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1 JOHDANTO

Kausiravintolalla tarkoitetaan ravintolaa, joka on auki vain tiettyind ajanjaksoina vuo-
dessa. Kausiravintolat jaetaan usein kesa- ja talviravintoloihin, joiden aukioloajat
muovautuvat matkailusesonkien ja / tai liikeidean mukaan. Matkailusesonkien mu-
kaan auki olevat ravintolat sijaitsevat usein matkailukohteissa tai niihin johtavien tei-
den varsilla. Téllaisia kausiravintoloita I6ytyy muun muassa hiihtokeskuksista ja ke-
samokkikunnista. Liikeidean mukaan aukioloaikojaan saatelevia ravintoloita on muun
muassa erilaiset terassi- ja satamaravintolat. Kausiravintolat ovat pitkia ajan jaksoja
kiinni, mutta monille kausiravintoloille on ominaista toimia suljettuna aikana tilausra-

vintolana.

Opinndytetyon aihe 16ytyi kesallad 2011 ollessani esimiesharjoittelussa ravintola Puu-
laakissa Kangasniemelld. Kausiravintolassa tydskennellesséni huomasin, ettei kaytan-
non tyo poikennut muusta ravintolatoiminnasta muuten kuin aukioloaikojen suppeu-
della. Ravintolan aukiolokausi alkoi hieman ennen ruuhkahuippua ja paattyi hieman
ruuhkahuipun jalkeen. Syy kausiravintolatoimintaan oli selked. Kangasniemen vaki-
tuisten asukkaiden ravintolakaynnit ovat niin vahaiset, ettei ravintolan liikevaihto ole
talviaikaan riittdva kattaakseen kaikkia liiketoiminnan kuluja. Kesalla kunnan asukas-

luku kaksinkertaistuu kesamokkildisten saavuttua (Kangasniemi 2012).

Harjoittelun aikana kiinnostukseni pienyrittdjyyden ja kausiravintolan kehittdmiseen
heré&si. Puulaakin ravintoloitsija Esa Makinen kertoi, ettd kausiravintolan uudelleen-
k&ynnistdmiseksi tehd&an paljon samoja asioita kuin uutta liiketoimintaa aloittaessa.
Kaynnistamistyota helpottamaan paatin tehdéd kaynnistdmistyon vuosiaikataulutuksen,

jota ravintoloitsija voi soveltaen kayttdd myos tulevaisuudessa.

Opinndytetyon tarkoituksena on korostaa strategian merkitysta vision saavuttamiseksi
ja olla osa kausiravintoloiden esimiesten ohjaus- ja perehdytysjarjestelmaa. Tyon

tehtdvana on tuottaa aikataulutus kesaravintolan uudelleenkéynnistamisen tueksi.

Opinnéaytety6 on toteutettu laadullisena tutkimuksena. Tyon pohjana on kéytetty alan
kirjallisuutta, toimeksiantajan haastattelua ja omia kokemuksia ravintola-alalta sek&
toimeksiantajan yrityksesta. Opinndytety6 on rakennettu synkronisesti, eli teoria ja

toimeksiantoyrityksesta saatu tieto ja johtopéaatokset esitetddn aihealueen yhteydessé.



Opinnéaytetyossa kausiravintolatoimintaa on tulkittu pienyrittdjyyden ndkdkulmasta.
Luku 2 kertoo tutkimuksen toteuttamisesta, toimeksiantajayrityksesté seké tutkimuk-
sen kohteesta ravintola Puulaakista. Ravintola Puulaakin SWOT-analyysi esitellaan
kirjoitetussa muodossa kappaleessa 2.2, sillé strategiatydskentely tulee aloittaa nykyti-
lan analysoinnilla. Opinnéytetyon aikana toimeksiantaja on laajentanut yritystoimin-
taansa toisella, ympéri vuoden toiminnassa olevalla yritykselld. Tastd syysta luvussa 3
kasiteltdessé visiota ja strategioita on otettu huomioon my6s konsernin visiot ja strate-
giat. Luvussa 4 késitelldén asioita, joiden tulisi olla valmiina ennen kauden aloitusta,
kauden suunnittelutyéhon ja liiketoiminnan paivittdmiseen liittyvia asioita. Omaksi
osa-alueeksi (luku 5) nostin henkildkunnan merkityksen, silla henkildkunnalla on rat-
kaiseva merkitys strategian toteuttamisessa.



2 LAADULLINEN TUTKIMUS

Laadullisella tutkimuksella pyritadn 16ydoksiin ilman tilastollisia tai maaréllisia keino-
ja. Laadullisen tutkimuksen tarkoituksena ei ole yleistaa tai ennustaa tulevaa, vaan
tarkoituksena on tulkita ja ymmartaa ilmi6. Laadullisen tutkimuksen tiedonkeruume-
netelmind on havainnointi, haastattelut, dokumentit, toimintatutkimukset sek& tapaus-
tutkimukset. (Kananen 2008, 24-57.)

2.1Tutkimuksen toteutus

Tutkimusmenetelmina kéytettiin seké havainnointia etta haastattelua. Kuvio 1 havain-

nollistaa tutkimuksen toteutusta ja rakennetta.

[ Toimeksianto ]

Osallistuva

havainnointi
kausiravintolassa
21.4-20.8.2011

Aikaisempiin
tutkimuksiin
tutustuminen

[ Tutkimusongelma ]

Yrittgjan
teemahaastattelu
21.2.2012

Kirjallisuuteen
tutustuminen

Analysointi

KUVIO 1. Tutkimuksen toteutus



Tutkimusilmiotd, kausiravintolaa ja sen toimintaa havainnoitiin nelja kuukautta kesa-
kaudella 2011. Havainnointi toteutettiin osallistuvana havainnointina. Osallistuvassa
havainnoinnissa tutkija pyrkii pdadsemaan yhteison jaseneksi, voidakseen elda ilmioén
kanssa tehden havaintoja (Kananen 2008, 70). Esimiesharjoittelun kautta ravintolan

toimintaa pystyttiin havainnoimaan seka tyontekijén ettd esimiehen roolissa. Havain-

noinnin aikana nousseita kysymyksia verrattiin aikaisempiin tutkimuksiin.
Havainnoinnissa nousseita kysymyksié oli muun muassa;

e Miten strategiatyota kaytannossa tehdaan?

e Kuinka suunnitelmallista toiminta on?

e Miten markkinointia hoidetaan?

Hakola ja Valonen (2002) tutkivat opinndytetytssaén pienyrittajyytta ja pienyrittajien
tapaa johtaa yrityksidan ja liiketoimiaan. Tutkimus osoitti, ettd harvalla pienyrityksella
on visiota tai strategioita sen toteuttamiseksi kirjoitettuna versiona, vaan kaikki tieto
on yrittajien omassa paassa. Pienyrittdjien liiketoiminta on usein suunnittelematonta ja
suunnittelun puuttuessa erilaisia toimintoja ja niihin kdytettyja resursseja ei mitata.
Suurin osa tutkimukseen vastanneista yrityksista suunnitteli toimintaa pelkastéan joh-
don oman tuntemuksen perusteella. Tallainen suunnittelutoiminta on melko riskialtis-
ta, sill4 johto katsoo helposti omaa toimintaansa sinisilméisesti, jolloin yrityksen

osaamisesta ja kilpailuasemasta saattaa syntya vaaristynyt kuva.

Koskisen ja Rinteen (2011) opinndytetyd keskittyi pienyrittdjien markkinointiosaami-
seen. Heidan tutkimustuloksista k&vi ilmi, ettei ainakaan markkinoinnin osa-alueella
ole suurta muutosta tapahtunut. Tutkimustulosten mukaan pienyrittéjilla oli ongelmia
ennen kaikkea markkinoinnin suunnittelussa ja kohdentamisessa. Taémén seurauksena
monet pienyrittajat ovat kayttaneet hyddyttdmia markkinointikeinoja ja —kanavia. Pa-
nostus markkinointiin on vahentynyt, eika sen tarkeyttd ymmarretty. Monien yrittdjien
selityksena oli ajallisten ja rahallisten resurssien puute. Monet yrittdjat eivat kuiten-
kaan ymmarrd, ettda markkinointiosaaminen on tarkeéa resurssi, joka vaikuttaa suoraan

yrityksen kannattavuuteen.



Vertailemalla jo tehtyjen tutkimuksien ja havainnoinnin tuloksia pystyttiin tunnista-
maan pienyrittajyyden haasteet, mutta kausiravintolatoiminnasta ei [0ytynyt aikaisem-
pia tutkimuksia. Kausiravintolatoiminnan tutkimiseen tarvittiin lisda havainnointia,

kirjallisuutta ja yrittdjan haastattelua.

Aikaisempien tutkimustulosten ja toimeksiantoyrityksen havainnoinnin pohjalta osat-
tiin rajata tutkimusongelma. Toimeksiantoa tarkennettiin koskemaan aikataulutuksen
lisaksi strategiatyota ja sen merkitystd. Jokaisella yritykselld on kuitenkin joku el&-
méantehtdvéa (missio) ja joku tavoite (visio) johon pyritdan. Tutkimuskysymyksiksi

nousi
e Mitk asiat tulee olla kunnossa ennen liiketoiminnan uudelleenkdynnistamista?
e Milloin suunnitellaan ja milloin toimitaan?
o Mitka tekijat vaikuttavat kauden onnistumiseen?

e Kuinka tyo tehddan resursseja saastaen?

Kun tutkimuksen kannalta keskeisimmaét kysymykset saatiin kirjattua, voitiin tutustua
aihekirjallisuuteen. Kirjallisuuden ja aikaisempien tutkimusten pohjalta suunniteltiin
yrittdjahaastattelun runko. Yrittajahaastattelun toteuttamiseksi valittiin teemahaas-
tattelu, sill& sen avulla saatiin valjyytta kysymyksien muodostamiseen (Kananen
2008, 74). Aikaisempi havainnointi osoitti, ettei yrityksen visiota ja strategioita ollut
kirjoitetussa muodossa, joten haastattelun yhteydessé visiot ja strategiat Kirjattiin.
Strategioiden ja visioiden lisaksi haastattelun tarkoituksena oli selvittdd, mitkd ovat

yrityksen menestystekijét ja millainen on nykyinen uudelleenkdynnistdmisaikataulu.

Tyon konkreettisina tuotoksina on toimeksiantajan keséravintolalle tehty vuosiaika-
taulutus ja check — lista. Vuosiaikataulutuksen (Liite 1.) tarkoituksena on selventaa
vision ja strategian, markkinoinnin ja paivittdmistyon vaikutusta yrityksen toimintaan.
Jos suunnitelmia ja strategioita ei ole tehty ajoissa ja kunnolla, ei kauden aikana ole-
valla toiminnalla ole mit&an tekemista vision saavuttamisessa. Toinen tuotos, check-
lista (Liite 2.) on aikataulu, johon on maéritelty kaikki ne toimenpiteet, jotka on muis-

tettava ravintola Puulaakin uudelleenkdynnistdmisessa.



2.2 Toimeksiantaja Dersa Oy

Dersa Oy on kevaalla 2008 perustettu yritys, jonka paatoimialana on ravintolapalve-
luiden tuottaminen. Osakeyhtion pddomistajina toimivat Janne Laukkarinen ja Esa
Mékinen. Esa Makinen vastaa ravintoloiden kaytdnnon johtamisesta, ja Janne Laukka-

rinen toimii hallinnon puolella.

