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The purpose of this thesis is to develop a deeper understanding of a business
plan as a concept. In this thesis, the most typical parts of a business plan are
discussed from the perspective of the restaurant business, emphasising on the
author’s experience in this industry as an entrepreneur in a cafeteria-Kuplis.

Kuplis is used in this thesis as a case study to support the theoretical know-
ledge so that the reader can understand not only the theoretical knowledge of
the topic but also the realistic and practical information aboutcreating a busi-
ness plan for a restaurant company.

In this thesis, several different business plan-related subjects were discussed.
They include the definition of a business plan, the basis of an entrepreneur,
company types, business idea, customers, product/service packet, goal image,
strategy, vision, goals, operating environment, competitor analysis, profitability
calculation, risks and the SWOT-analysis. The result of the thesis include a set
of values, the physical planning of the business premises, permissions, person-
nel plan and also the marketing plan.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on luoda liiketoimintasuunnitelma ravintola-
alan yritykselle ja toimia kasikirjamaisena yleisohjeena alan aloittaville yrittgjille
ja alasta kiinnostuneille. Kyseessa on toiminnallinen opinnaytety0, jossa kirjalli-
nen tuotos perustuu talle ohjeelle. Tavoitteena on toteuttaa tama hyodyntamalla
erilaisia luotettavista lahteistd mielestani tarkeimmat kohdat ja asiat. Nain saa-

daan tiivis kokonaisuus, jonka lukijan on helppo omaksua.

Liiketoimintasuunnitelmaohjeeni pohjautuu Jouni Ahosen, Topi Koskisen ja
Tomas Romeron esittamaan runkoon kirjassaan "Opas ravintolan liiketoiminta-
suunnitelman laatimiseen (2009)”. Valitsin kyseisen teoksen tyoni tueksi, koska
tutkiessani ja vertaillessani erilaisia muita runkoja ja materiaaleja, tulin johtopaa-
tokseen, etta juuri tama liiketoimintasuunnitelmarunko oli hyvin selkea, kattava ja
se palvelee erityisen hyvin nimenomaan ravintola-alalle sijoittuvien yritysten liike-
toimintasuunnitelmia. Tasta huolimatta, kaytan hyddykseni myods muita lahteita

tyoni tueksi.

Opinnaytetydssa hyddynnetaan konkreettisena tapausesimerkkind teoriaosuu-
den tukena kuplavohvelikahvila Kuplista, jonka olen vuonna 2020 perustanut ja

jossa toimin edelleen aktiivisena yrittajana.

Tassa opinnaytetydssa kaydaan vaihe vaiheelta ravintola-alan tyypillisen liiketoi-
mintasuunnitelman kohdat ja kategoriat l1avitse. Tyon tueksi opinnaytetyossa kay-
tetaan erilaista tietoa kirjallisuudesta, internetsivuista, seka tietysti myos itse yrit-

tajan tietoa, kokemusta ja nakemyksia.

Itse liiketoimintasuunnitelma on huolellisesti suunniteltu kirjallinen tuotos, mika
toimii erityisesti yrittajan omana tyokaluna ja auttaa hanta hahmottamaan mm.
yrityksen liiketoiminnan tilannetta, kokonaiskuvaa, mahdollisuuksia ja riskeja.
Myds monet rahoittajat vaativat rahoituspaatoksissaan rahoitettavalta yritykselta

kattavaa liiketoimintasuunnitelmaa. (Hesso & Johannes 2015, 10-14.)
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Liiketoimintasuunnitelmaa ei sovi kuitenkaan sekoittaa liikeideaan, vaikka itse lii-
ketoimintasuunnitelma sisaltaakin likeidean. Liikeidea on konkreettinen tuotos
siita, miten yrityksen liiketoimintaa toteutetaan kaytannossa eli mita tuotetta tai
palvelua yritys tarjoaa asiakkailleen. Se antaa koko yritystoiminnalle tarkoituksen.
(Milla-Maria Karvinen 2021, Ukko.fi.) Kerron tarkemmin liikeideasta tyon erilli-

sessa osiossa.

Liiketoimintasuunnitelmia on monenlaisia; riippuen taysin alasta ja millaista tar-
vetta niiden halutaan palvelevan, mutta niiden perustarkoitukset ovat aina sa-
manlaisia. Kaikkia liikketoimintasuunnitelmia kuitenkin yhdistaa se, etta jokaisessa
niissa kaydaan lapi vahintaankin yrityksen lahtokohdat, toimintaymparisto, kilpai-
ljoiden kartoitus, strategia, liikeidea, talouslaskelmat, riskien ja mahdollisuuksien
analysointi, seka tietysti muut mahdolliset suunnitelmat esimerkiksi henkilostosta
tai markkinoinnista. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 26-28.)

Hyvan liiketoimintasuunnitelman tunnistaa siita, etta siina kiteytetdan tehokkaasti
ainakin seuraavat kysymykset: mita, kenelle ja miten? My®és liiketoimintasuunni-
telman sovellettavuus tulevaisuudessa tayttaa naita tunnusmerkkeja. On kuiten-
kin hyva muistaa, etta vaikka liiketoimintasuunnitelma laaditaankin usein yrityk-
sen alkutaipaleella, sita tulisi ihannetilanteessa muistaa paivittaa myos yrityksen
kehittyessa ja muuttuessa. (OP-Media. 2017 Yrittajyys: Anna aikaa liiketoiminta-

suunnitelmalle.)

Taman lisaksi hyvan liiketoimintasuunnitelma tunnuspiirteitd ovat muun muassa
selkeys, kriittisyys, kaytannonlaheisyys ja asiapohjaisuus. Sen tulee olla johdon-
mukaisesti jasennelty ja samaan aikaan seka kattava, etta tiivis ja helposti ym-
marrettava. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 26-27.)



