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-Tuotteistaminen ja myyntiesityksen suunnittelu

Taman opinnaytetyén tavoitteena oli laatia myyntiesitys liikkuvan elintarvikehuoneiston
markkinointia varten. Liikkuvalla elintarvikehuoneistolla tarkoitetaan liikuteltavaa tilaa, jossa
myydaan tai valmistetaan elintarvikkeita. Muodoltaan se voi olla esimerkiksi kioski, kontti tai
ruokarekka.

Tyobn tietoperustassa kasitelladn tuotteistamista ja perehdytddn hyvan myyntiesityksen
luomiseen. Teoriaosuudessa tutkitaan myds liikehuoneistojen vuokraamiseen liittyvaa
lainsdadantda, sekd kerataan yhteen tyypillisen liikehuoneistoa koskevan vuokrasopimuksen
tarkeinta sisaltoa.

Tyon aikana tuotteistettiin pienimuotoiseen liiketoimintaan soveltuva elintarvikekontti ja
suunniteltiin sen ymparille lisdpalveluita erityisesti pienyrittédjaa ajatellen. Tamén jalkeen laadittiin
myyntiesitys kontin markkinointia varten. Lopuksi suunniteltin vuokrasopimuspohja jota
toimeksiantajayritys voi hyddyntaa vuokrauksen tullessa ajankohtaiseksi.

Tarve tydlle syntyi, kun varastossa olevalle kontille haluttiin luoda kayttéa myés silloin, kun se ei
ole toimeksiantajayrityksen omassa kaytdssd. Lopputuloksena syntynyttd myyntimateriaalia

yritys voikin kayttda tyokaluna kontin markkinointiin ja vahvistaa tatd kautta omaa
liketoimintaansa.
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CREATING SALES PRESENTATION TO MARKET
MOVABLE FOOD ESTABLISHMENT

-Productizing and Designing Sales Presentation

This thesis deals in creating a sales presentation to market movable food establish-
ment. Food establishment is a construction that can be used to make and sell food in
outdoor events like music festivals and market places. It can be a container or truck.

The theory defines productization and presets experts’ opinions about how to make a
good sales presentation. In addition, laws and statutes about renting business premi-
ses are discussed.

The practical part includes the sales presentation and the visual layout of the presenta-
tion. Some additional services that the new entrepreneur would need to start his/her
business in movable food establishment were also productized. A rental contract for fu-
ture use is also planned.

This thesis was made to invent use to a movable food container in storage. Conserva-tion brings
costs to the company every month so it was important find use when the company itself does not
need it. The sales presentation is an instrument that the com-pany can use to market the food
container and make its business stronger.
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1 JOHDANTO

Katuruokakulttuuri on Suomeen rantautuessaan vahvistanut tarvetta erilaisille
ratkaisuille elintarvikkeiden myyntiin perinteisten ravintoloiden ja kahviloiden rin-
nalle. T&han vastauksen tarjoavat erilaiset liikkuvat elintarvikehuoneistot, joita on
mahdollista liikuttaa kiinteésta ravintolatilasta poiketen paikasta toiseen. Perin-
teisten nakkikioskien rinnalle onkin tullut viime vuosien aikana ruokarekkoja, pop
up -ravintoloita seka ravintolapaivaa. Kuluttajat vaativat myos festareilla ja tapah-
tumissa grilliruoan lisdksi trendikkdampid, terveellisempia ja monipuolisempia
ruokavaihtoehtoja ja hyva katuruoka onkin nykyisilla festareilla musiikin lisaksi
tarkea osa Kkilpailijoista erottumisessa. Liikkuvat elintarvikehuoneistot tarjoavat
mya0s yrittdjille perinteista ravintolaa helpomman tavan lahtea alalle ja myymaan
esimerkiksi kotona valmistettuja kakkuja tai musiikkitapahtumaan sopivia ruoka-

annoksia kustannuksiltaan huomattavasti pienemmalla vaihtoehdolla.

Taman opinnaytetyodn tavoitteena on laatia myyntiesitys vuokrattavan elintarvike-
kontin markkinointia varten. Tyon osana vuokrattavan kontin ympaérille tuotteiste-
taan lisapalveluita erityisesti aloittavan pienyrittajan tarpeita ajatellen. Tyon lop-
putuloksena syntyy siis myyntiesitys, jota voidaan kayttaa tuotteistetun elintarvi-
kehuoneiston ja sen lisapalveluiden myyntiin. Teoriaosuudessa perehdyn hyvan
myyntiesityksen koostamiseen seka palveluiden tuotteistamiseen ja tuotteistus-
prosessin vaiheisiin. Lisdksi teoriaosuudessa olen tutkinut toimeksiantajan toi-
veesta myos liikehuoneistojen vuokraamiseen liittyvia kaytantoja ja saadoksia ja
suunnitellut tAm&n pohjalta vuokrasopimuspohjan. Tydn toimeksiantajana toimii

terveellisia vélipaloja valmistava Smooth it Ay.

Toimeksianto syntyi tarpeesta keksié kayttoa varastossa olevalle elintarvikehuo-
neistolle, josta tassa tyossa kaytetadn nimitysta kontti. Kontti on ollut yrityksell&a
aiemmin kaytdssa pop up -kioskina, jossa on valmistettu ja myyty yrityksen tuot-
teita, mutta talla hetkell&a kontti varastossa sailytyksessa. Kontin sailytys tuo yri-
tykselle kuluja, silla varastosta maksetaan kuukausittaista vuokraa. Nain ollen on
taloudellisesti jarkevaa saada kontille kaytt6a myos silloin kun se ei ole yrityksen

omassa kaytossa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo



Kontti on ollut aiemmin kaytéssa Smooth it:n pop upin liséksi Vohvelikahvila Vii-

villa ja Spice Ice -jaatelbbaarilla kauppakeskus Hansassa Turun keskustassa.
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2 LIIKKUVAN ELINTARVIKEHUONEISTON
TUOTTEISTUSPROSESSI

2.1 Opinnaytetyon lahtétilanne ja tavoitteet

Liikkuva elintarvikehuoneisto on esimerkiksi messuilla, toreilla tai tapahtumissa
kaytettava, usein valiaikainen elintarvikehuoneisto, joka voidaan siirtdd paikasta
toiseen. (Helsingin kaupunki 2018) Elintarvikeviranomaisen saadokset taytta-
vasta liikkuvasta elintarvikehuoneistosta kasin voidaan muun muassa valmistaa
ja myyda elintarvikkeita. Muodoltaan se voi olla esimerkiksi rekka, teltta, kontti tai

kioski.

