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TEKNOLOGIAYRITYKSEN
LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN

- Case: Restarant Oy

Opinnaytetydn tavoitteena oli laatia perustettavalle teknologiayritys Restarant Oy:lle
liiketoimintasuunnitelma, selvittdd Restarant Oy:n kehittdman Restarant-asiakaspalaute- ja
raportointipalvelun menestysmahdollisuudet kohdemarkkinoilla Suomessa seka selvittéda, miten
Restarant -palvelun kayttokokemus saadaan mahdollisimman hyvaksi ravintoloitsijoiden ja
potentiaalisten loppukayttdjien nakokulmasta.

Opinnaytetydlla ei ole erillistd toimeksiantajaa ja taman opinnaytetyén tekoprosessi oli
henkilokohtainen tutkimusmatka yrityksen perustamisen ja ohjelmistokehitysprojektien
ihmeelliseen maailmaan. Opinndytetydn tuloksien avulla perustettin Restarant Oy.
Opinnaytetyon tuloksena syntyneen liiketoimintasuunnitelman uskottavuuden takeena Restarant
Oy:lle saatiin hankittua tavoiteltu yksityinen ja julkinen rahoitus.

Lukijalle tama opinnaytetyo tarjoaa hyvan alustan tutustua liiketoimintasuunnitelman teoriaan ja
syntyprosessiin. Opinnaytety® auttaa aloittelevia yrittdjia jasentdmaan ja ymmartamaan

paremmin kokonaisuutta nimelta yritystoiminta seké toivon mukaan tarjoaa muutamia vinkkeja
yrityksen perustamisprosessiin.
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CREATING A BUSINESS PLAN FOR A
TECHNOLOGY COMPANY

- Case: Restarant Oy

The aim of the present master’s thesis is to compile a credible business plan for a
technology company called Restarant Oy and to explore if there is enough demand for
the customer feedback and reporting service developed by Restarant in the target market
in Finland. In addition, the goal was to study how potential customers and end users
could be integrated as part of the software development process.

The thesis process, its findings and the end results were a crucial part of the founding
process of Restarant Oy. As a proof of the credibility and quality of the work put into this
thesis, Restarant Oy was founded and the required funding was raised both from private
investors as well as public funding from the Finnish Funding Agency for technology and
Innovation, Tekes. The present study will give the readers an opportunity to get familiar
with the theory behind business plans and creating a new company in general. It also
tells the reader a story about the creation process of Restarant Oy and the Restarant
customer feedback and reporting service. The author has also shared many personal
experiences throughout the thesis about the creation process of Restarant Oy to give
the readers a hands-on approach to the topics. There are also some tips for new
entrepreneurs to be picked up on the way.
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1 JOHDANTO

Startup-yrityksella tarkoitetaan nuorta tai perustettavaa yritysté, joka on lahes poikkeuk-
setta nopeaa kasvua tavoitteleva teknologiayritys, jonka toiminta perustuu innovatiivi-
seen ja skaalautuvaan liikeideaan. Startup-yritykselle on ominaista liikeidean ja tuottei-
den jatkuva kettera kehittdminen oikeaa toimintamallia haettaessa. Startup-yrityksen pe-
rustajien nakdkulmasta yrityksella on vain yksi lopullinen tavoite — yrityksen myynti. Tata
kutsutaan exit-strategiaksi, joka on toisin sanoen perustajien laatima suunnitelma siita,
miten omistettavista osakkeista saadaan suurin rahallinen hyoty irti yrityksen kasvaessa
isoksi. (Blank & Dorf 2012, 8-12) Opinnaytetydn kohdeyritys Restarant Oy kuuluu tahan

kategoriaan.

Uusia yrityksia syntyy paivittain valtava mé&ara, mutta vain murto-osa naistad kunnianhi-
moisista projekteista paatyy historiankirjoihin menestystarinoina. Tilastokeskuksen tieto-
jen mukaan vuoden 2016 neljannelld neljanneksella perustettiin Suomessa jopa 5987 ja
lopettaneita yrityksia kirjattiin tilastoihin 5239. (Tilastokeskus 2017) Yrityksen perustami-
sen on teknisesti varsin yksinkertaista, mutta liiketoiminnan menestyksekas johtaminen
on usein monivaiheinen ja toisinaan kompleksinenkin prosessi, jossa testataan yrittajan

resursseja, osaamista ja peraanantamattomuutta monilla eri osa-alueilla.

Yrityksen perustamista voisi karkeasti verrata Georges Lamaitren vuona 1927 esittele-
maan "Big bang” -teoriaan universumin syntymekanismista, eli toisin sanoen alkurajah-
dykseen. (Berger A.L., 1983) Kuten alkurajahdyksessa, myds uutta yritysta perustetta-
essa alussa on valtava méaara energiaa ja pelikentta, johon tdméa energia purkautuu hir-
vittavalla voimalla muodostaen palapelin palasia, joita yrittaja pyrkii parhaansa mukaan
kontrolloimaan kaikkia todennakoisyyksia vastaan. Alkurgjahdysta ja sen seuraavia vai-
heita ohjaavat fysiikkan armottomat lait. Fysiikan lakeja yritysmaailmassa ovat erinaiset
nyky-yhteiskunnan luomat konstituutiot, kuten esimerkiksi laki- ja verotusjarjestelma,
jotka asettavat raja-arvot ja saannot yrittajan ja yrityksen toiminnalle. Jotta yritystoiminta
saavuttaa menestystarinan maaritelmééan vaadittavat kriteerit, on todella monen liikku-
van osan loksahdettava paikallaan oikeaan aikaan, oikeassa paikassa. Naiden liikkuvien
osien kaoottisuutta pyritddn kontrolloimaan liiketoiminnan prosesseilla, joiden optimointi
ja laadukas hallinta tarkkaan valittujen liikketoimintastrategioiden avulla ovat avainase-

massa menestystarinan luomisessa. Universumi jatkaa laajenemistaan.
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1.1 Kohdeyrityksen esittely

Opinnaytetyon kohdeorganisaatio on ohjelmistoalalle perustettava Restarant Oy, jonka
tuleva liiketoiminta perustuu l&htokohtaisesti ravintola-alalle raataldityyn digitaaliseen
Restarant-asiakaspalaute- ja raportointipalveluun. Restarant-palvelun ymparille luotava
liketoiminta on luonteeltaan skaalautuvaa ja mahdollistaa aggressiivisen kasvun Suo-

messa ja kansainvalisilla markkinoilla.

Skaalautuva liikeidea ja nopean lilketoiminnan kasvun mahdollistava liiketoimintamalli
ovat startup-yrittdjien ja sijoittajien suosiossa. Laukkasen (2007, 17) mukaan kasvuyrit-
tajyydeksi voidaan kutsua yritystoimintaa, joka perustuu tietoiseen pyrkimykseen kasvaa
maarallisesti ja luoda vaurautta. Lindellin (2007, 247) mukaan kasvuyrittajyydelle on omi-
naista riskien ottaminen ja nopeiden paatoksien tekeminen seka halukkuus kaynnistaa
uusia hankkeita ja rohkeus kokeilla uusia tapoja yrityksen kasvun vauhdittamiseksi.

Opinnaytetydn aihe sai alkunsa Okenet Oy:n edustajien eli potentiaalisten Restarant
Oy:n sijoittajien kanssa kaydyn keskustelun seurauksena. Okenet Oy:n edustajat havait-
sivat selke&é potentiaalia esittelemasséani Restarant-liikeideassa, mutta totesivat kuiten-
kin, ettd idea on vasta alkutekijoissa ja ilman laadukasta liiketoimintasuunnitelmaa rahoi-
tusneuvottelut eivat jatkuisi taman pidemmalle. Lisdmotivaation aiheen valinnalle antoi
oma henkilokohtainen kiinnostus yrittajyytta seka yrityksen perustamista kohtaan. Res-
tarant-liikeidean isana halusin tehda opinnaytetyon, joka kehittaisi konkreettisesti osaa-
mistani tulevaa mahdollista yrittajyytta silmalla pitden. Samalla opinnaytetyon lopputuot-
teena syntyva Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelma, empiirisen osuuden tutkimukset
ja kyselyt antaisivat potentiaalisille sijoittajille syvaluotaavan kuvauksen yrityksesta sijoi-

tuskohteena.

1.2 Opinnaytetytn tavoitteet

Tama opinnaytetyd on henkilokohtainen tutkimusmatka teknologiayrityksen perustami-
sen haastavaan maailmaan, jossa perehdytaan yrityksen liiketoimintasuunnitelman ja lii-
ketoiminnan prosessien laatimiseen perustettavan Restarant Oy:n nakodkulmasta. Olen
itse Restarant Oy:n yksi perustajista (pddomistaja) seka toimin yrityksessa toimitusjoh-

tajana. Opinnaytetytn tekoprosessin tarkein tavoite oli kasvattaa omaa yrittdjyysosaa-
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mista ja pystya luomaan uskottava liiketoimintasuunnitelma Restarant Oy:lle sek&a hank-
kia taman avulla Restarant Oy:n k&ynnistamiseen tarvittava rahoitus. Opinnaytetyon tar-
kein konkreettinen lopputuotos oli Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelma.

Tassa opinnaytetytssa perehdytaan ohjelmistoalalle perustettavan startup-yrityksen,
Restarant Oy:n perustamisen eri vaiheisiin. Yrityksen perustamista tarkastellaan mik-
royrityksen nékokulmasta. Perustettavalla kohdeyrityksella on l&htokohtaisesti skaa-
lautuva lilkeidea ja tavoite kasvaa erittain nopeasti kotimaisilla ja kansainvalisilla mark-
kinoilla. Tydssa kiinnitetaén erityista huomiota skaalautuvan liikketoiminnan prosesseihin
ja prosessikartan luomiseen. Prosesseja tarkasteltaessa kustannustehokkuus, kasvupo-
tentiaali ja kansainvalisyys ovat avainasemassa. Opinnaytetytssa perehdytaan myos lii-
ketoimintasuunnitelmaan teoreettisesta nakdkulmasta, joka on tiukasti sidoksissa yrityk-
sen prosesseihin ja strategioihin. Selvitdn mista koostuu laadukas ja nykyaikainen liike-
toimintasuunnitelma, joka tarjoaa yritykselle vahvan selkarangan liikketoiminnan eri vai-

heissa.

Opinnaytetyo tarjoaa kaytannon tuloksien lisdksi loistavan alustan perehtya yritystoimin-
nan perustamisen eri osa-alueisiin analyyttisestd naktkulmasta ja opinnaytetyd auttaa
jadsentdmaan ja ymmartamaan paremmin kokonaisuutta, joka yrittédjan on pidettava jat-

kuvasti kontrollissa.

1.3 Tutkimuskysymykset
Taméan opinnaytetyon tutkimuskysymyksia on kolme. Ensimmainen ja tarkein kysymys
liittyy teknologiayrityksen liiketoimintasuunnitelmaan:

Miten Restarant -konseptin ymparille saadaan luotua uskottava lilkketoimin-

tasuunnitelma?

Toisessa kysymyksessa keskitytaan Restarant -palveluun, sen kaytettavyyteen ja toi-

mintalogiikkaan.