2 LAHTOKOHTATILANNE

Koko liiketoimintasuunnitelma lahtee monesti liikkeelle tiettyjen perustietojen
tayttamisesta. Nama perustiedot ovat tarkeita erityisesti yrityksen ulkopuolisille
tahoilla, joille esimerkiksi jo itse yrittajien tiedot ovat vield tuntemattomia. Perus-
tietoihin on hyva kirjata ainakin seuraavat kohdat: yrityksen nimi, osoite, paatoi-
miala ja yhtibmuoto, seka itse yrittajien nimet. (Uusyrityskeskus.fi, Liiketoiminta-

suunnitelma.)

Léhtbkohtatilanteessa kaydaan aluksi koko toiminnan taustoja ja motiiveja |a-
vitse: miksi yritys on perustettu ja minkalaisia vaiheita se on pitanyt sisallaan?

Lisaksi siina kerrotaan yrityksen perustajien nimet, iat, koulutukset ja muuta oleel-
lista perustietoa. Ihanteellista olisi, jos yrityksen perustajien osaamistasot ja ko-
kemukset taydentaisivat toisiaan. Tai mikali riittavaa henkilokohtaista osaamista-
soa ravintola-alaan ei 16ydy, on mahdollista hyodyntaa myos esimerkiksi ulkois-
ten asiantuntijoiden palveluita yritystoimintaa varten. Naiden lisaksi on syyta
myOs avata muun muassa yrittdjan taloudellista tilannetta varallisuutta, velkoja,

seka omaisuutta. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 46.)



3 YRITYSMUODOT

Jokaisen aloittavan yrittajan on valittava itselleen sopiva yritysmuoto yritystoimin-
nan kaynnistamiseksi. Yritysmuodon valintaan vaikuttaa olennaisesti se, minka-
laista liiketoimintaa tulee harjoittamaan ja mahdollisesti minkalaisella skaalalla.
Yritysmuodon valinta vaikuttaa esimerkiksi siihen minkalaisia kasvumahdolli-
suuksia yrityksella on, tai minkalaisia velvoitteita yrityksella on koskien verotusta
tai hallinnointia. (Yrityksen-perustaminen.net: Yritysmuodot.)

Yritysmuodon valinta on oleellinen osa jokaista liiketoimintasuunnitelmaa, silla
jokaisen yrittajan on valittava jokin yritysmuoto harjoittaakseen liiketoimintaa
Suomessa. Lisaksi liiketoimintasuunnitelman laatiminen ja suunnittelu on hel-

pompaa, kun eri yritysmuodot on arvioitu ja valittu tarkkaan.

Yritysmuotoja on useita erilaisia ja ne ovat suomessa jaettuna henkiloyrityksiin ja
paaomayrityksiin. Henkiloyrityksiin kuuluvat toiminimi, avoin yhtio ja kommandiit-
tiyhti6. Paaomayrityksiin puolestaan luetaan osakeyhtio ja osuuskunta. (Viitala &
Riitta & Jylha 2013, 48—49.)

Tyypillisin ero henkildyrityksen ja paaomayrityksen valilla on niiden saannokset
velallisuuden suhteen. Kaytannossa henkildyrityksessa yrityksen varat ovat yhta
kuin yrittdjan henkilokohtaiset varat. Yrittaja siis vastaa omalla omaisuudellaan
yrityksesta. Paaomayrityksessa puolestaan yrityksen varallisuus ja yrittajan hen-
kilokohtainen varallisuus ovat kaksi eri asiaa, eika yrittaja ole vastuussa yrityksen
veloista henkildkohtaisesti. (Viitala & Riitta & Jylha 2013, 48—49.)

3.1 Toiminimi

Yksityinen elinkeinoharjoittaja eli toiminimi on henkildyhtid, joka on yritysmuo-
doista kaikista kevyin, mutta myds toiminnaltaan usein suppein. Talla tarkoitetaan
sita, etta siitd puuttuu esimerkiksi monia byrokraattisia asioita, mutta toisaalta
my0Os sen kasvupotentiaali ei ole yhta korkea kuin esimerkiksi osakeyhtiossa. Toi-
minimessa yrityksen varallisuus on sidottu suoraan itse yrittajaan yksinaan ja ta-
ten perustajajasenia ei voi olla siina kuin yksi. Tama tarkoittaa myos sita, etta
toiminimiyrittaja voi lahes vapaasti nostaa yrityksensa tililta varallisuutta omalle
henkilokohtaiselleen tilille ja tuota rahaa kasitellaan verotuksessa palkkana, eli
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sitd koskee ansiotuloverotus. Toisin sanoen tama tulee verotuksellisesti huomat-

tavan kalliiksi, jos yritys on kasvuhakuinen. (www.yritd.fi 2021: Yritysmuodot.)

Edut:
- Byrokratisesti helppo perustaa ja hallinnoida

- lhanteellinen pienimuotoiseen, yrittajavetoiseen toimintaan

Haitat:
- Henkilokohtainen riski yrityksen veloista
- Ei sovi kasvuhakuiseen yritykseen (korkea ansiotuloverotus)

- Sopii vain pieniin ravintola-alan yrityksiin

3.2 Avoin yhtio ja kommandiittiyhtio

Avoin yhtio ja kommandiittiyhtid ovat myoskin henkiloyhtidita. Isoimpana erona
toiminimeen nailla kuitenkin on se, etta avoimessa yhtiossa ja kommandiittiyhti-
0ssa on useampi perustajajasen, vahintaan kuitenkin kaksi. Riskind naissa tie-
tysti on se, etta henkilokohtaiseen rahalliseen vastuuseen ulottuu nyt itsensa li-
saksi myds mahdolliset muut yhtiokumppanit. Siksi erityisesti naissa kahdessa
yhtiomuodossa luottamuksen yhtion perustajajasenten valilla on oltava erityisen

korkea. (www.yrita.fi 2021: Yritysmuodot.)

