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Opinnaytetyon tavoitteena oli tehda liiketoimintasuunnitelma Helsinkiin perustettavalle take
away -pastaravintolalle. Tarkoituksena liiketoimintasuunnitelman pohjalta perustaa tulevai-
suudessa ravintola Fapa. Opinnaytetyo oli hyodyksi tekijoilleen, jotka ovat kiinnostuneet yrit-
tamisesta. Tyo antoi kokonaisvaltaisen kuvan liiketoimintasuunnitelman tekemisesta perustet-
tavaa ravintolaa varten.

Opinnaytetyon punaisena lankana toimivat keskeiset kasitteet luovat tyolle teoreettisen viite-
kehyksen. Tyomme kannalta keskeisimpia kasitteita ovat yritys ja yrittajyys, asiakaslahtoinen
palvelu ja liiketoimintasuunnitelma, jonka jaoimme liiketoiminnan suunnitteluun ja rakenta-
miseen. Yritystoiminnan ja yrittajyyden pohtiminen ovat keskeisia asioita, kun ollaan ryhty-
massa yrittajiksi. Kasitteiden pohdinta tuli vastaan useammassa tilanteessa niin liiketoimin-
nan suunnittelu- kuin rakentamisvaiheessakin. Palvelun asiakaslahtoisyys tuli huomioida ra-
kentamisvaiheessa, jolloin konseptin toimivuutta konkretisoitiin.

Opinnaytetyoprosessin aikana hankittiin tutkimusmenetelmia apuna kayttaen aineistoa liike-
toimintasuunnitelmaa varten. Kaytetyt menetelmat olivat havainnointi ja benchmarkkaus.
Saatujen aineistojen perusteella rakennettiin lilketoimintasuunnitelmaan asiakkaan palvelu-
polku ja yksityiskohtainen kilpailutilanneanalyysi seka realistinen SWOT-analyysi.

Valmis liiketoimintasuunnitelma sisaltaa kattavan suunnitelman ja tahan tarvittavat liitteet
ravintolan liiketoimintaa varten. Laadittu liiketoimintasuunnitelma tehtiin helposti lahestyt-
tavaksi mahdollisia rahoittajia ajatellen. Liiketoimintasuunnitelman arvioi liiketoimintaan
perehtynyt Laurean lehtori, joka totesi suunnitelman monipuoliseksi seka hyodylliseksi.

Asiasanat: yritys, yrittajyys, asiakaslahtoinen palvelu, ravitsemisala, liiketoimintasuunnitelma
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The purpose of thesis was to draw up a business plan for a take away pasta restaurant that
would locate in Helsinki. The objective was in the near future to establish restaurant Fapa,
which is based on the created business plan. The thesis was very profitable to its authors,
because both are interested in entrepreneurship. The work gave a comprehensive view of
making a business plan for a restaurant that is going to be established.

The essential concepts of the thesis function as the basis for the theoretical framework. The
essential concepts relative to the work are enterprise and entrepreneurship, customer-
oriented service and business plan. The business plan was divided into two different sections;
planning and constructing the business plan. Reflecting entrepreneurship is essential when
starting an own business. Customer-oriented service had to be noticed when concretizing the
plan’s functionality.

The used research methods were observation and benchmarking. With the gathered data, it
was possible to build a customer service path, a detailed competitor situation analysis and a
realistic SWOT -analysis.

The thesis includes an extensive plan and required appendices for a restaurant business. The
prepared business plan was made approachable for potential sponsors. Laurea University of
Applied Sciences’s lecturer, who is specialized in business economics, evaluated the ready
business plan and mentioned that the plan is versatile and feasible.

Keywords: Business, enterprise, customer-oriented service, catering, business plan
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1 Johdanto

Opinnaytetyon aiheena oli tehda ulkomaalaisen liikeidean ja havainnoinnin pohjalta liiketoi-
mintasuunnitelma ravitsemisalalle. Tavoitteena tyolla oli luoda uudenlainen Italialaistyyppi-
nen pikaruokakonsepti Suomeen, jossa paapaino on take away -palvelussa. Konsepti perustuu
siihen, etta ihmiset haluavat uudenlaisen, asiakaslahtoisen vaihtoehdon take away -
ruokailuun, valitsemalla laadukkaista raaka-aineista omanlaisensa salaatti- tai pasta-aterian.
Liiketoimintasuunnitelma tehtiin silla pohjalla, etta konsepti toimii Helsingin kantakaupunki-

alueella.

Idea liiketoimintasuunnitelman tekemiselle tuli lahipiirin kokemuksista ulkomailla kyseisenlai-
sessa ravintolakonseptista ja yhteisesta pohdinnasta, miksi Suomesta tallaista konseptia ei
loydy. Ajankohta kyseisenlaisen konseptin perustamiseen on hyva pikaruokaravintoloiden ol-
lessa suosittuja. Samalla suomalaisten kuluttajien ateriatottumukset ovat yha enenevassa

maarin muuttuneet pois pizzoista ja hampurilaisista.

Omien tyokokemusten ja alan koulutuksen pohjalta, seuraava askel oli kartoittaa oman yrit-
tamisen edellytyksia ja mahdollisuuksia yrityksen perustamiselle kiinnostavan liikeidean loy-
dyttya. Opinnaytetyon alussa kaytiin lapi lilkketoimintasuunnitelman tekemisen kannalta tar-
keaa teoriaa. Tyon liitteena on teoriapohjan ja tutkimusmenetelmien perusteella luotu liike-

toimintasuunnitelma take away - pastaravintola Fapalle.

Opinnaytetyo jaettiin tasapuolisesti. Korin vastuulla oli myynti ja markkinoinnin suunnittelu,
rahoitus ja budjetointilaskelmien tekeminen, riskien kartoitus, yrityksen liikeidea ja yhtio-
muodonvalinta seka menetelmista Korin vastuulla olivat benchmarking ja SWOT-analyysi. Leh-
tolan vastuualueita olivat yritysidean selkiyttaminen ja toimintaympariston kartoitus, yrityk-
sen logistiikan seka henkiloston tarpeiden ja organisaatiomallin miettiminen. Menetelmista
havainnointi ja asiakkaan palvelupolku olivat Lehtolan vastuulla. Koska yritys olisi kuitenkin
yhteinen, oli molempien mielipiteet otettava huomioon, ainoastaan paavastuut asioista oli

jaettu.



2 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet

Tarkoituksenamme oli perustaa ravintola. Tavoitteemme oli tehda ravintolalle liiketoiminta-
suunnitelma. Ravintolakonseptimme selventajana ja jasentajana toimiva liiketoimintasuunni-
telma on hyodyllinen niin itsellemme tulevina yrittajina, mutta myos mahdolliset rahoittajat
useimmiten vaativat sen. Seuraavassa kerrotaan, miksi valitsimme aiheen ja miten rajasimme

sen joustavasti, kvalitatiivista aiheen rajausta mukaillen.

2.1 Aiheen valinta ja rajaaminen

Hyvan aiheen kriteerit toimivat apuna opinnaytetyomme aihetta valittaessa. Hirsjarvi, Remes
& Sajavaara (2009, 77 - 81) ovat linjanneet aiheen valinnalle yhdeksan tarkeinta kohtaa, jotka
oli hyva kayda lapi aiheen valinnassa. Aiheen kiinnostavuus ja tyon opettavaisuus nousivat
meille tarkeimmiksi kriteereiksi aiheen valitsemisessa. Jotta jaksoimme tyostaa opinnaytetyo-
ta alusta loppuun saakka, oli sen kiinnostettava molempia. Liiketoimintasuunnitelman kokoa-
minen antoi raamit opinnaytetyolle ja nain tyon rakentaminen oli yhdessa selkeampaa. Tyo
jaettiin tekijoiden kiinnostuksen mukaan ja molemmat saivat tuoda tyossa esiin parhaimmat

puolensa.

Kriteereita tutkiessa esille nousivat myos kysymykset ajan riittavyydesta, eli pystytaanko tyo
toteuttamaan annetussa ajassa ja loytyyko aiheesta tarpeeksi tietoa (Hirsjarvi ym. 2009, 79 -
80). Opinnaytetyokurssi antoi mielestamme hyvan aikataulutuksen aloitusvaiheessa ja tyo saa-
tiin hyvin alkuun. Aiheena liiketoimintasuunnitelma oli hyvin tehtyna melko laaja, kuitenkin
kun tyostamassa oli kaksi, ei aihe ollut ylitsepaasemattoman tyolas tai aikaavieva. Aihettam-
me kasittelevaa kirjallisuutta, artikkeleita ja opinnaytetoita loytyi paljon, tasta syysta olim-

me myos Kkriittisia valitsemamme lahdeaineiston kanssa.

Aiheen rajaamisella tarkennetaan sita, mita keratylla aineistolla haluttiin osoittaa tai mita
haluttiin tietaa. Yleisena virheena nousivat esille aiheiden laajuudet. Saatetaan huomata,
etta rajaamattomuus on johtanut aiheeseen jota ei pystyta enaa edes kunnolla tutkimaan.
Kvalitatiivista tutkimusta tehdessa oli rajauksen kanssa samalla osattava olla tarpeen mukaan
joustava. Toisinaan aihe tarkentuu viela aineiston keruun yhteydessakin. Vaikka joustavuus
onkin kvalitatiivisen tutkimuksen tunnuspiirre, olisi tutkimusongelma rajattava niin selkeasti,
etta ulkopuolinen saa tutkijasta uskottavan kuvan. (Hirsjarvi ym. 2009, 81-82.) Kuten jo ai-
emmin mainittiin, liiketoimintasuunnitelman laadintaan annettiin hyvin selkeat raamit. Aihet-
ta kasittelevan kirjallisuuskatsauksen jalkeen, selkeytimme itsellemme millaista aineistoa
vaadittavien osa-alueiden tarkasteluun tarvitaan. Koska tiesimme millaiselle yritykselle

suunnitelma tehtiin, rajasi sekin omalta osaltaan aiheen niin tekijalleen kuin ohjaajalle.



Aihe rajattiin siten, etta opinnaytetyon pohjalta voidaan kyseinen yritys tuoda kaytantoon.
Liiketoimintasuunnitelman lisaksi opinnaytetyokokonaisuuteemme kuului myos erilaisia mene-
telmia, joilla liiketoimintaamme voidaan selkiyttaa ja parantaa. Halusimme realisoida kon-
septiamme ja tassa apuna toimivat havainnoinnin ja banchmarkauksen tulosten myota luotu
asiakkaan palvelupolku. Koska opinnaytetyomme oli toiminnallinen, myos sen rajaus oli siis

oltava joustava. Edella mainitut asiat toimivat kuitenkin rajaavina tekijoina.

2.2 Tyoelamayhteys

Opinnaytetyomme tyoelamayhteytena on liiketoiminnan ammattilaisen tekema arviointi val-
miista liiketoimintasuunnitelmasta. Lisaksi otimme selville muutaman yrityksen, joiden kanssa
olisimme tekemisissa yrityksen perustamisvaiheessa. Nama organisaatiot ovat Suomen Uusyri-
tyskeskust Ry, Elinkeino-, liikenne ja ymparistokeskus, Finnvera Oyj seka jotkut rahoitusyhti-

ot. Seuraavissa kappaleissa lisaa kyseisista mahdollisuuksista.

Suomen uusyrityskeskus on vuonna 1989 elinkenoelaman perustama yhteistoimintajarjesto.
Jarjesto yhdessa alueellisten uusyrityskeskusten kanssa edistaa yrittajyytta Suomessa. Toi-
minta perustuu 1300:sta elinkeinoelaman edustajasta koostuvan asiantuntijaverkoston neu-
vonta- ja opastuspalvelusta yrittajiksi aikoville. Neuvonta on yrittajiksi rupeaville maksuton-
ta. Vuodesta 1989 lahtien Uusyrityskeskukset ovat opastuksellaan auttaneet 96 428 yrityksen

perustamisessa. (Uusyrityskeskukset ry 2011.)

Elinkeino-, liikkenne ja ymparistokeskuksen (ELY-keskus) toiminta kaynnistyi vuonna 2007. Se
liittyi laajaan valtion aluevaltion uudistamishankkeeseen. ELY-keskus otti entisten tyo- ja
elinkeinokeskusten ja laaninhallitusten sivistysosastojen tehtavia, joihin kuuluu muun muassa
yritysten neuvonta-, rahoitus- ja kehittamispalvelut. Pienet ja keskisuuret yritykset (Pk-
yritykset) voivat hakea tukea yritystoimintansa kehittamiseen alueensa ELY -keskuksesta.

(Elinkeino-, liikenne-, ja ymparistokeskus 2011.)

Finnvera Oyj on valtion omistuksessa oleva erityisrahastoyhtio ja sen periaatteena on toimia
taydentavana rahoittajana muiden rahoittajien kanssa seka jakaa vakuusriskeja. Finnvera
mahdollistaa yritysten paremman ja monipuolisemman lainan ja takausten saannin seka paa-
omasijoituspalvelun. Finnveralta on mahdollista saada muun muassa investointi- ja kaytto-
paaomalainaa, kehittamislaina, naisyrittajalainaa, pienlainaa ja yrittajalainaa. Takauksina on
mahdollista saada pientakaus, Finnveratakaus ja suhdannetakaus. (Holopainen & Levonen
2006, 110 - 115.)



3 Kilpailutilanneanalyysi

Ravitsemisala on kaynyt viime vuosikymmenen aikana muutosprosessia ja se nakyy olutpaikko-
jen vahenemisena seka anniskeluravintoloiden kapasiteetin lisaantymisena. Toimiala on viime
vuosina kamppailut liiketaloudellisen kannattavuuden kanssa, joskin ruokamyynnin kasvu ja
kuluttajien ulkona syomisen maara on ollut kasvussa ja tama on osaltaan kasvattanut ravitse-
misalan positiivisia nakymia. Vuonna 2006 ravintoloiden myynnin arvo kasvoi 5,3 %. Vuonna
2007 ravitsemisalan kokonaisliikevaihto oli majoitusyritysten ravitsemismyynti mukaan lukien
noin 3,8 miljardia euroa. Ala tyollisti 27 300 henkiloa 9200 eri toimipaikassa. (Harju-Autti
2007, 8; 17.)

3.1 Ravitsemisala

Ravitsemisalalla on sille ominaisia piirteita, jotka voidaan liittaa useimpiin ravintolayrityksiin.
Nama piirteet tulee ottaa huomioon perustettaessa ravintola-alan yritysta. Alalla menestymi-
seen vaikuttavia ja ominaisia piirteita ovat muun muassa sijainti, laatu, hintataso, miljoo,
henkiset voimavarat, kova kilpailu, alan homogeenisyys, sesonkiluonteisuus ja lainsaadanto.
(Harju-Autti 2007, 16; Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 20 - 21.)

Sijainti on tarkea, silla se maaraa mahdollisen kysyntapotentiaalin maaran. Taman vuoksi ra-
vitsemisala onkin keskittynyt tiheammin asutuille alueille. Laatu varmistaa asiakastyytyvai-
syyden ja -uskollisuuden. Hintataso taas on suhteutettu yrityksen laatuun. Mita korkeampi-
tasoinen paikka, sita vahemman hinta merkitsee kuluttajalle. Onnistunut miljoo tukee lii-
keideaa. Henkiset voimavarat nivoutuvat niin yrittajaan kuin palveluhenkilostoonkin. Tulevai-
suudessa Suomessa oletetaan olevan pula ammattitaitoisesta tyovoimasta, jos muualla Euroo-
pan Unionissa oleva ilmio tulee myos Suomeen. Huolimatta automatiikan lisaantymisesta ra-
vitsemisalalla, tulee se aina olemaan yksi eniten tyovoimaa tarvitsevista aloista. (Harju-Autti
2007, 16; Ahonen ym. 2009, 22 - 23.)

Ravitsemisalalla tarjonnan ollessa runsasta myos kilpailu asiakkaista on kovaa. Kilpailua on
niin suurten ketjujen kuin pienten yksityisten yrittajien valilla. Suuren tarjonnan takia alalla
on runsaasti samanlaisia yrityksia niin toimintatavoiltaan kuin liikeideoiltaankin, mika johtaa
alan homogeenisyyteen. Ravintolatyon sesonkiluonteisuudella on suuri merkitys yrityksen toi-
mintaan. Sesongit asettavat erilaisia vaatimuksia eri kausille, jotka koettelevat yrityksen ta-
loutta seka henkiloston fyysista ja henkista kuntoa. Lainsaadanto on tarkkaa ravitsemisalalla
ja tama tuleekin ottaa huomioon yrityksen toiminnassa. Etenkin alkoholilainsaadanto on tiuk-
ka ja lisaksi elintarvikelainsaadanto on tarkoin maaritelty. (Harju-Autti 2007, 16; Ahonen ym.
2009, 23.)
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My0s trendit vaikuttavat suuresti kuluttajien ravintolakayttaytymiseen. Pitkaan vallinnut
trendi on ollut aterian ainesosien terveellisyyteen ja ravintoainepitoisuuksiin keskittyminen.
Ruokalistoille on tullut terveellisempia ja erilaisiin ruokatottumuksiin sopivia vaihtoehtoja.
(Harju-Autti 2007, 16.) Lahiruoka- ja luomukriteerit ovat nousseet viimevuosina suurempaan
arvoon kuluttajien arvioidessa ateriaa. Asiakkaalle saatetaan myos antaa mahdollisuus vaikut-
taa annoksensa kokoonpanoon. Asiakkaan annetaan itse valita annoksensa raaka-aineet, joista
rakennetaan asiakkaan haluama ateria. Palvelu suuntautuu siis enemman asiakaslahtoiseen
palveluun. (Harju-Autti 2007, 19.)

3.2 Pikaruokaravintolat

Pikaruokaa on hankala maaritella tarkasti ja onkin hyvin erilaisia kasityksia siita, mita pika-
ruoan maaritelma pitaa sisallaan. Eraan maaritelman mukaan pikaruoalla tarkoitetaan ruokaa
joka valmistetaan nopeasti ja se usein otetaan mukaan. Suunnittelemamme ravintola on pika-

ruokaravintola juuri ruoan valmistuksen nopeuden ja take away -ruokailuidean takia.

Vuonna 2010 pikaruokaravintoloiden kokonaismyynti kasvoi 3,5 % vuodesta 2009, 670 000 000
euroon (Tilastotietoja hotelli- ja ravintola-alalta 2011). Lisaksi Matkailu- ja Ravintola-alan
tekeman trenditutkimuksen mukaan pikaruokaravintolat ovat yha suosittuja, mutta samalla
suomalaisten ateriavalinnat ovat muuttuneet hampurilaisista ja pizzoista perinteisimpiin liha-
ja kala-aterioihin (Harju-Autti 2007, 19). Konseptimme kaltainen terveellisempi pikaruoka-
vaihtoehto tulisi hyvaan aikaan, koska suomalaiset miettivat nykyisin enemman ruokansa ra-

vintoarvoja.

Etenkin paakaupunkiseudulla ravitsemisalan kilpailu on tiukkaa. Uusille konsepteille on kui-
tenkin aina kysyntaa ja vuoden 2009 jalkeen ravintola-alan myynti onkin ollut taas kasvussa,
joka osaltaan kasvattaa uuden yrityksen perustamismotivaatiota. (Tilastotietoja hotelli- ja
ravintola-alalta 2011.) Uudentyyppisella pikaruokaketjulla on uskoaksemme hyvat mahdolli-
suudet saada tarpeellinen osuus paakaupunkiseudun asiakaskunnasta taatakseen kannattavan

litketoiminnan.

4 Keskeiset kasitteet viitekehyksena

Keskeiset kasitteet toimivat opinnaytetyon punaisena lankana. Tarkeiden kasitteiden maarit-
tely oli tarkeaa, silla se selvensi tyon rajausta ja avaa tekstia lukijalle. Opinnaytteemme kes-
keiset kasitteet olivat yritys ja yrittajyys, asiakaslahtoinen palvelu ja liiketoimintasuunnitel-
ma. Pidimme liiketoimintasuunnitelman kasitetta laajana ja taman vuoksi se on jaettu kah-

teen eri vaiheeseen, suunnitteluun ja rakentamiseen (Kuvio 1). Seuraavissa kappaleissa esitel-
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laan opinnaytetyossa olevat kasitteet, jotka nakyvat ja ovat perustana kaikissa opinnaytteen

luvuissa.

Litketoimintasuunnitelma

Liiketoiminnan [ \ Liiketoiminnan

suunnittelu rakentaminen

=

Myynti & markkinointi]

[Yritysidea] [Tmmmtaympansto]

-

[Liikeidea ] [Yhtlomuodonvalmta] Yrityksen logistiikka] [Riskit ]

LN

Rahoitus & hudjettilaskelmat]

LN

-

Henkilosto & organisaatio]

LN

Kuvio 1: Liiketoimintasuunnitelman rakentuminen

4.1 Yritys ja yrittajyys

Yritys voidaan maaritella monella eri tavalla. Ahosen ym. (2009) tulkinta maarittelee yrityk-
sen sarjana toimenpiteita ja paatoksia, mitka edistavat siihen kuuluvien osapuolten etuja.
Yrityksen tarkein tarkoitus on tavaroiden ja palvelujen tuominen markkinoille voittoa tuotta-
en. (Ahonen ym. 2009, 12.) Yrityksia Suomessa oli vuonna 2007 308 917 kappaletta. Naista
perati 94,2 % oli mikroyrityksia eli yrityksia jotka tyollistavat 1 - 9 henkiloa. (Alikoski, Viitasa-
lo & Koponen 2009, 13).

