erikoistuneita anniskeluliikkeitd on syntynyt ympdari maailmaa. (Issukka
2017, 3-5.)

Cocktail-baari — kuten muutkin ravintola-alan yritykset — on palveluyritys. Palveluyrityk-
selld tarkoitetaan yritystd, joka tarkastelee liiketoimintaansa asiakaslédhtoisestd palve-
lundkokulmasta. Menestyva cocktail-baari toimii vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa
jatarjoaa palvelullaan seké tuotteellaan ratkaisun asiakkaan ongelmiin. Asiakas osallistuu
yrityksen tarjoaman palvelun tuotantoprosessiin yhtena tuotantoresurssina, jolloin asiak-
kaan tarpeet ja toiveet otetaan huomioon yksittdisessa palvelutilanteessa. (Ahonen, Kos-
kinen & Romero 2009, 15.)

Yritys, joka toimii cocktail-baari —konseptin alla, tarjoaa asiakkailleen laadukkaita cock-
taileja ja asiakaslahtoista seka henkilokohtaista palvelua. Cocktail-baari voi olla yksittéi-
nen drinkkien valmistukseen erikoistunut baari tai hotellin aulassa toimiva aulabaari.
Suomessa esiintyvat cocktail-baarit ovat useimmiten intiimeja lounge-baareja, jotka tar-
joavat elamyksia tuotteen, palvelun ja tunnelman avulla. Suomessa toimivia pelkastaan
cocktaileihin keskittyvi& ravintoloita on vahan. Suurin osa ravintoloista sijaitsee Helsin-
gissa lukuun ottamatta yksittéisia ravintoloita Turussa, Tampereella, Oulussa ja Rovanie-
melld. Koivulan mielesta cocktail-kulttuurin tulisikin levita Helsingistd muualle Suo-

meen.

Helsingissa? Viimeisen viiden vuoden aikana kaupunkimme cocktailbaarit
ovat lisdantyneet noin 3-4 baarista lahes pariin kymmeneen. Uskon etta
Helsingissa kasvu tulee hidastumaan merkittavasti, ja kasvua tulee olemaan
mahdollisesti 1&hidissa, Espoossa ja Vantaalla. PK-seudun ulkopuolella?
TODELLAKIN! Uskon taysin etté cocktaileille on kysyntéa lahes jokaisessa
pikku kunnassa, kuhan vain joku sen uskaltaisi tehdd. Ja tehd& sen viela
oikein. (Koivula 2017.)

Haasteena cocktail-kulttuurin leviamiselle on paikalliset tavat ja tietiméattomyys. Suoma-
laisten keskuudessa on pitkaan hallinnut olutkulttuuri, josta kertookin Maran (2016) tut-
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kimus, jonka mukaan vuonna 2016 A- ja B-anniskelulupien omaavien ravintoloiden ko-
konaismyynnistd 17,1 % oli mallasjuomien myyntid. ”Haluaisin, ettd Tampereella olisi
cocktail-kulttuuri, mutta se on viel& pitk&n tyon takana. Tampereella on aina ollut vahva
olutkulttuuri.” (Raisanen 2017.)

Kaikista ravintola-alan yrityksista cocktail-baarin perustaminen on erityisen haastavaa,
ellei jopa haastavinta. Koska cocktail-baarin liiketoiminta perustuu yksinomaan alkoho-
lituotteiden myymiseen, vaikuttaa liiketoimintaan vahvasti Suomen alkoholiverotus seka
alkoholilaki. Alkoholilaki satelee vahvasti anniskeluravintoloiden toimintaa esimerkiksi
markkinoinnin osalta. “Markkinoinnissa haasteena on Suomessa lainsaadanto, joten
tassa joutuu vahan perehtymaan aiheeseen ja kéyttid luovuutta” (Koivula 2017). Suo-
men rankka alkoholiverotus haastaa ravintoloita taas asiakasmaéarissa. Vaikka Suomessa
kulutetaan alkoholia suhteellisen paljon yhtd henkil6a kohden, kulutetaan suurin osa
muualla kuin ravintolaymparistdssé. Maran (2017) tutkimuksen mukaan kaikesta vuoden
2016 Suomen alkoholimyynnista vain 10,3 % tapahtui anniskeluliikkeissa. Alkoholi-

myynnisté 21,8 % oli matkustajatuontia ja loput 67,9 % kauppojen ja Alkon myyntia.

Cocktail-baari on liséksi taloudellisesti liikeideana vaativa. Laadukkaat cocktailit valmis-
tetaan tuoreista raaka-aineista — hedelmista, yrteisté ja marjoista ja ensiluokkaisista alko-
holeista. Liséksi yhden cocktailin valmistaminen kestaa keskiméaarin kauemmin kuin jon-
kin yokerhossa tarjottavan Kossubatteryn. Haastetta cocktail-baariin lisda hinnoittelu.
Kalliista raaka-aineista koostuva juoma, tulee hinnoitella sen mukaan, ettd hintaan ovat

tyytyvaisié sekd asiakkaat etté yritys itse.

Ravintola-alalla viivan alle jadva osuus on aika pieni. Varsinkin kun puhu-
taan cocktail baareista, joissa on viela pienempi. Vahan kuin fine dining
paikoissa. Kun kaytat kalliita raaka-aineita sun kateprosentti ei voi olla 1a-
hesk&aan niin hyva kuin joissain peruskuppiloissa. Peruskuppiloissa taas
voidaan kayttda halvempia raaka-aineita, mutta voidaan palvelun ja mil-
joon avulla myyda kalliimmalla. Cocktail baarin pyorittdminen on aika-
moista vetsen teralla taiteilua kaikkien katteiden ja palkkojen suhteen. (Réi-
sanen 2017.)

Liiketoimintamallina cocktail-baari ei kuitenkaan ole mahdoton. Kun keksitaan hyva lii-
keidea ja toteutetaan se oikein sekd oikealla tavalla, saadaan aikaan hyvé ja toimiva cock-

tail-baari. Koivulan mukaan hyva cocktail-baari on vieraanvarainen. Paikka jossa on
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hyvd olla, saa ystdivillistd ja asiantuntevaa palvelua sekd sen lisciksi hyvid juomia.” (Koi-
vula 2017). Vaikka toimivan baarin perusedellytyksend on myynti ja asiakkaat, ei toimin-
taa kuulu ajatella vain taloudelliselta kantilta. Koivulan mielestd toimivan liikeidean pe-

rusehto on innostus ja intohimo aiheeseen.

Sekoituksesta omaa intohimoa seka siitd mita vieraasi haluavat, he eivat
ehka viela osaa sita pyytaa ja siksi sinun tulee se heille tuoda. Eli &l& kopioi
sitd mitd kaupungissasi jo on vaan tuo jotain uutta. Mydskaan ei pitaisi
tehda vain sitéd mista saa rahaa vaan siina tulee olla myés omaa intohimoa
mukana. (Koivula 2017.)

2.3 Yrittgjyys elinkeinona

Yrittdjyys on toimeentulomuoto, jonka tavoitteena on tuottaa voittoa yrityksen tarjoaman
palvelun tai tuotteen avulla. Paatos ryhtya yrittajaksi voi syntya monesta syysta. Kyse voi
olla henkilon persoonasta — itsendisyys ja halu olla itsensd pomo — tai puhtaasti ajatuk-
sesta maksimoida tuoton mahdollisuudet. Joillekin yrittdjyys voi olla ainoa mahdollinen
tapa hankkia elanto tai jopa velvollisuus joka siirtyy suvun mukana. (Ahonen, Koskinen
& Romero 2009, 12.)

Ravintola-alalla yrittdjyys on melko yleinen tapa harjoittaa elinkeinoaan. Tilastokeskuk-
sen (2015) mukaan vuonna 2015 Suomessa toimi yhteensa 12 706 ravitsemisalan yritysta.
Vuonna 2016 Suomessa toimi 6 648 A— tai B —luvan omaava anniskeluravintolaa (Mara
2016). Raisasen mielesta yrittajyys erityisesti cocktail-baari —konseptin kohdalla on l&hes

valttdmatonta.

Valitettava fakta on se, etta jos cocktail baarin pistaa pystyyn ison yrityksen
alaisuudessa, tulee jokaiselle tyontekijalle maksaa palkkaa. Cocktail-baari
on paikka, joka vaatii ammattilaiselta aika paljon ja ammattilaiset maksaa.
Ja niin kuin puhuimme katteista, tdma ei ole kultakaivos. Jotta saadaan oi-
keasti toimiva cocktail-baari, vaatii se aluksi omistajien tyGpanoksen.
Kaikki cocktail-baarit Suomessa, jotka tiedan, ovat baarimestareiden pys-
tyyn pistamia. He ovat itse repineet sen tuloksen selkdrangastaan. Kannus-
tan yrittajyyteen kahdesta syysta: se on tavallaan pakollista ja se kehittaa
alaa. (Raisénen 2017.)

Yrittdminen mahdollistaa ravintoloitsijalle vapaat kadet niin tuotesuunnittelussa kuin pal-
velukokonaisuudenkin luomisessa. Vaikka yrittdjyys antaa vapauden toimia omalla ta-
valla, tuo se mukanaan suuren vastuun ja taloudellisen riskin. Raisdsen mukaan uuden

yrittajan tulisikin varautua kaikkeen. ’Vaikka luulisi, etta kaikki on laskettu ja huomioitu
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niin aina tulee jokin yllatys. Varaudu kaikkeen, mutta ala odota mitaén. Se ei todellakaan
ole helppoa ja vaatii todella paljon.” (Raisanen 2017.) Jotta toiminta olisi kannattavaa,
tulee yrityksen menestya taloudellisesti ja pitkalld aikavalilla tuottaa enemman rahaa kuin
kuluttaa (Hesso 2013, 11). Koivulan mukaan taloudellinen riski on suurin riski yrityksen
perustamisen alkuvaiheessa. ”Jos joudut ottamaan lainaa eika kauppa kay, voit joutua

makselemaan niita jalkikateen (Koivula 2017).”

McKinsey & Companyn (2000, 29) mukaan jokaisen menestyvan yrityksen takana on
toimiva ja vakuuttava liikeidea. Liikeidea voi syntya yrittdjan oman osaamisen tai harras-
tusten kautta. Liikeidea voi my0ds perustua vanhaan ideaan, jota on joko kehitetty tai so-
vellettu tai vaikka innovaation eli kokonaan uudenlaiseen tuotteeseen tai palveluun. Lii-
keidea vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen menestykseen ja maarittelee, miten yrityksen toi-
minta saadaan kannattavaksi. Hyvin rakennettu liikeidea on apuvaline yrityksen toimin-
nan suunnittelussa ja ohjaa yrityksen toimintaa. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 19-21.)

Koivulan mukaan hyvé liikeidea on sekoitus itsed ja asiakkaiden tarpeita.

Sekoituksesta omaa intohimoa sek& siitd mitd vieraasi haluavat, he eivét
ehka vield osaa sita pyytaa ja siksi sinun tulee se heille tuoda. Eli &l& kopioi
sitda mitd kaupungissasi jo on vaan tuo jotain uutta. Mydskaan ei pitaisi
tehda vain sité misté saa rahaa vaan siina tulee olla myds omaa intohimoa
mukana. (Koivula 2017.)

Raisasen mukaan hyva idea saattaa kehittya hulluimmistakin ideoista.

Typerimmista ideoista se lahtee. Pitkid ideointi-iltoja. Jokin pohja-ajatus.
Jokin kantava ajatus. Jokin yksi juttu, jonka haluat tehda. Silla ei ole peri-
aatteessa mitaan valia mika se juttu on. Sen ymparille 1ahdetédan kehitta-
maan ja sitten se idea rupeaa paisumaan. Alussa huonoja ideoita ei ole, ne
muuttuu huonoiksi vasta siind vaiheessa kun niita ruvetaan toteuttamaan.
(Réisanen 2017.)

Yrittdjan vastuulla on tuottaa liikeidea tehokkaasti ja taloudellisesti. Jotta yritt&jalla olisi
valmiudet perustaa tuottava yritys, tulee oma erikoistumisalue hallita hyvin. Ammattitaito
ja kokemus alalta ovat hyva lahtékohta yrittajalle. Lisaksi osaamista tulisi 16ytya mark-
kinoinnin, talouden ja tuotannon saralta. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 20.)
Ammatillisen osaamisen lisaksi yrittdjalta 10ytyy persoonallisia piirteitd, jotka sopivat ky-
seisen elinkeinon harjoittamiseen. Luottamus omaan ammattitaitoon, hyva paineensieto-
kyky, onnistumisen ja patemisen tarve seka paatoksientekovalmius ovat yrittajalle tyypil-

lisid piirteitd. Jotta yrityksen toiminta jatkuu mahdollisimman pitk&an kannattavana, tulee
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yrittdjan olla motivoitunut ja halukas ottamaan vastaan yrittdmisen mukana tulevia haas-
teita ja ongelmia. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 12.) Réisdsen mielestd cocktail-
baarin perustaminen kannattaakin tehdé esimerkiksi kaksin. Silloin paine, vastuu ja am-

mattitaito jakautuu, eika taakka ole liian suuri.

Yksinaan polttaa itsensa aika helposti loppuun. Yksi ihminen on vain yksi
ihminen eik& han pysty tekemaan maaradnsa enempaa, joten aina vaadi-
taan vahintaan kaksi yrittajaa. Olisi hyva jos toinen ymmartaisi numeroita
ja toinen toimisi visiondarina. Toinen istuu raha-arkun paalla ja toinen te-
kee ne hullut ideat. Toinen suontaa ideoita ja toinen suodattaa niita. Se on
hyva kombinaatio. (Raiséanen 2017.)

Ennen yrityksen perustamista tulee yritysidea suunnitella huolellisesti. Tulevan yrittdjan
kannattaa miettia, mik& on yrityksen liikeidea, miten yritys toimii, mikad on sen visio,
ketk& ovat sen asiakkaita, milla toimialalla yritys toimii, mitkd ovat yrityksen tarjoamat
tuotteet tai palvelut ja minkalaisen henkiloston liiketoiminta edellyttdvat. Koivulan
(2017) mielestd suurimpia cocktail baarin liiketoimintaan vaikuttavia tekijoita ovat si-
jainti, tyyli, teema, kohderyhma, hinta, henkildékunta, palvelumanuaali ja tuote. Kun yri-
tysidea on tarkoin mietitty, voidaan edeté yrityksen perustamisvaiheissa eteenpain. (Me-
retniemi & Yl16nen 2008, 14.)

2.4 Baarin liiketoimintasuunnitelma

Ensimmaéinen yrityksen perustamisvaihe on alustavan liiketoimintasuunnitelman kirjoit-
taminen ja laskelmien tekeminen (Meretniemi & Yl6nen 2008, 14). Liiketoimintasuunni-
telma on tarpeellinen yrittdjan tyokalu, jolla arvioidaan yrityksen toimintaa (Uusyritys-
keskus 2017, Liiketoimintasuunnitelma). Liiketoimintasuunnitelma on yksinkertaisesti
perustettavan tai olemassa olevan yrityksen toimintaa kuvaava suunnitelma. Sita kéayte-
tddn useimmiten uuden yrityksen perustamisen alkuvaiheilla ja suunnitteluvaiheessa,
mutta olemassa olevat yritykset kayttavat kyseistd mallia myos rahoitusta haettaessa.
(Hesso 2013, 10.) Liiketoimintasuunnitelma on myds oiva perustetun yrityksen tyokalu,

jolla voi kehitt&a yritystoimintaa myoh&aisemmissa vaiheissa (Peltola 2015, 42).

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kirjallinen esitys, joka siséltad yksityiskohtaisen
selvityksen yrityksen liikeideasta, lahtOkohdista, tavoitteista, kdynnistdmisen ja jatkami-
sen edellytyksista ja kehityksesta. Yrityksien toimintaa kuvaavia liiketoimintamalleja on

monia, mutta perusajatus ja tarkoitus ovat niissa samat. Jokaisessa suunnitelmassa tulee
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esille yrityksen arvot, kannattavuuslaskelmat, strategiat ja muut menestystekijat. Sen tar-
koituksena on auttaa yrittajad hahmottamaan kaikki toiminnan osa-alueet ja suunnittele-
maan toimintaa pidemmall& aikavalilla. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 26.)

Hyva liiketoimintasuunnitelma on selked, tiivistetty, looginen ja todenmukainen paketti
yrityksen liiketoiminnasta. Vaikka liiketoimintasuunnitelman tulisi olla tiivistetty, taytyy
sen siséltaa olennaisimmat tiedot yrityksen toiminnasta ja siihen vaikuttavista tekijoista.
(Blackwell 2008, 7.) Liiketoimintasuunnitelma jasennellaén seuraaviin osa-alueisiin: tii-
vistelmé, lahtdkohtatilanne, liikeidea, arvot, strategiset ratkaisut ja tavoitteet, ldhtokohta-
analyysi, segmentointi ja kohderyhmat, tuotteistaminen, fyysinen sijainti, markkinointi-
suunnitelma, henkiléstésuunnitelma, taloussuunnitelma seké riskianalyysi. Osa-alueiden
avulla pyritaan analysoimaan, perustelemaan ja tasmentamaan yrityksen liikeideaa. (Me-
retniemi & Ylénen 2008, 24-25.)

Liiketoimintasuunnitelma rakennetaan liiketoiminnan suunnitteluprosessin avulla (kuvio
1). Prosessi on pédttyméton eli “ikuisesti kiertdvd” kaava, jonka avulla analysoidaan ja
kehitettddn liiketoimintaa vaihe vaiheelta. Jokaisesta prosessin seurantavaiheesta on
suora jatko seuraavaan analyysivaiheeseen. T&llGin prosessin edellisen suunnitteluvai-
heen tulokset ovat Idhtokohta seuraavan vaiheen analysoitiin ja seurantaan. Liiketoimin-
nan suunnitteluprosessin vaiheet ovat lahtokohta-analyysi, strategiavalinta, tavoiteseu-

ranta, toimintasuunnitelma, toteutus ja seuranta. (Rope 2000, 463-464.)

[ -

L — |

KUVIO 1. Liiketoiminnan suunnitteluprosessi (Rope 2000, 464).
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3 YRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1 Liiketoimintasuunnitelman tiivistelma

Tiivistelman tarkoituksena on antaa henkil6lle, joka ei tunne yritysté tai sen toimintaa,
perustiedot kokonaisuuden hahmottamisen helpottamiseksi (Ruuska, Karjalainen &
Johnsson 2001, 134). Yksinkertaisuudessaan tiivistelma on pariin sivuun lyhennetty lii-
ketoimintasuunnitelma, johon on kerétty vain olennaisimmat tiedot yrityksesté ja sen toi-
minnasta. Hyva tiivistelma sisaltad vain tdrkeimmat tiedot yritystoiminnasta ja toimii jopa
myyntipuheena mahdollisille sijoittajille. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 46.) Tér-
keimpid tiivistelman ominaisuuksia ovat selkeys ja ymmarrettavyys (McKinsey & Com-
pany 2000, 51).

3.2 Lahtokohtatilanne

Osion tarkoituksena on kuvata yrityksen ja liikeidean tausta seka perustamiseen vaikut-
taneet tekijat. Lahtokohtatilanne kertoo, miten ja misté yrityksen perustamisidea sai al-
kunsa ja ketk& ovat hankkeen takana. Lisdksi pohditaan, mitk& asiat ovat vaikuttaneet
yrityksen perustamisideaan ja miksi yritys ylipaataén perustetaan. (Ruuska, Karjalainen
& Johnsson 2001, 134.)

Lahtokohtatilanne osiossa kerrotaan tarkoin yrityksen toimeenpanijoista, eli henkil@istéa
ja tahoista, jotka ovat konkreettisesti mukana yrityksen perustamisessa. Perustajista ker-
rotaan kaikki yrityksen perustamisen kannalta olennaiset asiat kuten nimi, ika, tydpaikka,
koulutus ja kokemusvuodet. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 46.) Liséksi tulee eri-
tell& perustajien roolit yrityksessé ja yrityksen omistuspohja (Ruuska, Karjalainen &
Johnsson 2001, 136).

Toimeenpanijoiden voimavarat kasitelld&n yksityiskohtaisemmin erikseen. Suunnitel-
massa kéydaan lapi, minkalaista yrityksen perustamisen kannalta olennaista osaamista,
henkista valmiutta ja kokemusta perustajilta [0ytyy. Lisdksi selvitetd&n, onko perustajilla
kokemusta yrittajyydesta tai onko markkinointi ja myynti hyvin hallussa. Osiossa tuodaan

esiin toimeenpanijoiden niin vahvuudet kuin heikkoudetkin. N&in esimerkiksi sijoittaja
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saa tietdd, minkalaisia resursseja toimeenpanijoilla entuudestaan on ja minkélaisille asi-
antuntijoille olisi tarvetta. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 46.) Liiketoimintasuun-
nitelmaan olisi hyva eritelld myds toimeenpanijoiden mahdolliset fyysiset ja sosiaaliset
voimavarat. Ndita ovat mahdolliset kiinteistot, patentit, kalustot, suhdeverkostot, yhteis-

tyékumppanit ja tukijat. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 136.)