Merkittavin ero kommandiittiyhtion ja avoimen yhtion valilla on se, etta komman-
diittiyhtidssa on oltava yksi "aaneton yhtiomies”. Han toimii yrityksessa ikaan kuin
sijoittajana, eika taten siis puutu yrityksen operatiiviseen tai hallinnolliseen tyo-
hon. Varsinaisena yrittajana kommandiittiyhtiossa toimii "vastuunalainen yhtio-

mies”. (www.yrita.fi 2021: Yritysmuodot.)

Edut:
- Toiminimen tavoin helppo perustaa ja sopii pienimuotoiseen yritystoimin-

taan

Haitat:

- Henkiloyhtio, jossa useampi perustajajasen -> rahallinen riski kasvaa


http://www.yritä.fi/
http://www.yritä.fi/
http://www.yritä.fi/
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- Toiminimen tavoin raskas ansiotuloverotus erityisesti korkeilla tuloilla,

seka sopivuus vain pieniin ravintola-alan yrityksiin

3.3 Osuuskunta

Osuuskunta eroaa merkittavasti edelld mainittuihin yritysmuotoihin siten, etta
osuuskunta toimii itsendisena oikeuselimena sen perustajajasenistaan, joita voi
olla joko yksi tai useampi. Tama tarkoittaa sita, etta osuuskunnan jasenet eivat
ole henkilokohtaisessa vastuussa yrityksensa rahoista tai veloista, eli se on paa-

omayritys. (www.yrittajat.fi/osuuskunta, 2014.)

Osuuskunnan paatarkoitus on harjoittaa sellaista toimintaa, joka auttaa sen jase-
niaan hyodyntamaan osuuskunnan palveluita. Lisaksi osuuskunnan jasenet ovat
lahtokohtaisesti tasa-arvoisia ja heidan tulee nauttia yrityksen mahdollistamista
etuisuuksista tasajakoisesti. Taman voi tulkita joko hyvaksi, tai huonoksi asiaksi.
Siksi osuuskunta saattaakin muistuttaa joltakin osin esimerkiksi yhdistysta, kuin
yritysta. Yksi esimerkki tallaisesta palvelusta on S-ryhman bonussysteemi. (yri-
tyksen-perustaminen.net/osuuskunnan perustaminen; Finlex.fi/osuuskuntalaki
2013.)

Vaikka osuuskuntalaissa lukeekin, etta osuuskunnan paatarkoitus on luoda sen
jasenilleen palveluita, voi osuuskunnasta silti raataloida itselleen esimerkiksi yri-
tyksen sisaisa saantdja muokkaamalla hyvinkin samanlaisen kuin esimerkiksi
osakeyhtion.

Rahoituksen saaminen voi kuitenkin muodostua hankalaksi osuuskunnalle esi-
merkiksi tdman osuuskuntalain takia. Monet rahoittajat vaativatkin osuuskun-
nalta, etta se on raataldity niin, etta silla tavoitellaan voittoa. Esimerkiksi Finnvera
sanoo asiasta nain:

"Osuuskunta yhtiomuotona on Finnveran rahoituksen piirissa edellyttaen, etta
osuuskunta harjoittaa elinkeinotoimintaa ja sen toiminnalla tavoitellaan liiketalou-
dellista voittoa. Yleishyddylliset tai ei-kaupalliset yhteisot eivat ole Finnveran ra-

hoituksen piirissa.” (Finnvera.fi/usein-kysyttya).


http://www.yrittajat.fi/osuuskunta
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Edut:
- Osuuskunta toimii omana toimielimena -> matala riski ja skaalautuvuus

- Mahdollistaa joustavasti useamman perustajajasenen toiminnan

Haitat:
- Rahoituspaatosten hankaluus -> raatalointi ja kasvuongelmat
- Perustajajasenten tasa-arvoisuus rahan ja paatantavallan suhteen -> vai-

keammin johdettavissa

3.4 Osakeyhtio

Osakeyhtiod on yritysmuoto, jossa omistajuus ja paatantavalta perustuu nimensa
mukaisesti osakkeiden maaraan. Osakeyhtié on osuuskunnan tavoin paaomayri-
tys, joka on perustettavissa joko yksin tai useamman muun kanssa. Osakkeet voi
joko jakaa siis kaikkien jasenten kanssa tasan tai erisuuruisesti, jolloin kaytan-
ndssa kaikki perustajajasenet sijoittavat osakkeisiinsa joko saman verran paa-
omaa tai joku enemman. Tallin jalkimmainen saa myods eniten osakkeita itsel-
leen ja taten saa suurimman omistusosuuden yrityksesta. Osakkeita voi myds
jalkikateen myyda esimerkiksi tuleville sijoittajille, joten se toimii erinomaisesti
kasvua hakeviin yrityksiin. Lisaksi osakeyhtidlaissa sanotaan, ettd osakeyhtion
tarkoitus on tuottaa voittoa osakkeenomistajille, joka tukee entisestadan myds ra-
hoituspaatosten saamista. (Yritystulkki.fi, Osakeyhtid; Finlex.fi, osakeyhtidlaki,
2006.)

Osakeyhtid on kuitenkin byrokraattisesti edella mainittuja yritysmuotoja ras-
kaampi. Esimerkiksi palkan nostaminen tai osakeyhtion perustaminen ja alasajo

eivat ole niin yksiselitteisia prosesseja, kuin esimerkiksi toiminimessa.

Edut:

- Hyva yritysmuoto kasvuhakuiselle yritykselle (esim. ravintoloiden ketjullis-
taminen)
- Paatantavallan jakaminen osakkeilla -> helpommin johdettavissa

- Rahan kaytto investointipainotteista -> yksityiskayttoon ei voi nostaa
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Haitat:

- Byrokraattisesti raskas ja kompel0 pieneen ravintola-alan toimintaan

4 LIIKEIDEA

Liikeidea on yritystoiminnan strategisien valintojen pohja ja koko liikketoiminta-
suunnitelman ydin. Sen tulee olla tiivis, mutta kattavasti silti kasitella esimerkiksi
ravintolayrityksen tapauksessa seuraavat asiakokonaisuudet: asiakkaat, tuote-

palvelupaketti ja tavoitemielikuva. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 56.)