Liikkuvia elintarvikehuoneistoja kaytetaan myos markkinointitarkoitukseen esi-
merkiksi messuilla. Talloin tilasta kasin saatetaan jarjestaa muun muassa maista-

tuksia uusista tuotteista ja mainostamaan brandia.

Liikkuva elintarvikehuoneisto, josta kaytetaan tassa tyossa sanaa kontti, sijaitsee
talla hetkella varastossa Liedossa. Varastoinnista maksetaan kuukausittaista

vuokraa, eli se aiheuttaa kuukausittaisia kuluja yritykselle.

Kontista 16ytyy jo talla hetkella hyva pohja pienen liiketoiminnan aloittamiselle.
Kontista lI6ytyvat sahko- ja vesiliitannat, kylmavetolaatikostot kylmasailytysté vaa-
tiville tuotteille, terveysviranomaisen vaatimat kaksi vesiallasta, kaapistoja ja tyo-
tasoja. Tilaan mahtuu liséksi esimerkiksi pakastin. Kontti on visuaalisesti nayt-
tava, ja sitd on mahdollista muokata omaan toimintaan sopivaksi omilla markki-
nointimateriaaleilla. Kontti ei ole tyon tekohetkella talvisin ulkokaytt6on sopiva.
Kontti on kooltaan 9 neliometrid. (Kuva 2). Kontin rakenteesta johtuen sen ylei-
simman kayttotarkoituksen voidaan olettaa olevan ulkomyynnissa kioskityyppi-

send ratkaisuna esimerkiksi terasseilla, toreilla ja ulkotapahtumissa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo



Kuva 1. Kuva kontista Smooth it pop up -toiminnassa Kauppakeskus Hansassa Turussa.
(Smooth it Facebook-sivu, 2017)
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Kuva 2. Kontin pohjapiirros

Kontissa on aiemmin toiminut elintarvikealalta Spice Ice -jaatel6kioski ja Vohve-
likahvila Viivi sek& Smooth it pop up (Kuva 1). Naisté kaikki ovat sijainneet kaup-

pakeskus Hansassa Turussa.

Erilaisia kontteja on myynnissa ja vuokralla ympari Suomea usealla eri toimijalla.
My6s monet yksityiset toimijat myyvat ja vuokraavat omia konttejaan eteenpain
eri palveluiden, kuten tori.fi -sivuston kautta. Suurin osa markkinoilla olevista kon-
teista on tyhjid merikontteja, joita yleisesti kaytetaan valiaikaiseen sailytykseen
tai kuljetukseen. Kuitenkin tand paivana yha enemman markkinoille tuodaan

myos eteenpdin jalostettuja kontteja, joita voidaan sellaisenaan kayttda esimer-

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo
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kiksi toimistoina, henkilokuntatiloina tydmaalla tai yrityksen markkinoinnissa pie-
nind myymaloina. (Pop up -kontti 2018) Vaikka vastaavalla idealla on siis jo kont-
teja markkinoilla, pyritadn Smooth it-kontissa erottumaan kilpailijoista myos pal-
veluilla: vuokrattavan kontin lisdksi asiakkaan on mahdollista samalta yritykselta
ostaa my0s lisdpalveluita, joita voidaan raataldida kattamaan erilaisten asiakkai-

den tarpeita.

Lopulta voidaan tarjota esimerkiksi avaimet kateen -ratkaisua uudelle yrittajalle,
joka haluaa kokeilla liikeideaansa pienimuotoisesti kontin avulla. Tallainen voi
olla esimerkiksi kakkuja kotonaan leipova henkild, joka haluaa testata kakkujen
menekkia ilman oman kahvilan perustamista, esimerkiksi kesatapahtumissa.
Na&in kotonaan tuotteita valmistavan henkilén ei tarvitse vuokrata suurempaa lii-
ketilaa ja ottaa alkuvaiheessa isoa taloudellista riskid. Tallaiselle asiakkaalle tar-
jotaan kattavasti palveluita sisdltavdd kokonaisuutta yritystoiminnan kaynnista-
mista helpottamaan. Isompaa liiketoimintaa pyorittavalle yritykselle taas tarkein
palvelu voi olla kontin kuljetuspalvelu, ja kontti tulee kayttoon esimerkiksi mes-

suille uusien tuotteiden promoamiseen.

2.2 Suunnitelma tuotteistamisen vaiheista

Tyo6n aluksi suunnitellaan alustava malli tuotteistamisen vaiheista ja kulusta. Tie-
toa tata varten etsitaan erilaisista valmiista malleista ja naiden pohjalta luotiin

suunnitelma, jota seuraten varsinainen tuotteistaminen toteutetaan.

Mallia voidaan ottaa esimerkiksi Kuntaliiton luomasta mallista, jossa on esitelty
tuotteistusprosessin vaiheet. Vaiheet toteutuvat prosessin aikana yleensa myos
osin paallekkain. (Kuntaliitto 2017)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo
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Kuva 3 Tuotteistamisen vaiheet (Kuntaliitto 2017)

Tassa tyossa keskitytddn erityisesti mallin kohtiin 4 ja 5. Ensimmaisessa osuu-
dessa siis keskitytaan rakentamaan elintarvikekontin ymparille sopivat palvelut,
ja maaritetaan, kenelle palvelu on tarkoitettu. Taman jalkeen siirrytddn markki-

nointiin luomalla myyntiesitys, jota yritys voi hyddynt&é palvelun myynnin tukena.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo
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3 ELINTARVIKEHUONEISTON TUOTTEISTAMINEN JA
LISAPALVELUIDEN SUUNNITTELU

3.1 Tuotteistaminen kasitteena

Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen tarkoittaa palvelun suunnittelua, kuvaa-
mista, maarittelya ja kehittamista niin etté asiakkaan saamat hyddyt maksimoitu-
vat ja asiantuntijayrityksen tulostavoitteet saavutetaan. Palvelutuote on tuotteis-

tettu, kun se voidaan haluttaessa myyda eteenpain (Sipila 1995, 12.)

Tuotteistaminen voidaan jakaa kahteen eri toimintoihin keskittyvaan kasittee-
seen, sisdiseen ja ulkoiseen tuotteistamiseen. Kaytanndssa naita toimintoja
usein kuitenkin kasitellaan tuotteistusprosessissa limittéain. Tassa opinnayte-

tyossa keskitytdadn paaasiallisesti ulkoiseen tuotteistamiseen.