3.3 Liikeidea, arvot, strategiset ratkaisut ja tavoitteet

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee maarittda yrityksen liikeidea, jotta lukijan on hel-
pompi ymmartaa mista litketoimintasuunnitelmassa on kyse (Hesso 2013, 24). Liikeidea
kertoo, mitd yritys tuottaa, kenelle ja miten sekd miten yrityksen toiminta-ajatus toteute-
taan (Wirma Lappeenranta 2014). Liséksi liikeideassa ilmenee, miten yrityksen tuote tai
palvelu eroaa kilpailijoista ja miké tekee kyseisen yrityksen tuotteesta kiinnostavan (Yri-
tysHelsinki 2017, 17).

Liikeidean tueksi on hyva maaritelld yrityksen arvot. Arvot ovat ohjenuora, joiden mu-
kaan yritys tekee tavoitteelliset paatoksensa. (Hesso 2013, 28.) Yrityksen arvot ovat py-
syvid eettisid periaatteita, joiden avulla yritys pyrkii kohti visiotaan. Ne kertovat mik& on
yrityksen toiminnan kannalta oikein ja mik& véarin sekd ohjaavat yrityksen sisdista ja
ulkoista paatoksen tekoa. Arvot voidaan jakaa kahteen kategoriaan: sisdisiin ja ulkoisiin
arvoihin. Siséiset arvot kertovat yrityksen sisédisesta toimintakulttuurista, kun taas ulkoi-
set arvot kohdistetaan asiakkaille ja muille sidosryhmille. (Ahonen, Koskinen & Romero
2009, 48.)

Jotta liiketoimintasuunnitelman lukija saisi kasityksen siitd, mihin yritys toiminnallaan
pyrKii, tulee eritell& yrityksen visio. Yrityksen visio kertoo, mihin yritys pyrkii ja millai-
nen yritys haluaa olla tulevaisuudessa. Visio on paamaéara, joka haluttavuudellaan valjas-
taa kaikki organisaation tyontekijat mukaansa. (Limor Oy 2010.) Ajankohta, jolloin yri-
tyksen vision toivotaan toteutuvan, voi olla vuosien pééssa tai jonkin ajanjakson paatyt-
tyd. Jotta visio voisi toteutua, tulee sen perustua luottamukselle ja rehellisyydelle seka
olla koko tydyhteison asettama padmaara. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 24.)

Strategia kertoo, miten yrityksen visio saavutetaan ja minkélaisia perusratkaisuja se vaatii

(Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 139). Strategiat ovat p&atoksid, jotka ohjaavat
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yrityksen toimintaa pitkalla aikavalilla ja kertovat, kuinka yritys toteuttaa toiminta-aja-
tustaan. Strategia konkretisoituu litketoimintasuunnitelmassa, kun kaydaan Iapi yrityksen
toiminnan tarpeelliset analyysivaiheet ja perusratkaisut toimenpidesuunnitelmineen.
Aluksi strategisia valintoja tehddén teoriatasolla, jonka jalkeen ne sisalletddn suunnitel-
miin ja viedaan konkreettiseen muotoon. Vasta strategian maarittamisen jalkeen voidaan
madarittad litkeidea ja visio seké suunnitella kdytannon toimenpiteitd. (Ahonen, Koskinen
& Romero 2009, 25.)

3.4 Lahtokohta-analyysi

Lahtokohta-analyysin tarkoituksena on Kkartoittaa yrityksen toimintamahdollisuudet.
Analyysissa tarkastellaan yrityksen ulkoisia tekijoita seké sisaistd toimintaa eli nykytilaa.
Lahtokohta-analyysissd apuna voidaan kayttaa jarjestelmaa (kuvio 2), jossa tutkitaan nel-
jad eri osa-aluetta: ymparistod, kilpailijoita, markkinoita seka yrityksen sisaisté toimintaa.
Ympéristo-, kilpailija- ja markkina-analyyseilla tutkitaan yrityksen toimintaan vaikutta-
via ulkoisia tekijoitd, kun taas sisdista toimintaa tutkitaan SWOT-analyysin avulla. (Raa-
tikainen 2004, 61.)

Kilpailijat

Yritysymparisto

KUVIO 2. Lahtdkohta-analyysin rakenne (mukaillen Rope 2000, 465).
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Ymparistoanalyysi

Ymparistoanalyysilla pyritdan suhteuttamaan yritys sen toimintaymparistoon ja tutkia sen
toimintaan mahdollisesti vaikuttavia ulkoisia tekijoita. Kyseiset tekijat ovat yleensa kaik-
kia koskevia tekijoitd, joihin omalla toiminnalla ei pystyta vaikuttamaan. Tallaisia ovat
esimerkiksi yhteiskunnalliset muutokset, taloudelliset tekijét, uudet keksinnét ja innovaa-

tiot sek& kansainvélistyminen. (Raatikainen 2004, 62.)

Markkina-analyysi

Markkina-analyysin tarkoituksena on analysoida oman yrityksen toimialan markkinoita
yleiselld tasolla. Analyysi tehd&&n laajemmassa mittakaavassa huomioon ottaen koko
kohdekaupungin markkinat. Sen avulla arvioidaan toimialan kehitysvaihetta ja mahdolli-
sia tulevaisuuden muutoksia. Analyysi koostuu tilastollisista faktatiedoista ja laskelmista.
Analyysissa voidaan kasitelld muun muassa, markkinoiden kokoa, kannattavuuden ja
tuottavuuden lukuja, asukaslukuja, yleisia talouden suhdanteita ja ndkymia, kuluttajien
ostokyvyn kehitysté ja tulevaisuuden ndkymid. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 48.)

Kilpailija-analyysi

Yrityksen tulee potentiaalisten asiakkaiden liséksi tunnistaa mahdolliset kilpailijat. Kil-
pailijoita ovat kaikki yritykset, jotka tuottavat samantyylista tuotetta tai palvelua ja toi-
mivat samalla toimialalla tai markkina-alueella. Yrityksen tulee selvittad, ketka ovat yri-
tyksen Kilpailijoita nykytilassa, onko samalle markkina-alueelle tulossa mahdollisesti li-

sé&éa kilpailevia yrityksia ja miten toimiala muuten kehittyy. (Hesso 2013, 91.)

Kilpailija-analyysi on tyokalu, jolla yritys pystyy hahmottamaan markkinatilannetta ja
oman yrityksen paikkaa Kilpailutilanteessa. (Hesso 2013, 91.) Kilpailija-analyysin avulla
kannattaa pohtia, montako kilpailevaa yritysta markkina-alueella toimii, mité tuotteita he
tarjoavat, mitk& ovat heidéan kilpailukeinot, mik& on yritysten markkina-asema ja mark-
kinaosuus, minkalainen on kilpailun luonne, kuinka tunnettuja kilpailijat ovat, onko hei-
dan tuote parempi vai huonompi ja mitkd ovat heidén taloudelliset ja toiminnalliset re-
surssit (Raatikainen 2004, 63-64).

Liiketoimintasuunnitelman yksi tdrkeimmisté tehtdvista on kartoittaa kilpailija-analyysin
avulla mahdolliset markkinoiden kilpailijat. Rahoittajat tulee saada vakuuttuneeksi siitg,
ettd liikeidea luo markkinat, jolla voidaan toimia kannattavasti. Lisaksi yrityksen kasvu-

mahdollisuuksia koskevat odotukset tulee olla realistisia. (McKinsey & Company 2000,
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67.) Kilpailija-analyysissa tutkitaan joko suunnitellun tai valmiin liikepaikan vélitto-
maéssé laheisyydessa toimivia yrityksid tai muuten samalla markkina-alueella toimivia
yrityksid (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 64).

Yritysanalyysi - SWOT

Yritysanalyysissa keskitytddn yrityksen sisdiseen toimivuuteen. Yrityksen sisdista toi-
mintaa voidaan analysoida monin eri tydkaluin, mutta keskeisinta on selvittaa yrityksen
nykytilaan ja tulevaisuuteen vaikuttavia tekijoita. Yritysanalyysin paatavoite on kertoa

yrityksen toimintakunnosta seké lahtokohdista. (Raatikainen 2004, 68.)

Nelikenttaanalyysi eli SWOT-analyysi on yleisin tyokalu yritystoiminnan analysoimi-
seen. Se on yksinkertainen apuvéline, jolla ryhmitelldan yrityksen toimintaan vaikuttavia
tekijoitd havainnolliseen nelikenttdakaavioon (kuvio 3). SWOT-analyysin avulla voidaan
tutkia koko organisaation toimintaa tai vain jonkin yritystoiminnan osaa. Kaavion avulla
hahmotetaan yrityksen vahvuudet (strengths) ja heikkoudet (weaknesses) seké tulevai-
suuden uhat (threats) ja mahdollisuudet (opportunities). (SRHY-Riskienhallinta 2012—
2017.)

SWOT ANALYSIS

Helpful Harmful

to achieving the objective to achieving the objective

Strengths Weaknesses

Internal origin

Opportunities Threats

(attributes of the environment) (attributes of the organization)

External origin

KUVIO 3. SWOT-analyysi (mukaillen Viitala & Jylhd 2011, 60).
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Yrityksen vahvuuksilla tarkoitetaan toimenpiteitd, joita yritys pystyy hyodyntdmaan.
Heikkoudet taas ovat tekijoita, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan negatiivisesti. Uhat
vaarantavat yrityksen tulevaisuutta, kun taas vastapainoisesti mahdollisuudet edesautta-
vat onnistumista. Koska nelikenttdanalyysi siséltaa seké yrityksen nykytilanteen etta tu-
levaisuuden analysoinnin, tulee yrittdjan analysoida yrityksen toimintaa tarkoin, jottei tu-
levaisuuden ja nykytilan tekijat sekoitu keskendan. (SRHY-Riskienhallinta 2012—-2017.)

3.5 Segmentointi ja kohderyhmat

Yritystoiminnan tarkein lahtokohta on vastata asiakkaiden tarpeisiin ja toiveisiin sek& yl-
lapitdd ostotoimintaa. Globalisaation ja teknologisoitumisen my6td markkinoiden siséi-
nen kilpailu on muuttunut radikaalisti. Yritystoiminta muuttuu lapindkyvammaksi ja asi-
akkaiden valta, valinnanvara ja tuotetietoisuus kasvavat entisestaan. Jotta yritys pystyisi
hankkimaan uusia asiakkaita, saati pitimaan olemassa olevat asiakassuhteet entisell&an,
tulee yrityksen tuntea mahdolliset asiakkaansa. (Viitala & Jylhd 2011, 80.) Toimivan yri-
tyksen tulee tietdd, mita hyotya kyseinen tuote tai palvelu tuo asiakkaalle ja mita etua se

tuo yritykselle Kilpailijoihin ndhden (McKinsey & Company 2000, 67).

Koska yrityksen paatavoite on vastata palvelullaan tai tuotteellaan asiakkaiden tarpeisiin,
tulee sen tunnistaa mahdolliset asiakkaat. Kun yksittainen tuote ajatellaan osaksi kulutta-
jaa, huomataan, ettd asiakkaiden ostokéyttaytyminen, tarpeet ja mieltymykset muodosta-
vat laajan skaalan. Asiakkaiden ostokayttaytymisten valiset erot tulee tiedostaa, jotta tar-
jonta pystytddn muokkaamaan mahdollisimman kattavaksi. (Ruuska, Karjalainen &
Johnsson 2001, 58.) Kaikkia ei kuitenkaan kiinnosta tuote tai palvelu, joten avain tehok-

kaaseen markkinointiin ja tuottoon on segmentointi.

Kaikki kuluttajat, joilla on riittdvd motivaatio, maksukyky ja tilaisuus hankkia yrityksen
tuote tai palvelu, koostavat tuotteelle markkinat (Viitala & Jylhd 2006, 106). Asiakasseg-
mentointi on yrityksen tyokalu, jolla pyritddn kartoittamaan mahdolliset asiakkaat jaka-
malla iso kuluttajamassa pienempiin ryhmiin. Kyseisilla ryhmilla on tietyt tekijat - seg-
mentointikriteerit, joka yhdistavét ryhman kuluttajia seka erottavat ne muista ryhmisté.
Tallaisia voivat olla erimerkiksi erilaiset ammattikunnat, opiskelijat ja eldkel&iset. Kri-
teerejd on monia, mutta yritykselle tarkeintd on mietti4, mitk& Kkriteerit erottavat omat

asiakkaat toisistaan. (Hesso 2013, 88.) Segmentointikriteerit ovat toimivia, mikali niiden
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mukaiset ryhmat ovat mahdollisimman yhdenmukaisia ja tehokkaan palvelun tuotta-

miseksi tarpeeksi suuria.

Kun aloitetaan asiakassegmentointi, tarkastellaan yrityksen markkina-alueen kysyntaa ja
ostokayttaytymistd. Kéydaan lapi markkinan koko ja rakenne, kuten alueen tulotasot, ko-
titalouksien maara tai perheiden mééra ja ostokayttaytymisen tunnuspiirteitd, kuten kes-
kiostosta, tyypillista ostotapahtumaa tai itse ostajaa. Taman jalkeen valitaan yrityksen na-
kemyksen mukaan segmentointikriteerejd, joiden avulla muodostetaan kohderyhmié.
(Hesso 2013, 89.)

Segmentoinnin tarkoituksena on hahmottaa tuotteen tai palvelun ulottuvilla olevat mark-
kinat. Lisaksi oikeanlaisen segmentoinnin avulla yritys pystyy laatimaan tehokkaan ja
raataloidyn markkinointisuunnitelman kullekin asiakasryhmalle, silla tuote saattaa kiin-
nostaa eri asiakassegmenttejé eri syistd. (McKinsey & Company 2000, 72). Segmentoin-
nin perustarkoituksena on siis 10yt&d& ryhmi, jotka ovat enemmén samanlaisia kuin eri-
laisia (Yli-Hongisto 2003).

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee esitella valittu kohderyhmé — se kenelle palvelu tai
tuote on tarkoitettu. Esittelyssé tulee vastata, mika on kohdeasiakkaan ik&, sukupuoli,
asuinpaikka, sosiaalinen asema, koulutus ja ammatti, perhe ja siviilisaaty, arvomaailma,
mieltymykset, ajattelutapa seké kulutuskéayttaytyminen. Kysymyksiin vastaamalla pyri-
tdan selvittamaidn mahdollisen asiakaskunnan toimintaa. Liiketoimintasuunnitelmaan
voidaan lisata myos kuvaus ihanneasiakkaasta tai keskivertoasiakkaasta. (Ahonen, Kos-
kinen & Romero 2009, 60.)

3.6 Tuotteistaminen

Menestyvén yrityksen perusedellytyksené on kuunnella asiakkaan tarpeita ja vasta kysei-
siin tarpeisiin tuotteen tai palvelun avulla. Tuotteistamisella tarkoitetaan uuden tuotteen
tuomista markkinoille. (Lankinen & Westerlund 2011, 21.) Tuotteistamisprosessin aikana
on yrityksen tunnettava asiakkaan tarpeet, toiveet ja odotukset, silld asiakas ostaa hyddyn,
edun ja mielihyvdn mukaan. (Peltola 2015, 84.) Liiketoimintasuunnitelmaan tulee tehda
kuvaus yrityksen tarjoamista tuotteista ja palveluista. Kuvauksessa tulee ilmi, mitk& ovat
yrityksen péatuotteita ja minkalaisen palvelupaketin ne muodostavat, mihin tuotteiden

hinnat perustuvat ja kuinka tuotteet ovat asiakkaan saatavilla.
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Tuote

Tuote tarkoittaa tavaraa, palvelua tai niiden yhdistelmaé, jota tarjotaan asiakkaalle. Se voi
olla mité vain, joka voidaan tarjota markkinoilla huomioitavaksi, ostettavaksi, kaytetta-
vaksi tai kulutettavaksi ja joka tyydyttad asiakkaan halun tai tarpeen (Peltola 2015, 84.)
Tuotetta ja palvelua voidaan tutkia Kotlerin kolmen tason kokonaisuutena: ydintuote tai
-palvelu, konkreettinen tuote ja laajennettu tuote (kuvio 4). Ydintuotteella tarkoitetaan
konkreettista tuotetta, jonka asiakas ostaa ja joka tarjoaa asiakkaalle ydinhyddyn. Konk-
reettinen tuote on tiettyjd& ominaisuuksia omaava tuote, joilla se eroaa muista Kilpaili-
joista. Konkreettisten tuotteiden valikoimista asiakas yleensé valitsee itselleen sopivim-
man tuotteen. Laajennettutuote taas luo tuotteelle lisdarvoa erilaisten lisdominaisuuksien
tai -palveluiden avulla. (Lankinen & Westerlund 2011, 15.)
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KUVIO 4. Kotlerin tuotteen kolme tasoa (Lankinen & Westerlund 2011, 15).

Kun aloitetaan yrityksen tuotteistamisprosessi, pitda tuotteen kaikkien ominaisuuksien
palvella kohderyhman tarpeita. Kun tuotetta kehitetddn kolmen tason periaatteen mukaan,
tulee jokainen kerros suunnitella hyvin. Mikéli kohdeasiakkaat tunnetaan hyvin ja ker-
rosten ominaisuudet ovat tarkoin harkittuja, tyydyttaa tuote asiakkaan tarpeet tuoden sa-

malla lisdarvoa. (Hesso 2013, 108.)

Tuote kannattaa my0s differoida eli erilaistaa. Markkinoilla on paljon samaan tarpeeseen

vastaavia tuotteita, joten tuotteen erilaistamisen avulla voidaan nostaa tuotteen kysyntéa.
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Differointi voi kohdistua mihin tahansa tuotteen kolmesta kerroksesta. Tuotedifferointia
on esimerkiksi tuoteominaisuudet, takuut, materiaalit ja raaka-aineet seka hinnat. (Lanki-
nen & Westerlund 2011, 16.)

Hinnoittelu

Menestynyt yritys tekee tuotteellaan tuottoa tuottaen samalla kohdeasiakkailleen liséar-
voa. Koska asiakas maksaa ostamastaan tuotteesta tai palvelusta, tulee hintojen vastata
asiakkaan odotuksiin ja tuotettuun lisdarvoon. Tuotteita voidaan hinnoitella monilla eri
tavoilla, mutta yleisimmét hinnoittelutyylit ovat katetuottohinnoittelu, omakustannuspe-
rustainen hinnoittelu ja markkinapohjainen hinnoittelu. Katetuottohinnoittelun tavoit-
teena on kattaa kaikki tuotteen tai palvelun valmistamisessa ja tuottamisessa syntyneet
kustannukset. Myyntikatteen avulla yritys kattaa kiinteat kustannukset tehden silti voit-
toa. Omakustannusperustaisesti hinnoitellun tuotteen kaikki kustannukset lasketaan val-
mistuksesta myymistilanteen kautta aina asiakkaan saavuttamiseen saakka. Kustannukset
lasketaan tuotekohtaisesti, jonka jélkeen lisdtd4&n summaan haluttu voittomarginaali.
Markkinapohjaisen hinnoittelun mukaan tuotteen hintaan vaikuttavat markkinoiden hin-
tataso. (Hesso 2013, 109.) Yrityksen tulee selvittdd tuotteiden kustannusrakenne, jotta

voidaan valita yritykselle sopivin hinnoittelutekniikka (Peltola 2015, 88).

Yrityksen tulee hinnoitella tuotteensa harkitusti. Tuotteen hinnan taytyy olla sellainen,
ettd asiakas on valmis sen maksamaan, mutta samaan aikaan tuottaa voittoa yritykselle.
Avaintekija hyvalle hinnoittelulle onkin sek& hintaan tyytyvainen asiakas, etté yritt4ja.
(Peltola 2015, 88.)

Saatavuus

Jotta asiakkaat pidetaan tyytyvéising, tulee yrityksen tarjoamien tuotteiden tai palvelui-
den olla helposti saatavilla. Myos asioinnin tulee sujua mutkattomasti. Ihannetilanteessa
asiakas voi ostaa tuotteen tai palvelun sieltd missé asiakas on ja kun sité tarvitaan. Mikali
tuotteen saatavuus on vaikeaa, vaikuttaa se koko liiketoimintaan negatiivisesti. Toimivan
yrityksen tulee tietdd, miten asiakas saavuttaa tuotteen ja minka kanavan kautta tuote saa-
daan asiakkaalle (Viitala & Jylh& 2011, 125.) Saatavuutta voidaan tarkastella siséisen ja

ulkoisen saatavuuden nakokulmista (Hesso 2013, 112).

Ulkoinen saatavuus tarkoittaa, etta yritys on kehittanyt asiakasléhtoisesti koko palvelu-
kaaren helpoksi, loogiseksi ja tehokkaaksi. Tama4 tarkoittaa, ettd mainonnan ja nettisivun
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Ioytdmisestd aina konkreettiseen palvelutilanteeseen asti asiakas kokee toiminnan olevan
vaivatonta. Talloin ei riitd, ettd yritys kehittdd vain konkreettista palvelutilannetta tai -
pistettd, vaan panostaa yhteydenottokanavien ja kulkuohjeiden selkeyteen. Julkinen lii-
kenne, karttapalvelut, yhteystiedot ja nakyvat aukioloajat ovat helposti asiakkaan saata-

villa, mikéli yritys panostaa ulkoiseen saatavuuteen. (Hesso 2013, 112.)