4.1 Asiakkaat

Tassa kohdassa vastataan kysymykseen siita, kenelle koko liikeidea on suunni-
teltu ja kuka tai minkalainen on liiketoiminnan ihanneasiakas. Vastaamalla seu-
raaviin kohtiin saattaa kirkastua mahdollinen ihanneasiakas:

-lkédhaarukka

-Sukupuoli

-Asuinpaikka

-Elamantyyli

-Kulutuskayttaytyminen

-Sosiaalinen asema

(Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 56-60.)

Ihanneasiakkaiden pohtiminen ja kartuttaminen on tarkeaa siksi, etta tuotteiden
ja palveluiden myyminen ja markkinoiminen on helpompaa ja tehokkaampaa, kun
tiedetaan, kenelle tata kohdistetaan. Monesti saatetaan luulla, etta paras tapa on
myyda kaikelle kaikkea, mutta tama on kuitenkin painvastoin; kun myydaan "kai-
kille”, niin myynnin ja markkinoinnin kohdistamisesta tulee erittdin haastavaa ja
epatehokasta. (Daniela Koli. Almatalent.fi. 2021: Myyt paremmin, kun tiedat ke-

nelle myyt.)

Taman tueksi voidaan kayttaa asiakasprofiileja, jossa luodaan tietysta asiakas-

segmentista profiili ja tutkimuksen tavoin selvitetaan taman segmentin edustajan



13

erilaiset tiedot, joilla uskotaan olevan vaikutus mm. asiakkaan ostokayttaytymi-

seen.
— QNUNW“’“
SOMET]
ASIAKASPROFIILI ‘ CONPEE
DIFEREN
Nimi Ostamisen Tirkeys
i | Asiakastyytyviisyys
Ominaista heille Ongelmat :
perhe R
i i Miten palvelemme heiti? i Mits toivovat | i Kulutus
meilti? i

{ Harrastukset

i i Muut brandit
Kanavat H

i Asuminen

(Kuva: https://www.different.fi/tyokalut.html)

4.2 Tuotepalvelupaketti

Tuotepalvelupaketti vastaa kysymykseen siita, mita ravintola konkreettisesti tar-
joaa asiakkailleen. Tassa voidaan myoOs avata sita, minka tyyppinen ravintola on
kyseessa; pikaruokaravintola, henkilostoravintola vai esimerkiksi vaikkapa annis-
keluravintola. Asiat, joita tulisi tassa kohdassa avata ovat esimerkiksi: ravintolan
tuotteet, niin juoma- kuin ruokatuotteet, mahdolliset erityistuotteet, aukioloajat ja

ravintolan nimi. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 56.)

4.3 Tavoitemielikuva

Mielikuva on ikdan kuin karjistetty synonyymi sanalle brandi. Se on kaikkea sita,

miksi yritys koetaan mielissamme ja se on myos loistava erottautumiskeino

muista samankaltaisista yrityksista. Tiettya mielikuvaa voidaan hakea esimerkiksi
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visuaalisesta ilmeesta, laadusta tai asiakaspalvelun tasosta. (Eeva Suojanen. Di-

gimoguli.fi 2020: Vahva yritysbrandi mahdollistaa kasvun.)

Mielikuvat yrityksestd ovat aina subjektiivisia ja onkin tarkeaa, etta yrityksen
omistajalla on tarkka kasitys yrityksen tavoitellusta mielikuvasta. Taman lisaksi
on myos tarkeaa tehda konkreettista tyota sen eteen, etta tama tavoiteltu mieli-
kuva vahvistuu myos asiakkaille. (Eeva Suojanen. Digimoguli.fi 2020: Vahva yri-

tysbrandi mahdollistaa kasvun.)

Suojasen mukaan vahva ja erityisesti positiivinen yritysbrandi tukee yritystoimin-

taa usealtakin nakdkulmalta. Hanen mukaansa naita nakokulmia on nelja:

1. Asiakkaiden nakokulma: Vahva yritysbrandi kasvattaa asiakkaiden luotta-
musta yritykseen, joka puolestaan saa heidat suosittelemaan yritysta myos

muille.

2. Myynnin nakokulma: Myyntitilanteen kayvat soljuvimmaksi, kun mielikuva tuot-

teista ja yrityksesta puhuvat puolestaan.

3. Rekrytoinnin nakdkulma: Vahva ja positiivinen mielikuva poikii myods parempia

tyontekijakandidaatteja

4. Sidosryhmien nakodkulma: Vahva yritysbrandia arvostetaan myds mm. mah-
dollisten rahoittajien tai yhteistydkumppaneiden silmissa.
(Suojanen, 2020.)

5. STRATEGIA

Yrityksen strategialla tarkoitetaan visiota ja tavoitteita. Jos likeidea vastaa kysy-
mykseen mité, niin strategia vastaa kysymykseen miten. Sen ei tule olla vain Kiil-
tavia korulauseita, vaan kaytannon konkretiaa, joka ohjaa koko yrityksen tekijoi-
den yhteista suuntaa ja paatoksia. (Miia Esa, Y-Studio.fi 2018: Strategia vastaa

tarkeaan kysymykseen).
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5.1 Visio

Sana visio toimii tietynlaisena synonyymina sanalle unelma, joka antaa syyn yri-
tyksen olemassaololle. Se voi myos koskettaa mita tahansa osa-aluetta yrityk-
sessa. (Tero Puranen n.d. Ammattijohtaja.fi: Missio, visio, strategia ja omistajan
tahtotila).

