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Tamai tyo kasittelee keittiokonsultointia joka on suomessa hyvin pienimuotoista eika
yhtd ammattimaista kuin Yhdysvalloissa tai Isossa-Britanniassa. Keittickonsultoinnilla
tarkoitetaan suomessa usein ruokalistan tekoa toiseen ravintolaan tai keittiomestarivie-
railuja.

Tamin tyon tarkoituksena on selvittad miten keittickonsultointia kannattaa markkinoi-
da, keitd ovat potentiaaliset asiakkaat ja kuinka paljon he ovat valmiita palveluista mak-
samaan. Samalla syntyy suunnitelmaa yritykselle keitti6konsultointitoiminnan kaynnis-
tamiseksi. Vastauksia moneen olettamaan joita on syntynyt tekijan pitkan alan uran ai-
kana ehtinyt syntya on tarkoitus myos vahvistaa timan tyon myota.

Tavoitteena on saada itsensa tyollistettyd oman yrityksen kautta keittiokonsulttina aina-
kin osa-aikaisesti. Ty6 on rajoitettu konsultoinnin historiaa lukuun ottamatta kasittele-
main konsultointia suomessa. Tyokalut ja menetelmat ovat rajattu yleiselle tasolle keit-
tibkonsultoinnin suhteen eika niita ole pilkottu loppuun asti. Tama johtuu siita, ettd
usein tyokaluja joudutaan muokkaamaan jokaista toimeksiantoa ja asiakasta varten erik-
seen.

Tyo on toteutettu produktityyppisena portfoliona jossa liitteilld on ty6ssa iso merkitys.
Tietoperusta on enemman konsultoinnin kisittelya ja tutkimista yleisella tasolla ja
markkinoinnin kannalta katsottuna. Pienempi osa, mutta sitdkin tirkeampi osa tietope-
rustaa perustuu haastatteluihin alan vaikuttajilta ja konsulteilta.

Tyo on aloitettu kevaalla 2013 ja tehty kesdtauon jalkeen syksylla 2013. Tyon tuloksena
vahvistui etta keittidkonsultoinnille on tilausta, mutta suomalaiset ravitsemuskentin
yrittajat eivit helposti pyyda ulkopuolista apua ennen kuin on monesti myohaista. Toi-
minta- ja markkinointisuunnitelma budjetteineen hahmottuivat timan tyén mukana.
Myos yrityksen internet- ja Facebooksivut ovat syntyneet timin tyon markkinointi-
suunnitelman tuotteena.
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This thesis talks about kitchen consulting services in Finland, which is a very small bu-
siness and not as professional it is in United States or Great Britain. Kitchen Consul-
ting in Finland is mostly menu planning for a restaurant or chef visits.

The purpose of this bachelor’s thesis is to find out how to do marketing about kitchen
consulting, who are potential customers and what they are ready to pay for consulting
services. At the same time a businessplan for the author's kitchen consulting business
is contructed. Answers to many assumptions that have arisen from the authot's own
long career are also intended to be confirmed.

The aim is to get employed through one’s own business as a consultant, at least part-
time. The theory part is limited to the history of consulting with the exception of pro-
cess consulting services in Finland. Tools and methods are restricted to consultation in
general and they are not broken down in detail. This is due to the fact that the tools
often requires different plan for each job and the customer individually.

The work has been carried out as a functional thesis with a portfolio in which the atta-
chments have a big impact. The theory part is more about consultation, in general in-
cluding a marketing point of view. A small part, but all the more important part of the
knowledge base is based on interviews with industry operators and consultants.

The work began in the spring 2013 and finished after the summer break in autumn
2013. The result confirmed that the kitchen consulting is in demand, but the Finnish
foodservicefield, i.e. entrepreneurs are not easily willing to ask for outside help before
it is too late in many cases. An operational and marketing plan with a budget are also
included. The company's website and Facebook pages have been born of this work
marketing plan for a product.
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1 Johdanto

Tamin tyon tarkoituksena on selvittad onko suomalaisessa ravintolakentissa tilausta
keittiokonsultointipalveluille. Oma kasitykseni tyota aloitettaessa oli, ettd kysyntad 16y-
tyy, mutta eri asia on, kuinka se saadaan markkinoitua ja mita asiakkaat palvelulta todel-
lisuudessa haluavat sekd mitd he ovat valmiita palveluista maksamaan. Tdrkein tarkoitus
tyolla on saada tarvittava materiaali ja keinot joilla markkinoida, myyda ja toteuttaa keit-
tikonsultointia. Tyossi tavoitellaan sitd tilannetta, ettd yrittdjd tyollistyy konsultoinnilla
kokonaan tai ainakin osa-aikaisesti. Tassa tyossd kuvataan, mitd tyOkaluja keittiokonsul-
toinnissa tarvitaan. Yhtié on Tipeman Resta Oy ja aputoiminimi, jonka nimissa konsul-
tointia tehddan, on PR Kitchen Consulting. Tipeman Resta Oy on perustettu 1997 ja

sen omistaa timin tyon tekija vaimonsa kanssa.

Tyossa kaydain liapi konsultoinnin merkitysta Suomen litke-elimassa ja sen historiaa.
Vaikka konsultoinnissa on monesti samat lainalaisuudet toimialasta riippumatta, niin
ravintola-alalla keittioty6skentelyssa on my6s omat erikoisalueensa jotka pitad tuntea.
Konsultointi yleistyi Suomessa 1990-luvun laman jalkeen, mutta ravintola-alalla se ei
vield tind paivinakain ole yleistd varsinkaan keittidissd ammattimaisesti tehtyna. Keit-
tickonsultointi on monesti nimekkédin keittiomestarin tekema ruokalista toiselle ravin-
tolalle asiakkaan prosesseihin sen kummemmin perehtymatti. Tarkeitd muita asioita
joithin my6s pitdisi kiinnittda huomiota ovat esimerkiksi laatu, taloudellisuus, tehokkuus

ja asiakastyytyvaisyys.

Taloustilanne ravintola-alalla titd opinndytetyota kirjoittaessa on haastava eika selkedd
piristystd ole than heti nakyvissa. Ravintola-alan taloustilanne heikkenee yleisesti noin
kuusi kuukautta muiden toimialojen taloustilannetta perdssi ja myOs nousu alkaa muita
hitaammin. Taantuma alkoi Suomessa 2008 ja pahin tilanne ravintola-alalla oli vuonna
2009, jolloin taloustilanne oli hetkoimmillaan my6s koko Suomessa. Keittiokonsultoin-
titoiminnan aloittaminen vuonna 2013 on otollista, silld vaikka ravintola-alan yrityksilla
ei ole litkaa rahoja kaytettavissa, niin niiden taloudellinen tilanne varsinkin ruokaravin-
toloissa tarvitsee monesti ulkopuolista apua. Tami johtuu siitd ettd, varsinkin litkevaih-
don tippuminen ja kilpailutilanteen koveneminen atheuttavat ravintoloille kovemmat

haasteet kulurakenteen kanssa. Ruoka— ja muu vihittaiismyynti kasvoi vield 2012 hiu-



kan, mutta alkoholin myynti on jatkanut jo monta vuotta perakkain laskuaan. Anniske-
lumyynti laski 2013 tammi-toukokuussa lahes 4 prosenttia (Mara 2013). Tamién vuoden
myyntiluvut ovat tylya katsottavaa koko ravintola-alalla sen kaikilla eri toimialueilla.
Tammi-maaliskuussa 2013 matkailu- ja ravintolapalvelut ovat yhteensa tippuneet -4,4
%, anniskeluravintolat -5,0 %, pikaruokailu -3,3%, henkil6storuokailu -8,9 % ja hotelli-
en huonemyynti -3,9 %. Kun samaan aikaan elintarvikkeiden tukkuhinnat ovat nous-
seet + 4,4 % ja tyovoimakustannukset + 2,3 %, voidaan sanoa ettd yrityksilld on kovat

kannattavuushaasteet (Mara 2013.)

Liikevaihdon kehityksen muutoksen 1-6.2013 kertoo (kuviol) mara-toimialan eri seg-

menteilla.

Ravintoloiden liikevaihdon muutos 1-6.2013
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Kuvio 1. Ravintoloiden lifkevaihdon muutos 01-06./2013 (Mara2013).

Talouden ennustaminen ei ole helppoa ja sithen vaikuttavat niin monet tekijit nykyises-
sd globaalissa taloudessa, etta monet talousoppineetkin ovat entistd kovemman haas-
teen edessd tehdessaan ennusteita. Lahivuosien taloustilanteella on kuitenkin iso vaiku-

tus konsultointipalvelujen kysyntddn ravintola-alalla ja sithen miten koko ala kehittyy.



Vaikka globaali ja Suomen talous lahtisivitkin piristymain 2014 niin kuin ennustetaan,

nousee mara-toimiala hitaammin perassa niin kuin aikaisemmin on jo todettu.

Konsultoinnin ja varsinkin keittiokonsultoinnin nykytilaa seka lahimenneisyytta kartoi-
tetaan tissa tyossa sekd myos mika tilanne voisi olla tulevaisuudessa. Pitevyyksia keit-
tikonsultointia varten tulee olla monenlaisia. Niithin hyvin pohjan antaa pitka koke-
mus erilaisten ravintolakeittididen esimiestyosta. Keittikonsultointiin liittyen mielipi-
teitd ja kokemuksia selvitettiin haastattelemalla ravintola-alan taustavaikuttajia. Haastat-
teluilla on pyritty saamaan lisda tietoa nimenomaan kiytinnon kokemuksia ravintola-
alan konsultoinnista, silla siitd ei 16ydy kirjallisuutta ja monesti tieto on hiljaista” tietoa

joka ei vility eteenpiin.

Tyokaluja keittiokonsultointia varten tarvitaan monenlaisia ja niitd on hyva olla ”tycka-
lupakissa” valmiina kédytettavaksi. Tyokalut ja myytavit palvelut tulee olla muokattavis-
sa asiakkaan tarpeisiin, silli monien tuotteiden syntypera on laht6isin konsultin osaa-
misperustasta eikd asiakkaan tarpeista (Nurmi 2012, 22). Kéytinnossa kuitenkin tarvi-
taan monenlaisia tyokaluja ja keinoja ettd saadaan konsultointipalvelu onnistumaan.
Tamin tyon portfoliossa on materiaalia liitteind lihinna myynnin ja markkinoinnin
osalta. Materiaali on liitteina ja seka suunnitelmia seka budjetteja toimintaan ja markki-
nointiin. Keittiokonsultointipalvelujen markkinointi ja myyminen aika tuntemattomana
palveluna asettavat omat haasteensa joita tassa tyossa tullaan lipikaymaan. Markkinoin-
tibudjetti ei ole iso verrattuna isoihin toimijoihin jolloin on todella tirkeda mihin ja mi-
ten ne rahat kaytetadn. Varsinaisessa konsultoinnissa kdytettavia tyokaluja kiaydaan lapi
yleiselld tasolla, mutta ei yksityiskohtaisesti. Monesti oikeanlaisella Excel-taulukolla par-
jad seurannassa ja analysoinnissa pitkille. Voidaankin sanoa ettd varsinkin isoissa koko-

naisuuksissa keittiomestarin kadessé pitaa tietokoneen hiiri pysyé siind missa veitsikin.

Keittiokonsultointia prosessina kuvataan my6s pienempien prosessien kautta konsul-
tointitehtdvin aloittamisesta aina loppuun asti. Ennen konsultoinnin aloittamista tirke-
ad on solmia sopimus jossa molemmat osapuolet ovat samaa mieltd ja ymmartavat mité
lihdetain tavoittelemaan. Konsultointia verrataankin joskus kaytetyn auton kauppaan
jossa tarkasta sopimuksesta huolimatta asiakas ei tarkkaan tieda mita tulee saamaan vas-

tineeksi rahoilleen (Karjalainen & Totro 2008, 69). My6s seuranta ja dokumentointi



ovat oleelliset asiat joka konsultointitehtavan jilkeen jalkimarkkinointia ajatellen ja van-
hojen asiakkaiden ollessa potentiaalisia asiakkaita my0s tulevaisuudessa. Asiakastyyty-
viisyyden varmistaminen ja siitd huolehtiminen ovat tarkeita asioita keittibkonsultoin-
nissa ja monet uudet toimeksiannot todennakéisesti tulevatkin hyvin pitkalle suositus-

ten ja referenssien kautta.

Tyo on rajattu koskemaan keittiokonsultointia Suomessa. Vaikka ty6ssa kasitellaankin
konsultointia yleisesti ja sen historiaa, niin tarkoitus on keskittya ravintola-alaan ja sen
sisalld keittiotoiminnan konsultointiin. Tietoperusta tyohon on kirjoitettu kirjallisuutta
tutkimalla ja analysoimalla. Haastatteluiden tulokset alan vaikuttajilta ja konsultointia
mara-alalla tehneiltd ovat my0s tirkedssé roolissa timin tyon tietoperustassa. Tama tyo
toimii nykytilan kartoituksen lisdksi litketoimintasuunnitelmana keittickonsultoinnin

aloittamiseksi ja se on toteutettu portfoliona.



2 Konsultoinnin synty, historia ja nykytila

Tdssa luvussa kasitelldan lyhyesti konsultoinnin historiaa sekd Suomessa ettd, maail-
manlaajuisesti ja kartoitetaan nykytilannetta. Konsultointi vakiintui ja yleistyi Suomen
litke-elamassa 1990-luvun laman jilkeen. Organisaatiot pienenivit yritysten supistaessa
henkilokuntaansa ja monet yritykset olivat kokonaan uudenlaisessa tilanteessa. Kon-
sultteja palkattiin paikkaamaan resurssi- ja asiantuntijavajausta ja toki my6s tuomaan
uudenlaista nakemysti organisaation ulkopuolelta. Lisadntyneet ulkoistamis- ja rekry-
tointitarpeet yrityksissa ovat monesti konsulteille ulkoistettuja toimintoja (Nurmi 2012,
15). Konsultti nimikkeena ei ole tinéd paivanakain vakiintunut sisdltonsa tai ammat-
tinimikkeensd puolesta, vaan sitd kdytetaan hyvin yleisesti esimerkiksi yritysten sisdisista
asiantuntijoista. (Rope 2000, 9) toteaakin ettd, konsultointi onkin 1900-luvun kahden
viimeisen vuosikymmenen parhaiten kasvaneista asiantuntialoista Suomen litketoimin-

nassa.

Konsultiksi ei voi opiskella missaian oppilaitoksessa tai yliopistossa. Niinpi alalla on
kirjavasti erilaisia yrityksid ja yhden miehen toimistoja jotka toteuttavat erilaisista lahto-
kohdista konsultointitoimintaa. Suomessa konsultointi on vakiintunut hyvin pitkalle
litkkeenjohdon konsultoinniksi ja esimerkiksi erilaisten tietojirjestelmaprojektien to-
teuttamiseksi. Pienid konsulttitoimistoja on paljon, mutta alaa hallitsevat monet isot
kansainvaliset konsultointitoimistot kuten esimerkiksi Accenture ja Capgemini. Konsul-
tointi on isommassa mittakaavassa syntynyt 1930-luvulla Yhdysvalloissa ja levinnyt siel-
ta toisen maailmansodan jalkeen my6s Eurooppaan. Konsultoinnin ja konsulttien ar-
vostaminen ja arvostelu on yleistd varsinkin kahvipoytikeskusteluissa. Kun tarkastel-
laan listauksia arvostetuimmista ammateista konsultit sijoittuvat sdannoéllisesti haudan-

kaivajien ja teurastajien alapuolelle (Helsingin Sanomat 2012).

2.1 Konsultointi ravintoloissa ja keittifissi

Kuten jo johdannossa kaytiin lapi, konsultointi ei ole Suomessa mara-alalla yleista var-
sinkaan keitti6issa. Konsultointi ei ole muutenkaan hyvin organisoitua tai ammattimais-
ta ja sitd tehddin muiden toimien ohella kuten esimerkiksi catering toimintojen ohessa.

Hakemalla tietoa keittiokonsultoinnista hakupalveluista kuten esimerkiksi Googlesta



16ytaa vain yhden haun, joka on Keittikonsultointi Ben Schrey Porissa. Kitchen Con-
sulting internetsivut 16ytyvit Googlen haussa jarjestyksessi sivulta kolme. Usein keit-
tiokonsultointi on ravintolalle nykyiselld tasollaan markkinointia, jos halutaan kasvattaa
tunnettavuutta tai nostaa ravintolan arvostusta asiakkaiden silmissa. Téstd hyvina esi-
merkking toimivat juuri nimekkaiden keittiomestareiden tekemat ruokalistat. He anta-
vat kdyttdd nimedan, mutta eivit valttimatta kiy paikan pédalla ollenkaan. Yhdysvalloissa
ja Iso-Britanniassa keittikonsultoinnilla on pidemmit perinteet ja se on organisoi-
tuneempaa kuin Suomessa. Isossa-Britanniassa toimii keittiokonsulttitoimistoja joilla
on laaja salkku myytavia palveluita, kuten esimerkiksi Commercial Kitchen Consulting
(Commercial Kitchen Consulting 2013). Alan pioneerina voidaan pitia Alan Crompto-
nia, joka my6s oli ensimmiaisia julkkiskokkeja sanan varsinaisessa merkityksessd. Alan

Crompton kuoli jo kuitenkin vuonna 2004 50-vuotiaana (The Independent 2013).