Sisdinen saatavuus taas tarkoittaa tuotteen I0ytamisen ja henkilokunnan tavoittamisen
helppoutta. Liikkeen tai tilan sisédiset opasteet ovat selkeét ja henkilokuntaa on hyvan
asiakaspalvelun takaamiseksi tarpeeksi. Palvelualttius ja asioinnin miellyttavyys ovat si-

séiseen saatavuuteen panostavan yrityksen ominaispiirteita. (Viitala & Jylhd 2011, 125.)

3.7 Fyysinen sijainti

Kun yritys pyrkii tunnistamaan kohdeasiakkaansa, tulee selvittad, mista heidat tavoittaa.
Yrityksen liikeidean ja tuotteen mukaan pohditaan, onko tarvetta fyysiselle liiketilalle vai
toimiiko yritys vain virtuaalisesti. Jos yritys tarjoaa konkreettisia tuotteita, tarvitaanko
kivijalkamyymala vai riittddko tuotteiden varastointiin tarkoitettu tila? Yrityksen tulee
tarkastella mitka ovat tarkeimpia seikkoja, kun puhutaan esimerkiksi yrityksen sijain-
nista, palvelukyvystd, jakelutehokkuudesta, kustannuksista, kehityksen suunnasta, tyo-
voiman saatavuudesta, raaka-aineista, kulkuyhteyksista tai energiavaihtoehdoista. Lain-

sédadantokin saattaa vaikuttaa yrityksen sijoituspaikaan. (Peltola 2015, 93.)

Mikali yritys on esimerkiksi anniskeluravintola, tulee sen tarkoin miettid, mihin perustaa
ravintolansa. Liiketoimintasuunnitelmassa olisi talléin hyvéa analysoida liikepaikka ja sen
sijainti. Analyysissa kdydaan lapi muun muassa liikealueen luonne, naapurusto, kuljetus-
ja huoltoreitit, asiakasvirta, kehitysndkymat ja kilpailijoiden maaré. Lisaksi suunnitel-
massa madritellaan itse liiketila: pinta-ala, asiakaspaikat, ominaisuudet, soveltuvuus ja
valmiit tilat. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 78.)

Tilojen kustannuksia ja hintaa tulee my6s késitell litketoimintasuunnitelmassa. Suunni-
telmassa vastataan ainakin seuraaviin kysymyksiin: Onko tila oma vai vuokrattu? Onko
tilassa toiminut ennen samantyylinen yritys vai joudutaanko tekemaan paljon muutoksia?
Minkalaisia ostoja tulee liiketoiminnan alkamiseksi tehda? Mikali yrityksen liiketilan ul-
konadlla on merkittava tekija toimivuuden kannalta, voidaan liiketoimintasuunnitelmassa

suunnitella tilan ké&yttoa ja sen sisustusta. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 78.)



27

3.8 Markkinointisuunnitelma

Pelkké hyva tuote ja sen hinta eivét takaa riittdvaa yrityksen toimeentuloa. Yrityksen tulee
tietdd, miten markkinoidaan eli kuinka asiakkaat kiinnostuvat tuotteesta ja miten saadaan
kauppa aikaiseksi. Markkinointisuunnitelman avulla mietitdan, miten yritysta tulisi mark-
kinoida. Otetaan huomioon kohdeasiakkaat, mutta samalla markkinointibudjetti eli raha-

maard, joka voidaan sijoittaa markkinointiin. (Peltola 2015, 94.)

Jotta mahdolliset asiakkaat voisivat kiinnostua yrityksen tarjoamasta tuotteesta tai palve-
lusta, tulee heidén ensin tiet44 tuotteen olemassaolosta. Asiakkaita tulee tiedottaa tuotteen
eduista ja vakuuttaa, ettd kyseinen tuote on parempi kuin kilpailijan. Vaikka markkinoin-
nin avulla pyritddn myyntiin, tulee yrityksen muistaa arvonsa, jotta mainonta olisi mah-
dollisimman yhtendist4 ja toimintaideaa tukevaa. (McKinsey & Company 2000, 81.) Yri-
tyksen tulee tunnistaa markkinointivélineet, joiden kautta saavutetaan omat kohdeasiak-

kaat, jotta markkinointi olisi mahdollisimman tehokasta (Peltola 2015, 94).

Markkinointivélineitd on monia ja ne voidaankin jakaa alaryhmiin sen mukaan, miten
mainonta tavoittaa asiakkaan. Mediamainontaa ovat lehdet, televisio, radio, ulko- ja lii-
kennemainonta sekd verkkomainonta kuten sosiaalinen media. Suoramainonta tarkoittaa
suoraan asiakkaalle kohdennettua markkinointia kuten puhelinmarkkinointi, internetmai-
nokset, esitteet, kuvastot, myyntikirjeet ja sahkoposti. Lisaksi yleisid markkinointikeinoja
ovat nayttelyt ja messut, sponsorointi, mainoslahjat sek& asiakaskaynnit. (Hesso 2013,
115)

Cocktail-baarin markkinointia sdatelee Suomen alkoholilaki. Lain mukaan vékevan alko-
holijuoman eli juoman, joka sisaltd4d enemman kuin 22 tilavuusprosenttia etyylialkoholia,
mainonta, epasuora mainonta ja muu myynninedistamistoiminta on kielletty. Miedon al-
koholijuoman ja vahintéén 1,2 tilavuusprosenttia etyylialkoholia sisaltavan juoman mai-
nonta, epasuora mainonta ja kuluttajiin kohdistuva muu myynninedistamistoiminta sek&
sen liittdminen muun tuotteen tai palvelun mainontaan ja myynninedistdmistoimintaan on

sallittua alkoholilain s&&tdmissa rajoissa. (Valvira 2014.)

Markkinointiviestint4 ei tarkoita pelké&stdan konkreettisten mainosten luomista. Monet ar-

Kipéivéiset yrityksen toiminnassa nakyvét asiat vaikuttavat yrityksen imagon luomiseen.
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Pienet materiaalit kuten kuitit, kéyntikortit ja tuotetarrat vaikuttavat asiakkaan muodos-
tamaan kuvaan yrityksesté. Sisaisen markkinoinnin tekijoita ovat taas tyontekijat ja yh-
teistyoyritykset, jotka viestivat toiminnallaan yrityksestd. Liiketilan sisustus, logo ja siis-
teys ovat tekijoitd, jotka jopa asiakkaan itse tiedostamatta muokkaavat yrityskuvaa. (Pel-
tola 2015, 94.)

Liiketoimintasuunnitelmassa tarkennetaan ja muutetaan markkinointi konkreettisiksi toi-
miksi, kun halutaan viestia asiakkaille yrityksen toimista ja tuotteista. Suunnitelmassa
markkinointia tarkastellaan kolmesta eri ndkdkulmasta: suhdetoiminnasta, mainonnasta
ja myynnin edistdmisestd. Suhdetoiminta eli PR -toiminta (Public Relations) vaikuttaa
sidosryhmien yrityskuvaan. PR -toiminnan tarkoituksen on tiedottaa siséisid sidosryhmia,
kuten henkil6kuntaa ja omistajia sekd ulkoisia sidosryhmid, kuten asiakkaita ja tavaran-
toimittajia. Mainonnalla yritys pyrkii saamaan tuotteet ja palvelut asiakkaiden tietoisuu-
teen ja heréttdd ostohaluja. Myynninedistdmisen tarkoituksena taas on lisatd myyntia
konkreettisella tavalla jarjestamalld esimerkiksi koulutuksia, kannustusjarjestelmia tai
kampanjoita. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 84-86.)

3.9 Henkiléstosuunnitelma

Yrityksen toiminta muodostuu ydinosaajan ymparille. Ydinosaaja on henkild, jonka pa-
nos ja tekeminen ovat lahes valttamattomyys yrityksen toiminnan kannalta, silla ydin-
osaajan avulla asiakas saavuttaa yrityksen tarjoaman lisdarvon. Mikali yritys toimii yhden
henkilon avulla, on yrittaja itse ydinosaaja. Kun toimintaa ei pystytd enda pyorittdmaan
yhden henkilén voimin, tulee yrittdjan palkata yritykseensé henkil6itd, jotka pystyvét sa-

maan tai parempaan lisdarvon luomiseen kuin yrittdja itse. (Hesso 2013, 146.)

Liiketoimintasuunnitelman henkildsté-osiossa kasitellaan yrityksen henkildstoresurssit ja
organisaation sisdinen rakenne. Henkilostosuunnitelma laaditaan yrityksen strategian
ympadrille. Strategioiden avulla arvioidaan tarvittava henkiloston mééard, tavoitteiden saa-
vuttamisen kannalta vaadittava tieto ja taito sekd ennakoidaan kehittdmistarpeet. Henki-
I6stdsuunnitelman tarkoituksena on hahmottaa tarvittavat voimavarat, joilla yritys saa-
vuttaa omat tavoitteensa. Tuloksena yritys arvioi rekrytoinnin tarpeen, laatii sijais- ja seu-

raajasuunnitelman seka kehittamissuunnitelmat. (Viitala & Jylhd 2011, 231.)



29

Suunnitelmassa tulee tulla esille, minkalainen on yrityksen ideaalityontekija ja mit& ha-
neltd vaaditaan. Yritt4jan tuleekin tunnistaa toiminta-ajatusta mukailevia piirteita, joita
tyontekijoiden pitdd omata voidakseen tyGskennelld yrityksessa. Lisaksi tulee tiedostaa
mahdolliset tyontekijéltd vaadittavat luonteenpiirteet ja fyysiset ominaisuudet, joita yritys
edellyttdad. Ominaispiirteiksi luokitellaan myos tyontekijdn ammattitaito, koulutus ja muu

erityisosaaminen. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 93-94.)

Henkildstosuunnitelmassa eritelladn organisaation sisainen rakenne. Organisaation siséi-
sestd rakenteesta kerrotaan muun muassa henkildston méaréd, ammattinimikkeet, tehtavat,
toimenkuvat, vastuut ja alaisuudet. HenkilGstorakenteen kartoittamisen avulla yrittajén
on helpompi laatia selkeét toimenkuvat ja etsid oikeanlaisia tyontekijoitad. (Hesso 2013,
149.) Liséksi kaydaan lapi yrityksen palkkataso, henkilostokulujen osuus liikevaihdosta,
tyévuorojen mééra ja ajankohdat seka extra-, osa-aikaisten ja vakinaisten tydntekijoiden
suhde. Henkildstosuunnitelman liitteeksi tulee lisaté laskelmat henkilostokustannuksista,
joiden tuloksia kasitell&an tiivistaen liiketoimintasuunnitelmassa. (Ahonen, Koskinen &
Romero 2009, 93-94.)

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee tarkastella henkilostod myos tulevilla strategiakau-
silla. Viime vuosikymmenien aikana odotuksen tyontekijoitd kohtaan ovat muuttuneet.
Enaa ei riitd, ettd tyontekija toteuttaa annettuja ohjeita varmasti ja tehokkaasti, vaan hénen
tulee tdman lisaksi kehittad jatkuvasti itsedan ja tekemistdan. Suorittajien sijaan henki-
I6std6 ndhdaén suurena osaajajoukkona. Téh&n on vaikuttanut markkinoiden kehitys ja
yritysten tarve muuttaa toimitapojaan nopeasti kehityksen mukana. Taméan vuoksi henki-
|6ston tulee pysya yrityksen kehityksen mukana ja tuottaa samalla toivottua tulosta. (Vii-
tala & Jylhd 2011, 220.)

Jotta tyonteko olisi mahdollisimman miellyttdvaa ja tyontekijat pystytdén vakiinnutta-
maan yritykseen, tulee yrityksen tarjota henkiloston kehitysté tukevia koulutuksia ja kan-
nustusjérjestelmid. Henkilokohtainen palaute, ylennysmahdollisuudet, rahapalkkiot, kou-
lutukset, kurssit ja virkistysjuhlat vaikuttavat suuresti tyon miellyttavyyteen. Voidakseen
varmistua henkiloston kehityksestd, tulee yrittajan yllapitdd henkiloston seurantaa. Hen-
kiloston toiminnalla on suuri vastuu yrityksen taloudellisen toimivuuden kannalta. Tar-

keimpid seurannankohteita ovat henkildston kustannukset, tehokkuus, kierto ja tasmalli-
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syys. Seurantaa voidaan toteuttaa monella eri tavalla, mutta yleisimpia ovat asiakaspa-
lautteet, kehityskeskustelut, tunnuslukuanalyysit, kyselyt ja osaamiskartoitukset. (Aho-
nen, Koskinen & Romero 2009, 93-94.)

3.10 Taloussuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman taloussuunnitelma pukee yrityksen liikeidean numeroiksi.
Laskelmat antavat osviittaa yrityksen mahdollisista tuloista ja menoista seké yrittajalle
mahdollisuuden kokeilla erilaisten taloudellisten paatoksien vaikutusta teoreettisella ta-
solla. Suunnittelulaskelmat tulee tehda mahdollisimman todenmukaisesti, jotta valtytdan
niin pessimistisen kuin optimistisenkin tuloksen luomisesta. Laskelmissa kaytetd4n apuna
perinteisia yrityslaskennan kaavoja ja ne tehdaén tietotekniikan avulla, jolloin tietoa ja
pohjaa on helppo kayttdd myohemmin eri tarkoituksiin. (Ahonen, Koskinen & Romero
2009, 104.)

Yrittdjan tulee olla selvilla tarkeimmisté liiketoimintaa kuvaavista luvuista, kuten yrityk-
sen tuloksesta, kassavirran kehityksesta ja tulevista padomatarpeista. Taloussuunnitelman
tulisi siséltaa tietoa yrityksen mahdollisesta taloudellisesta kehityksest4 ja alustava rahoi-
tussuunnitelma. (Blackwell 2008, 12.) Taloussuunnitelma on yksi sijoittajien eniten tar-
kastelema kohta liiketoimintasuunnitelmassa. Tdmén takia taloussuunnitelmassa tulee
kertoa ainakin, miten paljon yritys tarvitsee rahaa, kuinka paljon on todennakdinen voitto
lilketoiminnan vakiinnuttua ja mitk& ovat ennusteiden takana tarkeimmét tekijat. Naiden
tietojen avulla vakuutetaan tunnuslukujen jarkevyys ja uskottavuus sekd tehdaéan yrityk-
seen sijoittamisesta houkuttelevaa. Liiketoimintasuunnitelmaan tulee siis kirjata rahoitus-
eli investointilaskelma, kannattavuuslaskelma ja myyntilaskelma. Myo6s kolmen vuoden
myyntiennuste, kannattaa liittdd taloussuunnitelmaan. (McKinsey & Company 2000,
105.)

Rahoituslaskelma

Yritystoiminnan alkuvaiheessa rahaa kuluu enemman kuin mita yritys tuottaa. Talous-
suunnitelmassa yrityksen on hyva maérittad padoman tarve. Heti alussa yrittajalla menee
paljon rahaa yritystoiminnan puitteiden luomiseen eli kdyttdomaisuuteen kuten investoin-
teihin. Lisaksi rahaa tarvitaan paivittaisiin toimintoihin eli k&yttopadomaan kuten vuokra-

ja puhelinlaskuihin, palkkoihin ja laitevuokriin. (Peltola 2015, 138.) Rahoitus- eli inves-
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tointilaskelmalla tutkitaan, mihin kaikkeen tarvitaan rahaa yrityksen perustamisen alku-
vaiheessa. Laskelmaan merkitéan kaikki tekijat, joihin kuluu rahaa kuten tuotantovéli-
neet, kalusteet, raaka-aineet, remontit ja toimistotarvikkeet. Liséksi mietitdan, kuinka mo-
nen kuukauden kayttdpddoman yritys tarvitsee ennen kuin pystyy myyntituotoillaan mak-
samaan paivittaisen toiminnan kulut. Kun rahan tarve on selvitetty, mééritellaén rahan
ldhteitd. Rahaa yrityksen aloittamiseen tulee oman padoman, lainojen ja sijoitusten tai
muun rahoituksen kautta. Tarkeinté investointilaskelmassa on huomioida, etta rahan tarve

ja rahan lahteet ovat eurolleen saman verran. (Pursiainen 2015.)

Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelmalla selvitetdan, onko yrityksen toiminta kannattavaa kuukausi- ja
vuositasolla. Laskelman avulla yritys pystyy hahmottamaan, kuinka paljon myyntia tay-
tyy syntyé, jotta toiminta olisi kannattavaa. (Pursiainen 2015.) Tuloslaskelma kertoo yri-
tyksen tilikauden aikana saavutetun toiminnan tuloksen sekd mista yrityksen tulos koos-
tuu. Yrityksen myynnista poistetaan kaikki liiketoiminnassa syntyneet kulut, jolloin jal-
jelle j&a tulos eli voitto (McKinsey & Company 2000, 111.) Kannattavuuslaskelmassa
kaytetdan samaa pohjaa kuin tuloslaskelmassa, mutta vain kdanteisessé jarjestyksessé.
Koska selvitetdan, paljonko yrityksen tulee myyda péastéakseen nolla tulokseen, aloitetaan
laskelma lisaédmaélla tavoitetulokseen kulut. Kaikkien kulujen jélkeen saadaan selville

myynti, joka yrityksen tulee saavuttaa paastakseen nollatulokseen. (Pursiainen 2015.)

Myyntilaskelma

Kun pyritdan selvittdméaan, mista yritys saa rahaa, kdytetadn apuna myyntilaskelmaa. Las-
kelmaan merkitaan yrityksen tarjoamien tuotteiden ja palveluiden keskihinnat ja asiakas-
ryhmaét. Myyntilaskelma kertoo, kuinka paljon kukin asiakasryhma ostaa kutakin tuotetta
kuukausitasolla. Asiakasryhmien yhteisostoista syntyy arvio yrityksen kokonaismyyn-
nistd. Kun kokonaismyynti on selvitetty, verrataan myyntilaskelman tulosta kannatta-
vuuslaskelmassa syntyneisiin kulutuloksiin. Kokonaismyynnista vahennetaan kulut, jol-
loin saadaan yrityksen ennustettu tulos. Mikali tulos on positiivinen, on yrityksen toi-
minta kannattavaa. Jos tulos on negatiivinen, tulee yrityksen pohtia lisamyyntitarvetta.
(Pursiainen 2015.)
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3.11 Riskianalyysi

Yrittajyyteen kuuluu aina riski ja riskin kantaminen. Riski tarkoittaa yritystoiminnassa
vahingon tai tappion uhkaa ja vaaraa (Peltola 2015, 102). Yritystoiminnassa on monia
riskejd, joten yrittdjan tulee osata tunnistaa, varautua ja analysoida niitd. Riskeja ei voida
koskaan poistaa kokonaan, mutta niiden mahdollisuutta voidaan pienentad hyvan johta-
misen avulla. (Viitala & Jylhd 2011, 342.) Jonkin Kkriisin kohdatessa hyvén riskianalyysin
tehnyt yritys pystyy toimimaan vaikeissa oloissa ja minimoimaan riskien vaikutuksen yri-
tykseen (Hesso 2013, 168). Liiketoimintasuunnitelmaan siséllytetty riskianalyysi kertoo
sijoittajille, ettd liikeideaa on suunniteltu perinpohjaisesti ja realistisesti (McKinsey &
Company 2000, 123).

Riskeja voidaan luokitella monin eri tavoin, mutta yleisimmin ne ryhmitellaan kahteen
ryhmaan: liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriski on liikevoiton saamiseksi otettu
tietoinen riski, joihin vaikuttaa aina toiminta kilpailullisilla markkinoilla. Yritys voi toi-
minnallaan joko onnistua tehden voittoa tai epdonnistua ja tehdé tappiota. Liikeriskit ovat
dynaamisia eli vaihtelevat olosuhteiden mukana, mutta samalla kertaluontoisia. Tyypilli-
sid liikeriskejad ovat tavarantoimittajien toimitusvaikeudet, taloustilanne, asiakkaiden
maksuvaikeudet ja kilpailijoiden toimet. Vahinkoriskeilla taas tarkoitetaan riskeja, jotka
kohdistuvat johonkin tiettyyn toiminnan osa-alueeseen. Tallaisia ovat esimerkiksi omai-

suusvahingot, rikokset, vahingonkorvausvaatimukset ja henkiloriskit. (Hesso 2013, 168.)

Yleensé yritystd kohtaavat riskit syntyvat joko yrityksen oman toiminnan kautta tai toi-
mintaympariston muutoksista. Riskit tulee tunnistaa ajoissa ja niita tulee arvioida jatku-
vasti. (McKinsey & Company 2000, 124.) Riskienhallinta onkin yksi iso osa yrityksen
johtamista. Hallinnan avulla yritt&j& pyrkii varmistamaan yrityksen jatkuvuuden, kannat-
tavuuden ja henkiloston turvallisuuden ja hyvinvoinnin yrityksessa. Suunnitelmallinen
riskienhallinta sisaltaa riskien arviointia ja hallintatoimenpiteiden kéytantoon viemista.
Riskien hallinta ei kuitenkaan ole vain yritt4jan vastuulla. Vastuullisessa yrityksessa ris-
kienhallinta on jarjestelmallisté toimintaa, johon osallistuvat kaikki yrityksessa tydsken-
televat. (Viitala & Jylhd 2011, 342.)