Miten Restarant -palvelun kayttoliittyma ja kayttokokemus saadaan mah-
dollisimman hyvéksi asiakkaiden ja potentiaalisten loppukéayttajien nako-

kulmasta?
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Kolmas kysymys liittyy Restarant-konseptin kysyntéén ja samalla tama kysymys nivoo
kaksi ensimmaista kysymysté yhteen ja antaa todellisen merkityksen projektille nimelta
Restarant Oy:n perustaminen:

Onko Restarant-konseptille olemassa konkreettinen kysyntd, ketkd ovat
potentiaalisia asiakkaita ja mitd nama asiakkaat ovat valmiita maksamaan
palvelusta?
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2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA - YRITYKSEN
SELKARANKA

Sanotaan, ettd hyvin suunniteltu on puoliksi tehty. Tama pitaa erittéin hyvin paikkansa,
kun puhutaan yritystoiminnan kaynnistamisesta ja liiketoimintasuunnitelman laatimi-
sesta. Huolellisesti laadittu ja kokonaisvaltainen liiketoimintasuunnitelma ei ole oikotie
menestykseen, mutta saattaa hyvinkin luotsata yrityksen pahimpien karikkojen ohi. Pel-
tolan (2014, 38) mukaan liiketoimintasuunnitelma syntyy ideasta, josta muotoutuu lii-
keidea, jota jalostetaan ja analysoidaan liiketoimintasuunnitelman avulla. Liiketoiminta-
suunnitelman laatiminen pakottaa yrittdjan pohtimaan yritystoimintaa monelta eri kantilta
ja heiverdiset liikeideat tai vaihtoehtoisesti epasopivat yrittajat paljastuvat hyvissa ajoin
ja peli voidaan tarvittaessa viheltaa poikki. (Viitala & Jylha, 60) Liiketoimintasuunnitelma
on usein jopa monikymmensivuinen Kirjallinen tuotos, joka koostuu yrityksen liiketoimin-
taan olennaisesti vaikuttavista muuttujista ja menestystekijoista. Liiketoimintasuunnitel-
man tekoprosessi voi olla usein jopa tarkedmpi vaihe kuin itse maaranpaa. Liiketoimin-
tasuunnitelmaa laadittaessa yrittdja kasvattaa jatkuvasti omaa osaamistaan perehtyes-
séén luotavan liiketoiminnan positiivisiin ja negatiivisiin tekijoihin, jotka vaikuttavat olen-

naisesti yrityksen menestysmahdollisuuksiin tulevaisuudessa (Hesso, 2015, 24)

Mihin liiketoimintasuunnitelmaa sitten tarvitaan? Liiketoimintasuunnitelma on yrittdjan
paras tydkalu liiketoiminnan suunnitteluun ja sen tavoite ei ole takertua yksityiskohtiin,
vaan selvittda yrittajalle luotavan liiketoiminnan ympérille muodostuva kokonaiskuva.
(McKinsey & Companyn 2000) Peltola (2014, 42) pitaa liiketoimintasuunnitelmaa tar-
ke&na tyokaluna liiketoimintaa kdynnistettdessa, mutta tdman liséaksi nostaa esiin liike-
toimintasuunnitelman merkityksen jatkuvana yrityksen kehitysvélineena viela liikketoimin-
nan kaynnistymisen jalkeen. Passila (2009, 94) korostaa liiketoimintasuunnitelman dy-
naamisuuden merkitysta. Liiketoimintasuunnitelmaa on h&nen mukaansa jatkuvasti ke-
hitettava ja paivitettava vastaamaan toimintaymparistdssa tapahtuvien muutoksien syn-

nyttamia uusia haasteita.

Liiketoimintasuunnitelmaa voisi kutsua yrityksen selkarangaksi ja silla on merkittava vai-
kutus yrityksen tarinaan alkumetreista aina viimeiseen hengenvetoon asti. Onkin ehdot-
toman tarkead, etta liikketoimintasuunnitelma laaditaan huolellisesti. Aloittelevan yrittajan
on kuitenkin pidettadva mielessa, etta liiketoimintasuunnitelma on vain suunnitelma eli
arvoton kasa papereita, niin kauan kunnes yrittaja loytaa rohkeuden ottaa seuraavat as-
keleet kohti yrittajyytta.
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Vaikka jokainen liiketoimintasuunnitelma on uniikki ja tekijansa nékoinen tuotos, koostu-
vat ne paapiirteittain samoista rakennuspalikoista. Tamé&n opinnaytetyon térkein loppu-
tulos oli Restarant Oy:lle toteutettu liilketoimintasuunnitelma (lite 1). Perehdyn taméan
opinnaytetyon empiirisessa osassa Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelman tekopro-

sessiin ja tutkimusmenetelmiin, joiden varaan liiketoimintasuunnitelma rakentui.

2.1 Yrittgjan tausta ja osaaminen

Yrittdjan henkilokohtaiset voimavarat, alakohtainen osaaminen, verkostot, paattavaisyys
ja lukemattomat muut yrittdjan ominaisuudet joutuvat koetukselle yrittdjyyden taipaleella
heti alkuvihellyksesta lahtien, jo kauan ennen kuin ensimmainen asiakkaalta saatu euro
nakyy yrityksen pankkitililla. Miettisen (2007, 369) mukaan yrityksen menestyksen tar-
kein kulmakivi ei ole yrittdjan persoonallisuus, vaan laadukas ja maaréatietoinen tekemi-
nen seka yrittdjan panos ja sitoutuminen yrityksen johtamiseen. Yrittdja voi aina oppia
uusia asioita yrittdjyydesta ja kehittaa omia taitojaan matkan varrella. Viitalan ja Jylhéan
(2011, 43) mukaan liiketoiminnan kaynnistamisen kannalta yrittajan tarkeimpina ominai-
suuksina voidaan pitaa kolmea asiaa: yrittdjahenkisyys, liketoimintaosaaminen ja oman

alan tuntemus.
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Testaa tamaén pienen yrittdjatestin avulla,
mika sinulle on lahitulevaisuudessa tarkeaa
ja miten hyvin yrittdjaksi ryhtyminen sopisi
siihen.

1. Minulle tarkeinta elaméassa on

2. Tarkeda on myods

3. Minulle ei ole ollenkaan tarkeaa

4. Haluaisin yrittajaksi, koska

5. Yrittajdjyys muuttaisi elamaani niin, etta

6. Yrittdjana oleminen muuttaisi
laheisteni elamaa niin, etta

7. Viiden vuoden kuluttua haluaisin

OMAT VOIMAVARAT

(terveys, sosiaaliset suhteet, tyon ja
muun eldaman yhteensovittaminen)

TALOUS
OILVVAILON

TYON HALLINTA

8. Vastaa vield seuraaviin vaittamiin rastitsemalla kylla tai ei.

Oletko hyvassa fyysisessa ja psyykkisessa kunnossa?....... Kylla
Kykenetko... ..tyoskentelemaan rankasti?............ Kylla
..tekemaan pitkid paivia?................. Kylla
..késittelemaan stressia?.................. Kylla

..odottamaan — pitkaankin — etta liikketoimintasi

kéynnistyy kunnolla?.. .................. Kylla
Kestatko... ..vaikeita asiakkaita?.............cccooc.... Kylla
..tiukkoja maaraaikoja?.........c.......... Kylla
o1 - ARG Gl S L e s Kylla
wsitoumuksiaz: sl Kylla
..rahaongelmia?.........ccccecercerevcrurunne Kylla

Kuinka paljon voit/haluat antaa aikaa liiketoiminnalle?
Onkoisedarpeeksi?: i Sl s S Kylla
Pystytko sitoutumaan johonkin pitkdksi aikaa?................ Kylla
Pystytko tyoskentelemaan yksin?.........cooceiniiiinnicienncns Kylla
Oletkojoustavazi. 2 NG L s Kylla
Oletkonitelias?:, . e il B e iR S Kylla
Oletkoaktivinen?. i c. b e e Kylla
Oletko karsivallinen?..........ccccoerneveineneriinnnieneenenmssissennes Kylla
Pidatko vastuun ottamisesta?...........cocceeeeerienerenesnicsnnias Kylla
Onko sinun helppo pyytada apua tai neuvoa?.................... Kylla
Uskotko itseesi ja kykyihisi?........ccco.cuvimiesmisvinssiesenionen Kylla
Tuletko toimeen ihmisten kanssa?...........cocovrieriecnivavenns Kylla

Miten kavi? Ovatko vastauksesi tasapainossa
oheisen tyohyvinvointikaavion kanssa?

Kuva 1. Yrittdjatesti (Luovuus ja liiketoiminta 2014, 11)

Ei
h/vko

Ei

13

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa yrittdjan on selvitettdva seka itselleen etté poten-

tiaalisille yhteistyokumppaneille omat voimavarat lahteda yrittdjyyden polulle. Oman so-

veltuvuuden selvittdmiseen ei ole tarjolla yhta tiettya ratkaisumallia, joka antaisi varmuu-

den siitd onko yrittdjyydesta haaveileva henkild soveltuva vastaamaan yrittdjyyden tuo-

miin haasteisiin. Kirjaston hyllyiltd ja Internetin sydvereistéa 16ytyy kuitenkin paljon mate-

riaalia ja valmiita testeja, joiden avulla aloitteleva yrittdja voi kartoittaa omia vahvuuksia

ja heikkouksia (kuva 1).

Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa ja omia voimavaroja selvitettdessa on hyva tar-

kastella kriittisesti seuraavia osa-alueita:

e Henkilokohtaiset henkiset ja fyysiset valmiudet
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e Omat tavoitteet ja syyt ryhtya yrittajaksi
e Motivaatio ja omistautuneisuus

e Taloudelliset valmiudet

e Ajoitus

e Alakohtainen osaaminen

o Yrittajyysosaaminen

e Verkostot

Syita lahteéa yrittajaksi on niin monta kuin on yrittgjiakin. Passilan mukaan (2009, 13)
syita lahtea yrittajaksi voivat olla esimerkiksi halu ottaa vastuu omasta tekemisesté, halu
toteuttaa asiat omalla tavalla seké halu haastaa itsedan ja paasta hyddyntamaan henki-
I6kohtaista potentiaalia kokonaisuudessaan.

2.2 Liikeidea

Liikeidea on liiketoiminnan ja sita kautta myds liiketoimintasuunnitelman téarkein osa-
alue. llman innovatiivista ja toimivaa liikeideaa kaikki muut liiketoimintasuunnitelman
osa-alueet ovat varsin kayttokelvottomia. Liikeidean tavoite on maaritella yritykselle
uniikki toimintamalli, jonka avulla yritys luo liikevaihtoa, ja samalla esitella yrityksen tar-
joamat palvelut ja mille asiakasryhmille nama kohdistetaan. (Viitala & Jylhd 2011, 51)
Kaikki yrityksen toiminta perustuu liikeidean ympérille ja hyva liikeidea luo perustan me-
nestykselle. Liikeidea koostuu osatekijoista, kuten esimerkiksi tuotteista, palveluista, toi-
mintatavoista ja naiden osatekijoiden on oltava keskenaan tasapainossa. Kilpailukyvyn
sailyttamiseksi yrittajan ja yrityksen on jatkuvasta kehitettava liikeideaa myos perustus-
vaiheen jalkeen. (Alikoski ym., 2016, 43)

Viitalan ja Jylhan (2011, 52) mukaan liikeideaa kuvattaessa on tarkedd huomioida asia-
kaslahtdinen ajattelutapa, jossa selvitetaan asiakkaan haaste tai tarve ja tarjotaan siihen
selkea ratkaisumalli. Liikeidean avulla yrittaja pystyy valaisemaan yrityksen vahvuudet
valittdmasti esimerkiksi potentiaalisille rahoittajille tai asiakkaille. Isommissa organisaa-
tioissa hyvin laaditun liikeidean avulla sisainen kommunikaatio, koulutus ja tavoitteiden

ymmartaminen helpottuvat. (Hesso, 2015, 24)

Liiketoimintasuunnitelman liikeideaosiossa on suositeltavaa keskittyd esittelemaan lii-
keideaa mahdollisimman selkeé&sti ja yksinkertaisesti. Kun liikeidea on mahdollisimman
yksinkertaisesti esitelty, on sen esittdminen asiakkaille ja potentiaalisille sijoittajille huo-

mattavasti helpompaa. McKinsey (2000) muistuttaakin, etté sijoittajille saatetaan esittéa
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jopa 40 liikeideaa viikossa, joten yrittdjan on syyta keskittyd luomaan ammattimainen ja
tiivis esitys, jossa ei uhrata liilkaa aikaa teknisiin seikkoihin.

Hesson (2015, 24) mukaan hyva liikeidean kuvaus vastaa lyhyesti ja ytimekkaasti seu-

raaviin kysymyksiin:
Mita?