Sisaisella tuotteistamisella tarkoitetaan asiakkaalle ndkymatonta sisaisten pro-
sessien kehittamista. Siséiselld tuotteistamisella pyritaan varmistamaan, etta ker-
ran tehtyja asioita ei jouduta tekemaéan uudestaan ja silla kehitetdan toimintaa
ammattimaisempaan suuntaan. Tama antaa usein edellytykset ulkoiselle tuot-
teistamiselle. (Sipila 1995, 47-49.)

Ulkoinen tuotteistaminen tarkoittaa asiakasrajapinnassa tapahtuvien prosessien
kuvaamista ja konkretisointia. Se on asiakkaille nakyvéaa ja sen tarkoitus on luoda
kuva yrityksestd, mitd se edustaa ja millaista hyotya se voi asiakkaalle tarjota.
(Lehtinen ym. 2005, 31.)

Ulkoinen tuotteistaminen nakyy asiakkaalle muun muassa selkeana tuotevalikoi-
mana ja sen hinnoitteluna. Asiakas nakee mita hanelle tarjotaan ja miten han voi
palvelua raataldida omia tarpeitaan vastaavaksi. Ulkoinen tuotteistaminen antaa
pohjan varsinaiselle asiakkaalle nakyvalle markkinoinnille ja viestinnélle. (Sipila
1995 45.)

Tuotteistamisella voidaan saavuttaa monenlaisia hy6tyja asiantuntijaorganisaa-

tiossa. Tuotteistaminen auttaa organisaatiota tehostamaan prosessejaan; kun

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo
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samoja asioita ei tarvitse tehda uudelleen ja uudelleen, vapauttaa se kapasiteet-
tia uusien asioiden luomiseen. Tassa korostuu siis sisaisen tuotteistusprosessin
tarkeys. (Sipila 1995, 14-16.)

Tuotteistamisen ja asiakaslahtoisen, yksilollisen palvelun tarjoamisen valilla nah-
daan usein ristiriita. Asia on kuitenkin painvastainen — kun menetelmat, prosessit
ja puitteet ovat valmiiksi mietittyja ja luotuja, ja& asiakasléahtoiselle raataléinnille
enemman aikaan. Nain asiakkaalle voidaan tarjota yksil6llisempaa palvelua no-
peammin ja edullisemmin. (Sipila 1995, 16-17.) Standardointi pienentaa palvelun
kuluja ja ndin asiakkaan maksettavaksi kertyvdd summaa ja helpottaa palvelun
arviointia asiakkaan nakokulmasta, kun palvelun laadusta saadaan tasaisempaa
(Lehtinen 2005, 36).

Tuotteistuksen avulla yritys voi tehostaa kausivaihteluiden tasaamista ja sita
kautta kayttdastettaan ja kannattavuuttaan. Tuotekehitystydta voidaan sijoittaa
hiljaisempiin kausiin, ja kiireisempina aikoina tekem&éan tyotad myds ennakkoon.
(Sipila 1995, 19.)

Sisaisten prosessien tehostumisen lisaksi tuotteistamisesta on toki hyétya myds
asiakkaalle. Asiakkaan on nopeampi tutustua tuotteeseen ja helpompi verrata
sita kilpailijoihin. Tama helpottaa asiakkaan ostoprosessia ja auttaa paatoksen-
teossa. Myos tuotteen myynti ja markkinointi selkeytyvat, kun tarjottava tuote tai

palvelu on epamé&araisen sijaan konkreettinen. (Sipila 1995, 20.)

Tassa tyossa tuotteistamisessa on keskitytty erityisesti ydinpalvelun, kontin vuok-
rauksen, tuotteistamiseen seka lisapalveluiden luomiseen. Nama tekevat palve-
luista asiakkaalle selkedmpia ja helpommin ymmarrettavia. Tuotevalikoima ja sen
hinnoittelu ovat asiakkaalle selkeitd, ja hyvin mietitysta valikoimasta asiakkaan
on helppo l6ytaa itselleen tarkeimmat palvelut. Nain voidaan vastata erilaisten
asiakkaiden tarpeisiin raataléimalla sopivia paketteja. Tuotteistamisen jalkeen
myo6s markkinointi ja myyntiesityksen teko ovat helpompia, kun tarjottava palvelu

on muotoiltu konkreettiseksi.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo
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3.2 Tuotteistamisprosessin vaiheet

Tuotteistamisprosessi voi edeté eri tavoin. Seuraavaksi esitellaan eri tavoin ete-

nevia prosesseja, seka osallistavan tuotteistamisen vaiheet.

Perinteisesti tuotteistaminen on vaiheittain eteneva prosessi, johon kuuluu usein
ainakin kolme vaihetta: valmisteleva ty0, sisaisen ja ulkoisen markkinoinnin suun-
nittelu seka seuranta ja arviointi (Lehtinen ym. 2005, 9). Perinteinen tuotteistami-
nen etenee suoraviivaisessa jarjestyksessa ja on usein kertaluonteinen projekti,
jonka jalkeen keskitytadn tuotteen myyntiin ja markkinointiin (LEAPS-projekti
2018).

Tuotteistamisprosessi voi olla myds kettera, jolloin ensin keskitytdan ulkoisiin,
asiakkaalle nakyviin palvelun osiin ja niiden kuvaamiseen. Téllaista prosessimal-
lia kaytetaan, kun palvelu halutaan tuotteistettuna mahdollisimman nopeasti
myyntiin. Palvelua voidaankin ruveta myymaan asiakkaalle jo prosessin aikana
ja jatkokehittaminen voidaan tehd& yhdessé asiakkaan kanssa. (LEAPS-projekti
2018.)

Iteratiiviseksi tuotteistusprosessiksi kutsutaan mallia, jossa lahtokohtana on pal-
velun vaiheittainen tuotteistaminen. Vaiheittaminen voi olla suunniteltu keskitty-
maan esimerkiksi ensin joko sisdiseen tai ulkoiseen tuotteistamiseen. Palvelusta
kehitetaan jatkuvasti kehittyva kokonaisuus, jossa pyritddn suunnittelemaan koko
ajan parempia ja toimivampia ratkaisuja. My0s tuotteistamisen tavoitteita tarkas-
tellaan ja uusitaan vaiheittain. (LEAPS-projekti 2018.)

