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Opinnaytetydn paamaarana oli kehittaa kaytannonlaheinen likketoimintasuunnitelma tulevaisuu-
dessa perustettavalle ravintolalle. Liiketoimintasuunnitelma tarjoaa tytkaluja paatéksentekoon ja
toiminnan kaynnistamiseksi, seka ohjaa yritysta sen elinkaaren eri vaiheissa.

Opinnaytetyo koostuu kahdesta osasta, teoreettisesta ja toiminnallisesta osuudesta. Teoriaosuus
eli tyon tietoperusta perustuu aiheesta Kirjoitettuun kirjallisuuteen, yrittdjyys painotteisiin nettisi-
vuihin ja aiheesta kertoviin videoihin. Teoreettisessa osiossa tarkastellaan liiketoimintasuunnitel-
man merkitysta ja sen rakennetta seka avataan, miten se tulee laatia ja mita elementteja sen tulisi
sisaltaa. Taman lisaksi opinnaytetydssa kasitelldan digimurroksen ja tekoalyn mahdollisia hyotyja
ja etuja yritystoiminalle.

Opinnaytetyon toinen osa eli toiminnallinen osuus on itse liiketoimintasuunnitelma, joka pohjautuu
tietoperustaan. Opinnaytetydn seurauksena syntyi kayttdkelpoinen ja ytimekas liiketoimintasuun-
nitelma, jonka avulla yrityksen liiketoiminta voidaan kaynnistaa tai idean toteutuskelpoisuutta voi-
daan tarkastella ja arvioida. Nain yrityksella on mahdollisimman hyvéat edellytykset kannattavalle
liketoiminnalle heti sen toiminnan kaynnistamisesta alkaen.

Opinnaytetyd valmistui syksyn 2023 aikana, ja sen paatarkoituksena oli tarjota tekijélle selke&
kasitys siita, mita liiketoimintasuunnitelman tulisi kattaa. Toisena tavoitteena oli auttaa kirjoittajaa
hahmottamaan visio tulevasta yrityksesta ja samalla arvioimaan realistisia mahdollisuuksia sen
menestykselle.

Opinnaytetyd onnistui tayttdmaan sille asetetut tavoitteet ja sen tuotoksena syntyi Ravintola X:n
liketoimintasuunnitelma. Tietoperustaan kerattya tietoa voitiin hyddyntaa liiketoimintasuunnitel-
man kriittisessa tarkastelussa ja opinnaytetyon tekijalla on nyt realistinen kasitys siitd, miten kan-
nattava taman liikeidea on. Itse liiketoimintasuunnitelma I0ytyy tdmé&n opinnaytetyon liitteista.
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1 Johdanto

Opinnaytetydssani keskityin laatimaan liiketoimintasuunnitelmaa tulevalle yritykselleni ravintola-
alalla. Olen aina ollut kiinnostunut yrittajyydesta, minka vuoksi taman aiheen valinta tuntui luonte-
valta. Yritykseni keskittyy tarjoamaan huippuluokan palvelua ja erinomaista ruokaa rennossa ilma-
piirissa. Yksi keskeinen osa liikeideaa on integroida tekoalyé ja nykyaikaista teknologia osaksi liike-
toimintaa. Tekodly ja teknologia auttaisivat optimoimaan ravintolan toimintaa ja mahdollistaisi hen-
kilokunnan keskittymisen asiakaspalveluun enemman. Tekoalyn ja teknologian integroiminen toisi

lisdarvoa yritykselle ja auttaisi sita erottumaan kilpailijoista edukseen. (Posintra 18.10.2022)

Opinnaytetyoni ensisijaisena tavoitteena on laatia toimiva ja taloudellisesti kannattava liiketoiminta-
suunnitelma ravintolalle, joka toimii pohjana liikeidean toteuttamiselle. Tama liiketoiminta suunni-

telma l6ytyy opinnaytetyon liitteista (Liite.1).

Kaikessa yritystoiminnassa on riskinsd (Nordea) ja haluan tunnistaa hama riskit liikketoimintasuun-
nitelmassa minimoidakseni niita ja valttaakseni muita mahdollisia kompastuskivia yrittajan polulla.
Jonka takia toinen keskeinen alatavoite on tutkia liiketoiminnan kannattavuuden tekijoita tana pai-
vana, kuten markkinointia, henkilostoa ja miten tekoaly tukee yritystoimintaa. Nailla elementeilla on
merkittéva vaikutus yrityksen menestykseen ja tuottavuuteen tulevaisuudessa. (Humala, Karna &
Ruohonen 2022) Liiketoimintasuunnitelma auttaa yritystd suunnitteluprosessissa ja paatoksente-
ossa. Suunnitelman pitaisi toimia yrityksen sisdisend oppaana, kun tutkitaan uuden yrityksen kan-
nattavuutta ja menestymistéd. (CAG) Pyrkimyksena on muodostaa realistinen perusta liiketoiminta-
suunnitelmalle, jonka avulla konkreettinen suunnitelma voidaan laatia. Vaikka liiketoimintasuunnitel-
man voi laatia ilman syvallista teoreettista pohjaa, teoria tarjoaa paremman kriittisen tarkastelun kir-
joittaessa liiketoimintasuunnitelmaa ja auttaa ymmartamaan asioita, joita ei valttamatta tulisi ajatel-

leeksi, mikali liiketoimintasuunnitelma kirjoitettaisiin ilman tietoperustaa.

Tama opinnaytetyd on kaytadnnonlaheinen ja jakautuu teoreettiseen, seka toiminnalliseen osuuteen.
Teoriaosuudessa syvennytaan liikketoimintasuunnitelman merkitykseen, rakenteeseen ja kuinka uu-
det teknologiat pitaisi ottaa huomioon, kun uusia yrityksia perustetaan. Opinnaytetyén teoriaosuus
on kasattu hyédyntaen aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta ja verkkolahteitd. Lisdksi opinnéytetytn tie-
toperusta on sisalloltdan raataloity tekijan liiketoimintasuunnitelman tarpeita vastaamaan. Teoreetti-
nen osa toimii myos perustana toiminnalliselle osiolle. Opinnaytetydn toiminallinen osuus on liiketoi-
mintasuunnitelma Ravintola X:lle. Opinnaytetydn tuloksena syntyy havainnollinen lopputulos liikeide-
asta ja sen mahdollisuuksista menestya. Opinnaytetydn aihe on rajattu ja sita tarkastellaan erityisesti

pienyritysten tai uuden yrityksen perustamisen nédkodkulmasta ravintola-alalle.



2 Digimurros & Tekoaly

Digimurros on suurin yhteiskuntaamme muokkaava megatrendi talla hetkella. (Neittaanmaki, Lehto
& Savonen 2021, 12-13) Digimurros on teknologian integroimista kaikille liiketoiminnan osa-alueille,
muuttaen perustavanlaatuisesti toimintatapoja ja arvon tuottamista asiakkaille. Se on my6s kulttuu-
rinen muutos, joka vaatii organisaatioita jatkuvasti haastamaan vakiintuneita kaytantoja, seka kokei-
lemaan ja tottumaan epaonnistumisiin. (Enterprisers project) Kun organisaation digitaalinen murros
kaynnistyy, se alkaa usein uusien teknologioiden kokeilulla ja testauksella. Kuitenkin jossain vai-
heessa nousee tarve syvéllisemmalle ymmarrykselle, suunnittelulle ja johtamiselle digitaalisessa
murroksessa. Samalla organisaatiossa nousee tarve ottaa kaytt6on uusia kaytantoja, jotka tukevat

digitaalisessa murroksessa onnistumisessa. (Tieturi)
2.1 Mikéa on tekoaly?

Tekodly viittaa koneen kykyyn hyddyntaa perinteisesti ihmisen alyyn liittyvia taitoja, kuten péaattelya,
oppimista, suunnittelua ja luomista. Tekoalyn ansiosta teknologiset jarjestelméat voivat havainnoida
ympadristbaan, kasitella kerattya tietoa ja ratkaista ongelmia tavoitteiden saavuttamiseksi. Esimer-
kiksi tietokone voi havainnoida ymparistdaan kameraa hyvaksi kayttaen. Tekoalyjarjestelmat pysty-
vat muokkaamaan toimintaansa tiettyyn pisteeseen saakka analysoimalla aiempien toimien vaiku-
tuksia ja dataa. (Euroopan parlamentti 2023). Nyky&aan datan merkitys on poikkeuksellisen suuri ja
silla voi olla ratkaiseva vaikutus kilpailuedun saavuttamisessa. Kun kaksi kilpailevaa yritysta kayttaa
samanlaisia teknisia ratkaisuja, voittava tekija on se, jolla on paras ja laadukkain data. Tekoaly vai-
kuttaa monipuolisesti kaikkiin toimialoihin, mutta on tarkedad ymmartaa sen rajoitukset. Yksi perusta-
vanlaatuinen rajoite tekodlyssa on, etta se oppii ainoastaan saatavilla olevan datan perusteella. Ta-

man takia jokainen pienikin epatarkkuus datassa voi vaikuttaa merkittavasti saavutettuihin tuloksiin.
2.2 Miten tekodlya voidaan hyodyntaa

Asiakaspalvelutehtavissa ilmenee lukuisia yksittaisia tyotehtavia, joiden hallinnassa tekodly tarjoaisi
apua. Yrityksen kasvaessa toimijoiden ja asiakkaiden maara lisda tehtavien monimutkaisuutta. Kui-
tenkin jatkuvasti muuttuva kysynta, poissaolot, virheelliset aikatauluarviot ja erilaiset toimintaympa-
ristoon ja tyotehtaviin liittyvat yllatykset vaikuttavat negatiivisesti palvelutasoon ja kasvattavat kus-
tannuksia. (Alaméaki 2023)

Tekodalya voitaisiin siis muun muassa hyddyntda asiakaspalautteen kasittelyssa, asiakasmaarien
seuraamisessa ja markkinoinnin kohdentamisessa. Tdma on vai muutamia esimerkkeja siita mihin
tekodly pystyy. Tekodlyn hyodyntaminen tehostaa yrityksen toimintaa, silla tekoaly onkin useim-

missa tilanteissa nopeampi kuin ihminen kasittelemaan valtavia datamaaria. (Leppanen 2023, 5-7)



Ravintola-alaa vaivaa talla hetkella tyévoimapula, joka myds saattaa rajoittaa yrityksen kasvua. Tyo-
voimapulan seurauksena myos alan palkat ovat nousseet. (Matkailu- ja Ravintolapalvelut MaRa ry.
s.a.) Ylen uutisessa (Yle 2017) Matkailu — ja Ravintolapalvelut Mara ry:n toimitusjohtaja Timo Lappi
kertoo. Mikali ravintola haluaa tarjota hyvaé ruokaa ja palvelua on, silla oltava riittavasti henkilokun-
taa. Kdantopuolena henkilostokustannukset tulevat kalliiksi ja taméan liséksi yritykselle tulee viela
muita maksuja ja kuluja. Tekoalylla siis voitaisiin osittain paikata alan tydvoimapulaa, sekéd auttaa
yritystd saastamaan henkilostokustannuksissa, joka parantaa taas yritystoiminnan tehokkuutta.
(SAS)

2.3 Tekoalyn kayttoon liittyvid ongelmia ravintola-alalla

Henri Alén kertoi Haaga-Helian tekeméassa haastattelussa, etté ravintola-alalla on runsaasti mahdol-
lisuuksia laajentaa digitalisaation ja tekoalyn kayttoa. Alan ongelmana han nékee sen, etté ravintola-
ala seuraa muita toimialoja digitaalisten innovaatioiden kayttoonotossa. Myts ongelmana on, miten
tekodly saadaan osaksi ravintola-alaa, silla talla hetkella dataa ei ole paljoa ja siksi todennékoisesti
tekodlyn kayttdon ottaminen olisi alkuun ty6lasté ja vaikeaa. Ravintola-alalla tehddan pitkia ja ras-
kaita tyOpaivia, joten miksi haluttaisiin ndhda lisavaivaa, jotta tekodlya voitaisiin taysin hyddyntaa.
Eli valmista ratkaisua tekoalyn kayttéa koskien ei viela ole ravintola-alalle. (Alén 2023, 1:30- 10:00

min)