Selked kuvaus tuotteista ja palveluista, joita yritys tarjoaa asiakkailleen. Kuvauksessa
keskitytaan korostamaan asiakkaalle tuotettavaa lisdarvoa.

Miten?

Selked kuvaus toimintalogiikasta, jolla palvelut tai tuotteet saatetaan asiakkaan tietoi-

suuteen ja sita kautta ostettavaksi, seka lyhyt kuvaus yrityksen strategiasta.
Kenelle?

Esitelladn potentiaalinen asiakasryhma ja syyt miksi tuote tai palvelu sopii juuri heille.
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Tuotteet ja palvelut

Tuotteet ja palvelut ovat tarked osa liikeideaa ja ndiden kuvaaminen liiketoimintasuunni-
telmassa vastaa yhteen liikeidean kysymykseen "mitd myymme?”. Palveluiden ja tuot-
teiden kuvaaminen antaa konkreettisen ratkaisun asiakkaiden ongelmiin ja tarpeisiin
(Meretniemi & Yl6nen, 2008, 26). Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa yrittajan on teh-
tava selkea esittely yrityksen tarjoamista tuotteista. Tuotetta esiteltdessa yrittdja voi kayt-
ta& apuna kuvia, graafeja ja taulukoita. Tuote-esittelysta kay ilmi tuotteen elinkaari seké
arvoketju myyjalta potentiaalisille asiakkaille. Liséksi tuote-esittelyssa on hyva tuoda
esiin palvelulle mahdollisesti hankitut patentit (Passila, 2015, 101)

( Kenelle myymme? ’ Mita myymme? ’

I

Miten kehitdmme? ’ - e - Miten erotumme?

TUOTE / PALVELU p

N ~ Miten tuotamme?
™\
N

Miten
. . Miten jakelemme?
( hinnoittelemme? ’ ( J ’

Miten hoidamme
reklamaatiot?

Kuvio 1. Tuotteen tai palvelun esittely

Peltolan (2014, 84) mukaan tuotteita tai palveluita esiteltdessa on tarkeaa asiakkaan
tarpeiden tunnistaminen ja naiden tyydyttdminen (kuvio 1). Tarjottavan palvelun tai tuot-

teen esittelyn tulee vastata ytimekkaasti seuraaviin kysymyeksiin:

o Mitd palveluita tai tuotteita yrityksemme tarjoaa asiakkaille?
o Kenelle nama tuotteet tai palvelut on suunnattu?

o Miten erotumme Kilpailijoista?

e Miten tuotamme ja miten toimitamme?

Passila (2009, 101) mainitsee tekstissaan, etta yrittdjan on varottava ihastumasta liikkaa
omaan tuotteeseensa. Jos yrittgja pitaa tuotettaan taydellisend jo kehitysvaiheessa, on
tuotteen jatkuva kehittdminen haastavaa. Startup-maailmassa on varsin yleista, etté yri-
tykset ja palvelut hakevat jatkuvasti muotoaan. Yrittdjan on uskallettava kerata tuotteen

potentiaalisilta asiakkailta ja tuotteiden loppukayttgjilta mielipiteita ja kayttokokemuksia,
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jotta tuotteen kehitys saadaan ohjattua oikeaan suuntaan ja lopputuote on mahdollisim-
man l&hella sita, mitd asiakkaat haluavat ostaa.

2.3 Visio ja strategia

Uutta yritysta perustettaessa yrittgjalla on oltava selkeé kasitys siitd, mika on yrityksen
visio, eli toisin sanoen kauaskantoinen ndkemys siitd, mitk& ovat yritystoiminnalle ase-
tettavat tavoitteet, missé ajassa ndma tavoitteet on tarkoitus saavuttaa ja mitka liiketoi-
mintastrategiat edesauttavat asetettujen tavoitteiden saavuttamista yrityksen arjessa.
Alikoski ym. mukaan (2016, 47) visio maarittaa yrityksen tavoitteet ja sen, millainen yritys
tulee olemaan tulevaisuudessa ja milta vaikutelman yritys valittda asiakkaille ja yhteis-
tydkumppaneille. Hyppasen mukaan (2013, 44) yrityksen tulevaisuuden tavoitteet eli vi-
sio voi toteutua vain silloin, kun yrityksen henkilostd ymmartaa tulevat haasteet seka

oman tyénpanoksen merkityksen osana kokonaisuutta. Hyppasen vaittamaa kuvaa hy-

vin pyramidikuvio (kuvio 2), jossa pyramidin suurin osuus koostuu kaytannén toteutuk-

Strategia

sesta.

Kaytdnnon toteutus

Kuvio 2. Visiosta kaytannon toteutukseen

Pyramidin keskiosa (kuvio 2) on varattu yrityksen strategialle, joka yhdistaa yrityksen
vision ja kaytannon toteutuksen. Poulfeltin mukaan (2007, 144) strategia on organisaa-
tiolle maaritelty kauaskantoinen perussuunta, jonka avulla luodaan ja yllapidetaan orga-
nisaation kilpailuetua jatkuvassa muutoksessa olevassa toimintaympéristéssa. Mantere
ym. (2006, 11) ovat rinnastaneet strategiaa osuvasti naytelmaan, jossa nayttelijéina toi-

mivat organisaation eri jasenet eri rooleissaan.

Kaikilla yrityksilla on jokin tietty tehtava, jota varten ne on alun perin perustettu. Yrityksien
tavoite on tyydyttaa organisaatioiden tai ihmisten tarpeita jatkuvasti muuttuvassa maail-

massa ja toimintaymparistossa. Strategia on tyokalu tdman tavoitteen saavuttamiseksi
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ja sen avulla yritykset pystyvat parantamaan toimintaansa. Strategian avulla huomio
kohdistuu oikeisiin asioihin, tarpeisiin ja asiakkaisiin. Strategian avulla yritys pystyy rea-
goimaan nopeasti toimintaympéariston muutoksiin. (Kamensky, 2014, 17)

Kamenskyn (2008, 19) mukaan strategia on kasitteena niin laaja-alainen ja monitahoi-
nen, etta sitd on mahdoton kuvailla téaydellisesti yhdella lauseella. Hinen mukaansa stra-
tegiaa voidaan tarkastella kolmella eri strategiamaaritelmall&:

1. ’Strategia on yrityksen tietoinen keskeisten tavoitteiden ja toiminnan suuntavii-
vojen valinta muuttuvassa maailmassa.”

2. ’Strategian avulla yritys hallitsee ympéristoa.”

3. ’Strategian avulla yritys tietoisesti hallitsee ulkoisia ja sisaisia tekijoita, seka nii-
den valisid vuorovaikutussuhteita siten, etté yritykselle asetetut kannattavuus-,
jatkuvuus- ja kehittamistavoitteet pystytdan saavuttamaan.”

2.4 Toimintaymparisto

Perustettavan yrityksen toimintaymparistolla (kuvio 3) on merkittava vaikutus yrityksen
toimintaan ja liketoiminnan menestykseen tulevaisuudessa. Liiketoimintasuunnitelmaa
laadittaessa yrittajan on selvitettdva, mika on perustettavan yrityksen toimintaymparistt
tai toisin sanoen sidosryhmaverkko. Yksinkertaisuudessaan tdma tarkoittaa selvitysta
niista tekijoista, instituuteista ja sidosryhmista, joilla on konkreettinen vaikutus yrityksen

toimintaan tavalla tai toisella.

[ Asiakkaat ]
[ Kilpailijat ] [ Tyontekijat ]
< ~
o /
[ Vakuutusyhtio ] — g A [ Kunta/kaupunki ]
Restarant Oy
[ Tilitoimisto ] ' [ Valtio(t) ]
[ Rahoittajat ] [ Omistajat ]

[ YhteistyOkumppanit ]

Kuvio 3. Palveluyrityksen toimintaymparisto
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Viitalan ja Jylhan (2006, 27) mukaan toimintaympariston sidosryhmiksi luokitellaan ne
tahot, jotka pyrkivat hydtymaan kohdeyrityksen toiminnasta seka tarjoavat kohdeyrityk-
selle rahallista tai muutoin arvotettavaa hyotya. Peltola (2014, 43) vertaa osuvasti yrityk-
sen sidosryhmaverkkoa yksityishenkilon kaveri-, perhe- ja tuttavapiiriin, joiden kanssa
tama jakaa arkensa. Viitalan ja Jylhan (2006, 51) mukaan vallitseva toimintaympéristo
vaikuttaa suuresti yrityksen menestysmahdollisuuksiin ja kaytannon toimintaan. Eri
maanosien ja maiden toimintaymparistdjen valilla saattaa olla suuriakin eroja. Ymparis-

tolliset tekijat vaikuttavat radikaalisti liketoiminnan onnistumiseen ja naita tekijoita ovat:

e Taloudelliset, poliittiset ja lainsaadanndlliset tekijat
e Teknologiset tekijat

o Kilpailulliset tekijat

e Sosiaaliset ja kulttuuritekijat

e Globalisaatio

o Eettiset ja ekologiset tekijat

¢ Trendit ja megatrendit

2.5 SWOT-analyysi

Liiketoimintasuunnitelmaa tehtdesséa on suotavaa, etta yrittdja analysoi kehitteilld olevan
liketoiminnan menestysmahdollisuuksia SWOT-analyysin avulla (kuvio 4). Alikoski ym.
mukaan (2016, 41) SWOT-analyysi on liikeidean kehittamista, tasmentamista ja suun-
nittelua helpottava, selked ja helppokayttdinen strateginen tyokalu. SWOT-analyysin
nimi juontaa juurensa englanninkielisistd sanoista strenghts (vahvuudet), weaknesses
(heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat). SWOT-analyysi tarjoaa
konkreettisen strategiatyokalun tilannearvion ja yrityksen paatéksenteon tueksi. SWOT-
analyysin avulla yrittdja pystyy selvittdmaan yrityksen voimavaroja, seka analysoimaan
yrityksen toimintaymparistda. SWOT-analyysin lopputuloksena yrittdja pystyy luomaan
toimenpidemaarittelyn, jonka avulla yrityksen strategiaa pystytddn ohjaamaan siihen
suuntaan, etta yrityksen vahvuudet tuodaan yha paremmin esiin ja heikkoudet ja uhat
saadaan minimoitua. (Viitala & Jylha, 2013, 43-44)
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Sisdiset vahvuudet

Sisdiset heikkoudet

Ympariston uhat

Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-

vuutta kaytetaan hyvaksi uhan
vahentamiseksi (defensiivinen
strategia)

“torjuntavoitto”

Toimenpiteet, joilla uhkaa pyri-
taan valttamaan heikkouden eli-
minoimiseksi (suojautumisstra-
tegia)

"selviytymistarina”

Ympariston mahdollisuudet

Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-

vuutta kaytetaan hyvaksi mahdol-

lisuuden toteuttamiseksi (hyok-
kdysstrategia)

“menestystarina”

Toimenpiteet, joilla mahdollisuut-
ta kaytetaan hyvaksi heikkou-

den vahentamiseksi (vahvistamis-

strategia)
“kehitystarina”
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Kuvio 4. SWOT-analyysi liikeidean tydstamisen apuna (Viitala & Jylha, 2013, 43)

SWOT-analyysin avulla syntyy yrityksen hiottu ja tasmennetty liikeidea. (Alikoski ym.
2016, 43) SWOT-analyysi ei kuitenkaan ole pelkastaan yrityksen liikeidean ja yritystoi-
minnan vahvuuksien ja heikkouksien puntarointiin kaytettava tytkalu, vaan sen avulla
pystyy myds analysoimaan ja kehittdmaan yritystoiminnan sisalla jatkuvasti kaynnissa

olevia pienempia projekteja ja prosesseja. (Viitala & Jylha, 2013, 42)

2.6 Markkinat ja kilpailijat

Hesson (2015, 48) mukaan elamme hyperkilpailun aikaa, jolloin pelikentta eli markkinat
ja markkinoilla hallitsevat trendit muuttuvat parhaimmillaan (ja pahimmillaan) jopa viikoit-
tain. Uutta yritysta perustettaessa yrittdjan on tutustuttava kohdemarkkinoihin ja vallitse-

vaan kilpailutilanteeseen markkinatutkimuksen avulla.