Osallistavalla tuotteistusprosessilla tarkoitetaan mallia, joka haastaa perinteiset
tuotteistamisprosessia kuvaavat mallit. Osallistava prosessi lahtee liikkeelle ar-
vonluonnista ja yhteistyostéa yrityksen, asiakkaan ja palvelun tuottajien kesken.
Tuotteistaminen sisaltdé tuotteistamisen elementtien kiteyttdmisen yhtenaiseksi
palvelumalliksi, joka siséltaa niin sisaisen kuin ulkoisenkin tuotteistamisen. Pro-

sessi toteutetaan yhteistydssa ja siihen osallistutetaan henkilostoa ja asiakkaita.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Julia Kairo



16

Tuotteistettua palvelua myds testataan niin yrityksen sisalla kuin myods asiak-
kaidenkin parissa, varmistaen nain, etta tuotteistettu palvelu ja uudet toimintata-

vat muotoutuvat osaksi organisaatiota. (LEAPS-projekti 2018.)

Tuotteistaminen aloitetaan muodostamalla tydlle selkea tavoite, eli maaritellaan,
mit& tuotteistamisella halutaan saavuttaa. Tavoitteeseen sitoutetaan koko mu-
kana oleva henkildsto ja yhteisen tavoite kannattaa selkeyttada myés muiden mu-

kana olevien toimijoiden kanssa. (LEAPS-projekti 2018.)

Tavoitteen selkiydyttyd kartoitetaan yrityksen nykytilanne, eli kerataan ja analy-
soidaan tietoa nykyisista prosesseista ja tuotteista. TAssa vaiheessa varmiste-
taan myds, ettd mukana tuotteistustydssa ovat tarpeellinen tieto ja osaaminen.
Asiakkaita ja muita toimijoita otetaan mukaan tyohon laajan nakemyksen saa-
miseksi. (LEAPS-projekti 2018.)

Seuraavassa vaiheessa rikotaan prosesseihin ja tuotteisiin liittyvia aiempia nake-
myksia ja pyritdan tarkastelemaan niita kriittisesti. Vaihe auttaa tunnistamaan pal-
velun kriittisia elementteja ja I6ytdmaan toimintaa tehostavia toimintatapoja. Me-
netelmind vaiheessa voidaan kayttaa esimerkiksi erilaisia tydpajoja, joissa osal-
listujia haastetaan katsomaan kasiteltdvaa ongelmaa uudesta nékdkulmasta ai-

hetta sivuavien tietoiskujen avulla. (LEAPS-projekti 2018.)

Tuotteistamisen aikana syntyneet ajatukset, keskustelut ja mielipiteet kootaan lo-
puksi yhteen, ja nadistd muodostetaan nakemys, jota voidaan lopuksi arvioida.
Néakemystd muodostaessa mukana tulee olla ihmisia, joilla on valta paattaa muu-
tosten toteuttamisesta, seka arvioinnissa myoés henkilot, joiden tyohon muutokset
vaikuttavat. Lopuksi muodostunutta nakemysta arvioidaan kriittisesti, sille kehite-
taan jatkotoimenpide-ehdotuksia ja mallinnetaan se toimimaan konkreettisessa
tyossa. (LEAPS-projekti 2018.)

3.3 Tuotteistaminen ja markkinointi

Tehokkaan markkinoinnin suunnittelu pohjautuu markkinointisuunnitelmaan.

Hyva markkinointisuunnitelma vastaa muun muassa seuraaviin kysymyksiin:
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mika on yrityksen tdméan hetkinen tilanne ja mita yritys tavoittelee. Lisaksi mieti-
taan, millaisia toimintoja tavoitteisiin padseminen vaatii, millaisia kustannuksia se
synnyttaa ja milla tavoin tavoitteisiin paasya arvioidaan ja mitataan (Lehtinen
2005, 44). Samoja kysymyksia esitetaan myos tuotteistusprosessin vaiheissa, ja

markkinoinnin ja tuotteistuksen suunnittelu voivatkin tukea toisiaan.

Yhtena tuotteistamisen tarkeimpana osana on muotoilla tuotteistettava palvelu
asiakkaalle helposti ymmarrettavddn muotoon. Tama tekee markkinoinnista ja
myynnista helpompaa, ja helpottaa nédin myts asiakkaan ostopaatdsta. Olipa
kyse sitten millaisesta markkinointiin liittyvasta kanavasta tahansa, muutamien
huomioitavien seikkojen avulla on helppoa tuoda kaikki asiakkaalle tarkeat piir-
teet esille. (Vilkman 2013.)

Ensimmaisena on tarkeaa tuoda esille se, kenelle palvelu on tarkoitettu. Asiak-
kaalle kuvaillaan haaste, johon palvelu tuo vastauksen. Toiseksi on tarkeaa ku-
vata asiakkaalle palvelun sisaltdé kuvaten kuitenkin niita piirteita, joista asiakas
hyotyy. Asiakas haluaa tietdd, minka vastineen hén rahoilleen saa. (Vilkman
2013.)

Asiakas on usein epavarma ostopaatosta tehdessaan, jolloin asiakkaan ratkaisua
voi helpottaa esimerkiksi hankkimalla palvelusta suosituksia edellisiltd asiak-
kailta. Kaikki konkreettiset naytot ja muiden kokemukset palvelusta ovat hyvaa
materiaalia, jota kannattaa hyddyntaa markkinoinnissa. Viimeisena kohtana hy-
vin suunniteltu hinnoittelu auttaa asiakasta ymmartamaan, mita hanen tarpei-

siinsa vastaava kokonaisuus maksaa. (Vilkman 2013.)

3.4 Elintarvikehuoneiston tuotteistaminen

Tuotteistamisen pohjana kaytettiin Kuntaliiton mallia (Kuva 3.) Elintarvikehuo-
neiston tuotteistaminen aloitettiin mallin kohdasta 3 oman ja muiden toimijoiden
palvelutarjonnan kartoituksella ja arvioinnilla. Alkuun tehtiin siis kilpailija- ja mark-
kina-analyysi, jossa selvitettiin, millaisia kilpailijoita markkinoilla on, miten heidan

tarjoamansa tuotteet eroavat tasta tuotteesta ja millaista hinnoittelua kilpailijat
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kayttavat. Vaikka erilaisia kontteja markkinoilla onkin runsaasti, on elintarvikelii-
ketoimintaan soveltuvaa kalustoa siséltavia kontteja jo huomattavasti vahem-

man.

Smooth it-kontin ydinpalvelu on vuokrattava kontti kalusteineen seka sen kuljetus
ja mahdollinen purku sekéa koonti. Kontin elintarviketoimintaan soveltuvat kalus-
teet ovat tekija, joka erottaa kontin tavallisista merikonteista. Kuljetuspalvelu on
kontin kaytettavyyden kannalta niin olennainen tekija, ettéa se kuuluu osana kontin
vuokraan. Tallaisenaan kontti soveltuu monenlaiseen toimintaan erikokoisille yri-

tyksille ja toimijoille.