Vaikka ravintola-alasta ei talla hetkella ole saatavilla tekoalylle dataa tai sen luotettavuus on puut-
teellista. Tassa on siis selkea markkinarako, johon yritys voi tahdata. Ravintola-alan kehityksen es-
teena voisi siis pitaa ihmisten ajattelua. Siina ei nahda mahdollisuutta hyddyntaa digimurrosta ja sen
tuomia mahdollisuuksia vaan nahdaan ne pikemminkin uhkana, seka tydtaakkana. Jos yritys haluaa
hyodyntaa digimurrosta taysin, yrityksen pitda olla suunnannayttaja ja uskaltaa hyddyntaa mahdol-
lisuudet, jotka markkinoilla ovat tarjolla. "Pioneerit ovat tienraivaajia ja suunnannayttajia, jotka kul-
kevat tallomattomia polkuja.” (Valo Future) Pioneeriyrityksen tulee olla rohkea ja testata uusia kon-
septeja. Elamme markkinamurrosta, jonka on saanut aikaan digimurros. Uusien teknologioiden tu-
leminen vain kiihtyy, joka vaikuttaa taas yritysten toimintaymparist6on toimialasta riippumatta. Siksi
rohkeiden uusienkonseptien kokeilu voi tarjota kasvua ja luoda lisaa arvoa yritykselle ja sen sidos-
ryhmille. (Lyytinen 2021)



3 Liiketoimintasuunnitelman perusteet

Liiketoimintasuunnitelma tarkoittaa tulevan tai jo olemassa olevan yritystoiminnan suunnitelmaa. Se
on tiivis, kirjallinen ja helposti luettava dokumentti, johon on tarkoituksenmukaisesti tiivistetty koko
yritystoiminta. Liiketoimintasuunnitelma on ensimmainen askel kohti liiketoimintaa ja keskeinen aloit-
tavalle yrittajalle, koska se muodostaa yritystoiminnan kivijalan. Keskeisté on tunnistaa, onko yritys-
idealla todellista kysyntaa markkinoilla. Hyvin suunniteltuna liiketoimintasuunnitelma tarjoaa vankan
perustan tavoitteiden saavuttamiseksi ja toimii arvokkaana apuvalineena yritysta perustaessa. (Suo-
men Yrittdjat) Laadukkaasti tehtyna liiketoimintasuunnitelmasta kay myds ilmi uhkia, joita tuleva yri-
tystoiminta voi kohdata. (Hesso 2015, 10)

3.1 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

Kaikki liiketoimintasuunnitelmat eivat noudata samaa kaavaa tai jarjestysta, vaan se on yrittajan na-
kemys yrityksesta. (Yrityksen perustaminen.net) Erot liiketoimintasuunnitelmien valilla liittyvat
yleensa liiketoiminnan laajuuteen ja siihen liittyvaan taloudelliseen mittakaavaan. Vaikkapa pienen
yrityksen tai aloittavan yrittajan, liketoimintasuunnitelma on tarkoitettu vain liikketoiminnan hallinnoin-
tiin ja se voi olla vaatimaton mittakaavaltaan. Esimerkiksi vain muutamia sivuja pitk&. Jos puolestaan
kyseessa on suuren yrityksen liiketoimintasuunnitelma, joka perustuu miljoonien eurojen aloitusra-
hoitukseen, tulee liiketoimintasuunnitelman olla laaja asiakirja, joka toimii sijoitusprospektina sijoit-
tajille. (Williams 2012, luku 1) Taman takia liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa on tarkeda miettia

yrityksen mittakaavaa ja siten sovittaa suunnitelma vastaamaan sille kuuluvaa kokonaisuutta.

Taman opinnaytetydn liiketoimintasuunnitelman tietoperusta on sisalloltaan raataloity tekijan liiketoi-
mintasuunnitelman tarpeita vastaamaan. Opinnaytetydn liikketoimintasuunnitelman sisélté mukailee
Suomen Uusyrityskeskuksen liikketoimintasuunnitelman rakennetta, koska se sopii kohdeyrityksen
tarpeisiin. Alle on listattu ne asiat, jotka opinnaytety6n kirjoittaja kokee tarkeiksi aiheiksi, kun uudelle

yritykselle laaditaan liiketoiminta suunnitelmaa. Tarkeita aiheita liketoimintasuunnitelmassa ovat:

strategia

— toimiala ja kilpailu
— asiakkaat

— markkinointi

—  riskit

— laskelmat (Suomen Uusyrityskeskus ry)



Liiketoimintasuunnitelman kirjoittamista voidaan aloittaa purkamaan yrityksen mission avulla. Yrityk-
sen missio selventad, minka vuoksi yritys on perustettu ja mité tavoitteita sen toiminnalla on. Missio
kertoo yrityksen pddmaarasta ja sen asemasta seka suhteesta yhteiskuntaan, seka miten se toimii
omassa toimintakentassaan. (Yrityksen perustaminen.net) Lyhykaisyydessaan voisi todeta liiketoi-

minta suunnitelman vastaavan kysymyksiin mit&, kenelle ja miten.
Mita?

Tuotteet tai palvelut, joita yritys tuottaa asiakkailleen. Tarkeda on avata tuotteet selkeésti, ettd seka

mahdollinen asiakas tai rahoittaja ymmartavat niiden lisaarvopotentiaalin.
Miten?

Avataan milld logiikalla, jolla yritys saa tuotteet tai palvelut asiakkaiden tietoisuuteen ja ostettavaksi.

Maaritellaan yritykselle alustavasti strategia eli suunnitelma, jolla se aikoo markkinaille.
Kenelle?

Yrityksen asiakkaat méaariteltyna siten, etta yritys erottuu massasta ja tavoittaa oman kohdekun-
tansa. (Hesso 2015, 25)

3.2 Miksi liiketoimintasuunnitelman kannattaa tehda?

Tama on se tarkein kysymys, jonka jokainen yrittajyydesta haaveileva, joutuu itseltaan kysymaan.
Liiketoiminnan tarkalla suunnittelulla yritys varautuu yrityksen tulevaisuuteen sen eri vaiheissa.
Suunnittelun paatarkoituksena on lisata yrityksen mahdollisuuksia menestymiseen heti sen alku
metreiltd. Liiketoimintasuunnitelma kasaa yhteen yrityksen liiketoiminnan olennaiset osat ja toimii
naiden osien tarkastuslistana. Liiketoimintasuunnitelma on hyva tydkalu erilaisten muutosten huo-
miointiin ja auttaa reagoimaan muutoksiin. Lisdksi suunnitelma antaa yritykselle valmiudet keskittya
toimintansa kannalta olennaisiin osa-alueisiin. Liiketoimintasuunnitelma voi auttaa tunnistamaan yri-
tyksen ydinosaamisen, seka kartoittaa liketoiminnan heikot kohdat ja mahdolliset lisdresurssien tar-
peet. Lisdksi liketoimintasuunnitelma auttaa paihittAmaan kilpailijat ja luomaan asiakkaalle lisdarvoa

tavalla, joka on vaikeasti kopioitavissa kilpailijoiden toimesta. (Hesso 2015, 11-13)
3.3 Liiketoimintasuunnitelman paivittaminen

Liiketoimintasuunnitelman sdanndllinen paivittdminen on valttamatonta useista eri syista. Markkinat
ja toimintaymparistd voivat muuttua nopeasti ja liiketoimintasuunnitelma on oltava ajan tasalla so-

peutuakseen uusiin olosuhteisiin. Esimerkiksi kilpailu, asiakasvaatimukset ja trendit saattavat



vaihdella nopeasti. Liiketoimintasuunnitelma siséltda yleensa strategian ja siihen liittyvat tavoitteet.
Nama tavoitteet voivat muuttua yrityksen tarpeiden ja toimintaympariston muuttuessa. Paivitetty
suunnitelma varmistaa, etté strategia vastaa uusia tavoitteita. Liiketoimintasuunnitelma on mygs joh-
don ty6kalu, joka auttaa arvioimaan yrityksen onnistumista tavoitteiden saavuttamisessa ja suunnit-
telemaan tulevia muutoksia. Paivittamalla suunnitelmaa saannollisesti johto voi seurata yrityksen

kehitysta ja tehdéa tarvittavia strategisia muutoksia. (ER-tuki)

Yhteenvetona voidaan todeta, etta liketoimintasuunnitelman paivittdminen on keskeista markkinoi-
den, toimintaympariston muutosten, strategian paivittamisen ja johdon tydkaluna yrityksen kehitta-
miseksi. Paivitetty suunnitelma auttaa yritystd pysymaan kilpailukykyisena ja saavuttamaan tavoit-
teensa.



4 Strategia eli toimintasuunnitelma

Strategia on yrityksen punainen lanka eli sen avulla varmistetaan tulevaisuuden menestyminen. Yri-
tystoiminnan kasvattaminen vaatii strategian ja sen, etta strategia saadaan jalkautettua osaksi yri-
tyksen toimintaa. Strategia auttaa my@s vastaamaan haasteisiin, joita yritys voi kohdata. Kun yrityk-
selle luodaan strategiaa tai sitd muokataan, on téarkead, ettd koko organisaatio osallistuu sen luomi-
seen. Tama helpottaa strategian jalkauttamista yritystoiminnan kaikille tasoille. Strategian tulisi olla
koko organisaation helposti ymmarrettavissa ja sen etenemista pitaisi pystyd seuraamaan syste-
maattisesti (OP)

Jotta strategia toteutuisi, tarvitaan ihmisten panostusta. Ihmiset ovat strategian taustalla, ja strategia
saavuttaa merkityksensa vasta, kun inmiset ryhtyvat toimiin. Johtamisen ydintehtava onkin muuttaa
strategia osaksi ihmisten paivittdista toimintaa. Tama tavoite saavutetaan vain, jos onnistutaan luo-

maan vahva yhteys strategian ja jokaisen organisaatiossa toimivan yksilon vélille. (Kilpinen 2022,18)

Strategiset tavoitteet voidaan jakaa karkeasti kahteen erilaiseen tavoitteeseen. Ensimmainen stra-
teginen tavoite on pyrkia tekeméén asioita tehokkaammin tain paremmin. Talldin yrityksen strate-
giana on tyydyttaa asiakkaiden tarpeet jo olemassa olevilla toiminta-alueilla tai |0ytaa uusia toiminta-
alueita, joilla nahdaan, etta yritys voi menestya. Toisena strategisena tavoitteena voidaan pitaa, etta
yritys pyrkii innovoimaan jotain uutta ja erilaista, jolla se saa kilpailuetua kilpailijoihin. Talléin yritys
ei pyri optimoimaan sen toimintaa, vastaamaan markkinoiden kysyntaan, kilpailijoiden hinnoitteluun
tai markkinaosuuksien muutoksiin. Uuden ja erilaisen tekemisen perustana on pitkajanteinen kehit-
tdminen, kokeileminen ja oppiminen kuin nykytilanteen analysoiminen ja tulevaisuuden ennustami-

nen ja siihen varautuminen. (Vuorinen 2013, luku 3)
4.1 Trendit vaikuttavat yrityksen strategiaan

Digimurros, kuten aikaisemmassa luvussa mainittiin, vaikuttaa yrityksen strategiaan, ja on tarkeda
harkita, miten yrityksen tulisi ottaa tAman megatrendin huomioon. Digitalisaatiolla ja digimurroksella
on ollut monia vaikutuksia yritysten liiketoimintaan ja sen johtamiseen. Se on muuttanut strategioiden
laatimisen ja toteuttamisen tapaa. Nykyisin herkkyys ja jouhevuus ovat korvanneet pitk&n aikavalin
ennusteet ja suunnitelmallisuuden yrityksissa. Digitalisaatio on avannut ovet kilpailulle ja asettanut
kyseenalaiseksi monien yritysten nykyiset liiketoimintamallit. Taman lisaksi digimurroksen my6ta yri-
tyksen pitda ottaa huomioon myds asiakkaat osaksi organisaation strategian luomista. (Hamalainen,
Maula & Suominen 2016, luku 1)

Digitaalisen murroksen aikana strategian suunnittelu ja menestymisen edellytys on olla innovatiivi-

nen ja vaatii organisaatiolta kykya tarkastella asioita eri nakokulmista. Yritys tarvitsee myds



rohkeutta haastaa vallitsevia kéasityksia koskien strategiatyota. Merkittavat oivallukset saattavat syn-
tya organisaation rajoilla, uusien kokeilujen, yllatysten tai jopa epdonnistumisten kautta. Perinteiset
liketoiminnan strategiset tarkastelut eivat valttamatta olekaan péatevia nykyisen toimintaympariston
kehittyessa. (Hamalainen, Maula & Suominen ¢ 2016, luku 2)

4.2 Toimiala-analyysi

Toimiala-analyysilla tarkoitetaan kokonaisvaltaista analyysia toimialasta, jolla yritys toimii. Toimiala-
analyysissa tarkastellaan alan toimijoita, minkéalaisia kilpailijoita alalla on, seka miten kilpailijat toimi-
vat. Tarkastelemalla ndintéd edella mainittuja asioita voidaan muodostaa objektiivinen nakemys yri-
tyksen toimialasta. (Vaisto 2020) Yksi tapa lahestya toimiala-analyysia on Porterin viiden kilpailute-
kijan malli (Kuval). Porterin Viiden kilpailuvoiman mallissa tunnistetaan viisi tekijad, jotka vaikuttavat
yrityksen kilpailukykyyn toimialalla. Hyddyntamalla viiden kilpailutekijan mallia yritys hahmottaa ase-
mansa toimialan kilpailutilanteessa. Yrityksen tulisi kunkin tekijan osalta my6s arvioida sen vaikutus

yritykseen, onko vaikutus korkea, keskinkertainen vai matala. (businessmakeover)
4.3 Viiden kilpailuvoiman malli

Olemassa olevan kilpailun selvittdmiseksi tulee yrityksen tutustua sen kilpailijoihin. Yrityksen tulee
miettia miten sen palvelut ja tuotteet eroavat kilpailijoista ja arvioida sen perusteella miten haastavaa

kilpailu toimialalla on.

