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1 Johdanto ja tavoitteet

Vuonna 2016 otimme Kivisalmen Kievarin lilkketoiminnan haltuun tiimiyrityksellemme
osuuskunta Bisneralle. Olen ollut Kivisalmen Kievarin liiketoiminnan johtajana kesalla
2016, 2017 ja tama opinnaytetyd keskittyy reflektoimaan menneita kesia lukujen ja
yrittdjan havaintojen kautta. Haen tutkimukseen lisdlaajuutta avoimella
haastattelulla yrittdjilta, jotka ovat samalta alalta jolla Kivisalmen Kievari toimii.
Lopullinen tulos on selkea kuva liiketoiminnan heikkouksista ja vahvuuksista, ja sita

kautta pohdinnan kautta kuva siitd mita tulevaisuudessa kannattaisi tehda.

Opinnaytetyon laajempi kokonaisuus liittyy yhteiskunnallisesti merkittavaan
ongelmaan. Suurin osa suomen yrityksista on alle 10 tyontekijan yrityksia (Yrittajat,
2017) Uudet tyopaikat tulevat pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Kivisalmen Kievari on
kasvun kynnyksell3, ja painii samojen tyollistamiseen ja kasvuun liittyvien ongelmien
kanssa kuin muutkin pienemmat yritykset. Opinndytetydssa pureudun nimenomaan
Kivisalmen Kievarin kautta ongelmien kimppuun, ja lopputuloksen on selkea kuva
niista pullonkauloista, jotka estavat yrittdjia palkkaamasta lisatydvoimaa kasvun

keinona.

Keskityn tutkimaan yrityksien kehitysta pienesta toimijasta matkaa siihen pisteeseen,
etta tyontekijan palkkaaminen tulee ajankohtaiseksi yritystoiminnan kehittamisen
toimenpiteend. Taman takia ydinluvut, kuten liikevaihto ja henkiléston maara ovat
tarkeitd, jotta pystyn suoraan peilaamaan niita Kivisalmen Kievarin tilanteeseen.
Opinnaytetyon tutkimuskysymys rajoittuukin siihen, ettd miten kehitan Kivisalmen

Kievarin liiketoimintaa kasvun nakdkulmasta.

2 Tutkimusastelma

2.1 Opinndytetyon tavoite ja tutkimusongelma

Opinnaytetyon suunniteltu tutkimusongelma oli, “Kuinka kehitan Kivisalmen Kievarin
liiketoimintaa”. Tarkensin tutkimuksen ongelman kiteyttaen, niin etta tassa

opinndytety6ssa tutkimusongelmaa kasitelldan niin kdaytanndn ldheisesti, ettd pystyn



vastaamaan suoraan kysymykseen, ettd mita kannattaa tehda seuraavaksi, jotta
Kivisalmen Kievarin liiketoiminta kehittyy. Tutkin opinnaytetydssa yrityksen nykytilaa

ja mahdollisia kehityskohteita erilaisten tyokalujen avulla.

Opinnaytetyon tavoite on saada konkreettisia kehityskohtia Kivisalmen Kievarin
liiketoiminnasta. Opinnaytetyd on osaltani onnistunut, kun olen pystynyt kaivamaan
yrityksesta tarkeimmat tiedot, jotta pystymme tekemaan luotettavan ja uskottavan
kuvan yrityksen heikkouksista ja vahvuuksista liikketoiminnan kehittamisen tueksi.

Tasta tulee nakyvana tuloksena toimintasuunnitelma kesalle 2018.

2.2 Tutkimusote

Opinnaytetyo on tehty laadullisella tutkimusotteella eli kvalitatiivisella otteella.
Tutkimus kannatti ehdottomasti laadullisena tutkimuksena maarallisen sijaan, koska
tutkimusongelma voi muuttua tutkimuksen edetessa ja koska pyrin ymmartamaan
nimenomaan Kivisalmen Kievarin liiketoimintaa ja pureutua siita l0ytyviin
kehityskohtiin kdyttden teoriaa keinona ymmartaa liiketoiminnan kehitysta

paremmin.

2.3 Aineistonkeruumenetelmat ja analyysimenetelmat

Opinnaytetyon tiedonkeruumenetelmat valikoituivat Jorma Kanasen (2008) kirjasta,
eli havainnoinnista, haastatteluista, dokumenteista, toiminta- ja tapaustutkimuksista.
Kaytin havainnointia, haastattelua ja yrityksestd saatuja dokumentteja (liite 1)

tiedonkeraamiseen.

Tama opinndytetyo on aineistoldahtoinen tutkimus, koska aineisto ohjaa tutkimusta.
Aineistona kadytan Kivisalmen Kievarista saatuja tietoja, 5 henkildlle tehtyja avoimia
haastatteluita ja havainnointia yrityksen tyontekijana tekemistani huomioista. On
syyta mainita tutkimuksen prosessi avoimesti, koska se on kokonaisuudeltaan todella

"joustava” (Kananen, 2008)

Tutkimuksen analyysimenetelma on tavoitteeltaan ymmartamiseen pyrkivaa. Kaytan

omaa subjektiivista kokemusta, jota olen saanut yrittdjyysopintojen aikana ja



tyoskennellessani Kivisalmen Kievarilla yrittdjana kahtena kesana. Pyrin
ymmartamaan aineistoa oman kokemuksen kautta koska, toimiessani johtaja
asemassa yrityksessa kahtena kesana, olen saanut todella hyvan kokonaiskuvan
yrityksesta ja sen ongelmista ja tata kautta pystyn hyvin ymmartamaan ja avaamaan
saatuja haastattelu tuloksia ja muuta aineistoa suoraan peilaten Kivisalmen Kievarin
kokemuksiin. Tama sopii hyvin saatuun koulutukseen, koska tiimiakatemialla
kokemusten jakaminen on tarkeimpia oppimismenetelmia. Toisin sanoen tassa
tutkimuksessa ei ole jarkevaa kayttaa tilastollisia analyysimenetelmia. Laadullisen
tutkimukseen vaadittava ote on analyyttisyys ja luovuus eli ne ovat huomattavasti

joustavampia kuin yksioikoisen kvantitatiivisen tutkimuksen. (Kananen, 2008)

2.4 Oppiminen ja osaaminen

Oppiminen ja osaaminen on saanut pohjan tiimiakatemialta, jossa oppiminen
perustuu Nonakan ja Takeuchin (1995) Hiljaisen tiedon teoriaan. Osaaminen ja tieto
jakautuvat yhteison sisalla arjessa. Eli yhdessa tekemisen, olemisen ja elamisen
kautta. Ohjeet ja neuvot jotka on kirjoitettu ja kerrottu, eivat ole niin merkittavia.
Paras oppimisymparisto rakentuu, kun ihmiset voivat jakaa kokemuksia, tunteita ja
ajatuksia ja ndin saavat yhteyden kanssaihmisiin. Tdma edesauttaa henkisten raja-
aitojen kaatamisessa ihmisten valillda (Nonaka ja Konno, 1998). Teoriaa on kdytetty
tiimiakatemialla niin, etta yksilot ovat jaettu 8-15 hengen tiimeihin, jossa jaetaan

luottamuksen syvennettya ajatuksia ja mielipiteita kaikkien kesken.

Empiirisia havaintoja ei tieteellisessa tutkimuksessa pideta kuin suuntaa-antavina
johtolankoina, naita tarkasteltaessa paastaan havaintojen taakse (Alasuutari, 1995).
Opinndytetyo on sen takia rakennettu omien, haastatteluiden ja dokumenttien

varaan eika pelkastaan empiiristeen johtolankojen.