Markkinatutkimuksen tavoite on selvittda mahdollisimman tarkasti ja konkreettisesti yri-
tyksen ja yrityksen tarjoaman liikeidean mahdollisuudet menestya kohdemarkkinoilla
seka selvittaa markkinoiden koko, kilpailutilanne ja markkinoiden kehittyminen tulevai-
suudessa. Passilan (2009, 102) mukaan tuotteen todellisen kysynnan selvittdminen on
liketoimintasuunnitelman tarkeimpié ja samalla haastavimpia osa-alueita. Passilan mu-
kaan kohdemarkkinoiden tuntemus on avainasemassa menestyksekasta markkinointi-
suunnitelmaa laadittaessa. Viitalan ja Jylhdn (2006, 90) mukaan markkinatutkimus on

prosessi, joka koostuu asiakaslahtoisen tiedon kerdamisestd, suunnittelusta ja analy-
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soinnista, ja jonka avulla ohjataan yrityksen paatoksentekoa oikeaan suuntaan. Markki-
natutkimuksen rinnalla tehdaan usein markkinointitutkimusta, jossa perehdytaan tarkem-
min asiakaskohtaisen tiedon keruuseen markkinointistrategian nékokulmasta. (Viitala &
Jylha, 90.) Peltolan (2014, 91) mukaan markkinatutkimusta luotaessa on tarkeaa visiointi
ja tulevaisuuden hahmottaminen: miten markkinat kehittyvat tulevaisuudessa ja miten

tama vaikuttaa luotavan yritystoiminnan menestysmahdollisuuksiin?

Uudet tulokkaat

Tavarantoimittajien Toimialan Asiakkaiden
neuvotteluvoima kilpailu neuvotteluvoima

Substituutit

Kuvio 5. M. Porterin viiden voiman malli (Johnson ym. 2008, Exploring Corporate Stra-
tegy

Alikoski ym. (2016, 33) mukaan vallitsevaan kilpailutilanteeseen perehdyttdessa ja pe-
rustettavan yrityksen (seka tarjottavan palvelun tai tuotteen) menestysmahdollisuuksia

arvioitaessa yrittajan kannattaa kiinnittd& huomioita seuraaviin asioihin:

e Mika on kilpailijoiden kokonaismaara markkinoilla?

e Mika on kilpailijoiden tuote- tai palvelutarjonta?

¢ Minka kokoisia toimijoita kilpailijat ovat?

e Missa kilpailevat yritykset sijaitsevat maantieteellisesti?
Hesso (2015, 48) korostaa M. Porterin viiden voiman tyokalun (five forces framework)
tarkeytta kilpailudynamiikkaa tarkasteltaessa (kuvio 5). Tyokalun avulla yrittdja pystyy
analysoimaan ja kategorisoimaan markkinoilla toimivia Kilpailijoita, seka hahmottamaan

Kilpailijoiden kayttamia strategioita.

Markkinatutkimus on erittéin laaja kokonaisuus, mutta tdssa opinnaytetydssa tyydytaan
listaamaan markkinatutkimuksen sisaltd paéaotsikkotasolla. Markkinatutkimuksen ra-

kenne koostuu seuraavista paateemoista:

¢ tarjottavan tuotteen- tai palvelun kysynnan selvittdminen kyselyjen, haastattelu-
jen ja olemassa olevan datan avulla
e potentiaalisten asiakkaiden tunnistaminen (asiakassegmentointi)
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e markkinoiden koon ja jakautuman selvittaminen

e asiakkaiden maksukyvyn ja nykyisen hintatason selvittdminen

e Kkilpailijoiden tunnistaminen ja analysointi

e potentiaalisten yhteistybkumppanien tunnistaminen ja analysointi
¢ markkinoinen kehityksen ennustaminen.

Uutta liiketoimintaa suunniteltaessa rahalliset resurssit ovat usein valitettavan rajalliset
ja markkinatutkimuksen ulkoistaminen ei ole aina mahdollista. Taméa oli tilanne myos
Restarant-palvelun osalta ja markkinatutkimuksen tekeminen jai allekirjoittaneen vas-
tuulle. Nykyaikana tietoa on kuitenkin lahes rajaton maara tarjolla ja kohdemarkkinoiden

nykytila on suhteellisen helppo selvittaa jopa kotikoneelta kasin.

Teettamassani markkinatutkimuksessa keskityin selvittimaan Restarant-palvelun ky-
syntdd ja menestysmahdollisuuksia kotimaan markkinoilla. Tulokset esitellddn taman
opinnaytetybn empiirisessa osuudessa. Markkinatutkimuksesta kay ilmi potentiaalisten
asiakkaiden (ravintoloitsijoiden) ja potentiaalisten loppukayttdjien (ravintoloiden asiak-
kaat) suhtautuminen Restarant-palveluun. Lisdksi markkinatutkimuksessa analysoidaan
kohdemarkkinoilla toimivia kilpailijoita seké selvitetdan markkinoiden koko ja arvioidaan
tulevaisuuden muutoksia. Markkinatutkimusta on kaytetty soveltuvin osin hyddyksi opin-
naytetyon liitteena olevaa liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessa seka Restarant-palvelun
myyntimateriaaleja luotaessa. Teettamani markkinatutkimuksen tarjoama konkreettinen
asiakaslahtdinen tilastodata toi huomattavan maaran lisduskottavuutta liikketoiminta-
suunnitelmalle ja ilman naita tietoja liikkeidean myyminen sijoittajille olisi ollut huomatta-

vasti haastavampaa.

2.7 Asiakassegmentointi

Asiakkaat ovat ylivoimaisesti yrityksen térkein sidosryhméa. llman asiakkaita yritys ei
tuota tulosta ja yritys, joka ei tuota tulosta on hyvin nopeasti hankaluuksissa. Tuomisen
(2011, 95) mukaan menestyvien yrityksien strategisessa suunnittelussa on asiakkaiden
tarpeet ja odotukset otettu huomioon keskivertoa paremmin. Jotta yritykselle pystytaan
hankkimaan riittdva maara asiakkaita, on yrittdjan selvitettdva ennen liiketoiminnan
kaynnistamista, minka tyyppiset asiakkaat ovat potentiaalisia yrityksen asiakkaita ja

miksi. Tata selvitysprosessia kutsutaan asiakassegmentoinniksi tai asiakasanalyysiksi.
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Asiakassegmentointi on erittéain keskeinen osa markkinoinnin suunnittelua. llman laadu-
kasta asiakassegmentointia yrityksen on vaikea luoda toimiva markkinointi- ja myynti-
strategia. Eri asiakasryhmiin tehoaa erilaiset markkinointikampanjat ja myyntikeinot ja
siksi eri kohderyhmi& on jarkevinta l&hestya raataloidylla, etukateen toimiviksi todetuilla
metodeilla. (Jylha & Viitala, 107)

Hesson (2015, 51) mukaan asiakassegmentointi on seka todellisen etté potentiaalisen
kysynnén selvittdmistd ja asiakkaiden ostokayttaytymisen analysointia. Laamasen
(1998, 48) mukaan sen sijaan asiakassegmentoinnin tukipilareina toimivat selkeé listaus
asiakassegmenteista seka potentiaalisten asiakkaiden tarpeiden selvittdminen. Yleisim-
min kaytettyja asiakkaiden ryhmittelyperiaatteita ovat toimiala, palvelujen ja tuotteiden
kayttétapa sekd maantieteellinen sijainti. Peltolan (2014, 86) mukaan kattava asiakas-

segmentointi vastaa seuraaviin kysymyksiin:

o Ketka ovat potentiaalisia asiakkaita tai asiakasryhmia?

¢ Minka haasteen tuotteemme tai palvelumme ratkaisee naissa asiakasryhmissa?

e Miten paljon rahaa ndma potentiaaliset asiakkaat ovat valmiit sijoittamaan tuot-
teeseemme tai palveluumme?

¢ Onko markkina-alueella riittdvasti potentiaalisia asiakkaita?

e Miten suuren osuuden yritys voi saada markkina-alueen myynnista?

¢ Miten potentiaaliset asiakkaat tavoitetaan ja miten myynti kannattaa toteuttaa?

Restarant Oy:n asiakassegmentointia tehdessani pyrin tunnistamaan ne asiakasryhmat,
joille Restarant-palvelun kaytdstd muodostuva hyoty olisi mahdollisimman suuri. Liike-
toimintasuunnitelman asiakassegmentointiosiossa kuvataan tarkemmin niitéd seikkoja,
jotka tekevat tietynlaisista ravintoloista toisia ravintoloita potentiaalisemman asiakkaan.
Asiakassegmentointi perustuu lahtdkohtaisesti ravintoloitsijoille teetettyyn kyselyyn (liite
2).

2.8 Hinnoittelu ja ansaintalogiikka

Markkinoiden ymmartadminen ja toimivan ansaintalogiikan ja hinnoittelun méarittdminen

ovat erittain kriittisia osa-alueita liiketoimintasuunnitelmaa tehtaessa. Ansaintalogiikka
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on kaikessa yksinkertaisuudessaan selvitys siitd, misté lahteista ja milla keinoilla yrityk-
sen kassaan alkaa virrata rahaa liketoiminnan kaynnistyttya. Ansaintalogiikka voi perus-
tua yhteen tuloldhteeseen tai olla yhdistelma monista eri tulolahteista.

Ansaintalogiikka on vahvasti sidottu hinnoitteluun. Hinnoittelulla tarkoitetaan palvelulle
tai tuotteelle asetettavaa hintalappua, jonka asiakas palvelusta tai tuotteesta maksaa.
Jylhan ja Viitalan (2010, 119) mukaan hinnoittelu on tarked osa yrityksen kokonaismark-
kinointistrategiaa ja hinnoittelu on asiakkaille tarke& valintakriteeri ostop&aatosta tehta-
essé. Peltolan (2014, 87) mukaan oikeanlaisen hinnoittelumallin 16ytaminen ja valinta
ovat yksi suurimmista haasteista aloittavalle yrittjélle. Haasteena on loytaa kultainen
keskitie, jossa hinnoittelu on riittdvan houkutteleva (=alhainen) potentiaalisille asiakkaille
ja kuitenkin samalla riittdvan korkea, jotta yritys saavuttaa sille asetetut liikevaihto- ja
katetavoitteet. Hinnoittelumallin valinta osoittautui varsin haastavaksi tehtavaksi myos
Restarant-palvelun tapauksessa. Palvelun hakiessa lopullista muotoaan kehitystiimissa

piti myds hinnoittelumallia paivittda vastaamaan uusia toiminnallisuuksia.