Dersa Oy aloitti yritystoimintansa Kangasniemelld pienelld kesékahvilalla, jonka tar-
koituksena oli tyollistéa yrittdjat mukavassa paikassa. Nelja vuotta myohemmin Dersa
Oy on laajentanut toimintaansa ja omistaa keséravintolan lisaksi iltaravintolan Kan-

gasniemen keskustassa.

Bar Katve on tammikuussa 2012 Kangasniemen keskustaan avattu juomapalveluita
tarjoava iltaravintola. Juoman ohella Bar Katveessa voi nauttia arkisin karaokesta ja
viikonloppuisin DJ:n soittamasta tai satunnaisesti live-musiikista. Asiakaspaikkoja
ravintolassa on 130. Se on auki ympari vuoden keskiviikkoisin ja torstaisin 16.00 —
00.00 seka perjantaisin ja lauantaisin 16.00 — 3.00. Asiakkaat koostuvat talla hetkella
Kangasniemen paikallisista asukkaista, mutta kesalla odotetaan kesamokkilaisten li-
séévan kavijamaaria. Bar Katveen markkinointi toteutetaan talla hetkella Facebookin
lisdksi satunnaisella lehtimainonnalla paikallislehdiss4 ja niin sanotun sponsori-
mainonnan kautta erilaisten tapahtumien kéasiohjelmissa ja mainoksissa. Ravintolan
omat nettisivut eivét ole viel& valmistuneet, mutta alustavan aikataulutuksen mukaan

nettisivut avautuvat kevaan loppupuolella 2012.

2.3 Tutkimuskohde Ravintola Puulaaki

Ravintola Puulaaki on kevéallad 2008 avattu kesdravintola, joka sijaitsee Puulan ran-
nalla Kangasniemen torilla. Paikallisten asukkaiden liséksi asiakkaat koostuvat Kan-
gasniemen kesdasukkaista ja Kangasniemen ohi kulkevista matkailijoista. Ravintola
tuottaa ruoka-, juoma- ja catering- palveluita. Puulaakissa on 200 asiakaspaikkaa, jois-

ta 50 asiakaspaikkaa on ravintolan sisétiloissa ja 150 asiakaspaikkaa terassin puolella.



Imagoltaan Puulaaki on nuorekas ravintola, joka piristdd Kangasniemen kuntaa ja li-

séa sen vetovoimaisuutta.

Puulaaki on auki vapusta koulujen alkuun, erikseen tilauksesta myods kesédkauden ul-
kopuolella. Toukokuussa ravintolan aukioloaikoja on supistettu, mutta keséd—
heindkuussa Puulaaki on auki aamu yhdeksasté ilta kymmeneen, viikonloppuisin puo-

leen y6hon asti. Puulaakin suurin sesonki on juhannuksesta heindkuun loppuun.

Puulakin anniskeluluvat sallivat ravintolan aukioloajan kello 2.00:een saakka, ja jos
asiakkaita riittad, aukioloaikaa pidennetaan paivakohtaisesti. Ravintoloitsija Esa Mé-
kinen sanookin, ettei tyhjaa ravintolaa kannata pitda auki, mutta jos asiakkaille luva-

taan jokin aloitus- tai paattymisaika, siita pidetaan kiinni.

Ravintola Puulaakin vahvuus on ammattitaitoinen henkil6kunta, jonka hankintaan
kaytetdan henkilokohtaista rekrytointia. Puulaakissa on laaja ja laadukas tuotevali-
koima. Osaavien tyontekijoiden avulla tuotteista saadaan palveluita ja asiakkaalle hy-
va palvelukokemus. Puulaakin sijainti on mitd mainioin; Puulan rannalla Kangasnie-
men torilla sijaitsevaan terassiravintolaan on kesamaokkil&isten helppo tulla kauppa-
kéayntien yhteydessa. Ravintolan ilmapiiri on rento, ja eri sidosryhmien kanssa jarjes-

tetyt tapahtumat tuovat virkistysta kesakauteen.

Puulaakin heikkous on selke&n suunnitelmallisuuden puute, jota tssd opinnaytetydssa
vahennetdan. Tapahtumien ja toimenpiteiden suunnittelua aikaistetaan, jotta tehdyt
suunnitelmat voidaan toteuttaa kokonaisuudessa hyvin. Jos suunnittelutyd on aloitettu
lilan myohé&an, ei yrittdjilla ole aikaa endé paneutua markkinointiin. Toisena kehitta-
miskohteena on tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu. Hintoja ei ole laskettu kate-
tuoton mukaan, vaan hinnoittelun perustana on kaytetty niin sanottua mielikuvahin-
noittelua. Mielikuvahinnoittelun huono puoli on siina, ettd myynti saatetaan kohdistaa
vahingossa huononkatteisiin tuotteisiin. Suurin osa Puulaakin tuloista hankitaan kol-
men kuukauden kesésesongin aikana, joten muun muassa henkildstokulujen ja raaka-

aine havikin tulee olla kurissa.

Ravintola Puulaakin mahdollisuus on sidosryhmayhteistydn laajentaminen laajan
asiakaskunnan yllapitamiseksi. Puulaakilla on mahdollisuus toimia koko Kangasnie-
men kunnan vetovoimaisuuden parantajana, silla viime kesind on huomattu Kangas-

niemelle saapuneen ihmisié vain kdymaan Puulaakin terassilla kahvilla.
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Uhkana ravintola-alalla ovat mahdolliset lainsaddantdon tulevat uudistukset sek& maa-
ilman taloustilanne. Maailmalla yleisesti huono taloustilanne on jo vahentényt kotita-
louksien rahan kéayttoa palveluiden ostamiseen, miké aiheuttaa eduskunnalle veronko-
rotuspaineita. Puulaakin suurin uhka on sateinen kesé, silla jarvenrantaterassilla ei ole
mukava istua markana ja tuulisena paivanéd. Muita uhkia ovat Kangasniemen kunnan
vadeston ikdantyminen ja henkilokunnan hankinnan epdvarmuus. Kangasniemen kunta
on karsinyt kaupunkiin suuntautuvasta muuttovirrasta, jonka takia Kangasniemen
kunnan alueella on jouduttu leikkaamaan palveluiden maaréa. Tama taas aiheuttaa
kunnalle kierteen. Palveluita leikkaamalla ei kunnan vetovoimaisuutta lis4ta, vaan
palveluihin tottuneet ihmiset alkavat muuttaa I1ahemmas palveluita. Henkilkunnan
hankinnan epaonnistuessa tyontekijoiden tunnit kasvavat, mika voi aiheuttaa sairas-

lomakierteen.

3 KOHTI VISIOTA

Strategia tarkoittaa suunnitelmaa padmaaran eli vision saavuttamiseksi. llman strate-
giaa toimivassa yhteisdssa jokainen toimielin toimii omasta mielestaan parhaimpaan
suuntaan aiheuttaen pahimmillaan yhteisdn pysahtymisen ja seurauksena yhteison
tuhoutumisen. Yrityksen vision tulee olla lyhyt ja ytimekas, jotta se on helposti ym-
maérrettavissa ja omaksuttavissa. Vision ja strategian méarittelyn tarkoituksena ei ole
tehd& paksua opusta, vaan tarkoituksena kuvata selkeasti yrityksen tulevaisuuden kuva
ja siihen johtavat toimenpiteet. Strategiatyon tavoitteena on saavuttaa etumatkaa kil-
pailijoihin ndhden. (Kaplan & Norton 2007, 13 — 14; Hakanen 2004, 45; Yrityksen
liiketoiminnan visio 2009.)

Strategiatydskentely lahtee nykytilan analysoinnista. Nykytilan analysoinnin tarkoi-
tuksena on antaa johdolle realistinen kuva siitd, missa nyt ollaan ja osviittaa siitd, mi-
hin suuntaan pitdisi lahted. Hakanen (2004, 39) kertoo, ett& analyysit voidaan jakaa

neljaan eri kategoriaan:

1. asiakas- ja markkina—analyysit
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2. kilpailun ja toimialan analyysit
3. sisdiset analyysit

4. yhteenvetoanalyysit.

Asiakas— ja markkina—analyysit ovat yritystoiminnan kannalta ehka térkein analyysi-
alue, koska yrityksen menestys riippuu siitd, kuinka yritys pystyy tyydyttamaan asiak-
kaiden tarpeita ja odotuksia Kilpailukyisesti. Asiakassegmentointia eli asiakasryhmien
tunnistamista, niiden tarpeiden ja odotusten tutkimista, voidaan pit44 asiakasanalyysi-
en perusanalyysiné. Sen perusteella osataan suunnitella markkinointia ja kohdentaa

resurssit oikeaan suuntaan. (Mts. 39 — 43.)

Kilpailun ja toimialan analyyseihin liitetddn myos ymparistdanalyysit. Ympéristo- ja
toimialan analyyseissa kartoitetaan yleensé toimintaymparistoa poliittisten, taloudel-
listen, sosiaalisten, teknologisten ja ekologisten tekijoiden ndkokulmasta. Niiden avul-
la voidaan ennakoida toimialan kriittisid muutostekijoita. Parjatakseen markkinoilla
yrityksen tulee tunnistaa Kilpailijat, niiden heikkoudet ja vahvuudet, osaaminen ja
voimavarat seka strategiat ja suunnitelmat. Kilpailija—analyysin avulla osataan kohdis-
taa omat voimavarat ja osaaminen sopivien kilpailuetujen luomiseen ja vahvistami-
seen. (Mts. 39 — 46.)

Siséisilla analyyseilla tarkastellaan yrityksen siséistd suorituskykya ja sisaisté tehok-
kuutta. Tarkeimpié analysoinnin kohteita ovat organisaatio, osaaminen ja toiminnot ja

prosessit. Sisdiset analyysit ovat osa yrityksen itsearviointia. (Mts. 39 - 47.)

Yhteenvetoanalyyseissa kootaan kaikista muista analyyseisté ja arvioinneista saatu
tieto yhteen. SWOT-analyysi (kts. Kuvio 2.) on yleisin yhteenvetoanalyysi. SWOT-
analyysissa tarkastellaan yrityksen sisdisia vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia
mahdollisuuksia ja uhkia. Analyysin tulokset eivét itsessdén anna riittavasti strategia-
tyOssa tarvittavaa tietoa. Hakanen kuitenkin toteaa, etté strategiatyon aloittavan yri-
tyksen johdolle SWOT-analyysin kéytto voi avata nakokulmia strategiatydn suuntaa-

miseksi oikeisiin osa-alueisiin. (Mts. 39 —50.)
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Vahvuudet Heikkoudet
Organisaation positiivisia sisaisia tekijoi- | Organisaation sisaisia tekijoita, jotka
t4, jotka auttavat sitd menestyméaan ja estavat yrityksen menestymista

toteuttamaan paamaaransa .
(Korjaa)
(Rakenna néille)

Mahdollisuudet Uhkat
Ulkoisia tekijoita, joiden hyvaksikayttd | Organisaation ulkoisia tekijoitd, joiden

auttaa organisaatiota menestymaan entis- | vaikutuksesta menestyminen voi vaikeu-
ta paremmin tua.