Konsultoinnin tulee olla tietysti asiakkaan omista tarpeista lahtoisin. Usein voi kuiten-
kin olla tilanne ettd asiakas ei tunnista ongelmaa. Ongelman tunnistamiseen tarvitaan-
kin konsulttia joka tajuaa kokonaisuuden ja osaa etsia virheitd oikeista paikoista. Pa-
himmillaan voi tietysti kdyda niin ettd toimeksiantaja konsultoinnille onkin suurin syy
ongelmien takana. Luottamuksen molemmin puolin tulee olla vahvaa jotta yhteisty6
toimii ja on hedelmallistd. Konsultilla tulee olla esteeton paisy tarpeellisiin tietoihin ja
tietysti asiakkaalla tulee olla tarvittavat tiedot analysointia varten saatavissa jarjestelmis-
ta. Jos ei paise kasiksi tarpeellisiin tietothin konsultoinnin onnistumiseksi, on konsul-

tinkin hyvin vaikea 16ytai syité ja ratkaisuja ongelmiin.

Erilaisia osa-alueita keittiokonsultoinnille on useita. Monesti ongelmia saattaa olla ruu-
an katteen kanssa, jolloin huono myyntikate johtuu joko virheistd laskelmissa, logistii-
kassa, ruokalistassa ja keittion johtamisessa tai kaikissa ndissa osa-alueista. Onko keit-
tibhenkilokunta oikeanlaista ja sitoutunutta juuri sithen ruokatuotteeseen ja ravintolalle
suunniteltuun litkeideaan. Tarkedd on myos tuntea asiakkaan litkeidea ja yrityksen mis-
sio. Konsultin tuleekin tunnistaa ainakin jollakin tasolla asiakasorganisaation missio,

vaikka se ei varsinaiseen tehtavanantoon suoraan liittyisikaan (Huttunen 2003, 23).



2.2 Mitd kompetenssejd konsultilta tarvitaan keittikonsultoinnissa

Toimialan tuntemus on tietysti perusolettamuksia niin paivittdisessa toiminnassa kuin
ansaintalogiikassa. Kaytinnossa toimialan ansaintalogiikan tuntemus ilmenee siten etta
konsultti ymmartaa organisaatioiden tuloksenteko- ja litketoimintalogiikan (Huttunen
2003, 132). Tarkein kompetenssi keittiokonsultille on tietysti vahva asiaosaaminen ruu-
anlaitossa myo6s kiytinnossa. Keittiomestarikaan ei pysty johtamaan keittiotaan jos ha-
nelld ei ole tarvittavia perustietoja keittion jokaiselta osa-alueelta. Kaikessa ei kuiten-
kaan tarvitse olla paras, koska my6s keittiotyo on tiimity6ta jossa jokaiselle osa-alueelle
on varsinkin isoimmissa keittioissa erikoistuneet ammattilaiset. Oikea tiimi on osattava
rakentaa ja 10ytad sinne oikeat ammattilaiset jotka tdydentivit toisiaan parhaassa tapa-
uksessa. Tiimin rakentaminen keittioon on haastavaa, silla vaikka monta kertaa luulee

rakentaneensa unelmatiimin, niin aina koriin osuu niin sanottu yksi ”maita omena’.

Ruuanlaiton osaamisen lisdksi konsultilla on oltava vahvaa henkiléstbosaamista. Hyva
konsultti osaa johtaa ithmisid, asioita ja itsedan. Oikeanlaisella thmisten johtamisella
hy6dynnetdan kaikkien vahvuuksia ja saadaan heidit tekemaan t6itd oikeiden tavoittei-
den eteen. Jokaista erilaista persoonaa pitdd osata kisitelld oikealla tavalla oli kyse sitten
asiakkaasta, asiakkaan henkil6kunnasta tai sidosryhmista. Tehokas johtaja saakin atkaan
tuloksia nimenomaan ihmisten kanssa (Huttunen 2003, 34). Paksunahkaisuudestakaan
ei ole haittaa, mutta se ei tarkoita sitd ettd sulkee itsensd ymparistOsta tai ettd on aina
oikeassa. Konsultin tehtivi on 10ytaa ratkaisuja ja esittdd niita asiakkaalle asiakkaan
tehdessa lopulliset paatokset. Tédssa tarvitaan thmistuntemusta ja tilannetajua, jotta saa
asiat esitettya oikealla tavalla oikeaan aikaan. Konsultin tuleekin olla valmentaja ja rin-
nalla kulkija ei roolissaan vain asiakasta paremmin tietava (Karjalainen & Totro 2008,
39). Pekka Huttunen (Huttunen 2003, 40) on kirjassaan Onnistuneen konsulttihank-
keen toteuttaminen jakanut yleiselld tasolla johtamisen henkil6johtamiseen ja asioiden

johtamiseen.

Henkilostojohtaminen (leadership)
- osaaminen
- arvot

- viestinta



- palaute
- johtamistavat
- verkostot
- johtoryhmat
- tulosneuvottelut
- ty6yhteiso
Asioiden johtaminen (management)
- toimintaymparisto ja asiakkaat
- Vislo ja strategiat
- laadun parantaminen
- palkitsemisjarjestelmat
- tulostavoitteet, suunnittelu- ja seurantajirjestelmat

- organisaatiorakenteet, teknologia, verkostot ja tydmenetelmat

Ruuanlaiton ja monien muiden esimiestaitojen ohella tirkeimpiin konsultin osaamisalu-
eisiin kuuluu hyva ymmarrys talousasioista. Hyvilld talousasioiden ymmarrykselld tissa
kohtaa tarkoitetaan lukujen analysointitaidon lisaksi kokemuksen tuomaa kaytinnon
osaamista talousasioissa. Keittiotyoskentelyssa ei ole laheskain aina aikaa kaivaa laskin-
ta esiin vaan paatoksia joutuu tekemiin nopeasti jolloin pitad pystya hahmottamaan
koko kustannusrakenne seka kaikki siind olevat muuttuvat tekijat. Lukujen analysointiin
isoimmissa laskutoimituksissa tulee varata atkaa. On tirkedd osata hankkia kaikki tar-

peellinen tieto jarjestelmista seka osata analysoida keittion arkea.

Keittiossa tarkeimmait luvut ovat teholuku, eli ruokamyynti per tehty tyotunti ja ruuan
myyntikate. Nailld kahdella tekijalld tehdddn ruokaravintolassa rahaa edellyttien tietysti
ettd laatu, asiakastyytyviisyys ja asiakaspalvelu ovat kunnossa. Pelkkai tehoa ei voi kui-
tenkaan tuijottaa, silla henkil6kunnan pitai jaksaa ja laadun pysya kunnossa. Myyntikat-
teen ja henkil6stokulujen valilld on keittiossa olemassa kauhun tasapaino. Tami tarkoit-
taa sitd ettd, jos raaka-aineita ostetaan pidemmialle jalostettuna, niin henkiléstokulu pa-
ranee kun tyOtunteja ei tarvitse kayttad niin paljon esivalmisteluun. Tama tapahtuu kui-
tenkin myyntikatteen kustannuksella joka till6in suhteessa huononee pidemmiille esi-
valmistettujen raaka-aineiden ollessa kalliimpia. Tarkeda onkin 16ytaa oikea tasapaino

niiden asioiden vilille litkeidean ja keittihenkilékunnan osaamisen mukaan.



Logistitkan hahmottaminen ja osaaminen on tarkeda. Oikealla hinnalla ostaminen oike-
aan aikaan on myyntikatteen kannalta tirkead. Varastokierrosta ja héivikistd huolehtimi-
nen kuuluvat olennaisena osana logistitkan hyvain hoitoon. Jos annoskohtaiset tai ruo-
kalistan tavoitteelliset myyntikatteet ovat laskettu tietylld raaka-ainehinnalla, niin talléin
kalliimpi raaka-aine aina vihentaa myyntikatetta. Mahdollisimman isojen mairien tilaa-
minen mahdollisimman harvoin on tehokasta ostotoimintaa havikkid atheuttamatta.
Mitd harvemmin raaka-aineita keittioon tulee, sitd harvemmin tarvitsee kayttaa aikaa
kuormien purkamiseen, kuormakirjojen sy6ttaimiseen ja laskujen maksamiseen. Nama
edelld mainitut tehtdvit vievit tyoaikaa ja kuormittavat henkilostékulua. Tuoretuotteilla
joita ovat padasiassa vihannekset ja kala on tietysti omat tilausaikataulunsa niiden olles-

sa tuoretuotteita.

Kokemus erilaisten keittididen ja litkeideoiden johtamisesta on konsultille tarkeda. Fine
Dining keitti6issa opitaan huipputekniikoita ja erikoisten raaka-aineiden kasittelya. Tu-
loksellisessa keittiotyoskentelyssa pitad kuitenkin olla tehokas, hyvin organisoitunut ja
paineensietokykyinen. Niité asioita opitaan yleensi parhaiten isojen volyymien ketjura-
vintoloissa ja esimerkiksi suurkeittidissd seka pikaruokapaikoissa. Konsultille niiden
molempien puolien osaaminen on tirkedd, jotta hin pystyy ymmirtimaan ja palvele-
maan asiakkaita laajassa litkeideoiden kirjossa. Joka keittiossa liikeideasta riippumatta
opitaan jotain, kun silmit ja muutkin aistit ovat avoinna. Toimintamalleja konsultille
16ytyy molempien litkeideoiden airipaista, mutta tirkeda onkin osata poimia niistd ne

oikeat kaytettdviksi ja muokattaviksi.



3 Haastattelujen tuloksia alan vaikuttajilta

Haastattelut toteutettiin strukturoituna haastatteluna lomakkeen avulla. Haastatteluiden
tavoitteena oli selvittdd ettd, mitd mahdolliset asiakkaat ovat keittikonsultoinnista val-
miita maksamaan, mitd palvelulta halutaan ja missa sita kannattaa markkinoida. Haas-
tatteluiden tulokset toimivat tyolle tarkeina lahteina. Haastattelupyynt6ja lahetettiin 12
kpl soittamalla ja sihkopostilla alan taustavaikuttajille seka konsulteille. Vastauksia tuli
neljd kappaletta joista yksi on haastattelu ja kolmeen vastattiin sihképostilla. Otos ei
siten ole kovin laaja ja ei lukumairaltdin ole luotettava, mutta vastaukset ovat sitakin
arvokkaampia. Tama johtuu vastaajien laajasta kokemuksesta sekd mara-toimialan liik-
keenjohdosta, etta myos alan konsultoinnista. Haastateltavia olisi siis voinut olla
enemmin, mutta tiedossa olevia mara-alan konsultteja ei ole paljon Suomessa. Haastat-
telutapa valittiin vastaajien kiireiden takia jolloin he pystyivit itse valitsemaan ajan ja
paikan lomakkeeseen vastaamiselle. Kaikki haastateltavat olivat miehia, 40-75 vuoden
ikéisid ja heiddn tietonsa l6ytyvit lihdeluettelosta. Ndita tietoja ei saa selville mistddn
kirjallisuudesta, eikd my6skain sahkoisisté lihteistd. Haastattelulomake on lopussa liit-

teena. (Liitel)

3.1 Keittibkonsultoinnin tarve

Yhteenvetona lomakkeen vastauksiin voidaan todeta etta kaikki vastaajat kokivat keit-
tikonsultoinnille olevan Suomessa tarvetta. Konsultointitarvetta todettiin olevan uusi-
en yksik6iden avauksissa, yritys-saneerauksissa ja keittibremonteissa. Lisiksi erilaiset
kehitystehtavit, omavalvonta, reseptien tekeminen ja kannattavuusongelmien ratkaise-
minen koettiin tirkeiksi osa-alueiksi. Ruokatuotteen linja suhteessa liikeideaan ja uusien
keitti6laitteiden mahdollisuuksien hyédyntiminen sekéd kouluttaminen koettiin myos
tarkeiksi. Kysyttidessa potentiaalisia asiakkaita keittiGkonsultoinnille vastauksissa tér-
keimmiksi nousivat pk-yritykset, ketjut, oppilaitokset, laitevalmistajat ja sidosryhmat
kuten esimerkiksi tukkuliikkeet. Vastauksissa korostuivat myo6s uusia ravintoloita avaa-
vat ja vanhoja remontoivat yritykset sekd kunnallinen sektori my6s keitti6ita suunnitel-
taessa. MyOs erilaiset suunnittelutoimistot koettiin potentiaalisina asiakkaina koska heil-
ta usein puuttuu keittion ammattiosaaminen. Ruuan osuus ravintoloiden litkevathdosta

on kasvanut monta vuotta ja tulee jatkamaan kasvamistaan, jolloin ruokamyynnista saa-
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tavan tuoton on kasvettava suhteessa menetettyyn juomamyyntiin liikevaihdosta. Tama
johtuu lahinni siita, ettd juomamyynti on huomattavasti helpompi toteuttaa tehok-

kaammin ja kannattavammin kuin ruokamyynti.

Kysyttiessa mitd vastaajat itse haluaisivat keittiokonsultointipalveluilta vastauksiksi tuli
kokonaisosaaminen keittion kaikilla osa-alueilla, eli kokonaisien hankkeiden hallinta pk-
yrityksissd. Erityisesti tarvitaan kykya laatia valmiita liikeideaan sovitettuja kokonaisrat-

kaisuja hinta- ja kayttokustannustietoineen seki innovaatioita.

Mara-toimialan yleista suhtautumista konsultointiin ja lahinna keitti6konsultointiin
kommentoitiin seuraavilla tavoilla:

- Ostamisen kynnys on erittiin korkea, koska till6in moni kokee tunnustaneensa
ettei itse ole tarpeeksi pateva ja tunnustaisi osaamispuutettaan.

- Ely-keskuksien kautta lahestyvilld asiakkailla koettiin olevan matalampi kynnys
keittiokonsultointipalveluille, ehkipa Ely-keskuksen mahdollistaman rahoituk-
sen ansiosta.

- Ala tyollistda runsaasti konsultteja ja keittickonsulttien kayttiminen on yleista
varsinkin keittidremonteissa.

- Pienet yritykset vierastavat tai kysyvat konsultointia vasta kun ongelmat ovat
suuria.

- Tuotannon kehittimisessa koettiin konsulttien kidyton olevan yleista ja yleisesti

hyvaksyttya.

Kysyttdessa mita lisdarvoa yrityksille olisi ulkopuolisen konsultin tekemista tyosta, vas-
taajat pitivat tirkeand tuoretta nakokulmaa, nopeaa tapaa saada lisdiosaamista ja erilaista
kokemuspohjaa. Hyvina koettiin esimerkiksi se ettd, puolueettoman keittiokonsultin
tekemalld keittiosuunnitelmalla voi kilpailuttaa useita laitetoimittajia eiké ole sidottu
yhteen laitetoimittajaan. Nakemys ja analyyttisyys koettiin tarkeiksi lisdarvon tuojiksi.
Ammattitaitoinen keittiokonsultti osaa my0s tunnistaa ongelmat ja esittaa realistisia
ratkaisuja niithin. Keittion oikeanlaisen perustamisen edellytyksien arviointia pidettiin
suunnittelu- ja konsultointitoimiston osalta tirkeani alihankintana keittickonsultin

kautta.
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Markkinoinnin ja keittikonsultoinnin ilmoittelussa koettiin paras hyoty saatavan sah-
koisten kanavien ja verkostojen kautta. Ely-keskukset, laitetoimittajat ja tavarantoimit-
tajat koettiin hyvina markkinointikanavina keitti6konsultoinnille. Ely-keskus oli tarke-
dssd roolissa, yhden haastatellun konsultin saadessa lahes kaikki toimeksiantonsa sitd
kautta. Lehdistd tirkeimpind mainittiin Vitriini ja Aromi. Asiakasrekisteri ravintolayrit-
tajistd ja sen kautta markkinointi koettiin myos tarkeidksi. Verkostoituminen sellaisten
yritysten kanssa jotka osallistuvat ravintoloiden muutosprosessethin. My6s raakaa jal-
katyota” eli suoria yhteydenottoja yrityksiin pidettiin hyvana keinona. Jutun saamista
lehteen kuten Vitriiniin pidettiin hyvana markkinointikeinona ja hyvid kotisivuja jo it-

sestadnselvyytena.