Jos yritykselld on paljon kilpailijoita, seka erot kilpailijoiden tarjoamiin palveluihin ja tuotteisiin ovat
pienet on yrityksen mahdollisuus menestya rajallinen. Koska silloin tavarantoimittajat ja ostajat voivat
valita toisen yrityksen saadakseen saman tuotteen tai palvelun. Yrityksen tuotteet ja palvelut voivat
olla taas innovatiivisia ja eroavat jo olemassa olevasta tarjonnasta, on yrityksella silloin suurempi
vaikutusvalta toimialalla. Tallgin tavarantoimittajilla ja ostajilla ei ole muuta vaihtoehtoa kuin kaantya
sen yrityksen puoleen, jolla on tarjota jotain poikkeavaa. Tdma korvaava tuote on viiden kilpailuteki-
jan mallissa korvaavien palveluiden ja tuotteiden uhka. Jos korvaavien tuotteiden maara on markki-

noilla suuri, yrityksen vaikutusvalta on siten rajoittuneempi. (Businessmakeover)

Uudet toimijat ovat organisaatioita, jotka tavoittelevat paikkaa yrityksen toimialalla. Uusien yritysten
mahdollisuudet liittya markkinoille, ovat suoraan vaikuttavia muiden yritysten vaikutusvaltaan. Uu-
sien kilpailijoiden on helppo liittyd markkinoille, kun liittymiskustannukset ja tarvittava osaaminen
ovat vahaisia. Kun yritys tekee toimiala-analyysia, tulisi sen huomioida uusien toimijoiden uhka. Seka
selvittdd millaisia haasteita uudet yritykset voivat kohdata, kun ne pyrkivat toimialalle. Haasteita
alalle pddsemiseen ei ole tai ne ovat matalia, uusien yritysten on vaivatonta aloittaa kilpailu samoilla
markkinoilla. Sen sijaan alalle p&&sy vaatii monia haasteita, yrityksen on helpompi sailyttda ase-

mansa markkinoilla.



Tavarantoimittajilla ja ostajilla on iso merkitys toimialalla, seka paljon vaikutusvaltaa. Jos tavarantoi-
mittajalla on paljon valtaa johtaa se resurssien kallistumiseen. Mitd enemman tavarantoimittajia
markkinoilla on, sita enemman yrityksella puolestaan on toimivaltaa ja mahdollisuutta vaikuttaa hin-
taan. Mikali kyseista resurssia ei ole saatavilla milladan muulla tavarantoimittajalla on yrityksen vai-
kutusvalta hintaan heikkoa. Tavarantoimittajien vaikutusvalta liittyy suoraan tarjoajien mé&araan

markkinoilla.

Ostajien merkittava vaikutusvalta puolestaan viittaa siihen, etta ostajilla on helppo vaikuttaa yrityk-
sen palvelun tai tuotteen hintaan. Ostajien vaikutusvalta riippuu suoraan markkinoilla olevien osta-
jien lukumaarasta. Paljon asiakkaita omaavalla yritykselld, pystyy yritys talléin maarddmaan sen pal-
veluiden ja tuotteiden hinnan. Jos taas asiakkaita on vahan, joista yritystoiminta on riippuvainen
voivat sittemmin ostajat maéarata hinnan, jolla yrityksen pitd& myyda palveluitaan ja tuotteitaan. (Bu-

sinessmakeover)

uusien
tulijoiden
uhka

Olemassa
oleva
kilpailu

tavarantoi

-mittajat

korvaavien
tuotteiden ja
palveluiden
uhka

Kuva 1. Viiden kilpailutekijan malli (mukaillen businessmakeover)
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4.4 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi on olennainen tyOokalu yritykselle, auttaen yritysta arvioimaan ja ennakoimaan kil-
pailijoiden toimintaa. Analyysi on yrityksen alkuvaiheessa erittain merkittava tyokalu, kun se etsii
paikkaansa kilpailijoidensa joukossa. Kilpailija-analyysia tehdessa tulee maaritella ensin merkitta-
vimmat kilpailijat ja tutkia heid&n toimintatapojaan, hintatasoaan ja markkinointistrategioitaan. Ver-
tailemalla naita tietoja omaan yritykseesi |I60ydat omalle yrityksellesi sopivan paikan markkinoilla. T&-
man avulla paljastetaan kilpailijoiden tavoitteet sekd strategiset vahvuudet ja heikkoudet. Liséksi
saadaan kasitys siita, miten kilpailijat reagoivat muiden yritysten toimintaan ja toimialan muutoksiin.
(Suomi.fi)

Tuntemalla kilpailijat markkinoilla ja ennakoimalla heidan toimintaansa, voidaan suunnitella tehok-
kaammin yrityksen toimintaa, tuotteita ja markkinointia. Analyysi auttaa my6s tunnistamaan oman
yrityksen vahvuudet ja kehittdmiskohteet. Mahdollistaen kustannuksien saéstda ja asiakastyytyvai-
syyden parantamisen, mika puolestaan edistaa yrityksen kannattavuutta. Ensimmaisen analyysin
jalkeen on tarkeaa, ettd jatketaan pahimpien kilpailijoiden seuraamista varmistaakseen, etta yritys
sailyttdd hankkimansa kilpailuedun. (Suomi.fi)

45 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on lyhennys sanoista: vahvuudet (Strengths), heikkoudet (Weaknesses), mahdolli-
suudet (Opportunities) ja uhat (Threats). SWOT-analyysi (kuva 2) on perinteinen ja laajalti hyddyn-
netty yritystoiminnan tarkastelumenetelma. Taman menetelman avulla voidaan tunnistaa ja arvioida
yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Nelikenttadruudukon avulla yritys voi selke-
asti hahmottaa oman toimintansa ja arvioida erilaisia tekijoita. Yrityksen toimintaa on mahdollista
arvioida monin eri tavoin, mutta olennaista on aina tarkastella seka yrityksen nykytilaa etta tulevai-
suuden ndkymia. SWOT-analyysi tarjoaa yksinkertaisen lahestymistavan hahmottaa vaikuttavia te-

kijoita visuaalisesti nelikenttamuotoon. (Suomen Riskienhallintayhdistys)

Nelikenttdanalyysi soveltuu kaytettavaksi erilaisissa yrityksissé. Se voi olla laaja-alainen toiminnan
tarkastelu, joka kattaa koko yrityksen, tai se voi keskittya yksityiskohtaisemmin tiettyyn osa-aluee-
seen, kuten markkinoiden, tuotteiden tai uhkien kartoitukseen. Analyysin suorittamisen jalkeen yri-
tyksen tulisi tarkastella huolellisesti jokaista nelikentan ruutua. Konkreettiset toimenpiteet voivat poh-
jautua naiden ruutujen havaintoihin. Esimerkiksi yritys voi keskittyd vahvistamaan vahvuuksiaan ja
jatkaa niiden hyodyntamista tai korjata ja parantaa havaittuja heikkouksia. Kaikkia heikkouksia ei
valttamatta voida poistaa, mutta niiden vaikutusta tulisi pyrkia pienentamaén. (Suomen Riskienhal-

lintayhdistys)



Positiiviset Negatiiviset

Sisdiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
(swort|
[swor]
Ulkoiset | Mahdollisuudet Uhat
asiat

Kuva 2. Nelikenttdanalyysi- SWOT (Suomen Riskienhallintayhdistys)
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5 Asiakashankinta

Asiakashankinnalla tarkoitetaan toimenpiteitd, joilla yritys pyrkii hankkimaan asiakkaiden tuomaa
varallisuutta. llman asiakkaita ei voisi olla kannattavaa liiketoimintaa. Joidenkin ihmisten mielesta
asiakkaat vain ilmaantuvat, kun yritys "avaa ovensa”, mutta tama ei pida taysin paikkaansa. Asiak-
kaiden hankkiminen vaatii muutakin kuin yritystoiminnan kaynnistamisen. Asiakkaiden hankkimi-
nen on prosessi, joka vaatii perusteellista taustatyotd. Ennen kuin kohderyhmia ja asiakashankinta-
kanavia maaritellaan, on ensiarvoisen tarkeaa selvittda, millaiset myynti- ja asiakasmaarat ovat
olennaisia liikeidean toteuttamiselle. (Yrityksen Perustaminen.net) Siksi onkin tarkeaa tuntea tule-
vat asiakkaat etukateen ja tunnistaa millaisia tarpeita heilla mahdollisesti on. Asiakkaat ovat olen-
nainen osa onnistuneen liiketoimintastrategian rakennetta, eivatka vain passiivisia vastaanottajia

uusille tuotteille tai palveluille. (Barrow C, Barrow P & Brown 2008, 75)

Haaga-Helian liiketalouden lehtori Tuija Koskiméki kertoo haastattelussa, etté asiakastuntemusta on
monen tasoista, mutta voidaksesi tarjota asiakkaille parasta palvelua, elamyksia tai heille sopivia
tuotteita, taytyy yrityksen tuntea asiakkaansa paremmin kuin, heidan sukupuolensa tai ikénsa. Hy-
valla asiakastuntemuksella on tarkea rooli liketoiminnassa. Se vaikuttaa muun muassa tuotekehi-

tykseen, markkinointiin, johtamiseen ja asiakaskokemukseen. (Rumpu 2020)
5.1 Mitd hyotya asiakastuntemuksesta on?

Asiakastuntemus mahdollistaa tuotteiden kehittamisen tarkemmin asiakkaan tarpeita vastaavaksi,
suuntaamaan markkinointia tarkemmin oikeaan kohderyhméan, seka valitsemaan parhaan tavan
lahestyad asiakasta markkinoidessa. Tuotekehityksesséa asiakastuntemus auttaa yritysta [oytamaan
sille sopivan markkinaraon, johon se voi kohdistaa tuotteitaan ja palveluitaan. Varsinkin yrityksen
alkuvaiheessa on helpompaa saada tuote markkinoille, kun tayttda yhden asiakasryhman tarpeet
taydellisesti. Kun tuote on saanut hyvan jalansijan yhdessa kuluttajaryhmésséa, voidaan toimintaa
laajentaa ja alkaa tavoittelemaan uusia kohderyhmia ja kehittdmé&an tuotteita palvelemaan suurem-

paa joukkoa. (Rumpu 2020)
5.2 Miten asiakkaat segmentoidaan?