3 Liiketoimintasuunnitelma ja stategia

Kivisalmen Kievari hakee hallittua kasvua kesalle 2018. Kasvavat yritykset on liitetty

isossa kuvassa kansantaloudessa merkittaviin asioihin, kuten tyollisyyteen, talouden



kasvuun ja kehitykseen. Nama ovat asioita jotka mahdollistavat "dynaamisen

talouden ja kansalaisten hyvinvoinnin” (Heinonen, 2005)

Opinndytetyossa halutaan lisatda ymmarrysta kasvusta ja
liiketoiminnankehittamisesta. Yrittdmisen ja lilkketoiminnan perusajatusta voidaan

selventaa viiden asian mallina.

1. Tuote, tdma on liiketoiminnan nakyvin osa. Se voidaan valmistaa itse tai tilata. Sita

voidaan tarjota kuluttajille tai/ja toisille yrityksille.

2. Yrittaja laittaa liiketoiminnan kayntiin, ja on tuotteen toimittaja, resursseina

hanelld on oma tietdmys ja muut kaytettavissa olevat ihmiset ja asiat.

3. Asiakkailla on oltava tuotteelle tarve ja halu maksaa siita. Asiakkaat voivat ostaa

tuotteen kerran tai useampia kertoja.

4.Resurssit on yritykset kdytettavissa olevat voimavarat. Niita voi olla yrityksen

sisdisesti tai ulkoisesti saatavilla.

5. Toimintaymparisto on yrityksen pelikenttd, jossa itse tekeminen ja myynti

tapahtuvat.

Kaikki ndma asiat pitda ottaa huomioon, jos lahdetdan kehittamaan liiketoimintaa.
Kasvua ajatellen tarkeimmat asiat ovat yrittdjat, asiakkaat ja tuotteet. (Laukkanen,

2007)

Vahva talous ja vakiintunut toiminta ovat hyvia merkkeja kasvuun ldhtemisen
paatokselle. Kasvu vaatii sitoutumista koko henkilokunnalta. Realistisesti ja jamakat
tavoitteet auttavat padsemaan eteenpdin esteistd, jotka tuovat haasteita matkalle

(Viitala, Jylhd, 2001)

3.1 Liiketoimintasuunnitelman idea

Liiketoimintasuunnitelman idea on kiteyttaa yrittdjalle liilketoiminnan keskeiset asiat.
Se on tyokalu liikeidean jalkauttamisesta markkinoille kdytanndssa. (Yritys suomi,
2017a) Tassa opinndytetyossa liiketoimintasuunnitelmaa kaytetadan Liiketoiminnan
kehittdmisessa ja tarkemmin vield kesan 2018 strategian suunnittelussa.

Liiketoimintasuunnitelma on yrittajalle itselleen laht6kohtaisesti tehty tyokalu



paatdksen teon tueksi (Puustinen. 2006) Hyvin tehty suunnitelma nayttaa
lilketoiminnan suunnan isossa kuvassa ja helpottaa suunnittelua.
Liiketoimintasuunnitelma parhaimmillaan myy tuotetta, viestii markkinoille, ja arvioi

uhat, mahdollisuudet, vahvuudet ja heikkoudet (Ahonen, ym. 2003)

Liikeidea «Mitd myyt? kenelle myyt? miten myyt?

Yrittéjé n vahvuudet eOsaaminen, kokemus, vahvuudet, toimialatuntemus ja verkostot.

eTarjottavien tuotteiden kilpailuymparistd, imago, tavoiteltu

Tuotteet Ja palveIUt kilpailuetu, hintataso, katerakenne.

eKohderyhmat, ndiden ostokayttaytyminen, sijainti, maara ja
tavoittamisen keinot. Markkinna tilanne toimialalla.

Asiakkaat ja markkinat

eToimitila, sijainti, tarvittavat valineet, tyontekijat, mainonta ja

Kdytannon jarjestelyt markkinointi.

Ra hoitus|aske|mat eInvestoinnit, padoman tarve ja rahoituskeinot.

(ClE eV ER G ElE | sMyyntikatelaskelmat.

Kuvio 1. Liiketoimintasuunnitelman sisalto (Yrityssuomi, 2017b)

Tassad opinndytetydssa ei ole tarpeellista tehda liian laajaa liiketoimintasuunnitelmaa,
koska liiketoiminta ei ole uutta, tai yrittdja vaihtunut. Tama on tehty auttamaan

strategian kehittamiseen kesalle 2018. (Yrittajat, 2017a)

Tarkoituksen mukainen liiketoimintasuunnitelma ja strategia tassa opinnaytetydssa

vastaa seuraaviin kysymyksiin;
1.Miten kaytetaan yrittdajan vahvuuksia viela paremmin?
2.Miten asiakkaat sitoutetaan Kivisalmen Kievarin markkinaalueella paremmin?

3.Miten kaytannon jarjestelyillda voidaan varautua paremmin myynnin rajuun

heiluntaan?
(Edu, 2013)

Nama kysymykset ovat Kivisalmen Kievarin kannalta keskeisia kesa 2018

liiketoiminnan kehittamisessa.



4 Kivisalmen Kievari Esittely

Kivisalmen Kievari on kesaravintola Konnevedella. Ravintolan juuret ulottuvat 2000
luvun vaihteeseen. Ravintolan asiakaskunta ja liikevaihto on kasvanut taisesti
viimeiset 10 vuotta. Liiketoiminnan omistajat ovat vaihtuneet tasaiseti noin 3 vuoden

valein. Talla hetkella Kivisalmen Kievarin liiketoimintaa pyorittda Osuuskunta Bisnera.

Kivislamen Kievarille ei ole palkattu tyovoimaa aikasemmin ja opindytetyon yhtena
tarkoituksena on selvittda taloudelliset realiteetit asian suhteen. Ravintola on
pyorinyt kesalla 2016 ja 2017 4-5 yrittdjana tyoskennelleen tiimiakatemialaisen

voimin.

Liiketoiminta sisdltaa hampurilaisravintolan ja kioskin, jossa suurin myynti tulee
alkoholin vahittaismyynnista. Viikonloppuisin paikallinen kivisalmen huvitoimikunta

jarjestaa perinteisia rantakala ja elorieha tapahtumia 3 kertaa kesan aikana.

Yritykselld on aktiivinen facebook-sivu sielld on tykkaajia 3000 henkil6a. Markkinointi
muutenkin keskittyy hyvin vahvasti sosiaalisen mediaan. Yrityksessa on kokeiltu myos
perinteisid painomateriaaleja, mutta niita ei ole koettu taloudellisesti jarkeviksi

vaihtoehdoiksi.

Lilkevaihdon kehitys
140000

120000

100000
80000
60000
40000
20000

0

2014 2015 2016 2017

M Liikevaihto

Taulukko 1. Kivisalmen kievarin liikevaihdon kehitys viimeiselta neljalta vuodelta
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4.1 Matkailu ja ravintola ala

Kivisalmen Kievari toimii matkailu ja ravintola alalla, tarkemmin kievari on anniskelu
ja ravitsemusliike. Kotimaan matkailun kehitys on nakynyt jo selvasti ravintolan
asiakasmaarien kasvussa. 10 kilometrin paassa toimiva Etela-Konneveden
kansallispuisto on alkanut kerata kavijoita ja se nakyy todella positiivisesti seudulla.