5.2 Tavoitteet

Yrityksen tavoitetta voisi luonnehtia pienemmiksi palasiksi, jotka yhdessa muo-
dostavat isomman tavoitekokonaisuuden eli edelld mainitun vision. Tavoitteet te-
kevat siis vision saavuttamisesta helpompaa, kun kukin tavoite on esimerkiksi
pilkottu vuoden mittaisiin etappeihin. Tavoitteiden tulisi myos olla mm. mahdolli-
simman mitattavia, realistisia ja tasmallisia. (tieto.osaavayrittaja.fi n.d.: Yrityksen

visio ja tavoitteet.)

6. TOIMINTAYMPARISTO

Yrityksen toimipisteen sijainti on aarimmaisen tarkea, ellei jopa tarkein tekija ra-
vintola-alan yrityksessa. Se vaikuttaa suoraan mm. siihen, miten asiakkaat 16yta-
vat sinne ja esimerkiksi toimitilan vuokra on tyypillisesti yksi suurimmista ku-
luerista ravintola-alalla. Toimitila toki voi myos olla yrityksen omistuksessa, mutta
vuokraaminen on silti huomattavasti yleisempi vaihtoehto.

Toimintaympariston sijaintia valitessa tulee ottaa huomioon ainakin seuraavat
asiat:

- Alueen luonne/maine
- Kilpailijat
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- Asiakasvirrat
- Paikan saavutettavuus (asiakkaat ja kuljetukset).
(Ahonen & ym. 2009, 76-78.)

Lisaksi yrittajan tulee pohtia toimialueen lisaksi myos itse toimitilan soveltuvuutta
ravintolatoiminnalleen. Seuraavat seikat tulee myo6s huomioida tahan liittyen:

- Maksimaalinen asiakaspaikkojen lukumaara

- Varasto- ja sosiaalitilat

- Tilan soveltuvuus ravintolatoimintaan.
(Ahonen & ym. 2009, 76-78.)

Toimintaympariston valintaan liittyy myos vahvasti alueella vallitseva kilpailuti-
lanne. Kilpailua ei kuitenkaan tule pelata, silla vilkkaalla kilpailulla on rohkaiseva
vaikutus esimerkiksi yrityksen kehittamiseen. (Vuosiyrittajana.fi n.d.: Kilpailu ja
kilpailuetu.) Toki vilkas kilpailu kertoo myos alueen korkeasta kysynnasta, mika
tietysti on aina hyva asia ja esimerkiksi ostoskeskuksissa sijaitsevat liikkeet hyo-

tyvat tasta synergiaedusta.

Ennen kuin aletaan pureutua itse yksittaisiin kilpailijoihin, on syyta pohtia kilpai-
lutilanteeseen vaikuttavia muita tekijoita. Michael Porter on luonut viiden voiman-

tybkalun, joka auttaa hahmottamaan naita tekijoita:

Threat of
new
entrants

Degree of Threat of
rivalry substitutes

Bargaining Bargaining
power of power of
suppliers buyers

(Kuva: Hesso & Johannes 2015, 48—-49.)

Suomennettuna nailla tarkoitetaan: nykyisen kilpailun intensiivisyytta, korvaavien

tuotteiden uhkaa, uusien tulokkaiden uhkaa, toimittajien vaikutusvaltaa ja ostajien
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vaikutusvaltaa. Kaikilla nailla on tarkea merkitys yrityksen kilpailuaseman maarit-
tamisessa ja ymmartamisessa. Tutkimalla ja vertailemalle omaa yritystoimintaa
muihin kilpaileviin toimijoihin, seka pohtimalla ostajien ja toimittajien vaikutusval-
taa saadaan vastauksia naihin asioihin. (Businessmakeover.eu n.d.: Porterin viisi

kilpailutekijaa.)

Erilaiset kilpailijat voidaan jakaa kolmeen eri kategoriaan: suoriin Kilpailijoihin,
jotka tarjoavat samaa tuotetta tai palvelua, epasuoriin Kilpailijoihin, joilla on sa-
maan tuotteeseen tai palveluun erityyppinen vastaus ja tulevaisuuden kilpailijoi-
hin, jotka eivat kuulu kumpaakaan edella mainittuun kategoriaan, mutta niista voi

syntya suora- tai epasuora kilpailija. (Vuosiyrittajana.fi, markkinat ja kilpailijat.)

Yksittaisesta ravintola-alan kilpailijasta tulee maarittaa ainakin seuraavat asiat:

- Mihin kilpailija kykenee? Eli mika on heidan tarjontansa, tuotteensa ja esi-
merkiksi ravintolan ulkonako.

- Miten kilpailija toimii? Eli mikd on heidan tapansa vaikuttaa markkinoilla,
minkalainen on heidan strategiansa ja toimintatavat.

- Missa kilpailija vaikuttaa? Eli mika on heidan ravintolan fyysinen sijainti,
vai onko heilla edes fyysista sijaintia.

- Mihin kilpailija pyrkii? Eli mika on heidan tavoitteensa markkinoilla, halua-
vatko he esimerkiksi laajentaa ja muodostaa monopoliaseman itselleen
vai jotakin muuta?

(Hesso & Johannes 2015, 50.)

7. KANNATTAVUUSLASKELMA

Jotta ymmarrettaisiin paremmin koko yrityksen toimintaa, on syyta tutustua
sen kulurakenteeseen ja kriittiseen pisteeseen. Kulurakenne ja kriittinen piste
kertovat yhdessa kuinka paljon yrityksen tulee tehda myyntia, jotta kaikki sii-
hen liittyvat kulut saadaan katettua. Kulut puolestaan jaetaan kiinteisiin ja
muuttuviin kustannuksiin. Kiinteilld kuluilla tarkoitetaan esimerkiksi liiketilan
vuokraa, eli kulua, joka pysyy kiinteana. Muuttuvilla kuluilla puolestaan tarkoi-

tetaan kulua, jotka muuttuvat eli esimerkiksi raaka-aineita. Naiden lisaksi toki
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on syyta ottaa huomioon myos tavoiteltu tulosprosentti. (Hesso & Johannes
2015, 168-169.)