Yhteiskunta tarvitsee yritystoimintaa, silla padaosa yhteiskunnassa tarjottavista tavaroista ja
palveluista muodostuu yritysten tarjoamina. Yritykset ja kotitaloudet ovat keskeisimpia teki-
joita yhteiskunnan taloudellisessa toiminnassa. Tavaroiden ja palveluiden lisaksi yritykset tar-
joavat tyopaikkoja, maksavat veroja ja edistavat kehitysta tarjoamalla kotitalouksille uusia
ratkaisuja. Kotitaloudet tarjoavat yrityksille tyovoimaa ja toimivat kuluttajina, joka takaa

yrityksen menestymisen. (Alikoski ym. 2009, 9.)
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Alikosken ym. (2009, 10) mukaan yrittajaksi ryhtyminen on usein yksilollinen prosessi, joka
vaihtelee pituudeltaan ja tilanteiltaan (Alikoski ym. 2009, 10). Yrittaminen vaatii toimivan
lilkeidean, jonka avulla saadaan tulosta. Jotta menestyva liikeidea voitaisiin toteuttaa, tarvi-
taan yrittajalta tiettyja edellytyksia (Ahonen ym. 2009, 12). Yrittajyys on ihmisen ajattelu-,
toiminta- ja suhtautumistapa omaan tyontekoon. Yrittajyys voidaan jakaa kolmeen eri muo-

toon: omaehtoiseen, sisaiseen ja ulkoiseen yrittajyyteen. (Alikoski ym. 2009, 10.)

Omaehtoisen yrittajyyden toiminnan tunnusmerkkeja ovat oma-aloitteisuus, tunnollisuus,
rohkeus, kekseliaisyys ja luovuus. Yrittaja osaa ottaa vastuun omasta toimeentulostaan, opis-
kelustaan ja tyollistymisestaan seka tunnistaa niiden tuomat edut, riskit ja haasteet. (Alikoski
ym. 2009, 10.) Pursiainen (2012, 156) jaottelee yrittajyyden sisaiseen ja ulkoiseen. Tiiviste-
tysti sisaiseen yrittajyyteen kuuluu aktiivinen kansalaisuus, vastuunotto ja tavoitteellinen
toiminta. (Pursiainen 2012, 156.) Sisainen yrittajyys tulee Alikosken ym. (2009, 10) mukaan
ilmi tilanteissa, joissa yrittaja osaa havaita ja tarttua mahdollisuuksiin, jotka edistavat yrityk-
sen, yhteison tai organisaation menestymista. Pursiainenkin (2012, 156 - 160) muistuttaa, etta
sisainen yrittajyys ei tarkoita pelkastaan omia luonteenpiirteita, vaan toimintaa, joka on saa-
hin tahoihin. (Pursiainen 2012, 156 - 160) Ulkoiseen yrittajyyteen kuuluu kuitenkin paljon eri-
laisia toimintoja, kuten liiketoiminnan suunnittelua, markkinointia ja talouden yllapitoa. Ul-
koinen yrittajyys tarkoittaa siis yrityksen omistamista ja johtamista. (Alikoski ym. 2009, 10 -
11.)

4.2  Asiakaslahtoinen palvelu

Valtitontieteiden tohtorit Mattila ja Ollikainen (2008), jotka ovat perehtyneet asiakassuhtei-
den hoitoon, kirjoittavat artikkelissaan, miten asiakaslahtoisyyden yleistyminen nakyy yritys-
ten strategisena ykkostavoitteena (Mattila & Ollikainen 2008). Hyvan liiketoiminnan on nahty
perustuvan nykyaan myos laadukkuuteen, lisaksi se on arvokas kilpailukeino. Tasta syysta pal-
velujen laatu on saanut suuresti huomiota viime aikoina. Samalla laadun painopiste on siirty-
nyt kohti asiakaslahtoisempaa suuntausta. Tasta johtuen asiakastiedon keruu, markkinatutki-
mukset ja asiakastyytyvaisyys ovat palveluiden tuottajien kiinnostuksen kohteita. (Lamsa &
Uusitalo 2009, 22 - 26.) Aloittavina yrittajina emme voineet tehda asiakastiedon keruuta
oman yrityksen asiakkaista, koska niita ei viela ole, mutta kuten liiketoimintasuunnitelmasta

(Liite 1) kay ilmi, tutkimuksia tehtaisiin saannollisesti toiminnassa olevassa yrityksessa.

Asiakaslahtoisyyteen pyrkiminen vaatii omanlaisensa asenteen, eivatka selkeat toimintamallit
ja strategiaan kytkeytyminen riita. Nain ollen asiakaspalvelutyohon haluavan taytyy todella
myos olla kiinnostunut tyostaan, jotta han pystyy todella omaksumaan roolinsa. Hyvaa asia-

kaspalvelua ei pysty maaraamaan, on vain luotava palveluprosessi ja toimintatavat, joilla ta-
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salaatuisuus mahdollistetaan. Tama ei kuitenkaan tarkoita, etta palvelun tulisi olla aina sa-
manlaista, vaan positiivisella tavalla erottuva palvelu luodaan aidolla persoonallisella otteel-
la. (Mattila & Ollikainen 2008.) Omien kokemusten perusteella myos asiakkaat kokevat per-
soonalliset asiakaspalvelijat mielekkaammiksi kuin koneenomaisen tasalaatuisen palvelun. On
siis loydettava tasalaatuisuuden ja persoonallisuuden kombinaatio asiakaspalvelulle. Mattila
ja Ollikainen (2008) kehottavatkin mukautumaan palveluun myos asiakaan tarpeiden ja per-
soonien mukaisesti. Asiakkaan eteen vaivaa nahneet asiakaspalvelijat muistetaan useammin
(Mattila & Ollikainen 2008). Asiakkaan tarpeisiin sidottu ja nain ollen muuttuva asiakkaan
henkilokohtainen kokemus korostuu asiakaslahtoisen laadun nakokulmassa, joka pyrkii tyydyt-

tamaan asiakkaan tarpeita ja toiveita (Lamsa & Uusitalo 2009, 25).

Asiakkaat ovatkin lahtokohtaisesti tarkeita asiakaskeskeisesti suuntautuneessa toiminnassa.
Tasta syysta niin organisaation henkilokunnalla kuten myos esimiehella on oltava kyky tunnis-
taa asiakkaiden tarpeet ja toiveet. Kokonaisvaltainen suuntaus taas niputtaa yhteen kaikki
yrityksen toiminnot, jotka osaltaan vaikuttavat asiakkaiden palveluun ja sen laatuun. Tama
edellyttaakin kaikilta henkilostoon kuuluvilta palveluasennetta, niin toisiaan kuin myos asiak-
kaita kohtaan. (Lamsa & Uusitalo 2009, 35 - 36.) Palveluasenne ja pelisilman omaaminen ovat
avainasemassa asiakaspalvelijan osaamisessa. Mattila ja Ollikainenkin (2008) muistuttavat
asiakastilanteiden olevan toisinaan niin ainutlaatuisia, ettei niihin loydy kaiken kattavaa oh-
jeistusta. Talloin on tarkeaa, etta asiakaspalvelija omaa hyvan tilannetajun, jota han osaa
soveltaa toimintatavalla joka sopii yrityksen strategiaan ja brandiin. Lisaksi oppaana voi toi-
mia myos yritykselle hyvin valitut asiakaslupaukset ja arvot. Toisaalta jos omaa oikeanlaisen
palveluasenteen, kyse on vain suurimmilta osin asiakaspalvelutekniikasta. (Mattila & Ollikai-
nen 2008.)

Olisi tarkeaa, etta myos yrityksen johto osaisi nayttaa arvostuksensa asiakaspalvelua kohtaan.
Pahitteeksi ei olisi valilla menna itse kentalle asiakaspalvelijaksi ja nain tukea omalta osal-
taan tata tyota. Pelkka lukujen ja palautteiden tutkiminen sivusta eivat anna kunnon evaita
johdolle pitaa asiakaspalvelun ja asiakassuhteiden laatua ylla. Koko asiakaspalveluprosessin
ymmartaminen kaytannossa auttaisi johtoa kasittaman sen tarkeyden, eivatka asiakaslah-
toisyysprojektit jaisi niin usein muiden ongelmien jalkoihin. Harmikseen myos Mattila ja Ollik-
kainen (2008) toteavat, etta usein esimerkiksi asiakassuhteiden hoitoon yritys haluaisi panos-
taa ja ideoitakin loytyisi. Useimmiten kyse ei olekaan niiden puutteesta vaan toimijoiden viit-
seliaisyydesta. (Mattila & Ollikainen 2008.) Koska oma liiketoimintamme jatkuvuus riippuu
vain ja ainoastaan asiakkaiden kiinnostuksesta yritystamme kohtaan, kiinnitettiin asiakaslah-

toisen palvelun toimivuuteen paljon huomiota toimintaa suunniteltaessa.
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4.3 Liiketoiminnan suunnittelu

Seuraavassa selvitetaan paapiirteittain, miten yritystoimintaa aletaan suunnitella. Teksti pi-
taa sisallaan asioita, joita tulee miettia ennen kuin yrityksen toimintaa aletaan tosissaan ra-
kentaa. Kaiken lahtokohtana on yritysidea, jonka pohjalta aletaan miettia tulevaa toimin-

taymparistoa. Yrityksen liikeidea kulmakivineen ja yhtiomuodot ovat kasiteltavia aiheita.

4.3.1 Yritysidea ja toimintaymparisto

Aivan yrityksen perustamisen alussa on oltava mielessa yritysidea. Yritysidea voi saada alkun-
sa satunnaisesta lOydoksesta tai vaikka harrastuksen pohjalta. Kuitenkin alkulahteesta valit-
tamatta lahdetaan sita tyostamaan arvioimalla ja tarkentamalla toimialaa seka toimintaympa-
ristoon suhteuttamalla. Yritysidea tasmentyy liikeideaksi, kun yritysideaa on tarkasteltu yrit-
tajan omien vahvuuksien ja heikkouksien pohjalta, kuitenkaan unohtamatta ulkopuolisia uhkia
ja mahdollisuuksia. Liikeidea tarkentaa mietittya yritysideaa, jolloin sen ymparille rakentuvat
lilketoiminnan kulmakivet: toiminta-ajatus, visio, arvot, strategia ja tavoitteet. Nain osataan
vastata muun muassa kysymyksiin kenelle, mita, miten ja millaisella imagolla liiketoimintaa
tullaan toteuttamaan. (Alikoski ym. 2009, 16 - 17.)

Jotta yritysidea voitaisiin kehittaa ja yritys saada toimimaan, on sille luotava jonkinlainen
pohja. Taman pohjan luomisessa auttaa toimintaympariston tarkastelu. (Alikoski ym. 2009,
18). Hyvat liiketoimintasuunnitelman laatijat osaavat riittavan lahdeaineiston tutkimisen poh-
jalta loytaa oman yrityksen toimintaympariston kannalta oleellisimmat tekijat ja yhdistaa ne
luovaan ajatteluun. Jotta tietamattomyys ei ainakaan johtaisi vaariin arviointeihin tai virheel-
lisiin valintoihin, on tietopohjan oltava tarpeeksi kattava. Kun tunnistaa omalta toimialalta
sen luonteen, menestymisen edellytykset ja sidosryhmien vaikutukset, on yrittajalla kasassa

lilketoimintasuunnitelman keskeiset rakennuspalikat. (Pitkamaki 2000, 20 - 22.)

Yritys on vaistamatta aina jonkinlaisessa toimintaymparistossa. Yrityksen toimintaymparistoon
kuuluvat asiakkaat, kilpailijat, sijainti, yrityksen sidosryhmat ja toimintaymparistolle tyypilli-
set kestavan kehityksen seka laatuvaatimusten piirteet. Asiakaskunnasta on tiedettava heidan
ostopaatoksiinsa vaikuttavia tekijoita. Naita ovat toimintaymparistossa olevien kilpailijoiden
tarjonta, asiakkaan maksuvalmius ja omat seka muiden asiakkaiden kokemukset. Aloittavan
yrityksen on tarkeaa kartoittaa kilpailijat ja niiden tuotteet. Yrittajien taytyy loytaa yrityk-
sensa vahvuudet ja heikkoudet, seka seurata toimintaa markkinoilla jatkuvasti. Talla tavoin
pystyttaisiin ennakoimaan tulevia muutoksia. On hyva olla jotain taysin uutta, kilpailijoista
poikkeavaa, jotta saataisiin aikaan toimiva ja kilpailukykyinen konsepti jo alalla toimivien

suurien ja vanhojen toimijoiden rinnalle. (Alikoski ym. 2007, 20 - 23.)
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Sijainnin maarittavat yrityksen tyyppi ja palvelua tarvitsevien sijainti. Yritystoiminnassa on
kiinnitettava huomiota myos kestavan kehityksen periaatteisiin ja hankinnat tehtava teknolo-
gian kehitysta silmallapitaen. Jotta pystyttaisiin turvaamaan yrityksen toiminnan jatkuvuus,
laadusta on huolehdittava niin tuotteita kuin palvelua silmalla pitaen. (Alikoski ym. 2007, 30 -
31.)

Sidosryhmat toimivat yrityksen kanssa win-win periaatteella. He antavat yritykselle panoksen-
sa yhteistyossa ja odottavat saavansa myos jotain vastinetta panokselleen, jolloin molemmat
voittavat. Yrityksen sidosryhmia ovat omistajat, joilla on suurin rooli jo yrityksen perustamis-
vaiheessa, paaoman, yritysidean ja oman osaamisensa tuomisessa. Jos yritys tarvitsee vierasta
paaomaa, tulevat rahoittajat olemaan yksi sidosryhma. Segmentoidut asiakkaat ja tyontekijat
ovat sidosryhmia. Yrityksen kasvaessa sidosryhmaksi muodostuu myos tarpeiden mukaan pal-
kattava johto pitamaan yritysta vakaana tai kasvattamaan sita. Muita sidosryhmia ovat tava-
ran- ja palveluntuottajat, yrityksen toiminnalle puitteet tarjoava julkinen valta ja kilpailijat.
(Alikoski ym. 2009. 26 - 29.)

4.3.2 Yrityksen liikeidea ja yhtiomuodon valinta

Kivijalkana yrityksen perustamiselle on liikeidea. Vaikka se luodaan yrityksen alkuvaiheessa,
sita on kehitettava ja uudistettava viela yrityksen perustamisen jalkeenkin. Liikeidean tulisi
vastata seuraaviin kysymyksiin, jotka ovat mita, miten, kenelle ja milla imago. Liikeidea on
kehittyneempi muoto yritysideasta, joka pitaa sisallaan taloudelliset tekijat. Siina siis kuva-
taan, miten yrityksen tulisi tuottaa rahaa. (Alikoski ym. 2007, 34.) Pursiainen (2012, 166)
muistuttaa, etta useimmiten taysin uudet liikeideat, joilla tyydytetaan viela tyydyttamaton
tarve ovat useimmiten menestyvimpia (Pursiainen 2012, 166). Liikeidean pitaa mahtua lyhy-
kaisyydessaan kahteen lauseeseen. Kun liikeidea on saatu riskianalyysin avulla tarkennettua,
voidaan laatia yritykselle toiminta-ajatus ja visio. Niiden yhteydessa myos arvot ja tavoitteet
rakentuvat. (Alikoski ym. 2007, 34 - 35.)
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Kuvio 2: litkeideamalli, mukaillen Hoffrenin (1993, 20 - 21) liikeideamallikuviota

Yrityksen toimintojen hahmottaminen voidaan kuvata liikeideamallin avulla (Kuvio 2). Edella
mainittu kuvio jaljittelee Seppo Hoffrénin(1993, 20) tekemaa mallinnusta liikeidean rakenne-
osista. Seuraavaksi tullaan avaamaan perustettavan take away -pastaravintolan liikeideaa,
joka vastaa karjistetysti kysymyksiin millainen yritys on ja kuinka se toimii. Aivan aluksi tulee
tiedostaa syy kyseisen yrityksen perustamiselle. Mita hyotya yrityksesta on asiakkaalle, tai
minka tarpeen yritys tulee toiminnallaan tyydyttamaan. (Raatikainen 2011, 38.) Oman yrityk-
semme perustamiselle loytyy selkea syy. Taman kaltaista take away -ruokailuun keskittyvaa
pastaravintolaa ei ole viela Suomeen perustettu. Yritys antaa asiakkaalle uuden vaihtoehdon
pikaruokailuun, joka talla hetkella Suomessa tarkoittaa useimmiten hampurilaisravintolaket-

jujen tuotteita.

Raatikainen (2011,38) ohjeistaa aloittelevaa yrittajaa miettimaan, millaisen kuvan yritys ha-
luaa antaa itsestaan asiakkailleen ja sidosryhmilleen. Han kertookin, etta yritysimago tulisi
rakentaa valitun asiakassegmentin mukaisesti. Yrityksemme imagoa kuvaavia adjektiiveja
ovat tuore, nopea, moderni, yksilollinen, laadukas ja varikas. Mielikuvan tulee osoittaa asiak-
kaalle, miten palvelu muokkautuu asiakkaiden mieltymysten mukaan ja tuotteet kehittyvat

yhteiskunnan kehityksen mukana. (Raatikainen 2011, 38.)

Jotta palvelu tavoittaa asiakkaansa, on heidat osattava segmentoida. Asiakasryhmien selvit-
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taminen on olennainen osa palvelun luomista. (Raatikainen 2011, 38.) Palvelumme tavoittelee
asiakkaita melko laajasta ikajakaumasta, joka on noin 20 - 40 -vuotiaat miehet ja naiset.
Kohderyhmaamme kuuluvat asiakkaat, jotka haluavat nopeaa palvelua laadukkailla tuotteilla.
Palvelumme luodaan nuorille aikuisille ja helppoutta kaipaaville perheille seka tyossa kayville
kaupunkilaisille, jotka ovat valmiita maksamaan laadukkaista tuotteista hieman normaalia
pikaruokaa enemman. Koska asiakassegmenttimme on laaja, teimme yhdesta keskivertoasiak-

kaasta kuvauksen, joka loytyy liitteesta yksi.

Liikeideamallista tulee kayda ilmi perustettavan yrityksen asiakkailleen tarjoamat tuotteet tai
palvelut (Raatikainen 2011, 38). Yrityksemme tarjoama paatuote on pasta. Emme ainoastaan
tarjoa valmiiksi suunniteltuja pasta-annoksia, vaan asiakaslahtoinen palvelumme antaa kulut-
tajalle mahdollisuuden valita annokseensa itse pastan haluamineen taytteineen. Koska ky-
seessa on take away -palvelu, paatuotteemme pastan lisaksi yritys ei tarjoa kuin salaattivaih-

toehdon ja alkoholittomia ruokajuomia. Naista tarkemmin liiketoimintasuunnitelmassa (liite

1).

Edella mainittujen asioiden lisaksi liikeideamalliin on hyva tehda hahmotelmat joistain yrityk-
sen toimintatavoista. Naita ovat kuviosta 2 esille kayvat asiat. Uudenlaisen palvelun markki-
nointiin tulee kayttaa jo hyvissa ajoin tarpeeksi yrityksen resursseja, jotta asiakkaat loytavat
palveluyrityksen heti sen avauduttua. Markkinointia tullaan tekemaan paakaupunkiseudulla
mahdollisimman monipuolisesti niin mediassa kuin ulkomainontana flyerointina ja mainosjulis-
teissa. Tuotekehitysta tullaan tekemaan asiakkaiden toiveiden ja tarpeiden seka raaka-
aineiden sesonkien mukaan. Asiakaslahtoisessa palvelussa on tarkeaa, etta tyontekijat kuun-
televat asiakkaita jatkuvasti. Nain toimintaa ja tuotteita pystytaan muokkaamaan asiakkaiden

antaman palautteen mukaisesti.

Tuotantoon tarvittavia laitteita hankitaan niin kaytetiettyina kuin uusina. Ruokatuotteen tuo-
tantoprosessi alkaa tuorepastan valmistuksesta, mika tullaan tekemaan omien tyontekijoiden
toimesta toimitiloissa. Annokset valmistetaan tuoreista raaka-aineista asiakkaan toiveiden

mukaan paikan paalla. Logistiikka selkiytetaan yksityiskohtaisesti liiketoimintasuunnitelmassa
(liite 1). Lyhyesti logistiikka sisaltaa hyvan tiedonkulun kaikkien sidosryhmien kanssa. Raaka-
ainehankinnat tehdaan tukuista muutaman kerran viikossa, jotta pystytaan takaamaan asiak-

kaille raaka-aineiden tuoreus. Kierratys toimii kaupungin antamien maaraysten mukaan.

Henkilosto koostuu yrityksen aloitusvaiheessa itse yrittajista ja viidesta rekrytoidusta tyonte-
kijasta. Tyontekijoiden tulee olla ravintola-alan osaajia, joilla on muutaman vuoden alan tyo-
kokemus keittiosta ja hygieniapassi. Yritys tulee kayttamaan tarpeen mukaan myos vuokra-

tyontekijoita. Johtaminen yrityksessa on yrittajien vastuulla, perheyrityksena paatoksenteko



18

tulee olemaan yksinkertaista ja nopeaa. Yrityksen taloushallinnosta huolehtii tilitoimisto, joka

hoitaa koko kirjanpidon.

Kun mietitaan miksi perustettava yritys perustetaan, on kyseessa toiminta-ajatus joka maarit-
telee perussuunnan. Visio kertoo yrityksen tulevaisuuden kuvasta, siita mita halutaan tulevai-
suudessa olla ja mita halutaan saavuttaa. Ohjaajina vision toteutumiseen ovat arvot, jotka
usein ovat maariteltyja pelisaantoja yrityksen yhteiselle toiminnalle. Tavoitteet maarittavat
lilkketoiminnan suunnan ja toimivat punaisena lankana varmistaen yritykselle menestymisen ja
tuloksellisuuden tulevaisuudessa. Tavoitteiden suunnittelulle suunnan antavat yrityksen visiot.
(Alikoski ym. 2007, 36 - 38.)

det eri yhtiomuotojen valilla nakyvat varsinkin vastuun jakautumisessa ja osinkojen mahdolli-
suuksissa. (Pursiainen 2012, 155.) Yhtiomuodolla on yrittajalle suuri merkitys henkilokohtaisen
taloutensa kannalta, esimerkiksi yksityisnostot toiminimella tai henkiloyhtiolla onnistuu viela
helposti ilman suuria sosiaalikuluja. Kun taas esimerkiksi osakeyhtiossa rahat yrityksesta ote-
taan palkkana, osinkoina tai verottomina korvauksina, jolloin siita aiheutuu yritykselle sosiaa-
likuluja. Lisaksi huomioitava on my0s omien verojen vaikutus. Yhteensa yhtiomuotoja on viisi
ja ne ovat toiminimi, avoin yhtio, kommandiittiyhtio, osakeyhtio ja osuuskunta. (Alikoski ym.
2007, 44 - 45.)