Asiakassegmentoinnin avulla yritys pystyy tunnistamaan ne asiakasryhmat, joiden parissa yritys par-
haiten onnistuu. Segmentointiprosessi kaynnistyy tutkimalla yrityksen markkina-alueen kysyntaa ja
ostokayttaytymista. Siina selvitetddan muun muassa markkinan laajuutta ja rakennetta. Esimerkiksi
tutkimalla ihmisten maéaraa alueella, milloin ja missa ihmiset liilkkuvat ja kuinka paljon rahaa kulute-
taan kerralla. (Hesso 2015, 92—-93)
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Kun dataa on keréatty, voidaan asiakkaista segmentointikriteerien avulla muodostaa kohderyhmia ja
sieltda poimia ne ryhmat keitéd aletaan l&hestya markkinoilla. Nain yrityksella on jo ennakkokasitys
tulevista asiakkaistaan ja mahdollisista kohderyhmistaan. Kohderyhmien viimeistelyn jalkeen yritys
aloittaa suuntaamaan markkinointia kohderyhmilleen. Jos kohderyhmien valilla on suuria eroja voi
yritys kohdentaa erilaisia markkinointitoimenpiteitd hyddyntéen erilaista sisaltéa kohderyhmilleen ja
tavoittaa ndin parhaiten mahdolliset asiakkaat eri kohderyhmissa. (Hesso 2015, 92-93)

Tekoalya hyddyntamalla voitaisiin tehostaa myds asiakassegmentointia, silla nykyaan tekoaly osaa
luoda asiakasprofiileja. Mik& olisi erittain hyodyllisté, koska tekoalyn avulla voitaisiin pitaa jatkuvasti
kirjaa asiakkaista ja tarvittaessa nopeasti muokata kohdennettua markkinointia. (Leppénen 2023, 5)

5.3 Markkinointikanavien valinta

Asiakkaiden hankkimisen keinot vaihtelevat merkittavasti toimialan ja yritystoiminnan luonteen mu-
kaan. Esimerkiksi laajan kohderyhman omaava paikallinen yritys voi tavoittaa suuria yleiséja mark-
kinoinnilla seka verkossa, ettd paikallislehdessa julkaistavan mainoksen avulla. Vaihtoehtoja on mo-
nia, ja strategia valitaan yleensd kohderyhmaén ja tavoitteiden mukaan. Toisaalta, jos kohderyhméa
on kapea ja ostoprosessi monivaiheinen, on tehokkaampaa verkostoitua alan tapahtumissa tai ottaa
yhteyttd potentiaalisiin asiakkaisiin puhelimitse. Uusi yritys voi hankkia ensimmaisia asiakkaitaan

muun muassa:
— Toimialan messuille osallistumisen kautta.
— Séahkopostimarkkinointia hyodyntéaen
— Mainosjakelulla
— Hakukoneoptimoimalla verkkosivut

— Hakukonemainontaa hyédyntaen (Google Adsissa)

Esillaolo tai maksullinen mainonnan kayttdminen sosiaalisessa mediassa

Vaikka vaihtoehtoja on paljon, usein yhden tai kahden markkinointi- ja myyntikanavan valitseminen
riittdd. Tarkeintd on, ettd markkinointi ja myynti ovat luontevaa ja jatkuvaa toimintaa. Vaikka perin-
teiset keinot, kuten puhelinmyynti, lehtimainonta ja ovelta ovelle -myynti, ovat edelleen relevantteja,
hankkii valtaosa yrityksista nykydan asiakkaansa erilaisista digitaalisista kanavista. (Yrityksen pe-

rustaminen.net)

Digitaalisen markkinoinnin etuina on selkeésti tarkemman mainonnan kohdentaminen halutulle koh-

deryhmalle. Hakukoneoptimoidut verkkosivut, Google Ads -mainonta, Google My Business -profiili
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ja sosiaalisen median nakyvyys ovat tehokkaita digitaalisia keinoja houkutella kiinnostuneita asiak-
kaita. Yrityksen on tarkeda varmistaa verkkosivujensa hakukoneldydettéavyys huolehtimalla sisallén
hyodyllisyydesta, kayttamalla relevantteja avainsanoja, ja varmistamalla, etta sivusto toimii moitteet-
tomasti seka tietokoneilla etta mobiililaitteilla. Lisaksi maksullinen mainonta sosiaalisessa mediassa

voi olla kustannustehokas tapa tavoittaa laajasti potentiaalisia asiakkaita. (Yrityksen perustami-
nen.net)
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6 Riskit ja niiden hallinta

Riskinotto ja riskienhallinta kuuluvat yrittajyyteen. Riskit voivat tuoda mukanaan seka haitallisia etta
myonteisia vaikutuksia. Haitallisista riskeista kaytetddn termia uhkat, kun taas myonteisia riskeja
kutsutaan mahdollisuuksiksi. Tehokas riskienhallinta auttaa yrityksia valttamaan yritystoimintaa koh-
distuvia haitallisia riskeja. (Nordea) Riskienhallinta on kokonaisvaltainen prosessi, joka auttaa yri-
tystd ennaltaehkdisemaén ja pienentamaan sen liikketoimintaan liittyvia riskeja, seka menestymaan
liketoiminnassaan ja sailyttamaan liiketoiminnan vakaana muuttuvilla markkinoilla. (Hesso 2015,
180).

6.1 Erilaiset riskit

Liiketoiminnan riskit voidaan jakaa eri luokkiin, kuten liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskit liit-
tyvat aina kilpailuun markkinoilla, ja hyvin valmisteltu liiketoimintasuunnitelma auttaa minimoimaan
naiden riskien vaikutukset. Liikeriski on dynaaminen ja vaihtelee olosuhteiden mukaan. Tyypillisia
likeriskeja ovat asiakkaiden maksuvaikeudet, tavarantoimittajien toimitushaasteet, yrityksen kannat-
tavuuden akillinen heikkeneminen, kilpailijoiden toimet ja taloudelliset toimintaympéristdn tapahtu-
mat. (Hesso 2015, 180)

Vahinkoriskit kohdistuvat tiettyyn yrityksen toiminnan osa-alueeseen ja ne tulevat yrityksen ulkopuo-
lelta. Liiketoimintasuunnitelma auttaa arvioimaan naiden riskien vaikutuksia ja todennakoisyyksia.
Esimerkkeja vahinkoriskeista ovat omaisuusvahingot, rikokset, keskeytys- ja riippuvuusvahingot ja
henkiloriskit. (Heikkila 2016)

6.2 Riskeihin varautuminen

Riskianalyysi auttaa yrittdjaa ymmartamaan, mitka riskit voivat vaikuttaa liiketoimintaan ja miten nii-
hin voidaan vaikuttaa. Yrityksen eri osa-alueille voidaan hahmotella riskeja. Riskien pienentami-
sessa on kuitenkin huomioitava siita kertyvat kustannukset. Vahapatoisten riskien pienentaminen ei
aina ole kannattavaa. Analysoimalla riskeja ja niista aiheutuvaa haittaa, paattaa yritys riskit mitka se
on valmis kantamaan itse ja mitka voidaan siirtdd esimerkiksi vakuutusyhtion vastuulle. Tama auttaa

pienentama&an riskien sattuessa kustannuksia.

Yritystoiminnassa on mahdollista pienentaa riskia kiinnittamalla huomiota paloturvallisuuteen, kou-
luttamalla henkilostoa riskitilanteisiin ja panostamalla tiedonkulkuun ja tyontekijoiden hyvinvointiin.

Hajauttaminen voi olla my06s viisasta, esimerkiksi hankkimalla useita tavarantoimittajia. (Bisnes.fi)
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6.3 Riskikartta

Riskikartta on oiva tapa tunnistaa yritysta koskevia riskeja, ja niiden vaikutusta. Riskin vaikutus voi-
daan arvioida asteikolla esimerkki (kuva 3) 1-3. Mitd suurempi vaikutus riskilla on, sitd suurempi
numero sille annetaan. N&in riski voidaan sijoittaa taulukkoon vaaka-akselille. Seuraavaksi arvioi-
daan riskin todennékdisyytta ja annetaan sille arvo ja sijoitetaan se pystyakselille taulukossa. Mita
suurempi todennékaisyys riskilla on tapahtua, sen suurempi numero sille annetaan. Laskemalla vai-
kutuksen ja todennékoisyyden pisteet yhteen, saadaan riskille kokonaisarvio sen vaikutuksesta ja
todennakdisyydesta. Riskeille voidaan antaa esimerkiksi seuraavanlainen pisteytys:

2= mitaton riskin
3= pieni riski

4= kohtalainen riski
5= merkittava riski

6= katastrofaalinen riski

Todennakoisyys
r 3

» \aikutus

Kuva 3. Riskikartta (mukailen Targetor)
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7 Rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat

Moni yrittaja tarvitsee todennakaoisesti pankkilainaa tai muuta rahoitusta perustaakseen yrityksen ja
tehdékseen unelmistaan totta. Rahoituksen saamiseksi liiketoimintasuunnitelma yleensa sisaltaa
laskelmia, joilla voidaan osoittaa mahdollisille rahoittajille yrityksen padaoman tarve ja kannattavuus.
Tekemalla rahoitus- ja kannattavuuslaskelmat aloitteleva yritys arvioi sen alkupddoman tarvetta ja
kuinka paljon yrityksen tulisi myyda, jotta kriittisenliikevaihdon piste saavutetaan. Rahoituslaskelma
kertoo yrittdjalle alkupaaoman tarpeen. Rahoituslaskelmassa kuluja aiheutuu esimerkiksi koneista
ja laitteista, joita yrityksen alussa pitéaa hankkia. Rahoituslaskelmassa on hyvé ottaa huomioon myds
lainanlyhennykset- ja satunnaiset kulut. Rahoituslaskelmasta tulisi myds kayda ilmi, miten yritys ai-
koo rahoittaa alkuinvestoinnit. Kayttaako yritys kuinka paljon omaa pddomaa vai rahoitetaanko toi-
mintaa vierasta pddomaa kayttden. Kun yritys hakee pankista lainaa, tulisi sen varautua esittele-
maén rahoituslaskelma. (Suomi.fi)

7.1 Kannattavuus

Kannattavuus on yritystoiminnan perusedellytys ja se onkin yritystoiminnan tarkeimpia mittareita.
Kannattavuuslaskelmat taas kertovat yritykselle paljonko sen pitaisi pystyda myyméaan, jotta se saa-
vuttaa kriittisenliikevaihdon pisteen. (Suomi.fi) Kriittinen piste (kuva 4 ) on kdannekohta, jossa yrityk-
sen liiketoiminta kattaa kulut ja kaikki yli kriittisen pisteen on voittoa. (OP) Kiriittisenpisteen kaavan
avulla voidaan myos selvittda yrityksen kulurakennetta. Tarkeimpand ominaisuutena kannattavuus
laskelmissa on, ettd niiden avulla pystytddn selvittdmé&an tunti- ja paivalaskutuksen maara (Hesso
2015, 168-169) Tunti- paivalaskutuksen maaréa ovat yritystoiminnan kannalta merkityksellisia asi-
oita, jotka auttavat mittamaan yrityksen suorituskykya ja seuramaan saavutetaanko strategiassa ole-

via tavoitteita.

Eatetucotto

Eriittinen piste
.—-/

/ Kiintest

kustannukset
Varmuusmarginaali i

Tuotantormsirs

Kuva 4. Kriittinen piste (Vierros 2009)
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7.2 KPIl-mittarit

Tallaisia mittareita kutsutaan KPI-mittareiksi eli Key Performance Indicator. KPI-mittareiden tarkoitus
on mitata arvo, joka osoittaa kuinka tehokkaasti yritys saavuttaa sen itselleen asettamat tavoitteet.
Melkeinpa kaikkia yritystoiminnan eri osa-alueita voidaan mitata KPI-mittareilla. Siksi yrityksen on
valittava sen omaa toimintaa parhaiten mittaavat mittarit. Valttamatta kilpailijan kayttaméat KPI-mitta-
rit eivat myds sovi saman toimialan yrityksen toiminnan mittaamiseen. Siksi KPI-mittarit pitaa tark-
kaan ja harkiten miettid, jotta ne varmasti tukevat yrityksen tavoitteita. KPI-mittareita valitessa voi-
daan kayttaa avuksi SMART-kaaviota. (Folcan) SMART-kaavio tulee englannin kielen sanoista:

- S = Specific

- M= Measurable
- A= Attainable

- R =Relevant

- T=Time-bound

SMART-kaavion ansiosta yritys voi tarkastella tavoitteiden tarkkuutta, mitattavuutta, saavutetta-

vuutta, relevanttiutta ja miten aikaan sidottuja ne ovat. (Kupli)

Yrityksen tavoitteen tai tavoitteiden tulisi siis olla mahdollisimman tarkka. Mittavuus taas kuvastaa
tavoitteen saavutettavuutta ja sité voidaan seurata koko tavoitteen saavuttamisen ajan. Saavutetta-
vuus merkitsee sita, etta tavoite on sidottu yrityksen nykyiseen tasoon ja sen toteuttaminen olisi
realistista. Relevanttius taas tarkoittaa tavoitteen tarkeytta yritykselle. Onko tavoite tavoittelun ar-
voinen, perustellaan tavoitteen merkityksellisyys yritykselle. Aika on viimeinen osa tarkastelua.
Ajan avulla pyritaan hahmottamaan milla aikavalilla tavoite saavutettaisiin ja voidaanko tavoitetta
mitata kokoaikavadlilla. (Opiskelu Koulu) Esimerkiksi tavoitteena voi olla myynnin kasvattaminen 10
% seuraavan 12 kuukauden aikana. Tama esimerkki tayttdd SMART-kaavion maareet. Tavoite on
tarkka, se on helposti mitattavissa, se on saavutettavissa, se voi olla relevantti siten, etta yritys ha-
luaa kasvattaa sen tulosta ja se on sidottu aikaan ja tavoitteen etenemista, voidaan mitata koko 12

kuukauden aikana.