Hesson (2015, 113-114) mukaan liiketoimintasuunnitelmissa yleisimmin esiintyvat hin-
noittelumallit voidaan jakaa kolmeen eri kategoriaan: katetuotehinnoittelu, omakustan-

nusperusteinen hinnoittelu ja markkinapohjainen hinnoittelu.
Katetuottohinnoittelu

Katetuottohinnoittelussa tuotteen hinnoittelu perustuu muuttuviin tuotantokustannuksiin.
Tuotteen tai palvelun hinnan tulee kattaa sen valmistuksesta aiheutuvat kustannukset,

johon lisataan tavoiteltu kateprosentti ja nain saadaan selville tuotteen lopullinen hinta.
Omakustannusperusteinen hinnoittelu

Omakustanneperusteisessa hinnoittelussa selvitetdan kaikki kustannukset, jotka liittyvat
tuotteen elinkaareen tuotannosta, myyntiin ja toimitukseen. Kun kustannukset on selvi-

tetty, lisatdan tavoiteltu voittomarginaali ja nain tuote tai palvelun saa lopullisen hintansa.
Markkinapohjainen hinnoittelu

Markkinapohjaisella hinnoittelulla tarkoitetaan tuotteiden ja palveluiden myyntihinnan
maarittamista markkinoilla vallitsevan hintatason perusteella. Markkinapohjaisessa hin-
noittelussa organisaation on pystyttava keventdmaan omia prosessejaan, jotta kilpailu-
kyky sailytetdadn hintatason laskiessa. (Hesso 2015, 113-114)
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2.9 Rahoitussuunnitelma ja laskelmat

Yrityksen menestysta ja yritystoiminnan kannattavuutta mitataan numeroiden avulla.
Mita suurempi liikevaihto ja mita suurempi tilikauden tulos, sité onnistuneempaa liiketoi-
minta on. Yritysta perustettaessa yrittdjan on laadittava rahoitussuunnitelma eli tehtava
realistiset laskelmat liiketoiminnasta aiheutuvista tuotoista ja kuluista seka paadoman tar-
peesta. Leppiniemen (2009, 59) mukaan rahoitussuunnittelussa tarkeda on kurinalai-
suus, tarkkuus ja kassatulojen ja -menojen yksityiskohtainen ajoittaminen. Liiketoiminta-
suunnitelmaa tehtaessa yrittédjan on selvitettava yrityksen investointikustannukset ja kan-

nattavuuslaskelmat vahintdan seuraavien kolmen vuoden ajalle.

Leppiniemen mukaan (2009, 13) yrittdjadn on huomioitava rahoitussuunnitelmaa tehta-

essa seuraavat tarkeimmaét osa-alueet:

Investointien suunnittelu

Liikepadoman suunnittelu

Tulorahoituksen ennakointi

Paaomarahoituksen suunnittelu

5. Tulorahoitukseen ja ulkoiseen rahoitukseen liittyva tilinpaatds ja verosuunnittelu

el

Yrityksen rahoitusvaihtoehdot

Kun aloittavan yrityksen alustavat laskelmat on tehty ja rahoitustarve on kartoitettu, tulee
yrittajan selvittdad mika tai mitka rahoitusvaihtoehdot sopivat yritykselle parhaiten. Yritta-
jan kannalta ideaalisin tilanne on pyrkid selviamaan kaynnistysvaiheen rahoitustarpeesta
valtion tarjoamilla tuilla ja avustuksilla, joita tarjoavat Suomessa Tekes ja Ely-keskukset.
Jos tukia ei saada tai tuet eivat ole riittavia yrityksen toiminnan kaynnistamiseen, on yri-
tyksen haettava rahoitusta lainojen, tai ulkopuolisten sijoittajien kautta. Tuet ja avustuk-
set ovat lainoihin verrattuna huomattavasti parempi ja riskittomampi ratkaisu, silla yrittaja

ei joudu maksamaan tukia takaisin ja korkotappioita ei kerry.

Yrityksen rahoitus voidaan jakaa kahteen eri kategoriaan: tulo- ja paaomarahoitukseen.
Tulorahoitus ei uutta yritysta perustettaessa kuitenkaan ole vaihtoehto, koska tulorahoi-
tuksella tarkoitetaan yrityksen jo olemassa olevan kassavirran hyédyntamista rahoituk-
seen. Jaljelle jaa paaomarahoitus, jolla tarkoitetaan joko yrittajan omaa panostusta (oma
paaoma) tai vaihtoehtoisesti vieraan padoman hankkimista. Vieras pddoma jakautuu
viela kahteen eri kategoriaan, jotka ovat lyhyt- ja pitkdaikainen vieras pddoma. Pitk&ai-
kaisella vieraalla padomalla tarkoitetaan lainaa, jonka takaisinmaksuaika on yli vuoden
mittainen. (Peltola, 2015, 118)
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Vaihe Perustaminen Kaynnistys Kasvu Laajentuminen LE:::::
Perustajat
Yetavat &
sukulaiset
Rahoitus- Julkizet tuotekehityslainat ja -avustukset
vaihtoehtoja
Enkelisijoittajat ja
- sijoittajaryhmat
Julkiset pdaomasijoittajat
Yksityiset paddomasijoittajat
Parssit
Pankit
Sijoitus S50k€ S500k€ 2ME£ SME 10ME  20M€ +100M£E
Liikevaihto 0€ 1ME 10ME€ S0ME

Kuvio 6. Yrityksen kasvun vaiheet ja rahoitusléhteet (Ohjelmistoyrityksen rahoitusopas,
2012)

Ohjelmistoyrityksen rahoitusoppaasta poimitusta esimerkista (kuvio 6) kay hyvin ilmi yri-
tyksen eri rahoitusvaihtoehdot yritystoimintaa kasvatettaessa. Restarant Oy:n rahoitus-
polku on juuri alkanut ja projektille on onnistuneesti hankittu perustamis- ja kaynnistys-
vaiheen rahoitus yksityisilta sijoittajilta (enkelisijoittajat) seka Tekesilta (julkinen rahoi-
tus). Rahoituksen hankkiminen yrityksen kaynnistdmiseksi oli pitkdjanteisyytta vaativa
projekti, joka kesti noin puoli vuotta. Jokainen epaonnistunut rahoitusneuvottelu antoi
lisdevaita seuraavaan neuvotteluun ja lopulta myyntipuhe oli riittdvan uskottavalla ta-
solla, jotta rahoitusneuvotteluissa paastiin eteenpéin. Rahoituksen saamisen ehdoton

edellytys oli laadukas liiketoimintasuunnitelma.
Perustamis- ja kdynnistysvaihe (liikevaihto 0-1 miljoonaa)

Perustamisvaiheessa hankittava rahoitus kohdistetaan useimmiten yrityksen liikeidean
ja liiketoimintakonseptin luomiseen, tarjottavan palvelun- ja tuotteen kehitykseen seka
markkinoiden analysointiin ennen varsinaista liiketoiminnan kaynnistamista. Tama vaihe
tunnetaan myos nimella siemenvaihe. Siemenvaiheesta siirrytddn kaynnistysvaihee-
seen, kun yrityksell& on lahes valmis ja osittain testattu liikketoimintakonsepti ja tarjotta-
valle palvelulle tai tuotteelle on olemassa maksavia asiakkaita. Tassé vaiheessa yrityk-
sen ydintiimi on viela pieni ja hankittua rahoitusta kaytetaan tiimin kasvattamiseen. (Oh-

jelmistoyrityksen rahoitusopas, 2012)
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Perustamis- ja kaynnistysvaiheen rahoitus hankitaan useimmiten yrityksen perustajilta
ja heidan laheisilta, enkelisijoittajilta tai pAdomasijoittajilta. Yksityisen rahoituksen lisaksi
aloittava yritys voi hakea julkista rahoitusta esimerkiksi Tekesilta tai ELY-keskuksilta.
Julkisella rahoituksella tarkoitetaan tuotekehityslainoja ja kehitysavustuksia. Kaynnistys-
vaiheessa yrityksen liikevaihto vaihtelee 0-1 miljoonan valilla. (Ohjelmistoyrityksen ra-
hoitusopas, 2012)

Kasvuvaihe (liikevaihto 1-10 miljoonaa)

Kasvuvaihe voidaan jakaa kahteen vaiheeseen: aikainen kasvu ja my6hempi nopea
kasvu. Kun yrityksen voidaan todeta olevan varhaisen kasvun vaiheessa, sen toiminta
on jarjestaytynytta ja johtamisstrategiat ovat selkeytyneet, seka yritystoiminnasta pyri-
taan tekemé@an kannattavaa. Yrityksen kilpailukykya pyritdén kasvattamaan selkeytta-
malla ja kehittamalla prosesseja seka rekrytoimalla lisé& henkilostoa edistamaan jake-
lua, tuotekehitysta ja ennen kaikkea myyntia. Nopean kasvun vaiheeseen siirtyneille yri-
tyksille on tyypillista, etta tuotteet ja palvelut ovat vakiinnuttaneet paikkansa markkinoilla
ja yrityksella on vahva kassavirta ja yrityksen johtoon on usein hankittu lisdosaamista
rekrytoimalla kokeneita ammattijohtajia. (Ohjelmistoyrityksen rahoitusopas, 2012, 7)

Kasvuvaiheen saavuttanut yritys pystyy usein rahoittamaan suurimman osan toiminnan
kasvusta aiheutuvista kustannuksista ja kehitystoista tuotteiden ja palveluiden myynnista
saatavalla tulorahoituksella. Kasvuyritykset voivat myos hakea lisarahoitusta julkisilta in-
novaatiojarjestelmiltd sekd ammattimaisilta julkisilta ja yksityisiltd padomasijoittajilta.
Tarkeimpia julkisia rahoittajia ovat Tekes ja Finnvera. Keskeisimmat yksityiset rahoittajat
koostuvat pankkiirilikkeiden ja rahoitusyhtididen p&a&domasijoittajista. (Ohjelmistoyrityk-
sen rahoitusopas, 2012, 7)

Hyva suomalainen esimerkki kasvuvaiheessa olevasta yrityksestd on Wolt Enterprises
Oy, joka laajentaa talla hetkella toimintaansa aggressiivisesti 8 miljoonan euron liséra-

hoituksen turvin.
Pdrssilistautuminen (10 miljoonaa -)

Yritys tayttaa laajentumisvaiheessa olevan yrityksen kriteerit, kun sen liikevaihto on tyy-
pillisesti yli 30 miljoonaa ja yrityksessa tytskentelee yli 250 henkil6&. Suuret yritykset,
jotka saavuttavat laajentumisvaiheen, herattavat merkittdvaa mielenkiintoa suurien teol-

listen ostajien ja kansainvalisesti merkittdvien pddomasijoittajien keskuudessa. Usein
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laajentumisvaiheen saavuttaneet yritykset sulautuvat osaksi muita suurempia organisaa-
tioita, tai vaihtoehtoisesti listautuvat porssiin ja toiminta jatkuu yksityisten omistajien kont-
rollissa. (Ohjelmistoyrityksen rahoitusopas, 2012, 8)

Laajentumisvaiheessa rahoituksen avulla pyritdan vahvistamaan yrityksen kansainva-
listé kilpailukykya ja edesauttamaan toiminnan laajentamista useisiin uusiin kohdemai-
hin. Rahoitusta saatetaan hakea myos epaorgaaniselle kasvulle eli yritysostoille. Taman
kokoluokan yrityksien rahoitustarve on usein kymmenig, tai jopa satoja miljoonia ja ylei-
sin rahoitusmuoto on pérssilistautuminen. (Ohjelmistoyrityksen rahoitusopas, 2012, 8)

2.10 Markkinointisuunnitelma

Markkinoinnin ja myynnin raja on skaalautuvaa liiketoimintaa ja ohjelmistopalvelua luo-
taessa hailyva. Helposti kayttéon otettavassa palvelussa tehokkaalla markkinoinnilla
saatetaan tehdd& huomattavan suuri osa yrityksen tekemista kaupoista. Voidaanko mark-
kinointitoimenpiteita ndissa tapauksissa pitaa myyntityéna? Pyykoén (2015, 101,192) mu-
kaan kaiken toiminnan (markkinointi mukaan lukien) lopullinen tavoite on myynti. Vaikka
markkinoinnin lahtékohtainen tavoite olisi herattaa kysyntéa, on sen todellinen tavoite
hankkia yritykselle lisaa myyntid. Markkinoinnin tavoite on edesauttaa myyntia kahdella
tavalla: myyntimateriaalien avulla seka uusien asiakasprospektien (liidit)t kautta. Laa-
dukkaassa markkinoinnissa kaytettavat materiaalit soveltuvat usein myds myyntimateri-
aaleiksi. Toiseksi, markkinoinnin seurannasta saatavasta asiakaskayttaytymiseen liitty-
vasta datasta myyntitiimi pystyy jatkuvasti ammentamaan uusia liideja. Pyykén mainit-
semat markkinoinnin myynnille tuomat hyodyt patevat erittdin hyvin varsinkin digitaalisen

markkinoinnin maailmassa, jossa data on kaikki kaikessa.