Toiminimeen ei tarvita suurtakaan paaomaan ja se toimii lahinna yrittajan itsensa toimesta.
My0s avoin yhtio on pienen paaoman omaava yritysmuoto, jossa on myos vahintaan kaksi yh-
tiomiesta. Yhtiomiesten sitoumukset koskevat kaikkia ja kaikki vastaavat omaisuudellaan.
Voitot ja tappiot jaetaan yleensa tasan. Kommandiittiyhtiossa on vastuunalaisia eli koko
omaisuudellaan sitoutuneita ja aanettomia eli vain sijoittamallaan paaomallaan sitoutuneita
paatosvaltaa omaamattomia yhtiomiehia. Osuutensa mukaiset voitto-osuudet jaetaan ensin
aanettomien yhtiomiesten kesken ja loput vastuunalaisille, tappiot jaetaan vain vastuunalais-
ten kesken. Osakeyhtiossa velvoitteista vastaa vain osakeyhtio, jolloin osakkaat eivat henkilo-
kohtaisesti ole vastuunalaisia yhtion toimille. Yrityksen varoja jaetaan tuloksen ja maksuky-
vyn mukaan osinkoina osakkeenomistajille. (Alikoski ym. 2007, 46 - 47.) Osuuskunnan omista-
vat sen jasenet, joilta kerataan osuuspaaoma osuusmaksuina, myos maarayksia lisaosuuksista
voi olla. Tarkoituksena on osuuskunnan tarjoamien palveluiden, tuotteiden tai laitteiden
kaytto jasenilleen, jotka eivat ole vastuussa osuuskunnan sitoumuksista. Mahdollinen voitto
tai ylijaama voidaan jakaa jasenten kesken. (Alikoski ym. 2007, 47 - 49.) Riskittomin vaihto-

ehto aloittavalla yrittajalle on osuuskunta (Pursiainen 2012, 175).
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4.4  Liiketoiminnan rakentaminen

Jotta liikeideasta saadaan rakennettua kannattava liiketoiminta, on syvennyttava yksityiskoh-
tointiin. Merkittavimpia tekijoita ovat yrityksen sidosryhmat, joiden valinen mutkaton yhteis-
tyo mahdollistaa osatoimintojen suunnittelun ja rakentamisen pohjalta syntyneen toiminnan.
Yhteisena paamaarana sidosryhmilla on toteuttaa omalta osaltaan yrityksen liikeideaa. Yritys-
toiminta rakentuu seuraavien keskeisten kasitteiden ymparille; myynti ja markkinointi, yrityk-
sen logistiikka, henkilosto ja organisaatio, sudenkuopat ja rahoitus seka budjettilaskelmat.
Opinnaytetyohomme sisaltyva liiketoimintasuunnitelma (liite 1) kasittelee kaikki nama tiedot

yksityiskohtaisemmin.

4.4.1  Myynti ja markkinointi

Myynti ja markkinointi ovat elintarkeita jokaiselle yritykselle. Tarkeimpia tavoitteita myynnil-
le ja markkinoille ovat yrityksen talouden pitaminen kannattavana ja asiakkaiden tarpeiden
tyydyttaminen. Muita tavoitteita ovat tuotteiden tunnetuksi tekeminen, mielikuvien luominen
ja pitkaaikaisten asiakassuhteiden luominen seka yllapitaminen. Tunnettavuuden lisaamisessa
ja mielikuvien luomisessa auttavat erilaiset myynti- ja markkinointimateriaalit, kuten Internet
sivut, yritys- ja tuote- esitteet seka myymalan ulkonako. (Alikoski ym. 2007, 51; 54.) Seuraa-
vissa kappaleissa kaydaan lapi aiheita, joita yrityksen tulee selvittaa tehdessa myynti- ja

markkinointisuunnitelmaa.

Yritysta perustettaessa tulee selvittaa, ketka ovat yrityksen kohderyhmaa eli avainasiakkaita,
joihin markkinointi voidaan kohdistaa. Avainasiakkaat voidaan kartoittaa kysyntaselvityksilla.
Yrityksen liiketoimintasuunnitelma vaatii myynti- ja markkinointibudjetin, jotka tehdaan juuri
kohderyhman ja arvioidun menekin pohjalta. Myynti- ja markkinointibudjetti laaditaan euro-
ja volyymimaaraisina lukuina taulukoiksi. Budjetista nakyy yrityksen tunnusluvut ja niiden
vaikutus toiminnasta aiheutuvaan tulokseen, eli nahdaan pysyyko yritys budjetissa samalla
tuottaen voittoa. (Alikoski ym. 2007, 52; 59.)

Kun yritys on selvittanyt mahdolliset avainasiakkaansa, on heidat tarkoitus segmentoida kes-
kenaan samanlaisista asiakkaista koostuviksi ryhmiksi. Segmentoinnin avulla yritys pystyy kes-
kittamaan kaytettavissa olevat resurssit kuhunkin asiakasryhmaan eli segmenttiin mahdolli-
simman tehokkaasti. Asiakkaiden segmentointia voidaan tehda muun muassa seuraavien kri-
teerien avulla: taloudelliset ja vaestotekijat, kuten tulot, koulutus, ammatti, sukupuoli ja ika
seka alueelliset tekijat, kuten sijainti ja asiakastiheys. Ostokayttaytyminen, kuten ostomotii-
vit ja elamantyyli seka tuotteen kaytto, eli onko se satunnaista vai jatkuvaa. (Alikoski ym.
2007, 52.)
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Kanta-asiakkaat voivat tuoda jopa 80 % yrityksen liikevaihdosta ja siksi yrityksen on suotavaa
luoda mahdollisimman paljon kanta-asiakassuhteita. Naiden suhteiden yllapitaminen markki-
noinnin eri keinojen avulla onkin yksi yrityksen tarkeimmista tehtavista. Laaja kanta-
asiakaspohja luo hyvat asemat kannattavan liiketoiminnan jatkumiselle. Asiakaskunnan hallin-
ta on nykyaan tarkeassa asemassa. Useimmilla yrityksilla on jonkinlainen kanta-asiakas- tai
bonusjarjestelmansa, johon kuuluvat asiakkaat saavat erilaisia etuja muihin asiakkaisiin nah-
den. Tallaisilla asiakkuuden hallintajarjestelmilla voidaan entista tarkemmin seurata asiak-
kaiden ostokayttaytymista ja tarkentaa markkinointi haluttuun suuntaan. (Alikoski ym. 2007,
52 - 53.)

Kun yritys on saanut segmentoitua asiakkaansa, voi yritys kohdentaa markkinointi- ja kilpailu-
keinonsa kunkin asiakasryhman tarpeiden kattamiseksi. Yrityksen tulee loytaa keino tai keinot
jolla se pystyy kilpailemaan markkinoilla ja olemaan kilpailevia yrityksia parempi. Yrityksen
kilpailukeinoja voivat olla itse tuote, hinta ja saatavuus. Naita perinteisia kilpailukeinoja tu-
kee my0s palvelu, henkiloston ammattitaito, laaja suhdeverkosto ja sahkdinen liiketoiminta.
(Alikoski ym. 2007, 55.)

Yrityksen laadittua markkinointi- ja myyntibudjettinsa seka selvitettyaan asiakasryhmansa ja
kilpailukeinonsa, on tarkeaa, etta yritys jatkaa markkinoinnin seka asiakkaiden muutosten
seuraamista tamankin jalkeen. Yrityksen pitaa osata reagoida asiakkaiden ostokayttaytymisen
ja arvojen muuttumiseen seka kilpailutilanteen muutoksiin. Yrityksen omia toimintatapoja
tulee pystya muuttamaan tilanteita vastaavien toimien mukaan, vaikka se tarkoittaisi jopa
lilkkeidean muutosta. (Alikoski ym. 2007, 70.)

4.4.2 Yrityksen logistiikka

Logistiikka on materiaali-, tieto- ja rahavirtojen hallintaa, joka kasittaa yleisesti tavaroiden
kuljetusta ja varastointia hankinnasta asiakkaalle (Harmaala & Jallinoja 2012, 191). Logistii-
kan toiminnalla on suuri merkitys yrityksen menestymisen kannalta. Logistiikan osto, varas-
tointi ja kuljetustoimintojen valilla liikkuva tieto- ja rahaliikenteen mutkaton toiminta vaatii
tuotannon raaka-aineiden, jakelun ja palveluiden valista monipuolista osaamista. Nain oikeat
tavarat saadaan oikeaan paikkaan oikeaan aikaan. Palvelualalla logistiikan kannalta yrityksen
palvelukykya voidaan parantaa minimoimalla lapimenoaika, joka tarkoittaa asiakkaan saapu-
misesta lahtoon kuluvaa aikaa. (Alikoski ym. 2007, 72 - 73.)

Ostotoiminnassa on tehtava ostobudjetointia, laskelmia ja suunnitelmia, jotta pystytaan mi-
nimoimaan varastointi- ja kuljetuskustannukset eli pystytaan luomaan optimaalinen ostoera.

Lahtokohtana ostoille ovat kuitenkin asiakkaan tarpeet. Niiden kartoittaminen maarittaa mil-
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laisia tuotteita tai palveluita markkinoille kannattaa tuoda. (Alikoski ym. 2007, 75 - 77.)
Harmaala ym. (2012, 192) muistuttavat, etta logistiikka aiheuttaa kustannuksia myos ajankay-
ton lisaantymisen, inventaarien ja hallinnan seka johtamisen tarpeen lisaantymisen mukana
(Harmaala ym. 2012, 192).

Virhearvioinnit pyritaan valttamaan suunnittelemalla yksityiskohtaisesti mita, mista ja miten
tuotteet hankitaan. Hinta- ja laatuvertailu on hyva tehda ja turvallisempaa on kayttaa use-
ampia tavarantoimittajia. Lisaksi ostojen maara ja ajoitus on tarkeaa, jotta tavara ei lopu
kesken, eika myoskaan jaa ylimaaraista varastoon. Ostobudjetti tehdaan myyntibudjetin poh-
toimittaja, joka pystyy toimittamaan tuotetta ilmaisella luotolla. Tallgin yrittajalla on aikaa
myyda tuotetta annetun maksuajan aikana, eika omia varoja ole sidottu varastoihin. (Alikoski
ym. 2007, 77 - 82.)

Varastoista on tehtava selkea maarallinen kirjanpito, josta myynti nakee helposti, mita tuo-
tetta tarvitaan lisaa ja mita pitaa saada myytya. Lisaksi kirjanpito pitaa sisallaan varaston
arvon, kiertonopeuden ja kiertoajan. Kiertonopeus tarkoittaa maaraa, miten usein varasto
vuodessa vaihtuu ja kiertoaika taas kertoo, kuinka monta paivaa tavara varastossa seisoo eli
miten kauan varasto riittaa. Varastoon meneva tavara on tarkistettava lahetysluettelon kans-
sa ja jarjesteltava FIFO- periaatteen mukaan, eli uudet tuotteet laitetaan vanhojen taakse,
nain pyritaan havikin minimoimiseen. Havikki tarkoittaa niin myyntikelvottomiksi menneita
kuin varastettuja ja kadonneita tuotteita. Kuljetustavan valinta riippuu paljolti yrityksen si-
jainnista, kuljetuksen aikataulusta, arvosta ja koosta. Muita kustannuksiin vaikuttavia tekijoi-
ta ovat esimerkiksi tuote, siihen sidottu paaoma, mahdolliset vakuutukset ja sijainti. Myyjan
ja ostajan valiseen kauppasopimukseen kirjataan paatos kuljetuskustannusten jakamisesta.
(Alikoski ym. 2007, 83 - 88.)

4.4.3 Henkilosto

Tyonantajalle kuuluu palkan maksun lisaksi useita muita velvoitteita henkilostoaan kohtaan.
Vaikka perehdyttaminen vie aikaa, eika alussa saada henkilon kapasiteettiakaan myytya kun-
nolla, antaa henkiloston palkkaaminen pidemmalla tahtaimella ajateltuna yrittajalle tilaisuu-
den siirtaa osaamistaan eteenpain ja kasvattaa yritystaan (Puustinen 2006, 269). Oman henki-
6ston johtaminen on osa yrityksen johtamistoiminnan ydinta. Siina nakee esimiehen kyvyt
toimia yhteistyossa henkiloston kanssa paamaarien saavuttamiseksi. Oman osaamisen jakami-
nen perehdytyksessa on osa esimiestyota ja samalla jo osaltaan henkilostoon vaikuttamista.
Muita vaikuttamisen keinoja ovat esimerkiksi kannustaminen, motivointi ja palkitseminen eri
tavoilla. Hyvin henkilostonsa tunteva esimies pystyy hyodyntamaan monipuolisesti heidan

osaamisensa. (Erasalo 2011, 13.)
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Henkilostojohtaminen kasittaa siis kaikki henkiloston palkkauksesta hyvinvointiin liittyvat asi-
at ja sen luonteelle seka sisallolle antavat suunnan yrityksen liiketoimintastrategia (Viitala
ym. 2006, 220). Erasalo erottaa henkilostojohtamisesta osan, jota kutsutaan henkilostohallin-
noksi. Tama osa sisaltaa paljolti lainsaadantoihin nojaavia toimenpiteita kuten tyoturvalli-
suus, palkanseuranta ja henkilostopalvelut, mitka pienissa yrityksissa ovat useimmiten yleis-
johdon vastuulla. Henkilostohallinto eroaa henkilostojohtamisesta siten, etta hallinto kertoo
mita on tehtava ja johto taas maaraa miten asiat hoidetaan. Erasalo ilmaisee myos, etta on
tarkeaa ymmartaa henkiloston johtamiseen liittyvat asiat kokonaisuutena ja tietaa kaiken
vaikuttavan kaikkeen. (Erasalo 2011, 14 - 15.)

Henkilostoon tulisi uhrata vahintaankin saman verran varoja kuin esimerkiksi tuotantoon tai
markkinointiin, silla tyontekijoiden merkitysta yritykselle ei voi liikaa korostaa. Henkilosto-
strategia ja -politiikka ovat henkilostojohtamiseen sisaltyvia kasitteita. Henkilostostrategia
kertoo sen, millaisia ihmisia vaaditaan toteuttamaan valittua liiketoimintastrategiaa, eli maa-
ritellaan annetut tavoitteet henkilovoimavaroista. Henkilostopolitiikka vie strategian kaytan-
toon antaen neuvot henkilostoa koskevien asioiden hoitoon. Henkilostojohtaminen tukee yh-

teisten paamaarien ja tavoitteiden saavuttamista. (Viitala ym. 2006, 220 - 222.)

Kun henkiloston palkkaaminen tulee ajankohtaiseksi, pyritaan maarittelemaan konseptille

ideaali tyontekija, joka toteuttaa omalta osaltaan lilkeideassa maariteltyja raameja ja omaa
vaaditun koulutuksen ja ammattitaidon (Ahonen ym. 2009, 92). Puustinen (2006, 270) mainit-
see ratkaiseviksi tekijoiksi henkiloston palkkaukselle tyotehtavalle annetut vaatimukset ja

tyonantajan maksuvalmiuden. Oikeiden henkiloiden loytyminen yritykseen on avainasemassa
yrityksen toiminnalle, silla menestys on tyontekijoiden varassa. Henkiloston tulee pystya jat-
kuvasti kehittamaan itsensa lisaksi myos tyota ja tyoymparistoa, tama pitaa usein myos tyon-

tekijat motivoituneina ja yrityksen kilpailukykyisena. (Viitala ym. 2006, 220.)

Henkilostotarpeen suunnittelu uudessa yrityksessa oli hieman hankalaa, koska taysin liikeide-
amme kaltaisia yrityksia ei paasty havainnoimaan eika raportteja tutkimaan. Tasta syysta
tyontekijamaarat oli mietittava liikeidean ja tehtavien tyotapojen pohjalta. Kun yritys on ol-
lut toiminnassa jonkin aikaa, henkilostotarpeen maarittely voidaan tehda tarkemmin. Erasalo
(2011, 22) listaa erilaisia tapoja saada tietoa maarittelemiseen. Naita ovat muun muassa kas-
saraportit, joista nahdaan kunkin paivan myyntiluvut. Asiakkaiden kayttaytymista ja toimintaa
havainnoimalla, asiakastutkimuksia tekemalla seka asiakastiheytta tarkastelemalla saadaan
selville tyovoiman tarve eri paivina ja eri aikoina. (Erasalo 2011, 22.) Varmaa on, etta yrityk-
sen aloitusvaiheessa ei voida palkata kuin muutama vakituinen tyontekija. Nain valtyttaisiin

ylimaaraisilta irtisanomisilta. Tasta syysta yritys tulee alussa kayttamaan vuokrattua tyovoi-
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maa, joka taas tuo oman haasteensa tyontekijoiden sitouttamiseen ja toimimaan yrityksen

arvojen seka paamaarien hyvaksi.

4.4.4 Organisaatio

Yritysten rakenteet ovat uniikkeja osoittaen kokonaisuudet, joihin eri toiminnot ja tyotehta-
vat on jaettu. Jasenten valinen kommunikointi, yhteistyo ja ohjaus selkiytetaan organisaa-
tiorakenteella, joka toimii myos lilkketoiminnan mahdollistajana. Rakenne vaikuttaa omalta
osaltaan siis toiminnan sujuvuuteen. (Viitala ym. 2006, 195 - 196.) Toiminnan sujuvuutta voisi
pitaa helpompana pienyrityksissa, joissa organisaatio on joustava ja kevea, talloin myos paa-
tostenteko on nopeampaa (Raatikainen 2011, 167). Organisaatiorakenteesta tehtiin pienyri-
tyksen liikeideaan sopiva ja toiminnan alussa melko yksinkertainen. Samalla rakenne tuli olla

muokattavissa oleva mahdollista tulevaisuuden laajennusta ajatellen.

Kun organisaatiolle on saatu luotua toimiva rakenne, se mahdollistaa myos liiketoiminnan ke-
hityksen ja uudistuksen. Organisaatiorakenteen pysyvyys on toivottavaa, mutta tuskin koskaan
yrityksen elinian kestavaa. Varovaisuus on tarkeaa muutostilanteissa, jotta toimintatavat ja
yhteistyOsuhteet eivat vahingoitu merkittavasti. (Viitala ym. 2006, 195 - 196.) Raatikainen
(2011, 167) mainitsee, etta on mahdotonta maarittaa hyvaa organisaatiorakennetta, koska
siihen vaikuttavia tekijoita on useita. Kuitenkin toimivalle organisaatiorakenteelle on annettu
muutama selkea ohje. Organisaatiorakenteen tulee selventaa yrityksen sisaiset suhteet seka
tiedon- ja tyonkulun. Se myos toimii paatostentekopaikkojen varmentajana ja auttaa ehkai-
semaan paallekkaisia toimintoja seka ottaa resursseista kaiken hyodyn irti. (Raatikainen 2011,
167.) Toimiva organisaatiorakenne myos edistaa tyontekijoidensa tyomotivaatiota ja vahentaa
turhautumista, silla tuolloin tyontekija ymmartaa tyopanoksensa tarkeyden osana kokonai-
suutta. Lisaksi toimiva organisaatiorakenne ohjeistaa fokusoitumaan tarkeisiin tavoitteisiin.
(Alikoski ym. 2009, 98.)

Organisaatiokaavio on selkein tapa kuvata rakennetta uusille tyontekijoille ja siita selviavat
yrityksen eri jasenten tehtavat, vastuualueet ja niiden hierarkkinen jako seka vallanjako paa-
tosvaltoineen. (Viitala ym. 2006, 196.) Organisaation rakenteita voidaan tyypitella monellakin
eri tavalla, mutta pienelle yritykselle sopivat rakennemallit olivat perustettavalle yrityksel-
lemme ajankohtaisia. Pienet yritykset kehittelevat usein itselleen sopivan muunnelman use-
ammasta eri rakenteesta. Useimmiten pienyritysorganisaatiossa tyontekijat vastaavat teke-
misistaan suoraan yrittajalle/johtajalle ilman useampia valikasia. Myoskaan yrityksessa tehta-
vat tyot eivat ole valttamatta selkeasti lokeroitu, vaan myos esimerkiksi johtaja osallistuu
kentalla tehtaviin toihin. (Raatikainen 2011,168 - 169.)
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4.4.5 Riskit

Uhkia ja epavarmuustekijoita, joita yritystoimintaan liittyy, kutsutaan yhteisnimityksella ris-
kit. Niiden onnistuneella hallinnalla voidaan turvata yritystoiminnan jatkuvuus. (Alikoski ym.
2009, 101.) Mahdollisten riskien maara yrittajyydessa on valtava. Siksi niiden rinnalle on tar-
kea miettia mahdollisuuksia ja plussien seka miinusten seurauksia. Yrityksen sisaiset riskit
ovat usein liiketaloudellisia, kuten huono tuote vaaralla myyntikanavalla. Naissa tilanteissa
syyllinen on yrittaja itse. On siis osattava hankkia riittavasti tietoa lilketoimialueeltaan, jotta

tyypillisimmat sudenkuopat voitaisiin valttaa. (Puustinen 2006, 279 - 281.)

Puustinen (2006, 280 - 282) pitaa kilpailijoiden toimien jatkuvaa tutkimista tarkeana asiana ja
pieniinkin signaaleihin tulee reagoida tarpeen mukaan. Han mainitsee puutteellisen liiketoi-
mintasuunnitelman johtavan usein myos huonoon rahoitussuunnitelmaan. Riskina voi olla liian
vahainen paaoma tai sen kohdistaminen vaariin kohteisiin. Kaikkea ei tarvitse itse osata ja
joskus ulkoistaminen tiettyihin tarpeisiin on hyodyllinen vaihtoehto. (Puustinen 2006, 280 -
282.)