(Hyddynna) (Varaudu)

KUVIO 2. SWOT-analyysi (Hakanen 2004, 50)

Nykytilan analysoinnin jélkeen voidaan aloittaa strategian suunnittelu. Kaplan ja Nor-
ton (2007) suosittelevat, ettd yrityksilla olisi konsernin strategia, jossa voidaan ilmais-
ta konsernitason teemat, ja ne sisallytettaisiin eri operatiivisten yrityksien mittaristoi-
hin. Operatiivisten yritysten on hyvé tehda yksikkokohtaiset strategiat, jotka konsernin
johto hyvéksyy. (Mts. 199 — 200.)

Koska Dersa Oy:lla ei ollut visioita, missioita tai strategioita kirjoitetussa muodossa,
yrittajahaastattelun ensimmaisend aihealueena oli niiden kirjaaminen. Haastattelun
aikana huomasin, etta suurin osa strategioista ja menestystekijoisté oli juurrutettu yri-
tyksen toimintakulttuuriin niin hyvin, etta tyontekijat toimivat luonnostaan niiden mu-

kaisesti tietdmatta kuitenkaan, mika niiden merkitys on.

Dersa Oy:n missio on tuottaa turvallisia ja laadukkaita ravintolapalveluita, joiden lo-
massa asiakas saa positiivisia sosiaalisia kokemuksia. Visiona on, etté viiden vuoden
kuluttua Dersa Oy:n omistukseen kuuluu 5 - 6 pienilla paikkakunnilla sijaitsevaa ra-
vintolaa, jotka tyo6llistavat hallinnon puolella kaksi ihmisté vakituisesti. Vision saavut-
tamiseksi jokaisella ravintolalla on oltava kannattava liikevaihto ja uusien ravintoloi-
den sijainnin on oltava liiketoiminnan kannalta hyva. Uusien ravintoloiden liséksi
Dersa Oy haluaa vakiinnuttaa toimintaansa myés tapahtumajarjestdmisen. Isoja tapah-

tumia jarjestettéisiin 1-2 kertaa vuodessa. (Mékinen 2012.)
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3.1 Strategian selkeyttaminen

Kilpailustrategiaoppeja on moni strategia-asiantuntija kehitellyt vuosien varrella. Ehka
selkeimmin ravintola-alaan sovellettavista kilpailustrategioiden ryhmittelysté on Trea-
cy ja Wiersemanin (1998) tuote / palvelujohtajuuden (differointi), operatiivisen erin-
omaisuuden (kustannusjohtajuus) ja asiakaslahtoisyyden (fokusointi) strategiat. Yri-
tyksen valitsema kilpailustrategia vaikuttaa yrityksen toiminnan painopisteisiin ja toi-
minnan ohjauksen. (Laurent 2006, 22 — 25.)

Tuote- tai palvelujohtajuuden kilpailustrategiaa noudattavat yritykset tuottavat asiak-
kailleen tuote- tai palveluinnovaatioita ratkaistakseen asiakkaiden palvelutarpeita.
Tuotteiden ja palveluiden ylivoimaisuutta korostetaan imagolla ja asiantuntemuksella.
Tuotteet ja palvelut on tarkkaan suunniteltuja ja tuodaan markkinoille oikeaan aikaan.
Tuote- tai palvelujohtajuuden strategian toteutuminen edellyttad suurimmalta osalta
tyontekijoista innovatiivisuutta ja projektiosaamista, jotta pystytaan kehittamaan tuot-
teitaan ja palveluitaan jatkuvasti. Tunnettuja tdiman kilpailustrategian toteuttajia ovat
muun muassa Apple ja Hastens. (Hakanen 2004, 107 — 108; Laurent 2006, 24 — 25.)

Operatiivisen erinomaisuuden kilpailustrategiaa toteuttavat yritykset kilpailevat kilpai-
lukykyisilla hinnoilla sekd laadukkailla ja / tai monipuolisilla tuotteilla. Tuotteiden
tilaukset ja toimitukset hoidetaan nopeasti ja ajallaan. Strategia ei korosta asiakassuh-
teiden hoitoa ja palvelua. Aarimmaisillaan toteutettuna yritykset ovat tinkineet jopa
palveluiden ja tuotteiden laadusta ja valikoimasta. Kérjistettyna operatiivisen erin-
omaisuuden strategiaa toteuttavat yritykset mallintavat jokaisen toimintansa niin tar-
kasti, ettei ammattitaidon puutteella ole merkitystd, kunhan osaa lukea ohjeistukset.
Kilpailustrategiaa soveltaessa tyontekijoiden on tunnettava ja hallita tuotevalikoima
seka tyon tekniikat ja osata palvella asiakkaita itsendisesti, mutta yrityksen liikeideaa
noudattaen. Tunnettuja operatiivisen erinomaisuuden strategiaa toteuttavia yrityksia
on muun muassa lkea ja McDonalds's. (Hakanen 2004, 106 — 107; Laurent 2006, 25.)

Asiakaslahtdisyyden strategiaa toteuttava yritys korostaa asiakassuhteidensa laatua,
palvelun ainutlaatuisuutta ja tarjottavien ratkaisujen kattavuutta. Strategia korostaa
henkil6kohtaista palvelua ja tiivista yhteistyoté asiakkaiden ja muiden sidosryhmien
kanssa. Kilpailustrategiaa toteuttavan yrityksen tyontekijoiden on pystyttava tarvitta-

essa soveltamaan yrityksen toimintaperiaatteita ja kyettava toimimaan asiakaspalvelu-
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tilanteessa itsendisesti ja joustavasti. Paikallisesti toimivat pienyrittajat soveltavat
yleensd asiakaskeskeista strategiaa. (Hakanen 2004, 107; Laurent 2006, 23 — 25.)

Dersa Oy:n visiona on hallittu ja kannattava kasvu, missiota unohtamatta. Puulaakin ja
Bar Katveen tehtdvana on tukea konsernin kasvua omalta osaltaan; molempien yritys-
ten toiminta pitaa olla helposti hallittavissa, taloudellinen tilanne tulee olla tasapainos-
sa ja palvelun laatu pysyé tasaisena muutoksista huolimatta. Ravintoloitsija Esa Maki-
nen toteaa, ettd konsernitasolla on suunnitteilla hallittu kasvu, mutta yksikdiden tér-
kein tehtdva on palvella asiakasta. (Mé&kinen 2012.) Vaikka Dersa Oy:lla ei aikai-
semmin ole ollut kirjattua strategiaa, Puulaakissa on tydntekijoille korostettu alusta
lahtien asiakaskeskeisyyttd, henkilokohtaisen palvelun ja asiakkaiden tyytyvaisyyden

merkitysta. Tastd syysta asiakasléhtoisen kilpailustrategian valinta oli itsestdan sel-

VYYS.

Tulevaisuudessa on tarkoitus, etteivat omistajat ole endd yksikoiden péivittaisessa
ravintolatydssa mukana vaan pystyisivét ohjaamaan ja kehittdmaén toimintoja konser-
nitasolla. (Mékinen 2012.) Tamaé aiheuttaa haasteen tarkeimpien menestystekijoiden
hallitsemisessa, silla tulevaisuudessa yksikoiden tulee toimia esimiesten pyorittdmana,
johdon ohjeistuksia noudattaen. Laurent (2006) muistuttaa, ettd ilman ohjeita toimi-
vassa tyOyhteisossé jokainen tekee niin kuin parhaaksi ndkee. Tasta seuraa sekaannus-
ta, tuhlausta ja huonoa asiakaspalvelua. Kaikki toiminnat tulisi mallintaa, jotta tyonte-
kijat osaavat muuttuneissa tilanteissa toimia samalla tavalla. Laurent kuitenkin varoit-

taa, ettd liian tiukka toimintamalli jaykist&a toimintaa. (Mts. 27.)

Asiakaslahtoisyyden kilpailustrategiaa soveltava yritys mallintaa tuki-
toiminnot tarkasti, jotta toiminta olisi tuottavaa, mutta jattaa asiakas-

palvelutilanteeseen tilaa. Ohjauskeinona on yrityksen kulttuurin ja toi-
mintatapojen juurruttaminen valmentamalla. (Laurent 2006, 61.)

Asiakaslahtdisen yrityksen toiminta lahtee liikkeelle asiakkaiden tuntemisesta, sita
koskevan tiedon hallitsemisesta ja hyddyntdmisessa markkinoinnissa, myynnissa ja
asiakaspalvelussa. Kun asiakas tunnetaan, voidaan l&dhte& suunnittelemaan asiakkaille
tarjottavia palveluita. (Laurent 2006, 61.) Yrityksen johdon tulee siis tuntea asiak-

kaansa, suunnitella yritystoiminta heitd palvelevaksi ja perehdyttaa tyontekijat halut-
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tuun toimintamalliin. Asiakkaalle henkilokunta on yrityksen kasvot, olivatpa ne sitten
siivoojia, tarjoilijoita, kokkeja tai korjausmiehié. Toimintoja mittaamalla johto saa

paremman kuvan tapahtumista.

Strategian toteutumista ja sen mittareiden tuloksia ja kayttokelpoisuutta tulisi johdon
késitell& ja analysoida aina kauden péattyessa. Suunniteltaessa seuraavaa kautta, kau-
delle méaritelldén uudestaan seurantaa vaativat menestystekijat ja niiden mittaamis-
keinot. Vanhoista mittareista valitaan hyvét seuraavalle vuodelle ja huonommin toi-
mivia mittareita kehitetdén ja turhia mittareita poistetaan kaytosta.

3.2 Toiminnan mittaaminen ja kirjaaminen

Mittausjarjestelmien tarkoituksena on tuoda omistajille ja esimiehille pad&toksen teossa
tarvittavia informaatiota. Mittausjarjestelman tulee kuvastaa yrityksen tai yksikon
paamaaria seka strategiaa ja sen tulee kattaa yrityksen menestystekijat jollain tavalla.
Eri yksikoita ei voi mitata samoilla mittareilla, ellei niilla ole sama strategia ja paa-
madrat. (Kankkunen & Matikainen & Lehtinen 2005, 145 - 166.) Mittareiden ja toi-
mintamallien tavoitteena on auttaa esimiehid ja tyontekijoita arvioimaan toimintaansa,

oppimaan ja kehittdmaan toimintaansa oppimansa perusteella (Laurent 2006, 82).

Pienille yrityksille mittausjarjestelmaan on hyva laittaa niin sanotut pienet mittarit,
jolloin keskitytddn vdhemman kovat arvot omaaviin taloudellisiin ja toiminnallisiin
mittareihin, vaan keskitytddn enemman pehmeisiin kuten johtamiseen, asiakkaisiin,
henkil6stoon ja kehittdmiseen. Yhdysvaltalaisen mittaamiseen erikoistuneen konsultti-
toimiston Schiemann & Associatesin tutkimukset ovat osoittaneet, ettd taloudellinen
tulos riippuu paljolti pehmeisté arvoista, kuten henkiloston asenteesta ja kéyttaytymi-
sestd (Kankkunen ym. 2005, 25; Heikkila & Saranpad 2009, 71). Yrityksen tulee maa-
rittdd, minkalaista tietoa halutaan kerétd, miten sité keratédan ja mitd saadulla tiedolla

jatkossa tehdaan.