Riskienhallinta koostuu neljasté paévaiheesta: riskien tunnistamisesta ja arvioinnista, ris-

kienhallintakeinojen laatimisesta, vahinkoihin varautumisesta seké seurannasta (kuvio 5).
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Hallintaprosessi aloitetaan riskien tunnistamisella ja arvioinnilla. Yrityksen tulee tunnis-
taa riskit kaikilta yritystoimintaan vaikuttavilta osa-alueilta. Koska analyysin tulee olla
mahdollisimman kattava, tehd&an kartoitus yhdessa kaikkien tyontekijoiden kanssa.
Koko yrityksen toiminta kannattaa myos pilkkoa pienempiin osiin. Nain varmistutaan
siltd, ettd pienimmatkaan riskitekijat eivat ja&& huomaamatta. Riskien tunnistamisen ja
analysoinnin apuna voi kayttad kysymyksia: Mitd kaikkea voi sattua? Miksi? Mita siita
VoI seurata? Miten suuri on aiheutuva riski? Mitka riskit ovat suurimmat? (PK-RH 2000
2009.)

KUVIO 5. Riskienhallintaprosessin vaiheet (PK-RH 2000-2009).

Kun yrityksen riskit on tunnistettu ja arvioitu, laaditaan riskienhallintakeinot. Yritystoi-
minnassa on aina riskejd, jotka pitdd hyvéaksya osaksi toimintaa. Tallaisille riskeille ei
valttdmatta voi yritys tehdd mitaan, saati kannatakaan. Liséksi on olemassa riskej4, jotka
eivét aiheuta suuria kustannuksia tai muuta yritystoimintaan vaikuttavaa harmia. Talldin
yrityksen on jarkevampéa ottaa eli hyvaksya tdmén kaltaiset riskit. Riskienhallintaproses-
sissa otetaan siis huomioon riskit, joiden analysointi on kannattavaa ja jarkevéa. Pyritadn
luomaan hallintamenetelma, jolla tietynlaiset riskit pyritddn k&ytdnnon toimenpiteilld

valttamaan, pienentdmaan tai siirtdimaan. (Viitala & Jylhd 2011, 344.)

Mikali riskin todenné&kdisyyteen ei pystytd vaikuttamaan, voidaan siihen yrittad varautua.
Yrityksen kannattaakin laatia selvd suunnitelma, miten toimia ongelmatilanteissa. ltse
ongelmatilanteesta selviamisen liséksi yrityksen tulee ottaa huomioon, miten ongelman
aiheuttamasta notkahduksesta toivutaan. (PK-RH 2000-2009).
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Riskienhallintaprosessin viimeinen vaihe on seuranta ja vahingosta oppiminen. Koska
markkinallinen yritystoiminta muuttuu lahes péivittain, muuttuu sen mukana riskitkin.
Yrityksen tulee seurata, miten riskienhallinta toteutuu ja palveleeko se sen hetken tai tu-
levaisuuden haasteita. Mikali yritysta kohtaa jokin vahinko tai realisoitunut riski, kannat-
taa yrityksen ottaa oppia tapahtuneesta ja kehittdd sen mukana tulevaisuuden toimin-

taansa. Talloin paastaan riskienhallintaprosessin alkuun. (PK-RH 2000-2009).

3.12 Business Model Canvas

Business Model Canvas eli BMC on yrittdjan strateginen tyokalu, joka toimii apuna lii-
ketoimintasuunnitelman rakentamisessa. BMC:n avulla ideoidaan ja tarkennetaan liike-
toimintamallia eri ndkokulmista ja rakennetaan tiivis yhteenveto liiketoiminnan tarkeim-
misté osa-alueista. (Liikanen 2016.) Se on yksi sivuinen ja visuaalinen kaaviokuva (kuva
1), joka koostuu yhdekséasta liiketoiminnan rakennuspalikasta. Palikoiden avulla kasitel-
la&n yrityksen neljaa tarkeinta osa-aluetta: asiakkaita, tarjontaa, perusrakennetta seka ta-
loudellista kannattavuutta. Business Model Canvasin yhdeksan rakennuspalikkaa ovat
asiakasryhmat, arvolupaus, kanavat, asiakassuhde, tulovirrat, resurssit, ydintoiminnot,

kumppanit ja kulurakenne. (Osterwalder & Pigneur 2010, 15.)

Key Partners & Key Activities o Value Propositions ﬁ% Customer Relationships ' Customer Segments .

Key Resources .,

-: Channels -a

Cost Structure Revenue Streams

®
°Il

KUVA 1. The Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, 44)
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Business Model Canvasin suunnittelu kannattaa aloittaa asiakkaista. Asiakasryhmat ovat
jokaisen yrityksen liiketoiminnan suunnittelun ydin, silla ilman asiakkaita yritys ei yksin-
kertaisesti pysty selviamaén. Yrittdjan tulee méaarittad, kenelle yritys tuottaa arvoa ja
ketkd ovat yrityksen tarkeimpid asiakkaita. Asiakkaita kannattaa ryhmittaa erilaisiin
kohde- ja asiakasryhmiin esimerkiksi yhteisten tarpeiden ja ostokayttdytymisen mukaan.
Kun yrityksen kohderyhmat on madritelty, voidaan siirtyd liiketoiminnan suunnittelussa
eteenpéin. Hyva liiketoimintasuunnitelma rakentuu vahvan asiakasymmarryksen ympa-
rille. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20.)

Jotta asiakasryhmat saadaan ostamaan yritykselta, tulee yrityksen luoda jonkinlaista ar-
voa asiakkaille. Arvolupauksella tarkoitetaan tuote- tai palvelupakettia, jonka avulla rat-
kaistaan asiakkaan ongelmat ja tarpeet. Lisdarvo saattaa luoda asiakkaille uudenlaisen
tarpeen tai tarjota olemassa olevaa ratkaisua erilaisten ominaisuuksien muokkaamana.
Yrityksen tulee pohtia, minkalaista arvoa he tuottavat kohdeasiakkailleen ja mihin ongel-
miin he tarjoavat ratkaisuja. (Osterwalder & Pigneur 2010, 22—-23.)

Pelkastaan yrityksen kohdeasiakkaiden ja arvolupauksen maarittdminen ja tunnistaminen
eivat riitd. Jotta tuote ja palvelu saadaan asiakkaalle, tulee miettid, mité kanavia kannattaa
kayttad, jotta tavoitetaan asiakas. Kanavointi kannattaa jakaa viiteen eri vaiheeseen: tun-
nettavuuteen, arviointiin, hankintaan, toimitukseen ja jalkimarkkinointiin. Aluksi yrityk-
sen kannattaa miettid, miten yritys ja sen tarjoamat palvelut tai tuotteet saadaan asiakkaan
tietoisuuteen. Td&mén jalkeen pohditaan, miten mahdollistetaan asiakkaalle yrityksen ar-
volupauksen arviointi. Arvioinnin jélkeen asiakas saattaa haluta ostaa tuotteen tai palve-
lun. Miten asiakas voi ostaa? Tuote tai palvelu tulee myos toimittaa asiakkaalle jotenkin.
Tahankin on olemassa monia vaihtoehtoja, joten tulee miettid, mikd vaihtoehto toimii
yrityksen toiminnan ja asiakkaiden tarpeiden kannalta parhaiten. Asiakkuuden elinkaaren
lopussa ovat jalkimarkkinointi ja hyvan jalkimaun luominen. (Osterwalder & Pigneur
2010, 26-27.)

Kun toimitaan asiakkaiden kanssa, syntyy automaattisesti yrityksen ja asiakkaiden vélille
jonkinlainen asiakassuhde. Yrityksen tulee pohtia, minkalaisen asiakassuhteen se haluaa
luoda kullekin asiakasryhmélle ja kuinka kyseistd suhdetta pidetaan ylla. Myos asiakas
saattaa odottaa tietynlaisen suhteen syntymist4 hénen ja tuotetta tarjoavan yrityksen vé-
lille. Yrityksen tehtdvand on madritelld tavoiteltavat asiakassuhteet ja toimintatavat, jonka
avulla luodaan ja yllapidetaan kyseisia suhteita. (Osterwalder & Pigneur 2010, 28-29.)
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Liiketoiminnan ldhtokohta on tulovirrat eli kaikki raha, jota yritykselle tulee. Tuotteet ja
palvelut hinnoitellaan sen mukaan, ettd yritys saa riittdvan katteen ja asiakas hintaa vas-
taavan hyddyn. Yrityksen tuleekin miettig, paljon asiakas on valmis maksamaan saamas-
taan arvolupauksesta. Yrityksen liikeidean mukaan kartoitetaan kaikki tavat, joilla yritys
saa tuottoa. Business Model Canvasiin tulee maarittaa yrityksen tulotyypit ja hinnoittelu-
mallit. (Osterwalder & Pigneur 2010, 30-31.)

Resursseilla tarkoitetaan kaikkea konkreettista omaisuutta, jota liiketoiminnan harjoitta-
miseen vaaditaan. Nailla resursseilla mahdollistetaan arvolupauksen luominen, markki-
noiden tavoittaminen, asiakassuhteiden yllapitdminen ja myynti. Resurssit voivat olla
fyysisid, taloudellisia ja aineettomia tekijoita tai henkil6ité. Ydintoiminnot taas ovat toi-
mintoja ja tehtévia, joiden avulla mahdollistetaan resurssien kanssa yhteistydssa arvolu-
pauksen luominen, markkinoiden tavoittaminen, asiakassuhteiden yllapitdminen ja
myynti. (Osterwalder & Pigneur 2010, 34-37.)

Lahes jokainen yritys tarvitsee toimintansa avuksi kumppaneita. Kumppanit ovat ver-
kosto tavarantoimittajia ja muita yhteistydkumppaneita, joiden avulla luodaan arvolu-
pauksia asiakkaille. Yritys voi ulkoistaa joitain ydintoimintoja toisille yrityksille. Talloin
saattaa olla kyse esimerkiksi taloudellisten resurssien puutteesta tai riskien minimoimi-
sesta. Yrityksen tuleekin miettid, mitd ydintoimintoja tai hydtya kumppanit tarjoavat yri-
tykselle. (Osterwalder & Pigneur 2010, 38-39.)

Kulurakenne on vastakohta tulovirroille. Yrityksen tulojen sijasta tutkitaan liiketoimin-
nassa syntyneitd kuluja. Kuluja on helppo tutkia, kun yritys on madaritellyt tarkeimmat
resurssit, ydintoiminnot ja kumppanit. Kulurakenne koostuu kaikista kuluista, joita syn-
tyy toteutusprosessin, markkinoinnin ja jakelukanavien kautta. Yrityksen tulee myos hah-
mottaa litketoiminnan muuttuvat ja kiintedt kustannukset. (Osterwalder & Pigneur 2010,
40-41.) Muuttuvat kustannukset ovat kuluja, jotka riippuvat taysin tuotannon ja myynnin
maarésta. Téallaisia ovat esimerkiksi tuotteiden valmistukseen tarvittavat raaka-aineet.
Kiinteitd kustannuksia taas ovat kulut, jotka ovat taysin riippumattomia myynnin méaa-
résta. Tallaisia kuluja ovat esimerkiksi toimitilojen vuokrat ja lammitys sek& ilmastointi-
kulut. (Viitala & Jylhd 2011, 301-302.)
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Vaikka Business Model Canvas on erinomainen valine liiketoimintasuunnitelman luomi-
seen, avaa se vain liiketoiminnan tekijoitd suppeammasta ndkokulmasta. Kirjallinen lii-
ketoimintasuunnitelma on kattavampi kokoelma yrityksen toiminnasta, johon BMC on
hyva liittdd loppuun erdanlaiseksi yhteenvedoksi. Sen avulla lukija pystyy helpommin

kokoamaan yhteen luettua tietoa ja muodostamaan yleiskasityksen yrityksen toiminnasta.
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4 TUOHEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1 Tiivistelma

Liikeidean takana on Liisa Lindroos, jonka tavoitteena on avata cocktail-baari Tampereen
keskustaan. Cocktail-baarin nimeksi tulee Tuohi. Yritys keskittyy Suomen luonnon
raaka-aineista valmistettuihin laadukkaisiin cocktaileihin ja ammattitaitoiseen seka asia-

kaslahtoiseen palveluun.

Tuohen tavoitteena on kannattava liiketoiminta ja cocktail-kulttuurin luominen Tampe-
reelle. Toiminnallaan Tuohi pyrkii nostamaan alkoholien ja cocktailien arvostuksen sa-
malla tasolle kuin mitd ruoka on tana paivana. Markkinoilla Tuohi pyrkii taloudellisesti
riippumattomaksi ravintolaksi, joka tuntee kohderyhmanséd. Tunnettavuutta tavoitellaan

Tuohen juoma- ja palvelutuotteilla.

Asiakkaina ovat tamperelaiset aikuiset, jotka nauttivat hyvasta musiikista, rennosta tun-
nelmasta ja laadukkaista cocktaileista. Kohdeasiakkaat arvostavat hyvaa palvelua ja ovat
valmiita maksamaan laadukkaasta tuotteesta. Tampereella kyseisista asiakkaista on kova
Kilpailu, mutta Tuohi asemoituu keskimé&araista paremmin kilpailijoiden tarjontaan néh-

den.

Tuohi tarjoaa laadukkaan ja maistuvat jJuomatuotteen, jonka valmistamiseen on kaytetty
suomalaisia luonnon raaka-aineita. Tuotteiden hinnat ovat hieman keskivertoa korkeam-
mat, mutta kuitenkin maltilliset. Juomatuotteen tueksi tarjotaan ammattitaitoista ja hen-

kilokohtaista palvelua seka silméaé miellyttava ja tasokas milj6o.

Markkinointi painottuu asiakassuhdemarkkinointiin ja erityisesti sosiaalisen median vai-
kuttamiseen. Liséksi yllapidetddn sujuvaa sisdistd markkinointia. Henkil6kunta on am-
mattitaitoista ja yritykselle omistautuvaa. Ravintolan perustaja toimii ravintolajohtajana,

ja hanen liséksi yrityksessa toimii padabaarimestari seka yksi osa-aikainen tyontekijé.

Tuohen avaaminen vaatii kohtuulliset investoinnit. 45 asiakaspaikan cocktail-baarin on
arvioitu vaativan 64 000 euron pd&doman. Vuosittaiseksi arvonlisaverottomaksi liikevaih-

doksi arvioidaan 204 000 euroa.
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Ravintolan toimintaan vaikuttavia riskejd on monia, mutta niista suurimmat ovat vaéarin
kohdistettu markkinointi, kilpailijoiden kehitys, tavarantoimittajien toimitusvaikeudet,
rahoitusriskit ja ammattitaidoton henkil6kunta. Oikealla liikeidealla ja tarkalla toiminnan

seurannalla minimoidaan riskit.

4.2 Tuohen lahtokohtatilanne

Tuohen liikeidean takana on Liisa Lindroos, jonka tavoitteena on perustaa cocktaileihin
keskittyva anniskeluravintola Tampereelle. Lindroos on kokenut paloa cocktaileihin ja
sen kulttuuriin jo useamman vuoden ajan. Ensi-innostus syntyi Minibaari Cocktail Roo-
missa suoritetun harjoittelun kautta. Cocktail baarille uskotaan olevan selked markkina-

rako Tampereen eldmyksia etsivan asiakaskunnan keskuudessa.

Tuohen perustamisidea lahti liikkeelle Tampereen kolmen korkeakoulun: Tampereen am-
mattikorkeakoulun, Tampereen yliopiston sek& Tampereen teknillisen yliopiston yhteisen
yrittdjyys- ja innovaatiopalvelun eli Y-kampuksen jarjestdmasta Business Camp -kurs-
sista. Kurssi oli viikon kestava intensiivikurssi, joka keskittyi liikeidean kehittdmiseen ja
sité kautta yrityksen perustamiseen. Kurssin aikana kehittyi Tuohen liikeidea ja perusta-

minen sai lahtélaukauksensa.

Lindroosilla on ldhes kahdeksan vuoden ravintola-alan kokemus. Han on tyoskennellyt
monessa ruoka- ja anniskeluravintolassa. Talla hetkell& Lindroos opiskelee palveluliike-
toiminnan koulutusohjelmaa, josta han valmistuu joulukuussa 2017. Lindroosin on tar-
koitus keskittyd ravintolaprojektiin taysipaivéisesti. Tuohen perustamisprosessi rahoite-
taan osaksi oman paadoman avulla. Loppuosa pyritaan rahoittamaan lainan ja sijoitusten

avulla.

Ravintola-alan kokemuksensa ansiosta Lindroos omaa vahvan osaamisen anniskeluravin-
tolassa toimimisesta. H&n osaa toimia asiakkaiden kanssa ja tunteekin kohderyhmén
melko hyvin. Koulutuksen kautta hanelld on osaamista myos ravintolan toiminnallisista
tehtévistd kuten laskennasta ja markkinoinnista. Lindroosilla on mygs vahva verkosto ra-
vintola-alalla toimiviin vaikuttajiin ja hanell4 on suhteita muun muassa tavarantoimitta-

jaan, kirjanpit&jaan ja rakennusinsingoriin.
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4.3 Liikeidea, arvot, strategiset ratkaisut ja tavoitteet

Tuohi on A-oikeuksin vastusteltu anniskeluravintola, jonka liikeideana on tuottaa laaduk-
kaita cocktaileja kayttaen hyddyksi Suomen luonnosta saatuja raaka-aineita. Juomavali-
koima koostuu laajasta kirjosta erilaisia alkoholeja, joista ammattitaitoiset baarimikot val-
mistavat maukkaita juomia. Keskidssé ovat suomalaiset luonnon raaka-aineet ja erityi-
sesti suomalaiset alkoholit kuten vodkat, viskit ja ginit. Hintaluokaltaan ravintola on hie-
man keskitasoista korkeampi, mutta kuitenkin matalampi kuin Helsingin vastaavat ravin-

tolat.

Laadukkaan tuotteen liséksi Tuohi keskittyy myos asiakaslahtdiseen palveluun. Paata-
voitteena on luoda jokaiselle asiakkaalle omanlaisensa elamys ja palvelukokemus. Asi-
akkaat otetaan huomioon heti heidén astuessaan ovesta sisaan ja palvellaan loppuun asti
niin hyvin kuin mahdollista. Tuohessa asiakkaat saavat palvelua suoraan poydista ruoka-
ravintolan tavoin. T&llGin ravintolaan asiakas voi tehdd myo6s poytavarauksen etukéteen.
Asiakkaalle luodaan elamys juomatuotteen, ammattimaisen palvelun ja luonnonléheisen

seka tunnelmallisen miljéon avulla.

Tuohi sijaitsee Tampereen ydinkeskustassa hyvien liikeyhteyksien varrella. Sen sisustus
ja ulkoinen ilme hakevat yhdessa markkinoinnin kanssa luonnonléheista, modernia ja
trendikastd tunnelmaa. Sisustukseltaan Tuohi on moderni ja tyylikds korostaen samalla
luonnon materiaaleja. Sisustuksen varipaletti on lainattu suoraan Suomen luonnosta, jol-
loin keskitssé ovat ruskea, valkoinen ja vihreén eri sdvyt. Materiaaleina kéytetadn ensi-

sijaisesti puuta, kivea ja tekstiilia.

Kohdeasiakkaita ovat 20-40-vuotiaat aikuiset, jotka arvostavat laadukkaita ja makurik-
kaita juomatuotteita sekd ammattitaitoista palvelua. Useimmiten asiakas on urbaani ja
trendikas aikuinen, joka etsii uusia elamyksia ja makumaailmoita sekd on valmis maksa-
maan laadusta. Kohdeasiakkaalle Tuohi on paikka, jossa voidaan rentoutua, viettaa aikaa
ystavien kanssa ja paésté hetkeksi eroon arjesta. Liséksi Tuohen yksi keskeisimmista koh-
deryhmista on ulkomaalaiset turistit, jotka ovat kiinnostuneita suomalaisista tuotteista ja

luonnosta.
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Tuohen arvomaailma perustuu asiakaskeskeiseen toimintaan, jossa suomalaisuutta ja eet-
tisyyttd korostaen yhdistetd&n laadukas tuote ja ammattitaitoinen palvelu. Yrityksen toi-
minta perustuu seuraaviin viiteen (taulukko 1) arvoon: asiakaskeskeisyys, suomalaisuus,

eettisyys, laadukkuus ja ammattitaitoinen tuote.

TAULUKKO 1. Tuohen arvot.