Ulkopuoliset riskit ovat yrityksille suurimpia kompastuskivia, koska niihin vaikuttaminen on
usein mahdotonta. Tallaisia riskeja ovat muun muassa taloudelliset, joihin lukeutuu korkojen
yhtakkinen kasvu tai lilkketoiminnan kannalta valttamattomien tuotteiden hinnannousu. Poliit-
tisia riskeja on vaikea ennalta arvioida, mutta maailman tapahtumien jatkuva seuranta
edesauttaa mahdollisiin kriiseihin varautumista. Tallaisiin riskeihin lukeutuvat muun muassa
verot, vaalit ja lakot. Henkilostoriskien maara suurenee yrityksen kasvaessa, eika yksityiselle
henkilolle pida kasata liian suurta vastuuta. Henkilostoa on hyva muistaa palkita omalla jous-
tavuudella ja kouluttautumismahdollisuuksilla pelkan rahallisen palkitsemisen lisaksi. Vahin-
koriskeihin lukeutuu useimmiten ilkivalta ja erilaiset rikokset, seka yrityksen vastuu tuottei-
den aiheuttamista mahdollisista vahingoista. (Puustinen 2006, 279 - 284.) Alikoski ym. (2009,

101) muistuttaa, etta vahinkoriskeihin yritys voi ottaa vakuutuksen.

Pahinta mita yrityselamassa voi yrittajalle tapahtua on konkurssi. Talloin velat ovat kasvaneet
paljolti yli varallisuuden, eika velkoja pystyta enaa lyhentamaan. Koko yrityksen omaisuus
kaytetaan konkurssissa velkojen maksuun. (Puustinen 2006, 288.) Puustinen (2006, 281) mai-
nitsee, ettei epaonnistuminen ole valttamatta aina niin yksiselitteista, vaan usean eri tekijan

summa.

Kriisien varalle tehty suunnitelma on hyva apuvaline, muttei sillakaan voida valttya kaikilta
riskeilta. Suunnitelman laadinnassa tulee huomioida yrityksen sidosryhmilta tulevat vaatimuk-

set, esimerkiksi lainsaadannot ja rahoittajien omat vaatimukset. Yritystoiminnan laajuus maa-
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rittelee myos riskienhallinnan merkittavyyden ja vastuut yrityksessa. (Alikoski ym. 2009, 101 -
103.)

4.4.6 Rahoitus ja budjettilaskelma

Liiketoiminnan alkuvaiheessa yrittajan tulee muuttaa liikeidea rahaksi tekemalla laskelmia ja
budjetteja. Rahoitustarpeen laskelmissa nakyy investointilaskelmat ja kayttopaaomatarvelas-
kelma. Investointilaskelmiin liitetaan yritysta perustettaessa tarvittavat hankinnat eli inves-
toinnit, joita kutsutaan myos kayttoomaisuudeksi. Investointeja voivat olla esimerkiksi kiin-
teistot, laitteet ja kalusteet. Kayttopaaomatarvelaskelmiin liitetaan kulut, jotka tulevat en-
nen kuin yritys saa myyntituottoja tuotteistaan tai palveluistaan, esimerkiksi myytavien tuot-
teiden ostamiseen ja valmistamiseen. Lisaksi rahaa menee kiinteisiin kustannuksiin, kuten
vuokraan, palkkoihin, energiaan ja mahdollisiin vieraan paaoman kustannuksiin. (Alikoski ym.
41; 108 - 109.)

Kun investointilaskelmat ja kayttopaaomalaskelmat on tehty, saadaan nama yhdistamalla yri-
tyksen toiminnan aloittamiseen tarvittava rahamaara eli paaomantarve. Taman jalkeen yritta-
jan tulee selvittaa, mista saada tarvittava rahamaara. Vaihtoehtoina on joko oman paaoman
kaytto tai vieraspaaomaa, jota voi saada eri lilkkepankeista ja sijoitusyhtioista. Yritys voi myos

saada erilaisia tukia ja avustuksia. (Alikoski ym. 110 - 113.)

Rahoitusbudjetti nayttaa yrityksen rahavirrat eli osto ja saatavat. Lyhyen aikavalin rahoitus-
budjettia kutsutaan myos maksuvalmiusbudjetiksi. Sen avulla nahdaan jokaisen kuukauden
rahojen riittavyys. Rahoitusbudjettiin otetaan mukaan myos lainojen nostot ja lyhennykset

seka yksityisotot ja -sijoitukset. (Alikoski ym. 2009, 115.)

Tulosbudjetti kertoo yrityksen budjetoidun tuloksen. Tahan budjettiin kuuluu yrityksen myyn-
tituotot, muuttuvat ja kiinteat kustannukset seka tulostavoite. Aloittavan yrittajan tulee laa-
tia tulosbudjetti ainakin ensimmaisesta tulosvuodesta, mutta useat rahoittajat vaativat aina-
kin 3-5 vuoden budjetin, mahdollisen rahoitushakemuksen liitteeksi. (Alikoski ym. 2009, 115 -
117.)

5  Yrityksen perustaminen

Kun litketoimintasuunnitelma on valmis ja on aika yrityksen perustamiselle, tulevan yrittajan
on hoidettava monta asiaa ennen toiminnan aloittamista. Yrittajan tulee huomioida muun
muassa lainsaadanto, lupien anominen ja erilaisten aloittamisilmoitusten tekeminen. Seuraa-
vissa kappaleissa kerrotaan, mita asioita tulee ottaa huomioon, kun ravintola-alan yritysta

ollaan perustamassa.



26

Tietyt liikkeet ovat luvanvaraisia ja ravintolaliikkeet kuuluvat tahan kategoriaan. Ravintola-
lilkkkeen perustamisessa huomioitavia lupa- ja ilmoitusasioita ovat muun muassa ilmoitus elin-
tarvikehuoneistosta, hygieniapassit, anniskelulupa, tupakointitilat, ilmoitus ravitsemisliik-
keesta, tekijanoikeuskorvaukset musiikista tai videoista ja jatkoaikalupa. (Ravintolat ja kahvi-
lat 2012.) Kaikkia naita lupia ei yrityksen perustamiseen valttamatta vaadita. Perustettavassa

yrityksessa ei esimerkiksi ole alkoholin anniskelua tai tupakointitiloja.

Elintarvikehuoneiston ilmoittaminen ja sen hyvaksyminen pitaa olla hyvaksytty ennen toimin-
nan aloittamista. Elintarvikehuoneiston hakemuksessa tulee perustietojen lisaksi nakya oma-
valvontasuunnitelma, rakennusvalvontaviranomaisen hyvaksymat piirustukset, joista tulee
esille kayttotarkoitus ja kalusteiden seka laitteiden sijoittelu. (Ravintolatoimiala 2010.) Tyon-
tekijoiden, jotka kasittelevat helposti pilaantuvia, pakkaamattomia elintarvikkeita tarvitsevat
hygieniaosaamistodistuksen eli hygieniapassin. Ilmoitus ravitsemusliikkeen perustamisesta

tulee tehda sijaintikunnan poliisille. (Ravintolat ja kahvilat 2012.)

Kun yritys perustetaan, se pitaa rekisteroida. Rekisterointi tapahtuu perusilmoituksella. Pe-
rusilmoitus tulee tehda heti yrityksen perustamisen jalkeen ja se tulee lahettaa joko Patentti-
ja rekisterihallitukselle (PRH) tai paikallisviranomaisena toimivalle maistraatille. Muita aloit-
tamisilmoituksia pitaa tehda verotoimistoon verojen ennakonantoa, veronpidatysta ja arvon-
lisanveron maaraamista varten seka elakevakuutusilmoitus elakevakuutusyhtioihin. (Pk - yri-
tyksen riskienhallinta 2009.)

6 Litketoimintasuunnitelman aineistonkeruumenetelmat

Tutkimusaineistoa lahdetaan hakemaan tutkimusongelman tai tutkimustehtavan pohjalta.
Naiden perusteella valitaan sopivat aineistonkeruumenetelmat. Seuraavissa kappaleissa ava-

taan menetelmia, joita kaytimme opinnaytetyossa.

6.1  Benchmarking

Benchmarking on menetelma, jolla selvitetaan miten yritykset toimivat ja menestyvat ja sa-
malla pyritaan oppimaan ja ottamaan kayttoon muualla hyvaksi havaittuja tapoja. (Ojasalo,
Moilanen & Ritalahti 2009, 163.) Tata menetelmaa kaytetaan vertaillessa jotain toisiinsa yh-
teydessa olevia tuotteita tai palveluita. Benchmarkkaamalla voidaan kehittaa omaa palvelua
vertailemalla sita kilpailijoihin tai vain samalla toimialalla tyoskenteleviin yrityksiin. Jotta
vertailusta saataisiin paras mahdollinen hyoty yritykselle, vertailtavat kohteet on hyva miettia
etukateen, muuten prosessista ei valttamatta saada irti mitaan konkreettista. (Karlof 2008,

336.) Seuraavassa kappaleessa esitellaan kuinka toimiva benchmarkkaus etenee.
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Benchmarkingia kayttavan yrityksen tulee tehda perusteellinen pohjatyo ennen kuin bench-
markkauksesta voi saada jotain hyotya. Aluksi tunnistetaan oma toiminto tai kohde, mika kai-
paa kehittamista, esimerkiksi markkinointi. Menetelma toimii sita paremmin, mita paremmin
pystytaan maarittelemaan kehitettava kohde. Taman jalkeen on syyta valita vertailukohde
(organisaatio) tai -kohteet, joissa suunnitellut kehittamiskohteet toimivat paremmin. Vertai-
lukohteen tai -kohteet voi valikoida joko tunnuslukujen pohjalta tai maineen perusteella.
Taman jalkeen aloitetaan jarjestelmallinen tiedonkeruu, miten valitut organisaatiot mahdolli-

sesti toimivat paremmin. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009, 103 - 105.)

Toimiva benchmarkkaus mahdollistaa jo mainitun toimivien toimintatapojen hyodyntamisen
lisaksi yritysta muutenkin. Yritys voi valttya tekemasta samat virheet kuin kohdeyritys. Lisaksi
oman toimialan ja kenties kokonaan toisen toimialan tuntemus lisaa oman yrityksen mahdolli-
suuksia menestya yritysten valisessa kilpailussa. Benchmarkkaus ei kuitenkaan usein onnistu
yksinkertaisesti vain kysymalla tarpeellisia tietoja kohdeyritykselta. Monikaan yritys ei avoi-
mesti kerro omista strategisista tai operatiivisista toiminnoistaan. Nykyaan tietoa saa kuiten-
kin monesta eri lahteesta. Yrityksen omat internetsivut on hyva ja nopea lahde perustiedon
hankkimiseen. Muita lahteita peruskartoituksen tekemiselle ovat myos erilaiset etujarjestot,
yritysrekisteri ja patentti- seka rekisterihallituksen internetsivut. Myos kivijalkaliikkeissa
kayminen ja esimerkiksi mystery shopping antavat tietoa vertailtavista tuotteista tai palve-
luista. On kuitenkin tarkeaa toimia lakien ja hyvien tapojen mukaan, jotta valtytaan vaka-

vammilta seurauksilta. (Tuulaniemi 2011, 139 - 140.)

Kuten johdannossa mainitsimme, perustamamme yrityksen kaltaista konseptia ei ole Suomes-
sa ja tasta syysta jouduimme tekemaan yritysten valista vertailua mediasta loytyvalla aineis-
tolla. Itse konseptin benchmarkkaus tapahtui internetsivujen avulla, silla yrityksiin paasemi-
nen paikan paalle ei ollut mahdollista. Benchmarkkauksessa keskityttiin etenkin yritysten tar-
joamiin tuotteisiin ja niiden maaraan. Tarkoituksena ei kuitenkaan ole kopioida banchmarkat-
tavia yrityksia, vaan kuten Niva & Tuominen (2005, 28) mainitsevat teoksessaan, taman tut-

kimusmenetelman tarkoituksena on soveltaa haluttuja asioita omaan konseptia rakentaessa.

6.2 Havainnointi

Hirsjarvi ym (2009, 212 - 213) kertovat havainnointia pidettavan tieteenalasta riippumatta
valttamattomana perusmenetelman, joka poikkeaa esimerkiksi kyselyista ja haastatteluista
siten, etta sen avulla saadaan totuus siita, tekevatko ihmiset siten kuin sanovat tekevansa.
Havainnoinnilla kerataan haluttua materiaalia luonnollisessa toimintaymparistossa ja usein
sita kaytetaan edella mainittujen kyselyn tai haastattelun yhteydessa menetelmien taydenta-

jana. Kuitenkin havainnointia kaytetaan myos yksinaan, tai kuten tyossa kaytettiin, bench-
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markkauksen tukena. (Ojasalo ym. 2009, 163 - 164).

Menetelmia havainnoinnillekin on siis useita, mutta ensimmaisen jatkumon aaripaat voidaan
kuvata niiden jarjestelmallisyyden mukaan. Toinen aaripaa on hyvin systemaattinen ja saadel-
ty, kun toinen taas on osallistuvaa, taysin vapaata ja luonnolliseen toimintaan mukautuvaa.
Toisessa jatkumossa havainnoijan roolin merkitys kuvaillaan joko tarkkailevaksi ryhman jase-
neksi tai ulkopuoliseksi. (Hirsjarvi 2009, 214.) Ojasalo ym. (2009, 205) karjistavatkin, etta
tallaisella strukturoimattomalla havainnoinnilla voidaan saada laajemmin monipuolista tietoa,
kuitenkin pitamalla mielessa havainnoinnille maaritellyt tavoitteet ja haluttu yksityiskohtai-

suus.

Oma havainnointi oli osallistuvaa havainnointia ollen kvalitatiivisen tutkimuksen menetelma.
Tyypillista talle havainnointilajille on, etta toimintaan osallistutaan kentalla ja toimitaan tut-
kittavien ehdoilla. My0Os osallistumisen aste voidaan jakaa taydelliseen osallistumiseen, seka
omassa havaintoprosessissamme kaytettyyn osallistuvaan havainnointiin. (Hirsjarvi ym. 2009,
216 - 217.) Myos Vilkka haluaa muistuttaa, etta tassa havainnointilajissa mennaan tutkimus-
kohteen ehdoilla, jotta tutkimuskohteen normaali toiminta ei hairiinny (Vilkka 2006,44). Tal-
6in toimitaan siis havaintojen tekijana, mutta tutkittaville voidaan tehda myos kysymyksia.
Tata menetelmaa kaytettaessa tarkeana muistisaantona havainnoijalle on, etta myos omien

tulkintojen teko havainnoinnista on pidettava kurissa. (Hirsjarvi ym. 2009, 216 - 217.)

Havainnointi sopii hyvin toiminnallisen tutkimuksen menetelmaksi ja sen avulla saatu infor-
maatio tutkitun organisaation toiminnasta tai kayttaytymisesta on valitonta ja suoraa. Vasta-
painona talle on havainnoinnin riskeiksi huomattu, havainnoija mahdollisesti muuttaa tutkit-
tavaa kohdetta, tai hanen emotionaalisuutensa haittaa tutkimuksen objektiivisuutta. Havain-
nointi on myos aikaa vieva prosessi, jota saadaan kuitenkin ripeytettya tarkalla suunnittelulla
ja strukturoinnilla. (Hirsjarvi ym. 2009, 213 - 214.) Myos Ojasalo ym. (2009, 104 - 105) muis-
tuttavat huolellisesta suunnittelutyosta, jonka ydinkysymykseksi he mainitsevat havainnoijan
roolin maarittamisen ja nakyvyyden, mika tulee selvittaa jo hyvissa ajoin. Jarjestelmallinen
havainnointi kohdistuu tiettyyn kohteeseen ja tulokset kirjataan valittomasti. Havainnoinnissa
voidaan kayttaa kaikki aisteja ja kohteesta riippuen tutkia esimerkiksi eleita, ilmeita ja lii-
kehdintaa. (Ojasalo 2009, 104 - 105.)

Havainnointi tehtiin viidessa eri ravintolakonseptissa, jotka mukailevat myos oman yrityk-
semme asiakaspalveluprosessia. Nain haimme taydennysta aineistoon, jolla loimme asiakas-
lahtoisen palvelun systemaattiseksi ja asiakkaan nakokulmasta yksinkertaiseksi kayttaa. Lisak-
si taytimme havainnointien pohjalta kilpailija-analyysilomakkeen (Liite 1). Vilkka (2006, 44)
mainitsee, etta havainnoinnista saadaan jarjestelmallista ja kohdistettua vasta tutkimuson-

gelman tasmentymisen jalkeen. Talloin havainnointi keskitetaan vain tiettyihin, tutkimuson-
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gelman kannalta tarkeisiin kohteisiin. (Vilkka 2006, 44.) Kuten aiemmin mainittiin, tavoite

havainnoinnilla on luoda asiakkaan nakokulmasta yksinkertainen konsepti kayttaa.

Kaytimme ravintoloissa mystery shopping -havainnointitapaa, jossa tekeydyimme henkilokun-
nan tietamatta haamuasiakkaiksi. Talla keinolla oli tarkoitus saada tarkka kuva palveluproses-
Lisaksi taytimme havainnoinnin yhteydessa kilpailija-analyysilomaketta (liite 1). Jotta havain-
nointi tuottaisi realistista materiaalia, oli mystery shopping tehtava useamman kerran sen
pohjalta, mita asioita haluttiin ymmartaa ja tarkkailla. Kun nama asiat oli maaritelty, mietit-
tiin sopiva tarkasteluvali valitulle haamuasiakkaalle, joka tulee olemaan tassa tapauksessa
allekirjoittanut. Lopuksi maaritellaan selkea lista niista asioista, joihin palveluprosessissa

kiinnitetaan huomiota ja josta raportoidaan. (Ojasalo ym. 2009, 106.)

Havainnoinnin avulla keratty aineisto ei itsessaan riita, vaan se pitaa pystya myos kokoamaan
eli loytamaan aineiston punainen lanka ja taman jalkeen analysoida saatu tieto. Vilkka mai-
nitsi myos, etta tallaisen johtoajatuksen eli punaisen langan loytamiseksi on tulkintaan liitet-
tava ymmartaminen. Usein uuden tiedon saanti ja taman ymmarryksen saavuttaminen vaatii
teoriaan syventymista ja naiden yhteisella vuorovaikutuksella saadaan tarvittavaa tietoa.
(Vilkka 2006, 86 - 87). Havainnointiamme helpotti Ahosen ym. (2009) tekema excel-lomake
kilpailija-analyysia varten, koska lomake antoi selkeat raamit sille, mita havainnoitavissa ra-

vintoloissa pitaa tarkkailla.

Laadullisen tutkimuksen analyysi vaatii usein kaksi eri vaihetta, jotka yhdistavat toisiaan. En-
simmainen vaihe on jo edella kuvattu pelkistaminen jolloin havainnot yhdistetaan. Pelkista-
minen mahdollistaa keratyn aineiston yleistamisen, jolloin yksittaiset havainnot yhdistetaan
laajempiin luokkiin tai ryhmiin. Toinen vaihe on tulosten tulkinta saadusta aineistosta, josta
paastaan analysointiin. Vasta tassa vaiheessa havainnoinnista voidaan saada haluttua tietoa.
Havaintoaineistoihin voidaan kayttaa sisallon analyysia, joka on mahdollista tehda teoria- tai
aineistolahtoisesti. Sisallon analyysilla tarkoitetaan tavoitetta kuvata teorian tai aineiston
sisaltoa sanallisesti, seka etsia ja tunnistaa tekstin merkityksia. (Ojasalo ym. 2009, 106 - 107;
122.)

6.3 Havainnoinnin ja benchmarkkauksen toteutus

Havainnointia tehtiin kaikissa havainnoitavissa yrityksissa keskimaarin kaksi kertaa. Yritykset
olivat Mc Donalds, Subway, Vapiano, Bravuria ja Lafamiglia. Molemmilla havainnoijilla oli
mukanaan kilpailija-analyysitaulukko (liite 1). Taulukko toimi havainnointia ohjaavana tyova-

lineena ja auttoi havainnoijia kiinnittamaan huomiota oikeisiin asioihin.
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Havainnointikerrat sijoitettiin eri vuorokauden aikoihin, jotta tuloksista saataisiin mahdolli-
simman realistiset. Havainnoijina toimivat Kori ja Lehtola, jotka myos aterioivat havainnoin-
tikerroillaan. Bravurian ja Vapianon havainnoinnit suoritettiin samassa toimipisteessa, koska
niita ei ole Suomessa kuin yhdet. La Famigliassa tehtiin havainnointia kahdessa eri ravintolas-
sa. Subwayssa ja Mc Donaldsissa havainnointia tehtiin kolmessa eri toimipisteissa, koska ha-
lusimme saada mahdollisimman laaja-alaisen kuvan naista kilpailijoistamme. Subwayssa ja
Vapianossa havoinnointia tehtiin myos asiakkaan palvelupolun toimivuudesta. Haimme vinkke-
ja naista oman ravintolamme asiakkaan palvelupolkuun. Lisaa palvelupolusta ja sen rakenta-

misesta kappaleessa 7.1.

Benchmarkkausta tehtiin internetissa. Koska perustettavan pastaravintolan kaltaista ei viela
Suomessa ole, tutkimme samankaltaisten ulkomailla toimivien konseptien internet sivuja.
Nailta sivuilta haimme apua ruokatuotteen luomiseen ja annosten rakentamiseen. Lisaksi
haimme jonkin verran taydennysta kilpailija-analyyseihin etsimalla tietoja kanssamme kilpai-
levien yritysten internetsivuilla. Lopullisen killpailija-analyysin (liite 1) taytimme vertailemal-

la molempien havainnoijien saatuja tuloksia ja tutkimalla yritysten internetsivuja.

7  Analysointimenetelmat

Analysointimenetelmilla purettiin aineistonkeruumenetelmilla kerattya tietoa ja kaytiin tietoa
lapi. Talla tavoin saatiin tehtya tarvittavat johtopaatokset tutkimusongelman ratkaisuun. Va-
litsemamme menetelmat sopivat toiminnalliseen opinnaytetyohomme ja menetelmista seu-

raavissa kappaleissa lisaa.