Lisapalveluiden avulla kontista halutaan luoda moneen kayttoon ja erilaisille kayt-
tajille sopiva kokonaisuus. Lis&palvelut suunniteltiin erityisesti uutta toimintaa
aloittavan pienyrittajan tarpeita silmalla pitden. Monipuolisilla lisapalveluilla voi-
daan raataloida erilaisia tarpeita vastaavia kokonaisuuksia ja erottua vahvasti kil-

pailijoista.

Jotta uuden liikeidean kaynnistdminen olisi erityisesti uudelle yrittajalle mahdolli-
simman helppoa, tarjotaan yhtena lisdpalveluna sosiaalisen median koulutusta.
Sosiaalinen media eli some on jatkuvasti merkittdvampi osa niin yritysten kuin
yksityisten henkildidenkin viestintdd. Somen hyddyntaminen on nykyaan tarkea
osa yritysten markkinointia (koulutus.fi 2018). Tasta syysta somekoulutusta ja
neuvonta tarjotaan yhtena lisdpalveluna. Koulutus siséltééa ennalta sovitun maa-
ran tapaamisia kouluttajan kanssa. Ensimmaisen tapaamisen aikana yrittaja saa
johdannon somemarkkinointiin ja hdnen kanssaan keskustellaan sosiaalisen me-
dian markkinoinnin tavoitteista. Taman pohjalta yrittaja saa kayttéonsa hanelle
raataléidyn suunnitelman, joka toimii tukena somemarkkinoinnin aloittamisessa.
Seuraavissa tapaamisissa syvennytaan tarkemmin muun muassa siihen, mita
markkinoinnissa halutaan viestid ja mita kanavia hyodyntad. Yhdessa yrittajan
kanssa suunnitellaan myos julkaisujen sisaltta seka laaditaan aikataulua. Liséksi

yrittdjan on mahdollista saada neuvontaa puhelimitse.
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Yrityksen visuaalinen ilme on markkinoinnissa tarkeéssa roolissa. Visuaalisen il-
meen luontia varten tarjotaan palvelua, johon voi kuulua esimerkiksi varimaail-

man suunnittelua, tuotteiden valokuvausta ja markkinointimateriaalien luontia.

Toiminnan tueksi vuokraaja voi ostaa vuokraajan oppaan. Oppaaseen on keratty
tietoa muun muassa ulkomyynnin saadoksista, ilmoitusvelvollisuudesta ja lupa-
asioista. Siita I6ytyy myos kattavasti tietoa toiminimen perustamisesta ja ke-
vytyrittajyyspalvelua tarjoavista tahoista. Tata lisédpalvelua tarjotaan erityisesti uu-

delle yrittajalle yritystoiminnan kaynnistamisen helpottamiseksi.
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4 MYYNNIN JA MARKKINOINNIN KAYNNISTAMINEN

Tuotteistamisen seuraavana vaiheena on palvelun markkinointi. Markkinoinnin
tyokaluksi suunniteltin myyntiesitys. Teoriapohja suunnittelun ymparille koottiin
eri asiantuntijoiden nakemyksista hyvastd myyntiesityksesta ja naiden pohjalta

luotiin valmis esitys.

Myyntiesitys on yritykselle tarkea tydkalu tuotteen tai palvelun myynnissa. Esityk-
sella ei tarkoiteta vain esittelijan tukena olevaa PowerPoint-esitysta tai muuta
vastaavaa diaesitysta, vaan esitys on osiensa muodostama kokonaisuus. Diaesi-
tyksen liséksi toimivuuteen vaikuttavat esittelijan eli myyjan olemus ja kiinnostus
aiheeseen. Sen lisaksi ettd myyja puhuu asiaa, on myos kerrontatavalla merki-
tysta kuulijalle. Selkedn ja rauhallisen puhetavan lisdksi innostus nakyy asiak-
kaalle ja vaikuttaa kuulijan kokemukseen esityksesta. Laadukas myyntiesitys on

myynnin tarkein tyokalu (Maatta 2016).

4.1 Myyntiesitys

Esittelymateriaali on myyjan tarkeana tukena myyntityon teossa. Materiaali koos-
tuu usein yritysesittelysta, seka tuote- tai palveluesittelysta. Yritysesittelyn idea
on vahentaa asiakkaan kokemaa epavarmuutta myyjayritysta kohtaan esittele-
malla myyjan edustama yritys. N&in paastaan usein keskustelemaan asiakaan
kanssa yrityksen ongelmista ja tarpeista, mika auttaa rajaamaan tuote- tai palve-
luesitysta oikeisiin asioihin. Yritysesittelyssa kerrotaan usein lyhyesti yrityksen
henkilomaarasta, tuotteista ja palveluista seka nykyisista asiakkaista. Esittelyn
tarkoitus on nopeasti vakuuttaa asiakas eli esittely ei saa olla liian pitka. (Korte-
lainen ym. 2015, 112.)

Yritysesittelyn lisdksi myyntiesityksen paapaino on itse tuotteessa. Tuotteesta
kerrotaan tarkeimmat piirteet ja ominaisuudet, mutta keskitytaan siihen, mité juuri
tama asiakas tarvitsee ja hanelle voidaan tarjota. Asiakkaan mieleen jadmiseksi

esittelymateriaaliin kannattaa panostaa. Kuvat kertovat usein enemman kuin tu-
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hat sanaa, ja visuaalisesti nayttava ja persoonallinen materiaali on omiaan teke-
maan vaikutuksen asiakkaaseen. Pelkkid numeroita paremmin asiakkaan mie-
leen jadvat usein grafiikat ja taulukot (Sallows 2017.) Laadukas materiaali sisal-
taa helposti seurattavaan muotoon tiivistettyna asiakkaan kannalta kaiken olen-

naisen.

4.2 Ohjeita hyvaan myyntiesitykseen

Mielipiteitd hyvastd myyntiesityksesta lienee yhta monia kuin on kuulijoitakin. T&-
han tydhon on keratty yhteen eri ammattilaisten ohjeita vaikuttavaan ja hyvaan

myyntiesitykseen.