Ravintola-alalla suurimmat kulut koostuvat raaka-aine- ja henkilostokuluista, joiden
hallitseminen vaatii tarkkaa suunnitteluty6td. Ravintola Puulaakin suurimpana uhkana

on sateinen kesé, sillé sateisena péivana asiakkaat eivat saavu terassille vaan jaavét
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mieluimmin kotiinsa. Téallaisia péivia (tai kuukausia) varten Puulaaki joutuu nopealla

tahdilla reagoimaan, jotta talous pysyy hallinnassa. (Makinen 2012.)

Kankkunen, Matikainen ja Lehtinen (2005) kertovat monen organisaation vélttdvan
mittaamista, sill& sen pelataan aiheuttavan negatiivisia tunteita henkiloston keskuudes-
sa. Ndin voi kdyda, jos mittaaminen ymmarretaan kontrolloivaksi eika ohjaavaksi.
(Mts. 183.)

3.2.1 Asiakkaat

Dersa Oy:n tarkeimpid menestystekijoita ovat hyvét ravintolapalvelut, maanl&heinen
tyyli, laaja asiakaskunta sekd ammattitaitoinen ja osaava henkilokunta (Mékinen
2012). Nama menestystekijat ovat kaikkia sellaisia tekijoita, jonka laadun mittaa
asiakas, jolloin puhutaan asiakastyytyvéisyydesta. Lamsé ja Uusitalon mukaan, asia-
kastyytyvaisyyteen vaikuttavia tekijoitd on palvelun laatu, palvelutuotteen hinta, asi-
akkaan ominaisuudet seka tilannetekijat. Tilannetekijoiksi voidaan luokitella myods
muut asiakkaat. Gummesson muistuttaakin, koska asiakkaat ovat osa palvelutuotan-
toa, heitd tulee kohdella palvelua tuottavan organisaation osa-aikaisina tyontekijoina.
Asiakkaan kokema palvelun laatu paranee, kun asiakkaan ja yrityksen valinen vuoro-

vaikutus sujuu moitteettomasti. (Lamséa & Uusitalo 2002, 62; Gummesson 2004, 115.)

Lams4 ja Uusitalo (2002) kertovat Parasumaran, Zeithamlnin ja Berryn vuonna 1988
kehittamasta kuiluanalyysimallista (Kuvio 3), joka selventda odotetun ja koetun palve-
lun valisia eroja. Laatukuilut ovat seurausta epdjohdon mukaisuuksista laadunjohta-
misprosessissa (Mts. 50). Asiakastyytyvaisyytta ja palvelun laatua mitatessa tulee

huomioida palvelun laadun kuilut. Asiakastyytyvaisyytta tukiessa voidaan miettia

vastasiko palvelu asiakkaan odotuksia?

e sujuiko palvelun toimitus nopeasti ja vaivattomasti?

e vastasiko yrityksen ulkoinen viestinta toteutunutta palvelua?
e Onko johdon kasitys asiakkaiden kokemuksesta realistinen?

e Onko palvelutuotanto suunniteltu asiakaslaht6iseksi?
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KUVIO 3. Palvelun laadun kuilumalli (mukaillen Ldmsa ja Uusitalo 2002, 50.)

Ravintola Puulaakissa palveluiden ja tuotteiden laatua tarkkaillaan (henkilékunnan
lisdksi) asiakastyytyvaisyytta seuraamalla. Asiakkaiden kokemuksia kerataan hankki-
malla suoraa palautetta ja saamalla asiakkaalta kirjallista palautetta. Internet- ja Face-
book- sivujen kautta asiakkaat voivat lahettdd palautetta kotonaan, mutta haasteelli-
suuden tuo asiakkaiden palautteiden kerddminen paikan pééalt4. Terassilla palautelap-
pujen laittaminen pdytiin ei kannata, sill& tuuli ja muuttuva s&é tuhoavat laput. (Maki-
nen 2012.) Ndin ollen tydntekijoilt4 vaaditaan asiakkailta suoran palautteen kerdamis-
t4 ja kirjaamista suoraan asiakaspalvelutilanteessa. Tyon johdon tulee perehdyttaa
henkilokunta asiakaspalautteiden késittelyyn ja kirjaamisohjeisiin, jotta palautteista

saatavan tiedon perusteella voidaan palveluita ja tuotteita kehittaa.

Vaikka kaiken palvelutuotannon suunnittelun pohjana on tuottaa asiakastyytyvaisyys,
tulee yrityksen suunnitella etukateen kuinka toimia tyytyméattomén asiakkaan kanssa.

Huonoa palvelua saadessaan tyytymattomat asiakkaat saattavat &&nestad jaloillaan ja



18

jakavat huonoja kokemuksiaan muille potentiaalisille asiakkaille. Johdon tulee pereh-
dyttaé kaikki asiakaskontakteissa oleva henkildstonsa yrityksen tapaan hoitaa rekla-
maatiotilanteet. Yksi tapa on ohjata asiakas reklamaatioita hoitavan asiakaspalvelijan
puoleen, mutta pelkastaan tyytymattéman asiakkaan ohjaaminen oikean henkilénpuo-
leen vaatii henkilokunnan kouluttamista. Jos valikési reklamaatioita hoitavan henkilon
ja tyytymattoman asiakkaan valilla ei ole koulutettu tehtdvaans, asiakkaan turhautu-
minen kasvaa ja reklamaation hoitaminen vaikeutuu. (Gummesson 2004, 137 — 144.)

3.2.2 Sidosryhmat

Menestyakseen yritys tarvitsee yhteistyota ja luottamusta useiden eri sidosryhmien
kesken. Sidosryhmat arvioivat yrityksen menestystd omista l&htékohdista, omilla mit-
tareillaan. Sidosryhmié ovat muun muassa asiakkaat, omistajat, rahoittajat, tyontekijat,
alihankkijat, kumppanit, media, viranomaiset ja Kilpailijat. Naitd mitatessa puhutaan
usein sidosryhmajohtamisesta. Sidosryhmdjohtaminen on tavoitteellista toimintaa,
joilla varmistetaan, etta kultakin sidosryhméltd saadaan nyt ja jatkossa yrityksen tar-
vitsemat panokset. (Kankkunen ym. 2005, 33-34.) Sidosryhmat vaikuttavat palvelujen

tuottamiseen ja sen onnistumiseen.

Sidosryhméjohtaminen on myos osa yrityksen maineen hallintaa. Tammikuussa 2012
puhetta aiheutti niin sanottu kebab - skandaali, jossa lihaliikkeen valmistamat tuotteet
eivat tayttaneet elintarvikkeille asetettavia vaatimuksia ja oli syyté epéilla, ettd niiden
turvallisuus ja hygienia olivat puutteelliset (Aamulehti 12.1.2012). Evira antoi medial-
le julkaistavaksi listan yrityksistg, joiden ilmoitettiin k&yttaneen lihaliikkeen tuotteita
vuonna 2011. Myéhemmin Evira kuitenkin myonsi, ettd luettelossa voi olla joitakin
epatasmaéllisyyksia ja puutteita (lltalehti 13.1.2012). Media kuitenkin ehti jakamaan
tiedon ennen listan tarkistusta ja kebab- yritykset, jotka olivat vahingossa joutuneet
listalle, saivat karsia asiakaskadosta. Median jakamalle listalle joutuneiden yritysten
myynnit romahtivat taysin ja ensimmainen kebab- yritys joutui sulkemaan ravintolan-
sa vain kaksi pdivad myohemmin (Turun Sanomat 6.2.2012). Nyt kebab- yritt4jat
valmistelevat korvauskannetta Eviraa vastaan, mutta liiketoiminnan jatkaminen saat-

taa olla silti mahdotonta menetetyn maineen takia.
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Dersa Oy:n tulee siis tuntea kaikki heihin yhteyksissé olevat tahot ja niiden toiminta-
tavat pystyakseen tuottamaan missionsa mukaisia luotettavia palveluita asiakkailleen.
Sidosryhmien kanssa kommunikoimalla saadaan luotua kaikkia osapuolia tyydyttavat
ratkaisut. Sidosryhmien avulla yritykselld on my6s mahdollisuus saada tietoa yrityk-

sen ulkoisesta imagosta ja mahdollisuus taten kehittdd toimintaansa.

Yrityksen tulee tunnistaa ja kategorioida kaikki sidosryhmansa, jonka jalkeen voidaan
tehdd sidosryhmien hoitosuunnitelma. Jotkut sidosryhmét, kuten jatteen kuljetus ja
pesulapalvelut, eivét tarvitse jatkuvaa hoitoa, mutta heidan palvelusopimuksia ja kéy-
tanteita tulee tarkastella aina ennen kesdakauden alkua. Heille tulee muistaa jakaa heita
koskevaa informaatiota, kuten ravintolan sulkemisajankohta. Sidosryhmien hoitoon
kuluu aikaa ja rahaa, joiden séd&stdminen on mahdollista etukateen tehtyjen hoito-

ohjelmien avulla.

Ravintola Puulaakin tarkeimpiin sidosryhmiin kuuluu henkildstovuokrausfirma Ext-
remely Nice Job Oy seké panimotuotteiden valmistaja ja toimittaja Sinebrycoff. Mo-
lemmat néista toimivat trkedna osana palveluiden tuottamisessa, Extremely Nice Job
Oy henkil6ston toimittajana ja Sinebrycoff juomatuotteiden toimittajana. Molemmat
yritykset osallistuvat myos palveluiden kehittamiseen ja ovat mukana erilaisten tapah-
tumien jérjestamisessa. Molempien yritysten kanssa on saatu luotua luottamuksellinen
liikesuhde ja taten on l6ydetty kaikkia hyodyttavat tuotteet ja palvelut. (Makinen
2012))

Kauden péétteeksi tulee suorittaa sidosryhmien tyytyvéisyyskysely, jonka tarkoitukse-
na on saada tietoa, miten sidosryhmaét ovat nahneet yrityksen kauden onnistuneen.
Tama avulla voidaan kysya yrityksen kehittdmiskohteita ja kartoittaa seuraavan kau-
den yhteistyokuvioita. Sidosryhmille tehty kysely toimii myos jalkimarkkinoinnin

valineena.

3.1.3 Talous

Heikkil& ja Saranpaa (2009) kertovat tuottavuuden, taloudellisuuden ja kannattavuu-
den olevan saman asian eri ndkokulmia. Yritys voi toimia tuottavasti ja taloudellisesti

mutta toiminta ei valttdmatta ole kannattavaa. Kuitenkin tuottavasti ja taloudellisesti
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jarjestetty tuotantotoimi on yleensé kannattavan toiminnan erds perusedellytys. (Mts.
69.)

Seuraamalla tuottavuuden tunnuslukuja tavoitellaan kannattavuuden parantamista.

Kéytannossé parantaminen tapahtuu
1. Kustannusten alennus tuottoja vahentamatta
2. Yksikkdtuottojen lisddminen yksikkokustannuksien pysyessé ennallaan

3. Sidotun pd&doman optimoiminen suhteessa toimintaan. (Mts. 69.)

Kustannusten alentamisella tarkoitetaan raaka—aine-, tyévoima- ja muiden operatiivis-
ten kulujen véhentdmistd. Kéytannossa talla tarkoitetaan tygsuoritusten ja tydmene-
telmien kehittdmista sekd valttaméattomien toimintojen karsimista. Tarkoituksena on
kehittda ja motivoida henkildstoa ja tehostaa logistiikkaa, myynti- ja jakelukanavia.