Asiakaskeskeisyys = Asiakas on se, jota varten tehdaén ja toimitaan
Suomalaisuus Tuohi arvostaa ja korostaa toiminnassaan suomalaisuutta

Eettisyys Tuohi toimii vastuullisesti ja mahdollisimman ekologisesti

Asiakkaan odotukset taytetdan niin tuotteen kuin palvelunkin
Laadukkuus
osalta

Ammattitaitoinen = Asiakasta palvelee aina ammattitaitoinen ja koulutettu

palvelu henkilokunta

Tuohen padmaarana on tehda kannattavaa liiketoimintaa ja luoda Tampereelle cocktail -
kulttuuri. Lisaksi Tuohi pyrkii muokkaamaan ajatusta, jonka mukaan alkoholi on vain
humaltumista varten. Cocktailien kautta pyritddn korostamaan alhokolien rikasta maku-

maailmaa ja nostamaan juomien arvostus samalle tasolle ruoan kanssa.

Yritys pyrkii taloudellisesti riippumattomaksi vuoden sisaan perustamisestaan. Tavoit-
teena on positiivinen myynti ja valmius maksaa alkuinvestointeja aikataulun mukaisesti
takaisin. Yritys on kannattava ja tunnettu, mutta toimintaa pyritdén kasvattamaan tehok-
kaan markkinoinnin avulla. Asema markkinoilla on hyva eiké liikeidea ole vaatinut muu-

toksia. Tuohessa tydskentelee kaiken kaikkiaan kolme baarimikkoa.

Paastadkseen tavoitteisiinsa, Tuohi pyrkii erilaisen, mutta tdsméllisen markkinoinnin
avulla saavuttamaan kohderyhmansa. Jokainen tavoitettu asiakas palvellaan hyvin, jol-
loin he kertovat positiivisista kokemuksistaan eteenpéin ja jopa palaavat itse ravintolaan
uudestaan. Tuote- ja palvelutaso pidetédan laadukkaana ja ajankohtaisena, jolloin juoma-
valikoimaa uudistetaan aina vaadittaessa. Toiminta pidetddn kannattavana tarkkojen las-
kelmien ja suunnitelmien avulla. Laadun takaamiseksi Tuohi analysoi aktiivisesti toimin-
taa ja puuttuu mahdollisiin kehitys- ja ongelmakohtiin. Koulutusten avulla yritys yll&pitaa

tyontekijoiden ammattitaitoa ja soveltuvuutta.
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4.4 Lahtokohta-analyysi

Ymparistoanalyysi

Tuohen toimintaan vaikuttavat monet ulkoiset yritysympériston tekijat. Monia vuosia jo
laskenut taloudellinen tilanne Suomessa on yksi tarkeimmistd huomioitavista seikoista
yrityksen perustamisessa. Taloudelliset leikkaukset ja veronnostot vaikuttavat huomatta-
vasti yksityisten asiakkaiden ostokayttdytymiseen, jolloin saastosyistd ulkona syéminen
ja juominen saattavat vahentya. Taloudellinen lasku voidaan silti kokea myds positiivi-
sena yrityksen kannalta, silla ty6ttdmyys kasvaa. Talldin I0ytyy enemman osaavaa ja am-

mattitaitoista henkildkuntaa.

Globalisaation ja teknologisoitumisen my6ta kuluttajat ovat muuttuneet entista tietoisim-
miksi kuluttajiksi. Kansainvalistymisen myota muiden maiden kulttuurit ja tarjonta ovat
tulleet tutummaksi. Uusia ideoita ja trendejé tuodaan ulkomailta koko ajan lisa4, jolloin
markkinat kasvavat. VValinnan varaa on paljon, jonka takia asiakkaat osaavat vaatia kayt-
tamiltadn tuotteilta ja palveluilta enemman, eiké pelkkd hyva tuote enda riitd. Asiakkaat

etsivat elamyksia.

Suomalaisten kulutuskulttuuri on muutostilassa. Arvomaailma muuttuu, jonka seurauk-
sena esimerkiksi alkoholin kulutus on ollut laskussa jo useamman vuoden ajan. Kulttuu-
rin vaihdoksen my6td maarén sijasta panostetaan enemman laatuun ja entista enemman
keskitytadn myos ekologisiin ja eettisiin tuotteisiin seka palveluihin. Hyvien makujen li-
séksi keskitytadn raaka-aineiden tuoreuteen, kotimaisuuteen ja luonnonmukaisuuteen.

Asiakas haluaa tietdd, miten ja missa ostettava tuote on valmistettu.

Teknologisoitumisen myota erityisesti markkinointi on muuttunut vuosien aikana. Yha
useammalla on kéytdssadn alypuhelin, ja sen sekd internetin kéytt6a voidaankin pitaa tana
paivand oletusarvona. Vuonna 2016 suomalaiset kayttivét sosiaalisessa mediassa aikaa
4,5 tuntia viikossa. Samana vuonna 53 % suomalaisista kaytti Facebookia paivittain.
(M&M 2016.) Internet ja erityisesti sosiaalinen media ovatkin tdman aikakauden mark-
kinointivaylié. Jotta yritys pysyisi kehityksen mukana, tulee sen perinteisten lehtimainos-

ten sijasta satsata tietoteknisiin markkinointikeinoihin sdanndésten sallimissa rajoissa.
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Markkina-analyysi

Tampere on kaupunki, joka kasvaa vuosi vuodelta. Uutta keksitaan ja rakennetaan koko
ajan. Kulttuuria lisataan esimerkiksi Kansiareena -projektin myota ja uusia kulkumahdol-
lisuuksia kehitelldan raitiotieallianssin avulla. Entista enemméan Tampereella pyritdan
my06s keksimaan uusia asumisratkaisuja muuttovirran ja asukasluvun kasvun myota.
Tampereen vékiluku on reilu 220 000. Néista noin 83 000 ihmisté (kuvio 6) kuuluu Tuo-
hen kohderyhmé&éan 20-40-vuotiaat aikuiset. (Tilastokeskus 2017.)

Ikdryhma
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KUVIO 6. Vaeston iké- ja sukupuolirakenne Tampereella 2016 (Tilastokeskus 2017).

Tamperelaisten lisaksi Tuohen kohderyhmaan kuuluu ulkomaalaiset ja kotimaiset turistit.
Tampereen turismi on ollut kasvussa viimeisen parin vuoden ajan (kuvio 7). Vuonna 2016

matkailijat viettivat yli 1 000 000 yota Tampereella. (Tilastokeskus 2017.)
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KUVIO 7. Ydpymisvuorokaudet Tampereen seutukunnassa 2000-2016:
Kaikki matkailijat (Tilastokeskus 2017).
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Tampereella toimii tuhansia yrityksié eri toimialojen alla (kuvio 8). Vuonna 2015 majoi-
tus- ja ravitsemisalan yrityksia toimi Tampereella l&hes 8 000. Vuodesta 2013 alan yri-
tyksié on lisadntynyt Tampereelle vuosittain. Kehitys ei kuitenkaan ole ollut radikaalia.
(Tilastokeskus 2017.)

G Tukku- ja véhitt.k; moott.ajon.korj
M Ammatill, tieteell. ja teknin. toim

L Kiinteistdalan toiminta
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F Rakentaminen
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KUVIO 8. Toimipaikat paatoimialoilla Tampereella 2013-2015 (Tilastokeskus 2017).

Kevaélla 2017 laaditun nettikyselyn (liite 3) avulla tarkasteltiin Tampereen anniskelura-
vintolatarjontaa. Kyselyn avulla pyrittiin selvittdmaén, asiakkaiden ostoké&yttaytymista
Tampereen anniskeluravintoloissa. Lisaksi selvitettiin, minkalaisissa anniskeluravinto-
loissa tamperelaiset viihtyvét ja mitka tekijat vaikuttavat illanviettopaikan valintaan. Ky-
sely toteutettiin Google docs -nettikyselyné ja kyselya jaettiin muun muassa Facebookin
Tampere-ryhmiin ja séhkopostin véalitykselld. VVastauksia keréttiin yhteensd 183 kappa-

letta.

Ensimmaisen kysymyksen avulla pyrittiin selvittdmaan, kuinka usein tamperelaiset kay-
vat anniskeluravintoloissa (kuvio 9). Vastanneista suurin osa, 29 %, kdy anniskeluravin-
toloissa pari kertaa kuukaudessa. 25,1 % vastaajista kdy taas monta kertaa viikossa an-
niskeluravintoloissa ja 21,3 % kerran viikossa. Vastanneista 15,8 % kay anniskeluravin-

toloissa harvemmin kuin kerran kuukaudessa.
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@ Monta kertaa viikossa
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qp @ En kdy anniskeluravintoloissa

KUVIO 9. Kuinka usein kéyt anniskeluravintolassa? (N=183)

Seuraavaksi pyrittiin monivalintakysymyksen avulla selvittdmaan, minka tyylisissa an-
niskeluravintoloissa tamperelaiset kayvat tai haluaisivat kayda (kuvio 10). Suurin osa
vastanneista kdy tai haluaisi kdyda pubeissa. Toiseksi suurimman aaniméaaran sai ruoka-
ravintolat ja kolmanneksi yokerhot. Viinibaarissa kdy tai kavisi 33,9% vastanneista. Ky-
selyn mukaan cocktail -baareissa kaydaan tai haluttaisiin kdyda véhiten. Vastanneista kui-
tenkin 31,7 % kavisi cocktail-baareissa. Vastaajilla oli mahdollisuus valita monta vaihto-

ehtoa.
Pubi 148 (80.9%)
Yékerho 83 (45.4%)
Cocktail -baari 58 (31.7%)
Viinibaari 62 (33.9%)
Ruokaravintola 116 (63.4%)
0 25 50 75 100 125 150

KUVIO 10. Minka tyylisesséa anniskeluravintolassa kayt/haluaisit kdyda? (N=183)

Kolmannen monivalintakysymyksen avulla selvitettiin, minka perusteella tamperelaiset
valitsevat anniskeluravintolan (kuvio 11). Monivalintakysymyksen mukaan suurin tekijé,
jonka mukaan anniskeluravintola valitaan, on hyva palvelu. Vastanneista 72,7 % valitsee
ravintolan hyvan palvelun mukaan. Toiseksi merkittavin valintaan vaikuttava tekijé oli
anniskeluravintolan sijainti. Tamperelaisista 63,9 % valitsee ravintolan sen sijainnin mu-

kaan. Siisti ja visuaalinen sisustus, laadukas juomatarjonta seka halvat hinnat olivat
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kaikki tekijoita, jotka vaikuttivat lahes yhté paljon ravintolan valintaan. Vahiten tampe-
relaisten valintaan vaikutti erottuva tuotevalikoima. Myos tassa kysymyksessé pystyi vas-

taaja valitsemaan monta vaihtoehtoa.

Halvat hinnat 80 (43.7%)
Hyvé palvelu 133 (72.7%)
Laadukas juoma... 84 (45.9%)
Erottuva tuoteva... 53 (29%)
Sijainti 117 (83.9%)
Siisti ja visuaalin... 86 (47%)
0 25 50 75 100 125 150

KUVIO 11. Mink4 asioiden perusteella valitset anniskeluravintolan? (N=183)

Seuraavaksi selvitettiin, kuinka paljon tamperelaiset ovat valmiita maksamaan laaduk-
kaasta juomatuotteesta (kuvio 12). Reilun enemmistén mielesta 6-10 € on sopiva hinta
laadukkaasta juomatuotteesta. Jopa 78,7 % tamperelaisista maksaisi hyvésta juomasta 6—
10 €. Vastanneista 14,2 % on valmis maksamaan laadukkaasta juomatuotteesta 11-15 €.
6 % tamperelaisista maksaisi hyvésta juomasta alle 5 euroa ja vain 1 % olisi valmis yli

15 euron hintaan.
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KUVIO 12. Paljonko olet valmis maksamaan laadukkaasta juomatuotteesta? (N=183)

Seuraavan kysymyksen avulla selvitettiin, kuinka paljon rahaa alkoholiin tamperelaiset
kayttavat yhden illan aikana (kuvio 13). Enemmistd tamperelaisista kayttdd alkoholiin
rahaa yhden illan aikana noin 21-30 euroa. Vastanneista 24,6 % kayttad yli 40 € alkoho-

liin yhden illan aikana. Vastausten perusteella yhté suuri osa tamperelaisista k&yttaa rahaa
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joko 11-20 euroa tai 31-40 euroa illan aikana. Vdhemmistd kéayttaa illan aikana alkoho-

liin rahaa alle 10 euroa.

® alle 10€
@ 11-20¢€

21-30 €
@ 31-40€
@ yide€

KUVIO 13. Kuinka paljon kaytat rahaa alkoholiin yhden illan aikana? (N=183)

Kyselyn viimeiset kolme kysymysté olivat avoimia kysymyksia. Kysymykset olivat: Mi-
hin anniskeluravintolaan veisit toiselta paikkakunnalta tulleen ystavasi? Mihin anniske-
luravintolaan menisit, jos haluaisit nauttia hyvén cocktailin? Minka tyylisen anniskelura-
vintolan toivoisit Tampereelle? Kyselyn perustella ei saatu selvad vastausta siit4, mihin
anniskeluravintolaan suurin osa veisi toiselta paikkakunnalta tulleen ystavan. Kun kysyt-
tiin, mihin ravintolaan menisit nauttimaan hyvén cocktailin, 12 % vastasi, etta ei tieda.
Vastaajista 16,9 % vastasi, toimintansa lopettaneet cocktail baarit, Barmacian tai Mini-
baarin. Kyselyn perusteella suosituimpia cocktaileja tarjoilevia anniskeluravintoloita oli-

vat Moro Sky Bar ja Olympia-korttelin Muusa.

Kilpailija-analyysi

Tampereella toimii monta anniskeluoikeudet omaavaa ravintolaa. Kilpailu on kovaa ja
kiristyy vuosi vuodelta enemman. Uusia ravintoloita syntyy, mutta vaihtuvuus on mygs
suurta. Tuohen kilpailuymparistd késittdd Tampereen keskustan ja sen ymparysalueen;
kolmen kilometrin sateella Tampereen ydinkeskustasta. Alueella toimii satoja anniskelu-

ravintoloita, joista Tuohen valittémi& kilpailijoita ovat muutama ravintola.

Tuohi on kooltaan pieni ja intiimi, joten kilpailevia ravintoloita on monia. Tuohen paa-
tuote on cocktailit, mik& rajaa valittdmien kilpailijoiden maaréa. Konseptin myota koh-
deryhma muuttuu radikaalisti esimerkiksi olutravintoloiden kesken. Tampereella toimii
talla hetkelld vain yksi anniskeluravintola, joka on liikeidealtaan cocktail-baari. Tdmén
lisdksi alueella toimii muutamia ravintoloita, joiden tuotevalikoimasta I0ytyy cocktaileja,

mutta eivat suoranaisesti ole cocktail baareja. Tuohen kolme isointa kilpailijaa ovat tut-
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kimuksestakin esille tulleet Olympia korttelin Tiima, Moro Sky Bar ja Living room. Li-
séksi analysoin Tampereella pitkdan toimineiden ravintoloiden — Cafe Europan ja Tee-
renpelin — toimintaa. Kilpailuanalyysissa (liite 4) tutkitaan ndiden viiden heikkouksia ja

vahvuuksia.

Tiima on Satakunnankadulla sijaitseva Olympia-kortteli kompleksin osa, joka keskittyy
cocktaileihin. Tiiman liikeideana on 20-luvun salakapakka, joka tarjoaa asiakkailleen el&-
myksen juomatuotteiden ja miljoon avulla. Salakapakka -teema nékyy baarin sisustuk-
sessa, markkinointityylissa ja tunnelmassa. Sisddnkayntia Tiimaan ei ole merkitty ja
Olympian sisépuolellakin cocktail-baarin oven edessd on massiiviset punaiset verhot. Ra-
vintola on hdmaéra ja tunnelmallinen sek& palvelu erinomaista ja henkilékohtaista. Juo-
malista koostuu klassikkojuomista seka Tiiman omista erikoisuuksista. Henkilokunta on
ammattitaitoista ja raaka-aineet tuoreita. Markkinointina toimii puskaradio. Nettisivuja
Tiimalla ei ole ja sosiaalisessa mediassakin se vaikuttaa vain Facebook -sivun avulla,
jossa l&hinna julkaistaan tulevista tapahtumista. Tiima on téll& hetkell& Tampereen ainoa
oikea cocktail-baari, mutta sen suurin haaste on tunnettuuden puute. V&haisen markki-
noinnin ja syrjaisen sijainnin takia, on sen l6ytdminen vaikeaa. Tiiman vahvuus on tari-

nallistaminen ja tunnelman luominen. Tiimassa on noin 30 asiakaspaikkaa.

Moro Sky Bar on Tampereen Sokos Hotel Tornin ylimmassa kerroksessa sijaitseva na-
kdalabaari. Moro on lanseerannut itsensa tyylikkéaéksi ja rennoksi drinkkibaariksi, joka
teemaltaan kunnioittaa tamperelaisia olympiamitalisteja. Tama sporttibaarin tyylinen an-
niskeluravintola tarjoaa hulppeat nakymat koko Tampereen keskustaan ja hieman pidem-
maéllekin. Moro kuuluu S-ryhman ravintolaketjuun, mika nékyy sen juomatarjonnassa ja
palvelussa. Juomalistalta 16ytyy samoja tuotteita kuin muistakin S-ketjun ravintoloista.
Erikoisuutenaan Moro tarjoaa cocktaileja. Juomien lisaksi Moro tarjoilee lounasta. Niin
kuin S-ryhmaén luonteeseen kuuluu, markkinoi Moro Sky Bar itseddn tehokkaasti. Ravin-
tolalla on selkeét ja hyvét nettisivut, joista 10ytyy kaikki olennainen tieto ravintolan tar-
jonnasta ja hieman enemmankin. Sosiaalisessa mediassa Moro on mygs vahvasti mukana.
Facebook-sivuilla julkaistaan aktiivisesti ajankohtaisista tapahtumista. Liséksi ravinto-
lalta 16ytyy Instagram-tili. Moro Sky Barin heikkoutena on keskinkertainen palvelu ja
erotuumattomat tuotteet. Ravintolan vahvuuksia ovat hotellin toiminta, ndkdalat ja S-ryh-
man bonusjarjestelmé. Moro Sky Barissa on terassi mukaan lukien noin 80 asiakaspaik-

kaa.
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Living Room on meksikolainen ruokaravintola, joka sijaitsee Hameenkadulla. Living
Room tarjoaa paivisin maittavia erikoiskahveja, iltaisin meksikolaista ruokaa ja 0isin
cocktaileja. Teemaltaan ravintola on meksikolainen, jota tukee ruuan lisaksi juomatar-
jonta. Juomalista koostuu meksikolaisista oluista ja klassikko cocktaileista, kuten marga-
ritoista. Ravintolassa palvelu on erinomaista ja asiantuntevaa. Tilaaminen baaritiskiltd
poistaa jaykan ravintolatunnelman ja korostaa rentoa ilmapiiria. Living Room on paikka,
jossa hyvan ruoan ja juoman aarellg vietetdan aikaa ystévien kanssa. Myos Living Roo-
min markkinointi keskittyy paasaantoisesti internettiin. Ravintolalla on hyvét ja selkeét
nettisivut sek& Facebook ettd Instagram-sivut. Living Roomin vahvuutena on ruokatar-
joilu, jonka takia isomman porukan on helpompi valita kyseinen ravintola illanviettoon.
Heikkoutena on Living Roomin englanninkielinen palvelu, joka suomalaiselle saattaa olla

haaste. Living Roomissa on noin 80 asiakaspaikkaa.

Cafe Europa on Aleksanterinkatu 29 sijaitseva ravintolabaari, joka on toiminut Tampe-
reella jo parikymmenta vuotta. Ravintola kuuluu valtakunnalliseen Restamax ravinto-
layhtioon. Konseptiltaan Cafe Europa on paikka, joka kokoaa yhteen eteld-eurooppalai-
sen keittion, kahvilakulttuurin ja juomavalikoiman. Paivésaikaan paikka toimii kahvila-
tyyppisend istuskelupaikkana ja iltaisin siitd muuttuu tiskijukkien ja akustisten live-ban-
dien tahdittama lounge-baari. Teemaltaan ja sisustukseltaan Cafe Europa on nimensa mu-
kaan eurooppalainen. Palvelusta huomaa ketjuravintolan jaykkyyden. Tilaukset tehdaan
baaritiskiltd, mika tekee palvelusta entista varitontad. Juomalistakin koostuu lahinna ta-
vanomaisista tuotteista. Cafe Europa on kuitenkin ollut suosittu illanviettopaikka jo
monta vuotta. Tdhdn saattaa vaikuttaa iso asiakastila, kanta-asiakasohjelmat seké alen-
nukset. Lisdksi ravintolan sijainti on erinomainen. Markkinointikeinoiltaan Cafe Europa
ei erotu muista Kilpailijoista, sill4 he ovat panostaneet nettisivuihin ja sosiaaliseen medi-
aan. Cafe Europan vahvuuksia ovat ravintolan sijainti ja ravintolayhtion tuki. Heikkouk-
sina on variton palvelu ja keskivertoiset tuotteet. Asiakaspaikkoja Cafe Europassa on noin
70.