Hyva myyntiesitys alkaa tarinalla. Lyhyt, napakka tarina esityksen alussa kiinnit-
taa tehokkaasti kuulijoiden huomion (Sallows 2017). Tarinoiden lopussa on
yleensa opetus tai ratkaisu, jota kuulijat jadvat odottamaan. Tarinaan voi yhdistaa
myds auki jaavan kysymyksen, jonka vastaus tai tarinan loppuratkaisu selvida
kuulijoille vasta esityksen lopussa. N&in kuulijat saa koukutettua kuuntelemaan

esitys loppuun.

Asiakas haluaa kuulla, miksi myytava tuote tai palvelu on tarkea juuri hanelle.
Sen sijaan etta myyja keskittyy tuotteen ominaisuuksien listaamiseen, tulisi myy-
jan osata kertoa, miten asiakas tuotteesta hyotyy. Tata voi olla hyva konkretisoida
myds esimerkiksi tuomalla valmis tuote asiakkaan ké&sin kosketeltavaksi tai nayt-

taa kuvia tilanteesta, jossa palvelua kaytetaan ja toteutetaan. (Robertson 2017.)

Esityksen aikana asiakkaan kanssa on hyva kayda keskustelua, jotta I6ydetaan
ongelmat, joihin myytavalla tuotteella tai palvelulla halutaan pureutua. Keskuste-
lun avulla myyntiesityksesta ei tule yksipuolista, vaan asiakkaalle osoitetaan myy-
jan halukkuus sitoutuneeseen asiakassuhteeseen ja ongelmien ratkaisuun. (Sal-
lows 2017.)
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Myds todisteiden esittdminen on hyva tapa osoittaa asiakkaalle tuotteen toimi-
vuus. Aiemmilta asiakkailta kannattaa pyytaa suosituksia ja kokemuksia, ja esi-
tella naitd myyntitilanteessa. Asiakas kokee helpommin voivansa luottaa tuottee-

seen, jos se on aiemmin toiminut muillakin (Parantainen 2016).

Hyvassa myyntiesityksessd myyja on innostunut kertomastaan, ja antaa sen néa-
kya myos kuulijalle. Hymy, aito innostus ja vaihtelut &&dnen painossa tekevat esi-

tyksesta asiakkaalle miellyttavaa kuultavaa. (Williams 2018.)

Hyva esitys paattyy asiakkaiden sitouttamiseen. Hyva myyja pyrkii sopimaan uu-
den tapaamisen tai ehdottaa asiakkaalle tarjouksen tekoa. Siirtamalla puheensa
teoiksi myyja osoittaa olevansa oikeasti kiinnostunut ratkaisemaan asiakkaan on-
gelman ja tuottamaan yritykselle tata kautta lisdarvoa. Esityksen lopussa myyjan
tulisi aktiivisesti pyrkia tekemaan kauppa. Hyvasta materiaalista myds |6ytyvat

helposti myyjan ja yrityksen yhteystiedot. (Croxton 2017.)

4.3 Myyntiesityksen luominen

Tyon lopputuloksena suunniteltin myyntiesitys (Liite 1). Esityksen on tarkoitus

toimia tuotteistetun kontin markkinoinnin ja myynnin tyokaluna.

Esitykselle luotiin visuaalinen ilme omia valokuvia ja toimeksiantajayrityksen ny-
kyista ulkoasua hyddyntéaen. Suunnitelman diojen taustalla kaytettiin kuvia varik-
kaistd hedelmista. Tekstien varimaailma lainattiin yrityksen mustavalkoisesta lo-

gosta. Toiminnasta kontissa kertovat kuvia kontista Smooth it pop upin kaytossa.

Esitys koostuu kontin esittelysta, jossa lyhyesti kerrotaan, millainen kontti on ky-
seessa ja mitd se sisaltdd. Tata havainnollistetaan kuvin ja pohjapiirroksin. Seu-
raavassa diassa esitellaén lisapalvelut. Ne ovat asiakkaalle tarkein lisdarvoa tuot-
tava palvelu, ja erottavat myos kontin kilpailijoista. Ne esitellaankin esityksessa
vastaamaan kysymykseen: "miksi tama on teidan yrityksellenne tarkeaa”. Asia-
kas kiinnostuu hanelle raataloitavasta paketista, johon héan saa kaikki tarvitse-
mansa palvelut samalla kertaa. Isolle yritykselle, jolle kontti tulee kayttdon esi-

merkiksi messujen ajaksi uusien tuotteiden promoamiseen, voi riittda pelkka
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kontti kuljetuksineen. Uudelle liikeideaansa testaavalle yrittijalle taas tarjotaan

kattavampaa, liiketoiminnan aloittamista helpottavaa kokonaisuutta.

Esityksen lopussa on kuvia tyontekijoista ja asiakkaista pop upilla. Tama toimii
asiakkaalle referenssing, kun asiakas voi kuvien kautta konkreettisesti nahda toi-
sen yrityksen onnistunutta liiketoimintaa kontissa. Kuvat toiminasta myds havain-

nollistavat sitd, millaista toimintaa kontissa voi toteuttaa.

Viimeisessa diassa asiakas pyritd&n sitouttamaan ja myyjalle annetaan mahdol-
lisuus tehda kauppaa. Diasta |6ytyvat myyjan yhteystiedot, kehotus tarjouksen

pyytamiseen seka lupaus asiakkaan tarpeisiin sopivan paketin raataldéimisesta.
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5 LIIKEHUONEISTON VUOKRAUSTA KOSKEVIA
SOPIMUKSIA JA SAADOKSIA

Toimeksiantajan toiveesta tassa tydssa haluttiin perehtya myas liikehuoneistojen
vuokraukseen liittyvdan lainsaadantoon. Tyon osana luotiin vuokrasopimus-
pohja, jota yritys voi hyddyntaa vuokrauksen tullessa ajankohtaiseksi. Hyvan
vuokrasopimuksen laatiminen on tarke&a, jotta toiminta on seka vuokraajalle etta
vuokranantajalle mahdollisimman vaivatonta, ja valtytddn mahdollisilta myéhem-

milta ongelmilta.