3.2 Keittibkonsultoinnin hinnoittelu

Kysyttdessa miten konsultointipalvelut hinnoiteltaisiin ja olisivat sidottu tuloksiin teh-
dysté tyOstéd vastaajat pitivat vaikeana tuloksiin sidottua palkkiota. Tunti- ja paivapalk-
kiota kéytettiin aika yleisesti ja aloittavalle konsultille maksettiin tuntipalkkana 35-50
euroa / tunti ilman arvonlisaveroa. Tulokset konsultoinnista koettiin vaikeiksi selvittaa,
jonka vuoksi tuntipalkkaa on vaikea maarittaa. Tulokset riippuvat myos asiakkaan te-
kemista tyostd, eli luontevinta on aika- tai urakkaveloitus. Tuntthinta perustuu tiysin
osaamiseen ja ammattitaitoon. Pitad olla hyvia referenssejd tehdyista toistd, mika va-
kuuttaisi todellisen ammattitaidon. T4lloin kuviteltiin tuntihinnan litkkuvan 40 — 80
euroa / tunti ilman arvonlisiveroa. Ratkaisevaa on my6s minkalaisilla vilineilld ty6td
tehdain, ettei tunteja syntyisi litkaa, varsinkin jos hinta on hieman korkeampi. Konsult-
tipaivalle hyvina hintana pidettiin 600-1200 euroa ilman arvonlisdveroa ja kulujen tul-

lessa vield tahdn paille.

Vastaajilta kysyttdessa mité olisivat itse valmiita maksamaan keittickonsultointipalve-
luista ja mitéd palvelulta odotettaisiin vastauksia tuli seuraavanlaisesti:
- Aloittelevalla konsultilla 300-500 euron paivipalkkiota ilman arvonlisiveroa pi-
dettiin hyvina.
- Toisena mielipiteend itse pédatettdessa konsulttipaivan hintaa pidettiin 800-1000

euroa ilman arvonlisaveroa.
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- Yksi vastaajista henkilokohtaisesti ei katso tuntihintaa kovin tarkasti, vaan sita,
mitd tunnissa saadaan valmiiksi. Vastaaja myos odotti ehdottomasti erittdin te-
hokasta lopputulosta, koska se ratkaisee koko keittion hinnan. Pitda olla huo-
mioituna miten pienelld miehitykselld sielld pystytdan toimimaan hiljaisina aikoi-
na, ettei syoda hyvien aikojen tulosta.

- Lisdksi odotettiin sellaisia laiteratkaisuja, milld varmistetaan riittivin monien
vuosien kestdvyys. Laitteen ostohinta keittiossé ei ole tirkein, vaan helppo kay-
tettavyys ja vuosien kestiavyys. Mikali laitteet tulevat lilan monelta toimittajalta,

atheutuu ongelmia.

Haastattelulomakkeen kohdassa vapaa sana yleisesti tilanteesta noteerattiin se, etta ai-
nakin yhdella isolla toimijalla ruuan osuus litkevaihdosta alkaa olla noin 70 %. Keitti-
06n siis kannattaa ja pitdd panostaa riittavasti. Keittio on ravintolan sielu. Keittiokon-
sultin tulee olla tunnettu ravintolapiireissa ja olla hyva maine olemassa. Konsultiksi voi
alkaa kuka tahansa. Hyvi referenssikeikka kannattaa markkinointipanostuksena tehda
vaikka ilmaiseksi. Tunnettavuuden saaminen on tirkead ja olisi hyvi olla palvelu miti ei
muilla ole. Erikoistuminen ja tuotteiden paketoiminen koettiin tarkeédksi. Tv-kokkeja ei
pidetty parhaina mahdollisina keittikonsultteina, koska talousosaaminen on monesti

litan taka-alalla ja litketoiminnalla rahaa pitiisi kuitenkin tehda.
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4 Konsultin tyokalupakki

Tdssa luvussa keskitymme myynnin ja markkinoinnin kautta uusien asiakkaiden hankin-
taan ja kdymdan yleiselld tasolla minkalaisia tyOkaluja keittiokonsultoinnissa tarvitaan.
Tarkeimmat ty6kalut konsultoinnissa ovat tietysti edellisessé luvussa lipikaydyt kompe-
tenssit keittiokonsultoinnissa. Niistd tirkeimpand on kokemus, silld ilman sitéd ei 16ydy
tarvittavaa analysointipohjaa eiki ratkaisumalleja. Ilman niitd hienoimmilla tyékaluilla-
kaan ei tee mitdan. Excel-taulukot oikein kidytettyina ja muokattuina antavat hyvaa poh-
jaa analysoinnille, tiedon kerdiamiselle ja seuraamiselle. Kassa- ja varastojirjestelmit
antavat paljon tietoa, mutta monesti varsinkin pienilld toimijoilla niitd ei ole tai ainakaan
niihin ei kerata kaikkea tarpeellista tietoa. Excel-taulukot soveltuvat tyotuntitehojen
seurantaan, myyntikatteiden laskemiseen, abc-analyyseihin ja moniin muihinkin tarkoi-

tuksiin.

Painotan kuitenkin vield, etté jarjestelmiin ei saa kayttaa litkaa aikaa, vaan ne ovat seu-
rannan ja analysoinnin apuvilineitd. Hyvi esimerkki varaston hallinnassa liikaa jirjes-
telmiin kaytettdvastd ajasta on kuormakirjojen tuloutus jarjestelmiin ja varaston miinus-
ja plus-saldojen seuraaminen. Isoissa keittibissa tahdn menee usein yksi tyopaiva viikos-
sa joka on sivukuluineen todella kallista puuhaa. Tamantapainen toimintamalli toimii
hyvin hampurilaispaikoissa joissa myyddin tarkkaan punnittua valmistavaraa kappalei-
na. Monessa muussa ravintolakeittiossa siita saatavalla tiedolla ei ole konkreettista mer-
kitystd, koska se ei ole tarkkaa. Tamai johtuu siitd kun ostetaan esimerkiksi joka kerta
erikokoista tomaattia ja sen valmistaa monesti eri kokki erilaisine héavikkiprosenttei-
neen. Tall6in el ikina toteudu reseptiin laitettu tarkka grammamadiri ja taustaohjelma
vihentai kuitenkin tuota sinne ohjelmaan laitettua painoa oikean painon ollessa vaira.
Niin varastojarjestelmi ndyttaa vaaria saldoa raaka-aineelle ja ero vain korostuu mita

isompi ruokamyynti on kyseessa.

4.1 Palveluvalikoima

Palveluvalikoima kdydédan tassa lapi. Palveluvalikoiman suhteen keittikonsultoinnissa
on tirkead ettd, se kattaa yleisimmat asiakkaalle tarjottavat palvelut esimerkin kautta.

Tuotteistamisella konsultti mairittelee ja dokumentoi missa tilanteissa, miten ja mité
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palveluja tarjotaan (Huttunen 2003, 156). Tuotteistamisessa tulisi olla oleellista my6s se
ettd, sitd pidetadn kehitysprosessina (Rope 2006, 97). Talloin asiakas pystyy hahmotta-
maan mitd palveluja voisi hinen tilanteessaan kayttaid ja missa hintaluokassa litkutaan.
Harvoin yksittdinen tuote sopii suoraan asiakkaan tarpeeseen, vaan lopullinen tuote

muokkaantuu yksiloidyn tarjouksen perusteella, miki on tehty kartoituksen pohjalta.

Tuotevalikoima on rakennettu tuntityosta alkaen isompiin projekteihin asti. Mutta lii-
kevaihdon ja resurssien suhteen olisi tarked saada myytyad muutakin kuin tuntityota. Jos
vain yksi thminen toimii yrityksessd konsulttina, niin monesti loppuvat vuorokaudesta
laskutettavat tunnit kesken eikd pysty tekemain joustavasti useita toimeksiantoja lomit-
tain. Tyypillisia tuotteita keittickonsultoinnin tuotevalikoimassa ovat alla mainitut tai
sitten ne myos voivat olla yhdistelma muutamasta tai olla kaikki kokonaisuutena:

- myyntikatteen parantaminen

- laadun parantaminen

- henkil6stokulujen pienentiminen

- ruokalistan suunnittelu

- keittién suunnittelu ja remontointi

- henkil6kunnan koulutus

- logistiikan parantaminen

4.2 Viestinti- ja markkinointisuunnitelma

Viestinti- ja markkinointisuunnitelma on tyon lopussa liitteena. (Liite2) Viestinta- ja
markkinointisuunnitelma kuvaillaan yleiselld tasolla ja mitka ovat tavoitteet, sekd my0s
mihin kanaviin panostetaan. Palvelujen markkinointi ei voi perustua massamarkkinoin-
timenetelmiin. Sen tulee perustua sellaisiin keinoihin joilla konsultti voi vakuuttaa tule-
ville asiakkailleen olevansa alansa huippuasiantuntija (Huttunen 2003, 161). Padpaino
markkinoinnissa on seki sahkoisessd markkinoinnissa ettd sosiaalisessa mediassa tavoi-
tettavuuden ja maltillisen markkinointibudjetin takia. Sosiaalisen median kautta Face-
bookissa 16ytyy kirjoittajalla jo valmiiksi yli 200 potentiaalista kontaktia ravintola-alalta
sanaa levittimaan ja Linkedin-palvelusta lisda. Internetsivuille on helpompi ohjata mui-
den kanavien kautta potentiaalisia asiakkaita tietoa hakemaan ja tieto on sielld myos

helposti piivitettavissa. (Liite7) Alkuperiisessa liitteena olevassa viestinté- ja markki-
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nointisuunnitelmassa ei ollut tarkoitus kayttda median ammattilaista internetsivujen
tekoon, mutta niin kuitenkin tehtiin ja saatiin samalla yritykselle oma logo seka yhtenii-
nen ulkoasu eri kanaviin. Sidosryhmat ovat tirkeit yhteistyon takia, mutta toimivat

my6s tirkednd markkinointikanavana heiddn omien asiakaskontaktiensa kautta.

Viestinnassa keskitytaan ulkoiseen viestintdin seki sidosryhmiin. Viestintd on luonteel-
taan tiedottamista. Viestinnan on tarkoitus palvella asiakkaan tarpeita tuoden myos
yleishyodyllista tietoa alan trendeistd, tapahtumista ja lainsaddannéstd. Viestinnin tar-
koitus on pitda Kitchen Consulting asiakkaiden mielessa mahdollistaen asiakkaiden
yhteydenotot tarpeen tullen. Oleellinen osa viestinndssd on myos oman itsensd pitami-

nen “kartalla” oman ammattitaidon ja tietoisuuden lisadmiseksi.

Markkinoinnilla pyritidn markkinoimaan yrityksen tuotteita ja tekemain yritystd tunne-
tuksi sekd saamaan asiakaskontakteja jotka mahdollistavat palvelujen myynnin. Asiakas
el aina tunnista omia tarpeitaan. Markkinoinnilla autetaan asiakasta tunnistamaan omia
kehitystarpeitaan, seka pyritdan herittimaan asiakkaan mielenkiinto palveluja kohtaan.
Markkinoinnin yksi suurimpia haasteita on se, ettd keittiokonsultointi on palveluna va-
hin kaytetty ja aika tuntematon. Markkinointiin syksylla 2013 kaytetty raha loytyy liit-
teend olevasta markkinointibudjetista. Ilman isoa taloudellista panostusta markkinoin-
tiin, on tarkkaan mietitty mihin rahat ja myos yrittdjin oma aika kaytetaan. Yrityksen
aloitustilanteessa seka rahaa ettd, aitkaa pitad kuitenkin kdyttda normaalia enemmin,
jotta saadaan toiminta kdyntiin. Markkinointia tehddin syksylla 2013 sahkopostilla itse

kerittyihin ladnikohtaisiin asiakasrekistereihin markkinointikalenterin mukaan.

4.3 Myynti ja hinnoittelu

Myynnissa tirkein tavoite on se ettd asiakkaan tilanne on jo mahdollisimman hyvin kar-
toitettu ennakkoon resurssien ja mahdollisen kaupan suuruuden mukaan. Niin syntyy
asiakkaalle vaikutelma ammattitaitoisuudesta seki siitd, ettd ollaan tietoisia alueen
markkinoista ja kilpailutilanteesta. Tarkedd on myos, ettd osataan hyvin kartoituksen
perusteella 16ytad ongelmia ja myyda palveluja niiden ratkaisemiseksi. Kartoitus sadstaa
seka asiakkaan ja konsultin aikaa ja mahdollistaa nopeamman tarjouksen teon seka

mahdollisen toimeksiannon asiakkaalta. Myynti perustuu raitiloidyn tarjouksen lisiksi
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jo tuotevalikoimassa esiteltyihin tuotteisiin. Térkead on konsultin varmistaakin tarjousta
tehdessa tarkasti mita asiakas haluaa ellei se ole riittavan tarkasti mainittu tarjouspyyn-
nossd (Huttunen 2003, 117). Toteutuneet konsultin toimeksiannot ovat monesti suosi-
tusten tai lahipiirin ansiota. Tama korostuu erityisesti mara-toimialalla. PK'T-saation
selvityksessid todetaan, etta esimerkiksi vuonna 2000 liikkeenjohdon konsultin kaksi
tarkeintd valintakriteerid olivat referenssit ja liikekumppaneiden suositukset Huttunen
(2003, 68). Myynnin lisahaasteena on myos PKT-sdation noteeraama huolenaihe etta,
monet yrittdjit eivat ole oppineet kiyttimain konsulttipalveluja ja jo tilitoimiston kayt-

taminen saattaa olla yrittajille iso kynnys (Ursin 2007, 57).

Liiketoiminnassa tulee pyrkia sithen ettd, on useampia projekteja samanaikaisesti kdyn-
nissd. Tama mahdollistaa sen ettd kun toinen toimeksianto loppuu, niin ei tarvitse lah-
ted nollatilanteesta etsimain uusia projekteja. Konsultointityossa keskittymisen paino-
pisteen tulisi olla siina tyGssd mita ei vield ole, vaan sitd mitd halutaan tulevaisuudessa
(Rope 20006, 26). Uusien toimeksiantojen etsiminen on usein hidasta ja konsultilla on
ongelma, jos niitd lahdetddn etsimiin vasta edellisten toimeksiantojen loppuessa. Koko
asiakashankinnassa ja myynnissa tulee pyrkia sithen ettd saadaan hankittua tietty perus-
kuorma eli asiakasperusta. Vakaa ja varma peruskuorma antaa tietyn mairan toité ja

perustan toimeentulolle jolloin voi keskittyd myos hakemaan markkinoilta my6s uusia

asiakkaita (Rope 2000, 20).

Hinnoittelu rakentuu palveluiden pohjalta ja sen mukaan minkilaista toimintamallia
konsultoinnille asiakas on halunnut ja my6s laskutusperusteeksi. Ongelmana hinnoitte-
lussa on ettd, asiakkaalle nikyy konsultin toiminnasta vain se osa joka ollaan asiakkaan
kanssa tekemisissa eikd esimerkiksi kaikki valmistelu ja suunnittelutyo toimistolla. Tama
vaikutelma on konsultoinnin kalleustulkinnan yksi tausta (Rope 2006, 114). Toinen
miki ei nay hinnoittelussa on, ettd pohjimmiltaan konsultin ty0 on ty6ta, josta tydhon
kaytetyn ajan perusteella. Konsultin tyé parhaimmillaan ei ole kuitenkaan aikasuoritus-
tyota, vaan lisdarvon ja hyodyn antamista asiakkaalle (Rope 20006, 114). Haastatteluissa
tuli ilmi ettd mara-toimialalla on ollut erittdin vaikea saada myytya asiakkaille konsul-
tointipalveluja, joissa konsultin palkkio olisi esimerkiksi 20 % parantuneesta toiminta-

katteesta.
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Hintatasosta puhuttaessa tuntuu vallitsevan sellainen yleinen kasitys siita, ettd konsultti-
en hinnat ovat aina kovat. Tamai johtuu siitd ettd, julkisuudessa julkaistut huippuesiinty-
jien yksittaiset esiintymispalkkiot antavat vairin kuvan yleisestd hintatasosta. Konsultin
tulisi pyrkia vuosilaskutuksessaan 100.000 euron tasoon jolloin hinnaksi tulee vuosittai-
sella 1500 ty6tunnilla noin 67 euroa tunti. Maltillinen tuntimaira perustuu siithen etta,
kaikkia asiakkaalle tehtavid toita ei pysty laskuttamaan, kuten esimerkiksi suunnittelutoi-
ta. Lisaksi yrityksessd on hoidettava laskutusta, kirjanpitoa, myyntid ja veroasioita. Las-
kennallisena kipurajana pidetddankin yleisesti 100.000 euroa riippuen kiinteista kuluista
kuten esimerkiksi autosta ja toimistosta, jos palkkaa maksetaan sekd my6s saada vero-
jen ja muiden kulujen jilkeen. (Rope 20006, 116). Haastattelun perusteella mara-
toimialalla konsulttipalkkiot olisivat 40-70 euron vililla tuntipalkkana toimeksiannosta

ja kokemuksesta riippuen.
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5 Konsultointiprosessi

Tdssa luvussa konsultointiprosessin toimeksianto jaetaan aloitukseen, sithen mita ta-
pahtuu toimeksiannon aikana ja miten toimeksianto lopetetaan. Onnistumisen hyvina
edellytyksena on valmistautuminen oikeilla tiedoilla ja tyokaluilla toimeksiantoon. On-
nistuneen myyntitilanteen jilkeen on tarked tarkastaa, ettd hyviksytyssa tarjouksessa
madritellyt asiat toteutuvat my6s sopimuksessa. Sopimukseen tulee olla mahdollisim-
man tasmallinen. Erityisen tirkeda on, ettd sopimuksessa mairitellddn tehtivit, tavoit-
teet, roolit, onnistumisen mittarit, seuranta ja tarvittaessa myos tyotapa (Huttunen
2003, 80). On myos hyvi tehdé tydsuunnitelma varsinkin isoimmissa tehtavissa, jolloin
se on hyvi kiyda lipi my6s toimeksiantajan kanssa. Koko prosessin ajan on tirkeaa
dokumentoida sovitut asiat, tehdyt paatokset ja myOs ne asiat, joiden vastuukysymyksia

saatetaan selvitelld jalkikdteen.