Teerenpeli on Lahdesta kotoisin oleva ravintolakonsepti, joka tuottaa sekd omaa olutta
ettd tislaamotuotteita. Liséksi yrityksella on omia olutravintoloita kuudessa Suomen kau-
pungissa. Teerenpelin ehdoton valttikortti on sen omat juomatuotteet. Ravintolalla on
laaja valikoima omalla panimolla valmistettuja oluita, siidereitd, viskejé ja gineja. Tuot-

teidensa kautta yrityksen tunnettavuus kasvaa entisestadn. Miljooltaan ravintola on myos
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viihtyisa. Hieman hamyinen ravintola on tunnelmallinen ja kotoisa. Palvelukin on henki-
Iokohtaista ja asiantuntevaa. Juomatuotteiden lisaksi ravintoloissa tarjoillaan pubihen-
kistd ruokaa. Teerenpelin vahvuutena on vakiintunut bréndi ja laadukkaat juomatuotteet.
Heikkoutena on tuotevalikoiman keskittyminen oluisiin. Tampereen Teerenpelissd on

noin 70 asiakaspaikkaa.

Jokaisella kilpailijalla on liiketoiminnallisia heikkouksia ja vahvuuksia. Kohderyhmaésta
Tuohen kanssa Kilpailee kaikki edella mainitut ravintolat. Pééasiallisen kohderyhman,
cocktaileista kiinnostuneet aikuiset, lisaksi kilpaillaan sekd ulkomaalaisista etta kotimai-
sista turisteista. Vaikka yhtalaisyyksié 10ytyy, erottuu Tuohi tuotetasolla muista kilpaili-
joista.

Yritysanalyysi - SWOT

Tuohen siséisen ja ulkoisen ympériston haasteita ja heikkouksia kartoitetaan SWOT-ana-
lyysin (kuvio 14) avulla. Yrityksen nykytilan vahvuuksia ovat vahva konsepti, laadukas
tuote, erilainen idea, ravintolan sijainti, ammattimainen henkilokunta, tarinallistaminen
ja elamyksellisyys. Tuohen konsepti on tarkoin suunniteltu, jolloin se tarjoaa kohderyh-
malle oikeanlaisen hyddyn ja kokonaisvaltaisen elamyksen. Liikeidea on erilainen ja
eroaa kilpailijoista palvelutyylin ja tuotteen avulla. Tuohen cocktailit ovat laadukkaita ja
valmistettu tuoreista raaka-aineista. Palvelu on asiantuntevaa ja henkilokunta ammattitai-
toista. Tarinallistamisen avulla Tuohi, ei ole vain paikka, jossa nauttia jokin juomatuote.
Toisiaan tukevan palvelun, miljéon ja tunnelman avulla luodaan asiakkaalle elamys.
Asiakas saa tuotteen ja palvelun kautta rahoilleen vastinetta. Tuohi sijaitsee keskustassa,

joten se on helposti tavoitettavissa liikenneyhteyksien avulla.

Kuten kaikilla yrityksillg, on Tuohellakin heikkouksia. Yrityksen nykytilan heikkouksia
ovat pieni liiketila, yksipuolinen konsepti, pienet katteet, kertaluonteisuus ja markkinoin-
nin haasteet. Koska Tuohen liiketila on pieni, tulee asiakaskapasiteetti nopeasti tayteen
viikonloppuisin. Liséksi cocktailien kateprosentit ovat suhteellisen pieni, silla niiden
valmistamiseen kaytetdan kalliita raaka-aineita. Tuohen konseptin yksipuolisuus tuottaa
my0s haasteita. Koska ravintolan tarjonnassa ei ole ruokaa tai laajaa olutvalikoimaa, sul-
kee se tiettyja asiakkaita ulkopuolelleen. Tuohen tarjoama eldémys saattaa jadda joillekin
kertaluontoiseksi kokemukseksi. Erikoisen liikeidean takia saatetaan Tuohessa kdyminen

kokea kokeilemisen arvoiseksi, mutta ei joka viikkoiseksi aktiviteetiksi. Yksi merkittdva
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Tuohen toimintaan vaikuttava heikkous on myds Suomen alkoholilainsdadokset, jonka

takia markkinointi on erityisesti haastavaa.

Tuohen tulevaisuuden mahdollisuuksia ovat asiakkaiden tietoisuus, juomakulttuurin ke-
hitys, lainsdddannon muutokset, tunnettavuus, kanta-asiakkaat ja vakiintunut asema. Asi-
akkaat muuttuvat entisté tietoisemmiksi, kun puhutaan kuluttamisesta. Yha enemmén
osataan vaatia laadukkaita tuotteita ja erinomaista palvelua. Lisaksi juomakulttuuri kehit-
tyy pois ajatuksesta, jonka mukaan juodaan mahdollisimman paljon mahdollisimman hal-
valla. Asiakkaat vahentdva juomien maaréa, mutta panostavat laatuun. Kehityksen seu-
rauksena Tuohi saavuttaa vakiintuneen aseman Tampereen ravintolamarkkinoilla. Kas-
vaneen tunnettavuuden ansioista Tuohi saavuttaa entistd enemmé&n mahdollisia asiakkaita
ja luo kanta-asiakkuuksia. Seuraavina vuosina Suomen alkoholilainsdadantd kokee myos

muutoksia, jolloin Tuohen toiminta saattaa helpottua.

Uhkia, jotka tulevaisuudessa saattavat olla Tuohen toimintaan vaikuttavia, ovat kilpaili-
joiden lisaantyminen, taloudellinen tilanne, epdammattimainen henkil6sto, uudet trendit,
liika elitistisyys ja sesonkiluonteisuus. Uusien ravintola-alan yritysten mydsta kilpailu
Tampereen markkinoilla kiristyy. Kun samoista asiakkaista kilpailee monet yritykset, on
kannattavan liiketoiminnan tekeminen hankalaa. My6s taloudellisen tilanteen muuttuessa
huonompaan suuntaan vahenee automaattisesti ravintoloissa kayminen. Mikali henkil6-
kunta ei kouluttaudu tai kehité itseddn, nakyy se palvelussa ja asiakkaisen tyytyvéisyy-
dessé. Cocktailien valmistaminen vaatii myds kokemusta ja ammattitaitoa, minka takia
osaavan henkilékunnan I6ytdminen saattaa olla vaikeaa. Koska cocktaileja pidet&én tie-
tyssa madrin hienoina juomina, saattaa cocktail-baarille muodostua tahtomattaan liian eli-
tistinen kuva. Liséksi toimintaan vaikuttaa tuotteiden sesonkiluonteisuus. Koska juomissa
kaytettddn Suomen luonnon raaka-aineita, ei kaikkia raaka-aineita ole mahdollista saada
kaikkina vuoden aikoina. Listan usea vaihtuvuus saattaa vaikuttaa asiakkaan luottamuk-
seen. Tuohen toiminnassa ovat vahvasti esilld arvot suomalaisuus ja ekologisuus, uusien

trendien myo6té padpaino naissé arvoissa saattaa muuttua.
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POSITIVISET NEGATIVISET

SISAINEN YMPARISTO

ULKOINEN YMPARISTO

KUVIO 14. Tuohen SWOT-analyysi.

4.5 Segmentointi ja kohderyhma

Tuohen sijainti Tampereen keskustassa mahdollistaa laajan kohdeasiakassegmentin.
Yleisesti Tuohen kohdeasiakkaita ovat 20—40-vuotiaat aikuiset, jotka arvostavat laaduk-
kaita ja makurikkaita juomatuotteita sekd ammattitaitoista palvelua. Tampereella asuu
tall& hetkell&d noin 83 000 ihmistd, jotka kuuluvat Tuohen kohderyhmdaan 20-40-vuotiaat
aikuiset. Useimmiten asiakas on urbaani ja trendikas aikuinen, joka etsii uusia elamyksia
ja makumaailmoita sek& on valmis maksamaan laadukkaasta tuotteesta keskimaaraisté
enemman. Kohdeasiakkaalle Tuohi on paikka, jossa voi rentoutua, viettaa aikaa ystavien
kanssa ja paastd hetkeksi eroon arjesta. Yleisen madrittelyn liséksi Tuohella on kolme
ihanneasiakasta.

Asiakas 1 on 30-vuotias Tampereen keskustassa asuva naimaton mies, joka rakentaa
uraansa tamperelaisessa teknologiayrityksessa. Vapaa-ajallaan hén pelaa jalkapalloa ja

viettdd aikaa ystdvien seurassa. Han ei koe en&a intohimoa yokerhoissa nuokkumiseen,
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vaan viettdd mieluummin lauantai-iltaa rauhallisessa ja tunnelmallisessa anniskeluravin-
tolassa. Sopivassa ravintolassa mies viettdd mieluusti tuttujen kanssa vapaa-aikaansa,
mutta tekee niissa myos bisnestd. Juomatottumuksiltaan mies on olutihmisid, mutta on
kiinnostunut myos erilaisista viskeista ja gineistd. Han haluaa vastinetta rahoilleen ja
maksaa mieluusti enemmaén laadukkaasta juomatuotteesta. Lisdksi han arvostaa ammat-
titaitoa ja tuotetietoutta. Han kuulee mielellaén lisa4 tuotteista ja oppii itse samalla. Ra-

vintoloissa han kdy kerran, pari viikossa, mutta ei paihtyakseen, vaan seurustelun vuoksi.

Asiakas 2 on 25-vuotias nainen. Han asuu Tampereen Pispalassa yhdessd avopuolisonsa
ja koiransa kanssa. Tyokseen han on tuotantoassistentti paikallisessa tapahtumayrityk-
sessé. Vapaa-ajallaan han ulkoilee koiransa kanssa ja pitad ylla omaa lifestyle-blogia. Y6-
kerhossa hén kéy kerran kuukaudessa yhdessa ystavaporukkansa kanssa. Han on tietoinen
kaikesta Tampereen tapahtumista ja uusista ravintoloista, joita hadn kay kokeilemassakin
blogikirjoitusten toivossa. Han on trendikés ja aktiivinen somettaja, joka arvostaa hyvéa
ja laadukasta palvelua, visuaalisuutta sek& modernia ilmettd. Ravintolassa han valitsee

joko makean siiderin tai raikkaan cocktailin.

Asiakas 3 on 27-vuotias ulkomaalainen turisti, joka on kiinnostunut paikallisesta kulttuu-
rista ja historiasta. Matkoillaan han tarkistaa kaikki nahtavyydet ja pitad huolta, ettd nakee
varmasti kaiken olennaisen. Erityisesti hanta kiinnostaa paikallinen ruoka- ja juomakult-
tuuri seké uudet kokemukset. Han pyrkii ottamaan selvéaa kaikista mielenkiintoisista pai-
koista ja taltioi kokemukset kamerallaan. Han ei vélttamatta kayta paljoa alkoholia, mutta

on silti halukas kokeilemaan erilaisia juomia.

4.6 Tuotteistaminen

Tuohen juomatuotevalikoima on laaja, keskittyen erilaisiin vékeviin alkoholijuomiin, li-
kooreihin ja vékevaityihin viineihin. Konseptin tukemiseksi valikoimaan pyritédéan valit-
semaan mahdollisimman paljon suomalaisten juomavalmistajien tuotteita. Joukossa on
my0s niin tunnettuja ja tuntemattomiakin harvinaisuuksia, joita muissa ravintoloissa har-
vemmin on tarjolla. Laadullisesti juomatuotteet ovat parempia, kuin keskimaarin, jolloin
halvimmat vaihtoehdot jatetddn valikoimasta kokonaan pois. Tuotevalikoima koostuu
noin 80 eri alkoholista. Naiden lisaksi valikoimasta 10ytyy pari olut- ja siiderivaihtoehtoa,

limonadeja seké alkoholittomia drinkkejé eli mocktaileja.



54

Tuohen paatuotteena on juomasekoitukset eli cocktailit. Juomia tarjotaan drinkkilistalta,
jossa on pari kymmenta tuotetta. Liséksi juomia valmistetaan asiakkaan toiveiden mu-
kaan. Juomien valmistamisessa kdytetddn suomalaisia luonnon raaka-aineita, kuten mar-
joja, kuusenkerkk&a, nokkosta, ketunleipaa ja koivun lehtid. Cocktail-listaa paivitetaan

suhteellisen usein raaka-aineiden sesonkiluonteisuuden takia.

Palvelukonseptina on henkilokohtainen palvelu. Asiakkaat ohjataan ovelta vapaana ole-
vaan pdytaan, jossa heitd palvellaan. Juomat tarjoillaan tehokkaasti poytiin ruokaravinto-
lan tavoin. Henkilékunnan tuotetietdmys on laaja ja tuotteista kerrotaan asiakkaille aina
pyydettéessa. Palvelu on ripe&d, mutta rauhallista ja huomaavaista. Asiakkaalle suositel-
laan tuotteita, ilman, ettd asiakas kokee sen tyrkyttamiseksi. Palvelun pyritd4n olevan joka

kerta yhta hyvaa, jotta asiakas voi luottaa hyvaan palveluun seuraavallakin kerralla.

Hinnoiltaan Tuohen juomatuotteiden hinta edustaa hieman keskitasoa korkeampaa.
Cocktailien raaka-aineet ja tuottamiskustannukset ovat suhteelliset kalliita. Jotta tuote
hinnoiteltaisiin niin, ettd asiakas on valmis maksamaan Kyseisen summan, tulee juoma-
tuotteen katteen olla hieman keskimaaraistd matalampi. Tuohi hinnoittelee tuotteensa ka-
tetuottohinnoittelun avulla ja tavoittelee keskimaéaraisesti 60 % kateprosenttia (kuva 2).

Tuotteissa kaytetédan tasahintoja euron tarkkuudella.

KOIVUTONIC

Raaka-aineet Hinta
Kalevala Distilled Gin (4 cl) 2,58 €
Fever-Tree Elderflower Tonic Water (20 cl) 1,30€
Koivunlehti (2 kpl) 0,30€
YHTEENSA 4,18 €
Kateprosentti 55 %
Myyntihinta ilman alv 9,28 €
Arvonlisdverollinen (24 %) myyntihinta 11,51 €
LOPULLINEN MYYMNTIHINTA 12 €

KUVA 2. Hinnoitteluesimerkki
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4.7 Fyysinen sijainti

Tuohi perustetaan Tampereen Kauppakadulle numeron 6 Tirkkosentalon Kiinteistoon,
jossa on aikaisemmin toiminut vaateliike. Liiketila on Tampereen ydinkeskustassa, kes-
kustorin laheisyydessa. Liiketilasta on sadan metrin kdvelymatka Hameenkadulle. Alue
on luonteeltaan rauhallinen, mutta vire& ja elinvoimainen. Osoitteeseen on hyvat liiken-
neyhteydet; laheisyydessé ovat kaikki vilkkaimmat bussipysékit. Alueella on muutakin

ravintolatoimintaa ja toimistoja seka kivijalkamyymaloita.

Liiketila on kokonaisuudessaan 96 neliometrid. Tilasta 60 nelidmetrid on asiakastilaa ja
36 neliobmetri& varasto- ja taukotilaa. Asiakaspaikkoja Tuohessa on 45. Liiketilan vuokra
on kohtuullinen — 22 €/m? eli 2112 € kuukaudessa. VVuokrasopimus edellyttdd kolmen

kuukauden vuokraa vastaavan vakuuden. Sopimus tehdaan viideksi vuodeksi.

Pohjaratkaisultaan liiketila sopii mainiosti cocktail-baarin perustamiseen (kuva 3). Palo-
suunnitelman mukaisesti ravintolassa on paaasiallinen sisaankaynti ja varauloskaynti.
Koska Tuohen liiketoiminta on padasiallisesti anniskelutoimintaa, tulee ravintolasta 16y-
tya kaksi asiakasvessaa — naisille ja miehille. Vaikka pohjakuvassa ei ndy kuin yksi vessa,
on varsinaisessa ravintolassa molemmille sukupuolille omat saniteettitilat. Sisadnkaynti
ravintolaan tapahtuu esteettomasti tuulikaapin kautta ja tilassa tapahtuvaa toimintaa on
helppo seurata. Lisaksi tilasta 0ytyy varastotila ja henkildstolle tarkoitettu puku- ja tau-
kotila.

Koska tilassa ei ole toiminut ennen anniskeluravintolaa, tulee investointeja tehda tilan
muuntamiseksi. Asiakastilaan rakennetaan baaritiski, jonka laitevarusteluihin kuuluu jaa-
palakone, jadnmurskain, pakastin, kylmévetolaatikosto ja tiskikone. Tiskin varusteluihin
tulee lisaksi kahvin- ja vedenkeitin, sitrusmehupuristin ja tehosekoitin. Takahuoneeseen
hankitaan jadkaappi. Baaritiskin taakse rakennetaan hyllykot pullojen esillepanoa varten.
Lisaksi tiski suunnitellaan niin, ettd se on ergonominen ja tarjoaa riittdvan tyotilan. Asia-
kastilan tunnelman tukemiseksi hankitaan &anentoistojarjestelmad, josta soitetaan tilaan

sopivaa musiikkia.
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KUVA 3. Tuohen liiketilan pohjapiirros (Keva 2017).

Kassajarjestelmén avulla seurataan paivamyyntia ja suunnitellaan liiketoimintaa. Paivit-
taiseen toimintaan tarvitaan langaton maksupaate seké kuitintulostuslaitteisto. Tuohelle
hankitaan jarjestelmé, joka paivittaisen ostotoiminnan kirjaamisen lisaksi soveltuu myyn-
ninseurantaan. Yritykselle hankitaan kannettava tietokone, jota k&ytetdén tilausten laati-
miseen ja liiketoiminnan seurantaan. Kéteisvarojen sailyttdmiseen hankitaan kassa-

kaappi.

Liiketilan layoutin suunnittelu ulkoistetaan ammattitaitoiselle suunnittelijalle, joka toimii
yhteistydssa LV I-suunnittelijan ja sisustajan kanssa. Baaritiskin lisdksi asiakastilassa teh-
déén muutoksia pintojen ja materiaalien osalta. Hukkaneliot pyritdédn minimoimaan ja
asiakaspaikat maksimoida. Tilasta tehd&an selked ja yhtendinen. Meluhaittojen ehkaise-
miseksi lisdtdan melueristysta.

Tuohen sisutuksesta vastaa yrittdja itse yhdessa sisustussuunnittelijan kanssa. Sisustuksen
paateemoina ovat luonnonlaheisyys, trendikkyys ja tunnelmallisuus. Vareind korostuvat
valkoinen, metsén vihred ja ruskea. Kalusteet mukailevat skandinaavista sisustustyylia
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sisdltden pienta rustiikkista ilmettd. Materiaaleina ovat puu, tekstiili ja metalli. Huone-

kasveilla tuodaan rauhallista tunnelmaa. Suomalaisuutta korostetaan koivuseinalla. Sisus-

tusta havainnollistaa kuva 4.

KUVA 4. Havaintokuva Tuohen sisustuksesta (mukaillen Jotex 2017; Dezeen 2014,
Amazon.com, Inc 2017; Touch of Modern 2017; Butterbin 2014; AliExpress; Bernav
2017; Marylouise Parker 2017).

4.8 Markkinointisuunnitelma

Tuohen PR-toiminnassa kaytetaan hyvéksi Lindroosin laajaa suhdeverkostoa. Han tun-
tee runsaasti kohderyhmaan sopivaa potentiaalista asiakaskuntaa seké& ravintola-alan toi-
mijoita. H&n pyrkii markkinoimaan Tuohea kilpailukentélla ja luomaan suhteita l&hialu-
een ravintolayrittdjiin. Lisaksi hénelld on suhteita paikallisiin bloggaajiin ja lehdistoon.
Lindroos edustaa yritysta ja on saannollisesti yhteydessa ulkoisiin sidosryhmiin, kuten

tavarantoimittajiin.

Siséista suhdetoimintaa Lindroos pitaa yll& koulutusten ja virkistaytymisten avulla. Tuo-
hessa on vain muutama tyontekija, joten yhteisollisyyden avulla pyritdan viihtyvaan tyo-
ymparistoon. Kaikki ovat tydpaikan sisélld saman arvoisia, ja paatoksia tehdaan yhdessa.
Vastuun avulla pyritddn luomaan tarkeyden tunnetta. Tydyhteisén kesken korostetaan
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rentoa tunnelmaa. Vaikka tyotd tehdaan toimeentulon vuoksi, voi se silti olla hauskaa.

Sisaista kommunikaatiota pidetadn ylla viestivihon ja yhteisen Whatsapp-ryhman avulla.

Mainontaa harjoitetaan tehokkaasti, mutta harkitusti. Tuohen paéasiallinen viestintéka-
nava on sosiaalinen media, jonne perustetaan yrityksen Facebook- ja Instagram-sivut. Si-
vuille kirjoitetaan julkaisuja henkilokunnasta, yleisesta tunnelmasta, ajankohtaisista uu-
tisista ja tulevista tapahtumista. Tuotejulkaisuja tehd&an harkitusti ottaen huomioon Suo-
men alkoholilainsd&ddadnndn. Tuohi pyrkii olemaan esilld sosiaalisessa mediassa myods
muiden sivustojen kautta. Toimialaa ja Tamperetta koskevia pdivityksia pyritdan kom-

mentoimaan ja jakamaan.