7.1  Asiakkaan palvelupolku

Asiakkaalle arvoa tuottava palvelukokonaisuus muodostuu joukosta osapalveluita joita kutsu-
taan palvelutuokioiksi. Nama palvelutuokiot taas rakentuvat kontaktipisteista, joilla voidaan
yksityiskohtaisesti muokata palvelutuokiot asiakkaiden tarpeita ja odotuksia vastaavaksi. Ha-
lutunlaisia palvelutuokioita mietittaessa on huomioitava tarkasti asiakkaan nakokulmasta
olennaiset kontaktipisteet, jotka asiakkaalle arvoa tuottaessaan eivat kuitenkaan loisi suuria
kustannuksia yrittajalle. (Koivisto 2007, 67.) Ravintolatoiminnassa palvelutuokioita ovat muun
muassa asiakkaan saapuminen ravintolaan, ruoan valitseminen, tilaaminen ja maksaminen
seka poistuminen. Naiden tuokioiden rakentamiseen myods me kiinnitimme huomiota ja teim-
me konseptillemme naista episodeista asiakkaan palvelupolun (liite 1), jolla havainnollistim-

me paremmin yrityksemme toiminnan.
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Palveluprosessin kokonaisuus muodostuu toisiaan seuraavista palvelutuokioista. Palveluproses-
sia rakentaessa ovat yksityiskohtaisemmat episodit luotava joustaviksi, silla asiakas kokee
kontaktipisteet ajassa omanlaisinaan palvelupolkuina. Koska asiakas tekee oman palvelupol-
kunsa, johon vaikuttaa yleisimmin kaytettavaksi suunnitellun prosessin lisaksi myos asiakkaan
omat mieltymykset, taytyy yrityksen antaa asiakkaalla mahdollisuus kayttaa palvelupolkua
mutkattomasti. (Koivisto 2007, 67.)

Mietimme palvelupolun monimuotoisuutta, silla asiakaslahtoisyyteen pyrkiva palvelumme an-
taa asiakkaalle vaihtoehtoja ateriansa valitsemiseen. Polusta tulisi saada sujuva ja yksinker-

taisesti toimiva, etteivat asiakkaat jattaisi palveluamme kokeilematta sen epakaytannollisyy-
den vuoksi. Yksityiskohtainen palveluprosessin kuvaus loytyy liiketoimintasuunnitelmasta (lii-
te1).

7.2 SWOT-analyysi

Yritysidean suunnitteluvaiheessa luodaan yrityksen SWOT-analyysi, joka on yksi liiketoiminnan
suunnittelun tyokaluista. Se sopii lilkeidean muotoiluun kuin myos yrityksen jatkuvaan kehit-
tamiseen. Ideana on luoda tilannearviota suunnitelmien ja paatoksenteon perusteiksi. SWOT-
analyysin nimi tulee sanoista strengths (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet, opportunities
(mahdollisuudet) ja threats (uhat). (Viitala & Jylha 2006, 59 - 60.)

SWOT-analyysilla arvioidaan yrityksen voimavaroja ja yrityksen toimintaympariston kehitysta
seka piirteita. Asiat kirjataan nelikenttaan, jonka pohjalta luotu keskustelu on merkittavin
hyoty yrityksen kehitykselle. Keskustelussa tarkeimmiksi havaitut asiat selkiytetaan ja doku-
mentoidaan. Menetelma voidaan toteuttaa yritys-, yksikko- tai projektitasolla. Lopputulokse-
na on toimenpidemaaritelma, joka korostaa yrityksen vahvuuksia, havaitsee heikkoudet, joita
on muutettava omilla strategioillaan seka ymparistossa olevat uhat. (Viitala & Jylha 2006, 59 -
60.) SWOT-analyysi on liitteena 13.
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8  Johtopaatokset

Tavoitteenamme oli luoda toimintakelpoinen liiketoimintasuunnitelma uudenlaiselle pastara-
vintolalle. Tavoitteen saavuttamiseksi tutkimme aiheeseen liittyvaa teoriaa monipuolisesti.
Hankitun teoriapohjan lisaksi tarvitsimme tietoa kilpailija-analyysia ja asiakkaan palvelupol-
kua seka SWOT-analyysia varten. Tiedonhankinnassa kaytimme havainnointia ja benchmark-

kausta.

Valitut menetelmat toimivat hyvin ja saimme niiden avulla tietoa, jota pystyimme kaytta-
maan oman liiketoimintasuunnitelman rakentamisen apuna. Kaikkia tarvittavia tunnuslukuja
ei onnistuttu saamaan, johtuen joidenkin tietojen maksullisuudesta. Lisaksi ongelmaksi muo-

dostui asiantuntijan arvion saaminen liiketoimintasuunnitelmasta.

Liiketoimintasuunnitelmasta tuli kattava ja arvioijan mukaan toteutuskelpoinen. Tulevaisuut-
ta ajatellen liiketoimintasuunnitelman tekeminen oli hyodyllinen niin laaja-alaisen liiketoi-
minnan aloittamisen ymmartamisen kannalta kuin myods omaa yrittajyytta ajatellen. Toteut-

tamiskelpoinen suunnitelma odottaa oikeaa ajankohtaa.
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1 Tiivistelma

Kaksi nuorta restonomia Jesse Kori ja Elina Lehtola ovat perustamassa itaiseen kantakaupun-
kiin uudenlaisen vaihtoehdon take away - ruokailuun. Ravintola-alan lilkkkeenjohdon opiskelu
ja sen ohessa kerrytetty monipuolinen kokemus alalta seka hankitut kontaktit, ovat nuorten
yrittajien selkeat vahvuudet. Yritys tullaan perustamaan suurimmaksi osaksi vieraalla paao-

malla.

Hektinen elamantyyli, epavakaa talous, asiakaslahtoinen palvelu ja terveellisen ruokavalion
suosiminen ovat paaasiat, taman yrityksen perustamisen taustalla. Pikaruokaloiden suosio on
kasvanut vuosittain ja viime vuonna kokonaismyynti kasvoi miltei 7 %, ollen tuolloin

720 000 000 euroa. Yha useampi haluaa ruokaa helposti mukaan, tasta syysta haluamme pe-
rustaa nykyisten pikaruokaloiden rinnalle, hieman laadukkaamman ja terveellisemman vaih-

toehdon.

Ravintolan nimi on lyhyt ja ytimekas Fapa, joka tulee englanninkielen sanoista fast pasta. Ni-
mi on luotu kuvaamaan konseptin liikeideaa. Tarjoamme laadukasta, asiakkaiden tarpeiden
mukaan muokattavissa olevaa take away - ruokaa, asiakaslahtoiseen palveluun nojaten. Ur-
baani kohderyhma on melko laaja. Paivisin meidat loytavat tyossakayvat lounasasiakkaat, il-
tapaivisin helppoutta ja nopeutta kaipaavat perheet seka iltaisin maksuvalmiit, trenditietoiset

nuoret.

Mainonta ja markkinointi toteutetaan suurimmaksi osaksi sosiaalisessa ja sahkoisessa medias-
sa. Mainonta alkaa jossain maarin jo rekrytointivaiheessa. Rekrytoimme osaavaan henkilokun-
nan, joiden vaatimuksista tehdaan selkeat linjaukset, joiden avulla rekrytointiprosessi tulee
olemaan selkea ja nopea. Yksityiskohtaisella perehdytyksella ja koeajalla varmistamme henki-

l6kunnan sitoutumisen yritykseen.

Koska Fapan liiketoiminta perustuu take away ruokailuun, ei asiakaspaikkoja ravintolassa tar-
vita paljon. Laskelmat on tehty noin 10 asiakaspaikan, 100 neliometrin pikaruokaravintolalle.
Paaoman tarpeeksi arvioidaan nain alkuun noin 100 000 euroa. Tehtyjen arviolaskelmien pe-

rusteella ensimmaisen vuoden litkevaihto on noin 672 600 euroa.

Ravintola-ala on melko riskialtis ja kilpailu on kovaa. Olemme pyrkineet miettimaan suurim-
mat riskimme ja niille ratkaisut jo etukateen. Hyvalla liiketoiminnan suunnittelulla ja jatku-
valla maailman tapahtumien seurannalla, varaudumme mahdollisiin ulkopuolisiin taloudellisiin

riskeihin.
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2 Lahtokohtatilanne

Yritystoiminnan aloittamisvaiheessa, kaymme lapi perustajien valmiudet alalle ja syyt ravin-
tolan perustamiselle. Paamaara yritystoiminnalle on selkea ja voimavaroina toiminnalle ovat

niin kokemus ja koulutus alalta, kuin myos suuri maara kontakteja alan toimijoilta.

2.1 Yritystoiminnan taustat, motiivit & paamaarat

Liikeidean taustalla ovat Jesse Kori ja Elina Lehtola, joiden tavoitteena on perustaa take
away - ruokaravintola jossa myydaan laadukkaita pasta-annoksia. Pikaruoan suosion kasvaessa
perustajat uskovat, etta kyseisenlaiselle pikaruokalalle olisi kysyntaa paakaupunkiseudulla ja
yrittajyys olisi varma tyopaikka nain taloudellisesti epavakaana aikana. Asiakaslahtoisyyden
kasvun lisaantyminen ja palvelun nopeus seka helppous, ovat idean taustalla toimivat lahto-

kohdat palvelukonseptin luomiselle.

Idea syntyi sukulaistuttavien kokemuksista Etela-Euroopassa. Tarkemman aiheeseen perehty-
misen ja alan tutkimisen jalkeen ravintolan perustaminen tulevaisuudessa vaikutti hyvalta
idealta. Ravintola-alalla opiskelu ja alalla tyoskentely ovat antaneet hyvan mahdollisuuden
kehitella ideaa seka toteuttamista jo pidemman aikaa. Paamaarana yrityksen perustamisella

on lyhyesti toimia perustajien elinkeinona ja taata vauraat elakepaivat.

2.2 Toimeenpanijat

Kori on tyoskennellyt useita vuosia palvelualalla joista muutaman vuoden ravintola-alalla eri
tehtavissa. Lehtola on tyoskennellyt nelja vuotta ravintola-alan eri tehtavissa. Molemmat
valmistuvat Laurea Leppavaarasta restonomeiksi (hotelli- ja ravintola-alan liikkeenjohdon
koulutusohjelma) vuoden 2012 aikana. Molempien toimeenpanijoiden intohimo alaa kohtaan
ja kiinnostus toimia yrittajina, antavat hyvat valmiudet ravintolan perustamiselle. Avoliitossa
elavat Kori ja Lehtola, sopivat selkeasti omat toiminta-alueensa liiketoiminnan perustamises-

sa ja pienena perheyrityksena, myos paatosten teko on nopeaa.
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2.3 Voimavarat

Molemmat Kori ja Lehtola aikovat sitoutua ravintolaan kokopaivaisesti. Molemmilla on tarkka
nakemys siita, millainen ravintolan tulee olla. Ravintola rahoitetaan suurilta osin vieraalla
paaomalla. Kori rahoittaa aloitusta noin 20 000€:lla. Tarpeelliset takaajat lainoja varten saa-

daan Korin ja Lehtolan vanhemmilta.

Kuten edella mainittu, molemmilla on ikaansa nahden paljon kokemusta ravintola-alan eri
osa-alueilta. Lisaksi 3,5 vuoden ammattikorkeakoulutus on antanut hyvan teoriapohjan oman
yrityksen perustamiselle, kaytannon kokemuksen lisaksi. Molemmilla Korilla ja Lehtolalla on
ravintola-alalta kontakteja niin alihankkijoihin, kuin alan ammattilaisiin. Yrittajien (ahipiirista
loytyy kirjanpitaja, tulevia rakennusmestareita ja rakennusinsinooreja seka sisustuksen am-
mattilaisia joiden palveluita tullaan kayttamaan hyvaksi. Perustajien voimavara-analyysi liit-
teena(Liite 11).

3 Toiminta-analyysi

Toiminta-analyysia tehdessa, tutkimme yrityksemme toiminnalle keskeisia ja tarkeita lukuja,

seka tilastoja yleisesti.

3.1 Ravintola-alan markkina-analyysi

Vuonna 2011 Suomessa oli yhteensa 16687 ammattikeittiota, naista suurin osa eli 6412 keittio-
ta luokiteltiin kahviloiksi, joihin luetaan myos pikaruokaravintolat(Peralahti &Kumpusalo-
Sanna 2012). Pikaruokaravintoloiden suosio on kasvanut tasaisesti vuodesta toiseen ja yha
useampi ihminen ostaa ruokaa mukaan. Vuonna 2011 pikaruokaloiden kokonaismyynti oli

720 000 000 euroa. Kasvua edellisvuoteen oli 6,8 %. Hinnat pikaruokaloissa vuonna 2011 nou-
sivat vuodesta 2010 2,7 %. Kotitalouksien kokonaiskulutusmenoista hotelli- ja ravintolameno-
jen osuus oli vuonna 2010 6,3 %, eli noin 5,94 miljardia euroa. (Tilastotietoja Hotelli- ja ravin-
tola-alalta 2011.)

Kilpailu alalla on kovaa ja varsinkin taman hetkinen epavakaa taloustilanne karjistaa kilpai-
lua. Viime vuonna 2011, 217 hotelli- ja ravintola-alan yritysta hakeutui konkurssiin. (Tilasto-

tietoja Hotelli- ja ravintola-alalta 2011.)

Tyontekijoiden keskiansiot vuonna 2011 olivat noin 2017€/kk ja kasvua edellisvuoteen oli 1,9
%. Esimiesten keskiansiot samana vuonna olivat noin 2619€/kk ja kasvua edellisvuoteen oli 1,7

%. Henkilostokustannukset ovat niita, milla alalla pysyy kilpailussa mukana. (Tilastotietoja
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Hotelli- ja ravintola-alalta 2011.) Tasta syysta myos me kiinnitamme huomion henkilostom-

me palkkaukseen ja mahdollisen vuokratyovoiman kayttamiseen.

3.2 Saannostot

Ensimmaisena on tehtava perustamisilmoitus, jolla rekisteroidytaan yritystietojarjestelmaan,
lisaksi ilmoittaudutaan kaupparekisteriin, arvonlisaverovelvollisiksi ja ennakonperintarekiste-
riin seka tyonantajarekisteriin. Liiketilaa ei viela ole loytynyt, mutta vaikka valmis ravintola-
liiketila loytyisi, tulee muutostoita olemaan ja muutostoihin tarvitaan lupa rakennusvalvonta-
virastolta. Tavoite olisi l0ytaa vahintaankin liiketila jonka rakennusvalvontavirasto on jo hy-
vaksynyt ravintolatoimintaa. Muutostoiden jalkeen elintarvikevirastolle tulee tehda ilmoitus

ravintolan perustamisesta. (Kulta 2011.)

Konseptimme kaltainen alkoholiton ja savuton toimitila, ilman liiketilan ulkopuolelle ulottu-
vaa tarjoilua, vahentaa tarvittavien lupien maaraa. Kuitenkin mahdollista ulkomainontaa var-
ten on saatava hyvaksynta kiinteiston omistajalta. Kaikkien tyontekijoiden on taytynyt suorit-

taa hygieniapassi ja toimittaa voimassa oleva salmonellatodistus. (Kulta 2011.)

3.3 Ravintolaliiketoiminnan hinnat & vuokrat

Vuokra- ja tyovoimakustannustutkimuksen 2011 mukaan, vuokra oli kiinteaa vuokraa maksavil-
la yrityksilla kasvanut 2,7 % edellisvuodesta. Vuokra oli vuoden aikana noussut 59 % kyselyyn
vastanneista. Kyseiseen tutkimukseen vastanneet yritykset maksoivat vuokraa elokuussa 2011
keskimaarin 14,34 euroa neliolta, ilman arvonlisanveroa. Kiinteiden neliovuokrien keskiarvo
oli 14,89 euroa neliolta ja prosenttivuokrien 10,63 euroa neliolta. (Vuokrakysely: vuokrat

nousseet 2,7 prosenttia vuodessa.)

4  Strategiset ratkaisut, liikeidea & tavoitteet

Seuraavassa tullaan selkiyttamaan toiminta-ajatuksella, miksi yritys perustetaan. Kerrotaan

mita sisaisia ja ulkoisia arvoja yrityksella tulee olemaan. Kappaleessa kuvaillaan visio muuta-
man vuoden paahan ja mietitaan strategia miten visio tullaan saavuttamaan. Strategisiin va-
lintoihin kiinteasti liittyva liikeidea tullaan kuvaamaan lyhyesti. Viimeisena kaydaan lapi yri-

tystoiminnalle tehtavat tavoitteet.
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4.1  Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatuksena perustettavalla ravintolalla on tarjota asiakkailleen uudenlainen ja asia-

kaslahtoinen vaihtoehto take away - ruokailuun.

4.2 Arvot

Ravintolan toiminta perustuu asiakaslahtoiselle toiminnalle, jonka kivijalkana toimii osaava ja
rehellinen henkilokunta, toteuttaen yrityksen asiakaskeskeista palvelutoimintaa laadukkaiden

seka tasalaatuisten tuotteiden parissa.

Asiakaslahtoisyys & asiakaskeskeisyys - Konseptimme perustuu asiakaslahtoiselle toiminnalle,
jossa korostuu asiakkaan mahdollisuus muokata tuote itselleen sopivaksi. Lisaksi yritykselle on
tarkeaa, etta tyontekijat kuuntelevat asiakkaita, jotta palvelua ja tuotteita voidaan kehittaa

asiakkaiden tarpeiden mukaiseksi.

Rehellisyys - Toiminnalle on tarkeaa, ettei asiakkailla anneta tyhjia lupauksia, vaan asiat hoi-

detaan niin kuin on luvattu.

Osaaminen - Yritykseen palkattava henkilokunta on alansa osaajia. Tyotekijoiden tulee olla
joko ravintola-alan koulutuksen saaneita tai pitkan tyouran omaavia, jotka ovat lisaksi suorit-
taneet hygieniapassin. Henkilokunnan osaaminen varmistetaan kunnon perehdytyksella ja hei-

dan hyvinvoinnistaan ja motivoinnistaan pidetaan huolta.

Laadukkuus & tasalaatuisuus - Ravintolassa tarjottavat tuotteet ovat aina laadukkaita ja tasa-
laatuisuudesta tullaan pitamaan kiinni, jotta asiakkaat tietavat mista maksavat, eika hinta-

laatu suhde laske missaan vaiheessa.

4.3  Visio ja Strategiat

Ensimmaisena vuotena on tarkoitus saada segmentoitu asiakasryhma vakiinnutettua. Lisaksi
toimintaa pyorittaa hyvan tyoyhteison omaava motivoitunut henkilokunta, joka on tyolleen
omistautunutta ja osaavaa. Ensimmaisena vuotena ovat myos loydetty konseptille sopivimmat
sidosryhmat, niin tavaratoimittajien kuin ulkoistettujen palveluiden, kuten esimerkiksi tilin-

pidon osalta. Yrityksen toiminta on tehokasta ja sujuvaa.

Muutaman vuoden kuluttua, yritys on vakiinnuttanut asemansa paakaupunkiseutulaisten take
away - ruokailukulttuurissa. Toimintaa pyritaan jatkuvasti pitamaan ajan tasalla ja muokkaa-

maan asiakkaiden mieltymysten mukaisesti. Jos liikkeen toiminta on kannattavaa, henkilokun-
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taa pyritaan lisaamaan, jotta asiakasmaarien tarpeet saadaan tyydytettya. Liikevaihdon maa-

rasta riippuen, toiminnan laajentaminen ei myoskaan ole pois suljettu ajatus.

Jotta visio asiakasryhmien vakiinnuttamiseksi toteutuisi, on yrityksen mietittava siihen selkea
strategia. Toteutukselle nimetaan myos vastuuhenkilo, joka on tassa tapauksessa markkinoin-
nista vastaava Jesse Kori. Yritys tulee avausvaiheessa kohdentamaan markkinointinsa kohde-
ryhmalleen. Jotta kanta-asiakkaita saataisiin, on toiminnan vastattava odotuksia aina, eika
asiakaspalvelun tai tuotteiden laadun saa tippua. My0s jonkinlainen ateriapassi kehitetaan,

jotta asiakkaat tulevat senkin vuoksi kayttamaan palveluja uudelleen.

Strategia henkilostoon asetettuun visioon on selkea. Henkilokunnasta tulee pitaa hyvaa huol-
ta. Heidan tarpeitaan tulee kuunnella yhta lailla kuin asiakkaidenkin, vastuuhenkilo kaikkeen
henkilostoon liittyvissa asioissa on Elina Lehtola. Tyoyhteison keskinaiseen hyvinvointiin kiin-
nitetaan huomiota, jotta tyonteko yrityksessa on kaikille mielekasta. Myos henkilokunnan rek-
rytointiin varataan aikaa ja tyohon valitaan ainoastaan asetettuihin tavoitteisiin sopivat.
Tyontekijamaaraa tarkkaillaan jatkuvasti ja tarpeen tullen palkataan uusia. Toisinaan kuiten-
kin joudutaan kayttamaan myos vuokratyontekijoita ja talloin perehdytykseen on kaytettava
tarpeellinen aika. Vuokratyo on kuitenkin kallista ja sen kayttoa pyritaan valttamaan mahdol-

lisimman paljon.

4.4 Liikeidea

Tarjoamme tuoretta italialaistyylista pikaruokaa, urbaaneille ruoan ystaville nopeasti ja luo-

tettavasti.

Palvelumme tavoittelee asiakkaita melko laajasta ikajakaumasta, joka on noin 20 - 40 -
vuotiaat miehet ja naiset. Kohderyhmaamme kuuluvat asiakkaat, jotka haluavat nopeaa pal-
velua laadukkailla tuotteilla. Palvelumme luodaan nuorille aikuisille ja tyossa kayville kau-
punkilaisille, jotka ovat valmiita maksamaan laadukkaista tuotteista hieman normaalia pika-

ruokaa enemman.

Yrityksemme tarjoama paatuote on itse valmistettu tuorepasta. Emme ainoastaan tarjoa val-
miiksi suunniteltuja pasta-annoksia, vaan asiakaslahtoinen palvelumme antaa kuluttajalle
mahdollisuuden valita annokseensa itse pastan haluamineen taytteineen. Koska kyseessa on
take away - ruokapalvelu, paatuotteemme pastan lisaksi, yritys ei tarjoa kuin salaattivaih-

toehdon ja alkoholittomia ruokajuomia.