5.1 Konsultoinnin aloitus

Konsultoinnin aloituksessa on perustietojen lisaksi tirkeda tutustua asiakkaan henkilo-
kuntaan ja varsinkin niithin joiden kanssa tulee eniten yhteistyota tekeméan. Tutustumi-
sen tarkoituksena on esittaytymisen lisiksi myos tehda jo ensitutustumisen perusteella
henkil6ista oma analyysi niin, ettd pystyy kasittelemaén erilaisia persoonia oikealla taval-
la. Analyysi el tietenkéddn saa olla litan lokeroiva, eikd valttamattd lopullinen myohempia
parempaa tutustumista ajatellen. Kaikki asiakkaasta etukiteen saatavat perustiedot tulee
selvittdd ja omaksua hyvin. Naitd ovat esimerkiksi asiakaspalautteet, tilinpaatostiedot ja
kaikki muutkin julkisesti saatavilla olevat tiedot, mitka kertovat asiakasyrityksen ja sen
toiminnan nykytilasta. Paljon aikaa vievdi mutta hyodyllinen tietojen hankintakeino, on
toiminnan ja tyoskentelyn tarkkailu (Huttunen 2003, 102). Etsittidessa asiakkaan ongel-
maan ratkaisua on hyvd ymmairtia ongelman ratkaisuvaiheet. Naitd vaiheita ovat on-
gelman rajaus, ongelman muotoilu, ratkaisuvaithtoehtojen vertailukohtien laadinta, rat-

kaisuvaihtoehtojen muodostaminen, ratkaisuvaihtoehtojen vertailu ja ratkaisuvaihtoeh-

don valinta (Huttunen 2003, 85).
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5.2 Tarkeidi konsultoinnin aikana

Konsultoinnin aikana tirkeinta on tietenkin hoitaa asiakkaalle luvatut ja kirjallisesti so-
vitut tuotokset. Tyon laajuus tai kohde voivat muuttua tai niihin voi tulla tarkennuksia.
Talloin on tarkeda paivittdd toimeksiantosopimus vastaamaan muuttunutta tilannetta.
Jos palvelua suoritetaan tuntityona, tirkeinta on dokumentointi. Lisidksi on huolehdit-
tava, ettd mahdolliset samaan aikaan tyon alla olevat muut toimeksiannot eivit tista
karsi. Ty6suunnitelma on hyva tehda ennen toimeksiannon alkamista ja paivittad sita
tilanteen mukaan. Yhteydenpito tapa asiakkaan kanssa on hyva sopia jo etukiteen: Mil-
lainen on raportointitapa, mikd on aikataulu ja mitad muita kanavia kdytetdan mahdollis-
ten palaverien lisaksi. Vaarana on etta, asiakkaan kiireen takia ei kaikkea tité tietoa saa
ja sen takia toimeksianto ei etene suunnitellussa atkataulussa. Toisena ddripaana on ti-
lanne jolloin tiedonvaihtoa tapahtuu johdon ja konsultin valilla paivittiin, jolloin vaara-
na on uutta tuottamaton konsensus (Huttunen 2003, 97). Asiakkaan pitda pystya myos
tekemiin paatokset mahdollisten konsultin ehdotusten pohjalta. Jos niin ei tapahdu
kiireen tai muun syyn takia, asiat eivit silloinkaan etene tavoite aikataulun ja suunnitel-

lun jarjestyksen mukaisesti.

5.3 Konsultointitoimeksiannon lopetus

Lopetuksen edellytyksena on se, ettd kaikki sovittu on tehty ja asiakkaan litketoiminta
siind kunnossa kun oli sovittu sopimusta tehdessia. Ammatillisen vastuun tavoite kon-
sultilla tulisi olla, ettd konsultti tekee itsensa asiakkaalle tarpeettomaksi (Ursin 2007,
103). Asiakkaan tyytyvaisyys pitdd varmistaa jo tassa vaiheessa ja asiakkaan kanssa pitaa
olla yhteinen ymmarrys siita, ettd kaikki tehdyt asiat ovat siten kuin on sovittu. Kun
yhteisymmairrys on saavutettu, kirjoitetaan asiakkaalle loppuraportti jossa kiydaan toi-
meksiannon aikana tehdyt ja saavutetut asiat vield lapi. Lisaksi raporttiin tulee kirjata
mahdolliset jatkotoimenpiteet ja kuvata tilanne toimeksiannon loppuessa. Konsultti-
tyon onnistumisen mittarina toimiikin se, miten tyytyvainen asiakas on loppuraportissa
kuvattuihin tuloksiin (Huttunen 2003, 104). Tyytyviinen asiakas on varsinkin aloittaval-
le konsultille tirkes, silla konsultti saa uudet toimeksiantonsa 85 %o:sti vanhoilta asiak-

kailta seka suositusten perustella (Huttunen 2003, 112).
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5.4 Seuranta, jalkimarkkinointi ja dokumentointi

Seuranta ja jalkimarkkinointi perustuvat siannélliseen yhteydenpitoon asiakkaan kanssa
tarpeellisin viliajoin. Liian usein asiakkaaseen tapahtuva yhteydenotto saattaa tuntua
asiakkaasta tilanteesta riippuen ahdistavalta. Sopivin viliajoin tapahtuva yhteydenpito
toimii kuitenkin jalkimarkkinoinnin kannalta hyvin mahdollistaen uusien toimeksianto-
jen saamisen asiakkaan tai markkinoiden tilanteen muuttuessa. Kokemusten ja tutki-
musten mukaan konsultti saa vanhoilta asiakkailtaan 70 % tuloistaan ja vain 15 % uusi-
en asiakkaiden toimeksiannoista (Huttunen 2003, 163). Yhteydenpidon pitda olla suun-
nitelmallista ja organisoitua, mutta toki joskus spontaaniakin asiakkaasta riippuen. Yh-
teen asiakkaaseen ei voi pelkastaidn tukeutua lisitéiden toivossa. T4atd jatkuvaa asiakas-
suhdetta kutsutaan konsultin iilimatoefektiksi (Rope 2006, 85). Asiakkaiden pitaisi
my6s kehittdd omaa palautteenantoaan ja vaatia sopimuksen mukaisia tuloksia, takuita
seki reklamoida tarvittaessa jo projektin aikana. Monesti naimi jaavit tekemattd johtuen
joko asiakkaan osaamattomuudesta ja saamattomuudesta. Tai pahimmillaan siita, etta ei
haluta tunnustaa rahojen menneen hukkaan viirin rekrytoinnin tai epaselvin toimek-

siannon takia (Nurmi 2012, 57).

Yhteydenpidon pitai olla my6s dokumentoitua ja kaikki oleelliset asiat yhteydenottojen
suhteen tulee kirjata ylos. Toiminnan kaynnistysvaiheessa Kitchen Consulting kayttia
Excel-pohjaista asiakasrekisterid ja laskutus- ja kirjanpito-ohjelmaa asiakastietojen do-
kumentoinnissa. Myohemmin toiminnan kasvaessa tullaan tarpeen mukaan harkitse-
maan selainpohjaista erillista Crm-ohjelmaa asiakastietojen tallentamiseen ja myynnin
tehostamiseen. Jatkuvuus saman konsultin tai konsulttitoimiston kanssa on myo6s yri-
tykselle etu jo senkin takia ettd, ei tarvitse opetella yrityksen toimintaperiaatteita ja sdan-

t6jd alusta asti (Nurmi 2012, 65).

Dokumentointi on jatkuva prosessi toimeksiannon aikana ja sen ajalla pitiminen on
tarkedd. Kaikki materiaali kannattaa tallentaa pilveen kuten esimerkiksi Google Drive
palveluun jolloin ne ovat aina saatavilla internetyhteyden paissa. Tama mahdollistaa
litkkuvan toimiston ja jatkossa useamman ihmisen helpon paasyyn tietoihin kisiksi pai-
kasta riippumatta. Erikseen on mahdollinen myyntimateriaali asiakkaan luo mentiessa

jolloin se pitaid olla varmuuden vuoksi siirretty myos koneelle yhteysongelmien takia.
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Kaikki ostettavien ohjelmien ja jirjestelmien tulee olla selainpohjaisia liikkuvuuden tu-

kemiseksi.

Asiakkaan perustiedot luodaan jo alkuvaiheessa laskutusta varten sopivaan kuten esi-
merkiksi Zervant-jirjestelmain. Zervant on Pk-yrityksille sunniteltu selainpohjainen
kirjanpitojarjestelma jossa on laskutusominaisuudet. Zervantiin laitetaan myo6s asiakas-
kohtaiset sovitut tuntihinnat tai muut laskutusperusteet. Asiakastiedot joissa on myos
jalkimarkkinoinnin kannalta tirkeit tiedot yhteydenotoista, ovat tarkeit varsinkin siiné
tilanteessa kun useampi thminen on kontaktissa asiakkaisiin. Lihtékohdan tiedot asiak-
kaasta tulee dokumentoida hyvin ja koko konsultointiprosessi tulee dokumentoida vai-
he vaiheelta tarkasti ylos. Kaikki sovittujen asioiden ja kiytettyjen tyokalujen tulee olla
my6s dokumentoitu. Loppuraportti joka luovutetaan asiakkaalle keraa asiakkaalle tar-

peellisen tiedon yhteen prossin aikana dokumentoiduista asioista.
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6 Projektin etenemisen kuvaus

Tdssa kappaleessa kaydaan lipi miten tami ty6 syntyi, kenelle se on tehty ja mitka ovat
ammatilliset nakokulmat. Tédssd kappaleessa kiyddian myos lipi keittiGkonsultoinnin
esimerkki case joka toteutettiin 2013 kevaalla Haaga-Helian kanssa yhteystyota tekevan
yrityksen toimeksiannosta. Kipina talle ty6lle syntyi jo vuosia sitten, kun ajatus keittio-
konsultoinnin harjoittamisesta herasi. Silloin ei ollut selvilld, etta siitd tehddan myos
opinndytetyO, vaan se ajatus kypsyi ja kehittyi opiskelujen atkana ja varsinkin yrittami-
sen kurssilla sekd Start Up Schoolissa. Olisi ollut hyva jos ajatus olisi ollut olemassa jo
opintojen alkuvaiheessa jolloin olisi pystynyt jarjestelmallisemmin ja organisoidummin
tekemiin opiskelutehtivia palvelemaan tata opinnaytetyota paremmin. Osa tyon liit-

teista syntyi opiskeluiden aikana, esimerkiksi markkinoinnin ja yrittimisen kursseilla.

Projekti lahti liikkeelle alustavasta suunnitelman tekemisesta jota paivitettiin mm. aika-
taulujen muuttuessa. Tietoperustan kirjoittaminen ja sopivien lahteiden l6ytyminen oli-
vat haasteellisia, koska keittiokonsultointi on melko tutkimaton seki varsin harvinainen
toimiala. Eika siitd juuri 10ytynyt tietokirjallisuutta niinpa tietoperusta rakentuu hyvin
pitkalle yleisesti konsultointiin riippumatta toimialasta ja se on nivottu keittiokonsul-
toinnin erityispiirteiden kanssa yhteen. Suurin osa alan kirjallisuudesta ja artikkeleista
kasittelee litkkeenjohdon konsultointia ja prosessikonsultointia. Muu tieto on haastatte-
luista koottua, joka oli todella arvokasta tietoa harvoilta alan ammattilaisilta. Kitchen
Consultingia varten tehdyt aikaisemmat raportit ja tuotokset yhdessa konsultoinnin

prosessin kuvaamisen kanssa yhdistivit tietoperustan kohti johtopédatoksia.

Opinnadytetyotani ohjasivat ldhinné seuraavat kysymykset:
- ketkd ovat potentiaalisia asiakkaita keitti6konsultoinnille?
- missa ja miten pitdisi markkinoida keittiGkonsultointipalveluita?
- kuinka keittickonsultointipalvelut tulisi hinnoitella ja miten paljon asiakkaat ovat
niistd valmiita maksamaan?
- mitd konsultoinnissa pitdd ottaa huomioon yleiselld tasolla ja mita etiketteja alal-
la on?
Niihin kysymyksiin vastauksia tuli tyon edetessa hyvin ja osaan kysymyksid sain vahvis-

tuksia omille olettamuksille, jotka pohjautuivat kokemuksiini.

23



Opinniytetyo toteutetaan omalle yritykselleni Tipeman Resta Oy:lle jonka aputoimini-
mi on PR Kitchen Consulting. Kun tekee tyota omalle yritykselle, on motivaatio korke-
alla ja samalla pystyy kehittimain ja parantamaan omaa litketoimintaansa. Jos opinnay-
tetyota tekisi omalle tyonantajalle, tai muulle taholle olisi ehka tullut tehtyi joitakin asi-
oita toisella tavalla, mutta hyvia ajatuksen vaihtoja olen kaynyt sekd tyon ohjaajien ja

Start up Schoolin vetijin kanssa.

Ammatilliset tavoitteet opinnaytetyolle olivat oma kehittyminen ldhinni kirjoittamises-
sa, yrityksen kehittiminen ja opiskeluiden aikana saadun tiedon hyédyntiminen seka
uusien nakokulmien saaminen. Itse tuli moneen kertaan todettua timankin tyon atkana,
etta kirjoittaminen auttaa ajattelemaan ja my6s avaamaan uusia nikokulmia tyossa ksi-
teltyihin asioihin. Oma kehittyminen liittyi kirjoittamisen lisiksi tiedonhakuun, asioiden
pitkajinteiseen suunnitteluun ja kieliasuun. Yrityksen suhteen kehittymista tapahtui
paljonkin ja monet asiat ovat suunniteltu jarjestelmillisemmin kuin ennen. Opiskelui-

den aikana monella alueella on tullut lisai tietoja ja kokonaan uusia asioita opittua.

6.1 Konsultoinnin esimerkki case

Kevailld 2013 sain yritykselleni ensimmaisen konsultointi toimeksiannon valtakunnalli-
selle toimijalle. Se oli hyvaa kokemusta keittickonsultoinnista ja se toimi my0s timan
tyon pohjana. Siita saatu oppi miten kehittda omia toimintatapojaan ja miten asiakas voi
omalla toiminnallaan hidastaa prosessien kehittymista oli tirkeda. Toimeksiantaja on iso
valtakunnallinen toimija, jolla on toimintaa Helsingistd Pohjoiseen Suomeen saakka.
Toimeksianto kesti 5 kk tammikuusta toukokuuhun 2013. Toimeksiantajan tavoitteena
oli kehittaa kahviloiden toimintaa ja ruokatuotetta seki toimia asiantuntijana muissakin
keittibasioissa. Kontaktin tahin yritykseen tuli koulun ohjaajan kautta ja yritykselld oli

muutakin yhteistyota Haaga-Helian kanssa.