(Eteld-Konnevesi, 2017)

Mara Ry tekeman tutkimuksen mukaan, anniskeluravintoloiden myynnin maara on
kasvanut 5,5 % tammi-maaliskuussa vuonna 2017. Maailman parantanut
talousnakyma nakyy myods suomessa kasvaneena luottamuksena, tdma johtaa
suoraan kulutuksen kasvuun. Vuodelle 2018 ennustetaan tosin yksityisen
kulutuskysynnan vaimenneista, koska palkkakehitys pysyy maltillisena ja inflaation
arvioidaan nopeutuvan. Ravintola alalla on hyvat tulevaisuuden nakymat. Lisdantynyt
matkailu tulee nakymaan isossa kuvassa todella positiivisena asiana ravintoloissa.

(Matkailu ja ravintolapalvelut mara ry, 2017)

Ravintola-ala on pohjimmiltaan palvelua, ja se vaatii kalliita tyontekijoita. Ravintolan
perustamiskynnys on melko pieni, koska alkuinvestoinnit eivat yleensa ole suuria.
Tama tarkoittaa sitd, etta kilpailu asiakkaista on kovaa. Yhtena suurimmasta
haasteena alalla voidaan pitaa hyvan henkilokunnan saamista. Henkilokunta pitaa

palvelun laadun tasaisena (Ahonen, ym. 2003)

5 Haastattelut (Tutkimustulokset)

Haastattelut tehtiin avoimen haastattelun pariaatteella eli strukturoimattomassa
haastattelussa ei johdettu haastattelua valmiilla kysymyksilld, vaan haastattelu
etenee haastateltavan johdossa. Liiketoiminnan kehittaminen on todella iso aihealue,
siksi pyrin enemmankin kuuntelemaan yrittdjia, jotta saisin mahdollisimman hyvan

kokonaiskuvan siitda mika heillda on ollut merkittavaa liiketoiminnan kehittdmisessa.
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5.1 Haastateltavat henkilot

Valitsin haastateltavat laadullisen tutkimusen perusajatusta mukaillen, eli panostin
laatuun maaran sijaan. Tein haastatteluita 5 kappaletta, mutta jo tdssa vaiheessa
vastaukset alkoivat toteuttaa samaa rataa. Haastattelusta oli helposti |6ydettavissa

liiketoiminna kehittamisen kannalta pullonkauloja.
Valitsin haastateltavat seuraavien kriteerien mukaan

1. Henkildmaaraltdan samassa kokoluokassa oleva ravintola
2. Maantietellinen markkinaalue sama
3. Ravintola ollut toiminnassa vahintaan 3 vuotta

Haastattelin 5 ravintola alan yrittdjaa. Yritysten henkiléstokoko vaihteli 3-10 henkilo
valilla, ja tdman lisaksi kaikilla on lista kiireapulaisista. Saman suuruinen
henkil6stomaara kertoo ettd painimme samassa sarjassa ja juuri heidan
nakemyksensa ovat opindytetyon kannalta merkittavia. Pidin todella tarkedna etta
haastateltavat yrittdjat toimivat samalla maantieteelliselld markkina aluella kuin
Kivisalmen Kievari, koska painimme samojen pienten markkinoiden aiheuttaminen
ongelmien kanssa. Kolmas kriteeri liittyi jatkuvuuteen, eli hain ravintoloita jotka ovat
olleet toiminnassa vahintaan kolme vuotta. Tama takaa todennadkdisesti sen etta

ravintolabisnes on ollut kannataavaa liiketoimintaa.
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5.2 Haastattelu tulokset

77N
Liiketoiminnan
kehittaminen

~T

Kasvun keinot

%
Markkinointi Henkilston lisays Verkosto
~— 7 N N

Kuvio 2. Haastatteluiden tulosten tiivistys kolmeen teemaan.

Kaikkien yrittdjien kanssa keskustelu paatyi jossain kasvuin keinoihin liiketoiminnan
kehittamisessa. Jaottelin haastettu tulokset vield kolmeen ala teemaan. Markkinointi,

henkil6ston lisdys ja verkosto.

Markkinoinnista haastateltavat kertoivat digitaalisuuden murroksesta. Monet olivat
kdyttaneet ennen lehtea ja olivat nyt siirtyneet sosiaalisen median pariin. Kaikki ovat
nykyisin sosiaalisessa mediassa, mutta niiden kaytto on viela yrittdjien mukaan
heikkoa ajanpuutteen ja heikon osaamisen takia. Tdima joka tapauksessa koettiin

tarkedksi osaksi yrityksen kasvua jota ei voida jattaa huomitta.

Verkoston tarkeys korostui kaikkien haastateltavien kanssa. Yhteistuotanto
tapahtumien jarjestamisessa on tuonut lisdtuloja kaikille, jotka sitd on kokeillut.
Verkosto on tarjonnut myos kiireapulaisia kaikille yrittdjille, eli se on tarjonnut
joustavuutta. Eteld-Konneveden kansallispuiston ldheisyydessa olevat yritykset ovat
kokoontuneet usein yhdessa ja miettineet, miten tietoa eri palveluista saadaan
paremmin asiakkaille. Tdma on johtanut siihen, etta kansallispuistossa olevat

asiakkaat ovat paremmin l6ytaneet palveluiden darelle.
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Henkiloston palkkaus herattivat ylivoimaisesti eniten puheen aihetta, se oli selvasti
liilketoiminnan kehittamisen kannalta ajatuksia herattava asia. Siind nousi esiin monta

ongelmaa, joihin ei ole suoraa vastausta.

Rekrytoinnin tarve Rekrytointikanavat Tyosopimus ja

palkkaus

* Pelot e Yleiset

¢ Mahdollisuudet e Verkoston kautta e Tes, omat palkka mallit

e Tyosopimukset,
koeajat

Kuvio 3. Haastateltavien yrittdjien henkilostdn palkkaamiseen liittyvat teemat.

5.2.1 Rekrytoinnin tarve

Rekrytoinnintarve nousi esiin siina vaiheessa, kun yrittajat kokivat, etta kysyntaa on
tarpeeksi uusille apukasille. Yrittajista lykkasivat palkkaus paatosta viimeiseen asti, ja
siind vaiheessa, kun ei oma aika enaa yksinkertaisesti riittanyt oli rekrytointi
laitettava kdyntiin. Tdma on yleinen ilmid suomessa, yrittdjat kokevat tyontekijan
palkkauksen todella sitovaksi. Yle teki 276 yrittdjalle kyselyn jossa selvitettiin mitka

ovat ne palkkauksen esteet. Esiin nousi seuraavia asioita;

Tyéllistamisen sivukulut koetaan suomessa isoiksi. Varsinkin ensimmaisen

tyontekijan palkkaus vaati yrittajilta selkedan harppauksen liiketoiminnassa.

Vaaran tyontekijan palkkaus pelottaa todella paljon. Yrittdjat kokevat, etta
irtisanominen on aivan liian hankalaa, joten epdonnistumisen pelko estaa hyvienkin

ehdokkaiden palkkauksen.
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Lyhyet tyosuhteet tuntuvat olevat hankala saada toimimaan kannustinloukkujen
takia. Moni yrittaja palkkaisi mielellddn apua aina kun téitd on enemman tarjolla.
Ulkoistaminen on myds noussut esiin sen helppouden takia. Tilaat apukasia toiselta

yritykseltd, kun siihen on selka tarve. (Yle ,2015)

Rekrytoinnin mahdollisuudet taas ovat selvat haastateltaville yrittdjille. Rekrytointi
on selvasti keino hakea kasvua yritykselle, toinen kaikkien mainitsema etu oli

yrittdajan ajan vapautuminen.