5.1 Vuokraustoiminta kasitteena

Vuokrauksella tarkoitetaan sopimuksella toiselle luovutettua kayttdoikeutta, joka
voi koskea esimerkiksi asuin- tai likehuoneistoa, autoa, venettd, rakennusta tai
sen osaa. Liikehuoneiston kohdalla vuokrauksen kohteena on rakennus tai sen
0sa, jonka paaasiallisena kayttotarkoituksena on muu kuin asuminen. Vuokraus
tapahtuu vastiketta eli yleensa rahallista korvausta vastaan. Vuokrauksesta laa-
ditaan vuokrasopimus, jossa kayttdoikeudesta sovitaan. (Saarnilehto 2006, 1-2.)
Sopimuksessa voidaan maarittdd maksettavan korvauksen eli vuokran suuruu-
den liséksi muun muassa vuokra-aika sek& maarittda vuokrattavalle kohteelle
sallittuja oikeuksia. TAma voi tarkoittaa esimerkiksi vuokrattavaan liikkehuoneis-
toon tehtavia sallittuja muutostoéita. Vuokrasopimukset voivat olla toistaiseksi voi-
massa olevia tai maaraaikaisia. Maaraaikainen sopimus on voimassa vain kirjal-
lisesti tehtynd, vaikka yleisesti vuokrasopimukset voidaan tehdé joko suullisena

tai kirjallisena. (Furuhjelm ym. 2012, 7-21.)

5.2 Liikehuoneistoa koskevan vuokrasopimuksen sisalto

Liikehuoneiston vuokrasopimukseen tulee kirjata sopimuksen osapuolet. Sopi-
mukseen merkitaan vuokralaisen ja vuokranantajan nimi ja yhteystiedot, seka yri-

tysten ja yhteisojen kohdalla myés y-tunnus. (Furuhjelm ym. 2012, 13.)
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Vuokrasopimuksessa maaritellaan myds vuokrauksen kohde. Selkeyden vuoksi
sopimukseen kannattaa maaritella tilat seka niiden kayttoon liittyvat ehdot. Naita
voivat olla esimerkiksi rajoitukset sallittuihin muutostoéihin tai jonkin tilat rajoitettu
kayttdoikeus. Osoitetiedot ja sijainti seka pinta-ala ovat mygs tietoja, jotka sopi-

mukseen kannattaa kirjata. (Furuhjelm ym. 2012, 15.)

Vuokrattavan tilan kayttotarkoitus on tarkeaa selventdd vuokrasopimuksessa
mahdollisimman selkeasti. Kayttétarkoitus on hyva yksiléida niin, ettd se kuvaa
mahdollisimman tarkasti toimintaa, jota tilassa aiotaan harjoittaa. Vuokrananta-
jalla on oikeus purkaa sopimus, jos tilaa kaytetaan sopimuksesta poikkeavaan
toimintaan. Kayttétarkoituksen tarkan yksiléinnin etuna on myods se, ettd nain
vuokralainen voi olettaa voivansa kayttaa tilaa sopimuksessa mainittuun kaytto-
tarkoitukseen. (Furuhjelm ym. 2012, 17.)

Vuokrasopimuksen osapuolet voivat pienentaa vuokraamiseen liittyvia riskeja so-
pimalla sopimuksessa vuokravakuudesta. Vakuuden tarkoituksena on turvata so-
pimuksen ehtojen tayttyminen. Vuokralaiselta vakuus vaaditaan yleensé vuokran
maksun varmistamiseksi seka tilan huolellisen hoidon turvaamiseksi. Tyypillinen
likehuoneistojen vuokrasuhteissa sovittu vakuuden maara on 2-3 kuukauden
vuokraa vastaava maara. Yleisin vakuuden laji likehuoneistojen vuokrauksessa
on pankkitakaus. Se on pankin antama, omavelkainen takaus jossa pankki sitou-
tuu vuokralaisen puolesta vastaamaan vuokrasopimuksen ehtojen tayttymisesta.
Pankkitakauksesta peritddn yleensa 1-2 prosentin provisio. Jos vuokrasopimuk-
sen ehtoja oleellisesti muutetaan, tulee niihin hakea myds takaavan pankin suos-
tumus. (Furuhjelm ym. 2012, 18-20.)

Vuokrasopimukseen voidaan kirjata myds vuokraukselle tavoite. Se ei ole viela
kovin yleista liikehuoneistojen vuokrasopimuksissa, mutta helpottaa sopimuksen
tulkintaa mahdollisissa ongelmatilanteissa my6hemmin. Tavoite voi olla hyvin
yleistasoinen kuvaus vuokrauksen toimintatavoista tai motiiveista. Naitd voivat
olla esimerkiksi pitkd sopimussuhde, avoin vuorovaikutus tai vuokratun kohteen

kayttdminen mahdollisimman ymparistoystavallisesti. (Furuhjelm ym. 2012, 15.)
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5.3 Elintarvikehuoneiston vuokrasopimuspohja

Tybn osana luotiin vuokrasopimuspohja (Liite 2). Sopimuspohjaan on edella ku-
vattujen ohjeiden mukaisesti keratty tarkeimpid osia, muun muassa tiedot vuok-
raajasta ja vuokranantajasta sekd maaritelladn kohteen kayttdtarkoitus ja vuok-
rauksen tavoite. Taman kontin kohdalla kayttdtarkoitus voi olla esimerkiksi elin-
tarvikkeiden valmistus ja myynti ilman alkoholin anniskelua. Vuokrauksen tavoite
taas maaritellaan yhdessa vuokraajan kanssa, ja se voi olla esimerkiksi pyrkimys
kayttaa tilaa mahdollisimman ymparistoystavallisesti. Sopimukseen kirjataan
my0s sovittu korvaus eli vuokran suuruus seké takaus vahinkojen varalle. Lisaksi
maaritelladn sopimuksen voimassaolo maaraaikaisena tai toistaiseksi voimassa

olevana.
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6 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

6.1 Pohdintaa ja arviointia

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda myyntiesitys pienyrittajélle sopivan liikkkuvan
elintarvikekontin markkinoinnin tyokaluksi. Tyon aikana laadittin myyntiesitys ja
suunniteltiin vuokrattavan kontin ymparille lisapalveluita erityisesti aloittavaa
pienyrittajaa ajatellen. Lopuksi suunniteltiin viela vuokrasopimuspohja, jota toi-

meksiantaja voi hytdyntaa vuokrauksen tullessa ajankohtaiseksi.

Tyon tavoitteet saavutettiin, ja lopputuloksena syntyi valmis myyntiesitys, joka si-
saltdd kuvauksen kontista ja sen rinnalle tuotteistetuista lisdpalveluista. Toimek-
siantoa tarkennettiin projektin aikana useasti hieman suuntaa muuttaen. Alkupe-
raisiin tavoitteisiin kuitenkin paastiin ja toimeksiantajayritys on tyon lopputulok-
seen tyytyvainen. Yritykselta saamani palaute on hyvaa ja yritys voi hyddyntaa
tyon tuotoksia liiketoiminnassaan. Tavoitteiden toteutuminen — eli myyntiesityk-
sen toimivuus — selvida kunnolla kuitenkin vasta mydhemmin, kun materiaalia on
hyddynnetty myyntitydssa useamman asiakkaan kanssa. Projekti valmistui
alussa suunnitellussa ajassa. Kaiken kaikkiaan tyd on siis onnistunut niin sisal-

I6llisesti kuin my6s aikataulutukseltaan.