Investointien avulla voidaan jarkeistaa toimintaa. (Mts. 69.)

Yksikkotuottojen lisadmisella tarkoitetaan myyntihintojen tai myyntivolyymin kasvat-
tamista. Kasvattaminen tapahtuu tehostamalla markkinointiin, tuotekehitykseen ja

motivoimalla henkilokunta toimimaan oikeaan suuntaan (Mts. 69.)

Kéyttbomaisuuden arvon ja kiertonopeutta optimoimalla pyritddn saamaan tietoon
sidotun pd&doman arvo suhteessa toimintaan. Kayttbomaisuuden arvon liséksi optimoi-

daan myyntisaamisten mé&érad ja maksuaikoja. (Mts. 69.)

Moni yritys painottaa talouden mittareihin liikaa, sill& talouden mittarit kertovat mihin
on tultu aiempien paatosten ja toiminnan tuloksena, eivét sitd, kuinka valittu strategia
on toteutumassa siita eteenpdin (Kankkunen ym. 2005, 30). Talouden mittaamiseen
reaaliajassa, tulee sen tueksi ottaa nopean reagointimahdollisuuden mahdollistavia
mittareita. Tunnuslukuja seuraamalla pyritdén toiminnan tuloksellisuuden kehittdmi-
seen ja ohjaamiseen. Ravintola - alan toiminnan tuloksellisuuden tunnuslukuja on esi-

tetty kuviossa 4.
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Tyovoiman kdyton tunnusluvut:

Kaava:

Tuntiteho

Myyntituotot / tehdyt tyotunnit

Myyntikate / henkilo
aikayksikossa

Ravitsemismyynnin myyntikate /
henkilokunnan lukumaara aikayksikossa (pv, vk, vuosi)

Tyovoimakustannukset / henkild
aikayksikossa

Palkat sivukuluineen / Henkil6 aikayksikossa (tunti. kk)

Ruoka — annokset /
keittion tehdyt tyétunnit

KPL / keittion tehdyt tunnit

Liiketilojen kdyton tunnusluvut:

Kaava:

Myynti aukiolotunneittain

Ravitsemismyynti / aukiolotunnit

Myynti neliometrittdin

Ravitsemismyynti / myyntialueen neliometrimaara

Asiakasmaara aikayksikdssa

Asiakkaiden lukumaara / aikayksikko (tunti, pv)

Keskiostos

Ravitsemusmyynti / asiakasmaara

Asiakaspaikkakierto

Asiakasmaara / asiakaspaikkojen lukumaara

Raaka — ainekdyton tunnusluvut:

Kaava:

Varaston kiertonopeus (kk)

Ainekaytto / keskimaarainen varaston arvo (kk)

Varastointiaika

365 / varastonkiertonopeus vuodessa

Annoksen raaka — ainekaytto

Raaka-ainekustannus / annos

Havikkiprosentti

Havikki / raaka — ainekaytto (aikayksikossa) x 100

KUVIO 4. Ravintola-alan talouden tunnuslukuja (mukaillen Heikkil&d & Saranpéa

2009, 71)

Yleisesti ravintola-alalla yhtena talouden tarkastellun mittarina on kdytetty kuviossa 4

mainittua tehojen laskentaa (myynti/tyétunnit), mutta Puulaakissa sadolosuhteiden

johdosta téllaisella mittarilla ei saada paétosten tekoon tarvittavaa informaatiota. Puu-

laakin paivittaistapahtumien seuraamiseksi on parempi paivékirjamalli, johon aamu-

vuoro Kkirjaa péivan saan seka lampdétilan ja kirjataan padivan aikana uudestaan, jos

olosuhteet muuttuvat. Kirjaan tulee myds merkitd erikoisemmat tapahtumat, jotka

saattavat vaikuttaa myynteihin. Kassaraporteista ja toteutuneista tytunneista saatuja

informaatioita voidaan paivékirjan avulla seurata selkedmmin ja se antaa johdolle rea-
listisemman kuvan tapahtumista. Saatuja tietoja voidaan kayttd& nopeasti muuttuvissa
tilanteissa paatoksen teon tukena sekd menneen kauden analysoinnin apuna. Paivékirja
antaa osviittaa seuraavan kauden suunnitteluun. Pdivakirjan avulla saadaan reaaliai-
kaista tietoa asiakkaiden liikkumisesta ja osataan varautua tulevaan muun muassa

tyontekijoiden ja tuotteiden méaaralla.
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Kuukausittain tehtdvat inventaariot antavat johdolle tiedon varastoarvoista ja antavat
osviittaa tulevien tavaratilausten tekemista varten. Jos huomataan, ettei jokin tuote
liiku, sen liikkumista voidaan kannustaa erilaisten kampanjoiden avulla. Ruuan havik-
ki& voidaan pienentéa tekemaélla tarkat annoskortit myytévista tuotteista, mutta asia-
kasmadrien vaihtelu saattaa lisata havikkia. Havikkié seuraamalla esimiehet voivat

puuttua ongelmiin ja muuttaa toimintatapoja kannattavammaksi lyhyessakin ajassa.

Kauden aloitus maksaa aina paljon, silla rahaa ei viel& tule asiakkailta, mutta tuote- ja
raaka-ainehankinnat tulee olla tehty jo ennen aloitusta. Edelliselta kaudelta jaavén
tuoton uudelleensijoittamisessa tulee ottaa tdima asia huomioon ennen erilaisten re-

monttien ja investointien suunnittelua. (Méakinen 2012.)

3.3 Markkinointi

Markkinointi mielletadn usein mainonnaksi, vaikka markkinointi— kasitteen sisélto on
laaja. Markkinointi on kaikkea sitd, minka avulla asiakkaita hankitaan, yllapidetaén ja
suhteita kehitetdén. Viitala ja Jylhd (2007, 117) muistuttavat, ettd markkinointia suun-

nitellessa on huomioitava
e kohderyhmat ja asiakassegmentit

e Ydinasemointi: tuotteesta tai palvelusta saatava perushyoty (esim. helppokayt-

toisyys, suorituskyky, turvallisuus, muotoilu)
e Hinta—asemointi: sijoittuminen suhteessa kilpailijoihin
e arvovaittdma: lupaus asiakkaille (miksi ostan yrityksen tuotteita / palveluita?)

e markkinointiviestintd — ja jakelustrategia.

Markkinointiajattelu ohjaa asiakasmarkkinointia, jonka tarkoituksena on saada koh-
deasiakkaat ostamaan tuotteita ja palveluita. Markkinointiajattelu on kykya ymmartaa

ja tyydyttad asiakkaan tarpeet, havainnoimalla sekd asiakastietoja seuraamalla. Mark-
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kinointiajattelun perustarkoitus on luoda parasta mahdollista arvoa asiakkaalle. (Viita-
la & Jylha 2007, 110 - 113.)

Markkinoinnin toimintamuodot

Markkinoinnin toimintamuotoja ovat sisdinen markkinointi, ulkoinen markkinointi ja

vuorovaikutusmarkkinointi (Kuvio 5).

Henkilokunta Asiakas

KUVIO 5. Markkinoinnin toimintamuodot

Siséinen markkinointi on yrityksen sisélld henkildstélle tapahtuvaa tiedottamista,
kannustamista ja kouluttamista. Sisdinen markkinointi on onnistunut, kun henkil9sto
kokee myymaénsa tuotteet ja palvelut omikseen. Sisainen markkinointi tukee ja sitout-
taa toimimaan ulkoisen markkinointilupauksen mukaisesti. Sisdisen markkinoinnin
tulee olla kunnossa ennen ulkoiseen markkinointiin siirtymista (Viitala & Jylhéa 2007,

113; Markkinointi 2000.) Siséinen markkinointi on siis henkilékunnalle kommuni-
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kointia, perehdyttdmisté ja motivointia, joita kasitelladn enemman kappaleessa 5 hen-

kilokunta.

Ulkoisella markkinoinnilla tarkoitetaan kaikkea sita mité yrityksesta nakyy ulospain.
Ulkoinen markkinointi on padasiallisesti ryhmille kohdistettua markkinointia, jonka
tavoitteena on asiakassuhteen syntyminen. Ulkoinen markkinointi on asiakkaiden ja
sidosryhmien hallintaa ja naiden suhteiden kehittdmistd. Sen toteuttamisen tarkoituk-
sena on saada asiakas kiinnostumaan yrityksesté ja saada heidat ostamaan palveluita
yha uudestaan. (Markkinointi 2000.) Asiakkaiden ja sidosryhmien toiminnan mittaa-
mista, tiedon keruusta ja hallinnasta kasiteltiin kappaleessa 3.2 Toiminnan mittaami-

nen ja Kirjaaminen.

Vuorovaikutusmarkkinointi on palvelutilanteessa tapahtuvaa henkilokunnan ja asi-
akkaan vélilla tapahtuvaa vuorovaikutusta. Sen tavoitteena on saada asiakkaat sitou-
tumaan yritykseen, saada kokeilijat ja satunnaisasiakkaat ryhtyméén kanta-asiakkaiksi
ja kanta-asiakkaat kertomaan yrityksesta ja sen tarjonnasta edelleen. (Markkinointi
2000.)

Ravintola Puulaakissa sisdista markkinointia yllapidetaan tyopaikalla paivittain kay-
dyilla keskusteluilla. Informaation kulun varmistamiseksi tiedotteet laitetaan myds
ilmoitustaululle ja paivékirjaan. Erikoisemmista tapahtumista laitetaan myds merkinta

tyovuorolistaan. (Mékinen 2012.)

Puulaakin menestystekijoihin oli nostettu laaja asiakaskunta. Tdméan osa-alueen hallit-
semiseen tarvitaan yksilollistd markkinointia, jossa asiakkaat segmentoidaan heidén
arvomaailman ja tarpeiden perusteella. Markkinointiviestintdé suunnitellessa, tulee
ottaa selvad, kuinka eri asiakaskuntiin saadaan parhaiten tieto tapahtumista ja uutuuk-
sista. Johdon tulee mukauttaa tyémenetelmié ja tyontekijoiden perehdytysté niin, etta
asiakas saa kokemuksen yksil6Ollisesta palvelusta. Jatkuvassa vuorovaikutuksessa asi-
akkaan ja henkilokunnan vélilla saadaan luotua molempia osapuolia hyodyttava suh-
de. (Gummesson 2004, 73.)

Kangasniemen ympérivuotisista asukkaista 37,8 % on eldkkeell& (Tilastokeskus
31.12.2010). Tama ikaluokka ei kéyta paivittain Internetié ja sosiaalisia medioita,

vaan he saavat useimmiten tiedon tuttaviltaan tai kauppojen ja virastotalojen seinill&
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olevista ilmoitustauluista. Tapahtumayhteistydssé eri yhteistyokumppaneiden kanssa
on kuitenkin onnistuttu saaman vanhempia ik&luokkia saapumaan Puulaakin terassille

esimerkiksi yhteislauluhetkiin.

Talla hetkellda Puulaakin markkinointiviestinnan kanavia ovat ilmoitustauluille levitet-
tavat julisteet, Internet— ja Facebook—sivut seké yhteistydkumppaneiden tarjoamat
mainospaikat esimerkiksi teatterin ohjelmalehtisissd. Pienessé kunnassa tiedottaminen

on tehokkainta suusta suuhun menetelmélla. (Mékinen 2012.)