Markkinoinnin suunnittelu ja markkinointisuunnitelman laatiminen on hyva aloittaa heti,
kun asiakassegmentointi on tehty ja yrityksella on selkea kasitys siitd, mitka ovat poten-
tiaalisimmat asiakasryhmat. Peltolan (2014, 94) mukaan markkinointisuunnitelman tar-
keimmat tavoitteet ovat selvittaa, miten potentiaaliset asiakkaat saadaan kiinnostumaan
tarjottavasta palvelusta ja miten markkinointi edesauttaa kaupankayntia heidan kans-
saan. Markkinoinnin suurin haaste on l6ytdd kustannustehokas tapa tuoda tarjottava
tuote tai palvelu potentiaalisen asiakasryhman tietoisuuteen mahdollisimman laajasti.
Markkinoinnin suunnittelussa on olennaista pystyé ketterasti seuraamaan kohdemarkki-
noiden muutoksia seka vallitsevia trendeja. Nykyaikaisen markkinoinnin avainsanoja

ovatkin monikanavaisuus ja kustannustehokkuus (Hesso, 2015, 107)
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Hesson (2015, 107) mukaan yrityksen markkinoinnin suunnittelu voidaan jakaa kahteen
eri osioon. Ensimmainen osio on strategista, pitkan aikavalin suunnittelua. Toinen osio
koostuu operatiivisien lyhytkestoisten kampanjoiden suunnittelusta, kuten esimerkiksi
kevat- tai syyskampanjat. Kaytannon markkinointitoimenpiteet voidaan jakaa kolmeen
paaryhmaan: suoramainonta, tiedottaminen ja nakymismainonta. Suoramainonnalla tar-
koitetaan esitteitd, myyntikirjeitd, hinnastoja, kuvastoja ja Internetin valityksella tapahtu-
vaa digitaalista mainontaa. Tiedottamisella tarkoitetaan painetun median, TV:n ja radion
valityksella tapahtuvaa mainontaa. Nakymismainonnalla tarkoitetaan ulko- ja liikenne-
mainontaa, jonka avulla tuodaan yrityksen nimi ja logo ihmisten tietoisuuteen (Peltola,
2015, 94)

2.11 Riskikartoitus

Kaikkeen liiketoimintaan liittyy riskeja. Ennen liiketoiminnan kaynnistamista yrittajan on
hyva tehda riskikartoitus, jonka avulla yrittaja saa selkeédn kuvan, minkalaisilla riskeilla
tai panos — tuotossuhteilla yritystoimintaan lahdetdan. ja kasityksen siitd, ovatko riskit
hallittavissa. Viitalan ja Jylhdn mukaan (2011, 342) uhkat ja epavarmuustekijat ovat aina
lasna yrittamisessa ja naiden tunnistaminen ja mahdollisiin seurauksiin varautuminen on
osa vastuullista johtamista. Riskikartoituksen avulla yrittdja pystyy puntaroimaan perus-
tettavan liiketoiminnan mukana tulevia riskeja ja vertaamaan naita mahdollisiin hyétyihin.
Riskeihin varautuminen mahdollistaa riskien toteutumisesta seuranneiden haittojen lie-
ventamista. Esimerkiksi vakuutuksien avulla yrittja voi siirtdd osan riskista kolmannelle
osapuolelle rahallista korvausta vastaan. (Hesso, 2015, 181) Jos liiketoimintaan liittyvat
riskit ovat huomattavan suuret hyétyihin verrattuna viela varotoimenpiteiden jalkeenkin,

on syyta pohtia liketoiminnan kaynnistamisen kannattavuutta uudemman kerran.

Yritystoiminnassa on pienia ja isoja riskeja ja nama voidaan karkeasti jakaa kahteen eri
kategoriaan: sisdisiin ja ulkoisiin riskeihin. Sisdisilla riskeilla tarkoitetaan riskeja, jotka
syntyvat yrityksen omasta toiminnasta. (Viitala & Jylh&, 343) Esimerkkina sisaisesta ris-
kista mainittakoon esimerkiksi liikketoiminnan riippuvuus henkildstosta. Miten suuren ris-
kin yritystoiminnalle aiheuttaa esimerkiksi toimitusjohtajan esteellisyys tehda ty6taan?
Sisdiset riskit ovat usein ulkopuolisia riskeja helpommin hallittavissa laadukkaan toimin-
nan suunnittelun ja johtamisen avulla. Yrityksen ulkopuoliset riskit ovat riskeja, jotka ai-

heutuvat toiminnasta, joka ei valttdmatta ole suoraan sidonnainen yrityksen toimintaan.
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(Viitala & Jylha, 343) Esimerkkina ulkopuolisista riskeistéd mainittakoon vallitsevat poliit-
tiset olosuhteet. Miten riskialtista liiketoiminta on esimerkiksi maakohtaisille poliittisten
olosuhteiden muutoksille? Asiakkaan maksukyvyttomyys ja toimitusehtoihin liittyvat riskit

ovat merkittavia ulkoisia riskeja.

Yrityksen riskien kartoittamiseksi on suotavaa, etta yrittaja luo perustettavalle yritykselle
riskikartan, josta kay ilmi riskilaji, riskin todennakaoisyys, esimerkkeja riskeisté, mahdolli-
set seuraukset, riskin vakavuus seka toimenpiteet, joilla riskeja voidaan vahentaa.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Juha Oja



31

3 RESTARANT OY:N LIKETOIMINTASUUNNITELMAN
KEHITTAMISPROSESSI

Tama luku vastaa opinnaytetyon tutkimuskysymykseen:

Miten Restarant -konseptin ympaérille saadaan luotua uskottava liikketoimin-

tasuunnitelma?

Tassa luvussa en kasittele kaikkia liiketoimintasuunnitelman osa-alueita, vaan keskityn
esittelem&an ne osiot, jotka ovat Restarant Oy:n tulevan liilketoiminnan ja Restarant-asia-
kaspalaute- ja raportointipalvelun menestyksen nakokulmasta kriittisimpia ja jotka vas-
taavat edella mainittuun opinnaytetyon tutkimuskysymykseen parhaiten. Opinnaytety6n
ulkopuolelle jaaviin liiketoimintasuunnitelma osioihin voi tutustua Restarant Oy:n liiketoi-

mintasuunnitelmassa (liite 1).

Esittelen kustakin Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelman osa-alueesta kayttamani tut-
kimusmenetelmét, oheismateriaalit, metodit ja pohdinnat, joiden avulla pdadyin Resta-

rant Oy:n liiketoimintasuunnitelmassa nahtéaviin tuloksiin.

3.1 Liikeidea: Restarant-asiakaspalaute- ja raportointipalvelu

Tassa luvussa esittelen kayttamani tutkimusmenetelmat ja toimenpiteet, jotka johtivat
Restarant Oy:n liikketoimintasuunnitelmassa (liite 1) esitellyn liikeidean nykyiseen muo-
toon. Restarant Oy:n liikeidea perustuu Restarant—asiakaspalaute- ja raportointipalve-
luun (kuva 2), joten palvelun ja liikeidean ollessa erottamattomat ne molemmat kasitel-

laan tassa osassa.
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[RESTARANT] g\

Kuuma linja keittioon

Kuva 2 Restarant asiakaspalaute- ja raportointipalvelu

Restarant Oy liikeidea
"RESTARANT-ASIAKASPALAUTE JA RAPORTOINTIPALVELU

Restarant on ravintola-alalla raataloity asiakaspalaute- ja raportointipal-
velu, jossa myds ravintolan asiakas hyotyy tekemistaén arvosteluista ja ke-

hitysideoista - valittbmasti.
RAVINTOLOITSIJOILLE (Restarant Oy asiakkaat)

Ravintoloitsijalle Restarant-palvelu on ravintolatoiminnan kehittdmiseen ja
nakyvyyden lisdéamiseen suunniteltu asiakaspalaute- ja raportointipalvelu,
jonka avulla voi kerétéa konkreettista tietoa asiakastyytyvaisyydesta ja hel-
pottaa toiminnan ohjaamista oikeaan suuntaan. Liséaksi Restarant-palvelun
avulla voi vahent&a ravintoloiden hiilijalanjalke& vahentamalla ruokahavik-

kia seka digitalisoimalla lounaskortit.
LOPPUKAYTTAJILLE (Restarant-mobiiliapplikaation kayttajat)

Loppukayttgjalle Restarant on erittéin hyodyllinen mobiiliapplikaatio, joka
kannattaa kaynnistaa aina, kun ulkona sydéminen on ajankohtaista tai halu-
taan 10ytaa lisaa tietoa ravintoloista ja niiden tarjonnasta! Jos Restarant-
palvelusta ei suoraan 16ydy haettua tietoa, niin erittéin suurella todennakoi-
syydelld Restarant ohjaa oikeaan osoitteeseen.
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ISO KUVA JA TAVOITTEET

1. Restarant-palvelu kehittaa ravintolakulttuuria seka laadullisesti
etta ekologisesti.

2. Restarant-konseptista syntyy brandi ravintola-alalle ja loppukaytta-
jat arvostavat Restarant-palvelua hyddyntéavia ravintoloita.

3. Restarant-palvelu ratkaisee markkinoilla havaitun puutteen ravin-
toloitsijoiden asiakaspalautejarjestelmissa.

4. Restarant—palvelu on hyddyllinen mobiiliapplikaatio, joka innostaa
loppukayttajat kaynnistaméaéan applikaation aina, kun ulkona syo-
minen on ajankohtaista.

5. Restarant -palvelu on skaalautuva palvelu, joka on mahdollisim-
man vahan sidottu yrityksen henkildstéresursseihin ja jonka yllapi-
tokustannukset ovat minimaaliset.

TEKNIKKA

Restarant-palvelu koostuu loppukayttdjille suunnatusta mobiiliapplikaati-
osta (IOS/Android) seka ravintoloitsijoille suunnatusta Restanet-palvelusta

(www.restarant.fi/restanet). Restarant-lounaskortti -toiminnallisuus hyo6-

dyntaa beacon-teknologiaa.” (Restarant Oy:n lilketoimintasuunnitelma, liite
1).

Liikeidean synty

Restarant Oy:n liikeidea eli Restarant-asiakaspalaute- ja raportointipalvelun tarina sai
alkunsa henkilokohtaisesta kokemuksesta tai oikeastaan muutaman eri kokemuksen yh-
distelmésta. Sain ravintoloissa kaydessani kolmena perattaisena kertana mielestani tay-
sin ala-arvoista ruokaa ja tunsin heittaneeni rahat hukkaan, koska olisin suurella toden-
nakoisyydelld itse pystynyt tekemaan parempaa ruokaa kotona. Nama epamiellyttavéat
kokemukset johtivat kysymykseen: Miksen ole koskaan jattanyt kirjallista asiakaspa-
lautetta ravintolalle, jotta ravintoloitsijat voisivat tehda asialle jotain ja muut asiakkaat
eivat mahdollisesti joutuisi jakamaan kohtaloani? Aloin selvittaa asiaa tarkemmin ja kavi
ilmi, etta kaveri- ja perhepiirissani tdma ilmi6 oli enemman kuin yleinen. Kun tiedustelin
ihmisilta tarkemmin, miksi he eivét tee arvosteluja, niin he vastasivat kaytdnndssa yhteen

aaneen: "Miksi nakisin vaivaa arvostelujen tekemiseen, kun en itse hyddy siitd mitaan?”.
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Tama yksinkertainen tapahtumasarja johti Restarant-palvelun liikeidean syntymiseen,
jossa myos kayttgjat hyotyvat valittémasti tehdyista arvosteluista ja kehitysideoista. Ta-
man toimintalogiikan ympaérille syntyi Restarant-konsepti. Se, miten hyva business ta-
man liikeidean ympérille saadaan rakennettua, jaa nahtavaksi, mutta tdma oli kuitenkin

yksi hyva esimerkki siité, miten pienista ja arkisista asioista liikeidea voi syntya.
Liikeidean ja konseptin kehittaminen

Liikeideaa hakiessa muotoaan kavin aktiivisesti keskusteluja mm. sittemmin Restarant
Oy:n osakkaiksikin paatyneiden henkildiden kanssa. Keskustelujen tavoitteena oli vaih-
taa ajatuksia liikeideasta yleisesti, pohtia sen heikkouksia ja vahvuuksia, seka rajata toi-
minnallisuuksia ja 16ytaa liikeidean ja liikketoiminnan ydin (core business). Nama keskus-
telut muovasivat liikeideaa viikoittain ja henkilokohtaisesti voin todeta, etta liikeidean
puntarointi sopivan kokoisen asiaan omistautuneen ryhman kanssa on aarimmaisen tar-

kedé uutta yritysta perustettaessa.