Tyota aloittaessa henkilokohtaisena tavoitteenani oli ymmartaa tuotteistamisen
teoriaa ja oppia soveltamaan sita kaytannéssa. Oppimisprosessina tuotteistami-
sen perehtyminen oli siis mielenkiintoista. Aihe oli etukateen kasitetta lukuun ot-
tamatta varsin vieras, joten koin tuotteistamisen teoriaan ja sen kaytantdon sito-
misen opettaneen aiheesta paljon. Oppeja tuotteistamisprosessin vaiheista on
varmasti myos tulevaisuudessa tyteldméssa tai yrittdjana helppo hyddyntaa.
My6s myynti- ja markkinointimateriaalien visuaalisen ilmeen ja sisallén suunnit-
telu oli erittdin mielenkiintoista. Liséksi opinnaytetyon tekeminen yksin kehitti en-
tisestdaan taitoa oman tyoskentelyn aikataulukseen, itseohjautuvuutta ja vastuun-

ottoa, vaatien samanaikaisesti kykya toimia yhteistytssa toimeksiantajan kanssa.
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6.2 Jatkotoimenpide-ehdotuksia toimeksiantajalle

Yrityksen kannattaa seurata tuotteistamisen hyotyja. Asiakkailta ja sidosryhmilta
kannattaa pyytaa palautetta siitd, miten asiakkaat kokevat tuotteistetut palvelut.
Yritys voi seurata, tuovatko palvelut konkreettisesti lisda uusia asiakkaita. Myos
potentiaalisten asiakkaiden reagointia kannattaa seurata: mista asioista asiak-
kaat ovat kiinnostuneita ja mika edistaa tai vastaavasti vaikeuttaa myyntia. Sidos-
ryhmilta ja yhteistybkumppaneilta kannattaa pyytaa palautetta, arvioita ja kehitys-

ideoita.

Myads sisdisiin prosesseihin yrityksen sisalla kannattaa kiinnittdé&d huomiota. Sisai-
nen tuotteistaminen on osa tuotteistusprosessia, ja sen avulla varmistetaan toi-
mintojen toimivuus ja se, ettei samoja asioita tarvitse tehda useasti. Tallaisia si-
sdisia prosesseja ovat esimerkiksi henkilokunnan koulutus ja kilpailutilanteen

saannollinen kartoittaminen ja palvelun kohderyhman selvittdminen.

Kun tuotteistaminen on kerran hoidettu kunnolla kuntoon, on tarke&a pitaa huolta
sen jatkuvuudesta. Asiakkaiden tarpeet ja kilpailutilanteet kehittyvat ja muuttuvat
jatkuvasti. Olisikin siis hyva, etta yritys pysahtyy aika ajoin kriittisesti tarkastele-
maan olemassa olevia tuotteitaan, ja tarvittaessa muuttaa niitad vastamaan pa-
remmin silloista tilannetta. Kontin rakenteesta ja liikuteltavuudesta johtuen sita
todennakoisesti tullaan paésaantoisesti hyddyntamaan kesaisin ulkomyynnissa.
Koska kesd on Suomen ilmastosta johtuen ulkomyynnin suhteen kiireisinta aikaa,
kannattaa tuotteistamisprosessia toteuttaa tdmén sesongin ulkopuolella. Kun
taustatyo tehd&an kiireisimpien aikojen ulkopuolella, jaa sesonkiin aikaa keskittya

itse myyntitydhon ja sopivien yrittdjien ja ymparistojen etsimiseen kontille.

Myyntiesityksen toimivuudesta voi myds pyytaa palautetta asiakkailta. Toimeksi-
antajalle koottiin projektin aikana ohjeita hyvaa myyntiesitysta varten. Naiden oh-
jeiden avulla yritys voi kehittdd myyntiesitysta asiakkaasta ja myytavasta tuot-
teesta riippuen mielenkiintoiseksi, toimivaksi ja myyvaksi. Nain nyt tehdyt toimen-

piteet ja tulokset elavat yrityksen tarpeen ja tilanteen mukaan.
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Nayttava kontti!

Runsaasti tilaa mainoksille ja julisteille

=paljon mahdollisuuksia tehda kontista yrityksen nakoinen!
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Liikkuvan elintarvikehuoneiston vuokrasopimus

1. SOPIJAPUOLET

Vuokraaja Nimi
Yritys

Osoite

Sahkoposti
Vuokranantaja Nimi
Yritys

Osoite

Sahkdposti

2. KOHDE

Puhelin

Matkapuhelin

Puhelin

Matkapuhelin

Liikkuva elintarvikehuoneisto. Koko 9 neliometria. Sisaltaa:

* sdhko- ja vesiliitannat

* terveysviranomaisen vaatimat 2 vesiallasta (siivous- ja k&sienpesu)
+ tyOtasoja, kaapistoja sekd kylméavetolaatikosto kylmasailytysta vaativille

tuotteille
+ tilaa esim. pakastimelle

3. Kohteen kayttotarkoitus
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4. Kayton rajoitukset

5. Vuokrauksen tavoite

6. Vuokran ja lisapalveluiden hinta

Vuokran ja lisdpalveluiden hinnasta on sovittu erikseen ja ne ovat néhtavissa ohessa
olevasta liitteesta.

Vuokran maksuaikataulu:

Takaus:

Kulut:

Mahdolliset muut kulut
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7. LISATYON VELOITUSPERUSTEET

Vuokrauksen aikana tilattavista lisdpalveluista seka niiden erilliskorvauksen maarasté on

sovittava sopijapuolten kesken kirjallisesti etukateen.

8. SOPIMUKSEN KESTO

Sopimus on voimassa alkaen:

Toistaiseksi voimassa oleva Maara-aikainen;

paattyy:

9. ALLEKIRJIOITUKSET

Tata sopimusta on tehty kaksi samasanaista kappaletta, yksi kummallekin sopija-

puolella.

Paikka, paivamaara

XXXXXXX:Ssa, XX XX XXXX
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Vuokraaja Vuokranantaja
nimenselvennys nimenselvennys
LITTEET
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