4 TOIMINTAKAUDEN SUUNNITTELU JA PAIVITTAMI-
NEN

Seuraavan kauden suunnittelu on aloitettava hyvissa ajoin, silla henkilokunnan maa-
rad, mahdollisia investointeja ja markkinoinnin tarvetta ei voi tietdd ennen suunnitel-
mien valmistumista. Kauden suunnittelun perustana kannattaa kayttaa edelliselta kau-
delta saatuja tietoja ja kokemuksia, asiakastyytyvaisyystuloksia, henkilokunnan ja

yhteistyokumppaneiden kehitysideoita seké yrityksen omia taloustietoja.

Etukateinen suunnittelu antaa mahdollisuuden tapahtumien ja toimintojen kehittdmi-
seen, mutta ei velvoita viel& suunnitteluvaiheessa toimimaan. Etukéteen suunnittelu on
tarkedd, silla kesakaudella ei ole varaa aikaa vieviin suunnittelutéihin, kun energia

taytyy keskittad normaalin liiketoiminnan pydrittdmiseen.

4.1 Tapahtumasuunnittelu

Tapahtumasuunnittelussa on huomioitava itse tapahtuman jarjestaminen, tapahtuman
markkinointi sek& tapahtumasta tiedottaminen sidosryhmille. (Tapahtumanjarjestajan
opas 2008, 3-8.)

Eteld-Pohjanmaan liiton kulttuurilautakunta (2008, 8) on teettdnyt yleisohjeen tapah-

tuman kokonaissuunnitelman laatimiseksi. Tapahtumasuunnitelmassa tulee olla:
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1. tapahtuman tiedot (nimi, paikka ja ajankohta, jarjestéjd, yhteyshenkilot, tapah-
tuman tavoitteet)

2. tapahtuman idea (miksi, kenelle, miten, tapahtuman imago)
3. tapahtuman kuvaus ja kulku (aikataulu, palvelutarjonta)

4. tapahtuman kohderyhma ja markkinointi (kohderyhma, mit& kohderyhmé

odottaa tapahtumalta, markkinoinnin keinot, tavoiteltu osallistujamaara)
5. tapahtuman toteutus (tyonjaon organisointi, aikataulut)

6. tapahtuman taloussuunnitelma (osallistumismaksut, ruoka ja juoma, myynti-

paikat, tapahtumatuotteet, avustukset, muut toiminnot)

7. tapahtuman arviointi (Miten tehddn ja hyddynnetaan).

Tapahtumasuunnitelman tekeminen auttaa johtoa tyon organisoinnissa ja toimii tyon-
tekijoiden perehdytysmateriaalina. Tapahtumia suunniteltaessa tulee myds huomioida
mahdolliset viranomaisluvat ja ilmoitusvelvollisuudet. (Tapahtumanjérjestajan opas
2008, 8 - 29.)

Puulaakissa tapahtumien alustava suunnittelu tulee aloittaa loppusyksysta, heti kun
edellisen kauden analysointi on tehty. Analysoinnin tuloksien pohjalta aletaan suunni-
tella, minkalaisia tapahtumia halutaan jérjestaa ja milloin olisi paras aika niiden toteu-
tukseen. Kun yrityksen johdon alustava suunnittelutyd on valmis, voidaan alkaa kar-
toittaa, paljonko tyontekijoita tarvitaan, millaisia yhteistybkumppaneita halutaan ja
tarvitaan sekd millainen olisi tapahtumien talous- ja markkinointisuunnitelma. Tapah-
tumakalenteria ei kannata tassé vaiheessa viela lydda lukkoon, silla tulevan kesan saa-

t4 ei voi luotettavasti ennustaa puolta vuotta etukateen.

Kauden tapahtumasuunnitelmat tarkistetaan ja paivitetaan kevaalld. Tapahtumia voi-
daan t&ssa vaiheessa siirta4 tai karsia pois, minka jalkeen voidaan aloittaa tapahtumien

sisainen ja ulkoinen markkinointi.
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4.2 Tuotevalikoima

Myytavien tuotteiden suunnittelu aloitetaan maaliskuun alussa. Henkilékunnan kom-
menttien ja ehdotusten pohjalta ravintolapaallikko ja -keittiopaallikko tekevéat muutok-
sia tuotevalikoimaan. Suunnitelmien tueksi pidetéan palaveri tavarantoimittajien kans-

sa, jolloin saadaan tietoon myds heidén uutuustuotteensa.

Keittiopaallikko tekee jokaisesta ruoka-annoksesta annoskortin, jotta myytévien tuot-
teiden katteet pysyvét hallinnassa. Uudelle henkilokunnalle jérjestetddn perehdytys
huhtikuun lopussa, jolloin kaikkien tuotteisiin liittyvien ohjeistusten ja hinnastojen on
oltava kunnossa. Seka vanhoista ettd uusista tuotteista on aina tarkistettava myyntikat-
teet ennen kauden aloitusta, silla kesken kauden vaihdetut hinnat aiheuttavat lyhyen
kesékauden aikana turhaa ty6ta hinnastojen uusimisessa, kassajarjestelmien paivitta-

misessa ja henkilokunnan perehdyttdmisessa.

4.3 Liiketoiminnan paivittdminen

Liiketoiminnassa tarkeda on jatkuva tiedottaminen eri sidosryhmien valilla, jotta yh-
teistyd sidosryhmien valilla toimisi. Kausiravintoloissa tdmé asia korostuu, silla tie-

dottamiseen kuuluu muun muassa sulkemis- ja avaamisajankohdan ilmoittaminen.

Viranomaiset

Viranomaisten, kuten terveystarkastajan, alkoholitarkastajan ja palotarkastajan tulee
lain mukaan tietad, milloin ravintola on auki. Heille on tehtdva ilmoitus ravintolatoi-
minnan uudelleenk&ynnistdmisestd ennen ravintolan avaamista ja heiddn maaraamat
materiaalit, kuten omavalvontasuunnitelma, on oltava paivitettyja. Kauden loppupuo-

lella heille on ilmoitettava myds ravintolan sulkemisajankohta. (Mm. L 13.1.2006/23.)
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Muut sidosryhmat

Kun sidosryhmille saadaan jaettua tieto ravintolan uudelleenkaynnistamisestd, voidaan
aloittaa sopimusten paivittdminen. Muun muassa pesulasopimusten ja jatteen kuljetus-
sopimusten paivittdminen on tarkead, mutta unohtuu helposti. Tavarantoimittajien
kanssa on pdivitettava osto- ja kuljetussopimukset ja ensimmaisten toimitusten on

oltava perill& ennen kauden aloitusta. (Makinen 2012.)

Kausiravintoloiden on muistettava myos erilaisten leasing-tavaroiden uudelleen hank-
kiminen ja huoltaminen. Leasing-tarvikkeiden hyva puoli on, ett4 tavaroista makse-
taan vain sen kéyttoajalta. Talla tavalla sé&stetdan suljettuina aikoina rahaa muihin
aikoihin. Dersa Oy:n leasing-tavaroita ovat muun muassa oluthanat seka kassa- ja
maksupaétteet. (Makinen 2012.)

Opastukset, ohjeistukset ja investoinnit

Uudet investoinnit ja remontit on hoidettava hyvissa ajoin, viimeistaan helmi- maalis-
kuussa. Tama siita syysta, ettd huhtikuussa voidaan keskittya henkilékunnan perehdyt-
tdmiseen, yhteistyékumppaneiden ja muiden sidosryhmien yhteistyokuvioiden hiomi-
seen seka markkinoinnin aloittamiseen. Markkinointimateriaalit, kuten hinnastot ja
alkukauden tapahtumamainokset lahetetdan painatettavaksi huhtikuun alkupuolella
heti kun suunnitelmat on saatu lyotya lukkoon. Internet- sivuilla voidaan alkukauden
markkinointi aloittaa jo maalis—huhtikuun vaihteessa, silld mahdolliset markkinointi-
viestintdan tulevat tarkennukset ja muutokset on tehtdvissa resursseja saastaen. Esi-

miehen on paivitettdvd myos erilaiset tydohjeet ennen perehdytyksien aloittamista.
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5 HENKILOKUNTA

Henkildstosuunnittelu on tulevaisuuden ennakointia ja siithen varautumista. Suunnitte-
lun avulla varmistetaan, ettd liiketoiminnalla on tarpeeksi osaavia ja motivoituneita
toteuttajia. Sen avulla ennakoidaan ja séadelld&n henkilostokustannuksia ja méaéritel-
144n keinot henkiléstdvoimavarojen muodostamiseen ja johtamiseen. Suunnittelun
ydin on arvioida tarvittavan henkildston méaara ja laatu seka suunnitella niiden koh-
dentuminen toiminnoissa ja yksikoissa. Henkildstosuunnittelussa otetaan kantaa myds

henkiléstévoimavarojen huolehtimisesta. (Viitala 2007, 52 - 57.)

Kausiravintoloihin henkilékunnan saaminen on aina tyolas prosessi, silla tydsuhteen
kesto on epévarma ja yhdestd kaudesta saa harva tyontekija koko vuoden palkkatar-
peensa tyydytettyd. Lyhyen kauden aikana pitkat koulutukset ovat riskisijoitus, silla ei
ole varmuutta, tuleeko tydntekijé takaisin téihin seuraavalla kaudella. Ideaalitilanne
olisi, ettéd suurin osa kauden henkilokunnasta olisi jo valmiita moniosaajia ja kaikilla

tyontekijoilla olisi samat intressit uusien tydntekijoiden kouluttamiseksi.

Monilla ravintolapalveluita tuottavilla yrityksilla on oma vakituinen henkilokunta,
jonka lisaksi ruuhkahuippuihin hankitaan osa-aikaisia tyontekijoita tai vuokrataan
tyontekijoita henkilostovuokrausfirmoista. Kausiravintoloissa kdytetdén yleisimmin
madraaikaisia, osa-aikaisia tai vuokrattua henkilostod. Henkilostovuokrausfirmat ovat
yleistyneet, silla tyontekijét ovat lainassa kéyttajayrityksessa. Henkildstovuokrausfir-
ma vastaa tyontekijan hallinnollisista muodollisuuksista ja hoitaa tarvittaessa myos
sijaisjérjestelyt. Tyohon liittyvé tydsuojelu ja vastuu turvallisesta toiminnasta ovat
kayttajayrityksella. (Erasalo 2005, 110 — 111; Viitala 96 — 97.)

Ravintola Puulaakilla ei ole yhtaé&n tyontekijaa omilla kirjoillaan, vaan kaikki ovat
henkilostovuokrausfirma Extremely Nice Job Oy:n kautta. Haasteena vuokratyévoi-
man kéytdssa on jokavuotisen rekrytointiprosessin ja perehdytysprosessin onnistumi-
nen. Normaalista henkildston vuokraustoiminnasta poiketen Dersa Oy:n omistajat
suosivat henkilokohtaista rekrytointia saadakseen oikeanlaiset tyypit oikeaan aikaan
toihin. Extremely Nice Job Oy huolehtii tyontekijoihin kohdistuvat lakiséateiset asiat,
kuten palkanmaksun ja tyoterveyshuollon, jolloin Dersa Oy:lle jaa vain henkilokunnan

perehdytys ja motivointi. ”Asennetta ei voi opettaa, mutta jos asennetta 10ytyy me
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voimme kouluttaa hinet ammattilaiseksi.” ravintoloitsija Esa Mékinen kertoo. Rekry-
tointiprosessi tulee jarjestad tammi—helmikuussa, jolloin kauden alustavat suunnitel-

mat ja henkilékunnan tarvekartoitus on tehty. (Makinen 2012.)