Kustannukset
Tulos

Kriittinen
piste

Vialittomat
kustan-
nukset

Vililliset
kustan-
nukset

Liikevaihto

(Kuva: Hesso & Johannes 2015, 169.)
Kuvassa valittomat ja valilliset kustannukset muodostavat yhdessa tavoitellun
tulosprosentin kanssa kuvaajan, josta selviaa konkreettisesti kuinka paljon on

tehtava myyntia, jotta kriittinen piste saavutettaisiin.

Selvittdadkseen kulurakennetta ja kriittista pistetta on syyta tutustua erilaisiin liike-
toiminnallisiin laskureihin. Esimerkiksi kassavirtalaskelma on loistava yrittgjan
tyokalu, johon kirjataan liiketoiminnan kaikki kulut ja tulot. (Uusyrityskeskus.fi,
Kannattavuuslaskelmat.)

Kriittisen pisteen kuvaajan tavoin kassavirtalaskelmassa saadaan selville kuinka
paljon myyntituloksesta jaa jaljelle kulujen jalkeen vai onko toiminta tappiollista.
Kassavirtalaskelmassa nama kuvataan tarkemmin ja numeraalisesti, jolloin yrit-
taja saa tarkemman kuvan liiketoimintansa hyvinvoinnista ja erilaisten kuluerien

vaikutuksesta toimintaan.



19

KASSAVIRTALASKELMA

-----
1. YUDSI [TILIKAUSI 12 KK] kiyanistys KK KK (13 KK KK KK KK KK KK KK KK KK Thteenss

Arvio 01 [T 03 04 05 06 o7 08 03 10 1] 1z

] B

oo ololololelalalalalalalalalalalalalalala s s o

Maksuralmins [kuas lopuzss’ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ 0 0 [
T

(Kuva: Uusyrityskeskus.fi, YT4 laskelmapohja)

8. RISKIEN ARVIOINTIA JA SWOT-ANALYYSI

Erityisesti aloittavan yrittajan tulee pohtia ennen kaikkea laatimassaan liiketoimin-
tasuunnitelmassa mahdollisia riskeja, uhkia, seka miten niihin tulisi varautua.
Aloittavalle yritykselle pienillakin vastoinkaymisilla voi olla isot seuraukset liiketoi-
mintaansa. (Sanna Laitinen 2020, Ukko.fi, Riskianalyysi auttaa varautumaan ris-
keihin.)

Erilaiset riskit puolestaan voidaan jakaa erilaisiin kategorioihin, silla kaikki riskit
eivat luonnollisesti ole samanlaisia:
- Liiketoimintariskit (Esim. mietitty ruokakonsepti ei tuota tarpeeksi)
- Omaisuusriskit (Esim. Paalle jaanyt hella synnyttaa ravintolassa tulipalon)
- Henkildstoriskit (Esim. Palkatun henkilokunnan soveltuvuus tyéhon)
(Laitinen 2020, Ukko.fi.)

Kyseisten riskien kartuttamiseen on olemassa erilaisia tyokaluja, joita yrittaja voi
hyddyntaa. Yksi suosituimmista tyOkaluista on SWOT-analyysi. Se on erityisen

hyva siksi, ettd se auttaa hahmottamaan riskien lisaksi my6s muita kokonaisuuk-
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sia. SWOT tulee englanninkielisista sanoista: Strengths, Weaknesses, Oppor-
tunities, Threats, eli suomeksi Vahvuudet, Heikkoudet, Mahdollisuudet, Uhat.
(Speth, Christophe, & Carly Probert 2015, 1-4.)

Positiiviset Negatiiviset
Sisaiset | Vahvuudet Heikkoudet
asiat
(sworT |
l SWOT |
Jlkoiset | Mahdollisuudet Uhat
asiat |

(Kuva: https://pk-rh.fi/tools/swot.html)

Kuten kuvasta nakyy, SWOT-analyysissa vahvuudet ja heikkoudet liittyvat aina
yrityksen sisaiseen ymparistoon. Mahdollisuudet ja uhat liittyvat puolestaan yri-

tyksen ulkoiseen ymparistoon.

Vahvuuksiin kirjataan tekijat, jotka tekevat yrityksesta ainutlaatuisen. Toisin sa-
noen siina kiteytetaan yrityksen kilpailuetu verrattuna muihin mahdollisesti saman
toimialan toimijoihin. (Nordea.fi, Markkinatutkimuksen tekeminen.)

Ravintola-alalla tama voisi tarkoittaa esimerkiksi yksittaisia ruoka- tai juomakon-
septia, asiakaspalvelun laatua tai vaikkapa ravintolan sisustusta, joilla erottua

edukseen markkinoilla.

Heikkouksiin puolestaan kirjataan tekijoita, joilla pohditaan yrityksen pystyvyytta
kilpailla markkinoilla. Esimerkiksi 10ytyyko yrittajalta tarpeeksi tietotaitoa alalla kil-
pailuun tai etta pystyyko yritys tekemaan tarpeeksi myyntia, jotta se selviaisi sen

maksuvelvotteista. (Nordea.fi, Markkinatutkimuksen tekeminen.)

Mahdollisuuksissa pohditaan yrityksen/liiketoiminnan jatkomahdollisuuksia ja
tulevaisuuden nakymia markkinoilla. Toisin kuin vahvuuksissa ja heikkouksissa,
SWOT-analyysin mahdollisuuksissa tutkitaan siis yrityksen liiketoimintaa sen ul-
koisien tekijoiden nakoékulmalta. (Nordea.fi, Markkinatutkimuksen tekeminen.)
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Ravintola-alalla tata voisi pohtia esimerkiksi vallitsevia ruoka/juomatrendeja ja nii-
den vaikutuksia toimintaan, tai vaikkapa pystyvyytta ravintolakonseptin laajenta-

miseen.