Toimeksianto aloitettiin sopimuksen tekemiselld, avainhenkil6iden tapaamisella ja tu-
tustumalla yrityksen toimintaan. Sopimus tehtiin sovituksi ajaksi tammikuusta touko-
kuuhun asti ja tehtavit tyot sovittiin laskutettavaksi tuntityond. Materiaalia oli paljon

lapikaytaviksi. Paasy yrityksen jarjestelmiin hidasti asioiden sisdistamista lisad. Kuvaa-
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vaa on se ettd, viimeiset tarvittavat salasanat ja oikeudet sain toukokuussa toimeksian-
non jo ollessa loppusuoralla. Oman haasteensa mukaan toi se, ettd osa toimipaikoista
oli ison ulkopuolisen toimijan pyOrittaimia franchising-toimipaikkoja, jolloin heidin
mielipiteillidn oli paljon painoarvoa paatoksia tehtidessa. Tarkkaa raportointiaikataulua
ei sovittu, ainoastaan vain yhteistyéhenkilo. Yrityksen tarve ulkopuoliselle asiantuntijal-
le johtui siitd ettd, organisaatiossa ei ollut enda alan osaamista Yt-neuvotteluiden jél-
keen, kun kolme alan ammattilaista oli vihennetty organisaatiosta. Tama oli johtanut
tilanteeseen, jossa ruokatuotteen kehitysta ei ollut tapahtunut lihes vuoteen. Yksi fran-
chising-maksujen perusteista oli kuitenkin organisaatiolta saatavat valmiit uudet tuot-

teet seka tuotekehitys.

Toiminta ja kehitys projektin aikana perustui yhteyshenkilon kanssa palavereissa sovit-
tuihin asioihin ja yhteistyOkumppaneiden tapaamisten kautta tulleisiin tarpeisiin. Tapa-
sin yhteistybkumppaneita, toimipisteiden yrittdjia ja henkil6kuntaa eri toimipisteissa.
Tapaamisista saamieni tietojen kautta kartoitin toiveita kehittimisen suunnalle liittyen
yksittiisiin tuotteisiin ja litkeidean muutoksiin. Palaveri oli 1-2 kertaa kuukaudessa ja
niissa kaytiin edistymista lapi ja sekd toimintaa jatkossa. Tein kehitysideoita ja tuote-
chdotuksia ensimmadisen kerran maaliskuussa kun olin paissyt selville liikeideasta, toi-
mipaikoista ja vanhoista olemissa olevista tuotteista. Toimeksiannon edetessa selvisi
sellainen mahdollisuus ettd toimipaikat myydaan isoimmalle franchising-toimijalle, jol-
loin ainakin osa kehityksesta tapahtuisi sitd kautta. Asiat eivit edenneet toivotulla aika-
taululla, koska toimeksiantajan edustaja oli kiireinen ja pditostenteko oli hidasta. Myo6s

isot linjaukset jotka kuuluivat yhtion hallitustasolle jarruttivat asioiden etenemista.

Toimeksiannon loppuessa asiakas oli kuitenkin tyytyviinen saamiinsa neuvothin, mutta
oma nikemykseni on etti olisi pitinyt saada enemman aikaiseksi. Toisaalta pitaa olla
itselle armollinen koska kehitysta jarruttaneet tekijit tulivat toimeksiantajan puolelta ja
toimeksiannon tehtavit eivit olleet tarkkaan maariteltyja. Monia asioita olisi voinut
tehda toisella tavalla, mutta se onkin osa oppimista tastad ensimmaisesta toimeksiannos-
ta. Sovittiin jatkon suhteen toimeksiantajan tarvitessa apua niin, etti tulevat toimek-

siannot tehdain tuntityona ilman erillisia sopimubksia.
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Tarkein oppi oli ettd, heti alussa pitad asiakkaan kanssa sopia tarpeeksi saannollisesta
yhteydenpidosta. Toimeksianto ei my6skain ollut tarpeeksi tarkka, jolloin asiat eivit
etene ja konsultti joutuu arvailemaan mitd seuraavaksi pitad tehda. Paatoksentekoa ei
my6skain voi ulkoistaa. Asiat eivit etene jos ei toimeksiantaja kykene tai halua tehda
tarvittavia padtoksid. Kolmea ihmistd ei voi myoskain korvata osa-aikaisella konsultilla
ainakaan tassa tapauksessa. Tulipa my6s todettua, ettd niin kuin tilanne on monissa
suomalaisissa isoissa yrityksissd, turha palavereissa istuminen haittaa ihmisten tyontekoa
jolloin monet tirkedt asiat eivit etene. Ndma kaikki ovat tirkeitd ja huomioon otettavia
asioita seuraavaa toimeksiantoa suunniteltaessa, toki yrityskulttuureita seka tapoja on

monenlaisia.
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7 Pohdinta ja johtopaitokset

Vaikeinta keittickonsultoinnin aloittamisessa on saada ensimmaiset toimeksiannot, joita
kayttad referensseina edellyttiden toki ettd kompetenssit ovat kunnossa. Hyvilla toimi-
alan suhteilla on mahdollista saada toimeksiantoja. Oman yrityksen keittiokonsultoin-
nin kdynnistiminen oli ja on tirkein motivaatiotekija titd tyotd tehdessa. Tyon tarkoitus
oli tarkentaa kaikki oman yrityksen materiaali ja toimintatavat palvelemaan keittickon-
sultointia. Portfoliomalli valittiin tyon tekemiseen sen takia etta, liitteind olevat materi-
aalit ovat tirkeita yrityksen kannalta ja omalla tavallaan irrallisia malleja tai suunnitelmia
liittyen vahvasti kokonaisuutena tihan tyéhon. Tyon tekemisen aitkana oma kasitys siitd
ettd, keittickonsultointipalveluille 16ytyy kysyntaa vain vahvistui, mutta jokainen voi
tamén tyon perusteella muodostaa oman kisityksensa aiheesta. Haastattelut antoivat
ainakin uskoa, silla kaikki haastateltavat olivat sitd mielta etta, keittiokonsultointipalve-

luille on suomessa tilausta.

Oman haasteensa asettaa toimiminen yhden miehen yrityksena jolloin laskutettavat
tunnit ovat rajalliset. Tamin takia pitadkin pyrkid myymaéin paivid ja tuotepaketteja yk-
sittdisten tuntien sijaan niin kuin 3 ja 4 luvussa on kisitelty. My6s useampien toimek-
siantojen tekeminen olisi kannattavaa, mutta siind rajoituksena on rajalliset yhden mie-
hen resurssit. Asiakas voi talloin helposti kokea ettei ty6 edisty tarpeeksi nopeasti use-
ampien paillekkiisten toimeksiantojen kanssa. Useampia pienid toimeksiantoja voi teh-
da lomittain, mutta isommassa toimeksiannossa on kaikki voimavarat keskitettava sii-
hen toimeksiantoon. Vuodessa laskutettavaa liikevaihtoa tulisi pyrkid myymaan noin
1500 tuntia joka 67 euron keskipalkalla tarkoittaa 100.000 euron liikevaihtoa vuodessa.
Talla liikevaihdolla paitoiminenkin konsultti tulee toimeen kiinteiden kulujen ollessa

maltilliset.

Tyon tuloksena syntyi tarpeellista materiaalia ja itselle lisdd tietoa mika johdattaa eteen-
pain. Haastattelut antoivat paljon tietoa ja moni asia vahvistui seka kirkastui olettamuk-
sesta tiedoksi. Haastatteluiden pieni otantamaira asettaa kysymysmerkkinsa tulosten
luetettavuudelle, mutta itse uskon saaneeni niista oikeita vastauksia tata tyota ja yritys-
tani varten. Tyon tuloksina voi pitdd nyt syksylld aloitettua kohdistettua markkinointia,

mika ei ole vield tuonut lisad toimeksiantoja, mutta myos muistuttaa ettd markkinointi-
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tyo on pitkajanteista. Vaikka suoria kontakteja ei ole tullut, on kuitenkin internetsivujen
kavijamairissd tuolloin nousua ja samoin myos Facebook-sivuilla. (Liite8) Tulosten
luetettavuuden suhteen olen luottavainen ja ne toimivat ainakin pohjana vastaavaa liike-
toimintaa perustettaessa ja niitd voi hyodyntda samassa mittakaavassa kuin oman yrityk-
sen litketoiminta. Verkostoitumisen tarkeytta ei voi litkaa korostaa ja sithen pitda panos-
taa aikaa ja vaivaa kunnolla. Verkostoituminen tapahtuu tyéelimin, jirjestdjen ja ver-
koston rakentamisen kautta my6s sosiaalisissa palveluissa. Omat valinnat ja ratkaisut
tata tyotd tehdessa ovat olleet paasaantoisesti oikeita. Tyon suunnittelu ja aikataulutuk-
sen olisi voinut hoitaa paremmin. Tyota tehdessa pitkalld aikavililli punainen lanka
saattaa valilla kadota ja opiskelun ohessa saatua tietoa esimerkiksi opinnaytetyosemi-
naarissa ehtii jo unohtaa. Tietoa kylld 16ytyy, mutta se on pirstaleista ja samasta asiasta

saattaa 16ytya kolmekin dokumenttia joissa kaikissa asiat kerrotaan hiukan eri tavalla.

Tamin tyon tekemisen jilkeen ehdotan ettd, jos haluaa keittiokonsultointia tutkia ja
kehittai lisaa, on syytd haastatella laajempaa joukkoa potentiaalisia asiakkaita, nimekkai-
ta keittiomestareita, jotka ovat tehneet konsultointia ja muitakin konsultteja. Omaa yri-
tystini parhaiten hyodyttiisi jatkossa Haaga-Helian opiskelijoiden tekema myyntikam-
panja tai markkinointisuunnitelma. Haasteena pidén yrittdjien asennetta Suomessa,
koska monesti apua ei kehdata pyytda, vaikka sita tarvittaisiin. PyOritettdessa yritystd
silld periaatteella, ettd kaikki pitad osata ja tehda itse el monessa asiassa padse parempiin
tuloksiin. Monilla isoilla yrityksilla kuten ketjuilla on monesti jo itsellddn asiantuntijoita,
jotka hoitavat yhtitissa kehitystehtavia, mutta heiddnkin tietonsa vanhenee nopeasti ja
perustuu tulevaisuudessa vain saman yrityksen kokemuksiin. Niinpa my6s isojen yritys-
ten kannattaisi kdyttda projektiluonteisissa toissa ulkopuolista osaamista tukemassa lii-

ketoimintaa ja sen kehittimista.

Ammatillisena kehitykseni on tapahtunut timin projektin myota oman yritystoiminnan
kaynnistyminen ja yrityksen kehittaminen. Markkinoinnista ja myynnista on tullut lisad
kokemusta seki opittua paljon uutta konsultoinnista. Tyoskentelytavat ja aitkataulutus
ovat my6s muokkaantuneet timin projektin myota. Toivon ettd myos taman tyon luki-

jat saisivat samoja kokemuksia ja vield paremmassa tapauksessa tutkisivat aihetta lisda.
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Liitteet

Liite 1. Haastattelulomake

HAASTATTELUPOH]JA Opinniytetyé Haaga-Helia Petri Rauha Rhm?20
Haastateltava: Paivamaara:

Ty6tehtidva / asema:

Haastattelun aluksi avataan taustaa sen verran etta tarkoitus on kartoittaa Haaga-Helian
opiskelijana opinnaytety6td varten tarvetta keittibkonsultoinnille Suomessa seka sithen
liittyvda markkinointia, hinnoittelua ja yleista mielipidetta keittiokonsultoinnista alalla

suomessa.

1. Minkélaista tarvetta mielestdnne keittiokonsultoinnille on suomessa?
2. Minkilaiset asiakkaat olisivat potentiaalisia asiakkaita keittiokonsultoinnille?

3. Mitd itse haluaisitte asiakkaana kyseisiltd palveluilta?

4. Miten Mara-toimialalla ylipddtinsd suhtaudutaan konsultointiin / keittiokon-
sultointiin?

5. Mité lisdarvoa yritykselle olisi mielestdnne ulkopuolisen konsultin tekemésta
tyOsta?

6. Missid kannattaisi markkinoida / ilmoitella kyseisista keittiokonsulttipalveluista?

7. Miten haluaisitte ettd konsultointipalvelut hinnoiteltaisiin / olisi sidottu tuloksiin
tehdysté tyosta?

8. Paljonko oletatte yritysten olevan valmiita maksamaan keittiokonsultointipalvelu-
ista esim. tuntityond tai tavoitteisiin sidottuna urakkapalkkana?

9. Paljonko itse olisitte valmis maksamaan keittiokonsultointipalveluista ja mité
odottaisitte eniten palvelulta?

10. Vapaa sana / mielipiteitd aiheesta ja alan yleisesta tilanteesta.
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1 Johdanto

Tissd viestintisuunnitelmassa tehddidn suunnitelma miten kdynnistettivd Kitchen Consulting
nimelld toimiva yritys alkaa viestid ja markkinoida toimintansa alkuvaiheessa. Alkuvaiheessa
viestintain ja markkinointiin panostetaan toiminnan vakiintumisvathetta enemman etté yritysté
ja sen palveluja saataisiin tunnetuksi. Keittickonsultointitoiminta on suomessa vield pienimuo-
toista eikd kaikki potentiaaliset asiakkaat osaa sitd edes hakea.

Uuden palvelun ja yrityksen ollessa kyseessd on tirkedd etti yrityksen imagosta muodostuu
ammattimainen seka luotettava. Hotelli — ja ravintolatoimialalla paljon tyotehtavia ja tilaisuuk-
sia aukeaa suhteiden kautta jolloin on olemassa yleensi jonkun suositus kyseisesta tekijdsta tai
yrityksestd. Taman takia normaalin viestinnan ja markkinoinnin liséksi pitdd panostaa aikaa
verkostoitumiseen ja suhteiden yllapitimiseen jotka ovat aika laajat yrittdjan pitkdn tyckoke-
muksen takia.

Pidpaino sekd markkinoinnissa etta viestinnissé tulee olemaan sihkoisissa kanavissa. Tama
johtuu siitd ettd aloittavalla yritykselld ei ole isoa budjettia laittaa viestimiseen, mutta myo6s siitd
ettd sihkoisilld kanavilla saadaan laajempi peitto oikeille kohderyhmille. Valmiiden verkostojen
takia my6s valmiit kanavat ja kontaktit ovat jo padsiaantoisesti olemassa esimerkiksi sosiaalisen
median kautta. Sosiaalisessa mediassa pitad kuitenkin olla tarkkana ettd ei sekoiteta litkaa omaa
yksityiselamai ja yrityksen asioita keskendan.

Myo6s viestinndssa ja markkinoinnissa pitaa asiat aikatauluttaa, budjetoida ja resursoida niin ettd
ne tulevat suunnitellusti tehtya. Seuranta pitda olla sen takia etta resursseja el haaskata ja korja-
usliikkein voidaan muuttaa kanavia tai muita asioita tarpeen mukaan. Yrittdjin ollessa alussa
yksin yrityksessa el tarvitse kauheasti miettid ettd kuka tekee, mutta juuri rajallisten resurssien
takia on vield tirkeimpdd miettid suunnitellusti ettd koska ja mité tekee. Varsinaista tiedotta-
mista on vihemmin toiminnan ja yrityksen koon pienuuden takia alkuvaiheessa.



2 Viestinnin tavoitteet

Viestinndn ja markkinoinnin tavoitteet ovat alussa hyvin selvit. Uuden yrityksen uudenlainen
toiminta pitdd saada potentiaalisten asiakkaiden ja kohderyhmien tietoon. Uuden yrityksen
imagon muokkaaminen oikeaan suuntaan tulee olemaan my6s aarimmaisen tirkeda. Viestin-
tadn liittyy paljon asioita, mutta tirkeintad on muistaa ettd tiivistettynd viestintd on sanomien
vilitysta lihettdjin ja vastaanottajan vililli (Aberg 1989, 14.)

21 Ulkoiset kohderyhmit

Ulkoisissa kohderyhmissd on yrityksen kannalta tirkeintid ettd viesti saadaan oikeille kohde-
ryhmille perille. Viestinnin pitdd tukea yrityksen markkinointia ja saada niin sanotut viestinnin
keihddnkirjet myo6s perille saakka. Tunnettavuuden lisidminen on yksi tirkeimmistd viestinnin
tavoitteista yrityksen arvoja unohtamatta. Ulkoisia kohderyhmid ovat asiakkaat hotelli — ja ra-
vintolatoimialalla, lentokentit, laivat ja kunnallisen sektorin asiakkaat. Ulkoisessa viestinnassa
verkko alkaa olla jo lunastanut paikkansa lihes itsestidnselvyytend (Juholin 2009, 267.)