Kausiravintoloiden haasteena on myods henkilokunnan saapumisen ajoittaminen. Ra-
vintola Puulaakin suurin sesonki on juhannuksesta heindkuun loppuun, joten yhdeksi
kuukaudeksi tarvitaan lahes kaksinkertainen méaré henkildkuntaa kun muuna aikana
kesékaudesta. (Makinen 2012.) Myos tyontekijoiden perehdyttdmisessé tarvitsee
huomioida eri aikoihin saapuvat tyontekijét.

5. 1 Perehdytys

Tyoturvallisuus lakiin on Kirjattu, ettd tyontekijalle on annettava opetus ja ohjaus
(2002 / 738). Tama velvollisuus on yritykselld, jossa tyontekija tyoskentelee, palkan
maksajasta riippumatta. Perehdyttdminen on myds ensimmaéinen askel tyontekijén

motivoimiseen toimiakseen tydpaikan edustajana. (Viitala 2007, 191.)

Perehdyttdmiseen tulee tehda yleissuunnitelma, johon kirjataan perehdyttamisen ta-
voitteet ja osa-alueet. Tata suunnitelmaa raataldidaan yksilolliseksi tyontekijan taustan

ja osaamisen mukaan. Perehdyttamissuunnitelmaan tulisi siséllyttaa ainakin
e tiedottaminen ennen toihin saapumista
e tyOntekijan vastaanotto
e perehdytys yritykseen ja tyontekijoihin
o perehdytys yrityksen toimintatapoihin ja kaytettaviin ty6vélineisiin

e perehdytyksen toteutuminen arviointi. (Erésalo 2005, 64-65; Viitala 2007,
191-192)

Tarke&4 on perehdyttad tyontekijat myos kanta- asiakkaisiin ja yhteistydkumppanei-
hin seka niiden tottumiin kaytanteisiin ja palveluihin.
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Kausiravintoloissa perehdytys tulee jarjestad ennen kauden aloittamista, jotta kausi
saadaan oikeaan aikaan oikeilla ohjeistuksilla k&yntiin. Jos tyontekijé ei saa kunnollis-

ta perehdytystd, kuinka han voi olla toteuttamassa yrityksen strategiaa?

Ravintola Puulaakissa alkukauden tyontekijoiden perehdytys tulee hoitaa huhtikuun
lopulla ja ruuhka huippua tasoittamaan tulevien perehdytys touko- kesakuun vaihtees-
sa. Normaalien tyokéytanteiden seka tuoteperehdytyksen ja opastuksen liséksi tyonte-

kijat perehdytetdéan yrityksen missioon, visioon ja strategiaan.

5.2 Motivointi ja sitouttaminen

Sitouttamisen tarkoituksena on saada tyontekijat tuntemaan yrityksen “omakseen” ja
synnyttaa heille halu olla toteuttamassa yrityksen strategiaa. Sitouttamissuunnitelmas-
sa hahmotellaan kaikki ne keinot joilla hyvat osaajat aiotaan pitadd. Keinot liittyvat
usein erilaisiin kannustimiin, mutta tarkeaa on tarjota tyontekijalle mahdollisuus kehit-
tyd ja edetd tydtehtavasta toiseen. Henkildston sitouttamisen keinoja on hyva henki-
lostopolitiikka, johon kuuluu muun muassa palkka, tydpaikan tarjoamat edut, kiinnos-
tava ty0, mahdollisuus itsensa kehittdmiseen ja perheen ja tyon yhteensovittamiseen.
(Viitala 2007, 78 - 92.)

Tarkeimpéana motivaation ldhteend voidaan pitaa itse tyotd, jos sen tydtehtavat ovat
vaihtelevia ja mielt4 rikastavia. Motivaatiolle ja tyydytykselle on olemassa hyvat lah-
tokohdat, jos tyon vaatimukset ja osaaminen ovat sopusoinnussa keskenéan. (Viitala
2007, 20.)

Motivaatio johtaa jokaisen ihmisen toimintaa ja sen puuttuessa ihminen vain suoriutuu
sieltd mistd aita on matalin. Tyon tekemisessa useimmiten motivaation lahde on jatku-
va, varma ja hyva palkkataso. Kausiravintolat eivat voi kilpailla rahalla, ainakaan jat-
kuvuuden osalta. Myds ruuhkahuippujen valiin tulevien hiljaisten kausien aikana yri-

tykset laskevat jokaisen tyontekijan tunnit minimiin pysyakseen kauden budjetissa.

Tarkein osa motivointia on kunnollinen perehdytys. Silloin tyontekijélle tulee turvalli-
suuden tunne ja han luottaa siihen, ettd hén suoriutuu tydstansé. Myos jatkuva tiedon

saanti on tarkead, joten ty6td koskevan informaation tulee olla kaikkien nahtavilla.
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Tasa-arvoinen kohtelu ja tiedon jako tyontekijoiden keskuudessa on tarkeda, silla
tyontekijan motivaatio ty6té ja yritysté kohtaan laskee, jos han epdilee olevansa joh-

don silmissa alemmalla arvoasteikolla kuin toiset.

Tyontekijoille tulee osoittaa, ettd heidan teoillaan on suurempi merkitys, heidén osaa-
mistaan tulee arvostaa ja heille tulee heiddn osaamisen perusteella antaa vastuuta.
Monessa pienyrityksessd omistaja tekee kaiken itse, kun pelkaé, ettei asioita saa muu-
ten hoidettua. Kukaan ei ole seppa syntyessaan, vaan harjoittelemalla paastaan halut-
tuun tulokseen. Pienyritysten omistaja on useimmiten myos esimies ja tyontekijé. Jos
omistaja on kokoajan kiinni paivittaisessa tyoskentelyssa, kuka ohjaa ja kehittaa yri-
tystd ja sen toimintaa? Tyodntekijoitd motivoi myads, jos heilld on tunne siit, etté heilla
on mahdollisuus vaikuttaa yrityksen toimintaan ja sen kehittdmiseen. Tasta syysta
kausiravintoloissa on tarkeaa pitd4 kauden paatospalaveri, jossa tyontekijoilla on
mahdollisuus antaa omia kehitysideoitaan ja olla mukana suunnittelemassa seuraavaa
kautta. Se antaa yrityksen johdolle uusia ideoita ja kannustaa tyotekijaa saapumaan
toihin myos seuraavalla kaudella. (Viitala 2007, 147; Hakola & Valonen 2002, 40—
48.)

Motivoivia tekijoita voivat myos erilaiset henkilokuntaedut, kuten auto-, ruoka- ja
asuntoedut. Vélttamatta yrityksen ei tarvitse néité tyontekijalle maksaa, vaan niiden
kayton mahdollistaminen on myds motivoivaa. Ammattitaitoisen henkilékunnan saa-
minen pienelld paikkakunnalla on 1ahes mahdotonta, joten sitd tulee hankkia kauem-
paa. Ravintola Puulaaki pyrkii jarjestamaan joka vuosi henkilokunnalle majoituksen,
jota markkinoimalla heid&n on helpompi rekrytoida ihmisia toihin. Tyontekijéa voi
palkita myos antamalla heidan edustaa sidosryhmésuhteiden yll&pitdmisess, jolloin
tyontekijalle annetaan mahdollisuus verkostoitua. Edustamisella on tarkeé psykologi-
nen merkitys, silla silloin tyontekija paésee rakentamaan uudesta ndkdkulmasta suh-
dettaan omaa organisaatiota kohtaan. (Viitala 2007, 153 — 164; Makinen 2012.)

Kaplan ja Norton muistuttavatkin, etteivét strategiaa varten tehdyt yhdensuuntaista-
misohjelmat voi tuottaa tulosta, elleivéat tyontekijat ole henkilokohtaisesti sitoutuneet
auttamaan yhtiota ja yksikkoa strategisten tavoitteiden saavuttamisessa (2007, 298).

Kausiravintoloissa tyontekijoiden motivoinnin tarkeys korostuu myds pitkalla ajan
jaksolla, sill& tyontekijad huonosti kannustava yritys ei tyontekijan suusta hirvedmmin

kehuja saa. Tdma saattaa vaikeuttaa tulevien kausien tyontekijoiden rekrytointia.
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6 POHDINTA

Tutkimuskohteena olevan ilmidn, kausiravintolan tunnistaminen ja avaaminen oli
haasteellisempaa kuin odotin. Kausiravintola- sanalle ei 16ytynyt mééritelméaa, vaikka
aihetta sivutaan monissa teksteissd. Monet opinndytetyot kasittelevét aihetta tutkimal-
la ravintoloiden kausi- ja sesonkitydntekijoiden ty6tyytyvéisyytté ja hyvinvointia,
mutta niisté ei saanut méaritelmé&é sanalle kausiravintola. Mielesténi kausiravintoloita
on olemassa ja niille tulee antaa jonkinlainen méaritelméa. Sesonki ja kausi mielletaan
usein toistensa synonyymeiksi, vaikka kaytdnndssa niilla on eri merkitykset. Gumme-
ruksen uuden suomen kielen sanakirjan mukaan yhdyssanoissa kausi- tarkoittaa kau-
sittaista eli tiettyind ajanjaksoina esiintyvéa toimintaa. Sesonki taas tarkoittaa aikaa
kun kauden toiminta on vilkkaimmillaan. Kausi tarkoittaa siis ajanjaksoa ja sesonki
tarkoittaa useita ruuhkahuippuja pienen ajanjakson sisélld. Johdannon alle koottu il-
midnkuvaus on kaiken opinndytetyon materiaalina k&ytetyn aineiston tuotos yhdistet-
tyna tutkijan nakemykseen ja kokemukseen aiheesta.

Opinndytetyon tekemisen kannalta haasteellista oli tiedon ker&aminen, silla pienyritta-
jyydesta on tutkimuksia, mutta kausiravintoloista ja niiden toiminnasta ei 16ytynyt
tietoa. Suomessa pienyrittajyyteen kannustetaan ja pienyrittajille jarjestetaan paljon
koulutuksia, mutta kausiravintoloista ja niiden haasteista voisi tehdd enemman tutki-
muksia ja havaintoja. Tallaiset ohjeistukset, havainnoinnit ja muut vastaavat saattaisi-
vat kannustaa kausiyrittajyyteen alueilla, joissa liiketoiminta ei ole ymparivuotisesti

mahdollista sesonkiluontoisuuden takia.