5.2.2 Rekrytointikanavat

Rekrytointikanavien kaytt6%

Kayttd%

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

oma verkosto vuokratyovoima M hankkeet M Mol, kaupalliset kanavat

Taulukko 2. Haastateltavien yrittdjien rekrytointikanavien kaytt6%

Haastateltavat yrittajat kayttivat ahkerasti omia verkostojaan uuden tyontekijan
etsimisessd. Tassad nakyy selvasti rekrytoinnin epdonnistumisen valttely. (Yle, 2015)
Kaikki yrittajat kertoivat, ettd halusivat tietda tyonhakijan entuudestaan, jotta
palkkaaminen olisi mielekkdaampaa. Vuokratydvoimaa kaytettiin viimeisena keinona,
tama koettiin helposti huonon kokemuksen aiheuttavaksi palveluksi. Haastateltavien

mukaan vuokratyontekijan osaamisen taso heittelee paljon.

Hankkeita oli kdytetty 2/5 yrityksessa. Kyseessa on ollut nuoret duuniin-hanke.
Hankkeen tavoitteena on puolittaa nuorisotyottomyys Pohjois-Savon alueella vuoden
2017 loppuun mennessa. Hanke antaa palkkatukirahaa tyollistamiseen, jos yritys

ottaa alle 30-vuotiaan ty6ttoman toihin. (Pohjois-Savo. 2017) Hankkeesta oli
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kaksijakoiset kokemukset. Hankkeesta oli tullut hyvin tietoa ja hanke oli ollut
aktiivinen osapuoli, mutta tarvittavien lomakkeiden taytdssa ja rahan saapumisessa

on ollut toivomisen varaa.

Mol ja kaupalliset kanavat ovat olleet kdytdssa, varsinkin kuin omasta verkostosta ei
ole l6ytynyt sopivia tyonhakijoita. Tama kanava ei kumminkaan ole ollut kenelldkaan

ensimmaisena vaihtoehtona hakea tyontekijoita.

5.2.3 Tybsopimus ja palkkaus

Tyontekijan palkkaukseen kaytettiin 4/5 tapauksessa alan tyéehtosopimusta
pohjana. Se koettiin hyvaksi minimi palkaksi. Yrittajat sanoivat maksavansa
mielellddan hieman enemman kuin alan tyéehtosopimus suoraan maaraa. Koeaikaa
pidettiin hyvana kaytantona yrityksen ja tyontekijan tutustumisvaiheessa. Koeajan
aikana tyontekijalla ja yrittdjalla on mahdollisuus purkaa tyésuhde paattymaan heti.
(Tyosuojelu, 2017a) Taman jalkeen tyontekija jatkoi maaraaikaisella tai vakituisella

tyosopimuksella tarpeen mukaan. (Tydsuojelu, 2017b)

5.2.4 Haastattelun tulosten analysointi

Ymmarsin ettd samalla alalla toimivat yritykset painivat hyvin pitkalti samojen
ongelmien kanssa. Ravintola alalla kaikki kokivat, etta tasaisuus puuttuu, eli valilla on
todella kiire ja taas hiljaiset pdivat ovat todella tappiollisia. Naihin varautuminen on
osaksi taitoa ja osaksi tuuria. Sdatiedotusta seuraamalla ja ymparilld olevien
tapahtumista selvaa ottamien on yrittdjien mielesta ensimmaiset tarkistettavat asiat.
Liiketoiminnan kehittaminen ja kasvun keinot liittyvat vahvasti taman ongelman

ratkaisemiseen.

Hiljaiset paivat ovat tappiollisia, koska tyontekijoille pitda tehda tyévuoro listat
tietamatta saatiedotuksista mitaan. Pahimmillaan viikonloppuna ravintolassa on 5
henkil6a toissa ja kenellekdan ei ole toita tehtdvaksi. Naita ongelmia on lahdetty
ratkaisemaan seuraavilla keinoilla; palkaton vapaapaiva, valmistavien toiden
teettaminen ylimaaraisilla tyontekijoilla, koulutus hetkilla ja ravintolan

parannustoilla.
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Markkinointi on pidetty yhtena keinona tasoittaa huonoja paivia. Yrittajat ovat
tehneet sadepadiville omia tarjouksia ja nditd on markkinoitu ravintolan Facebook-

sivulla. Tama keino on koettu melko toimivaksi.

Kiireiset paivat tuovat toisenlaiset ongelmat esiin. Raaka-aineiden riittavyys on
kaikkien huolena, kun sattuu kova myyntipaiva. Tassa apuna on paikalliset kaupat
josta voi kdyda hakemassa taydennysta. Kaupasta haetut raaka-aineet tosin
huonontavat selkedsti myyntikatetta, tasta syysta sita ei pideta ratkaisuna
ongelmaan. Vielad suurempi ongelma oli tydvoiman saaminen lyhyellad varoitusajalla.
Kaikille oli tullut vastaan tilanne, jossa yrittdja ymmarsi, etta lisdkasia tarvitaan.
Ongelma on siing, ettd tdman tajuaa vasta samana paivana ja harvoin tyontekijat
pystyvat tulemaan muutaman tunnin varoitusajalla. Tahan yksi ratkaisu oli se etta,
yrittdja yrittaa pitaa kiireiset paivat mahdollisimman viljing, jotta padsee tarvittaessa
hatiin.

Rekrytoinnin ja verkoston tarkeys nousi esiin tdman ongelman ratkaisussa.
Kiirepdivina on hyva olla useampi henkild, jota voi kysya toihin lyhyella varoitusajalla.
Verkoston kautta yrittajat ovat kysyneet muilta ravintoloilta tyéntekijoita kiirepaivina

ja tama on koettu hyvaksi tavaksi.

Haastatteluiden kautta ymmarsin ettd, omat kokemukset ja ajatukset olivat hyvin
samalaisia kuin, saman alan yrittdjilla. Haastattelu oli silti ehdottoman tarkeaa tehds,
koska omia ajatuksia voi pitda vain johtolankoina, ja tdman haastattelun kautta sain
vahvistuksen omiin ajatuksiin. Opinndytetyon laadun ja vakuuttavuuden kannalta

haastattelu osuus oli valttamaton.

6 Tutkimustulokset

Tassa Opinndytetyossa lahtdkohtana oli selvittda Kivisalmen Kievarin nykyinen
tilanne, hyddyntamalla yrittdjan omia kokemuksia ja yritykselta saatuja
dokumentteja. (liite 1) Haastattelulla vahvistettiin yrittdjan omia kokemuksia ja
ajatuksia ravintola alalla olevista ongelmista ja niiden ratkaisusta. Tdman lisaksi etsin
saatujen tutkimustuloksien perusteella tutkimuksia aiheesta. Tutkimustulosten
perusteella tein Kivisalmen Kievarille Liiketoimintasuunnitelman ja strategian, jossa

keskitytdaan kesan 2018 kaytannon jarjestelyihin ja yrittajan vahvuuksiin.
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6.1 Liiketoiminta suunnitelma ja strategia ratkaisuna

Kevyt ja tahan opinnaytety6hon riittava likketoimintasuunnitelma antaa lukijalle

kuvan Kivisalmen Kievarin perusliiketoiminnasta. (Yrittdjat, 2017b)

1. Mista asiakkaat ja keita he ovat? Miten saan heidat kiinni?

Kivisalmen Kievarin asiakkaita ovat suurimalta osin paikalliset mokkildiset ja
vakituiset asukkaat. Ravintola on vain kesa-elokuussa auki. Asiakkaat haluavat kereta
kdyda syomassa ainakin kerran kesassa ravintolassa, lahempana asuvat kayvat
useamminkin. Hyvia tapoja saada asiakkaisiin kontakti, on pitaa yrityksen Facebook-
sivua aktiivisena. 3000 Facebook-sivun tykkaadjasta 60% asuu tai viettdaa kesdaikaa 50
kilometrin sateella ravintolasta, eli tama on todella tehokas tapa viestia

potentiaalisille asiakkaille.