VAHVUUDET HEIKKOUDET
Ainutlaatuinen konsepti Paljon toiminnallisuuksia
Palvelulle on selked kysynta Markkinointi pitaa kohdistaa seka
Palvelun skaalautuvuus ravintoloitsijoille, ettd loppukayttajille.
Pienet yllapitokustannukset Patentin puute
Helppo kayttéonotto Rajalliset rahalliset resurssit ja
Vahan suoria kilpailijoita liikkkumavaran puute

MAHDOLLISUUDET UHAT
Yhteistyd muiden ravintola-alan Liikeidean kopiointi
toimijoiden kanssa Jatkuvat tekniset ongelmat
Digitalisaatio yleistymassa ravintola- Loppukadyttdjat tai ravintoloitsijat eivat
alalla innostu palvelusta
Jatkuva kehitys ja palvelun evoluutio Pieni tiimi ja yrittdjasidonnaisuus
Ravintolatketjut -> isot kaupat

Kuvio 7. Restarant-likeidean SWOT-analyysi.

Tein Restarant-liikeidealle SWOT-analyysin (kuvio 7). SWOT-analyysi oli hyva apuvaline
liikeidean todellisen potentiaalin puntarointiin ja sen avulla pystyin havainnollistamaan
liikeideaan liittyvat positiiviset ja negatiiviset tekijat. SWOT-analyysi johti moniin muutok-
siin seka liikeideassa itsessaan, ettd Restarant-palvelun toimintalogiikassa, jotta heik-
koudet ja uhkat kategorioissa esiintyvia entiteetteja saatiin poistettua.
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Kun liikeidea alkoi saavuttamaan lopullisen muotonsa, oli aika selvittaa, onko Restarant-
konseptille kysyntdd kohdemarkkinoilla Suomessa. Kysynnan selvittamiseksi teetin
haastatteluja, sek& kaksi online-kysely&, jotka kohdistettiin ravintoloitsijoille (potentiaali-
set Restarant Oy:n asiakkaat) ja ravintoloiden asiakkaille (potentiaaliset Restarant-mo-
biiliapplikaation loppukayttéjat). Kyseessa oli kevyt markkinatutkimus, jonka tuloksia kéa-
sittelen tarkemmin kappaleessa 6. Teettamieni kyselyjen, haastattelujen ja tutkimusten
avulla hankitut tulokset tarjosivat konkreettista dataa, jonka pohjalta jatkoin liikeidean
hiomista oikeaan suuntaan, jotta lopullinen konsepti vastaisi mahdollisimman hyvin
markkinoilla havaittua kysyntaa seka ravintoloitsijoiden ettd loppukayttajien nakokul-

masta.

3.2 Ansaintalogiikka ja hinnoittelu

Restarant Oy:n ansaintalogiikka ja Restarant-palvelun hinnoittelu

"Restarant Oy:n ansaintalogiikka perustuu Restarant Oy:n asiakkailta (ra-

vintolan omistajilta) laskutettaviin ravintolakohtaisiin kuukausimaksuihin.

Restarant-palvelun kuukausimaksu on 75 €/ravintola. Palvelun minimiti-
lausaika on kolme kuukautta. Hintoihin lisatdan voimassa oleva ALV.”
(Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelma, liite 1).

Vallitsevan hintatason selvittaminen

Restarant-palvelun ansaintalogiikkaa ja hinnoittelumallia suunniteltaessa tutustuin kilpai-
levien palveluiden hinnoittelumalleihin ja hyddynsin kerattya dataa alustavana pohjana
Restarant-palvelun hinnoittelulle. Lisaksi tein ns. “kilpailijamatriisin”, johon erottelin kun-
kin palvelun tarjoamat toiminnallisuudet ja ansaintamallit. Yhteenvetona Kilpailijamatrii-
sista todettakoon, ettd kuukausihinnoittelu oli markkinoilla selkeasti yleisin hinnoittelu-
malli ja ravintolakohtainen kuukausimaksu vaihtelee 50 € - 500 € valilla, palvelun sisal-

|6sta riippuen. Kilpailijamatriisi on rajattu taman tyon ulkopuolelle.

Kilpailijoihin kohdistuneen tutkimustydn liséksi selvitin kyselyjen ja haastattelujen avulla
potentiaalisilta asiakkailta, mita he olisivat valmiita maksamaan Restarant-palvelun tyyp-
pisesta ratkaisusta (liite 2.). Kyselyn tuloksien perusteella sain selville, ettd suurin osa
ravintoloitsijoista kayttaa rahaa vuosittain asiakaspalautejarjestelmiin (63 %). Asiakas-

palautejarjestelmiin asetettavassa rahallisessa panostuksessa oli havaittavissa suurta
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vaihtelua ja keskim&arin rahallinen panostus asiakaspalautejarjestelmiin oli 100-2000 €

vuodessa.
Hinnoittelumallin valinta

Peltolan (2014, 87) mukaan oikeanlaisen hinnoittelumallin I6ytaminen ja valinta ovat yksi
suurimmista haasteista aloittavalle yrittajalle. Restarant Oy:n tapauksessa tdma vaittaméa
piti erittdin hyvin paikkansa ja lopullisesta hinnoittelumallista kdydaén edelleen tiukkoja

keskusteluja, vaikka julkaisuun on aikaa enaa pari kuukautta tata kirjoitettaessa.

Nykyaikana monet skaalautuvista palveluista kayttavat transaktiopohjaista hinnoittelua,
jossa asiakkaat maksavat vain ja ainoastaan palvelun kautta saaduista konkreettisista
hyodyista, kuten esimerkiksi toteutuneista kaupoista. Ravintola-alalla hyvia esimerkkeja
tata hinnoittelumallia hyédyntavista teknologiayrityksista ovat mm. Wolt ja Resq. Ravin-
toloitsijat maksavat prosentuaalisen osuuden palveluntarjoajalle toteutuneista kaupoista
ja palvelun kaytoésta ei synny muita kustannuksia. Transaktiopohjainen hinnoittelu on
myynnillisesti erittéin tehokas malli ja asiakkaan kynnys kokeilla tarjottavaa palvelua on
matala. Asiakkaan nakokulmasta transaktiopohjaisen hinnoittelun heikkoudeksi voidaan
lukea se, ettd asiakkaan palvelusta muodostuvat kustannukset voivat nousta huomatta-
vasti korkeammaksi, kuin esimerkiksi kuukausimaksuihin perustuvassa hinnoittelussa
(taulukko 1). Restarant-palvelun tapauksessa pohdin pitkaan, miten hinnoittelu voitaisiin
toteuttaa transaktio- tai tapahtumapohjaisesti, mutta valitettava totuus oli se, ettéd tdman-
hetkiset Restarant-palvelun toiminnallisuudet eivat tue transaktiopohjaista hinnoittelu-

mallia.

Taulukko 1. Hinnoittelumallien todellinen kustannus asiakkaalle

Hinnoittelumalli Kauppoja Hinta Myynti Kustannus/kk
Kuukausimaksuun perustuva hinnoittelu (75€/kk) 100 20 2000 75
Transaktiopohjainen hinnoittelu (30%) 100 20 2000 600

Toinen yleisesti kaytdssa oleva hinnoittelumalli on kuukausihinnoittelu, jossa asiakkaat
maksavat palvelun kaytosta etukateen sovitun hinnan kuukausittain ja muita kustannuk-
sia palvelun kaytdsta ei synny. Koska Restarant-palvelun tapauksessa transaktiopohjai-
nen hinnoittelu oli ollut toteutuskelpoinen, hinnoittelumalliksi valikoitui ravintolakohtaisiin
kuukausimaksuihin perustuva hinnoittelu. Kuukausimaksuihin sidottu hinnoittelu tuo

omat haasteensa myynnille, varsinkin jos tavoite on myyda pitkid, yli vuoden mittaisia
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sopimuksia. Restarant Oy:n tapauksessa pyrin madaltamaan asiakkaiden kynnysta lah-

teé kokeilemaan palvelua ja asetin minimitilausajaksi kolme kuukautta.
Pakettihinnoittelu vs. yksinkertainen hinnoittelu

Hinnoittelu kuulostaa paallisin puolin yksinkertaiselta kasitteeltd, mutta skaalautuvaa lii-
ketoimintaa suunniteltaessa kavi hyvin nopeasti ilmi, etta hinnoittelumallilla on suuri vai-
kutus moneen eri yritystoiminnan osa-alueeseen. Hyvin pitkd&dn Restarant-palvelun hin-
noittelu perustui pakettihinnoitteluun (kuvio 8), jossa ravintoloitsija voi valita tiettyja toi-
minnallisuuksia ravintolakohtaisesti ja kuukausihinta muodostuu naiden mukaan. Tassa
toimintamallissa asiakas pystyi myds ottamaan kayttoon ja poistamaan kayttsta toimin-
toja extranet-palvelun kautta. Kaiken lisdksi olin tietamattdmyyttéani lisdnnyt hinnoittelu-
malliin pakettialennuksen, jossa asiakas saa tiettyjd alennuksia valitessaan enemman
toiminnallisuuksia. Idea vaikutti paallisin puolin hyvalta, kunnes aloin tutkimaan tarkem-
min, mihin tdma johtaa ohjelmiston kaytettavyyden, laskutuksen ja yllapidon nakokul-
masta. Nailla osa-alueilla oli syntymassa kaaos, joka oli pysaytettava valittomasti.

= DIGITAALINEN ANNOSKOHTAISET
NAKYVYYS
LOUNASKORTTI ARVOSTELUT
TARIOUS!
P— Oenxk 50e« 50e/k«
3 paket‘tia '5% Hanki lis33 nakyvyytta Julkaisemalla ravintolan Digitalisoi lounaskortit, seuraa palvelun ja ruuan Saa annoskohtaista palautetta, seuraa palvelun
tiedot, seka a la carte- ja lounaslistat. la. uutta ja kehita toimintaa Jaruu
A L teistydssa asiakkaittesi kanssa
Ravintolan tiedot X X X
Alacarte listat X X X
Lounaslistat X X X
Asiakaspalaute- ja raportointipalvelu X X
Raporttien jakelu X X
Digitaalinen lounaskortti X
Lounas arvostelut X
Alacarte arvostelut X
Annoskohtainen palaute X
Yksityinen viestintatyokalu X X
Nakyvyys uutiskirjeissa X X
Nakyvyys TOP-listoilla X X
Tarjouksien julkaisu
Tapahtumien julkaisu
Ruokahdvikkikuponkien julkaisu
LUE LISAA > LUE LISAA > LUE LISAA >

Kuvio 8. Restarant-palvelun suunniteltu pakettihinnoittelu
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Pakettimallin tilalle otin kiinte&n ravintolakohtaisen kuukausimaksun, joka on kaikille asi-
akkaille sama riippumatta siitd mité toiminnallisuuksia asiakas hyodyntaa. Tama ratkai-
sumalli on rajallisten resurssien ja budjetin takia lahes valttdméatén muutos hinnoitteluun.
Yksinkertainen hinnoittelu on yllapidon nakdkulmasta erittain selke&é ja asiakkaalle hin-

noittelumalli aukeaa valittomasti.