Swot-analyysin viimeisessa kohdassa eli uhat, vastataan mahdollisuuksien ta-
paan yrityksen ulkoisiin tekijoihin. Tassa tapauksessa niita tarkastellaan kuitenkin
hieman kriittisemmalla nakokulmalla, jossa yritetaan kartuttaa kaikki mahdolliset
uhkakuvat, joita yrityksen lilketoiminnalle voisi kohdistua. Naihin uhkiin voisi lue-
tella esimerkiksi poliittiset, taloudelliset, kilpaidulliset tai vaikkapa mahdollisten
pandemioiden vaikutus liiketoimintaan. (Nordea.fi, Markkinatutkimuksen tekemi-
nen.) Esimerkiksi myds kilpailija-analyysin my6ta tahan voisi listata yrityksia, joilla

saattaisi olla negatiivinen vaikutus ravintolan yritystoimintaan.

9. KUPLIKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA TIIVISTETYSTI

Seuraavissa kappaleissa esitan tiivistetysti liiketoimintasuunnitelman toteutu-
mista Kupliksessa. Tama osio on tarkoitettu teoriatiedon tueksi ja sen tarkoitus
on havainnollistaa lukijalle, miten liikketoimintasuunnitelma toteutuu kaytannon
esimerkein. Se ei ole hyddynnettavissa sellaisenaan, mutta se tarjoaa hyvan poh-

jaesimerkin lukijan oman liiketoimintasuunnitelman laatimista varten.

9.1 Lahtokohtatilanne

Oman yritykseni kohdalla meitd on yhteensa nelja perustajajasenta, joista jokai-
sella meista on liiketalouden yrittajyyslinjan opinnot kdynnissa. Meilta I6ytyi myds
tiimimme sisalta ammattitaitoa ja kokemusta ravintola-alalta, seka useita sielta

saatuja kontakteja, joita osasimme hyddyntaa jo heti yrityksemme alkutaipaleella.
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9.2 Asiakkaat

Kupliksen kohdalla paaasiakkaamme ovat ostoskeskus Koskikeskuksen orgaa-
niset asiakkaat ja erityisesti noin 15-20 vuotiaat naiset, pariskunnat ja lapsiper-
heet. Asiakasryhmien tiedostaminen on tarkeaa, silla naiden tietojen valossa
osaamme entista tehokkaammin esimerkiksi luoda ja kohdentaa markkinointi-

amme, seka raataloida asiakkaamme palvelukokemusta.

9.3 Tuotepalvelupaketti

Kuplis on ravintolatyyliltaan pikaruokaravintola, vaikka se onkin konseptina hyvin
erilainen moniin muihin tyypillisiin pikaruokaravintoloihin. Kupliksen palvelupuo-
lella korostuu erityisesti asiakkaiden henkilokohtainen ja ystavallinen palvelemi-
nen. Tuotteet tilataan tiskilta ja ne valmistetaan asiakkaan toiveen mukaisesti ti-
lauksesta tuoreena ja tarjoillaan asiakkaalle poytaan. Hinnoittelu on asetettu suh-
teellisen matalaksi, jotta saavutettaisiin mahdollisimman suuri myyntivolyymi ja

jotta se palvelisi Kupliksen nuorta asiakaskuntaa.

Tuotepuolella Kupliksella on kaksi paatuotetta, jotka markkinatilanteesta johtuen
toimivat myos erityistuotteina, joita ei muualta Tampereen alueelta saa. Nama
tuotteet ovat suolaiset ja makeat kuplavohvelit, seka kuplateet. Sivutuotteina

Kupliksella toimii suodatinkahvi, jaakahvit, seka paikallisen panimon virvokkeet.

Kupliksen aukioloajat noudattavat ostoskeskus Koskikeskuksen yleista auki-
olonormia, jonka mukaan se on paivittain kello 10:00-20:00 auki. Tama on yksi

tekijoista, joita on hyva ottaa huomioon kun on paattamassa ravintolan sijaintia.

9.4 Visio

Kupliksen visio on olla Suomen paras kuplavohvelikahvila ja jotta tdma visio olisi
paremmin mitattavissa, olemme rajanneet siihen seuraavat osa-alueet: asiakas-
tyytyvaisyys, asiakaspalvelu, tuotelaatu ja uniikkius. Naiden toteutumiseksi on
tehtava jatkuvaa laatu-, tyytyvaisyys- ja kilpailijaseurantaa, joilla varmistamme vi-

siomme toteutumisen.
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9.5 Tavoitteet

Kupliksen tai jonkin muun ravintolan tapauksessa tama saattaisi tarkoittaa esi-
merkiksi asiakastyytyvaisyyskyselyita, asiakasarvosteluja, testiasiakkaiden ana-
lyysien hyodyntaminen, tai vaikka ihan myyntiraportitkin. Tavoitteet ovat kenties
liketoimintasuunnitelman yksi tarkeimpia kohtia. Asettamalla tavoitteita yritys
osoittaa konkreettisesti, etta se on kasvuhaluinen ja etta sen yrittajat ovat kiin-
nostuneita yrityksen tulevaisuudesta. Vision tavoin, tavoitteiden toteumista tulee
my0s seurata; ihannetilanteessa tavoitteet asettavat vision toteutumisen kaytan-

toon ja painvastoin.

9.6 Toimintaymparisto

Kupliksen sijainti on strategisesti valittu ostoskeskus Koskikeskukseen, koska
sen tuotteet sopivat erityisen hyvin vilkkkaaseen asiakasvirtaan, mika tyypillisesti
isoissa ostoskeskuksissa vallitsee. Koskikeskukseen on myds erinomaiset liikkku-

misyhteydet niin asiakkailla, kuin myos tukku- ja huoltotoimijoiden kuljettajilla.