2. Mista raha? Milla kaikilla tavoilla saan myyntia?

Kesan alkuinvestoinnit ovat todella pienet, kahtena edellisena kesana on parjannyt
2000 euron aloitus rahalla. Myynti koostuu 70% ruosta ja 30% alkoholin myynnista.
Perusliiketoiminta on ravintolan pyorittamista 10-21 valisena aikana, tdman lisaksi

jarjestetaan kesan aikana 4-6 tapahtumaa, joka kasaa seudun asukkaat viettdmaan
aikaa. Nama tapahtumat ovat varsinkin alkoholin myynnin kannalta tarkeita.

3. Onko Kysyntaa? Miksi kukaan kiinnostuisi tuotteestani? Millainen kysynta
markkinoilla on?

Ravintolan palvelut ja tuotteet kelpaavat hyvin asiakkaille. Paivina jolloin ei sada on
ravintola yleensa taynna. Kivisalmen Kievari on sijainniltaan hyvalla paikalla.
Lahimmat palvelut ovat yli 15 km paassa. Yrittdjien tekeman kyselyn mukaan
mokkildiset ja paikalliset haluavat kayttaa ravintolaa, etta se pysyisi kesadsta toiseen
toiminnassa. Kievari toimii matkailu ja ravintola alalla, ja se on ollut kasvussa johtuen
parantuneesta taloustilanteesta ja kotimaan matkailunlisddntymisesta. (Matkailu ja

ravintolapalvelut mara ry, 2017b)
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6.2 Strategia kesalle 2018

6.2.1 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi tehtiin havainnoimalla ja kyselemalla kivisalmen kievarin yrittdjilta

heidan ndakemyksiaan SWOT-analyysin kysymyksiin.

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) on Albert
Humphreyn kehittama nelikenttamenetelma, jota kdytetadan strategian laatimisessa.
Se on yksinkertainen tyokalu yrityksen toiminnan, hankkeiden ja projektien
suunnittelussa. SWOT-analyysin kohteena voi olla jonkin yrityksen toiminta koko
laajuudessaan, jonkin tuotteen tai palvelun asema ja kilpailukyky tai esimerkiksi
kilpailijan toiminta ja kilpailukyky. (Mullins, 2006)

Vahvuudet Heikkoudet

e Henkildston yrittdja henkisyys, motivaatio ja monipuolisuus. ¢ Pieni tydporukka on pulassa jos tulee sairastelua

e Laadukas tuote

e Erinomainen kate tuotteessa e Ravintolan keittio ja asiakastilat ovat liian pienet nykyiselle
ESELENUEEIEIE]

¢ Ravintolalla on pitka historia Konnevedella
e Liiketoimintaa suunnitellaan vuosi kerrallaan

Mahdollisuudet Uhat

e Paikallisten asiakkaiden sitouttaminen tapahtumilla ePieni markkina aluea asiakkaiden ja tyontekijoiden osalta

e Yhteistod paikallisten yritysten kanssa e Kesdravintola on taysin saiden armoilla

e Laajantuminen isompiin liiketiloihin tai nykyisen laajentaminen e Kilpailijoilla on paljon samoja ruokia menussa tarjolla

Kuvio 4. SWOT-analyysi Kivisalmen Kievarin liiketoiminnasta

6.2.2 Vahvuudet

Vahvuuksissa suurimmaksi vahvuudeksi nousi tuote ja tekijat. Kivisalmen Kievari on
pyorinyt pitkdan tiimiakatemialaisten alla, eli kaikkea on leimannut yrittdgjamainen
ote tekemiseen. Itse suorittava tyo on todella rankkaa ja hektista valilla, joten silloin
on tarkeda ymmartaa yrittdjan nakdkulma asiaan eli kiireisten paivien myynti kattaa
hieman heikompien pdivien myyntivajeen. Yrittdjien tekeman kyselyn mukaan

Kivisalmen Kievarin yrittadjat eivat tee poikkeusta. Yli 1000 yrittdjalle tehdyn
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kysymyksen mukaan lahes puolet tekee yli 50 tuntista tyoviikkoa ja sama maara
kokee joskus ylirasitusta. Tahan ei kumminkaan haeta apua, vaan karvistellaan.
(Yrittajat Gallup, 2017a) Yrittajien toimeentulo on vahvasti myynnista kiinni, se tuo

paljon stressia.

Laadukas tuote on muodostunut viimeisen 5 vuoden aikana. Ravintolassa on tarjoiltu
burgereita 6 vuotta ja 3 eri yrittdjaa on ollut sind aikana pyorittamassa sita. Tama
tarkoittaa sitd, etta tuotetta on ollut kehittdmassa 12 eri yrittdjaa useamman kesan
ajan. Kanban-malli kuvaa hyvin jatkuvan kehityksen teoriaa. Se perustuu kolmeen

ydinperiaatteeseen

1.Aloita milla pystyt

2.Hae vahittaista muutosta

3.Kunnioita, nykyisia prosesseja, rooleja, velvollisuuksia.

Tama on ollut todella tarkeda vanhojen asiakkaiden pitamiseksi tyytyvaisena. Uuden
yrittdjat ovat aina kunnioittaneet tuotetta, ja haetut muutokset ovat olleet pienia
kokonaisuudessa. Toimintaa on optimoitu paljon vuosien aikana ja tilat ovat
rajalliset, tdman ymmartaminen on tarkeda. (Sulautettujen jarjestelmien kettera

kasikirja, 2014)

Myyntikatetta on hiottu vuosien aikana paljon. Liiketoiminta on ollut kasvussa joka
vuosi, ja tasta syysta yritys on kilpailuttanut ruokatukun ja panimon joka kesa alussa
ja tasta syysta myoskin kate on parantunut vuosi vuodelta. Yrittdjien taito tilata oikea
maara tuotteita eli havikin valttely on myos isossa osassa myyntikatteen

parantamisessa. (Balance Consulting, 2017)

Kivisalmen Kievari on ennen kaikkea paikallisten mokkildisten ja vakituisten
asukkaiden kesan vietto paikka. Tassa tapauksessa ravintolalla on yrittdjien tekemien
kyselyiden perusteella todella hyva maine ja tasta syysta asiakaskunta koostuu
suurimmalta osalta ihmisista jotka kayvat ravintolassa kesan aikana enemman kuin

yhden kerran.
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6.2.3 Heikkoudet

Pieni tyoporukka tuo mukanaan hyvia ja huonoja puolia. Huonoja puolia on
haavoittuvaisuus. Sairastapauksen sattuessa on todella hankala saada korvaaja
ravintolaan. Yrittajat ovat muutenkin todella kovalla tyékuormalla kesan ajan. Kesalla
2016 ja 2017 keskimaarainen tuntimaara tyontekijaa kohden oli 800 tuntia 12 viikon

ajalta eli 66,5 tuntia viikossa. (yrittdja gallup, 2017b)

Keittion asiakastilat seka keittic ovat kiireisena paivana liian pienet. Kivisalmen
kievarilla on asiakaspaikkoja 50 kpl ja pieni keittio. Kiireisena pdivana asiakkaita kay
sy0Omassa noin 200 ja siihen paalle noin 100 muuta asiakasta kahvia ja kioskia
kdyttamassa. Ravintola on silloin tukossa ja ruokailu jonot kasvavat jopa 2 tunnin

mittaiseksi.