Ty0ssa kaytetyt tutkimusmenetelmat, havainnointi ja haastattelu, olivat tiedon hankin-
nan kannalta erittdin tarkeitd. Koska kausiravintolatoiminnasta ei ollut aikaisempaa
tutkimusta tai Kirjallisuutta, tiedot piti hankkia itse. Kaytettadessa kahta tutkimusmene-
telma aineistoa saatiin keréttya paremmin kuin kayttdmall& vain toista menetelmaa.
Havainnoinnin ja haastattelun valilla tulee pitda taukoa, jotta ajatustyota ehtii teke-
maéan eri tutkimusvaiheiden valilla. Mielestani sopiva aika havainnoinnin ja haastatte-
lun valilla olisi kuukaudesta kolmeen kuukauteen, ei nyt tyéssa kayttaméni puolivuot-
ta. Puolen vuoden aikana ehtii unohtamaan monia asioita, kuten oma ajatusmaailma

havainnointia kirjatessa.
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Tutkimusongelma, eli kysymykset jotka nousivat esiin havainnoinnin ja aikaisempien
tutkimusten vertailun tuloksena, sai opinndytetydssa vastaukset yrittjan haastattelun

ja aihekirjallisuuden kautta. Tutkimuskysymyksiin tutkijan vastaus on:

Mitka asiat tulee olla kunnossa ennen liiketoiminnan uudelleenk&ynnistamista?
Liitteeseen 2, Check- listaan on koottu kaikki toimenpiteet, jotka Ravintola Puulaakil-
la tulee olla valmiina ennen liiketoiminnan uudelleenkdynnistamista. Check- listaan
on merkitty missé kuussa ja mitka asiat tulee olla hoidossa. Listaan on merkitty muun
muassa milloin edellisen kauden arviointi suoritetaan, milloin tulevaa kautta suunni-
tellaan ja milloin markkinointi tulisi aloittaa ja toteuttaa. Listaan on merkitty myos
konkreettisia asioita, kuten ensimmaéisten tavarantoimituksien tilaaminen, ilmastoinnin
nuohous ja tilinpaatoksen tekeminen. Check- lista on helposti sovellettavissa Puulaa-

kin kaltaisiin ravintoloihin.

Milloin suunnitellaan ja milloin toimitaan?

Kauden suunnittelutyd tehdaan syksylla, heti edelliskauden arvioinnin jalkeen. Jos
kauden suunnittelua ei tee ajoissa, ei ole aikaa markkinoinnin suunnittelulle ja yhteis-
tyokumppaneiden hankintaan. Poikkeuksena on ruoka- ja juomalistojen suunnittelu.
Ruoka- ja juomalistat tulee suunnitella heti kun tiedetdadn kuka henkilékunnasta vastaa
mistakin osa-alueesta. Muun muassa ruokalistaa ja annoskortteja suunnitellessa jarke-
vampéaa on antaa kaudelle saapuvan péaakokin osallistua paatoksiin. Talla tavalla saa-
daan kokki motivoitua ja johdolle uusia ideoita seka aikaa muiden asioiden hoitami-
seen. Muuten kaikki suunnittelu tyo tehd&an syksylla ja toiminnot toteutetaan kevaal-
1.

Mitka tekijat vaikuttavat kauden onnistumiseen?

Kauden onnistumiseen vaikuttaa hyva suunnitteluty6 ja aikatauluissa pysyminen. Jos
asioiden hoitamisessa tulee kiire, lahdetd&n kulkemaan sieltd mist4 aita on matalin. Jos
suunnitelmat on tehty hyvin ja tarkasti, kiireisempéné ajankohtana voidaan helposti

suunnitelmat vain toteuttaa.

Kuinka ty6 tehdaan resursseja saastaen?

Tassakin kohtaan painotan suunnitelmallisuutta, sill& sen avulla voidaan ennakoida
muuttuvia tilanteita. Suunnitelmallisuuden liséksi toiminnan mittaamisella on tarke&
osa resurssien hallintaa. Mittaamisen tarkoituksena on antaa johdolle tietoa missa

mennaan ja tulokset toimivat johdon péatoksien tukena.
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Strategiaty0 ei ole vain suurten yritysten k&yttdméa hieno sana vaan olennainen osa
liiketoiminnan pyorittdmisessa. Jos yrityksen visiona on pysyd samanlaisena vuodesta
toiseen, on yrittdjien silti tutkittava muun muassa ymparistotekijoiden muuttumista.
Asiakkaiden tietoisuus palveluista ja tuotteista on lisdantynyt, joten asiakkaat osaavat
mya0s vaatia niiltd enemman. Jos tuotteita ja palveluita ei kehitetd kysynnén sitd vaati-
essa, toiminta ei voi pysyd samanlaisena vaan asiakkaiden nakokulmasta tuotteiden ja
palveluiden arvo huononee. Onko silloin toiminta pysynyt samanlaisena? Yrittajan
nakokulmasta ehkd, mutta asiakkaiden mielestd laatu on huonontunut.

Monien pienyrittdjien ongelmana on strategiatyén suunnittelemattomuus. Suunnitte-
lemattomuudesta aiheutuu ongelma strategiaty®n jalkauttamisessa operatiiviseen toi-
mintaan. Henkil6kunnan epétietous tavoitteista saattaa sekoittaa liiketoimintaa, silla

samaa koytta vedettdessa kaikki vetdvat omasta mielestaan parhaimpaan suuntaan.

Useat pienyrittajat mainitsevat menestystekijoindan laajan asiakaskunnan, mutta kun
heilta kysytdan markkinointitapoja laajan asiakaskunnan yllapitamiseksi, he yrittavat
summittaisella mainonnalla tykittd4 vaan johonkin ihmisjoukkoon (Hakola & Valonen
2002). Jos tarjotaan kaikille kaikkea, vaarana on joutua tilanteeseen, etteivat asiakkaat
enda mielld yritysta heidan tarpeitaan palvelevaksi ja alkavat etsia jotain uutta. Puu-
laakin on mietittava, mita tarkoitetaan laajalla asiakaskunnalla saadakseen tapahtuma-
suunnittelun ja markkinointiviestinnin asiakkaita palvelevaksi. Asiakassegmentoinnin
tarkoituksena ei ole rajata joitakin asiakkaita ulkopuolelle, vaan tarkoituksena on kes-

kittaa resurssit oikeisiin osa-alueisiin.

Kausiravintolassa toimintakauden suunnittelu ja paivittdminen on aloitettava hyvissé
ajoin, silla sesongin aikana kaiken tulee toimia moitteettomasti. Pienyrittdjat ovat
usein paivittaisessa tyossa kiinni, joten kauden aikana muutoksille ei ole aikaa eika
varaa. Tulevaisuuden ennakoinnilla ja aktiivisella kehittamistyolla saadaan valmiudet
reagoida muuttuviin tilanteisiin ja pystytdan pitdméaan liiketoiminta kannattavana. Ko-
rostaakseni strategiaty6td, markkinointia ja suunnitteluty6té vision saavuttamiseksi,
tein liitteend 1 olevan vuosikellon. Vuosikellon tarkoituksena on havainnoida, kuinka
kaikki liittyy kaikkeen. Muun muassa henkilokunta ja sen perehdytys on osa siséisté

markkinointia ja osittain seka strategian suunnittelua etté toteutusta.

Kausiravintoloiden haasteena on saada sama henkildkunta toteuttamaan liiketoimintaa

my0s seuraavana kautena. Tyossad halusin painottaa tyontekijoiden perehdyttdmisen



36

tarkeytta yrityksen vision saavuttamiseksi. Nykydén monissa ravintoloissa on siirrytty
kéayttamaan vuokrattua henkilokuntaa, mutta harva yritys ymmartéa vuokrahenkil -
kunnan merkityksen yrityksen imagon yllapitdjana ja strategian toteuttajana. Perehdy-
tys jarjestetadn usein vain vakituiselle henkilokunnalle, jolloin vuokratyontekijélle ei

anneta edes mahdollisuutta tehda ty6ta yrityksen strategian mukaisesti.

Dersa Oy:n strategiatyoskentelyn aloittamista varten, uskon opinndytetydni avaavan
strategiatyota ja sen merkitysta sekd antavan apuja strategiatyon jalkauttamisesta eri
toimielimiin. Dersa Oy:n johto on hoitanut muun muassa perehdytyksen ja sidosryh-
méjohtamisen todella hyvin, mutta ongelmana on siirtaa hyvaksi havaitut kéytanteet
esimiesten hoidettavaksi. Tassé korostuu Kirjaamisen térkeys, jotta johdon ohjeita voi
kuka tahansa tyontekija toteuttaa. Dersa Oy:n vision yhten& osana on ettd muutaman
vuoden paasta yrittdjien ei tarvitsisi olla aktiivisesti péivittaisessé ravintolaty6ssa
kiinni. Ottamalla kaytant6on opinnédytetydssa esitetyt ohjeistukset, Dersa Oy on aske-

leen l&hempéna visiotaan.

Y hteenvetona todettakoon, ettd kaiken onnistuneen toiminnan takana on hyvin tehty
suunnittelutyd. Samaa suunnitelmapohjaa voidaan kdyttdd useampaan otteeseen, kun-
han pohjaa muistetaan jatkuvasti kehittad ja yksiloida tapauskohtaiseksi. Opinnéyte-
tyota tehdessa arvostukseni pienyrittdjyytta kohtaan on kasvanut. Toimeksiantaja on
kannustanut tyossa, vaikka opinnédytetydn prosessin aikana Dersa Oy on avannut uu-
den ravintolan. Ihailtavaa onkin, etta liiketoiminnan Kiireilta aikaa 16ytyy myos pienel-

le opiskelijalle.
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LITTEET

Liite 1. Vuosikello
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Liite 2. Check- lista

Elokuu:
[J  viranomaisille tieto sulkemisesta
00 yhteistydkumppaneille tieto sulkemisesta

[ ravintolan siivous talvikuntoon

O

yhteistyokumppaneiden palautekysely

[ tyontekijoiden palautekysely

O

asiakaspalautteiden analysointi

Syys- Lokakuu:

[ kesdkauden analysointi
[J strategian toteutumisen/nykytilan arviointi
[0 seuraavan kauden suunnittelu

(1 ilmastoinnin nuohous

Marras- Joulukuu:

[0 tapahtumasuunnittelu
[0 markkinointisuunnittelu

[0 henkilokunnan tarpeen kartoitus

Tammi- Helmikuu:

[ tilinpaatos

[0 henkilokunnan rekrytointi

[0 henkilokunnan majoituksen jarjestdminen

[ puutoslistalla olevien asioiden hoitaminen/hankinta

[0 juomasopimuksen péivittdminen (2 vuoden vélein)



Maaliskuu:

[0 ruokalistasuunnittelu

[ juomalistan suunnittelu

[ yhteistybkumppaneille tieto ravintolan avaamisesta

[0 mahdollisten remonttien aloittaminen

Huhtikuun alku:
[J tapahtumasuunnitelman tarkistaminen
[0 markkinoinnin aloitus
[0 hinnastojen pdivittdminen ja painatus
[J  mahdolliset remontit loppuun
[J omavalvonta suunnitelman paivittdminen
[ perehdyttdmismateriaalien paivittdminen
[0 viranomaisilmoitukset:
o terveystarkastaja
o palotarkastaja
o alkoholitarkastaja
[ pesulapalvelusopimusten paivittdminen
[0 jatekuljetussopimusten péivittdminen

[0 ravintolan siivous ja tavaroiden paikoilleen laitto

Huhtikuun loppu:

[1 tavaratilaukset

[0 leasing- tavaroiden /kalusteiden hankinta ja huolto
o oluthanat
o kassat
o maksupaatteet

[0 alkukauden tydntekijoiden perehdytys

0 ravintolan laitetestaukset