2.2 Sidosryhmit
Sidosryhmid Kitchen Consultingille ovat tukut, ruokateollisuus, keittidlaitevalmistajat, yhdis-
tykset, verottaja, maahantuojat ja kaikki muutkin yritykset. Ndama kaikki ovat jollain tavalla
mukana yrityksen litketoiminnassa tai ainakin liittyvit sithen jollain tavalla. Sidosryhmille vies-
tittdessd on tarkedd ettd viestinta korostaa yrityksen luotettavuutta, ammattitaitoa ja ongelman-
ratkaisukykya. Sidosryhmille voidaan viestinndssa raitiloidd enemmain asioita viestinnin ollessa
silloin kohdennetumpaa. Tdmi edellyttad kuitenkin analysointia, seurantaa ja yllipidon kehit-
tamistd (Juholin 2009, 267.)

Sidosryhmit ovat my6s tirkeitd yhteistybkumppaneita joiden kanssa saadaan onnistuneita
ratkaisuja joilla autetaan omia asiakkaita menestymaan.

2.3 Periaatteet ja arvot

Yrityksen vield “’kirjoittamattomia” arvoja ovat vastuullisuus, rehellisyys ja se ettd periksi el
anneta. Kirjoitettakoon ne tdssd samalla ja ohjatkoon toimintaa tulevaisuudessa. Periaatteet ja
arvot ohjaavat seka kaikkea yrityksen toimintaa kuin myos viestintad. Periaatteet ja arvot ovat
tarkeitd my0s viestid yrityksen kaikille tyontekijoille joita ei talla hetkelld muita et ole.

3 Viestinnin nykytila

Viestintda el varsinaisesti ole vield tehty ainakaan suunnitellusti, mutta nyt kun yrityksen toi-
minta on varsinaisesti kdynnistymassa niin tulee tarve suunnitellulle viestinnalle sekd markki-
noinnille. Toiminta vilkastuu syksylld 2013 ja alkaa tosissaan toivottavasti vuoden 2014 alusta.
Nykytilan analysoimisen sijaan tullaankin enemman tdssd suunnitelmassa panostamaan sithen
mitd tulevaisuudessa tehddidn. Viestinndn nykytilaa ja sithen vaikuttavia tekijoitd on hyva analy-
soida niin sanotun luotauksen avulla. Luotauksen keinoja ovat esimerkiksi tutkimusten ja selvi-
tysten tekeminen seki julkisen keskustelun seuranta (Aberg 1989, 251.)

31 Missa viestitty?

Yrityksen historiassa on viestitty ja ilmoitettu ainoastaan alan lehdissé ja tistd on aikaa jo li-
hemmis 10 vuotta. Ainoa viestinnin laji jota on kiytetty pienissa mairin lahiaikoina on puska-
radio. Senkdin kiytto ei ole ollut tehokasta tarkoituksenmukaisesti, mutta on jo poikinut yri-
tykselle ison asiakkaan. Tarkoitus onkin tissd vaitheessa kevaalld pitad vield matalaa profiilia
johtuen opiskelujen hektisyydesti tilld hetkelld. Kun opiskelutilanne helpottaa kesin jilkeen,
alkaa my6s markkinointi ja viestinta.

3.2 Kenelle viestitty?
Viestintd siind pienessd muodossaan mita sitd on ollut aikaisemmin kohdistettu mahdollisille
asiakasyrityksille jotka voisivat tarvita keittibkonsultointipalveluja tai sithen aikaan enemmin



hygieniapassitestejd. Puskaradio viestimisen tarkoitus on my6s ollut saada tyStehtivid ja palve-
lua tunnetuksi. Puskaradioviestiminen on kohdistunut alan vaikuttajiin jotka ovat vieneet sa-
nomaa eteenpain.

4 Kenelle viestitidin

Kohderyhmait ovat tarkkaan valittuina ja kohdistettuina palvelemaan sita tarkoitusta ettd Kit-
chen Consulting saa lisda asiakkaita, tunnettavuutta ja sen imagoa vahvistetaan ammattitaitoi-
sena seki luotettavana toimijana. Kanavat tulee olla my6s mietitty palvelemaan niita tarkoituk-
sia. Tarkoitus on my0s itse seurata tiettyja informaatiokanavia jotta pystyy pitimain itsensa
ajan tasalla sekd suodatetusti jakamaan titd tietoa eteenpdin asiakkaille osana yrityksen omaa
viestintda.

41 Asiakkaat kohderyhmini

Asiakkaille viestittdessd halutaan lisatd yrityksen tunnettavuutta ja tuoda uudenlainen palvelu
heidin tietoonsa. Keittickonsultointia ei suomessa ole ammattimaisessa isommassa mittakaa-
vassa tehnyt oikeastaan ketddn. Tarkoitus onkin saada asiakkaat ldht6-kohtaisesti tietoiseksi
ettd timmoistd palvelua on ylipaitinsi tarjolla. Toinen haaste viestinnissa ja markkinoinnissa
on ettd kaikki asiakkaat eivit tajua tarvitsevansa timmoistd palvelua vaan yrittavat parjatd omil-
la avuillaan. Viestinnan ja markkinoinnin toinen isompi haaste on se ettd monesti ty6tilaisuu-
det ja kontaktit etenevit puskaradion kautta. Ndin perinteisestd mediasta ei vilttimattd titd
tietoa edes yritetd etsid vaan asiat etenevit kontaktien kautta. Kontaktien kautta syntyy hel-
pommin luottamus ja rahaakaan alan yrityksilld ei litkaa ole eika sitd ole totuttu konsultointiin
kayttamaan.

4.2 Sidosryhmit

Sidosryhmia siind laajuudessaan mitd ne ovat on kasitelty jo viestinnin tavoitteissa. Téarkeintd
sidosryhmien kanssa on toimivat suhteet ja yhteisty6 sekd kumppanuus tirkeimpien kanssa.
Viestinnin tarkoitus on vahvistaa yrityksen imagoa, asiantuntevuutta ja siti ettd sithen voi luot-
taa tilanteessa kuin tilanteessa. Sidosryhmit voivat parhaimmillaan toimia my0s viestin viejina
eteenpdin palvelujen osalta koska heidin asiakkaissaan voi olla potentiaalisia asiakkaita Kitchen
Consultingille.

4.3 Visuaalisuus ja ulkoniko

Visuaalisuus ja ulkoniké pitdd tukea yrityksen imagoa edelldkivijani, nuorekkaana ja vastuulli-
sena yrityksend johon luotetaan. Niiden pitdd olla my&skin saman linjan mukaisia riippumatta
siitd ettd mitd mediaa tai kanavaa viestinndssa sekd markkinoinnissa kiytetddn. Yrityksen tai
yhteisén kiinnostuessa siitd miltd se ndyttdd muiden silmissd, niin silloin se alkaa olla tekemisis-
sd maineen, profiloinnin, imagon ja mahdollisesti jopa brindin kanssa (Juholin 2009, 47.)Pohja
visuaalisuudessa luodaan yrityksen omilla internetsivuilla jotka toteutetaan syksylla 2013. Nii-
den pohjalta syntyy visuaalisuus ja ulkonidko mitd kdytetddn kaikessa viestinnidssd sekd markki-
noinnissa. Tami ei ole kuitenkaan sellainen asia mika olisi kerralla valmis vaan tulee elimain ja
kehittymiin tulevaisuudessakin. Vaikka ulkoasua piivitetddnkin tulevaisuudessa on kuitenkin
tirkedd ettd siilytetddn tunnistettava yrityksen identiteetti joka on viestinndn pohjalla.

5 Missi viestitdin

Voimavarojen ja budjetin ollessa maltilliset tulee tarkkaan miettid ettd missa viestitddn sekd
miké on sen hy6tytuotto verrattuna panostukseen. Toiminnan kiaynnistimisen alkuvaiheessa
tulee kuitenkin panostaa nikyvyyteen ja uudenlaisen palvelun tietoisuuteen tuomiseen. Niin
ollen panostus alkuvaiheessa on normaalitilannetta voimakkaampaa ja luonnollista yrityksen
tassd tilanteessa. Kanavat viestinndssé tulevat olemaan pai-sdantoisesti sahkoisia niiden tavoi-
tettavuuden ja panostus kontra tuottosuhteen takia. Alkupanostukset viestinnalle ja markki-
noille ovat huomattavasti pienempid verrattuna esimerkiksi perinteiseen printtimediaan ja jat-



kossa sitd samaan kanavaa on tehokkaampi hyodyntaa. Padkarki viestinnidssd sekd markkinoin-
nissa tulee siis olemaan internetissi, sosiaalisessa mediassa ja sihkSpostissa.

5.1 Sosiaalinen media

Sosiaalista mediaa tullaan hy6dyntimain paljon ei vain sen takia koska se on muodikasta vaan
se on my0s kustannustehokasta. Sieltd 16ytyy myos paljon alan kontakteja ja silld tavalla on
helppo saada iso peitto sekd tavoitettavuus. Sosiaalisessa mediassa pitdd olla kuitenkin tarkkana
mité sielld viestii ja yksityinen oma rooli pitda erottaa oikealla tavalla yrityksen viestinnasta
hy6dynnettidessd omaa profiiliaan. Facebook ohjelmaan tullaan perustamaan oma profiili Kit-
chen Consultingille ja Linkedinié tullaan alkuun hyédyntimiin oman profiilin kautta. MyGds
blokin pitdmistd ruokamaailman ja alaan liittyvin talouden seurannasta voi tulevaisuudessa
harkita muiden viestinnillisten asioiden ollessa jo stabiilimmassa tilassa. Internet kehittyy yk-
sisuuntaisen julkaisemisen ja tiedon siirron vaiheesta seuraavaan vaiheeseen jossa korostuu
keskusteleminen seki osallistuminen (Juholin 2009, 172.)

5.2 Internet

Internetsivut tulee olemaan paikka jossa on laajempi tarvittava mahdollinen tieto. Padsya sivul-
le tullaan levittdméin viestinndssa ja markkinoinnissa jolloin mahdollinen asiakas voi saada
sieltd tarvittavaa lisitietoa sekd 10ytdd yhteystiedot. Internetsivujen visuaalisuus tulee my6s
midritteleméin ulkonion kautta yleista ilmettd Kitchen Consultingin viestinnassa ja markki-
noinnissa. Internetsivut ei ole se media mitd ahkerammin péivitetddn vaan sielld on tarvittava
tieto asiakkaille sekd sidosryhmille.

5.3 Sahkoposti

Sihképostia tullaan hyédyntimain normaalin yhteydenpidon lisiksi markkinoinnissa ja myyn-
nissd. Sihkopostitse tullaan syksyn 2013 aikana ldhettimiin kohdennettua viestintdd potentiaa-
lisiin asiakasyrityksiin jossa on tietoa keittiokonsultointipalveluista sekd Kitchen Consultingista.
Sihkoposti on edelleen yksi viestinnidn kéytetyistd vilineistd, mutta sen vaarana on myos rajih-
dysmiinen kasvu joka aiheuttaa turhautumista seké vaaran viestin poistamiselle ennen sen lu-
kemista (Juholin 2009, 208.) Sihk&postilla on my6s helppo saada laaja peitto, mutta tosin siind
on vaarana ettd vieraita sihkoposteja ei avata tai ne juuttuvat roskapostipalvelimeen. My6s
internetsivut tulee olla valmiina ettd asiakkaat sahkopostin saatuaan haettua lisaa tietoa koska
sahkopostiin ei voi laittaa litkaa tietoa jolloin potentiaalinen asiakas ei vélttimatta halua sitd
lukea. Sihk&postiviestiin laitetaan yleiskuvauksen lisiksi tietoa yrityksestd, myyntimateriaali ja
yrittajan oma CV.

6 Viestintikanavat

Viestintdkanavat ovat paasaantoisesti sahkoisid juuri niiden kustannustehokkuuden ja ison
peittoalueen takia. Ne ovat my6s puhtaasti kustannuksiltaan matalampia kuin perinteinen
printtimedia ja sihkoisen median seuraaminen lisddntyy kokoajan printtimedian kustannuksel-
la. Viestintidkanavat tulee olla my0s yritykselle luontaisia ja tukea oikeanlaista viestintda seka
vahvistaa yrityksen imagoa.

6.1 Facebook

Facebooksivut tullaan rakentamaan tukemaan yrityksen imagoa ja luomaan positiivista mieli-
kuvaa. My6s ammattimaisuus pitdd vilittyd Facebookin kautta viestittiessd. Pidemmalld aikava-
lilld on tietysti tarkoitus saada niin paljon “tykkadjid” ettd Facebookia pystyy tehokkaasti hy6-
dyntimiin viestinndssi ja markkinoinnissa. Kohdistetun tiedon jakaminen omasta tietopankis-
ta tullaan tekemain Facebookin kautta jolloin asiakas saa lisitietoa ja arvoa omalle litketoimin-
nalleen tietoiskujen kautta. Facebookissa julkaistaan my6s paljon kuvia jotka kertovat timin
hetken suuntauksista ja trendeist.



6.2 Linkedin

Linkedin toimii sosiaalisessa mediassa enemmin ammatillisena kanavana kuin Facebook. Sitd
vol my6s kayttad viestintddn ja jonkin verran markkinointiin, mutta paéasia sivustolla on ver-
kostoituminen. Juuri ndiden piirteiden takia ei ainakaan alussa luoda Kitchen Consultingille
omaa profiilia, vaan hyodynnetdin yrittdjan omaa profiilia. Yritystiedot voi sinne kuitenkin
laittaa jo alkuvaiheessa ja kdyttdd Linkedinid viestinndn tukena.

6.3 Omat kotisivut

Kotisivuista on puhuttu monessa edellisessd kappaleessa jo jonkin verran. Kertauksena kuiten-
kin ettd sinne kasataan kaikki oleellinen tieto ja sivuille ohjataan asiakasta menemaan muulla
viestinnille lisitietoa hakemaan. Sivut tullaan rakentamaan tietotekniikka-ammattilaisen kanssa,
mutta ainakaan alkuvaiheessa visuaaliseen puoleen ei palkata media-ammattilaista budjetin
takia. Omat kotisivut ei saa kuitenkaan olla pelkka virtuaalinen ilmoitustaulu vaan tukea visuaa-
lisuudellaan yrityksen imagoa ja vahvistaa positiivisia mielikuvia.

7 Resurssit ja vastuu

Resurssit ovat rajalliset seka rahallisesti ettd ajallisesti. Starttausvaiheessa tulee kuitenkin panos-
taa yrittdjan aikaa viestintddn ja markkinointiin normaalitilannetta enemmain tunnettavuuden
lisdadmiseksi. Jatkossa resursseja sekd osaamista ostetaan tarpeen mukaan yrityksen ulkopuolelta
sen hetken tilanteen mukaan, mutta myds miettien muutaman-vuoden tarpeen eteenpdin. Re-
sursseilla tarkoitetaan aineettomia ja aineellisia voimavaroja joita yritykselld tai yhteis6lld on
kaytossdan (Juholin 2009, 94.)

7.1 Kiytettivissd oleva aika

Kiytettivissd oleva aika on budjetoitu oletuksena esimerkiksi 50 tuntia kestiva tyoviikko siten
ettd markkinointiin sekd myyntiin, viestimiseen ja verkostoitumiseen kaytetain viikossa 20 %
eli 10 tuntia. Oletuksena silloin on ettd varsinaista asiakastyota on silloin n. 38 tuntia viikossa.
Tyo on kuitenkin keikka — ja sesonkipainotteista jolloin vililld voi olla hetkid milloin kerkeda
panostamaan enemman aikaa viestintdan. Tarkedd on silloinkin kun varsinaista asiakastyota on
paljon ettd viestintda eikd markkinointia unohdeta kokonaan koska seuraavia keikkoja pitda
saada entisten loppuessa. Tyon liitteend on ajankdyttésuunnitelma oheisen esimerkkiviikon
mukaan.

7.2 Budjetti viestintid4dn ja markkinointiin

Kitchen Consultingille on tehty alustava markkinointibudjetti syksylle 2013 joka on tdssa
suunnitelman liitteend. Kuten resursseissa jo puhuttiin alussa pitad suhteessa kiyttida enemman
aikaa sekd resursseja kuin toiminnan vakiintuessa. Niinpa syksylla 2013 kiytetdan enemman
rahaa ja aikaa suhteessa liikevaihtoon kuin vakiintuneessa tilanteessa. Vakiintuneessakin tilan-
teessa tilanteesta riippuen yrityksen markkinointibudjetti pitdisi olla 10-15 % liikevaihdosta.
Budjettien kasvattaminen edellyttdd aina analyysia siitd , miksi ja millaisia resursseja tarvitaan

(Juholin 2009, 97.)

7.3 Vastuu

Vastuu on tietysti tassd vatheessa yrityksen alkutaipaleella ainoalla tyontekijalla eli yrittdjalla
itselladn. Toiminnan kuitenkin toivottavasti kasvaessa ja laajentuessa on tarkoitus ottaa partne-
11 yritykseen jolloin ty6tehtavat pitda olla jaettu niin ettd kaikki tarpeellinen tulee tehtya, eika
my6skadn tehdd vahingossa tuplana samoja tehtavii.