SMART-kaaviota hyddyntéden voidaan todeta, ettd tarkeimpid KPI-mittareita uudelle yritykselle olisi-
vat tunti- ja paivalaskutus. Naiden mittareiden avulla yritys voi helposti mitata saavuttaako se kriitti-
sen pisteensa vai tarvitseeko sen tehda, jotain toimenpiteitd saavuttaakseen nama tavoitteet. Nai-
den lis&ksi uuden yrityksen olisi myds hyva mitata. Toinen tarke& mittari olisi tyétehon seuraami-
nen ja vaikuttaako tekodlyn hyddyntaminen tdhan. Jos tekoalyn hyddyntédminen selkeasti auttaa
tehojen parantamisessa, voidaan sen kayttéa laajentaa, mutta jos sen kayttaminen heikentaa tyo-

tehokkuutta tulisi sen kaytt6a harkita uudestaan tai jattda jopa kokonaan pois.
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8 Opinnaytetybprosessi

Opinnaytetydni lahtétilanne, heijastuu omiin mielenkiinnon kohteisiini. Yrittajyys ja ravintola-ala ovat
aina kiinnostaneet itseani, joten oli helppoa valita opinnaytetyéni malliksi toiminnallinen opinnaytety®
ja aiheeksi liiketoimintasuunnitelma ravintola-alan yritykselle. Koska toiminnallinen opinnaytetyt
koostuu, teoreettisesta osuudesta ja varsinaisesta tuotoksesta, oli opinnaytetyolla kaksi tarkoitusta.
Ensimmainen tarkoitus oli teoreettisenosuuden muodossa selkeyttaa itselleni, millainen liikketoimin-
tasuunnitelma aloittavalle yritykselle kannattaa tehda ja lisata tietamystani yrittajyydesta. Toinen tar-
koitus oli opinnaytetyoni tuotoksena, syntyisi kannattava liiketoimintasuunnitelma, jossa olisi hyo-
dynnetty keréttya tietoa ja tiedon avulla mahdollistettaisiin tulevalle yritykselle paremmat toiminta-
edellytykset.

Varsinaisen opinnaytetyon prosessi alkoi aiheesta kirjoitettuun kirjallisuuteen, yrittajyyspainotteisiin
nettisivuihin, aiheesta kertovien videoiden katsomisella ja valmiisiin liiketoimintasuunnitelma pohjiin
tutustumisella. Nain syvensin omaa tietamysténi ja kuvaa millaisen opinnaytetydn aikoisin tehda.
Kirjasin ylos lahteitd, jotka vaikuttivat mahdollisilta lahteilta opinnéytetythoni ja vertailemalla jo ole-
massa olevia liikketoimintasuunnitelmia, muodostui kuva tyon sisallésta. Kun lahteitd oli kasassa riit-
tavasti, alkoi opinndytetydni rungon hahmotteleminen. Tekemani hahmottelun pohjalta alkoi opin-

naytetyon varsinaisen tietoperustan kirjoittaminen. Tama oli kaikista vaikein osa opinnaytety6ta.

Opinnaytetydn ohella tytskentelin ja siksi sen aloittaminen hiukan venyi ja muutenkaan prosessin
aloittaminen ei ollut itselle kovin helppoa. Alkuvaikeuksien jalkeen opinnaytetyéprosessi alkoi etene-
maan ja kirjoittaminen muuttui helpommaksi. Varsinkin toiminnallinen osuus eli liiketoimintasuunni-
telma syntyi lyhyessa ajassa. Liiketoimintasuunnitelman kirjoittaminen oli koko opinnaytetyd proses-
sin helpoin vaihe. Tata edesauttoi teoriaosuus, koska se kertoi mitd seuraavaksi pitdisi tehda ja
kuinka. Olisin kumminkin halunnut tehda liiketoimintasuunnitelmasta visuaalisemman ja sita kautta

viimeistellymman nakdisen, mutta omat resurssini eivat tahan talla kertaa riittaneet.

En myo6sk&aéan suunnitellut opinnaytetyoélleni minkaanlaista aikataulutusta. Nain jalkiviisaana se olisi
auttanut opinnaytetyoprosessin lapi tehokkaammin. Vaikka olisinkin suunnitellut aikataulun opinnay-
tetydlleni, en usko, etta se olisi pitdnyt. Nimittdin tAmankin projektin varrella tuli muuttujia, joihin en
ollut varautunut ja sittemmin ne vaikuttivat prosessin etenemiseen. Harvemmin suunnitelmat mene-
vat niin kuin niiden haluaisit ja niin kavi tallakin kertaa. Mutta loppu hyvin kaikki hyvin, opinnaytetyd
saatiin vietyd loppuun ja sen tuloksena syntyi liiketoimintasuunnitelma. Kuva 5 esittaa parhaiten
omaa opinnaytetyd prosessiani. Vaikka alku saattaisi olla vaikea ja asiat vaikuttavat monimutkaisille
etenee prosessi siita huolimatta. Hiljalleen huomaatkin, ettd asiat alkavat selkeytya ja sittemmin

muuttua yksinkertaisemmiksi.
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Halusin laatia opinnéytetyon, josta on mahdollisimman paljon hyotya sen kirjoittajalle. Pyrin hyddyn-
tamaan teoriaosuudessa mahdollisimman ajan tasalla olevia lahteitd. Kokonaisuutena opinnaytetyo
tarjoaa yksinkertaisen, mutta hyvan pohjan aloittavalle yrittajélle ja se tarjoaa ajantasaista tietoa.
Liiketoiminnan kriittinen tarkastelu voisi olla parempaa. Tama selittyy osittain silld, ettd kyseessa on
oma tuotos ja sen kriittinen tarkastelu on vaikeampaa. Liiketoimintasuunnitelmassa on kumminkin
esitetty myos asioita, jotka eivat ole positiivisia yrityksen kannalta. Se luo taas realistisen kuvan siita,
millaisessa toimintaympaéristdssa yritys toimii ja onko liiketoiminta kannattavaa. Se oli yksi opinnay-
tetyon tavoitteista. Itse n&en, etta opinnaytetyoni vastaa kohtalaisesti sille maariteltyja tavoitteita.

Kuva 5. Koukero (Newman 2006)

8.1 Liiketoimintasuunnitelman tekeminen

Itse liikeidea sai alkunsa mielenkiinnonkohteistani. Omina mielenkiinnonkohteinani pidan hyvaa ruo-
kaa ja juomaa. Sen lisdksi olen myds kiinnostunut yrittdjyydesta ja uusista teknologioista, joten idea
edell& mainittujen asioiden yhdistamisesta alkoi vuonna 2020 yrittdjyyskurssin myota. Silloinen lii-
keideani oli hiukan erilainen kuin nykyinen, mutta perusidea on sailynyt samanlaisena. Kurssin jal-
keen idean kehittdminen jatkui mielessani. Siksi paatinkin, ettéd haluan tehda opinnaytetyoni aiheesta

ja selkeyttaa tata ideaani.

Koulun ja oman tyokokemukseni myo6ta olen oppinut, ettd ravintola-alalla tydskentely voi olla rankkaa
ja alalla tehdaan pitkid tyopaivia. Tyon maara on suuri ja ihminen osallistuu melkeinpé kaikkiin pro-
sessin vaiheisiin. My0s ravintola-alan katteet ovat hyvin pienid, joten lahdin purkamaan asiaa tasta
nakokulmasta. Siita jalostui liikeidea, jossa tekodlyé ja uusia teknologioita voitaisiin kayttaa helpot-

tamaan tyomaardd. Tekodly ja teknologian integroiminen tehostaisi ravintolan toimintaa, seka
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auttaisi ohjaamaan resursseja paremmin ja toisi kilpailuetua muihin ravintoloihin. Tésta ideasta syn-

tyi liketoimintasuunnitelma Ravintola X:lle.

Ravintola X olisi Helsingin keskustaan mahdollisesti avattava 50—70 asiakaspaikkainen illallisravin-
tola. Ravintolan sijaintia ei ole siis viela taysin paatetty. Ravintolan tuotteet olisivat erilaiset menupa-
ketit ja juomapaketit. Liikeideana olisi tarjota asiakkailleen pieni pala elamysta kaupungin hulinan
keskella, eli auttaa sen kohderyhmaa irtautumaan arjen stressista ja paastamaan irti kiireesta. Lii-
keideassa otettaisiin myds huomioon megatrendi digimurros ja sen tuomat mahdollisuudet. Esimer-
kiksi tekoaly vastaisi ravintolan asiakaspalautteen seuraamisesta ja prosessoisi siitd saatua tietoa.
Saatua tietoa voitaisiin sitten hyddyntaa liiketoiminnan kehittdmisessa ja nain Ravintola X voisi no-

peasti reagoida erilaisiin toimintaympéariston muutoksiin.

Liiketoimintasuunnitelman eli opinnéaytetydn tuotoksen kirjoittaminen alkoi marraskuun alkupuolella,
jolloin tietoperusta oli melkein valmis. Liiketoimintasuunnitelma perustuu tietoperustaan ja tietope-
rusta mukailee Suomen Uusyrityskeskuksen liiketoimintasuunnitelmaa (Kuva 6). Paadyin tahan lii-
ketoimintasuunnitelman malliin, koska sen siséltd oli kattavin ja selkein liketoimintasuunnitelman
pohja. Lisaksi tutustuin muutamaan muuhunkin liiketoimintasuunnitelmaan, mutta niiden sisalté oli
suppea tai sekavaa. Siksi paadyin Suomen Uusyrityskeskuksen liiketoimintasuunnitelman pohjaan
ja muokkasin sen vastaamaan oman liikketoimintasuunnitelmani tarpeita. Ei ole oikeaa eika vaaraa-
k&an tapaa tehda liiketoimintasuunnitelmaa. Oma likketoimintasuunnitelmani sisalté muokkautui sel-

laiseksi, ettd se auttaisi parhaiten uuden yrityksen liiketoiminnan kaynnistamisessa.

Yrityksen perustiedot 7
Liikeidean kuvaus N
Osaaminen %
SWOT-analyysi v
Tuotteet ja palvelut ~
Asiakkaat 7
Markkinat ja kilpailijat ~
Myynti ja markkinointi ~
Liiketoiminnan tavoitteet v
Riskien hallinta v
Oma yrityksesi N4
Taloushallinto ja sopimukset ~
Laskelmat ~

Kuva 6. Liiketoimintasuunnitelma (Suomen Uusyrityskeskukset ry)
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Liiketoimintasuunnitelman kirjoittamisen ensimmainen kirjoitettu asia oli liikeidean kuvaus. Sen te-
keminen auttoi selkeyttdmaan ravintolan tuotteita ja palveluita. Omalla kohdalla tuote ja palvelu ovat
kumminkin viela tyonalla ja niitd ei tassa opinnaytetydssa esitelty kovin tarkasti. Seuraavaksi tuli
mietti& miten yritys toimii ja kuin se tavoittaa asiakkaansa. Téata varten tehtiin markkinointi suunni-
telma ja strategia, jotka tukevat yrityksen myyntid ja antavat sen toiminnalle tavoitteet. Viimeisena
likeidean kuvauksessa tuli mietti& ketk& ovat yrityksen asiakkaita ja sen seurauksena tehtiin asiakas

segmentointi.

Tana paivana yritysten arvomaailmat ovat osa niiden strategiaa ja siksi ennen yrityksen strategian
laatimista tuli kirjoittaa yritysta koskevat arvot, jotka ohjaavat myds yrityksen toimintaa. Kun lii-
keidean kuvaus ja yrityksen arvot olivat kirjoitettu ylos, alkoi tasta yrityksen strategian kirjoittaminen.
Tietoperustaa hyddyntden tulin siihen tulokseen, ettd nykyaan yrityksella pitda olla kaksi strategiaa.
Tama siksi etta yrityksella tulee olla pidemman aikavélin tavoitteita. Maailman muuttuessa nopeasti,
on hyva olla my6s lyhyen aikavélin strategia, joka tukee yrityksen pidemman aikavéalin tavoitteita.
Lyhyen aikavalin tavoitteissa on myos hyvaa se, etta niita voidaan muokata helpommin, jotta pidem-

man aikavalin tavoitteet saavutettaisiin.

Strategian tueksi myds laadin erilaisia analyyseja, joiden avulla voidaan tutkailla toimialaa, kilpaili-
joita ja mitka ovat yrityksen mahdollisuudet menestya. Yrityksen mahdollisuuksia arvioin SWOT-
analyysia hyodyksi kayttden. Naiden analyysien tekemisessa meni, jonkin aikaa. Halusin niiden ole-
van mahdollisimman tarkkoja, siksi halusin perehtya tiedon keraamiseen ja sen analysointi tarkasti.
Koska saatu tieto auttoi taas hahmottamaan oman liikeideani mahdollisuuksia menestya. Dataa ke-
rasin internettia hyodyntaen, seka vanhoja asiakasprofiileja tutkien. Nain sain paivitettya asiakas-
profiilit, jotka sopivat uuteen liikeideaani. Kilpailija analyysiin taas tein tutkimalla kilpailijoita, ja teke-
malla heistda SWOT-analyyseja. Nain sain kirjattua kolme pahinta kilpailijaa ja heidan vahvuutensa

ja heikkoudet.