Sijainti tulee olemaan keskeisella paikalla Helsingin kantakaupunkialueella. Koska konsepti on

tarkoitettu take away - ruokailuun, ei asiakaspaikkoja ravintolassa ole kuin noin kymmenelle.
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Sisustuksen tekee ystavapiirista loytyva sisustussuunnittelija, mutta se tulee olemaan selkean
tyylikas ja raikas yhtenainen kokonaisuus, joka sisaltaa muutaman istumapaikan ravintolassa
ruokaileville seka ruokaa odottaville. Keittion toimivuudesta tulee huolehtimaan keittioalan
ammattilainen, jonka kanssa yhdessa suunnitellaan tarvittavien koneiden ja laitteiden turval-
linen seka toimiva sijoitus liiketilaan. Ravintola on auki arkisin 11-22 ja viikonloppuisin 12-22,

keittio suljetaan puoli tuntia ennen ravintolan sulkemista.

Ruokatuotteen tuotantoprosessi alkaa tuorepastan valmistuksesta, mika tullaan tekemaan
omien tyontekijoiden toimesta toimitiloissa. Annokset valmistetaan tuoreista raaka-aineista
asiakkaan toiveiden mukaan avokeittiossa paikan paalla. Tuore ja terveellisempi vaihtoehto
pikaruokailuun, ovat kilpailuvalttejamme talla alalla. Ruoan valmistaa osaava keittiohenkilo-
kunta annettujen ohjeiden mukaisesti, maksun asiakas hoitaa tarjoilijan hoitamalle kassalle
tilausvaiheessa. Tarjoilijat ovat vastuussa tilojen yleisesta siisteydesta, asiakaslahtoisen pal-

velun laadusta lisaksi vuorovastaava hoitaa rahojen tilittamisen.

Yrityksemme imagoa kuvaavia adjektiiveja ovat tuore, nopea, moderni, yksilollinen, laadukas
ja varikas. Mielikuvan tulee osoittaa asiakkaalle, miten palvelu muokkautuu asiakkaiden miel-
tymysten mukaan ja tuotteet kehittyvat globaalin kehityksen mukana. Yritys haluaa antaa

itsestaan positiivisen ja iloisen kuvan uudenlaisena ravintolatoimintana suomessa.

4.5 Tavoitteet

Tavoitteiden asettamisessa pyrimme miettimaan niiden toteutumisen realistisuutta, jotta
suurilta pettymyksilta valtyttaisiin. Suurin tavoite on myynnin suhteen yksinkertaisimmillaan
pitaa yrityksen talous kannattavana. Ensimmaisina vuosina tarkeinta on saada velkoja lyhen-
nettya suunnitellulla aikataululla, ilman etta velkaa tarvitsee ottaa lisaa. Myos omavaraisuus-
asteen paraneminen on toivottavaa, kolmessa vuodessa pyrimme omavaraisuusasteen olevan
25-35% tienoilla. Jos omavaraisuusaste on saatu viidessa vuodessa yli 40 %, mahdollinen suu-

rempi laajennus yritystoiminnalle tulee realistiseksi tavoitteeksi.

Myyntien suhteen toivomme myo0s, etta tyontekijoiden irtisanomisilta taloudellisten syiden
vuoksi valtyttaisiin. Tavoitetilanteessa saamme pitaa kaikki avausvaiheessa rekrytoidut tyon-
tekijat ja mahdollisesti pystymme palkkaamaan myos muutaman uuden ravintolatyontekijan,
etta omistajina itse pystymme keskittya hallinnollisiin asioihin. Tyontekijat tyoskentelevat
hyvinvoivina, iloisessa tyoilmapiirissa ja pystyvat halutessaan puhumaan avoimesti henkilosto-

vastaava Lehtolalle tyoongelmista.

Asiakassuhteille asetetut tavoitteet, ovat ensimmaiselle vuodelle melko korkealla. Pyrimme

panostamaan markkinointiin avausvaiheessa, jotta yritys tulisi tutuksi nopeasti mahdollisim-
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man laajalle asiakassegmentille. Toivomme etta saamme pitkaaikaisia asiakassuhteita ja kan-
ta-asiakkaiden maara koko asiakaskunnasta olisi ensimmaisen puolen vuoden aikana 25%.

Asiakaslahtoisyyteen ja sen toimivuuteen tullaan panostamaan, lisaksi tavoitteena olisi saada
tunnettavuutta juuri hyvasta asiakaspalvelusta ja sen toimivuudesta, seka tuotteiden tasalaa-

tuisuudesta.

5  Kohderyhman maaritys ja kilpailutilanneanalyysi

Koska tavoittelemme asiakkaita melko laajasta skaalasta, teemme yhdesta keskivertoasiak-

kaasta yksityiskohtaisemman kuvauksen. Kilpailutilanneanalyysi on tehty selkeana

5.1  Kohdeasiakkaat

Yrityksella on melko laaja asiakassegmentti, koska ravintola tullaan sijoittamaan melko kes-
keiselle paikalle ydinkeskustaan ja nain ollen tullaan tavoittamaan mahdollisimman monenlai-
sia ihmisia. lkajakauma ulottuu noin 20 vuodesta 45 vuoteen ja sukupuoleltaan enemman nai-
siin. Perheellisen ravintola tavoittaa sen nopeuden ja helppouden vuoksi, ravintola antaa
hieman terveellisemman vaihtoehdon pikaruokailuun. Keskeinen sijainti tuo myos laadukkaan
ja nopean vaihtoehdon lounasruokailuun, jolloin asiakasryhmana tyossakayvat urbaanit mie-

het seka naiset loytavat ravintolasta vaihtelua.

Koska ravintolan tuotteet ovat hieman normaali pikaruokalatasoa korkeammat, on asiakkai-
den vuositulot hieman keskivertoa korkeammalla. Myos laadukkuutta hakeva nuoriso, joka on
trenditietoista ja hyvin toimeentulevaa, ottavat ravintolan omakseen. Varsinaiseen seuruste-
luun paikkaa ei ole tarkoitettu, mutta toivomme kiireisten kaupunkilaisten ymmartavan miten

helposti voidaan saada tuoretta ja laadukasta pikaruokaa.

5.1.1 Keskivertoasiakkaan kuvaus

Helsingin punavuoressa asuva 34-vuotias naimisissa oleva nainen, joka tyoskentelee markki-
nointitoimistossa ja ansaitsee noin 45.000 euroa vuodessa. Nainen on perheellinen kahden

lapsen aiti, joka asuu 70 nelioisessa kolmiossa. Lapset ovat 3 ja 7 -vuotiaita.

Tyonsa ohella han harrastaa liikuntaa monimuotoisesti. Jumppien lisaksi han valmentaa tytta-
rensa jalkapallojoukkuetta ja talvisin perhe kay usein laskettelemassa. Hektinen elamanrytmi
vaatii usein nopeita valipaloja ja helppoa ruokailua. Nainen kay usein tyopaikan lounastauoilla

hakemassa nopeaa syotavaa ja kaipaa terveellisen ruokailun ohella myos monipuolisuutta.
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Pienten lasten kanssa ravintolassa kaynti on usein stressaavaa ja vaikeaa. Kuitenkin ulkona
syonti antaa perheelle helpotusta arjen ruoanlaitto rutiineihin. Tasta syysta take away - ruo-
kailu on hyva vaihtoehto tallaiselle perheelle joka kaipaa myos laadukkuutta ruokatuotteel-

leen ja ovat valmiita myos maksamaan siita.

5.2 Kysynta

Fapa tulee markkinoille ajankohtana jolloin pikaruoan kysynta on kasvussa. Lisaksi ruokailu-
tottumukset ovat muuttuneet hampurilaisista ja pizzoista terveellisempiin liha vaihtoehtoihin.
Kilpailu pikaruoka markkinoilla on kovaa. Suuret pikaruokayritykset ovat saaneet vakaan asia-
kaskunnan ja paakaupunkiseudulle on tullut muutamia uusia ravintoloita jotka painottuvat
myos italialaiseen ruokakulttuuriin, mutta perustajat uskovat menestykseen uudenlaisella ra-

vintola konseptilla, jollaista ei viela ole.

5.3 Kilpailija-analyysi

Fapa on kooltaan pieni liiketila. Suurimman osan toimitilasta vie keittictilat ja paapaino onkin
mukaan otettavalla ruoalla. Take away - ravintoloita on paakaupunkiseudulla runsaasti ja suu-
rimpina kilpailijoina pidetaankin uusia, hieman samankaltaisia ravintola konsepteja Vapianoa
ja Bravuuriaa. Koon ja liikevaihdon perusteella kilpailijana voisi pitaa Subway - ravintoloita.
Kilpailija-analyysiin on lisatty myos pikaruoka yritys McDonalds ja italialaistyyppinen a la car-

te ravintola La Famiglia.

Kilpailija-analyysi liitteessa (liite 11) on selvitetty kovimmat kilpailijat ja niiden vahvuudet
seka heikkoudet. Analyysi on tehty sanallisesti ja arvosana-asteikolla 1-5. (1 on huono ja 5
loistava) Analyysissa on selvitetty kohderyhma, tuote, palvelu, sijainti, hinta, laatu, markki-
nointi, ilmapiiri, markkinaosuus muusta kilpailuryhmasta, imago, heikkous, vetovoimatekija,

liilkevaihto ja henkiloston maara.

5.4  Asemointi

Asiakaslahtoisyys on Fapan valttikortti ja nain ollen palvelun taso ravintolassamme on korke-
alla. Hinta perustuu laadukkaisiin ja ehdottoman tuoreisiin raaka-aineisiin jotka asiakas itse
valitsee. Koska asiakas saa itse valita annokseensa haluamansa raaka-aineet, on hanella nain
myos itse mahdollisuus vaikuttaa annoksensa hintaan. Tuotevalikoimaa voidaan pitaa melko
laajana koska annokset ovat melkeinpa taysin asiakkaan muokattavissa. Pidammekin kilpailu-
valttina ravintolamme paakaupunkilaisille antamaa uudenlaista mahdollisuutta take away -

ruokailuun.
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Olemme tehneet asemoinnista hinta-laatusuhde vertailun (Liite 11). Taulukkoon valitsimme
oman yrityksemme rinnalle italialaistyyppisia ravintoloita La Famiglia, Vapiano, Bravuria, la-
hella samaa asiakaspalveluprosessia olevan Subwayn ja pikaruokaravintola Mcdonaldsin. Hin-
taa kuvaavan X-akselin oikea reunassa on edullinen ja vasemmassa kallis ruoka. Laatua kuvaa-

van Y-akselin ylareunassa on loistava ja alareunassa heikko ruoka.

6  Fapan tuotepalvelupaketti

Tuotepalvelupaketissa kdaydaan lapi liiketoiminnan kannalta tarkeimmat tuotteet. Yrityksem-
me kannalta siis eniten perehdytaan ruoka- ja palvelutuotteeseen. Ruokatuotteessa maaritel-
laan muun muassa keittion tyyli, tuotantomenetelmat, listojen kattavuus ja vaihtuvuus. Pal-

velutuote pitaa sisallaan palvelukonseptin ja -menetelmat seka henkilokunnan osallistumisen

tason.

6.1 Juomatuote ja ruokatuote

Juomavalikoima koostuu suureksi osaksi ainoastaan alkoholittomista virvoitusjuomista, jota on
helppo ottaa mukaan. Vaihtoehtoina on erilaisten limsojen lisaksi myos mehuja, vetta ja mai-
toa. Emme pida alkoholia tarpeellisena, koska ravintola on tarkoitettu take away - ruokai-

luun.

Pastaravintolana paatuotteemme on tietenkin pasta. Hankittavasta pastakoneesta riippuen
vaihtoehtoja on noin viisi, joissa on seka vehna- etta taysjyvapasta vaihtoehtoja. Lisukkeet
asiakas saa valita itse valittuun kastikepohjaan, joita ovat tomaatti, kerma ja pesto. Vaihto-
ehtoja ovat lihoista pekoni, naudan jauheliha, tai mausteinen makkara, naiden lisaksi ovat
kana ja katkarapu vaihtoehdot. Kasvikset vaihtelevat osaksi kausittain, mutta aina on saata-
villa sipuli, valkosipuli, chili, tomaatti, basilika ja rucola. Parmesanjuusto kuuluu kaikkiin pas-

toihin.

Lisaksi tarjoamme salaattivaihtoehdon. Salaatti rakennetaan valmiiksi tehtyyn salaattipoh-
jaan, johon asiakas saa taas valita suunnilleen samoista vaihtoehdoista kuin pastassa, halua-
mansa taytteen ja salaattikastikkeen. Pastan ja salaatin kanssa on mahdollisuus ostaa myos

itse leivottua leipaa.

6.2 Palvelutuote

Konsepti toimii itsepalveluperiaatteella, ollen kuitenkin hyvin asiakaslahtoinen jotta asiak-

kaan tarpeet ja toiveet pystytaan tyydyttamaan mahdollisimman hyvin. Asiakas saapuu ravin-

tolaan ja katsoo taululta pastavaihtoehdon seka sille valitsemansa taytteet. Tilauksen ja mak-
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sun jalkeen, han odottaa kasintehdyn pastan valmistumista avokeittiossa. Talloin olisi toivot-
tavaa, etta annosta tekeva asiakaspalvelija jutustelisi asiakkaan kanssa, jolloin samalla saa-

daan ongittua arvokasta asiakaspalautetta ja asiakkaiden mieltymyksia.

Konseptiin pyritaan rekrytoimaan persoonallisia asiakaspalvelijoita. Tarkeaa on etta asiakas-
palvelun laadukkuus sailyy, siksi olisi hyva loytaa tasalaatuisuuden ja persoonallisuuden kom-
binaatio asiakaspalvelulle. Tavoitteena on saada tyontekijat mukautumaan palveluun asiak-

kaista ja heidan tarpeistaan riippuen, silla asiakkaan eteen vaivaa nahneet tyontekijat muis-

tetaan useammin.

6.3 Hinnoittelu

Yrityksen tarjoamat tuotteet ovat paakaupunkiseudulla melko samanhintaisia, kuin pahimpien
kilpailijoidemme tuotteet. Annokset ovat hinnoiltaan 5-16 euron valilta, koosta ja taytteista
riippuen. Hinnoittelua tehdessa, halutaan tuotteissa olevan noin 60 % katetuotto. Juoma tuot-
teiden hinta pyorii 2 euron molemmin puolin. Myos naissa on 60 % katetuotto. Yksityiskohtai-

sempi tuotteiden hinnoittelu loytyy liitteesta 5.

Avausviikolla jaamme kuponkeja, joilla saa kolme pienta pasta-annosta kahden hinnalla. Ta-
ma kuponki on voimassa vain avajaisviikon ajan. Tulemme tekemaan myos niin sanotun ate-
riakortin. Jokaisesta yli 8 euron ostoksesta saa korttiin leiman ja kun leimoja on keratty 9,

saa ilmaisen pienen pasta-annoksen. Kortti on voimassa kaksi kuukautta.

6.4  Tuotekehitys

Tuotekehitysta tullaan tekemaan niilta osin, mita asiakkailta saadaan palautetta. Myos seson-
kien mukaan pyritaan tuomaan aina jotain vaihtelua valikoimaan. Henkiloston kouluttautumi-
sen kautta tuodaan myos paivitysta tuotteisiin, lisaksi ajan hermolla pysyminen ruokakulttuu-

rin osalta on myos tuotekehityksen tavoite.

7  Fyysisten tilojen suunnittelu

Tilojen suunnittelu tehdaan mahdollisimman mukautumiskykyiseksi, jotta konsepti voidaan
sijoittaa saatavaan liiketilaa. Suunnitelma on hyva olla viitteellinen myos siita syysta, etta
konseptin mahdollinen monistus tulevaisuudessa on helppoa. Tilojen suunnittelusta tehdaan
ammattilaisten kanssa pohjapiirustus. Pieni liiketila tarvitsee tehokkaan nelididen kayton,

johon tullaan kiinnittamaan huomiota liiketilan loydyttya.
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7.1  Liikepaikan hinta, kustannukset ja sijainti

Liiketila on viela haussa, mutta rakennusmestariopiskelija Sjoholmis kanssa tehtyjen laskel-
mien mukaan muutostyokustannukset koostuvat seuraavanlaisesti. Tyomiesten palkkaus on

25€/h. Muutostoihin saatetaan tarvita purkumies, putkimies, IV-mies, sahkomies, laatoitta-
ja/lattiavalumies, kalusteasentaja, tasoitemies/maalari ja arvioitu remonttiaika olisi maksi-

missaan 2 viikkoa. (P. Sjoholm, henkilokohtainen tiedonanto 3.8.2012)

Liiketila tullaan etsimaan Helsingin keskusta-alueelta, niin ydin keskustasta kuin itaiselta ja

etelaiselta kantakaupunki-alueelta. Tehdyn Sijaintianalyysin (liite 11) mukaan, ihanteellinen
alue liiketilan loytamiselle on itainen kantakaupunki. Pyrimme loytamaan tilan, johon ei tar-
vitse pintaremontin ja avokeittion lisaksi tehda suuria muutostoita. Kustannuslaskelmat teh-

daan alustavasti suurten muutostoiden perusteella.

7.2 Koneet & Laitteet

Keittiolaitteisiin alkuvaiheessa panostetaan toimivilla ja kompakteilla ratkaisuilla. Laitteet
tilataan suurimmaksi osaksi metokselta ja mahdollisuuksien mukaan laitteita etsitaan myos
kaytettyina. Naita laitteita ovat pastakeitin jossa kaksi allasta ja nelja koria (metos 1770
€)(eKuvasto 2012). Kolme wok induktiolietta hankitaan kaytettyina finrestalta (metos
1168,50€/kpl)(Finresta ravintolalaitteet 2012.) Yksi uusi wok induktioliesi metokselta (1500€).
Takatiloissa myos uuni leivan paistoa varten (metos 1800€) Gn-kylmavetolaatikosto (metos
1890), yksi lasiovinen jaakaappi juomille (metos 2900), tama saatetaan vuokrata myos yrityk-
selta josta juomat tulevat. (eKuvasto 2012). Lisaksi liiketiloihin hankitaan ja asennetaan yksi

kylmahuone (3000€) pastojen raaka-aineita varten. (Huoltopalvelu Harju & Vuoristo Oy 2010.)

Koska yrityksemme pyrkii myymaan ateriat mukaan, suurta tiskimaaraa ei paivan aikana tule,
kuitenkin astianpesukone, esipesusuihku ja esipesupoyta hankitaan ammattilaiskayttoon Resta
Mesta Oy:lta hintaan n 4500€ (Resta-Mesta 2012). Pyrimme myymaan mahdollisimman tuorei-
ta raaka-aineita ja tasta syysta suuria kylmasailytystiloja ei tarvita. Koska valmistamme kay-
tettavan tuorepastan itse, tullaan pastakoneeseen panostamaan useammalla tuhannella eu-
rolla. Lammitys ja ilmastointi toimivat ilmalampopumpun avulla, riippuen vuokrattavan tilan

sen hetkisista laitteista, seka keittiossa asianmukaiset liesituulettimet.

Kassajarjestelmaksi ei tulla hankkimaan pelkkaa peruskassaa, koska sen tehtava on myos esi-
merkiksi myynnin seuraaminen. Kassaksi hankitaan valineisto joka toimii myos verkkoyhteyden
katketessa, siihen on helppo perustaa tuotteita ja toimii kosketuksella, seuraa myyjakohtaista
myyntia ja katetta, seka on ajan tasalla niin myynneista kuin varastoista. Kassajarjestelma

tilataan Kasoorilta ja maksaa noin 2000 € (Ps software Oy 2012).
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7.3 Tilat & Sisustus

Tilojen suunnittelussa ja sisustuksessa kaytetaan apuna tuttavapiirista loytyvaa rakennusmes-
taria ja sisustussuunnittelijaa. Korin ja Lehtolan taustatutkimusten ja kokemusten pohjalta
tehtavat tilat suunnitellaan optimaaliseen liiketilaan joka on viela haussa. Suunnitelmasta
tehdaan siis suuntaa antava mutta ei lopullinen. Tilan tulee olla yrityksen imagoa mahdolli-
simman hyvin kuvaava ja pohjaratkaisuiltaan kompaktin toimiva. Alustava pohjapiirros on liit-
teena. (Liite 15)

Koska konsepti keskittyy ruokapalvelun toimivuuteen enemman kuin asiakaspaikkojen suunni-
teluun, kaytetaan suurin osa resursseista keittion suunnitteluun ja toteutukseen. Keittiossa
tulee olemaan tilat kahdelle samaan aikaan tyoskentelevalle kokille jotka pystyvat valmista-
maan kaksi eri annosta samaan aikaan. Lisaksi takatila johon mahtuu hyvin leipomaan aamulla
leivat, tekemaan pastaa ja misaamaan tuotteet valmiiksi keittopisteelle. Takatiloissa sijaitsee
myos kaikki raaka-aine varastot niin kuiva-aineilla kuin kylma sailyksessa olevilla tuotteilla ja
pakasteilla. Takatiloissa sijaitsee myos pieni taukotila ja erikseen on sosiaalitilat joissa 10

pukukaappia.

Asiakastilan sisustus tulee olemaan modernin kodikas. Koska haluamme my0s pysya sisustuk-
sessa ajan hermolla ja toisinaan muuttaa ravintolan ulkonakoa, hankimme kalusteet ja sisu-
tuselementit suurimmaksi osaksi ikeasta. Nelja baaripoytaa (lkea 150 €/kpl), 14 baarituolia
(Ikea 35€/kpl), valaisimet (lkea 400€), sisustus- ja keittiotekstiilit (n. 200€).

Aterimet ja keittiovalineet seka wokkipannut induktioliesille tilataan Resta Masa Oy:lta, bud-
jetti naille on n. 2000€. (Inter IKEA Systems B.V. 1999 - 2012 & Resta Masa Oy 2012.)

8  Markkinointiviestintasuunnitelma

Markkinointiin tullaan panostamaan koska kyse on taysin uudesta konseptista Suomessa. Koska
molemmilla perustajilla on kontakteja laadukkaisiin markkinointifirmoihin, tullaan niita kayt-
tamaan jotta kustannukset saadaan pysymaan minimissa. Seuraavassa kaydaan lapi markki-

nointiin ja myyntiin liittyvia seikkoja.