Liséksi Tuohelle suunnitellaan mainostoimiston kautta tyylikkaat ja ideaa tukevat netti-
sivut. Sivujen paaasiallinen tarkoitus on antaa asiakkaalle kaikki olennainen tieto Tuohen
toiminnasta. Sivujen kautta tulee ilmi, missa ravintola sijaitsee, milloin se on avoinna ja
mitk& ovat ravintolan yhteystiedot. Lisaksi sivuilla kerrotaan tarina, miten kaikki sai al-
kunsa. Tunnelman luomiseksi sivuille luodaan kuvagalleria, jossa nédkyy otoksia Tuohen

miljodsta, juomista sekéd henkilokunnasta.

Pari viikkoa ennen Tuohen avaamista jaetaan Tampereen kaduilla mainoslehtisia. Mai-
noslehtisien sanoma pidetaan salamyhkaisend, jonka avulla herétetadan asiakkaiden mie-
lenkiinto. Pelkistetyssa flyerissa lukee teksti: Psst! Oletko jo kuullut? Tuohi tulee. Liséksi

lehtiseen merkataan osoite ja avajaispaiva.

Tuohi pyrkii trendikkadseen ja rentoon bréandiin. Ravintolalle suunnitellaan yksinkertai-
nen ja tyylikas logo (kuva 5), joka ndkyy muun muassa ravintolan julkisivussa, mainos-
materiaaleissa, kuiteissa, kayntikorteissa ja tuotelistoissa. Lisdksi logo painatetaan henki-
I6kunnan tyoessuihin (kuva 6). Henkilokunnan olemus on yksi tdrkeimmista Tuohen
brandiin vaikuttavista tekijoistd. Vaikka palvelun tulee olla ammattitaitoista, pyritaan
henkilokunnan avulla luomaan rento ja hauska tunnelma. Tuohen henkilékunnan rentous

nakyy hassuttelun ja vitsikkyyden kautta.
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KUVA 6. Tuohen tydasu (mukaillen Search and rescue denim 2017).

Myynninedistamista Tuohi harjoittaa yksityisten koulutusten avulla. Asiakkaille mark-
kinoidaan mahdollisuutta jarjestaa ravintolassa yksityistilaisuus, jossa pidetdén cocktai-
lien valmistamisesta koulutuksia. Koulutukset ovat oiva osa esimerkiksi pienempien yri-
tysten pikkujouluja tai virkistysiltoja. Toinen myynninedistdmisen keino on vierailevat

ammattilaiset. Tuohi pyrkii kutsumaan vahintdan kerran kuukaudessa, jonkun cocktail-
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alan ammattilaisen yhden illan vierailevaksi tdhdeksi. Tallaisista ”baarin varastamistem-

pauksista” kerrotaan etukdteen sosiaalisessa mediassa.

Paivittaisessd toiminnassa myyntia pyritaan lisédmaan kolmen juomalajin menun avulla.
Ruokaravintoloiden tavoin Tuohella on menu, jonka ostamalla asiakas saa alku-, paa- ja
jalkijuomat. Menut suunnitellaan toisiaan taydentévéksi kokonaisuudeksi, jolloin pysty-
td&n maistelemaan kolme erilaista juomaa. Ostaessaan menun asiakas séastéa noin 5 eu-
roa, kuin ostaessaan kolme juomaa erikseen. Juomat tarjoillaan pdytiin kuten ravinto-

loissa, perdjéalkeen.

Asiointitilanteessa Tuohen toimintaa markkinoidaan palvelun kautta. Henkilokunnan tu-
lee huomioida asiakas heti tdiman astuttua siséan ravintolaan. Asiakas ohjataan pdytaan
mahdollisimman nopeasti, jottei syntyisi odottelua. Henkilokunta selvittad, onko asiakas
mahdollisesti kdynyt ravintolassa ennen. Mikéli ei, kerrotaan asiakkaalle, kuinka Tuo-
hessa toimitaan ja mité tulee ottaa huomioon. Asiakkaan mukaan hanelle suositellaan tie-
tynlaisia tuotteita. Kun oikeanlainen tuote on ldytynyt, tarjoillaan juoma pdytaan ripeasti
rikkomatta kuitenkaan tunnelmaa. Tarjoilutilanteessa kerrotaan juoman sisallésta, val-
mistustekniikasta ja tarinasta, mikali asiakas niin toivoo. Tamén jalkeen asiakas jatetaan
rauhassa nauttimaan juomansa. Jonkin ajan kuluttua henkilokunta varmistaa juoman so-
veltuvuuden. Selvitetddn, maistuiko juoma. Mahdollinen palaute kuunnellaan tarkkaan.
Palautteen tyylista huolimatta henkil6kunta on kiinnostunut ja kiittdd saamastaan palaut-
teesta. Kun asiakas on valmis juomansa kanssa eiké halua tilata lisad, hénelle toimitetaan

lasku. Maksun yhteydessa kiitetdan kéynnista ja toivotetaan tervetulleeksi uudestaan.

4.9 Henkilostésuunnitelma

Tuohen tydntekijét ovat aidosti kiinnostuneita tydstaan ja cocktaileista. Heilta 16ytyy halu
kehittdd itsedén ja toimintaansa jatkuvasti. Tyontekijat ovat ystavallisid ja karismaattisia
ravintola-alan ammattilaisia. Tuohen tuotteet ovat heill4 erittdin hyvin hallussa ja osaavat
soveltaa tarvittaessa erilaisia juomasekoituksia. Heill& on psykologista silméé ja osaavat-
kin ké&sitell& asiakasta tdmén vaatimalla tavalla. Lisaksi he pystyvét toimimaan ravinto-

lassa itsendisesti tarpeen vaatiessa.

Lindroos on Tuohen toimitusjohtaja. Han huolehtii suhteista muihin omistajiin, rahoitta-

jiin ja viranomaisiin. H&nen lisdksi Tuohessa toimii yksi osa-aikainen baarimestari seka
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yksi viikonloppujen ruuhka-apu. Lindroos toimii myds Tuohen ravintolajohtajana. Hanen
vastuullaan ovat hankinnat, mainonta ja markkinointi, palkka-asiat ja raportointi. Tuohen
paéabaarimestari vastaa operatiivisesta toiminnasta eli tuotekehityksestd, asiakaspalve-

lusta ja viihtyvyydestd. Ravintolajohtaja ja padbaarimestari toimivat yhteistyossa.

Tuohessa on kahdenlaisia tyovuoroja: kokopéivan vuoro ja iltavuoro. Aloitusvuoro alkaa
klo 16 ja jatkuu sulkemiseen saakka. Iltavuoro aloittaa tunnin tai kaksi myéhemmin kuin
mité ravintolan avaaja, ja on myos loppuun saakka. Koska Tuohi on auki vain iltaisin klo
16 eteenpadin, ei tarvetta erilliselle valivuorolle ole. Keskiviikkoisin ja torstaisin Tuohessa
tyoskentelee kaksi baarimestaria. Perjantaisin ja lauantaisin tyontekijoité tarvitaan kolme,
kun taas sunnuntait parjatdén yhdell& baarimestarilla.

Ravintolan perustamisen alkuvaiheilla paasaantona on, etté Lindroos tekee viikon aikana
kaikki pitkat tyovuorot. Talloin palkkakustannukset pysyvat mahdollisimman pienina.
Baarimestarin palkka on noin 12€/h, joka sivukuluineen on noin 18€/h. P&4&baarimestari
tekee toita viikossa 28 tuntia ja viikonloppujen aputyontekija 16 tuntia. Palkkoihin kuluu

kuukaudessa sivukuluineen noin 3 170 euroa.

Henkilokuntaa palkitaan kuukausittain prosentuaalisesti, mikali myynnillisesti on péésty
budjettiin. Suhteutettuna tehtyihin tydtunteihin lisatdan tyontekijan kuukausipalkkaan
prosentuaalinen korotus, mika on keskimaarin noin 5-10 %. Lisaksi tyontekijoitd moti-
voidaan koulutusten, matkojen ja virkistysjuhlien avulla. Toiminnan alkaessa henkil6-
kunnan kanssa kdydaan yhdessa Iapi, miten Tuohessa toimitaan. Muutaman péivéan kou-
lutuksen kautta kaydaan lapi ravintolan laatujarjestelma, laitteiston kayttd, juomalista, ti-
lat sekd toimintatavat. Liséksi tutustutaan tarkoin organisaatioon, konseptiin, liikeideaan
ja palvelutyyliin. Koulutusta jatketaan avaamisen jalkeen paivittdisen tyoskentelyn
ohessa.

4,10 Taloussuunnitelma

Paaoman tarve on laskettu noin 45 asiakaspaikan anniskeluravintolalle. Arvioitu péa-
oman tarve on noin 64 000 euroa (liite 5). Tuohen perustamismenoihin on arvioitu kulu-
van noin 720 euroa. Perustamismenoilla tarkoitetaan muun muassa Patentti ja rekisteri-
hallitukselle tehtyd kaupparekisterimaksua, osakassopimusta, anniskelulupaa ja maksua
ympéristokeskukselle.
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Koska liiketilassa ei ennen ole ollut ravintolatoimintaa tulee investointeja tehda tilan
muuntamiseksi ja lupien saamiseksi. Koneistoon, kalusteisiin ja irtaimistoon arvioidaan
menevan 29 600 euroa. Apporttiomaisuutta Tuohella ei ole. Paivittdisen toiminnan hel-
pottamiseksi yritykselle ostetaan tietokone ja tulostin seké puhelin ja internet. Lisaksi os-
tetaan toimistotarvikkeita noin 300 eurolla. Tuotantovalineitd, kuten mittoja, shakereita,
leikkuulautoja ja veitsia ostetaan noin 10 000 euron arvosta. Ravintolan kalusteisiin ja
kone- seké laiteasennuksiin on varattu 12 000 euroa. Liséksi liiketilan remontoimiseen on
varattu 2 000 euroa. Kéayttotarvikkeisiin kuten astioihin on arvioitu kuluvan noin 3 000

euroa.

Tuohen arvioidaan tuottavan kolmen kuukauden jélkeen toiminnan aloittamisesta tar-
peeksi voidakseen kattaa kuukausittaiset kulut. Kayttdpadomaa on siis varattu kolmeksi
kuukaudeksi. Kayttopdaoma kattaa kolmen kuukauden liiketilan vuokran sek& vuokrava-
kuuden, joka vastaa kolmea vuokra kuukautta. Pakollisia yrityksen kuukausittaisia mak-
suja ovat myos henkiloston palkat. Tuohen palkkakustannukset ovat kuukaudessa noin
3165 euroa. Palkkojen maksuun varataan siis noin 9500 euroa. Yrittdjan omaan
toimeentuloon on varattu 1500 euroa kuukausittain. Kayttopddoma kattaa myos
laitevuokrat. Laitevuokrien on arvioitu olevan 200€/kk.

Tuohen toiminnan kdynnistyminen edellyttaa alkuvaraston. Jotta kauppa pystytaan aloit-
tamaan, tulee varastossa olla tarpeita juomien valmistamiseen. Raaka-aineiden ja alkoho-
lien ostoon on budjetoitu 3 000 euroa. Lisdksi kateiskassaan varataan vaihtorahaa 400

euron edesta.

Tuohen toimintaa edellyttavia tulonldhteitd ovat osakepadoma, osakaslaina, pankkilaina
seka yrittdjan oma rahasijoitus. Tuohi on yhtiomuodoltaan osakeyhtid, jonka takia yritta-
jan tulee maksaa osakepdadomaa minimisséén 2 500 euroa. Tdman liséksi Lindroos sijoit-
taa omia rahojaan 10 000 euron edesté. Loput tulovirrat ovat sijoittajien osakaslainaa seka

pankista saatua lainaa.

Kannattavuuslaskelman avulla lasketaan, paljon Tuohen tulee tuottaa paastédkseen nol-
latulokseen (liite 6). Laskelmassa on otettu huomioon pankkilaina. Pankkilainan laina-
ajaksi on merkitty 5 vuotta ja lainan korko on 6 %. Lisaksi huomioon on otettu yritt&jan
elakemaksu, joka vuonna 2017 18-53-vuotiaalla yrittajalla on 24,10 %. Uusi yritt4ja saa
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siitd 22 prosentin alennuksen ensimmaisen neljan vuoden ajan. YEL-ty6tuloksi merka-

taan vuoden 2017 minimi eli 12 546 euroa.

Tuohen toiminnassa kiinteitd kuluja ovat kaikki kulut, jotka tulee maksaa kuukausittain
riippuen siita, mika on yrityksen myynti. Tuohen kuukausittaisin maksettavat Kiinteédt ku-
lut ovat noin 8 500 euroa. Suurimpia kiinteit4 kuluja ovat tyontekijoiden palkat, toimiti-
lavuokra ja yrittajan oma palkka. Niiden osuus kaikista kiinteista kuluista on 80,6 %.

Kun lasketaan Tuohen kuukausittaiset kiintedt kustannukset ja lainojen lyhennykset yh-
teen, saadaan myyntikatetarpeeksi 9 256 euroa. Tuohi tavoittelee 60 prosentin katepro-
senttia, jolloin kuukauden liikevaihtotarve on 15 427 euroa. Tuohen kuukausittaisen ra-
vintolamyynnin liséksi laskelmaan on arvioitu 500 euron nettotulo, joka tulee aukioloai-
kojen ulkopuolella asiakkaille jérjestetyistd juomakoulutuksista. Kun laskelmaan lisataan
24 % arvonlisdvero, saadaan kuukauden laskutustarpeeksi 18 749 euroa. Tuohi on kKuu-
kaudessa auki keskimaarin 21 paivaa. Talloin arvonlisaverollinen péivélaskutustavoite on
893 euroa eli 81 juomaa. Tuohi on auki keskimaarin 8 tuntia paivassé, jolloin tuntilasku-
tustavoite on 112 euroa eli 10 juomaa. Juomamaéarét on laskettu juomien keskihinnalla eli
11 eurolla. Tuohi tarvitsee siis vuoden kokonaismyynniksi véhintaan 225 000 euroa, jotta

toiminta olisi kannattavaa.

Myyntilaskelman avulla selvitetddn, mistd Tuohen myynti koostuu (liite 7). Laskelman
tuotteiksi on merkattu viisi suosituinta juomatuotetta sek& yksi juomamenu, joka sisaltaa
kolme juomaa. Jokaisesta tuotteesta on merkittyna arvonlisaveroton myyntihinta seké
raaka-ainekustannukset. Asiakkaiksi on valittu segmentointikohdassa maaritellyt kolme

ihanneasiakasta.

Koska Tuohen toiminta on vasta alkamassa, on tuotteiden myyntiméaérét arvioita. Arvion
mukaan Tuohi myy kuukaudessa yhteensé 1770 juomatuotetta. Koska Tuohi on auki vain
viitend péivana viikossa, tulee yhden paivéan aikana myyda keskimé&arin 84 juomatuotetta.
Suosituimpia tuotteita ovat Koivutonic ja Nokkosmojito. Kuukausittainen arvonlisévero-
ton liikevaihto on 16 980 euroa, josta raaka-ainekustannuksiin kuluu 6 756 euroa. Tuohen
myyntikate on silloin 10 225 euroa. Koska kuukausittainen myyntikatetarve, jolla p&és-
tdan nollatulokseen, on 9 256 euroa, tekee Tuohi myynnilla&dn kuukaudessa voittoa 969

euroa.
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Laskelman mukaan Tuohen myynnin erotusprosentti on 91 %. Erotusprosentti saadaan,
kun jaetaan myyntikatetarve saadulla myyntikatteella. Tavoiteltu prosentti on 80 %. Tal-
I6in saadaan riittdva varmuusmarginaali myynnin ja kustannusten vaihteluihin. Vaikka
Tuohen myynti on positiivista, kannattaa yrityksen pohtia lisimyynninkeinoja, jotta ero-

tusprosentti saadaan lahemmaés 80 prosenttia.

4.11 Riskianalyysi

Tuohen suurimpia liikeriskeja ovat vaarin kohdistettu markkinointi, kilpailijoiden kehi-
tys, tavarantoimittajien toimitusvaikeudet, rahoitusriskit ja ammattitaidoton henkil6-
kunta. Mikali néihin riskeihin ei varauduta, saattaa ne vaikuttaa Tuohen liiketoimintaan

negatiivisesti.

Véaaranlainen markkinointi vaikeuttaa asiakkaiden tavoittamista. Markkinointi tulee koh-
distaa oikein ja se tulee olla houkuttelevaa ja mielenkiintoa herattdvad. Tuohi pyrkii tun-
temaan asiakkaansa ja analysoimaan mahdollisia ostokayttaytymiseen vaikuttavia muu-

toksia.

Cocktail-kulttuuri on tulossa suositummaksi, joten kilpailevat yritykset saattavat kehittaa
toimintaansa ja juomalistojaan. Tuohen tulee siis brandata itsedan ainoaksi oikeaksi cock-
tail-baariksi ja saada aikaan kanta-asiakkuuksia. Lisaksi markkinoinnissa korostetaan

Tuohen erityispiirteitd eli luonnonraaka-aineita ja tunnelmaa.

Vaikka asiakkaat l16ytaisivéat Tuohen ja kauppa kavisi hyvin, saattaisi ongelmia tuoda ta-
varantoimittajien toimintavaikeudet. Téhan varaudutaan toimitussopimuksien ehdoilla.

Liséksi valitaan varatoimittajia, joihin tukeutua tiukan paikan tullen.

Yksi olennainen riski on myos henkilékunnan epdammattimaisuus. Huonosti valmistetun
tuotteen tai epdammattimaisen kayttdytymisen kautta asiakaskokemus saattaa muuttua
negatiiviseksi. Huono palvelukokemus vaikuttaa Tuohen imagoon negatiivisesti. Henki-
I6kuntaa tulee siis kouluttaa sdannollisesti. Lisdksi pidetadn huolta tyéhyvinvoinnista ke-

hityskeskustelujen avulla.

Rahoitusriskit ovat mukana kuukausittaisessa toiminnassa. Riskien minimoimisen apuna

on tarkka talouden hallinta ja seuranta.
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Olennaisimpia vahinkoriskeja ovat henkildriskit, vahingonkorvausvaatimukset, rikokset
sekd omaisuusvahingot. VVahinkoriskeihin varaudutaan vakuutusten avulla, mutta niihin

pyritdan varautumaan myos paivittaisen toiminnan kautta.

Henkiloriskeista suurimpia ovat tyontekijén sairastuminen ja tapaturma. Tyontekijan sai-
rastumiseen varaudutaan omalla tydpanoksella tai turvautumalla ulkoiseen apuun. Tallgin
on hyva olla sopimus vuokratyéntekijoiden vélitysfirman kanssa. Tapaturmia saattaa
my0s syntya tyoympéristossa. Tahan varaudutaan ergonomisilla tyopisteilld, oikeanlai-

silla tyfasuilla ja tydvalineilld sek& laitteiston kéayttoohjeistuksella.

Vahingonkorvausvaatimuksia saattaa syntyd, mikali asiakas saa vaaranlaisen tuotteen.
Kun toimitaan elintarvikkeiden kanssa, tulee tilanteita, jolloin asiakas saattaa olla aller-
ginen tietylle raaka-aineelle. Talléin poistetaan ristikontaminaation mahdollisuus tyové-
lineiden huolellisella puhdistuksella ja allergeenien erilliselld sailomiselld. Lisaksi asia-
kasta muistutetaan tydtilassa kaytettdvista raaka-aineista. Korvausvaatimuksia saattaa
syntyd myos henkilokunnan huolimattomalla toiminnalla. Asiakkaan paalle saattaa tar-
joilutilanteessa kaatua jokin juoma. T&lloin tilainteisiin varaudutaan asianmukaisilla tyo-

vélineilla kuten vahapintaisilla tarjottimilla.

Rikoksia ja ilkivaltaa saattaa syntya aina kun puhutaan rahallisesta liiketoiminnasta. Mur-
tautumisiin varaudutaan halytysjarjestelmalld, joka laukeaa ravintolan ollessa suljettuna.
Suuren taloudellisen vahingon vélttamiseksi kéteisvarat ja arvoesineet sdilotaan kassa-
kaapissa aina ravintolan ollessa suljettu. Ryostdtilanteissa henkilékunnan ja asiakkaiden
turvallisuus on uhattuna. Tilanteissa toimimisesta ohjeistetaan henkil6kuntaa ja varmis-

tetaan mahdolliset pakoreitit.

Omaisuusvahinkoja ovat astiarikot, tulipalo, vuoto ja kone- sek& kalustevahingot. Astia-
vahinkoja ravintolatoiminnassa ei pysty estdamaan taysin. Tuohi siis hyvaksyy mahdolli-
set astiarikot. Tulipaloihin varaudutaan palosuunnitelman ja sammutuspeitteiden avulla.
Vuotoihin ja kone- seka kalusterikkoihin varaudutaan riittdvan huollon ja tarkastusten
avulla. Laitteita k&ytetdan vain ohjeiden mukaan, jolloin ehkéistaan rikkoutumisen riski.