Viimeisen& osa liiketoimintasuunnitelmaani tein liiketoimintaani koskevat laskelmat. Pyrin etsim&én
mahdollisimman tarkasti paljonko ravintolan avaaminen maksaisi. Keratyn tiedon perusteella muo-
dostin laskelmat, jotka kuvaisivat oman yritykseni alkupddoman tarvetta, ja mika olisi liiketoiminnan
kriittinen piste. Taman lisédksi maaritin yritykselle kuukausi-, paiva- ja tuntilaskutuksen KPI-mittarit

auttamaan seuraamaan kriittisen pisteen tavoittamista.

Tein viela liiketoimintasuunnitelmaani toiseksi liitteeksi osakassopimuksen. Yrityksen perustaminen

on mahdollista yksin, mutta haluaisin mielellani itselleni yhtiokumppanin tai useamman. Siksi laadin
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valmiiksi osakassopimuksen, jotta uusien osakkaiden kanssa olisi helppoa tehd& sopimus, jos he

olisivat kiinnostuneita lahtem&an mukaan yritys ideani toteutukseen.

Pyrin hyddyntamaan kirjoittamaani tietoperustaa liiketoimintasuunnitelmaani tehdessa. Tietoperusta
auttoi syventymaan likketoimintasuunnitelman aiheisiin entista. Tietoperusta auttoi myos tunnista-
maan ne keskeiset seikat, joihin tulisi kiinnittaa erityistd huomiota ja tunnistamaan riskeja, joita yri-
tystoimintaan liittyy. Tietoperustan kokoaminen teki liiketoimintasuunnitelman laatimisesta merkitta-
vasti sujuvampaa ja tehokkaampaa.
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9 Omaoppiminen & pohdintaa

Opinnaytetydn tekemisprosessi opetti, kuinka tarkeaa aikatauluttaminen on. Se opetti myds kuinka
tietoa kerataan ja kuinka sita tulisi prosessoida. Prosessi myos selkeytti omia ajatuksiani yrittajyytta
kohtaan ja opin mita yrittdjyys ja yrityksen perustaminen vaatii. Oppimani perusteella, yrittdminen
vaatii paljon ty6ta, eika se valttamatta ole helpoin tie. Silti koen edelleen saamani tiedon perusteella,
haluavani alkaa yrittajaksi ja perustaa oman yrityksen. Nyt kun liiketoimintasuunnitelman suunnittelu
vaihe on valmis, alkaa sen jalkeen yritystoiminnan toteutus. Kumminkin oman liikketoiminta suunni-

telman kriittinen tarkastelu on paikallaan.

Silla ennen varsinaisen ravintolan perustamista haluan testata ravintolan konseptia ja tuotteita pop-
up tapahtuman merkeissad. Oman liiketoimintasuunnitelman tekeminen heratti minussa pari huolen-
aihetta. Ensimmainen huolenaihe on suuren alkupaaoman tarve. Nykyisessa maailman tilanteessa
korkotaso on melko korkea, joka voi vaikuttaa laskelmissa esitettyjen korkokustannuksien maaraan.
Tama on yksi riskitekij&, joka omassa riskikartoituksessani nousi esiin. Korkeampi korkotaso johtaa
taas korkeampaan lilkkevaihdon tarpeeseen. Ravintolan perustaminen ei siis ole halpaa. Koen, etta
yritystoiminnan kaynnistdminen vaatii tarkempia laskelmia, sek& idean testaamista, jotta voidaan olla

varmoja liikketoiminnan kannattavuudesta.

Siksi yrityksen kuluja ja menestymismahdollisuuksia olisi hyva testauttaa Pop-up tapahtuman mer-
keissa. Pop-up tapahtumasta kerattya tietoa, voidaan hyddyntaa liikeidean kehittdmiseen. Kehitys-
tarpeiden mukaan liiketoimintasuunnitelmaa voidaan paivittdd sen mukaisesti. Kehitetty liikeidea
olisi hyva viela testauttaa uudelleen toisen pop-up tapahtuman merkeissa, ennen kuin varsinaista

paatosta liiketoimintasuunnitelman mukaisesta liikeideasta aloitetaan toteuttaa.

Kilpailu Helsingissa on myos suurta ravintola-alalla. Siksi olisi myos hyva testauttaa liikeideaa, jotta
voidaan olla varmoja tehdyisté analyyseista. Pidan siis liiketoimintasuunnitelmaani hyvana pohjana
likeidealleni, mutta sen toteutuskelpoisuus sellaisenaan ei ole viela valmis. Kovan kilpailun ja suuren
alkupddoman tarpeen takia en uskaltaisi perustaa ravintolaa talla hetkell& Helsingissa. Vaan ideaa
pitaisi paasté testaamaan ja jatkojalostamaan. Myds ammattitaitoisen henkilokunnan etsiminen on
haaste nykyisesséa toimintaymparistossa. Siksi nden, etta liikeidean onnistumisen mahdollisuudet
tdydessa mittakaavassa ovat rajalliset talla hetkella. Kuva 6 selkeyttda ajattelemaani prosessia, mita
liketoimintasuunnitelmalleni tapahtuu sen valmistumisen jalkeen ja kuinka sita voitaisiin kehittaa ja

arvioida vield uudestaan.
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Liitteet

Liite 1. Liiketoimintasuunnitelma: Ravintola X

Ravintola X

Haluamme tarjota jokaiselle
Pienen palan elamysta

Kaupungin hulinassa

Ravintola X liikeidea

Yksinkertaisesti Ravintola X:nliikeidea on tarjota asiakkaille elamyksia. Tarjoten ensiluokkaisia
ruoka- ja juomatuotteita, mutta helposti lahestyttavasti ja rennossa ymparistossa. Tata edesautta-
massa on uudet teknologiat ja tekoalyn hyddyntdminen ravintolan paivittaisissa tehtavissa. Tekoalyn
avulla ravintolan tehokkuus on kilpailijoihin ndhden parempaa ja tyontekijat voivat keskittya parem-

min asiakaskohtaamisiin. Paras osakemuoto yritykselle olisi osakeyhtio.
Arvot ja visio

Ravintola Xluottaa pitkalti kotimaisiin raaka-aineisiin ja pientuottajiin, joiden upeita tuotteita halu-
amme kunnioittaa annoksissamme. Haluamme tarjota asiakkaille tasokasta palvelua, jossa ei mut-
kia oikaista. Palvelusta valittyy aitouden tunne, etta olemme ajatelleet asiakasta lapi taman koko

asiakaspolun.

Yrityksessa uskotaan hyvaan tyéilmapiiriin ja toisista valittdmiseen. Vihreat arvot ovat myoés la-

hella sydant3, ja yritys haluaa pyrkia toimimaan mahdollisimman ekologisesti ja vastuullisesti.

Yrityksemme tulevaisuuden visiona on hyddyntéé digitalisaation tuomia etuja ravintola-alalla ja siten
optimoida ravintolan pydrittdmista, jotta tyontekij6illa on enemméan aikaa keskittyd asiakkaisiin ja
omaan hyvinvointiin. Liséksi mahdollisen cateringpalvelun tarjoaminen on myés mahdollista tulevai-

suudessa.
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Strategia

Yrityksella on kaksi strategiaa. Toinen on pitkan aikavalin strategia ja toinen on lyhyen aikavalin
strategia. Pitkan aikavalin strategia koskee enemmaén, miten Ravintola X voi muokata ravintola-alaa.
Lyhyenaikavélin strategia pohjautuu paivittaiseen strategiseen johtamiseen, joka pitaé sisallaan viik-
kopalavereita, joissa kaydaan lapi edellisten viikkojen asiat, tulevan viikon suunnittelu ja toteu-
tus. Palavereissa kaydyt asiat jaetaan tarvittaessa eteenpain muille tahoille. Strategiassa on maari-
telty paallikkd, jolla on oma vastuualueensa, josta han huolehtii ja vastaa. Paallikkd seuraa paivittain

vastuualuettaan ja tarvittaessa raportoi, jos tdma huomaa jotain huolestuttavaa.

Liséksi on tarkeaa yrittaa jalkauttaa yrityksen strategia osaksi jokaisen tyotekijan tehtavia ja tyonte-

kijat otetaan myds mukaan, kun strategiaa suunnitellaan tai muokataan.

Yrityksessa halutaan seurata tarkkaan toimintaymparistoa ja toimialaa ja analysoida sen vaikutuksia
toimintaan. Paikallaan on myos tehda valilla sisainen analyysi omista resursseista ja kyvykkyydesta
eli mihin yritys pystyy ja tarvittaessa muokata seka pitkan- seka lyhyenaikavalin strategiaa sen mu-
kaan. Strategian avulla yritys pyrkii olemaan mahdollisimman maarétietoinen ja nostamaan yrityksen

tehokkuutta, jotta yrityksen tulevaisuuden visio onnistuu.

Strategisettavoitteet

Lyhytaikainen strategia: Pidemman aikavalin strategia:
vakiinnuttaa asema markkinoilla Kasvattaa omaa osuutta markkinoilla
myynti 62 000 €/kk Saavuttaa 10-20 % liikevaihdonkasvua
kerata dataa kilpailijoista/ omasta yrityksesta Datan & teknologian kaytto isossa osassa

Laajentaa toimintaa cateringpuolelle
Pidetaan huolta henkildkunnasta ja

rakennetaan hyva tyopaikka mainetta
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Liiketila

Ravintolan sijaintia ei ole téssa liiketoimintasuunnitelmassa huomioitu. Ravintola tulisi toden nakaoi-
sesti sijaitsemaan Helsingissa ja toimitilan pitaisi olla sen kokoinen, etté asiakaspaikkoja olisi noin
50-70. Ravintolan sisustus olisi moderni, yksinkertainen ja viihtyisé. Ravintolassa olisi seké kiin-
teitd poytia, jotka tarjoaisivat rauhallisemman kokemuksen, seka liikuteltavia poytia ja tuoleja, joi-
den avulla ravintolan istumapaikkoja voidaan muokata kysynnén ja tilanteen mukaan istumiskier-

ron optimoimiseksi. Materiaalit, joita ravintolan sisustuksessa kaytettaisiin, olisivat kestavia ja pitka

ikaisia, seka mahdollisimman paljon kotimaistatekoa.

i1 A

Ravintola X

Tuotteet ja hinnoittelu

Ravintola X myy menupaketteja, jotka vaihtuvat 4—6 kertaa vuodessa. Menukokonaisuudet olisivat
kooltaan 3-5 ruokalajia. Menujen hinta vaihtelee 50-70 euron vélilla. Menupaketit eivat sisalla juo-
mia/juomatuotteita vaan juomat/juomapaketti pitaa tilata erikseen. Juomapakettien hinta olisi 35—-55

euroa.

Yrityksen tuotekehitys kumpuaa hallitsevasta vuodenajasta ja halusta olla my6s asiakas lahtéinen

yritys, joten huomioimme my6s asiakaspalautteen aina uutta menuamme suunnitellessa.

Yhteistyokumppaneiksi ja tavarantoimittajiksi valikoituisi useita pientuottajia, joiden tuotteita kunni-
oittaen valmistetaan maukkaita annoksia. Koska yritys pyrkii olemaan mahdollisimman ekologinen,
pyritdan yritystoiminnan hiilijalanjalki pitamaan minimissaan, seké havikin syntymista seurataan ja
pyritdén valmistamaan ruokaa siten, etta havikkia ei syntyisi ollenkaan.