Liiketoiminnan suunnittelu on ollut heikkoa koko Kivisalmen Kievarin toiminta ajan,
koska liiketoimintaa ajatellaan projekti keskeisesti, eli mietitdan kesa kerrallaan,
miten toimitaan. Tama poissulkee kaiken pitkdan tahtaimen kehittamisen, ja tasta
lyhyen tahtdimen suunnittelusta juohtuen ei asiakaspaikkoihin ole uskallettu

investoida.

6.2.4 Mahdollisuudet

Paikallisten asiakkaiden sitouttaminen vieldkin paremmin. Kivisalmessa on kesan
aikana 4 tapahtumaa ja ne ovat viikonloppuisin. Tapahtumiin tulee hyvin porukkaa
kapasiteettiin ndhden (50 asiakaspaikkaa). Kesan ajalle jaa vielda monta viikonloppua
tyhjaksi. Alueella ei ole 15 kilometrin sateelld mitdan muuta toimintaa mutta paljon
mokkeja. Rautalammilla ja Konnevedellad kesaisin asukasluku kasvaa radikaalisti.
(Rautalampi, 2017) (Keski-Suomi portaali, 2009) Tasta syysta kesdasukkaiden

huomioon ottaminen on olennaista lilketoiminnan kannalta.

Paikallisten yritysten kanssa tehty yhteistyo tekee yritysta tunnetuksi ja tuo
asiakasvirtoja monipuolisesti. Aikaisempina kesina Kivisalmen Kievari on tehnyt
yhteisty6ta Konnevedella toimivien risteily-yritysten kanssa ja Konneveden kunnan
kanssa. Risteily asiakkaat tulevat huonollakin kelilld, jos se sisaltyy risteilyyn ja
kunnan on ollut usein edustusretkilla Kivisalmessa. Kesalle 2018 on paljon

mahdollisuuksia parantaa yhteistyo kuvioita, kuten aktiviteettien
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ottaminen/jarjestaminen Kivisalmessa. Suomen yrittdjien tekeman kyselyn mukaan
kumppanit ja verkostoitumine ovat tarkeampia kasvun keinoja kuin tyontekijan
palkkaus. Tama kertoo hyvin yhteistyén mahdollisuuksista moneen tarpeeseen.

(Yrittajat, 2016)

Suuremmat liiketilat tai nykyisen isontaminen nayttaa pakolliselta toimenpiteeltd, jos
halutaan viela kasvattaa liikevaihtoa. Kesaravintolat ovat sdiden armailla, ja kun hyva
keli tulee, on oltava asiakaspaikkoja tarjolla, jotta pystytdan palvelemaan kaikkia
halukkaita asiakkaita. Kiinteiston omistajan kanssa on kayty keskusteluita asiasta,
mutta kiinteistdn rakennusluvat ovat hankalasti muutettavissa isommaksi.

Ongelmana on myoskin investointirahan I6ytaminen heti kesan alussa.

6.2.5 Uhat

Pieni markkinaalue ei mahdollista todella isoa kasvua. Yritys on jo nyt hyvin tunnettu
ja asiakkaat kayvat useita kertoja kesdssa ravintolassa. Toisaalta taas, jos jostain
syysta asiakkaille tulee huonoja kokemuksia ja he eivat halua enda kayda Kivisalmen
Kievarilla niin se on iso menetys koko kesda huomioon ottaen. Konneveden ja
Rautalammin alueella on noin 10 muuta ravintolaa ja tdma huomioon ottaen erittdin
patevien tyontekijoéiden hankkiminen on todella hankalaa. Tata asiaa selvitettiin
enemman avoimissa haastatteluissa, jotka tein seudun ravintola yrittajille.

(Foundations of Economics, 2014)

Kesadravintolana yritys on todella rajusti sdiden armoilla, ja se ndkyy myynnissa
radikaalisti. Kylmana ja sateisena paivana myynti voi olla vain 300 euroa ja taas
parhaat myyntipadivat ovat 3500 euron suuruisia. Matkailu ja ravintola alan
tyomarkkinajarjesto arvioi, etta myynti voi olla jopa 40 % viimekesdaa huonompi
huonon sdéan takia. (Yle, 2017)(Mara, 2017) Ravintolassa on katettua terassi aluetta,
muttei kokoalueelta. Monet kesaravitolat kayttavat lampolamppuja ja katoksia, jotta
asiakkaat viihtyisivat myds huonolla saalla. Kivisalmen kievarilla ei ole
lampolamppuja tai isoja katoksia, tama osaltaan siitd syysta etta, kiinteiston omistaja

ei ole halukas lisaamaan niita kiinteistoonsa.

Alueen 10 muusta ravintolasta 5/10 tarjoaa myds burgereita menuussaan. Yrittdjien

tekeman asiakaskyselyn perusteella yli puolet asiakkaista pitda ravintolan sijaintia
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menua tarkedmpana. Eli mokkildiset tulevat sydmaan siksi, koska ruoka on tarpeeksi
hyvaa ja ravintola hyvalla sijainnilla. Yrittajat ovat myos sitd mielta etta burgereihin
keskittyminen takaa laadukkaamman tuotteen, jos he lahtisivat tarjoamaan kaikille
kaikkea, laatu laskisi varmasti ainakin ensimmaisina kesina. Menua uudistetaan joka
kesda muutamalla tuotteella, mutta suosituimmat burgerit sailyvat vuodesta toiseen.
Siita syysta ettd, monen asiakkaan kesan kohokohta on paasta syomaan

suosikkiannoksensa

6.3 Miten tama tehdaan kaytannossa

Jatketaan tuotteen

Vahvuukisen Rekrytoinnissa pitaa kehittamista eli
0 o ottaa huomioon lisatdan hieman uutta
kayttaminen yrittajamainen asenne ja pidetaan suosikit
listalla
. . Lisataan
ASIa kka |den Pidet&an historiasta tapahtumatuotantoa
. . kiinni ja tehdaan ja yritetdan saada
sitouttaminen perinnetapahtumat laajempi asiakaskunta

kdymaan tapahtumissa

Asiakaspaikkojen

Kayta n nén Verkoston lisdadminen hyvia
L) . k h'tt H t- seel e .l ”
jarjeStelyt ehittaminen myyn |g?t|é\i/:ns| malla

Kuvio 5. Keskeiset strategiset kehityskohdat kesalle 2018.

6.3.1 Vahvuuksien kayttaminen kesalla 2018

Henkiloston yrittdjahenkisyytta voidaan yllapitaa ottamalla yrittajyysopintoja tai
kdytannon yrittamista tehneitd ihmisia toihin. Edellisina kesina 2016 ja 2017
yrittdjista kaikki oli tiimiakatemialaisia. Tdma tarkoittaa sitd, ettd heilld on kdytdnnon
osaamista yrittamisesta ja erilaisista projekteista. Tiimiakatemialla opiskelija saa
myos kokeilla erilaisia rooleja, ja tama kokemus on selvasti helpottanut Kivisalmen

Kievarin johtamista kdaytanndssa.