8.1  Suhdetoiminta

PR-toiminnassa tullaan kayttamaan runsaasti sosiaalista mediaa. Sosiaalisen median lisaksi

ennakkomainontaan panostetaan ja asiakaskunnan odotusta ja ihmetysta pyritaan lisaamaan
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ennen liikkeen avaamista. Lisaksi PR-toiminnassa pyritaan huomioimaan alihankkijat ja yhteis-

tyokumppanit jolloin varmistetaan luotettavat toimitusketjut.

Markkinointi alkaa jo henkiloston rekrytoinnista ja henkilokuntaa pyritaan motivoimaan tarvit-

taessa koulutuksin, palkinnoin ja virkistyspaivin.

8.2 Mainonta

Mainonta on paaosin sahkoisessa mediassa ja jo edella mainitussa sosiaalisessa mediassa. Mai-
nonnan suunnittelu annetaan mahdollisesti mainostoimisto King:lle Korin kontaktien vuoksi.
Verkkosivut aukaistaan viimeistaan ravintolan avautuessa ja kotisivut suunnittelee joko mai-

nostoimisto King tai Korin toinen Internet markkinoinnin kontakti.

Mainostoimisto King mahdollisesti suunnittelee esitteet ravintolasta ja sen palvelusta. Myos
muut mahdolliset kontaktit eri markkinointitoimistoihin kaydaan lapi mainontaa tehdessa.
Tarkeinta on, etta nakyvyytta on jo ennen avaamista ja avajaisviikolla mainonta huipentuu

erilaisiin tempauksiin.

8.3  Myynninedistaminen

Avajaisviikkoina jaetaan esitteita ja tarjouskuponkeja vilkkailla liikennevaylilla ravintolan
laheisyydessa. Tassa apuna kaytetaan mahdollisesti promootiotoimistoa. Henkilokunta tullaan
ohjeistamaan lisamyyntiin jo perehdytystilaisuudessa. Perehdytyksessa kaydaan lapi tuotteet,
joissa katteet ovat tuottavimmillaan ja joita suositellaan asiakkaille. Lisamyyntina pyritaan
muun muassa saamaan aterian ostaneen asiakkaan mukaan myos leivat ja juoma. Kuukausit-

tain palkitaan parhaan myynnin aikaansaanut tyontekija.

8.4  Myyntityo ja asiakaspalveluprosessi

Seuraavassa lapikaytava asiakkaan palvelupolku on suunniteltu mahdollisimman toimivaksi
niin asiakkaan kuin tyontekijan nakokulmasta. Apuna prosessikuvauksen tekemisessa on kay-
tetty tutkimusmenetelmia. Olemme tehneet osallistuvaa havainnointia muutamassa hieman
konseptimme tyylisessa ravintolassa ja benchmarkanneet ulkomailla toimivien take away -
pastaravintoloiden nettisivuja. Lapikaytavat kolme konseptimme kannalta keskeista palvelu-
tuokiota ovat suunniteltu kuitenkin mahdollisimman joustaviksi ja kustannustehokkaiksi yri-

tyksemme kannalta. Alla kuvio 3 kuvaamassa asiakkaan palvelupolkua.
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Kuvio 3: Asiakkaan palvelupolku

1. Asiakas astuu sisaan
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3. Palveluproses:

paattaminen ja p

*  Ruoan valmistuttua a
ottaa laatikon ja tilau
heessa tehdyn kuitin
jalkeen siirtyy kassalle
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*  Kassatyontekija pyrkii
maan lisamyyntid mu

Puhtaaseen liiketilaan sisaan astuttaessa korviin kantautuu miellyttavaa nykymusiikkia. Heti

eteistilasta avautuu nakyma avokeittioon, jossa iloinen kokki tervehtii sisaan tulleen asiak-

kaan ja toivottaa tervetulleeksi. Henkilokunta pyrkii huomioimaan jokaisen asiakkaan yksiloi-

na ja kanta-asiakkaita voidaan tervehtia nimella. Asiakas saa kateensa listan missa neuvotaan

palvelun eteneminen jatuotevalikoima. Jos palvelutiskilla on ruuhkaa, asiakasta pyydetaan

odottamaan vuoroaan ja miettimaan samalla haluamaansa ateriaa. Jos liikkeessa on kova

ruuhka, ilmoitetaan asiakkaille miten kauan ruokaa joutuu suunnilleen odottelemaan.

2. Asiakkaan tarpeiden kartoittaminen ja myyntineuvottelu

Asiakas siirtyy avokeittion eteen seisomaan ja kertoo tilauksensa jos tietaa mita haluaa. Jos

asiakas taas on epavarma, tiedustellaan hanen mieltymyksiaan ja mahdollisia allergioita.

Osaava keittiohenkilokunta suosittelee erilaisia vaihtoehtoja. Kun ateria on paatetty, alkaa

kokki valmistaa ruokaa ja samalla jutustelee asiakkaan kanssa, jos asiakas vaikuttaa vasyneel-

ta tai huonokuntoiselta voidaan hanta pyytaa istumaan ja odottelemaan ruoan valmistumista.

3. Palveluprosessin paattaminen ja poistuminen

Ruoan valmistuttua asiakas ottaa laatikon ja tilausvaiheessa tehdyn kuitin ja menee kassalle

maksamaan. Tassa vaiheessa kassatyontekija pyrkii lisamyyntina saada asiakkaalle myos juo-

man mukaan. Kiireesta ja asiakkaasta riippuen voidaan lahtotilanteessa viela jutustella ja

saada asiakas palaamaan ravintolaan viela uudelleen.
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9  Henkilostosuunnitelma

Yrityksen konsepti ei vaadi suurta tyontekijamaaraa. Kuitenkin yrityksen henkiloston vaati-
muksista tehdaan selkeat linjaukset joiden avulla rekrytointiprosessi tulee olemaan selkea ja
nopea. Organisaatioon kuuluvien tehtavat tullaan myos selkiyttamaan, talloin tulee myos mie-
tittya yksityiskohtaisemmin tarvittavien tyontekijoiden maara. Myos sidosryhmat ja niiden

tarpeellisuus kaydaan lapi henkilostosuunnittelussa.

9.1 Tyontekijan kuvaus

Yrityksemme tyontekijat ovat ravintola-alan ammattilaisia. Alan peruskoulutus on minimivaa-
timuksena, myos hygieniapassi on suoritettu ja salmonellatodistus taytyy loytya. Tyokokemus-
ta alalta ei paljon vaadita, koska alan perustutkinnon omaava henkilo on tehnyt tyota myos
kaytannossa koulun puolesta. Pidamme kuukauden koeajan tyontekijoillemme, jotta voimme
varmistua heidan tarpeellisesta tietotaidosta ja osaamisesta. Avaamisvaiheessa uusille tyon-

tekijoille pidetaan kunnon perehdytys, niin konseptin sisallosta kuin kaytannon toteutuksesta.

Luonteenpiirteeltaan on oltava tasmallinen ja tiettya pelisilmaa tyontekoon seka myyntival-
mius on loydyttava. Positiivinen elamanasenne ja aito kiinnostus niin alasta kuin yrityksesta-
kin ovat vaatimuksena kaikille tyontekijoille. Nuorekkaaseen ja raikkaaseen yritykseen sopivat

tyontekijat voisivat myos itse olla asiakkaita.

9.2 Organisaatio

Toimitusjohtajana yrityksessa toimii Kori, joka huolehtii suhteista rahoittajiin ja viranomai-
siin. Hanen vastuullaan on myos yrityksen myynnista ja markkinoinnista huolehtiminen. Lehto-
la toimii ravintolajohtajana ja on nain vastuussa ravintolan operatiivisesta toiminnasta, han-

kinnoista, henkilostoasioista ja raportoinnista.

Ravintolaan palkataan viisi kokoaikaista tyontekijaa. Kaikkien valittavien tulee osata niin ra-
vintolan keittio- kuin tarjoilutoita. Heidan toimenkuvaansa kuuluu ravintolan pyorittaminen
siina maarin, etta he osaavat itsenaisesti avata ja sulkea ravintolan, seka kaksi tyontekijaa
palkataan vuoropaallikon pestiin jolloin heidan tyohon kuuluu myos inventaarioiden tekemi-
nen, tilittaminen seka vastuu tilauksien toimittamisesta ravintolajohtajalle. Vuoropaallikot

toimivat myos tyontekijoiden viestinviejina.
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9.3  Miehityssuunnitelma ja henkilostokulut

Henkilostotarpeiden suunnittelu on alkuvaiheessa hieman hankalaa, koska aloittava yritys ei
tieda viela miten paljon asiakkaita tulee mihinkin aikaan. Kuitenkin selkeat ruuhkahuiput,
esimerkiksi lounasaikaan kaytetaan maksimityovoimaa. Kun yritys on ollut toiminnassa jonkin
aikaa, miehityssuunnitelma tehdaan uusiksi. Talloin sen tekoon kaytetaan apuna muun muassa
kassaraportteja, joista nahdaan kunkin paivan myyntiluvut. Lisaksi asiakastutkimuksia teke-
malla ja asiakastiheytta tarkastelemalla tyovoiman tarve saadaan selville eri aikoina. Aloitus-
vaiheessa myos Kori ja Lehtola ovat mahdollisimman paljon paikalla yrityksessa, jotta ylimaa-

raisia vuokratyontekijoita ei tarvitsisi ottaa.

Henkilosto tyoskentelee kolmessa vuorossa. Vuorot ovat aamu 8-15 ilta 15-23 ja vali 11-20.
Aloitusvaiheessa vakinaisia tyontekijoita on vuorossa aina kolme ja omistajat mahdollisuuksi-
en mukaan. Myohemmin ruuhka-aikoihin mahdollisesti palkataan ekstratyovoimaa, jolloin

myos olisi toivottavaa etta he olisivat niin sanottuja vakituisia ekstratyontekijoita.

Palkkaus tulee tyoehtosopimuksen mukaan. Keskiarvopalkka on 2017 euroa kuukaudessa tar-

joilijoilla ja esimiehilla 2619 euroa kuukaudessa.

9.4  Henkiloston kehitys ja seuranta

Koska henkilokunnan hyvinvointi on yksi yrityksen tarkeimmista asioista, tullaan heihin uh-
raamaan yrityksen varoja samoin kuin esimerkiksi tuotantoon ja markkinointiin. On tarkeaa
etta henkilostolle annetaan mahdollisuus jatkuvasti kehittaa niin itseaan kuin tyotaan ja tyo-
ymparistoaan, tama on keino pitaa tyontekijat motivoituneina ja samalla yrityksen kilpailuky-
kyisena. Kun tyontekijat on rekrytoitu, heidat koulutetaan ja perehdytetaan tehtaviin alusta-
vasti suunnitellulla palkallisilla koulutus ja tutustumispaivilla, jossa tavoitteena kouluttautu-
misen lisaksi on luoda henkilostolle tiimihenkea ja yhteen kuuluvuutta. Koulutuksessa sitoute-
taan henkilosto konseptin toimintaan ja kaydaan lapi kaikki liiketoimintaan seka turvallisuu-

teen kuuluvat asiat.

Jatkossa resurssien ja henkiloston mieltymysten mukaan annetaan mahdollisuus lisakouluttau-
tumiseen tyonteon ohella. Motivaatiota yllapidetaan myos henkilokohtaisella palautteenan-
nolla, josta vastaa Lehtola. Hanen tehtaviinsa kuuluu seurata ravintolan yleista ilmapiiria seka
henkiloston osaamista ja ammatillista kehittymista. Kuukausittain pidetaan palaveria koko
henkiloston kanssa toiminnan kulusta ja muista tarpeellisista asioista. Lisaksi tarpeen mukaan

kaydaan henkilokohtaisia kehityskeskusteluja.
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9.5 Sidosryhmat

Jo yrityksen perustamisvaiheessa omistajien sidosryhmalla on suuri rooli. Korin ja Lehtolan on
tuotava oma osaamisensa, paaoma seka tietenkin yritysidea. Koska tarvitsemme yrityksen
perustamiseen vierasta paaomaa, ovat rahoittajat siina tapauksessa tarkea sidosryhma, ra-
hoittajiksi haemme ainakin Finnwera Oyj:ta. Yksi sidosryhma on segmentoidut asiakkaat, jot-
ka tuovat yritykselle tuottoa, seka tietenkin rekrytoidut tyontekijat. Myos ekstratyovoimapal-

velut, meidan tapauksessamme Hr-House Oy on sidosryhma.

Jotta ravintolassa olisi tuotteita mita myyda, tarvitaan tavarantoimittajia. Tama sidosryhma
tullaan arvioimaan ja pyrimme loytamaan toimittajan jonka hinta-laatu suhde on kohdallaan
ja jolla olisi mahdollisimman useita tarvitsemiamme tuotteita. Alustavasti tulemme kaytta-
maan tavarantoimittajana Heinon tukkua. Tavarantoimittajan tuotteet tulisivat vastata lii-
keideamme mukaista tuoretta ja laadukasta linjaa, johon pystymme luottamaan. Yritykset
jolta ostamme tarvittavat koneet ja laitteet tietavat huoltopalvelun joka on myos sidosryhma,
naita yrityksia ovat metos seka Resta Masa oy. Naihin ryhmiin kuuluvat myos ulkoistettu kir-

janpitopalvelu Tilipiste Oy ja julkinen valta.

10 Taloussuunnitelma

Taloussuunnitelma sisaltaa suunnitellun yrityksen tarkeimmat tunnusluvut.

10.1 Paaoman tarve

Laskelmat on tehty noin 10 asiakaspaikan, 100 neliometrin pikaruokaravintolalle. Paaoman
tarpeeksi arvioidaan nain alkuun noin 100 000 euroa. Fapa perustetaan kantakaupunki alueel-
le ja liiketila on tarkoitus vuokrata. Valmiita ravintolaliiketiloja on erittain vahan tarjolla jo-
ten paaosin liiketilaa etsitaan sopivan sijainnin, koon ja hinnan mukaan. Vuokraksi on maari-
telty 1000-2000 euroa. Liiketilan muuntamiseen on laskettu menevan noin 20 000 euroa, riip-
puen toki lopulta valittavasta liiketilasta ja sen kunnosta. Ravintola pyritaan perustamaan jo
valmiiseen ravintolatilaan, nain ollen saastettaisiin kustannuksissa ja nopeutettaisiin mahdol-
lisia lupa-asioita. Jos valmista ravintola toimitilaa ei loydy, pohditaan tarpeeksi ison ja edulli-

sen toimitilan hankintaa. Toimitila on tarkoitus vuokrata.

Koneita ja laitteita ostetaan noin 32 000 euron edesta joista suurin investointi on pastakone.

Suurin osa koneista pyritaan ostamaan kaytettyina mutta hyva kuntoisina.
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Ravintolan kalusteet ja sisustus ostetaan suurimmalta osin IKEA:sta ja koska asiakastilat ovat
melko pienet, ei tahan ole budjetoitu valtavasti resursseja. Sisustukseen ja irtaimistoon on

budjetoitu noin 5 500 euroa. Kayttopaaoman tarpeeksi on arvioitu noin 25 000 euroa.

10.2 Myyntiennuste ja tulosennuste

Myyntiennuste perustuu ravintolan asiakkaan suorittamaan keskiostokseen, joka on arvioitu

olevan noin 8,78 euroa. Tama jakautuu tuoteryhmien osalta seuraavanlaisesti:

Ruokatuotteet 81 %

Juomatuotteet 19 %

Kuukausimyynnin on arvioitu olevan noin 65 000 euroa. Myynti painottuu arkisin lounaaseen ja
iltapaivaan, seka viikonloppuna iltoihin. Myynti jakaantuu eri viikonpaivien osalta seuraavan-

laisesti:

Maanantai n.1700
Tiistai n. 1700
Keskiviikko n. 2100
Torstai n. 1800
Perjantai n. 2600
Lauantai n. 2800

Sunnuntai n. 2100

Tulosennuste perustuu myyntiennusteeseen ja muihin laskelmiin jotka nakyvat liiketoiminta-
suunnitelman laskentakaavioissa. Arvio on pyritty tekemaan maltillisesti.

Ensimmaisen vuoden liikevaihdoksi arvioidaan vajaata 700 000 euroa. Myyntikatteen osuus on
60 % ja kayttokatteeksi jaa 8,1 %.

10.3 Rahoitus

Rahoitusta haemme eri liikepankeista ja tutkimme mista saamme parhaan sopimuksen, myos

mahdolliset tukihakemukset lahetetaan ELY-keskukseen.
10.4 Talouden seurantasuunnitelma
Tilitoimisto pitaa tarkasti huolen yrityksen tuloista ja menoista. Toimiston kanssa pidetaan

yksityiskohtainen palaveri kaksi kertaa kuukaudessa, jolloin kaydaan lapi tilinpito ja jonka

pohjalta mietitaan mahdollisia muutoksia jotta tulos olisi tyydyttava. Lisaksi seuraamme kas-
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sajarjestelman ja tilityksien pohjalta paivittaisia myynteja, joiden pohjalta varsinkin alkuvai-

heessa tehdaan henkilostosuunnitelmat.

11 Riskianalyysit

Yritystoimintaan liittyy suuri maara erilaisia uhkia ja epavarmuustekijoita. Tavoitteena olisi
kartoittaa mahdollisimman suuri osa mahdollisista riskeista ja jo etukateen miettia niille rat-
kaisut. Kaymme lapi yritystoimintamme kannalta suurimmat mahdolliset riskitekijat joita ovat

liikeriskit ja vahinkoriskit.

11.1  Liikeriskit

Liian vahainen tieto ravintola-alalta saattaa johtaa tyypillisimpiin alan sudenkuoppiin. Kuiten-
kin pidamme itseamme niin tyokokemuksen kuin koulutuksenkin kannalta, melko tietoisina
alasta. Kuitenkin nuoren ikamme vuoksi emme voi vaittaa etta tiedostaisimme jo kaiken,
mutta kontaktiemme kautta saamme apua alan osaajilta ja luemme jatkuvasti lisaa alasta niin
mediasta kuin kirjallisuutenakin. Myos kilpailijoiden toimintaa seurataan aktiivisesti, jotta

pystymme toimimaan heidan rinnallaan emmeka pienena yrityksena jaa kilpailijoiden varjoon.

Liikeriskeista voidaan erottaa markkinariskit, joita omalla kohdallamme voivat olla esimerkik-
si tuotteen vaaranlainen hinnoittelu kohderyhmaa ajatellen. Kohdallamme saattaa tulla vas-
taan ongelma take away - ruokailun kohdentamisesta laatutietoisille aikuisille ihmisille. Py-
rimmekin luomaan heti alussa imagon juuri laadukkaasta take away - ruoasta, jotta kohde-
ryhmamme saadaan kiinnostumaan tuotteistamme. Onkin tarkeaa etta osaamme kohdentaa
markkinoinnin segmentoidulle asiakasryhmalle, riskina siis on etta mainonta ei loyda tarpeeksi

laajasti kohderyhmaamme.

Alkuvaiheessa saattaa myos olla etta otamme itsellemme liian paljon vastuuta ja yritamme
hoitaa mahdollisimman paljon itse, jonka seurauksena tulee loppuun palaminen. Tarkeaa on-
kin siis etta tiedostamme osaamisemme tason, emmeka yrita tehda kaikkea itse. Pyrimme
valttamaan taman riskin jakamalla ensin vastuut keskenamme ja miettimaan heti mita asioita
ja tehtavia on hyva ulkoistaa. On tarkeaa seurata myos henkiloston hyvinvointia, ettemme

sysaa myoskaan heille liikaa vastuuta ja muistamme tarpeen tullen myos palkita heita.

Yrityksen taloudelle ulkopuoliset riskit saattavat olla suurimpia kompastuskivia, koska niihin
ei useinkaan pysty vaikuttamaan. Korkojen nousu akillisesti, hankaloittaa ja hidastaa velkojen
takaisinmaksua. Kuitenkin uskomme etta maailman tapahtumien, kuten vaalien, verojen ja
lakkojen seuranta auttaa varautumaan mahdollisiin taloudellisiin riskeihin. Myos suuri raaka-

aine kustannusten nousu on riski, kuten talla hetkella kotimaisen lihan hinnan nousu saattavat
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olla riski hinnoittelupolitiikan kannalta. Alustavasti hinnoittelemme kuitenkin tuotteet niin,

etta akilliset raaka-aine kustannukset eivat vaikuta tuottoihin.

11.2 Vahinkoriskit

Vahinkoriskeja ravintolatoiminnassa voi olla useita. Pienena yrityksena myos henkilostoriskien
mahdollisuus on melko pieni ja nama pienetkin riskit pyritaan minimoimaan tyoturvallisuusoh-
jeita noudattamalla. Keittiossa toimii enimmillaan kolme henkiloa ja toimitilat suunnitellaan
ammattilaisten kanssa mahdollisimman turvallisiksi ja ergonomisiksi. Koska ruoka valmiste-
taan asiakkaan nakyvilla, kiinnitetaan ruoan valmistuspisteeseen paljon huomiota myos asiak-

kaiden turvallisuuden kannalta.

Vaikka paloturvallisuus suunnitelmaa ei nain pieneen yritykseen tarvitse erikseen tehda, on
liiketilan loydyttya tehtava kuitenkin henkilokunnalle selkeat saannot turvallisuuden takaami-
seksi. Vahinkoriskeihin luemme kaiken mahdollisen ilkivallan ja rikokset mita juuri paakau-
punkiseudulla saattaa tapahtua. Naihin yrityksemme ottaa tietenkin lakisaateiset vakuutukset
ja vakuutusyhtion kanssa keskustelemme myos joistain vapaaehtoisista vakuutuksista tarpeen

mukaan.

Pahin riski on meille yrittajina konkurssi ja siihen tuskin voi edes taysin varautua. Konkurssiin
paatyminen ei valttamatta ole taysin yksiselitteista, mutta tallaiseen kriisiin joutumisen va-
ralle voi kuitenkin tehda suunnitelman. Suunnitelmassa otetaan huomioon ensinnakin sidos-
ryhmilta tulevat vaatimukset maksamisen ja lainsaadannollisten asioiden suhteen. Kuitenkin

konkurssitapauksessakin riskin jakaminen kahden yrittajan kesken helpottaa siita selviamista.