33

Ruoka- & Juomatuote
4-6 ruokalajin menukokonaisuus resongin-
ia pientuottajien tuotteista
Onnistuu myos kavis- ja vegaanimenuinan

Viinipaketit/ alkoholittomat juomapaketit

Ravinto X:n toimiala-, asiakas- ja kilpailija-analyysi

Toimiala Asiakkaat

Helsingin
ravintoloiden
liikevaihto 2019 1,6

Piikaupunkilaiset 20-50v
Helsingissd n.1300

d ravintolaa A
Ll o & = Jakavat kokemuksia
-
O sosiaalisessa
mediassa
l I [— O ‘ol
Yritykset
Pula Turistit
ammattitaitoisista 25% Suomen
tyontekijoisti liikevaihdosta Nautiivat hyvastd

ruuasta



Ravintola Emo Ravintola Muru Ravintola Bronda

sijainti: Kasarmikatu 44 sijainti: Fredrikinkatu 4 sijainti: Eteldesplanadi 20
Vahvuudet: Vahvuudet: Vahvuudet:
sijainti sijainti sijainti
tarjoaa myos lounasta Kiinnostava paivittain Todella hyvin toteutetut omat
muuttuva menu sivut, josta asiakas saa helposti
hyodyntaa sesonkeja ja toimii kaiken tiedon ravintolasta
suoraa tuotteiden Erittdin hyva viini tietamys ja
alkuldhteiden kanssa valikoima tarjoaa myos lounasta
Oma sivuston rakenne on tarjoaa tasting tapahtumia kohde ryhma laaja
helppo kayttaa ja lukea
Kabinetti yksityistapahtumia tarjoaa ryhmille erilaisia
Kabinetti yksityistapahtumia varten palveluita tapahtumien ohessa
varten
Heikkoudet:
Hyva hakukone optimointi Heikkoudet:
ei kabinettia
Heikkoudet: Omat sivut todella
yksinkertaiset Arvostelut eivat niin
30 asiakaspaikkaa vakuuttavia

ei tarjoa lounasta

3 ruokalajin menu 57€

Ravintola X:n toiminnan SWOT-analyysi

SWOT

Vahvuudet: Heikkoudet:

0 [EELILER (e 8 [ UENiE) * Korkeat alkukustannukset

* Palvelunlaatu X
¢ Datan puutuminen

* Tekodlyn hyddyntaminen tekoalylle
Sisdiset asiat . _
e Tyylikasilmapiiri ¢ Heikko kate

* Kokemus ja osaaminen

* Asiakaslahtoinen

Mahdollisuudet: Uhat:
¢ Uusi houkuttelevatydpaikka * Taloudelliset epavarmuudet
¢ Uusi houkutteleva ravintola * Henkilokunnan saatavuus

Ulkoiset asiat * Kilpailu edun saaminen * Kilpailu alalla
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Henkilosto

Ravintola-alalla oleva tyévoimapula tulee ottaa huomioon, kun aletaan rekrytointiprosessi. Rekry-
tointi pita& aloittaa hyvissa ajoin. Nain varmistetaan, etta kaikki henkilosto tarpeet saadaan taytettya.
Henkiloston maara tulisi olemaan noin 8 henkiléa. Henkiloston tydtehtavista puolet olisi esimiesteh-

tavia. Palkkoihin on laskettu menevéan sivukuluineen ensimmaisen vuoden aikana 270 000 €.

Yrityksen strategian mukaisesti henkildkunnasta halutaan pitaa hyvaa huolta. Ravintola X:n henki-
I6kunnan tyoviintyvyyteen ja jaksamiseen halutaan panostaa eri tavoilla. Henkildkunnasta huolehti-
minen on tarkeda useista syista, jotka kaikki vaikuttavat positiivisesti yrityksen toimintaan ja menes-
tykseen. Kun henkilokunnasta huolehditaan hyvin, tyontekijat ovat todennakéisemmin tyytyvaisia
tyohdnsa. Tyytyvaiset tyontekijat ovat motivoituneempia ja tuottavampia, mika edistaa liiketoiminnan
tehokkuutta. Lisdksi he ovat sitoutuneempi yritykseen, mika vahentaa vaihtuvuutta. Yrityksessa ha-
lutaan myOs panostaa tydntekijoiden terveyteen ja hyvinvointiin, nain ehkaistdan ja vahennetaan
sairauspoissaoloja, seka niista aiheutuvia kustannuksia. Liséksi henkildkunnasta huolehtiminen voi
parantaa yrityksen mainetta ja brandia. Olemalla hyvéa tyopaikka ja sellaisen maineen saavuttaminen

lisda yrityksen vetovoimaa houkutella uusia lahjakkaita tyontekijoita.
Riskit

Yrittminen vaatii riskinottamiskykyd ja luovuutta selvitd ongelmista, kun niita kohdataan. Koen etta
olen sellainen ihminen, joka on valmis ottamaan sen riskin jota, yrittdminen vaatii. Omina vahvuuk-
sinani pidan luovuuttani ja ongelman ratkaisukykyéa. Vaikka riskeihin olisi valmistautunut ja olisi luova
voi silti yrittdja kohdata odottamattomia riskeja, kuten maailman laajuinen pandemia. Ravintolan pe-
rustamisvaiheessa tehdaan riskikartoitus sen toimintaa koskien kayttaen riskikarttaa. Nain voidaan
tunnistaa riskien vaikutus yritykseen ja tehd& toimintaohjeita ja ennakointia miten kyseisiin riskeihin

aiotaan varautua.

Yksi ja melkeinpa tehokkain tapa ehkaista riskeja on tyontekijoiden perehdyttdmisen merkitys. Kun-
nollisella perehdyttamiselld lisdtéaan tydpaikan turvallisuutta. On myos tarkead, etta inmisia, koulute-
taan ja pidetddn ylla esimerkiksi ensisammutus ja elvytystaitoja. Nainpa kun Ravintola X avataan
jokainen sen tyontekija saa perehdyttdmisen ja perehdytysoppaan. Lisaksi yritys jarjestaa saannol-
lisin ajoin kertauskoulutuksia ihmisille ja tehdaan riskikartoituksia my6s saanndllisin ajoin, jotta tyo-

turvallisuus olisi korkealla tasolla.

Elintarvikkeiden kanssa tytskennellessa on aina riski ruokamyrkytykseen, mutta taméa on helposti
ennaltaehkaistavissé. Huolella tehty ja toteutettu omavalvonta ja hyvalla hygienialla minimoidaan

elintarvikkeita koskevat riskit. Ravintolalle laaditaan omavalvontasuunnitelma. Omavalvonta
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suunnitelmassa on otettu huomioon kaikki riskit, mita elintarvikkeisiin liittyy. Hyvalla omavalvonta-
suunnitelmalla yritys pyrkii valttamaan ruokamyrkytyksia ja pitamaan huolen siitd, ettd asiakkaille
tarjotaan vain parasta. Ravintolan omavalvontasuunnitelma tulee olemaan taysin digitaalisessa
muodossa ja se paivittyy melkeinpa reaaliajassa. Téllaisia palveluntarjoajia on useita talla hetkella.
Digitaalisella omavalvonnalla saastetddn aikaa, ettd [Ampdtiloja ei tarvitse manuaalisesti tayttaa ja
seurata, vaan applikaatio tekee sen ihmisen puolesta. N&in tyontekija resursseja voidaan ohjata

muihin yrityksen toimiin tehokkaammin

Lisaksi yritysta voi kohdata asiakaskato ja huono myynti. Asiakaskato on ehkaistavisséa huolellisella
markkinoinnilla ja mainostamisella. Onnistunut markkinointi vaikuttaa myds myyntiin ja tAméan takia
on syytad panostaa markkinointisuunnitelmaan ja markkinoinnin oikeanlaiseen toteuttamiseen. Li-
saksi on tarkeda seurata myyntia ja sen kehittymisté ja mahdollisesti muuttaa markkinointistrategiaa

tai investoida lisda markkinointiin.

Yritys tulee myos kayttamaan vaarakortteja, jonka jokainen yrityksen tydntekija voi tayttaa, kun han
huomaa vaaran tai riskin, jota ei ole viela huomattu. Vaarakortissa on myds kohta johon tydntekija
voi kertoa oman ratkaisunsa ongelmaan. Vaarakortin tayttamisesta annetaan tyéntekijalle 20 € bo-
nus, jos katsotaan etta riski on sellainen mita ei ole osattu huomioida ja jos tydntekija kertoo, miten
ongelma ratkaistaan ja toteutus on toteutuskelpoinen, annetaan hanelle 50 € bonusta palkkaan.
Talla tavalla yritys haluaa kannustaa sen organisaation sisalla olevia ihmisia parantamaan tyopaik-

katurvallisuutta ja auttamaan tydpaikan kehittdmisessa kohti parempaa.

Myds tekodlyn hyédyntaminen ravintolan pyoérittamisessa voi olla riski. Kuten jo todettiin, ongelmana
on se, etta ravitola-ala seuraa muita toimialoja perassa, kun kyseessa on digitalisaatio. Koska laa-
dukasta dataa ei ole paljoa, voi se johtaa siihen, etta tekoalyn antamat tiedot ja ratkaisut eivat ole
oikeita. Vaaran tiedon tai toimenpiteen johdosta yritystoiminnalle voi tulla lisakuluja, jotka eivat ole

mieluisia.

Markkinointisuunnitelma

Markkinoimisen merkitys on kasvanut entisestaa ja nykyisin on tarkead, etta yritys on sosiaalisen
median eri palveluissa ja on siella aktiivinen. Hyvalla ja tehokkaalla markkinointisuunnitelmalla on
tarkeda merkitys yrityksen nakyvyyden kasvattamisessa yrityksen alkuvaiheessa. Ravintola X:N
markkinointisuunnitelmassa mainostaminen on suunnattu sosiaalisenmedian kanaviin. Naihin kana-

viin kuuluvat Instagram, Facebook, TikTok, vaikuttajamarkkinointi, sdhképosti ja omat nettisivu.

Koska ravintolan asiakaskunta koostuu paaosin 20-50 vuotiaista, niin Instagramin ja TikTokin kéyt-

taminen yrityksen mainostamisessa tuntuu luontevalta. Naiden sosiaalisen mediankanavien avulla
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yritys saavuttaa mahdollisia asiakkaitamme tehokkaasti. Markkinointistrategian yhtena ajatuksena
on esimerkiksi julkaista kuvia ja videoita yrityksen toiminnasta, arvoista ja luoda sita kautta lapinaky-
vyytta yritystoiminnasta. Nain yrityksesta pyritdan luomaan avoin ja helposti lahestyttava mielikuva
kohderyhmaélle. Yritystoiminnan alussa mietitaan my6s mahdollisten sosiaalisenmedian vaikuttajien
hyddyntamista osana markkinointi strategiaa. Jos yritys paattaa kayttaa vaikuttajia. Pyrkii ravintola
X verkostoitumaan ja luomaan hyvia suhteita vaikuttajien kanssa, joiden avulla yrityksen on mahdol-
lisuus saada lisda nakyvyytta

Yritykselle luodaan omat nettisivut, josta asiakkaat saavat tietoa meista, yrityksestdmme ja me-
nuista. Nettisivujen ulkonakd on asiallinen ja tyylikds. Yritykselle luodaan myos yrityssahkoposti,
jonka avulla l[Ahetdmme asiakkaille uutiskirjeita, arvontoja ja linkin, jota painamalla paasee vastaa-

maan asiakastyytyvaisyyskyselyyn.

Markkinointibudijettiin olemme varanneet 10 000 € ensimmaisen 12kk aikana. Naitd rahoja kay-
tamme yrityksemme nostamiseen googlen hakukentéssa, seka Instagramin, TikTokin ja Facebookin
sivuilla mainostamiseen. Markkinointistrategiassa pyritddn myds hyodyntamaan tekoalyn kaytta-
mista osana hakukoneoptimointia seka datan kasittelyssa.

Markkinointistrategian osa-alueet ja tavoitteet:

1. Kohderyhma tietamys:

Syvennetadan kohderyhmasta tietamysta, tutkitaan kohderyhman mieltymyksia ja odotuksia
Kerataan tietoa kilpailijoista ja heiddn markkinointistrategioistansa

2. Brandin vahvistaminen:

Luodaan selkea ja houkutteleva brandi, joka resonoi kohderyhman kanssa

Kaytetddn visuaalisia ja sanallisia elementteja, jotka viestivat ravintolan tunnelmaa ja konseptia
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3. Verkkosivut ja some-markkinointi:

Paivitetdan verkkosivuja aktiivisesti ja verkkosivut vastaavat brandin ilmetta ja tarjotaan helppo-

kayttdinen varausjarjestelma, seka tapa lahestya ravintolaa
Ollaan aktiivisia sosiaalisessa mediassa

Alkuun jarjestetaén mahdollisesti arvontoja ja kampanjoita, jotka kannustavat asiakkaita jakamaan

kokemuksiaan. Vastineeksi lahjakortti ravintolaan

5. Yhteisty6 paikallisten vaikuttajien kanssa:

Kutsutaan mahdollisesti paikallisia bloggaajia ja some-vaikuttajia arvioimaan ravintolaa
Jarjestetaan yhteistydssa naiden vaikuttajien kanssa erikoistapahtumia tai kampanijoita
7. Asiakaspalaute ja parannukset:

Kerataan asiakaspalautetta aktiivisesti ja kaytetaan palautetta ravintolan kehittamiseen

Kéaytetaan positiivisia palautteita markkinoinnissa ja osoitetaan kiinnostusta mahdollisiin parannus-
ehdotuksiin

8. Online-arviot ja hakukoneoptimointi:

Huolehditaan, etté ravintola nakyy positiivisesti arvostelupalveluissa

Panostetaan hakukoneoptimointiin ja varmistetaan etta ravintola 16ytyy helposti verkosta
9. Seuranta:

Seurataan markkinointikampanjoiden tehokkuutta saannoéllisesti ja mukautetaan strategiaa tarvitta-
essa. Mitataan esimerkiksi varauksia, asiakastyytyvaisyyttd, ja seurattavien markkinointikanavien
tehokkuutta.