Tuotteen kehittamista jatketaan saman kaavan mukaisesti, eli karsitaan huonoiten

myydyt tuotteet pois menusta ja kokeillaan 2-3 uudella ruokaannoksella menussa.
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Olemassa olevia tuotteita kehitetdaan pienilla muutoksilla, kuten raaka-aineiden
vaihtamisella laadukkaampiin. Kesalle 2018 kiinnitetdaan paljon huomioita annoksen
valmistamiseen kaytettyyn aikaan ja helppouteen. Valmiiksi viipaloidut raaka-aineet

nopeuttavat tekemista paljon, vaikka onkin vahan kalliimpia.

6.3.2 Asiakkaiden sitouttaminen kesalla 2018

Perinnetapahtumat kuten rantakala ja elorieha ovat todella suosittuja tapahtumia
kelilla kuin kelilla. Ne kasaavat 200-400 henkilda Kivisalmen kupeeseen, missa
ravintolakin sijaitsee. Nama tapahtumat tehdaan yhteistydssa Kivisalmen
Huvitoimikunnan kanssa. N&illa tapahtumilla saadaan hieman idkkaammat paikalliset
paikalle vahintdan 4 kertaa kesan aikana. Kievarilla on kokeiltu tehda tapahtumia
ilman huvitoimikuntaakin ja kokeilut ovat olleet rohkaisevia. Kesalle 2018 on
tarkoitus tehda tapahtuma, joka on suunnattu 18-30 vuotiaille. N&in saataisiin

asiakaskuntaa monipuolisemmaksi ja alkoholinmyyntia lisattya.

Markkinointi asiakkaiden sitouttamisen keinona on ollut kdytdssa aikaisempina
kesind, mutta yrittdjien kuormituksen takia sitda on pystytty tekemaan liian vahan.
Kesalla 2017 tehtiin onnistuneita kokeiluja videomarkkinoinnilla. Se heratti
asiakkaissa keskustelua ja videolla saatiin tarkeita viesteja toimitettua. Videoita

kokeiltiin paattajaisten ja take-away annosten markkinoinnissa.

6.3.3 Kaytannon jarjestelyt

Toimitilat ovat rajalliset, ja tdhan on tarkeaa keksia jokin ratkaisu. Kiinteiston
omistaja on haluton tekemaan suuria muutoksia nykyiseen liiketilaan. Liiketoiminnan
kannalta juuri tdma nykyinen sijainto on todella keskeisessa osassa. Kesalla 2017
kokeiltiin lisata asiakaspaikkoja lisddamalla poytia anniskelu alueen ulkopuolelle, ja
tama ratkaisu sopi hyvin lapsiperheille ja alaikaisille, jotka eivat muutenkaan
ostaneet anniskelu tuotteita. Kivisalmen Kievarin sijaitsee Konneveden kunnan maa-
alueella. Yrittajat eivat olleet kdyneet keskustelemassa kunnan paattdjien kanssa
lisatilan tarpeesta. Alustavien kyselyiden mukaan alueelle saisi laittaa tiettyihin
paikkoihin lisdpoytia. Lisdasiakaspaikat saadaan helpoiten pitamalla kiirepaivien

varalle kalustoa ldhettyvilld, ja ne voidaan levittda tarpeen vaatiessa lisdalueelle.
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Verkoston kehittaminen alkoi oikeastaan jo opinnaytety6 haastatteluiden
yhteydessa. Tekemalla yhteistilauksia tukkutoimittajilta, saadaan myyntikatetta
paremmaksi. Tukkuliikkeet antavat alennuksia ostomaarien perusteella, ja tasta

syysta yrittdjien kannattaa suosia yhteistilauksia.

Verkoston kehittaminen rekrytointi mielessa on kesalle 2018 suurimpia kehittamisen
kohteita. Kivisalmen Kievarin yrittajat ovat tulleet toiselta paikkakunnalta kesalla
2016 ja 2017. Tama on tarkoittanut sita, etta verkosto on ollut pieni ja yhteistyo
kuviot on rajoittunut vain risteily yhteistyohon. Kesalle 2018 yhteisty6ta syvennetadan
seudun muiden yrittdjien kanssa. Haastatteluissa nousi esiin mielenkiintoinen
"vuokratyévoiman” kayttd. Seudun ravintola yrittdjat olivat kdyttaneet ristiin samoja
tyontekijoitd menestyksekkaasti. Tama oli kdytanndssa toiminut niin, etta jos
ravintolalla on isompi tapahtuma niin yrittdja voi pyytaa kiireapua seudun toisen

ravintolan tyontekijoista.

Kunnan ja ELY-keskuksen kanssa tehty yhteisty6 on jaanyt selvittdmatta aikaisempina
kesina. Kivisalmen Kievarilla on hyvat mahdollisuudet kayttdaa nuoret duuniin-
hankkeen apua tyontekijan palkkaamiseen (Pohjois-Savo. 2017b) Talla tavalla
saadaan vapautettua yrittdjan aikaa markkinoinnin miettimiseen ja toteuttamiseen

varsinkin sadepadivien aikana.

6.4 Reliabiliteetti ja Validiteetti

Tutkimuksen reliabiliteetti tarkoittaa tutkimuksen toistamisen mahdollisuutta.
Tutkijan mahdollisimman tarkka kuvaus, siitd miten tutkimus on toteutettu, lisda

laadullisen tutkimuksen luotettavuutta (Hirsjarvi, ym. 2007)

Haastattelut voidaan toistaa. Ne on tehty tarkasti valituille henkilGille ja avoimen
haastattelun aiheena pidettiin liiketoiminnan kehittdmista. Yhteen haastatteluun
kaytettiin aikaa tunnin verran. Yrittajat olivat aina varanneet aikaa haastattelulle,

joten ne saatiin tehtya ilman taustahairiota.

Tutkimuksen Validiteetti tarkoittaa tutkimusmenetelman kykya vastata siihen mita
varten tutkimusmenetelma valittiin. Validiteettia pystytaan tarkentamaan tekemalla

tutkimuksen usealla menetelmalla (Hirsjarvi, ym. 2007) Tutkimuksen aikana tehdyt
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valinnat tulisi perustella hyvin. Raportointi pitda olla niin hyvin selostettu, etta

vastaava tutkimus voitaisiin tehda toistekin ( Mantyneva, ym. 2008)

Opinnadytetyon tutkimusmenetelmina kaytettiin avointa haastattelua, yrittdjan
havaintoja kahden vuoden ajalta ja dokumentteja. Varsinkin 5 yrittdjan haastattelu
lisasi validiteettia. Tutkimuksesta selvisi Kivisalmen Kievarin heikkoudet ja vahvuudet
suhteessa alueen muihin yrityksiin. Téma nimenomaan oli ensiarvoisen tarkeaa

tutkimuksen onnistumisen kannalta.

7 Pohdinta

Opinnaytetyo prosessi on ollut kdynnissa jo kesdsta 2016 alkaen. Osuuskunta
Bisneran ostaessa Kivisalmen Kievarin lilketoiminnan kevaalla 2016, on ajatukseni
pyorinyt sen liiketoiminnan kehittdmisessa. Tahan opinnaytetyéhon on ollut
haastavaa saada mukaan kaikkia niita ajatuksia mita on kayty lapi tdhan pisteeseen
padsemiseksi. Menneiden kesien reflektointi avasi hyvin liiketoiminnan kasvun
kannalta pahimmat pullonkaulat. Ymmarsin markkinoiden ylarajan olevan melko

lahella ja ettd verkostoa voi myos kayttaa rekrytointi mielessa tehokkaammin.