Mikali jokin laite tai kaluste on rikki, korjautetaan se heti tai poistetaan k&ytosta.
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4.12 Tuohen Business Model Canvas

Tuohen Business Model Canvas (liite 2) on laadittu liiketoiminnan kiteyttajéksi. Asiakas-
segmenteiksi méariteltiin trendikk&ét somettajat, nautiskelijat, elamyksia etsivat ja turis-
tit, joiden mukaan laaditaan Tuohen arvolupaukset. Arvolupauksia ovat suomalaiset elé-
mykset ja eriskummallisuudet, visuaalinen ympérist0 ja juomatuote, laadukas ja ammat-
titaitoisesti valmistettu juomatuote, tunnelmallinen miljoo, suomalaiset luonnon raaka-
aineet, trendikas ja uusi ravintola, ammattitaitoinen henkildkunta seka henkilokohtainen

palvelu.

Jotta asiakas saadaan tavoitettua ja saavuttamaan arvolupauksen, tarvitsee se tietynlaisia
kanavia. Tuohen kanaviksi nimettiin sosiaalinen media, jossa markkinoinnissa hyodyn-
netddn muun muassa Facebookia, Instagramia, Pinterestia ja Twitterid. Lisaksi Tuohelle
laaditut nettisivut toimivat yhtend ravintolan kanavana. Muita kanavia olivat markkinointi
flyerit, puskaradio, ravintoloiden ja hotellien yhteistyd sek& internetin hakukoneet. Toi-
minnan kautta laadittiin myods asiakassuhteet. Tuohen tavoiteltaviksi asiakassuhteiksi
maadriteltiin poytiin tarjoilu, henkilékohtainen palvelu, tarinallistaminen ja juomamenu.
Kun asiakas ostaa, syntyy yritykselle tulovirtoja. Tuohen paasaantoisiksi tulovirroiksi
tunnistettiin juomatuotteet, palvelu, catering-toiminta ja asiakkaille jérjestettavat koulu-
tukset.

Yrityksen toiminta vaatii my0s resursseja ja toimintoja. Tuohen toiminnan edellyttdmia
resursseja olivat tuotantovalineet kuten raaka-aineet, laitteistot ja koneistot seké valmis-
tusvélineet. Lisdksi resursseiksi merkittiin henkildkunta, liiketila ja markkinointikanavat.
Avaintoimintoja taas olivat konkreettinen markkinointi, juomatuotteen valmistus, hyva ja
kansainvélinen palvelu sekd suomalaisuuden korostaminen. Toimintojen ja resurssien
kannalta tarkeimmiksi kumppaneiksi nimettiin lupaviranomaiset, alihankkijat, rahoittajat
ja paikalliset yritykset. Tuohen toiminta tuottaa myos kuluja. Laadittu kulurakenne sisalsi
palkat, markkinointikulut, raaka-ainekulut, tuotantovalineet, toimitilakulut ja remontoin-
tikulut.
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5 POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli edetd oman cocktail-baarin perustamisaikeissa. Olin ke-
hitellyt padéssani ideaa cocktail-baarista, jonka liikeidea perustuisi henkilokohtaiseen pal-
veluun, suomalaisuuteen ja laadukkaisiin juomatuotteisiin. Koin seuraavan askeleen ra-
vintolan perustamisen kannalta olevan liiketoimintasuunnitelman laatiminen ja toiminta-
mallin kehittdminen sek& kiteyttdminen. Tavoitteena oli konkretisoida litketoimintamalli

ja kiteyttdd Tuohen liiketoiminta-ajatus yhtendiseksi kokonaisuudeksi.

Pyrin opinnaytetyoni avulla selvittdmaan, mika liiketoimintasuunnitelma on ja mihin sek&
miten sitd kdytetdan. Laadin teoriapohjan, jossa kaytin monipuolisesti apuna alan kirjal-
lisuutta sekd asiantuntijahaastatteluja. Haastattelin kahta ravintola-alan ammattilaista
Tero Réisésta ja Mika Koivulaa. Yhdessa heidan vastausten ja teoriapohjan avulla analy-
soin ravintola-alaa toimialana, cocktail-baaria liiketoimintamallina ja yritt4jyytta elinkei-
nona. Teoriapohjan avulla sain kattavan kuvan siit4, miten liiketoimintasuunnitelmaa
kaytetdan yrityksen suunnittelun tydkaluna ja minkalaista yrittajyys ja cocktail-baarin

pyorittdminen ravintola-alalla on.

Teoriapohjan avulla kirjoitin oman perustettavan cocktail-baari Tuohen liiketoiminta-
suunnitelman. Analysoidakseni cocktail-baarin toimintamahdollisuuksia Tampereella
kaytin apuna kevaalla 2017 laadittua kyselyd, jossa selvitettiin Tampereen anniskelura-
vintolatarjontaa. Vastauksien kautta sain muun muassa kuvaa siitd, minkalaisien tekijoi-
den perusteella tamperelaiset valitsevat anniskeluravintolan, paljon laadukkaasta juoma-
tuotteesta ollaan valmiita maksamaan ja minkélaisissa anniskeluravintoloissa tamperelai-
set ylipaataan kayvat. Kyselysta ilmeni myos ravintoloita, jotka tulevaisuudessa olisivat
Tuohen mahdollisia kilpailijoita. Liiketoimintasuunnitelman tueksi loin vertailuanalyy-
sin, jossa vertailin kyselyssé ilmenneiden yritysten ja kahden muun ravintolan toimintaa

keskenaan.

Tuohen liiketoimintasuunnitelmasta tuli kattava paketti, jossa on otettu kaikki yrityksen
toimintaan vaikuttavat tekijat huomioon. Strategisilla valinnoilla muodostettiin koko-
naisuus, joka on sekd yhtendinen ettd toimiva. Liséksi liiketoimintasuunnitelman jokainen

osio tukee toisiaan ja luo perustan Tuohen brandille.
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Opinnaytetyoprosessin aikana kehitin ja muutin liikeideaani tehdyn tutkimuksen avulla.
Tutkiessani ravintola-alaa, cocktail-baarin liiketoimintamallia ja ravintolayrittajyytté sain
uutta perspektiivid Tuohen perustamisen kannalta. Asiantuntijahaastattelujen kautta na-
kemyksien siitd, miten, missé ja milloin Tuohen perustan, muuttui. Koen, ettd muutosten
myota liikeideani kehittyi realistisemmaksi ja kannattavammaksi toteuttaa. Samalla koen,
ettd toimintamallissa on viel& hiottavaa esimerkiksi tuloslaskelmien kohdalla. Myyntilas-
kelman tarvittavat tuotteiden myyntimaéarat tuntuvat liian suurilta pienelle cocktail-baa-
rille. Liiketoimintasuunnitelmaan tulisi siis paneutua viel& uudestaan taloudellisella na-

kdkulmalla.

Kokonaisuudessaan koen tavoittaneeni opinndytetyoni tavoitteet. Sek& teoreettinen ja
kaytannonosaamiseni kehittyi tdman opinnaytetyén myota. Perehdyin yrittdjyyden ja ra-
vintola-alan kirjallisuuteen, jonka pohjalta laadin teoriapohjan liiketoimintasuunnitel-
masta ja ravintola-alan yrittdjyydesta. Sain kattavan tiedon siitd, mika liiketoimintasuun-
nitelma on ja mihin sekd miten sita kdytetddn. Liséksi tutustuin tarkemmin toimialaan,
liiketoimintamalliin seka yrittajyyden ominaispiirteisiin. Opinnédytetydn tuloksena on
kattava ja hiottu liiketoimintasuunnitelma, jota kdytan tulevaisuudessa apuna liikeidean
kehittelyssé. Se perustanko Tuohen nyt, vuoden p&asta vai viiden vuoden paastd, on paa-
tOs jota en vield ole tehnyt. Tiedan kuitenkin, ettd minulla on nyt kdsisséni jotain hyvaa
ja konkreettista, jonka avulla pysytyn suunnittelemaan tulevaisuuttani sekd ammatillisia

kehityssuuntiani.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelukysymykset

HAASTATTELUKYSYMYKSET
Ravintola-ala:

- Mik& on koulutustaustasi/uratarinasi?

- Miksi sind olet ravintola-alalla? Mika siind viehattaa?

- Minka tyyppinen ihminen sopii mielestasi ravintola-alalle?
- Minkalaisena toimialana pidat ravintola-alaa?

- Mihin suuntaan toimiala kehittyy?

- Mitka asiat vaikuttavat toimialan kehittymiseen?

Cocktail baari:

- Minkalainen on suomalaisten alkoholin kulutuskulttuuri?
- Onko se muuttumassa? Miksi ja mihin suuntaan?

- Onko mielestasi cocktail baareille kysyntaa?

- Onko cocktail -alalla kilpailua?

- Milla asioilla kilpaillaan kyseiselld alalla?

- Minkalainen on hyva cocktail baari?

- Mita ovat tulevat trendit anniskelualalla?

- Mista syntyy hyva liikeidea?

- Miten liikeideaa ldhdetdan konseptoimaan?

- Kuuluuko cocktail baareja markkinoida? Jos, niin miten?
- Mitka ovat suurimpia cocktail baarin liiketoimintaan vaikuttavia tekijoita? (ulkoisia ja sisaisia)

Yrittajyys:

- Miksi valitsit yrittdjyyden?

- Kannustatko ihmisia yrittdjyyteen? Miksi, miksi ei?
- Minkalainen ihminen sopii yrittdjaksi?

- Kannattaako yrittajyys yksin vai jonkun kanssa?

- Mihin alkavan yrittdjan tulisi varautua?

- Minkalaisia ovat suurimmat yrittajyyden riskit?

- Mika on vaikeinta yrittajyydessa?

- Miten hankitaan yhteistyokumppaneita ja miksi?

- Oletko tehnyt liiketoimintasuunnitelman?

- Kannattaako sellainen tehda ja onko siitd apua?
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Liite 2. Tuohen Business Model Canvas
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Key Partners [] Insert

Key Activities [] Insert

Luvat Markkinonti
- Evira - Kohdistettu
- Lupaviranomainen - Visuaalinen
- Teosto/Gramex
Ak - Laadukas
- Tavarantoimittajat - Tuoreet raaka-aineet
- Urakoitsijat - Visuaalisuus
- Suunnittelijat - Erilaiset
- Siivous makumaailmat
- Kirjanpitajat
Rahoitus
- Pankit Suomalaisuus
- Sjoittajat
Palvelu
Paikalliset yritykset
- Rento
- Henkilkohtainen
- Ammattimainen

Key Resources ] Insert

Value Proposition F] Insert

Suomalaisia eldmyksis ja
eriskummalisuuksia

Visuaalinen ympirists ja
juomatuote

Laadukas ja
ammattitaitoisesti
valmistettu juomatuote

Tunnelmallinen miljss

Suomalaiset luonnon
raaka-aineet

Trendikds ja uusi

Ammattitaitoinen
henkildkunta

Henkildkohtaisuus

Customer Relationships F] Insert

Péytiin tarjoilu
Asiakas saa palvelua

Customer Segments [] Insert

Turistit
Suomalaisia hulluuksia ja

ilman, etté joutuu kokemuksia etsivat
jonottamaan baaritiskilla. turistit
Henkilokohtainen palvelu Trendikkast somettajat
Jokainen Sosiaalisessa mediassa
asiakaskohtaaminen on aktilvisesti toimivat
omanlaisensa. trendikkast somettajat,

Sallittaessa palvelu on
hyvinkin henkilékohtaista.

Jjotka arvostavat
visuaalisia tuotteita.

Tarinallistaminen

Jokaisen juoman takana
on tarina ja miljén

Nautiskelijat

Erilaisista alkoholeista,
niiden kulttuurista ja

avulla luodaan yhteinen laadukkaista juomista
kokonaisuus. nauttivat.
Juomamenu Eldmyksid etsivit
jen, ja
tunnelman kautta erilaisia
eldmyksia etsivat

Channels 1 Insert

Tuotantovilineet Sosiaalinen media
- Raaka-aineet - Facebook
- Laiteisto ja koneisto - Instagram
- Valmistusvalineet - Pinterest
- Twitter
Baarimestarit
Yhteistys hotellien ja
muiden ravintoloiden
Liiketila kanssa
Markkinointi Nettisivut ja hakukoneet
- Nettisivut
- Sosiaalinen media Flyerit
- Puskaradio
Puskaradio
Cost Structure £ Insert Revenue Streams [] Insert
Tydntekijdiden palkat Raaka-aineet Juomatuotteet Koulutukset
Markkinointi Tuotantovilineet Palvelu Catering
Remontointi ja sisustus Toimitilakulut
- Vuokra
- Vesi

- S&hké
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Liite 3. Kyselylomake

1(2)

Tutkimus Tampereen anniskeluravintolatarjonnasta

Tutkimuksen tarkoituksena on selvittaa asiakkaiden ostokayttdaytymista Tampereen anniskelu-
ravintoloissa. Pyrkimyksena on myds selvittad, minkalaisissa anniskeluravintoloissa asiakkaat
viihtyvat ja mitka tekijat vaikuttavat illanviettopaikan valintaan.

Kuinka usein kdyt anniskeluravintolassa?

Monta kertaa viikossa
Kerran viikossa

Pari kertaa kuukaudessa
Kerran kuukaudessa
Harvemmin

En kdy anniskeluravintoloissa

O oo oo g

Minka3 tyylisessd anniskeluravintolassa kidyt/haluaisit kdayda?

Pubi

Yokerho
Cocktail -baari
Viinibaari
Ruokaravintola

O oo oo

Minka asioiden perusteella valitset anniskeluravintolan?

Halvat hinnat

Hyva palvelu

Laadukas juomatarjonta
Erottuva tuotevalikoima
Sijainti

Siisti ja visuaalinen sisustus

O oo oo g

Paljonko olet valmis maksamaan laadukkaasta juomatuotteesta?

alle5 €
6-10 €
11-15€
ylil5 €

o o oo
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2(2)
Kuinka paljon kaytat rahaa alkoholiin yhden illan aikana?

alle 10 €
11-20 €
21-30€
31-40€
yli40 €

O o oogao

Mihin anniskeluravintolaan veisit toiselta paikkakunnalta tulleen ystavasi?

Mihin anniskeluravintolaan menisit, jos haluaisit nauttia hyvan cocktailin?

Minka tyylisen anniskeluravintolan toivoisit Tampereelle?
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Liite 4. Kilpailija-analyysi

KILPAILIJA-ANALYYSI

Palvelu Sijainti Markkinointi | llmapiiri Heikkous VELTTE

Coktaillt Poytiin tarjoiu 2 3 5 2 5 5 ELE IR B
markkinoinnin puutteen takia tarinallistaminen ja tunnelma
o1l el Coktailt, viinit ja erikoisoluet ltsepaivelu 3 4 3 5 4 4 Keskinkertaiset tuotteet ja  Nakoala, hotellin asiakkaat ja S-
erottumaton pakvelu bonusjarjestelma
Meksikolaiset cocktailit, erikoisoluet, - -
Emzwo_ S mm e Itsepalvelu 4 4 4 3 5 3 Eglanninkielinen pakvelu Ruokatarjoilu
Viinia, hanatuotteita, pullo-oluita, e
CAFE EUROPA Ecz,_mmwxc__:xm_m. kevyita ruoka- Itsepalvelu 5 4 2 3 3 3 o Sijainti ja ravintolayhtion tuki
annoksia.
Omassa panimossa valmistettuja - - L
L . N Olutpohjainen Vakiintunut brandi ja
c_c__m.._m __.m_mm.—.:..o_:czmam. = e . N B < < B juomavalikoima laadukkaat juomatuotteet
pientd syotavas




Liite 5. P4doman tarve

RAHAN TARVE

Aineettomat hyvidykkeet perustamismenot 330
muut osakassopimus, anniskeluluvat yms. 390
Koneet ja kalusto atk 1000
hankittavat tuotantovalinest 10000
apporttiomaisuus 0
auto
kalustest 10000
puhelin/fax/finternet asennuksineen 300
kone- ja laiteasennukset 2000
toimitilan kunnostus 2000
Liikeirtaimisto toimistotarvikkeet 300
muut laittest kayttotarvikkeet esim. astiat 4000
Kayttopaioma 3kk alkumainonta/esitteet 3000
Toimitilakulut vuokra ja takuuvuokra 12680
Laitekulut laitevuokrat/leasing GO0
Palkat henkilostkulut 9500
yrittdjan oma toimeentulo 4500
Vaihto- ja alkuvarasto 3000
Rahoitusomaisuus Eayttopadomavaraus/kassa 400
RAHAN TARVE YHTEENSA GA000
Oma paioma osakepdioma 2500
omat rahasijoitukset 10000
omat tuotantovélineet ja tarvikkeet 0
muut
Lainapaaoma osakaslaina 24000
pankkilaina 27500
Finnveran laina
muut

Muu rahoitus
Erotus

RAHAN LAHTEET YHTEENSA

lainat tavarantoimittajilta

G4000
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Liite 6. Kannattavuuslaskelma

Yritysmuoto:

Yrittajid: 1
Euukaudessa  Vuodessa
= TAVOITETULOS (netto) 10 120
+ lainojen lyhennys Laina-aika 5 v / maara 27500 458 5500
= TULOT VEROJEN JALKEEN 468 5620
+ verotus yhteisdvero % 20 117 1405
= RAHOITUSTARVE 585 7025
+ yrityslainojen korot % 6 138 1650
A 723 8675
+ Kiinteat kulut (ilman alv:ia)
+ YEL % 23.7  YEL-tydtulo 12546 Ale % 22 193 2319
+ muut vakuutukset 200 2400
+ palkat 2112 25344
+ palkkojen sivukustannukset % 50 1056 12672
+ yrittdjén oma palkka 1500 18000
+ yrittdjan palkan sivukustannukset % 3 45 540
+ toimitilakoulut 2212 26544
+ leasingmaksut 00 7200
+ viestintdkulut (puhelin, internet) 50 GO0
+ kirjanpito, tilintarkastus, veroilmoitus, jne. 120 1440
+ toimistokulut 30 360
+ matka- ja autokulut, pdivirahat 0
+ markkinointi 50 GO0
+ koulutus, kirjat, lehdet 50 BOD
+ korjaukset ja yllapito 50 ]
+ tyottomyyskassamaksu 15 180
+ muut kulut Tyoasu, Teosto, Mara, siivous 250 3000
yms.
B = KIINTEAT KULUT YHTEENSA 8533 102399
A+B = MYYNTIKATETARVE 9256 111072
+ ostot (ilman alv:ta) Kate % 60 tai EUR 6171 74052
= LIIKEVAIHTOTARVE 15427 185124
- muut nettotulot 500 G000
+ alv U 24 3822 45864
= KOKONAISMYYNTL/-LASKUTUSTARVE 18749 224938
Valitsemalla sopivan vaihtoehdon, voit kartoittas minimilaskutustavoitteesi, tal tuottesn
hinta/maard suhteen.
Veroton Sis. alv
Kuukausilaskutustavoite kkfv 12 15120 18749
[Paivilaskutustavoite[¥W] 21 720 Ba3
[Tuntilaskutustavoite W] * 8 a0 112

*Tuntilaskutustavoite vain jos paivalaskutustaveite on valittuna.

78



79

Liite 7. Myyntilaskelma

Myynti

Myyntikate yhteensa:

Tuotemyynti yhteensé:

Tuoteftuoteryhma 3 note/tuoteryhma 4  |Tuote/tuoteryhmé 5

note/tuoteryhma 2

Koivatonic 12 EUR Mokkosmoiito 10 Mustipolitan 10 EUR Kuusmash 13 EUR Tuchen tuoksu 10 Menu 26 EUR

EUR EUR
a hinta 9.68 a hinta 8.06 a hinta 8.06 a hinta 10.48 a hinta 8 a hinta 21
- kulut 4.18 - kulut 3.12 - kulut 2.18 - kulut 4,74 - kulut 3 - kulut 9.18
=kate 5.50 =kate 4.94 =kate 5.88 =kate 5.74 =kate 5 =kate 11.82
kpl Yhteensd  kpl Yhieensi kpl Yhieensd kpl Yhteensd  kpl Yhieensa Yhieensd
200 1100 150 741 80 470 150 861 120 600 50 5491 4363
120 BE0 200 o988 150 882 100 574 150 750 40 473 4327
T0 385 50 247 50 204 30 172 40 200 20 236 1535
] 0 i 0 1] 0 0
] 0 0 0 0 0 0
] 0 ] 0 0 ] 0
0 0 0 0 0 0 0
2145 1976 1646 1607 1550 1300 10225
390 3775 400 3224 280 2257 280 2934 310 2480 110 2310 16980
Liikevaihto (ilman alv:ia): 16980 203765
Kulut yhteensa: 6756  -81067
Myyntikate yvhteensa: 10225 122698
Kannattavuuslaskelman myyntikatetarve kkiv 12 9256 111072
(kannattavuuslaskelmasta):
Erotus (mahdollinen lisimyyntitarve): 969 11626
Erotus -% ( tavoitteena saada erotus -% < 80 %) 919% 01%