Markkinointi strategia erikanavissa:

Markkinointikanava | Nettisivut Facebook TikTok Instagram Yhteistyot
Tavoitteet Luoda houkuttelevat | Luoda yritykselle Luoda Luodaan Valitaan
nettisivut ja Facebook tili ja jakaa yritykselle ravintolalle tarvittaessa
optimoida itsensa sielld paivityksia ja TikTok tili, Instagram tili, ravintolalle
hakukone tuloksien muuta infoa koskien jossa voidaan | jossa paikallisia
optimointi. ravintolaa lyhyiden pddpaino on bloggaajia ja
videoiden visuaalisten some-vaikuttajia
muodossa annoskuvien arvioimaan
esitella esittely, sekd ravintolaa.
ravintolan henkilokunnan
arkea esittelya Jarjestetddn
yhteistyossa
naiden
vaikuttajien
kanssa
erikoistapahtumia
tai kampanjoita.
Toteutus Luodaan nettisivut ja | Paivitetddn ravintolan Julkaistaan Julkaistaan Jos ravintola paattaa
tehddan sivua aktiivisesti. Kuvia ja | videoita kuvia ja kayttaa
hakukoneoptimointi ajankohtaisia tietoja. aktiivisesti. videoita yhteistyokumppaneita,
yhdessa yrityksen Esim. uuden menun aktiivisesti sovitaan sisallosta
kanssa jonka on kuvat yhdessa ja sen
perehtynyt asiaa. ajankohdasta
Kulut 400 €/kk 0€/kk 0€/kk 0€/kk 0-1000€/kk
Seuranta Hakukonendkyvyyden | Seurataan ihmisten Seurataan Seurataan Seurataan eri datoja
kehitysta seurataan. maaraa sivulla ja palvelun palvelun yhteistyon jalkeen ja
Hyodynnetdan kommentteja/arvosteluja | tarjoamia tarjoamia verrataan sita
Google Analyticsin mittareita ja | mittareita ja aikaisempaan dataan.
tarjoamaa dataa. tilastoja. tilastoja.
Muutetaan Muutetaan
sisaltoa sisaltoa siihen
siihen suuntaan, joka
suuntaan, heréttaa
joka herattda | eniten
eniten mielenkiintoa
mielenkiintoa
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Ravintola X laskelmat

Ravintolan perustaminen on iso investointi. Laskin Ravintola X:n 12kk kannattavuus laskelman, seka
alkupddoman tarpeen. Pddomaa laskujeni mukaan tarvitaan ravintolanperustamista varten 195
280,00 €. Padoma perustamista varten hankittaisiin suurimmaksi osaksi pankkilainalla tai muulla
rahoituksella. Loppu pddoma olisi omista saastoista koostuva, nain rahat ravintolan kaynnistamiseen
hankittaisiin. Luvut eivét ole oikeita lukuja vaan arvioita kustannuksista, joten arvioin, etta luvuissa
voi olla +/- 20 % heitto suuntaansa riippuen mahdollisen toimipaikan remontointitarpeesta ja vuok-
rasta johtuen, sek& muut ulkopuoliset tekijat voivat vaikuttaa laskuihin. Rahoituslaskelma on laskettu

noin 50—70 asiakaspaikkaiselle ravintolalle.

Ravintolankriittinen liikevaihto on 807 342,32 €. Mika tarkoittaa, etta ravintolan liikkevaihdon tulee olla
yhdessa kuukaudessa noin 67 000 €, paivassa 3200 € ja ravintolan aukiolo aikoina tunnissa 460 €.
Jos ravintolassa kay, joka ilta sen maksimi kapasiteetistéa 70—80 % niin keskilaskutuksen pitaisi olla
per. asiakas 53—74 €. Nain saavutetaan kriittinen laskutustarve yhta paivaa kohden ja kriittinen liike-

vaihto 12kk ajanjaksolla.
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Alla olevista taulukoista I0ytyvéat Ravintola X:n rahoituslaskelma, josta kay ilmi padomantarve. Seu-
raava taulukko on ravintolan 12 kuukauden kannattavuuslaskelma ja siita kay ilmi kriittisen liike-
vaihdon piste, jolla ravintola ei tekisi tappiota. Kolmannessa taulukossa on laskettu laskutustarve,
joka antaa ohjeistusta paljonko ravintolan myynti tulee olla, erilaisilla aikavaleill&.

Rahoituslaskelma:

Aineettomat hyodykket

perustamiskulut 380,00 €
anniskeluluvat, muut sopimukset 2 000,00 €
Koneet & Kalusteet

atk 500,00 €
keittiolaitteet 20 000,00 €
kalusteet 20 000,00 €
puhelin 300,00 €
toimitila remontti 70 000,00 €
asennukset 5 000,00 €
Irtaimisto

toimistotarvikeet 500,00 €
astiat, muut kayttotarvikeet 5 000,00 €
Kayttopaaoma

palkat 40 000,00 €
oma palkka 7 500,00 €
laitekulut 2 100,00 €
vuokra 11 000,00 €
Vaihto- ja rahoitusomaisuus

alkuvarasto 10 000,00 €
kassa 1 000,00 €
Alkupadoman tarve 195 280,00 €



Kriittisenliikevaihdon arvio 12kk:

Tavoitetulos
lainanlyhennys

Tulot verojen jilkeen
yhteiso vero
Rahoitustarve

korot

Kayttokate
yel-vakuutus

muut vakuutukset
palkat

palkkojen sivukulut
oma palkka

oman palkan sivukulut
toimitila

leasing
viestintd(puhelin,netti)
kirjanpito
toimistokulut
markkinointi

koulutus

korjaukset
tyottomyyskassa
muut kulut

KIKUT YHT:
Myyntikate

Osto(tarvikkeet ja raaka-aineet) kate 60%

Liikevaihto
ALV 24%
Kokonaismyynti

Laskutustarve
1kk

1pv

1h

12,00 €
25 000,00 €
25 012,00 €

9002,40 €
34014,40 €
7 500,00 €
41514,40 €
5712,17 €

2 400,00 €
180 000,00 €
90 000,00 €
30 000,00 €
900,00 €
24.000,00 €
12 000,00 €
1200,00 €

2 400,00 €
400,00 €

10 000,00 €
2 000,00 €
1000,00 €
400,00 €
3.000,00 €
365412,17 €
406 926,57 €
244 155,94 €
651 082,52 €
7156 259,80 €
807342,32 €

67 278,53 €
3203,74 €
457,68 €
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Lahteet:

https://www.almatalent.fi/juridiikan-ja-talouden-uutiset/markkinointistrategia-mika-se-on-miksi-se-
on-tarkea-ja-kuinka-luot-sellaisen/.

https://www.discoveringfinland.com/fi/paakaupunkiseutu/helsinki/food/.

https://www.hel.fi/static/kanslia/elo/matkailu-ravintola-ja-tapahtuma-ala-helsin-
gissa%E2%80%93fact-sheet-5-3-2021.pdf.

https://www.neuvoa-antava.fi/images/materiaalipankki/Ravintola-alan-ABC.pdf.
https://nikucreative.fi/mika-on-markkinointisuunnitelma/.
www.ravintolanolla.com/ravintola-ala-ja-kova-kilpailu/.

https://www.vitriini.fi/iimio/tilastot-todistavat-ravintola-alan-vetovoiman-hiipumisen.html.
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Liite 2. OSAKASSOPIMUS

Me allekirjoittaneet olemme sopineet Qy -nimisen yhtion hallintoon ja omistukseen

seka yhtion toimintaan liittyvista asioista. Allekirjoittamalla tAman sopimuksen sitoudumme noudat-

tamaan tata sopimusta ja toimimaan yhtion asioita hoitaessamme taman sopimuksen mukaisesti.
[. Yhtion tarkoitus

Yrityksen toimintaideologiana on pitkdjanteisesti kehittdd sen yritys toimintaa ja kehittaa ravintola-
alaa digimurroksen lapi. Kumminkaan unohtamatta ensiluokkaista palvelua ja ruoka- ja juomatuot-

teita, joita se asiakkailleen tarjoaa.
2. Sopimuksen osapuolet

Taman sopimuksen osapuolia ovat yhtio ja yhtion nykyiset osakkaat. Sopimus sitoo myds myo-

hemmin osakkaaksi tulevia.
3. Yhtion hallinto ja toimielinten valinta
Yhtion hallitukseen kuuluu jasenta.

Osakkeenomistajaryhmalld, jolla on yhdessa puolet osakkeista, on oikeus nimittdad yksi edustaja
hallitukseen.

Ne paikat, joita ei ole taytetty taman kohdan perusteella, taytetdan yhtiokokouksessa, jossa aani-
valtaa kayttavat vain ne osakkaat, jotka eivat osallistuneet kiintiopaikkojen tayttamiseen.

Hallitus valitsee yhtion toimitusjohtajan, joka kayttaa maaraysvaltaa yhtiéssa.
Hallituksen jasenille ei makseta palkkiota tyéstaan hallituksen jasenena.
4. Voitonjako

Yhtio pyrkii ensisijaisesti kdyttamaan voitot toiminnan kehittamiseen. Mikali osakkaille suoritetaan
voitonjakoa, se tapahtuu osinkoina, osakkaiden takaisinostona tai muuten tulot jaetaan verotuksel-

liset nakokohdat huomioiden edullisella tavalla.
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5. Sopimuksen voimassaolo ja muuttaminen

Tama sopimus on voimassa toistaiseksi. Sopimus saattaa sisaltad erikseen maariteltyja kohtia, joi-

den voimassaoloajat ovat maaritelty kyseisissa kohdissa.

Sopimuksen muutokseen vaaditaan 80 % kaikista aanistd. Muutos ei saa syrjivasti muuttaa osak-

kaiden keskinaistd asemaa.
6. Osakkaan lahteminen, osakkeiden myynti seka lunastaminen

Mikali osakas haluaa myyda osakkeitaan, tulee taméan ilmoittaa aikeistaan viimeistdan kuukautta
aikaisemmin. Osakkeiden ensisijainen osto-oikeus jaetaan nykyisten yhtion perustaneiden osakkei-
den kesken tasan, niin etta suhteellinen omistusosuus pysyy samana. Osakas voi halutessaan luo-
pua osto-oikeudestaan, jolloin myds hanen osuutensa osto-oikeus jakaantuu tasan jaljelle jaéneiden

kiinnostuneiden kesken.

Mikali nykyiset osakkaat eivat halua ostaa osakkeita, voidaan ne laittaa myyntiin yhtitkokouksen
erillisella paatoksella. Yhtiokokouksen taytyy hyvaksya uusi/uudet osakkaat. Jos osakkeita ei saada
kaupaksi nykyisille osakkaille tai ulkopuolisille, on yhtiélla velvollisuus lunastaa osakkeet niiden ta-
searvoon. Hinta maaraytyy myynti-ilmoituksen hetkella olevan tasearvon mukaan. Yhti6lla on aikaa

maksaa osakkeet 12 kuukautta myynti-ilmoituksen hetkesta alkaen.
Osakkeiden hinta maaraytyy aina yrityksen sen hetkisen tasearvon perusteella.

Mikali osakas kuolee tai on muuten syysta estynyt jatkamaan yrritystoimintaa, hanen osakkeensa

siirtyvat myytavaksi ja ensisijainen osto-oikeus on yrityksen nykyisilla osakkailla.
7. Riitatilanteet

Osakkaiden valisissa riitatilanteissa ratkaisua haetaan lahtokohtaisesti neuvottelemalla. Mikali rat-
kaisuun ei paasta, otetaan neuvotteluihin ulkopuolinen sovittelija. Neuvotteluiden jdadessa tulok-

settomiksi, viedaan asia oikeuden ratkaistavaksi.

paikka & aika

osakas 1 allekirjoitus / nimenselvennys

osakas 2 allekirjoitus / nimenselvennys

osakas 3 allekirjoitus / nimenselvennys

osakas 4 allekirjoitus / nimenselvennys