Kupliksen ravintolatoiminta ei tarvitse raskasta ravintolavalmiutta keittioltaan.
Talla tarkoitetaan esimerkiksi vahvaa ilmankiertojarjestelmaa, rasvakaivoa tms.
Varasto- ja sosiaalitilat 10ytyvat puolestaan Koskikeskuksen muista tiloista. Kup-
liksen maksimi asiakaspaikkamaara on noin 20, mika on jopa kiireiseenkin aikaan
varsin sopiva, silla tuotteet valmistuvat ja nautitaan suhteellisen nopeasti ja ne
ovat helposti myds mukaan otettavia, joten asiakaspaikat tayttyvat taysin yleensa

vain kiireisimpaan sesonkiaikaan.

9.7 Kilpailija-analyysi

Kupliksen tapauksessa suoriin kilpailijoihin luokitellaan muut kuplavohveli- ja kup-
lateekahvilat. Kuplateekahviloita on Tampereella talla hetkella Kupliksen lisaksi
kaksi, mutta kuplavohveleita ei tarjoa viela kukaan muu. Epasuoriin kilpailijoihin

luemme puolestaan muut ravintolat ja kahvilat, joilla on samaan kysyntaan (ruoka
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ja juoma) eri tuotteet. Tulevaisuuden kilpailijoiksi luokittelemme esimerkiksi mui-
den kaupunkien kuplavohvelikahvilat, jotka saattaisivat laajentaa toimintaansa

myos Tampereelle.

9.8 Kannattavuuslaskelma

Kupliksen kohdalla kyseinen laskelma tehdaan jokaisesta kuukaudesta, jotta py-
symme reaaliaikaisesti perilla sen liiketoiminnallisesta hyvinvoinnista. Tama
myos mahdollistaa sen, etta voimme hyvin ketterasti tehda tarvittavia muutoksia
toimintaamme, jotta saamme liiketoimintamme pidettya kriittisen pisteen plussa-
puolella.

Vuokra, raaka-aineet ja henkilostokulut yndessa muodostavat Kupliksessa, kuten
lahes kaikissa muissakin ravintoloissa helposti isoimman kulueran. Tasta huoli-
matta tulee kannattavuus/kassavirtalaskelmassa eritella myés muut pienemmat-
kin kuluerat, kuten esimerkiksi kassajarjestelmakulut, kirjanpito, vakuutukset ja

laitteiden leasing-kulut.

10. POHDINTA

Ravintola-alan yrittajana tietdmykseni opinnaytetydon aiheesta on ollut jo entuu-
destaan melko kattava, mutta opinnaytetyota kirjoittaessa ja syventyessa aihe-
kokonaisuuksiin entisestaan on ehdottomasti kirkastanut henkilokohtaista tieto-
pankkiani. Kenties tdama olikin opinnaytetydprosessissa yksi haastavimmista asi-
oista itselleni, silla tieteellista tekstia kirjoittaessa taytyy myos lahteiden olla tiede-

tai faktatekstia.

Olen kuitenkin tyytyvainen, ettd paasin hyddyntamaan henkildkohtaista koke-
muspohjaista tietotaitoani naiden lahteiden lisaksi, silla koin tdman arvokkaana
lisamausteena muun asiakeskeisen tiedon kylkiaisena. Tata tietotaitoa oli miel-

lyttavaa tuoda konkretiaan erilaisten kaytannon esimerkkien valossa.

Mielestani onnistuin tavoitteessani luoda opinnaytetyoni lukijalle kokonaisvaltai-
semman kuvan ja yleisohjeen liiketoimintasuunnitelman laatimisesta ravintola-

alan yritykselle. Tyostani ei muodostunut erityisen kattavaa ja tarkkaa tuotosta,
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mutta mielestani onnistuin kuitenkin luomaan useita erilaisia luotettavia lahteita
hyoddyntaen napakan paketin, joka on helppo ja nopealukuinen. Tama olikin osit-
tain tyoni tavoitteenikin, etta liiketoimintasuunnitelmaa laativan lukija saisi tiiviilla
tekstillani hyvan kokonaiskuvan liiketoimintasuunnitelmaan kuuluvista aihekoko-

naisuuksista.

Tieteellista tietoa ja esimerkkeja nimenomaan ravintola-alan liiketoimintasuunni-
telmien laatimisesta, tai sen sisaltamista aihekokonaisuuksista oli sinansa tyos-
sani haastavaa loytaa. Mielestani kuitenkin kykenin onnistuneesti hieman sovel-
tamaan loytamaani tietoa istumaan paremmin nimenomaan ravintola-alan nako-
kulman kanssa. Toivon ja uskonkin, etta opinnaytetyostani on konkreettista hyo-
tya erityisesti aloittaville ravintola-alan yrittgjille; joko liiketoimintasuunnitelman
laatimisessa tai muissa tydssani esiintyviin aihekokonaisuuksien hiomiseen ja

miettimiseen.

Kaytin tydssani paljon internetista 16ydettyja lahteita, muun muassa erilaisten ar-
tikkelien ja ohjeiden muodossa, silla nykyaan yha kasvavin maarin tietoa kertyy
erityisesti sinne, eika fyysisiin kirjoihin. Internetlahteissa on toki aina omat haas-
teensa ja mielestani erityisesti lahdeluotettavuus on tassa asia, johon tulee kiin-
nittaa erityistd huomiota. Pyrinkin tyossani valttamaan esimerkiksi yksityishenki-
I6iden laatimia blogiteksteja tai vaikkapa uutisia ja sen sijaan suosin isojen julkis-
ten organisaatioiden tuotoksia, kuten esimerkiksi Finnveraa, Finlexia tai vaikkapa

Nordeaa.
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