12 SWOT-analyysi

SWOT -analyysi loytyy liitteesta 13. Analyysia tehdessa huomasimme vahvuuksia loytyvan
kaikkein eniten. Ravintolassamme kaytetaan laadukkaita raaka-aineita ja tuotteissa on riitta-
va katetuotto, joka ei kuitenkaan ole pikaruokalaan liian korkea. Epavakaa taloustilanne lisaa
pikaruokaloiden kysyntaa joten myos sita ravintolalla loytyy. Kysyntaa uskomme olevan myos
sen puolesta, etta konseptimme on Suomessa aivan uudenlainen. Tulevan sijainnin pitaisi olla
vahvuus ja asiakkaiden on helppo loytaa paikalle. Vahvuutena pidamme myos nuorta ikaamme
ja yrityksen pienta kokoa. lkaamme siina mielessa etta intoa ja jaksamista riittaa, seka orga-

nisaation koko nopeuttaa paatosten tekoa.

Nuori ika voi toisaalta olla myos heikkous, koska yrittajyydesta ei viela ole konkreettisesti
kokemusta. Lisaksi omaa paaomaa ei ole viela ehditty keraamaan, kun suuntaamme suoraan

opiskelijaelamasta yrittajyyteen. Myos pieni liiketila ja vahainen asiakaspaikkojen maara voi
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olla heikkous, talloin isommat ryhmat eivat helpostikaan loyda ravintolaamme. Naiden lisaksi
tarjolla on vain rajallisesti tuotteita, mika saattaa karkottaa pois isommat ryhmat, jotka eivat

loyda kaikille mieluista vaihtoehtoa valikoimastamme.

Mahdollisuuksia uudella konseptilla varmasti tulee olemaan. Laadukkailla ja terveellisilla ate-
riavaihtoehdoilla on hyva mahdollisuus menestya, ruokatrendien vaaliessa yha terveellisem-

paa ruokavaliota. Konseptia on tulevaisuudessa helppo monistaa ja laajentaa sen yksinkertai-
suuden vuoksi. Myos organisaatioltaan pieni yritys, pystyy muuntautumaan nopeasti asiakkai-

den mieltymysten mukaan

Suurin uhkamme on, etta kohderyhmamme ei tule ottamaan uutta konseptia omakseen tai

pahimmillaan emme pysty kohdentamaan markkinointia niin, etta tavoittaisimme heita. Uh-
kana on myos, etta ruoka ei tayta etukateen annettuja odotuksia ja asiakkaat joutuvat pet-
tymaan. Vallitseva epavakaa taloustilanne, saattaa myos vahentaa ulkona syomista, eivatka
asiakkaat halua kayttaa varojaan laadukkaaseen pikaruokaan. Kilpailu pikaruokamarkkinoilla
kiristyy ja muutamat isot yritykset ovat jo vakiinnuttaneet asemansa markkinoilla niin hyvin,

etta voi olla haasteellista saada oma ravintola menestymaan.
13 Toimeenpanosuunnitelmat
Toimeenpanosuunnitelma on esitetty graafisena toteuttamisaikataulu liitteessa (liite 14).

Taulukko on vain suuntaa antava. A-kirjain merkitsee ravintolan avaamishetkea. Yksi solu vas-

taa yhta viikkoa ja tummennetut solut tarkoittavat toteuttamisajankohtaa.
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Liite 2: Alan tunnuslukuja

Vuosi

2012

Ravintolatyyppi

Pikaruokaravintola, takeaway
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muutos vuodesta 2010

Toimipaikkoja/koko maa 2126 kpl 2,4
Toimipaikkoja/Helsinki 181 kpl 0
Asiakaspaikkoja/koko maa 222832 kpl 0
Asiakaspaikkoja/Helsinki 11918 kpl 0
Konkurssien lukumaéara 217 kpl/v |6+
Vuosimyynti/koko maa 720 000 000 € 0
Vuosimyynti/Helsinki - € 0
Myynti/asiakaspaikka/ koko maa 269 € / kk 0,0
Myynti/asiakaspaikka/ Helsinki - € / kk #JAKO/0!
Hintakehitys 2,17 %
Kotitalouksien HR-menot 5940000000 € /v |0 |
Alan ty6llinen tyévoima 78900 pax
Keskivuosiansio tarjoilija 2017 € / kk
Keskivuosiansio esimies 2619 € / kk
Kustannusrakenne 2010
%
Myynti | 0
Oikaisuerét | 0
Liikevaihto | 100
Aineostot | 43,6
myyntikate | 0
H16stokulut (sis. sivukulut) | 26
palkkakate | 47,7
Vuokrakulut | 13,2
Muut kiinteét kulut | 25,5
kayttokate | 9
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Liite 3: Paaoman tarve

Investoinnit
Liiketoiminta | Yhteensa | - € |
Suunnittelu | Yhteensa | 1000,00 € |
Liiketila Kiinteistd - €
Rakennus - €
Muutostyot 20 000,00 €
Yhteensa 20 000,00 €
Koneet ja laitteet Ostohinta 30 360,00 €
Asennus 1 500,00 €
Kuljetus 800,00 €
Korjaus - €
Yhteensa 32 660,00 €
Kalusto & kulkuneuvot Ostohinta - €
Asennus - €
Kuljetus - €
Korjaus - €
Yhteensa - €
Sisustus | Yhteensa | 3100,00 € |
Irtaimisto | Yhteensa | 2600,00 € |
| Investoinnit yhteensa 59 360,00 € |
Kayttopadoma
Perustamiskulut | Yhteensa | 482,50 € |
Vuokrat | Yhteensa | 150000 € |
Palkat | Yhteensa | 12781,00 € |
Hallinto | Yhteensa | - € ]
Markkinointi | Yhteensa | 500000 € |
Varasto | Yhteensa | - €|
Vakuudet ja ennakkomaksut | Yhteensa | 4500,00 € |
Kateisvarat | Yhteensa | 100000 € |
Muut | Yhteensa | - €|
| Kéayttbpadoma yhteensa 25263,50 € |

| Pa&omantarve yhteensé 84 623,50 € |




Liite 4: Rahoitus

Oma péaoma Osakepadoma 20 000 €
Osakaslainat - €
Yhteensa 20 000 €
Vieras paddoma Pitkdaikaiset lainat - €
Lyhytaikaiset lainat - €
Luotollinen tili - €
Ostovelat tavarantoimittajille - €
Muu vpo
Yhteensa - €
Erityisrahoitus Tuet - €
Avustukset - €
Yhteensa - €
Kaikki yhteensa 20 000 €
Laskettu pddomantarve 84 624 €
Yli- / alijadma -64 624 €
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Liite 5: Ostos ja hinnat
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Tuoteryhmén Tuoteryhméan
osuus kokonais- Tuotteen Tuotteen osuus tuotteen Arvio tuoteryhman
myynnista verollinen hinta |ryhméan myynnista | keskiarvohinta [kateprosentista
% € % € %
Ruokatuotteet 90 60
Pasta + kastike + 2 kasvista pieni 7,6 12
Pasta + kastike + 2 kasvista iso 9,9 16
Pasta + kastike + 2 kavista + liha pieni 11,6 18
Pasta + kastike + 2 kasvista + liha iso 16 22
Salaatti + kastike + tayte pieni 5 6
Salaatti + kastike + téyte iso 7,5 10
Erikoistilaus 1 13,7 8
Erikoistilaus 2 20 6
Leipa/kpl 0,25 2
yht. 100 9,50
Alkoholit 0 0
Alko 1 0 0
Alko 2 0
Alko 3 0 0
Alko 4 0 0
Alko 5 0 0
Alko 6 0 0
yht. #ARVO!
Olut 0 0
Olut 1 0
Olut 2 0
Olut 3 0
yht. :: 0,00
Virvoke 10 60
Vesi 19 30
Limonaadit 2,5 50
Kahvi & Tee 2,3 20
yht. 100 2,28
Muut 0 0
Muut 1 0
Muut 2 0
Muut 3 0
yht. i: 0,00
Tupakka 0 0
Tupakka 1 0
Tupakka 2 0
Tupakka 3 0
yht. i 0,00
100
Keskiostos (sis.alv] 8,78
[MyKa-% KA 60
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Liite 6: Myynti ennuste perustuen keskiostokseen
Aika Asiakkaita / osto] Myynti |Keskiostos 8,78 € |
Maanantai
Lounas 90 790,02 myynti / vko 14615 €
iltapaiva 40 351,12 myynti/kk| 63333 €
alkuilta 60 526,68 myynti /v| 759999 €
loppuilta 0 0,00
Yhteensa 190 1667,82 My / as.pa. / kk[ #JAKO/O!
My / as.pa. /v[ #JAKO/O!
Tiistai
Lounas 95 833,91
iltapaiva 40 351,12
alkuilta 60 526,68
loppuilta 0 0,00
Yhteensa 195 1711,71
Keskiviikko
Lounas 110 965,58
iltapaiva 50 438,90
alkuilta 75 658,35
loppuilta 0 0,00
Yhteensa 235 2062,83
Torstali
Lounas 100 877,80
iltapéiva 40 351,12
alkuilta 55 482,79
loppuilta 0 0,00
Yhteensa 195 1711,71
Perjantai
Lounas 120 1053,36
iltapaiva 60 526,68
alkuilta 110 965,58
loppuilta 0 0,00
Yhteensa 290 2545,62
Lauantai
Lounas 90 790,02
iltapaiva 110 965,58
alkuilta 120 1053,36
loppuilta 0 0,00
Yhteensa 320 2808,96
Sunnuntai
Lounas 100 877,80
ilttapaiva 60 526,68
alkuilta 80 702,24
loppuilta 0 0,00
Yhteensa 240 2106,72
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Liite 7: Tuntilaskelma
Tuntipalkka 11,00 €
Sivukulut (%) 23
Tuntipalkka sivukuluineen 13,53 €
ma i ke to pe la su
Sali 7 7 7 7 7 6 6
Keittio 21 | 21 | 21 21 21 |1 20 | 20
Muut 0 0 0 0 0 0 0
28 28 28 28 28 26 26
Tunnit vilkossa 218
Tunnit kuussa 945
Henkil6kuntaa tanitaan 6,00
Henkildstokulut / Kk (sis. siwkulut) 12781 €
Vahimmaisliikevaihtovaatimus 51125 €
Vahimmaismyyntivaatimus 62 373 €
Ennustettu kuukausimyynti| 63 333 € |
1,5 %

Ennustetun myynnin ja myyntivaatimuksen ero
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Liite 8: Tulosennuste ensimmaiselle vuodelle

Tulosennuste perustuen aikaisempiin laskelmiin

kk koko vuosi
€ % € %
Myynti] 63333 759999
Oikaisuerat 7286 13 87434 13

Liikevaihto] 56047 100 672566 100

Aineostot] 22419 40,0 269026 [ 40,0

Myyntikate] 33628 60,0 403539 | 60,0

Henkildstokulut (sis. siwukulut)] 12781 22,8 153376 | 22,8

Palkkakate] 20847 37,2 250163 | 37,2

Vuokrakulut 2000 13,2 24000 3,6
Muut Kiinteat kulut 14292 25,5 171504 25,5

Kayttokate] 4555 8,1 54659 8,1
Apulaskelma
kk koko vuosi
€ % € %
Myynti] 63333 759999
Oikaisuerat 0 0 0 22

Liikevaihto] 63333 100 759999 100

Aineostot] 25333 40,0 304000 | 40,0

Myyntikate] 38000 60,0 456000 [ 60,0

Henkildstokulut (sis. siwkulut)] 12781 20,2 153376 | 20,2

Palkkakate| 25219 39,8 302623 | 39,8

Vuokrakulut 2000 3,2 24000 3,2

Puhtaanapitokulut 1429
Kayttotarvikekulut 1429
Musiikki- ja viihdekulut 1429
Markkinointikulut 1429
Hallintokulut 1429
Energiakulut 1429
Vakuutukset 1429
Tietoliikkennekulut 1429
Korjaus ja kunnossapito 1429
Sekalaiset kulut 1429

Muut Kiinteét kulut yht.] 14292 22,6 171504 | 22,6

Kéayttokate 8927 14,1 107119 | 14,1




Liite 9: Tunnusluvut

Toiminnan laajuus Kuuk ausimyynti
Vuosimyynti

Koko paaoma
Henkiloston maara
Tehokkuus Myynti / tehty tyotunti
Myynti / asiakaspaikka
Myynti / tyontekiija
Myynti / nelio
Keskiostos / asiakas

Kateprosentit Myyntik ate

Kayttok ate
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63333 €

759999 €

20000 €

6 pax

67€ |

€/ kk

10559 €/ kk

€/ kk

878 € |

60,0 %

14,1 %
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Liite 10: Kuviot

Tuotejakauma

O Ruokatuotteet
@ Alkoholit
0OOlut

OVirvoke

B Muut
OTupakka

Viikkomyynti

3000,00

2500,00

2000,00

1300,00

1000,00

500,00

0,00

Maanantai Tiistai  Keskivikko  Torstai Perjantai  Lauantai  Sunnuntai




70

Liite 1
Liite 11: Voimavara-, sijainti- ja kilpailija-analyysi
Henkiset resurssit Taloudelliset resurssit Fyysiset resurssit Sosiaaliset resurssit Kehitettdvaa
Elina Lehtola| Korkea motivaatio, HR- Ei omaa paaomaa Aikomus tydskennella Kontakteja ravintola-alan [Talouden hallinta
osaamista, Kokemusta ravintolassa toimijoihin ja HR-alan
ravintola-alalta kokopéivéisesti, nuorena | ammattilaisiin
henkilona jaksaa pitkaan
Jesse Kori| Korkea motivaatio Mahdollisuus sijoittaa Aikomus tydskennella Kontakteja ravintola-alan [Ravintola-alan osaaminen,
Hallitsee myynnin ja pienia maaria varoja ravintolassa toimijoihin, rakennusalan [esimies osaaminen
markkinoinnin perusteet yhtiéon kokopéivéisesti, nuorena | ammattilaisiin ja
Kokemusta ravintola- henkilona jaksaa pitkaan [ markkinointialan
alalta ammattilaisiin
Tarkennus Alueen hintataso Alueen luonne Logistiikka Asiakasvirrat Myyntipotentiaali Kilpailijat
Keskusta Kluuvi, Kaiken hintaisia | Paljon kaikenlaisia Toimiva, ruuhkat Erittain hyvat Potentiaali erittain Paljon
Rautatieaseman ihmisia, mahdollisia hyva pikaruokaravintoloita
ympéristd, Kamppi, Punaworessa & [ongelman aiheuttajia & pasta ravintoloita
Punawuori Kampissa
trendikasta, vilkasta
etenkin
rautatieaseman
VMMDAristossa
Eteldinen Lansisatama, Kohtuullisen Paljon asuntoja, Ruoholahteen Kauttakulku Paikan pitéa olla Melko paljon
kantakaupunki Ruoholahti hintaisia iltaisin melko toimiva, Lansisatama vilkasta vilkkaalla pikaruokaravintoloita
hiljaista, kasvava alue melko ahdas kulkuvaylalla
toistaiseksi johtuen
rakentamisesta
Itdinen kantakaupunki
VIETR
Kohderyhma Tuote Palvelu Sijainti |Hinta| Laatu flarkkinoin|limapiiri] k. Imago Heikkous [etovoimatekipenkilostc
1--5 1-5| 1-5 1--5 1-5 |1--5 1--5 pax.
Subway| Nuoret& Taytetyt |Palvelulinjas 4 4 3 5) 2 4 |4, ltsestdan | Epamukava sijainti,
nuoret patongit to huolehtivien milj6o maine
aikuiset, vaihtoehto
Valitsevat
terveellisem 3--5
Mcdonalds| Lapset, Hampurilais Kassa 5) 2 2 5) 3 5 2,Lasten |Epéterveellin| sijainti,
lapsiperheet et, suosiossa enruoka [maine, hinta
,nuoret [ranskalaiset,
jalkiruoat 515
Vapiano| Nuoret& ltalialainen | Baaritiski, 5 3 3 2 4 3 4 Outo Uusi
nuoret ruoka, kassa tilaus/maksu| erilainen,
aikuiset, pastat, jarjestelma | sijainti, hwa |19 __og
Bravuuri| S-ryhman | ltalialainen Kassa, 4 4 4 1 4 2 3, Melko Identtinen | S-Ryhma,
asiakkaat, ruoka, baaritiski tuntematon | Vapianon sijainti
nuoret & pastat, kanssa mika 6--15
La Famiglia| Aikuiset Amerikan- | Poytiintarjoil 4 B 4 1 5 1 3 Einopeaa | Poytiintarjoil
hieman ltalilaiset u palvelua, u, Ala carte
hienompaa ruoat hieman 6--15
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Liite 12: Asemointi

Kilpailija Nro

Subway

Mcdonalds

Vapiano

Bravuria

(S E [V ]
x

La Famiglia

[Fapa 1 x|

X neg

pos

Kriteerit

X-akseli:

[Hinta | negatiivinen TKallis 2

positiivinen Edullinen

Y-akseli:

[Laatu | negatiivinen THeikko

positiivinen Loistava

neg



Liite 13: SWOT - analyysi
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Vahvuudet

Heikkoudet

Laadukkaat raaka-aineet

Uudet yrittajat -> ei kokemusta yrittdmisesta

Kysyntda ravintolalle 16ytyy

Pdaoman puute

Riittava katetuotto tuotteissa

Pieni ravintola/véahan asiakaspaikkoja

Nuorten perustajien innokkuus ravintolaa kohtaan

Rajalliset tuotteet

Hyva hintaa-laatu suhde

Liikkeen sijainti

Pienen yrityksen nopea paatdstentekokyky

Mahdollisuudet

Uhat

Uusi konsepti

Kohderyhma ei ota konseptia omakseen

Ruokatrendit muuttuvat yha terveellisimmiksi

Ruoka ei tayta odotuksia

Konseptin monistaminen ja laajentaminen

Kilpailu pikaruoka markkinoilla kiristyy

Pienen organisaation nopea muuntautumiskyky

Kohderyhméa ei tavoiteta

Epdvakaa taloustilanne
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Liite 14: Toteuttamisaikataulu

A-2 kk A-1 kk A A+1 kk A+2 kk A+3 kk

Liiketoiminnan kehittely

Informaation keruu

Toimintaympéariston analyysi

Suunnittelulaskelmat

Liiketoimintasuunnitelman laadinta

Tuotekehittely ja -testaus

Rahoituksen jarjestaminen

Markkinointi
Asiakaskontaktien rakentaminen
Markkinointikampanjan suunnittelu

Markkinontikampanjan toteutus

Markkinointimateriaalin painatus

Koeavajaiset|

Avajaiset

Hallinto ja byrokratia

Yrityksen perustaminen

Ravintolaliiketoiminnan osto

limoitukset ja hakemukset|

Sopimukset: kirjanpito, vakuutus, pankit|

RP rekrytointi

Henkiloston rekrytointi

Henkil6stén koulutus

Laatukasikirjan kirjoitaminen

rr rrrrr
Rakennustyot
Tarjouspyynnot
Tila- ja sisustussuunnittelu
Yleisremontti
Lattiaremontti
LVI-remontti
Sahkotyot
Kaappien ja koneiden asennus

I
R

Ostotoiminnot

Tavaratoimittajasopimukset

Tarjouspyynnoét kalusteista ja koneista

Kaluston ja koneiden hankinta




Liite 15: Alustava pohjapiirros
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Sos tilat
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Liite 2: Liiketoimintasuunnitelma lausunto

Sari Jaaskelainen LAUSUNTO
Lehtori /Laurea-amk 23.10.2012

Jesse Kori ja Elina Lehtola

Liiketoimintasuunnitelma: Ravintolayritys Fapa

1. Liiketoimintasuunnitelma on kattava ja suunnitelmassa on pohdittu ravintolaliiketoi-
minnan osa-alueita monipuolisesti. Liiketoimintasuunnitelman luettavuutta tulee
edistamaan liitteiden yhdistaminen liiketoimintasuunnitelma tiedostoon.

2. Liiketoiminnan kohderyhmaa on pohdittu ja kuvattu useampaan kertaan. Tama poh-
dinta on tarpeellista ja sita voisi viela jatkaa asian tavoiteltaviin kokonaisasiakasmaa-
riin saakka. Liiketoimintasuunnitelman liitteista selviaa myos paivakohtaiset tavoitel-
lut asiakasmaarat. Tasta herasi kysymys: Miten laajalla asiakaskunnalla nama maarat
on saavutettavissa ja miten asiakasvirtaa ohjataan aukioloaikojen ja ruuhka-aikojen
puitteissa? Hyva liiketoimintasuunnitelma herattaa uusia kysymyksia.

3. Liiketoiminnan kerrotaan olevan asiakaslahtoista, mutta mitka tekijat konkretisoivat
taman asiakaslahtoisyyden tai miten asiakaslahtoisyyteen on paastaan. Naita tekijoita
on varmasti yrittajilla tiedossa kokemuksen kautta, mutta pohdintaa kannattanee jat-
kaa. Miten tullaan erottautumaan ja mikas tekee konkreettisesti suunnitellusta liike-
toiminnasta ainutlaatuista, erityista ja uutta.

4. Strategisten ratkaisujen pohdinta selvittaa taustaa ja pohjustaa hyvin suunniteltua lii-
ketoimintaa.

5. Laskelmia on laadittu monipuolisesti. Keskeista kannattavuuden pohdintaa laajentaisi
viela aukioloaikojen mukaan liikkuvan asiakasvirran euromaarainen tarkastelu. Lisaksi
minimi- ja maksimiasiakasmaarien kayttaminen voisi syventaa tarkastelua ja tuoda lii-
ketoiminnan alkuvaiheeseen tukea esim. henkilostosuunnitteluun.

6. Kassavirtalaskelma (kuukausittain 1-3 vuodeksi) yrittajien kannattaa viela tehda liike-
toimintasuunnitelmassa esitettyjen laskelmien lisaksi.

7. Kokonaisuudessaan litketoimintasuunnitelma antaa kokonaiskuvan ravintolaliiketoi-
minnan toteuttamisesta. Liiketoimintasuunnitelma on selkeasti hyodyllinen yrittajille.

23.10.2012

Sari Jaaskelainen