Kesalla 2016 tutustuttiin ravintola alaan uusin silmin, tama mahdollisti tuoreen ja
avoimen nakokulman sesonkiravintolan pydrittamiseen. Vuonna 2016 esiin nousseet
kehityskohteet saatiin melko hyvin kehitettya kesalle 2017. Sadepaivien myynti nousi
verrattuna edelliseen kesaa ja ndin ollen saatiin nostettua liikevaihtoa +9,3%
(taulukko 1.). Tukkujen kilpailutus ja tapahtuma kokeilut nostivat voitto osuutta

merkittavasti edellisesta kesasta +23% (liite 1.)

Haastattelu osuudessa sain hyvin vakuuttavuutta opinnadytetyohon ja vahvistusta
omille ajatuksille liiketoiminnan kehittdmiseen. Haastatteluissa nousi esiin samoja
ongelmia, mihin Kivisalmen Kievarillakin oltiin tormatty. Sesonkiravintolan haasteet
ovat todella suuri vaihtelevuus hyvan ja huonon paivan valilla. Yrittajan keskisin ja
haastavin tehtdva on pystya vastaamaan naihin vaihteluihin. Haastattelun aikana
nousi minulle uusi tapoja kohdata nama ongelmat. Yksi mielenkiintoisimmista oli

useamman ravintola alan yrittdjien yhteistyd, jossa pyoritetddan isompaa joukkoa
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tyontekijoitd, ja he vaihtelevat ravintolaa suurimman tarpeen mukaan. Tama kuulosti

Kivisalmen Kievarin tarpeisiin sopivalta ratkaisulta.

Tyontekijan rekrytointi on Kivisalmen Liiketoiminnan kehittdmisen kannalta asia,
mita ei voida sivuttaa. Ravintola on pyorinyt aikaisemman vuoden pelkastdaan
yrittdjien voimin. Tama on kumminkin ajanut yrityksen markkinoinnin ja tapahtumien
suunnittelun laiminlydntiin. Kasvun edellytyksena on saada yrittdjien kasia vapaaksi
suorittavasta tyostad. Kesaa voisi suunnitella enemman kevaan aikana, mutta paatos
lahtea tekemaan seuraavaa kesaa on venynyt pitkalle kevaalle ja siind vaiheessa on
prioriteetti listalla paljon muitakin asioita, kuten lupien hankita, projektiryhman

kasaaminen ja yhteistyokumppaneiden kilpailuttaminen.

Liiketoimintasuunnitelma tehtiin olemassa olevan yrityksen nakékulmasta. En
keskittynyt visioiden ja hahmotelmien tekemiseen. Liiketoimintasuunnitelman piti
ehdottomasti vastata kysymyksiin; miten kaytetaan vahvuuksia vield paremmin,
miten asiakkaat sitoutetaan paremmin ja miten kdytannon jarjestelyilla voidaan

varautua paremmin myynnin rajuun heiluntaan.

Tuotekehitys ja yrittdjien oikeanlainen asenne koviin paiviin olivat ehdottomia
vahvuuksia ja ndiden pysyvyys haluttiin varmistaa. Projektiryhma ravintolan ymparilla
vaihtuu joka vuosi, joten rekrytointi haasteet ovat jatkuvasti ldasna. Tiimiakatemian
opiskelija ovat olleet jo 6 vuotta luotto valinta ja ndissa halutaan pysya
mahdollisimman pitkdaan. Tuotekehitys on mennyt aina pienia askeleita eteenpain.
Listalta poistetaan aina huonommin menestyneet tuotteet ja lisdtdaan 2-3 uutuutta.

Nain pidetddan menussa sopivasti vaihtelua ja parhaat tuotteet sailyvat.

Asiakkaiden sitouttamiseen ratkaisuksi mietittiin olemassa olevien
perinnetapahtumien varmistaminen myos kesalle 2018. Lisaksi haluttiin tehda
nuoremmalle kohderyhmalle oma tapahtuma. Tama toisi hieman uutta
asiakaskuntaa ravintolaan ja vauhdittaisi alkoholin myyntia. Markkinointia
sitouttamisen keinona kokeiltiin kesana 2016 hyvin tuloksin. Yrityksen Facebook-
sivujen aktiivinen kaytté mahdollistaa tehokkaan viestinnan asiakkaille 50 kilometrin
sateelld, koska suurin osa sivusta tykanneistd on Konneveden ja Rautalammin

alueelta.
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Myynnin rajun heilunnan ongelmia lahettiin ratkaisemaan parantuneilla kdytdnnon
jarjestelyilla. Asiakaspaikkojen tilapdinen lisdys on kiireisina paivina hyva keino pitaa
asiakkaat tyytyvaisina ja lisdtd myyntia entisestdan. Tein alustavia kyselyitad kunnan

paattdjille asiasta ja tilapaisen lisatilan kayttaminen ei pitaisi olla ongelma.

Verkoston hyédyntaminen myds rekrytointi kdytossa oli haastatteluissa noussut
vieras asia. Rautalammin seudulla yrittdjat pitavat tyontekijoitd useamman ravintolan
listoilla ja voivat kysella kiireapua tilanteen mukaan isosta porukasta. Kivisalmen
Kievarin kannattaa ehdottomasti liittya samaan rinkiin, ndin saadaan sairastapauksen

sattuessakin varmuutta ravintolan toimintaan.

Nuoret duuniin-hanke oli ollut haastateltavilla yrittdjilla kokeilussa, ja tulokset olivat
rohkaisevat. Hankkeen puolelta oltiin varsinkin aluksi todella aktiivisia ja saatiin
hanke pyorimaan kdaytanndssa, mutta lopputodissa oli viela parantamisen varaa.
Kivisalmen Kievarin kannattaa kayttdaa hanketta, kun lahdetaan palkkaamaan
tyontekijoita. Rahallinen avustus oli ollut haastateltavien yrittdjien tapauksessa

kannustava.

SWOT-analyysilla sain hyvin kaivettua opinnaytetyon tutkimuskysymyksen
vastaukset. Tutkimuskysymys oli, miten saan kehitettya Kivisalmen Kievarin
liiketoimintaa ja tarkempana kysymyksena mita pitaa tehda kesalla 2018. Tulokset
liittyivat vahvuuksien parempaan hyédyntamiseen, asiakkaiden sitouttamiseen ja
kdytannon jarjestelyiden paranteluun. Ratkaisut eivat ole mitdaan maata mullistavia,
mutta niiden takana on kaytannon kokeiluja ja onnistumisia. Ratkaisuissa on otettu
vahvasti huomioon haastattelu osioissa saadut tulokset. Tama opinnaytetyo vastaa

hyvin juuri niihin seikkoihin miksi tdma on tehty.

Tama opinndytetyo on tarkka pureutuminen pienen sesonkiravintolan kasvukipuihin.
Haastattelut ja tutkimukset vahvistavat [6ytyneiden ongelmien olevan yleisia
valtakunnallisella tasolla. Ratkaisu on tehty Kivisalmen Kievaria varten, mutta tasta
tutkimuksesta on varmasti hyotya matkailu ja ravintola alalla kasvukipujen kanssa
painivien yrittdjien ja tyontekijoiden ongelmiin. Tuloksia voidaan hyddyntaa hyvin

pitkalti suoraan kesa 2018 suunnitellussa.
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Liitteet

Liite 1.  Kivisalmen Kievarin kesan myynnit ja voitot

Kivisalmen Kievarin Voittoosuudet vuonna 2016 ja 2017

2016 2017
Voitto 59304 73157
Liikevaihto 114371 125085
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