8 Mittarit ja seuranta
Sosiaalisessa mediassa esimerkiksi Facebookissa seuranta on helpompaa kun tiedetidn monta-
ko ”tykkéddjad” profiililla on. Samoin kotisivuilta saadaan tieto ettd montako kavijad sivuilla on



ollut. Sdhképosteja on jo vihin vaikeampi seurata, mutta sitd taytyy tehdéd aika manuaalisesti.
Samoin jos ilmoitellaan jossain mediassa, niin silloin tiytyy saada tietdd sitd kautta tulleet kon-
taktit panos-hyotysuhteen selvittimiseksi.

8.1 Mill4d mitataan?

Sihkoisten kanavien mittaaminen on helpompaa niin kuin dskeisessd padkappaleessa todettiin.
Sihkopostien osalta seuranta tiytyy tehdd aika manuaalisesti suhteessa montako vastausta saa
lihetettyihin viesteihin. My6skain kotisivuilla vierailleet eivit valttimattd tuo uusia asiakkaita
vaan, joukossa on paljon uteliaita mitka kayvit sivuilla uteliaana kurkkimassa tai hakemassa
lisatietoa.

8.2 Seurantakeinot ja mahdolliset korjaustoimenpiteet

Keinot on jo aika hyvin edelld kisitelty ja niitd pitdad kehitelld esimerkiksi markkinoinnin suh-
teen. Ostettaessa mediatilaa tai aikaa tulee jo lihtokohtaisesti vaatia toimittajalta keino seuran-
nan helpottamiseksi. Sihképostiviestinndssikin tehddidn manuaalisen kirjaamisen tueksi Excel-
taulukko jotta dokumentointi on helpompi toteuttaa ja siilyttid. Mahdolliset kotjaustoimenpi-
teet pitdd suorittaa seurannan kautta jolloin selvida onko kanava tai viesti ollut oikea suhteessa
sithen kéytettyyn aikaan ja rahaan. Niin seuraavalla kerralla tarpeen mukaan valtetadn vaarit
kanavat eikd turhaan haaskata niihin aikaa ja resursseja vaan kdytetddn jotain toista kanavaa.

Lihteet
Juholin, E 2009. Communicarel. Viestinta strategiasta kiytintoon. Infor Oy. Porvoo.

Aberg, .. 1989. Viestinti — tuloksen tekija. Infor-Viestintd Oy. Tampere.
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1. Tiivistelma

Lahtokohtatilanne

Liikeidean takana on Keittiomestari Petri Rauha joka on aloittamassa keittiokonsultoin-
titoimintaa jo perustetussa osakeyhtiossa. Liikeideana suorittaa keittikonsultointitoi-

mintaa erilaisille hotelli — ja ravintolayrityksille yritysten tarpeiden mukaan ratiloityna.

Toimintaymparisto

Keittiokonsultointia ei paljon suomessa tehdi b to b ymparistossd, enemmankin se on
yleensa keikkaluontoista jossa keittiomestari tekee ruokalistan johonkin toiseen ravinto-
laan. T4assa on hyva mahdollisuus tehda liiketoimintaa. Asiakkailla on tarvetta keittio-
konsultointipalveluille piilossa paljon kunhan saa palvelun tunnetuksi sekd py6riméan.
Taman hetkinen taantuma luo hyvin tarvetta palveluille kun ravintolayrityksilld talou-

dellinen tilanne on heikompi.

Strategiat, litkeideat ja tavoitteet

Strategia on tarjota raataloitavai keittiokonsultointia jossa jokainen tyo sovitaan mitat-
tavien tavoitteiden mukaiseksi asiakkaan tarpeen mukaan. Liikeideana on olla alan paras
ja ammattitaitoisin yritys joka tunnetaan kyvystdan ratkaista yritysten kannattavuus, laa-
tu ja muita ongelmia. Tavoitteena on startata yhden miehen yrityksena jossa omistajan
ammattitaito ja kokemus toimii voimavarana ja kasvattaa toimintaa referenssien kautta
ottamalla my6hemmaissi vaiheessa toisen osakkaan. Toimintaa tarkoitus myos laajentaa
konsultoinnin lisaksi esimiespankkiin josta voidaan vuokrata keittidesimiehia yrityksille

lyhyisiin tai pitkiin tarpeisiin.

Kohderyhma ja kilpailijat

Kohderyhmini kaikenkokoiset hotelli — ja ravintolakeitticiden yritykset jotka tarvitse-

vat erilaisia konsulttipalveluja pienistd ravintolakeittioistd isompiin kokonaisuuksiin.



Kilpailijoita on vain vihan suomessa ja yrityksind toimivat konsultit voidaan laskea
kahden kaden sormilla. Kilpailijoista on tarkoitus erottua “ammattimaisemmalla” te-

kemiselld ja my6s olla nikyvimpi sidosryhmille toimialalla.

Tuotepalvelupaketti ja fyysiset tilat

Tuotepalvelupakettia on kuvailtu jo kattavasti edellisissa kohdissa. Fyysinen tila tule-
maan olemaan alkuun kotitoimisto ja toiminnan kasvaessa suunnitellaan erillisen toi-
miston vuokraamista yritykselle. Muutenhan ty6 on liikkuvaa ja hoidetaan liikkeelld

kannettavalla tietokoneella sekd muilla sahkoisilla tyokaluilla.

Markkinointisuunnitelma

Startissa yrityksen markkinointi aloitetaan lihettdimalla kohdennetusti tietopakettia yri-
tyksestd ja palveluista hotelli — ja ravintolayrityksille ympari suomea. Samalla hyédynne-
tadin mahdollisimman paljon puskaradiota joka toimii hyvin varsinkin referenssien kart-
tuessa. Seuraavana vaitheena on yrityksen nettisivujen rakentaminen ja kohdennettu

markkinointi alan lehdissé ja foorumeissa.

Henkilostosuunnitelma

Alkuvaiheessa yrittaja itse toimii ainoana tyontekijana ja toiminnan kasvaessa tarkoitus
ottaa osakas joka my0s osallistuu omalla tyopanoksellaan yrityksen pyo6rittimiseen.
Yrittdja tekee alussa muun toimen osalla konsulttitoimintaa jolla minimoidaan henkil6-
kohtaisen talouden riskit toiminnan alkuvaiheessa. Konsulttitoiminnan kasvettua ja
vakiinnuttua palkataan yrityksen kirjoille keittiGesimiehié joita vuokrataan eteenpiin

paikkaamaan keittididen lyhyt — ja pitkaaikaista tarvetta.

Taloussuunnitelma

Yritykselld on alussa pieni padoma jolla lihdetddn pyorittimaan toimintaa ja palkkaa

seki osinkoa nostetaan vasta kun yrityksen taloudellinen tilanne sen sallii. Ensimmaise-



nd vuotena on tarkoitus saada kasaan noin 50 000 euron litkevaihto ja kasvattaa sitd

joka vuosi vihintaidn samalla summalla.

Riskianalyysi

Riskit toiminnan aloittamisvaiheessa ovat pienet koska aloittamiseen tarvittava alkuin-

vestointi on pieni ja kiinteita kuluja ei oikeastaan ole yhtdan. My6s henkilokohtainen

taloudellinen tilanne ei ole pelkistiin riippuvainen yrityksen starttivaiheen onnistumi-

sesta.
2. Lihtokohtatilanne
2.1 Yritystoiminnan taustat ja motitvit

Yritystoiminnan aloittamisen taustalla on jo monta vuotta halu alkaa tehda keittickon-
sultointia yrityksen kautta. Ammattitaitoa, referensseja sekd naytt6ja on kertynyt koke-
muksen kautta jotka antavat hyvan pohjan uskottavalle konsulttitoiminnalle. MyG6s

huomiot kentin tilasta antavat uskoa ettd keittickonsultointipalveluille on kysyntaa.

2.2 Toimeenpanijat

Toimeenpanijana on keittiomestari Petri Rauha jonka ansioluettelo on liitteeni tyé — ja
koulutustietoineen. Rauha on tyoskennellyt keittiossd 25 vuotta josta 15 vuotta esimie-

hena. Rauha opiskelee tilld hetkelld Restonomiksi.

2.3 Voimavarat

Rauha alkaa yrittimisen ensi alkuun oman toimen ohella lisiten tyOpanostaan yrityksen
kanssa toiminnan kasvaessa tavoitteena siirtyd ensimmadisen toimintavuoden jilkeen
kokopiiviiseksi yrittajaksi. Myytdvini tuotteena ja voimavarana toimivat Rauhan am-
mattitaito ja kokemus ravintolakeittididen johtamisesta ja kehittimisestd. Rauhan
osaamisena seka referensseind on tyoelamisti taloudellinen osaaminen, laatu, logis-

tiikka ja henkil6stoasiat. Taloudellinen panostus toiminnan alkuvaiheessa pieni. Ty6vi-



lineet ja ohjelmat toiminnan aloittamiseksi on valmiiksi olemassa. Suhteet sidosryhmiin

ja alihankkijoihin valmiina olemassa nykyisen verkoston kautta.

3. Toimiala-analyysi

Tilastotietojen mukaan 2010 A ja B anniskeluravintoloita tuli lisdd 1,4 % ja hotelleja 0,3
%. Kokonaismyynti koko toimialalla lisaantyi 1,5 %. Tyon tuottavuus kehitys oli 2010
3,6 % verrattuna vuoteen 2009. Suomen toipuminen vuoden 2009 syvasta taantumasta
on kuluvan vuoden aikana euron kriisin karjistymisen myo6ta hidastunut. Ensi vuonna
kasvunidkymat ovat heikot. Yksityisen kulutuksen maari kasvoi kotitalouksien osto-
voiman vajaan 2 prosentin myota noin 2,5 prosenttia viime vuonna. Tana vuonna yksi-
tyisen kulutuksen arvioidaan kasvavan noin 2 prosenttia, vaikka kotitalouksien reaali-
nen ostovoima tuskin lainkaan lisdantyy. Vuonna 2012 yksityisen kulutuksen kasvun
arvioidaan tasaantuvan. Ensi vuoden alussa toteutettava alkoholiveron korotus tukee
matkustajatuonnin kasvua, mika osaltaan painaa anniskelukulutusta edelleenkin alas-
pain. Ruoan raaka-aineet ovat kallistuneet selvisti kuluvan vuoden aikana ( + 5,4 %).
Alan kannattavuus kaintyi viime vuoden loppupuoliskolla nousuksi, joka on jatkunut

kuluvana vuonna. Ensi vuonna kasvua ei ole lainkaan nakopiirissa.

3.1 Keittiokonsultointi suomessa ja Mara toimiala yleisesti

Kuten jo aikaisemmissa luvuissa on mainittu, niin ravintolakeittidissd tapahtuva keittio-
konsultointi on suomessa vahiistd. Osittain tima johtuu siita ettd vakavasti otettavia
konsulttifirmoja ei juuri ole tai ainakaan niista ja niiden palveluista ei ole tietoa. Toimi-
ala-analyysissa kaydyista luvuista ja toteamuksista voi ainoastaan tehdi sen johtopai-
telmin ettd Suomi on vihin paremman vuoden jilkeen menossa kohti taantumaa. T4-
mi taas luo Mara-alan yrityksille haasteita kannattavuuden kanssa ja lisaé tarvetta ulko-

puolisille asiantuntijapalveluille.

3.2 Siannostot



Anniskeluravintoloissa on alkoholin anniskelun kanssa enemmainkin saadoksid jotka
pitdd ottaa huomioon toiminnassa. Keskitymme nyt kuitenkin toteamaan ruuan myyn-
tiin liittyvia sdadoksid joita asettavat Evira ja kunnalliset terveystarkastajat valvovat.
Miariykset koskevat ruuan valmistuskeittioita ja niidden fyysisid puitteita seka niiden
henkil6kuntaa. Omavalvonnan kautta tarkkaillaan keittididen toimia ruuan turvallisuu-
den varmistamiseksi. Jokaisella keittiotyontekijalla tulee lisiksi olla hygieniapassi jonka

saa lapaistydan testin tai suoraan alan opiskelujen kautta.

3.3 Ravintolakeittididen taloudellinen tilanne ja henkil6kunnan ammattitaito

Ravintolakeittididen taloudellinen tilanne on haastava yleisen taloustilanteen takia. Pai-
netta ravintolakeittiéiden kannattavuutta kohtaan on viime vuosina vahentynyt alkoho-
lin myynti ja ruuan myynnin lisddantyminen. Nama tekijat yhdessa aiheuttavat ravinto-
loiden kokonaiskannattavuudella lisdantyvia haasteita. Henkilokunnan ammattitaitoa
mitattaessa on huomioitava, ettd vaikka ajat ovat olleet haastavia ruokaravintoloilla, niin
yrittajid vain tulee kokoajan enemman ja enemman. Tamin takia kokenutta ja ammatti-
taitoista henkilokuntaa on haastava saada ja jo ylipadtansia mitdan henkilékuntaa. Tama
asettaa keittiotoiminnalle haasteita miten asiat on keitti6issa organisoitu ja miten henki-

l6kuntaa johdetaan.

Z Strategiset ratkaisut, liikeidea ja tavoitteet

4.1 Toiminta-ajatus

Yritys on markkinoilla tayttimassa aukkoa palveluilla joiden tarve tulee lisddntymain

seka tyollistaimain alkuvaiheessa yrittdjan ja myohemmin muita. Yrittajalld on my6s

palava halu jakaa ammattitaitoaan seki laajentaa omaa osaamistaan seka kokemuksiaan.

4.2 Arvot



Yrityksen sisdisid arvoja ovat avoimuus, eettisyys ja sitoutuminen. Ulkoisia arvoja ovat
hyva palvelu, asiakastyytyviisyys ja huolellisuus seka asioiden loppuun saakka tekemi-

nen.

4.3 Visio

Yrityksen visiona on olla alansa johtava yritys 5-10 vuodessa. Se antaa tyontekijoilleen
hyvan ty6paikan ja tuottaa omistajilleen taloudellista hyvinvointia seka rikastuttavan ja
vaihtelevan tyon.

4.4 Strategia

4.4.1 Asiakas-strategia

Kitchen Consultingin asiakasyritykset ovat mahdollisesta taloudellisesta tilanteesta riip-
pumatta maksukykyisia laskujen suhteen, sekid hoitavat ty6nantajan velvoitteet tyonteki-

joita ja yhteiskuntaa kohtaan asetusten ja lakien mukaan.

4.4.2 Kilpailustrategia

Kilpailustrategiana on tarjota alan ammattitaitoisimmat ja kattavimmat palvelut hinnoit-
telemalla palvelut kilpailukykyisesti, mutta myos kannattavasti.

4.4.3 Tuotestrategia

Tuotteet ovat rdatiloitavissa ja paketoitavissa tuntiveloituksista pidempiin usean kuu-

kauden projekteihin asiakkaan tarpeen ja yrityksen tyotilanteen mukaan.

4.4.4 Hinnoittelustrategia

Yritys hinnoittelee palvelunsa yritykselle kannattaviksi ja palvelut hinnoitellaan myos
niin etta taloudellisesti yrityksen kannattaa tyot ottaa. Projekteithin maaritelldan mitatta-
va tavoite joka toimii portaittaisena maksuperusteena asiakasyrityksille. 100 % tavoit-

teen tdyttyminen tarkoittaa tdyttd maksua.



4.4.5 Henkil6stostrategia

Yritykseen on tarkoitus ottaa starttivaiheen jilkeen osakas joka pystyy tuottamaan yri-
tykselle my6s lisdarvoa palveluihin taloudellisen panostuksen lisiksi. Myohemmin
mahdollisesti palkattava henkil6kunta tulee olla ammattitaitoista, kunnianhimoista ja

yrityksen arvoihin sitoutunutta.

4.4.6 Markkinointistrategia

Yritystd ja palveluja markkinoidaan aluksi kohdennetulla sihképostimarkkinoinnilla ja
niin sanotulla puskaradiolla. Myéhemmin tehdain yritykselle nettisivut ja markkinoi-
daan alan foorumeissa ja julkaisuissa sekd messuilla.

4.5 Liikeidea

Liikeidea on tarjota kaikenlaisille ja kaikenkokoisille Mara-alan yrityksille erilaisia radti-

16ityja keittiokonsultointi palveluja. Liikeidean tarkempi maarittely on liitteena.

4.5.1 Kitchen Consulting Oy:n asiakkaat

Asiakasyritykset ovat erilaisen kokoisia yrityksia erilaisilla litkeideoilla ympiri suomea
joka on yrityksen toiminta-aluetta. Palveluja voidaan tehda sihkoisesti tai paikanpailla
yrityksen tarpeesta tai tilanteesta riippuen.

452 Tuotepalvelupaketti

Tuotepalvelupaketti tulee sisiltamaan valmiita paketteja hintoineen seka raataloitavia

ratkaisuja asiakkaan tarpeen mukaan seka tuntityé mahdollisuuden.

4.5.3 Yrityksen tapa toimia



Yrityksen tapa toimia on asiakaslahtoinen ja ratkaisuja tarjoava. Kaikki toiminta tahtda
sithen ettd asiakas on tyytyviinen yrityksen kannattavuutta heikentimaitti ja ettd projek-
tit vieddan.

4.5.4 Yrityksen imago

Yrityksen imago on luotettava ja ammattitaitoinen yritys joka tekee sen minka sopii ja

16ytaa ratkaisut asiothin. Imago on tirked osa yrityksen tunnettavuutta ja luotettavuutta.

4.6 Tavoitteet

Tavoitteena on vakiinnuttaa yrityksen asema johtavana toimijana keittickonsultointi

segmentissa ja tulla oman alansa ykkoseksi suomessa.

4.6.1 Taloudelliset tavoitteet

Taloudellisena tavoitteena on turvata omistajien taloudellinen tilanne seké antaa yrityk-

selle mahdollisuus kasvaa investoimalla markkinointiin, palveluihin ja laitteisiin.

4.6.2 Markkinatavoitteet

Markkinatavoitteena on “vallata ” markkinat ja vakiinnuttaa yrityksen asema keittio-

konsultoinnin parhaimpana yrityksena.

4.6.3 Muut tavoitteet

Muina tavoitteina on tarjota yrittdjille mielenkiintoinen tyo ja kasvattaa yrityksen liike-

vaihtoa ja kokoa niin ettd saa hankittua oman toimiston yritykselle.

5. Kohderyhmin mdaritys ja kilpailutilanneanalyysi

5.1 Kohdeasiakkaat



Kohdeasiakkaita lahdetdan kartoittamaan alue kerrallaan markkinoimalla. Niin tulee
kohdennettua markkinointi kaikkiin potentiaalisiin alueen yritykseen, eika vain lahetta-

malld umpimihkian markkinointimateriaalia yrityksille.

5.1.1 Yleista asiakkaasta

Asiakasyritykselld on jokin laadullinen ongelma tai taloudellisen tilanteen kanssa haas-
teita. Toki hyvaakin voi aina parantaa tai asiakkaalla voi olla halu ulkoistaa jotakin omis-
ta toiminnoistaan. Monesti myos esimerkiksi keittiomestarin tai paallikon 1dht6 voi ai-
heuttaa keittiolle toimintaan hankaluuksia tai katkoksia jolloin tulee tarvetta tilapiiselle

avulle tai rekrytoinnille.

5.1.2 Asiakkaan tilanne markkinoilla

Asiakas on joko haastavassa tilanteessa markkinoiden kanssa ja haluaa kasvattaa omaa
markkinaosuuttaan tai sitten haluaa erottua markkinoilla tietylla tuotteella tai palvelulla.
Niissid asioissa asiakas voi tarvita markkinatilanteen kartoitukseen apua tai tuotekehi-

tyksessa.

5.1.3 Kohdeasiakasryhma lukuina

Ravintolakeitti6itd on suomessa lahes 10.000 ja niissd valmistetaan kymmenid miljoonia
aterioita vuosittain. Keittididen laatutaso vaihtelee litke-ideoittain laidasta laitaan. Haas-
tavina aikoina on pikaruokaravintoloiden méiri kasvanut ja taas fine dining ravintoloi-

den maira supistunut casual ravintoloiden yleistyessa.

52 Kysynta

Kitchen Consulting tulee markkinoille ajankohtana jolloin ravintoloiden taloudellinen
ahdinko syvenee ja konsultointipalveluille syntyy enemman kysyntida. Konsultointipal-
veluja tarvitaan myos nousuvaiheessa kun tuotteita tai palveluja halutaan kehittda ja

parantaa.



5.3 Kilpailu

5.3.1 Kilpailutilanne

Kilpailutilannetta on jo aikaisemmin kayty lapi, mutta todettakoon etta varsinaisia osa-
keyhtiémuotoisia keittickonsultointiyrityksia ei juuri ole kuin kourallinen vaan monesti
konsultointi tapahtuu keittiomestareiden toimesta oman toimen ohella tai keikkoina.

5.3.2 Kilpailija-analyysi

Googllettamalla sanan keittickonsultointi 16ytyy noin 6 sivua joista noin 3 osumaa kos-

kettaa jollain tavalla ammattikeittididen konsultointia.

5.3.3 Asemointi

Yritys asemoidaan hinnoittelussa keskivalin paremmalle puoliskolle ja kaikessa tekemi-

sessd annetaan ammattitaitoinen, osaava ja kunnianhimoinen kuva tekemisesta.

0. Tuotepalvelupaketti

6.1 Kenelle ».

Kaikenlaisille ja kokoisille ammattikeitti6ille ja ravintoloille pitkin suomea.

6.2 Mita ».

Raitiloityja tai tuntihinnoiteltuja ammattikeittididen konsultointipalveluja ammattitai-

toisesti ja asiakaslahtoisesti.

6.3 Koska 7.



Silloin kun asiakas tarvitsee ottamatta kuitenkaan liilan monta tyokeikkaa yhta aikaa jol-

loin palvelujen laatu voisi heiketi ja aikataulut venya.

6.4 Miksi 2.

Jotta asiakasyrityksilld olisi mahdollisuus parantaa laatua, tehokkuutta, osaamista ja

kaikkea tekemista keittidissdan.

6.5 Hinnoittelu

Palvelut hinnoitellaan niiden vaativuuden ja ty6vaikutuksen mukaan. Tuntihintana kay-
tetddn esim. 50 € / h + alv tai esimerkiksi jonkin keittién ruuan katetta pitdd nostaa 5

%, niin lihtotilanteesta riippuen projektin hinnaksi voidaan sopia 5000 € + alv.

7. Fyysisten tilojen suunnittelu

7.1 Liikepaikan sijainti ja koko

Liikepaikka, eli tdssd tapauksessa yrityksen alkuvaiheessa oleva toimisto sijaitsee kotona.
Toiminnan kasvaessa tarkoitus harkita toimistotilan vuokraamista kantakaupungin alu-
eelta tai jostain hyvien kulkuyhteyksien varrelta. Padsaantoisesti kdaynnit tullaan suorit-
tamaan asiakkaan luona, mutta joskus voi olla tilanne ettd asiakas haluaa tulla ensin

kaymaan ja suorittamaan alustavia tiedusteluja yrityksen toimistolla.

7.2 Liikepaikan hinta ja kustannukset

Kotitoimistosta yritykselle tulee kuluja internetyhteydestd, matkapuhelimesta ja toimis-
totarvikkeista maksimissaan muutamia satoja euroja kuukaudessa. Vuokratussa kiinteis-
tOssa tavoite vuokrataso tulee olemaan 10 % yrityksen litkevaihtotasosta. Muita kuluja

tulevat olemaan litkepaikasta edelld mainittujen lisaksi vakuutus, ty6vilineet ja kalustus.



7.3 Koneet ja laitteet

Alkuvaiheessa toimintaan tarvittavat laitteet eli kannettava tietokone ohjelmistoineen ja
matkapuhelimineen on jo olemassa ja niihin ei tarvitse investoida. Liiketoiminnan kas-

vaessa laitteisiin investoidaan tarpeen mukaan ja niitd uusitaan tehokkaammiksi.

7.4 Tilat ja suunnitelma

Tilat suunnitellaan ty6tehokkaiksi, edustaviksi ja viihtyisiksi suunnitella. Esilli on am-

mattilehtid ja muuta kirjallisuutta.

8. Markkinointiviestintasuunnitelma

8.1 Suhdetoiminta ( PR)

Pitkilta tyorupeamalta ravintola-alalta on syntynyt hyva suhdeverkosto jota tulee yllapi-
tad ja kehittda niin potentiaalisiin asiakasryhmiin kuin yhteistyokumppaneihin pain. Yh-
teistybkumppaneista tirkeimpia ovat tavarantoimittajat ja laitevalmistajat joiden kautta

saadaan oikeaa raaka-ainetta oikeaan hintaan asiakasyrityksille.

8.2 Mainonta

Alkuvaiheessa varsinaiseen markkinointiin ei kdyteta paljoa pidomaa, mutta starttivai-
heen jilkeen mainontaa on alan ammattilehdistossé ja yhteistybkumppaneiden julkai-
suissa.

8.3 Myynninedistiminen

Myynnin edistiminen tulee tapahtumaan mainonnan kautta, messuilla, markkinoimalla

ja hoitamalla suhdetoimintaa hyvin jolloin sana kiertda ja referaatit toimivat hyvina

myynninedistajing.



8.4. Myyntity6 ja markkinointi

Tehdéan hyvin pitkille suorina asiakaskontakteina jolloin voidaan sopia my6s jo mah-

dollisesti tarkemmin itse varsinaisesta projektista.

9. Henkil6stésuunnitelma

9.1 Organisaatio

Starttivaiheessa yritykseen kuuluu ainoastaan yrittdja joka on yrityksen ainoa tyontekija
ja toimitusjohtaja. Seuraavassa vaiheessa toimintaan osallistuva osakas tulee mukaan ja
sen jalkeen palkataan henkil6stoa tarpeen mukaan.

9.2 Miehitys-suunnitelma ja henkil6stokulut

Miehitys-suunnitelmaa on jo kuvattu aikaisemmissa vaiheissa, mutta henkil6stokulut
saavat olla pelkin konsultointitoiminnan aikana maksimissaan 20 % ja henkil6stévuok-
raustoiminnan aikana 30-40 %.

9.3 Sidosryhmiit

9.3.1 Rahoittajat

Rahoittajaa haetaan starttivaiheen rahoitukseen noin 10.000 euron pdidomalla jolla on
tarkoitus rakentaa yritykselle internetsivut ja markkinoida yritysta ja sen palveluja. Jat-
kossa pddaoma kasvulle ja pienille investoinneille on tarkoitus hakea liiketoiminnan tu-
loksesta.

9.3.2 Sopimuskumppanit

Sopimuskumppaneina toimivat yrityksen yhteistybkumppanit joita voisi olla esimerkiksi

kalatukku Eriksson, Vihannesporssi, Metro tukku ja Metos. Alihankkijoiksi haetaan



my6s hyvit yhteistybkumppanit esimerkiksi keittiGsuunnitelmien tekemiseksi CAD-

ohjelmaan ja niin edelleen.

9.3.3 Alihankinta ja tavarantoimittajat

Ovat oman alansa huippuosaajia jotka tuottavat asiakkaille lisdaarvoa tuotteillaan ja pal-

veluillaan.

9.3.4 Ulkopuoliset asiantuntijat

Ulkopuolisia asiantuntijoita kaytetadn jos oman yrityksen osaaminen ei riita tai tyotilan-

teen kiireys sen vaatii.

9.3.5 Jarjestot

Jarjestoihin pidetadan hyvia suhteita ylla ja niiden tarjoamia mahdollisuuksia hy6dynne-

tadn yrityksen litketoiminnassa.

9.3.6 Julkinen valta

Julkiseen valtaan pidetddn toimivat ja hyvit suhteet jo senkin takia ettd esimerkiksi lu-

pa-asioissa asiat pitda sujua hyvin ja Kitchen Consulting voi toimia linkkina asiakkaan ja

viranomaisen valilla.

10. Taloussuunnitelma

10.1 Suunnittelulaskelmat

Suunnittelulaskelmat ovat liitteenid lopussa.

10.1.1 Pajoman tarve



Paioman tarve 10.000 €.

10.1.2 Myyntiennuste

Myyntiennuste on ensimmaiselle vuodelle 50.000 € ja toiselle vuodelle 100.000 € joka

tarkoittaa esimerkiksi tuntiveloituksena noin 1000 ty6tuntia ja 2000 ty6tuntia.

10.1.3 Tulosennuste

Tulosennusteena ja tavoitteena on ensimmiiselle ja toiselle vuodelle 50 % liikevaihdos-

ta eli 25.000 € tai 50.000 €.

10.2 Rahoitus

Yrityksen alun rahoitus turvataan 10.000 euron pddomalla ja jatkossa rahoitus toimin-

nalle yrityksen liiketoiminnan kautta.

10.3 Talouden seurantasuunnitelma
Yrityksen taloutta seurataan kuukausittain tuloslaskelmalla ja pikatuloksella kannatta-
vuuden varmistamiseksi ja jokainen isompi projekti lasketaan auki kannattavuuden

varmistamiseksi.

SUUNNITELMALASKENNAT 2014 & 2015

2014 2015
LIIKEVAIHTO 50.000 100.000
AINEET JA TARVIKKET - 5.000 - 10.000
MYYNTIKATE 45.000 90.000
KIINTEAT PALKAT
JA SIVUKULUT - 10.000 - 20.000

VUOKRAT 0 5000



MUUT KIINTEAT KULUT
KAYTTOKATE

KOROT

RAHOITUSTULOS

POISTOT
TOIMINNALLINEN
NETTOTULOS

+ - MUUT TUOTOT / KULUT
KOKONAISTULOS

- 1.000
34.000
- 500

33.500

33.500

33.500

- 2.000
63.000
- 1.000
62.000

62.000

62.000



Liite 6. Myyntislidet

Aina vol viela parantaa,
eikos niin ?.

- Alkaako toimintakateprosenttisi 2:1la vai 3:1la 2. Enta
ruuan kate 6:1la vai 7:1la ?.
- Ovatko asiakkaat tyytyvaisia ruokatuotteeseesi ?.
- Onko henkilokuntasi ammattitaito taman paivan
tasolla ?.
- Voisiko jonkun asian tehda paremmin ja
tehokkaammin ?.

Teilld ongelma, meilla ratkaisu
ammattitaidolla ja luottamuksella.

Kc
Kitchen consulting / tipeman

resta oy
founded in 2011

Konsulttiyritys joka konsultoi

ammattikeittioita.

Kokemus 25 vuotta ammattikeittidista joista

15 vuotta esimieskokemusta. |
Nayttoa laadukkaasta, tehokkaasta ja 5»,,
tuottavasta ravintolatoiminnasta monelta & Zg
liiketoiminta-alueelta.

Laaja suhde —ja yhteistyéverkostomme

auttaa 16ytamaan sinunkin yrityksellesi
parhaat ratkaisut ja yhteistydkumppanit.




Referenssit

Finavia Oy — Matkustajapalvelut,
kahviloiden kehitysta 1-5 / 2013
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Nayttda laadukkaasta, tehokkaasta ja 5
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auttaa loytamaan sinunkin yrityksellesi
parhaat ratkaisut ja yhteistyokumppanit.
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CV Petri Rauha

ESIMIES TYOKOKEMUS

Juhlatalo Bank & Glo Hotel Art 2011 - jatkuu
( Keittiopaallikko )

Ravintolat Sasso & Fishmarket 2009 - 2011
( Keittiopaallikko )

Palace Hotel Sello 2008 — 2009
( Keittiopaallikko )

Radisson Sas Plaza 2005 - 2008
( Executive Chef)

Ravintola Kappeli 01-05/2005
( Keittiopaallikko )

Sokos Hotel Vaakuna 2003-2004

( Keittiopaallikké, Memphis )

Sokos Hotel Klaus Kurki 2002-2003

( Keittiopaallikko )

Sokos Hotel Klaus Kurki 2000-2002

( Keittiopaallikko, Memphis )

Sokos Hotel Helsinki 1998-2000
(Vuoropaallikka, Amarillo & Memphis )

Ravintola Fennia 1997-1998

( Keittiomestari )

Kontakti

Petri Rauha

Keittiomestari
P. 050-4901267

www.kitchenconsulting.fi




Liite 7. Internetsivu Kitchen Consulting

" Chrome Tiedosto Muokkaa Naytd Historia Kirjanmerkit Ikkuna Kéyttdjat Ohje O|A 7 @ D 4 D¢ BIE til2 maraskuuta 15.03 Q i

bomcrnns e

ETUSIVU YRITYS IDEOLOGIA TEKIJAT REFERENSSIT YHTEYSTIEDOT

ST

KITCHEN CONSULTING

Kitchen Consulting on Tipeman Resta Oy:n aputoiminimi. Kitchen Consulting tekee
keittidkonsultointia, cateringpalveluja, hygieniapassitestejd ja kohdistettuja
rekrytointipalveluja.

Tipeman Resta Oy Y-tunnus 14668191

Facebook:




Liite 8. Facebooksivu Kitchen Consulting
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n Etsi ihmisié, paikkoja ja asioita
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