3.3 Rahoitussuunnitelma

Oli alusta alkaen selvad, ettd Restarant Oy:n liikeidean, eli Restarant-asiakaspalaute- ja
raportointipalvelun toteuttaminen tulisi vaatimaan ulkopuolista rahoitusta, joten liiketoi-
mintasuunnitelmassa oli olennaista selvittaa, mista lahteista ja miten paljon rahoitusta
tulisi hankkia. Oma tietamykseni aloittavan yrityksen rahoitusvaihtoehdoista ja kaytan-
ndn rahoitusprosessista oli varsin vahainen. Ennen rahoitussuunnitelman laatimista pe-
rehdyin yrityksen perustamista ja aloittavan yrityksen rahoitusta kasitteleviin teoksiin,
joita olen my6s kayttanyt lahteina taman opinnaytetyon teoriaosuudessa. Lisdksi haas-
tattelin joukkorahoituspalveluita tarjoavan Fundun ja konsultointiyritys KPMG:n edusta-
jia, jotka ovat paivittdin tekemisissa yrityksen rahoitukseen liittyvien asioiden kanssa. Alla
esitelty Restarant Oy:n rahoitussuunnitelma syntyi rahoituksen teoriaan tutustumisen ja

haastattelujen avulla hankittujen tietojen avulla.

Rahoitussuunnitelma koostui kahdesta eri osiosta. Ensimmaisessa osiossa pyrin selvit-
tamaan, kuinka paljon rahoitusta yritys tulee tarvitsemaan kaynnistys- ja tuotekehitysvai-
heessa. Taman tiedon saamiseksi loin tarvittavat investointi- ja kassavirtalaskelmat,
seka yrityksen kasvusuunnitelman, joka sisdlsi yrityksen liikevaihdolle asetetut tavoitteet.
Rahoitussuunnitelman toisessa osassa perehdyin eri rahoitusvaihtoehtoihin ja selvitin
mista eri lahteista uusi yritys tai kansainvalisille markkinoille pyrkiva teknologiayritys voi

saada rahoitusta ja valitsin Restarant Oy:lle sopivat rahoituslahteet.

Yrityksen rahoitustarpeen selvittamiseksi oli tehtava realistiset laskelmat yrityksen juok-
sevista kustannuksista (kassavirtalaskelma) sekd investointitarpeista (investointilas-
kelma). Tutustuin Internetissé eri sivustojen tarjoamiin esimerkkipohjiin ja lopulta paa-
dyin luomaan Restarant Oy:n investointi- ja kannattavuuslaskelman (taulukko 2), josta

I0ytyy yrityksen investointikustannukset, juoksevat kustannukset seka yrityksen tulot.
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Taulukko 2. Restarant Oy:n investointi- ja kannattavuuslaskelma (salainen)

3.4 Riskikartoitus

Kaikkeen liiketoimintaan liittyy riskeja. Riskikartoituksen ja tekemani riskikartan (taulukko
3) avulla sain konkreettisen kasityksen siitda, mita riskeja liiketoimintaan liittyy ja mitka
ovat riskien aiheuttamat seuraukset naiden toteutuessa. Riskikartoituksen yhteenvetona
pystyin toteamaan, ettd Restarant-projektiin liittyvat riskit olivat verrattain pienet ja pa-
himmassakaan tapauksessa riskien toteutuminen ei aiheuttaisi vakavia seuraamuksia
projektissa mukana oleville henkil6ille esimerkiksi velkaantumisen tai henkilékohtaisen

konkurssin muodossa.

Taulukko 3. Restarant Oy:n riskikartta

Restarant Oy - Riskikartta

Riski VAK. TOD. RISKI Seuraus Varautuminen
Yrittaja on estynyt johtamasta yritysta 4 2 6 Talla hetkella liiketoiminta on erittain pienen Yrityksen johtamiseen liittyvien tehtavien
piirin projekti ja yrittajan tippuminen pois jakaminen_ Ulkoistaminen ja
vahvuudesta olisi kriittinen, mutta ei automatisointi.
lopullisesti lamauttava tilanne.
Liikeidean kopiointi 4 3 Ohjelmistopalveluiden patentoiminen on Mopea kaswu ja Restarant-yhteisan
kaytannissa mahdotonta ja Restarant- luominen
palvelun asiakaspalautteen kerdadmiseen
kehitetyt toiminnallisuudet ovat alttita
kopioinnille. ldean kopiointi muuttaa talla
hetkella sinertavan markkinan punaiseksi
hyvin nopeasti.
Palveluun ei saada riittavasti 4 2 6 Loppukayttajat ovat palvelun polttoaine ja Palvelussa taytyy olla riittavasti
loppukayttajia ilman sita Restarant-palvelu ai toimi. hyddyllisia toimintoja, joiden perassa
kayttaja kaynnistaa applikaation
muutamia kertoja vilkossa. Laadukkaan
markkinoinnin ja promootiotydn avulla
pyritaan luomaan hypea palvelun
ymparilla.
Palveluun ei saada riittavasti maksavia 5 2 Ravintoloitsijat ovat Restarant Cy:n Kilpailukykyinen hinnoittelu, laadukas
asiakkaita maksavia asiakkaita. Jos myyntityd ei suju  jarjestelmallinen myynti, helppo
ja markkinointi ei pure -> yritys on suurissa  kayttddnotto, tehokas markkinointi.
hankaluuksissa.
Palveluun tulee tekninen vika 3 1 4 Asiakkaat eivat paase kayttamaan Laadukas testusprosessi, nopea
toiminnallisuuksia -> Ravintoloitsijat eivét virheenkorjaus
hyady palvelusta
Uusi lainsaadantd estaa liketoiminnan 4 1 5 Palvelun kayttd kokonaisuudessaan, tai Lainsaadantdihin tutustuminen ja nopea
jokin palvelun osa on poistettava kaytdstd.  reagointi tilanteiden muutoksiin
Beacon -laitteet hajoavat 2 1 -Loppukéy‘ttéjat eivat voi kayttaa lounaskortti Mopean ongelman paikallistaminen,
toiminnallisuutta - ravintoloitsijat eivat saa  nopea laitteen huolto- tai vaihto.
lounas-anvosteluja
Yrityksen kassa tyhjenee 5 Yritys ei voi maksaa laskuja ilman lainaa tai Juoksevien kustannuksien minimointi,

VAK. = Riskin vakavuus liiketoiminnalle
TOD. = Riskin toteutumisen arvicoitu todennakaoisyys

>

lisarahoitusta

myyntipalkkiciden provisiomalli

Restarant Oy:n tapauksessa suurimmat liiketoimintaan liittyvat riskit muodostuvat yritta-
jan eli allekirjoittaneen voimavaroihin liittyvista tekijoista sekd mahdollisista palvelun me-
nekkiin ja myyntiin liittyvistd ongelmista. Jos omat voimavarani ehtyvat, mielenkiinto pro-
jektia kohtaan loppuu tai en jostain muusta syysta ole kykenevainen johtamaan yritysta,

on yrityksen toiminta erittdin suuressa vaarassa loppua siihen paikkaan. Jos taas myynti
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ei lahde vetamaan suunnitellulla tavalla, aiheutuu yritykselle pitkalla aikavélilla kassava-
jetta, mik& johtaa vaistamatta konkurssiin.

Restarant-liiketoimintaan ei kuitenkaan onneksi liity mitdan elamaa suurempia riskeja,
kuten esimerkiksi toiminnan paattymisesta aiheutuvia henkildkohtaisia velkataakkoja,
konkursseja tai muita vastaavia merkittdvaksi maariteltavia riskeja. Vaakakupissa painaa
eniten yritykseen sijoittaneiden tahojen rahallinen riski seka henkilokohtaisen tydpanok-

sen valuminen hukkaan projektin kaatuessa.

Restarant Oy:n riskikartassa keskityin esittelemaan olennaiset konkreettiset riskit, joilla
on valitdn vaikutus yrityksen menestykseen tavalla tai toisella. Listasta on jatetty pois
yhteiskuntaan, ymparistoon ja poliittiseen tilanteeseen liittyvat tekijat, joihin en pysty lii-

ketoimintaa kaynnistettdessa vaikuttamaan.

3.5 Liiketoimintasuunnitelman kehitysprosessi

Liiketoimintasuunnitelmaa ja yrityksen perustamista kasitteleviin teoksiin tutustuessani
huomasin, ettd varsin harvassa naista puhutaan liiketoimintasuunnitelman toteutussuun-
nitelmasta, elinkaaresta ja sen kayttotarkoituksesta eri vaiheissa. Oman kokemukseni
mukaan ei ole olemassa vain yhté liiketoimintasuunnitelmaa, joka toimii kaikissa tilan-
teissa. Yrittdjan on aina pidettava mielessa, missa vaiheessa yrityksen kaynnistaminen
on, mita vaatimuksia tdméa vaihe asettaa liiketoimintasuunnitelmalle, kenelle liiketoimin-
tasuunnitelmaa ollaan esittdmassa ja mihin tuloksiin esittelylla pyritddn. Liiketoiminta-
suunnitelma on loppujen lopuksi myyntimateriaali, joka taytyy tarvittaessa raataldida

"asiakaskohtaisesti” tavoitellun lopputuloksen saavuttamiseksi.
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0-1kk 1-2kk 2-5kk 5-6kk 6-9kk 9-11kk 11kk ->
|deainti Liikeidea ja Kilpailutilanne Liiketoiminnan Yksityinen Julkinen Toinen
palvelukuvaus ja kysynta vahvuudet rahoitus rahoitus rahoituskierros

Kuvio 9. Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelman vaiheistettu kehitys

Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelman ollessa nyt valmis pystyn hahmottamaan liike-
toimintasuunnitelman toteutusprosessin eri vaiheet ja kayttotarkoitukset paremmin. Esit-
telen seuraavaksi Restarant Oy:n liiketoimintasuunnitelman kehityskaaren (kuvio 9),
sekad kayttamani tutkimusmenetelmat ja toimenpiteet, jotka kussakin vaiheessa olivat
ajankohtaisia sen hetkisten tavoitteiden saavuttamiseksi.

Vaihe 1: Ideointi (0-1 kk)

Ensimmaisessa vaiheessa tasapainottelin viela idean ja liikeidean rajamailla. Varsinai-
sen liiketoimintasuunnitelman laatiminen ei viela tdssa kohtaa ollut ajankohtaista, vaan
leikittelin erilaisilla ratkaisumalleilla ja konsepteilla, aihealueen ollessa kuitenkin lukittu
ravintolamaailmaan ja digitaalisiin asiakaspalautejarjestelmiin. Kyselin aktiivisesti lahipii-
rissani vaikuttavien henkildiden mielipiteitd eri ratkaisumalleista ja Restarant-konsepti

haki jatkuvasti muotoaan.
Vaihe 2: Liikeidea ja palvelukuvaus (1-2 kk)

Varsinainen liiketoimintasuunnitelman konkreettinen laatiminen alkoi toisessa vai-
heessa. Pyrin erittain lyhyesti ja ytimekkaasti kuvailemaan liiketoimintasuunnitelmassa
perustettavan yrityksen liikeidean vahvuudet seké esittelem&&n Restarant-palvelun toi-
mintalogiikan tekstin, kuvien ja kaavioiden avulla. Luetin liiketoimintasuunnitelman en-
simmaisi& vedoksia hieman laajemmalla joukolla ja otin myds ensimmaiset kontaktit po-

tentiaalisten rahoittajien suuntaan.

Vaihe 3: Kilpailutilanne ja kysyntéa (2-5 kk)
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Koska liikeideaani ei kolmanteen vaiheeseen mennessa ollut yksikaén ulkopuolinen taho
todennut taysin kehityskelvottomaksi, jatkoin paattavaisesti konseptin kehittamista ja lii-
ketoimintasuunnitelman laatimista. Kolmannessa vaiheessa havaitsin myds, ettd Resta-

rant-projekti tarjoaa loistavan aiheen mielenkiintoiselle opinnaytetydlle.

Teetin kevyen markkinatutkimuksen, jossa pyrin selvittdmaéan ravintoloitsijoiden ja po-
tentiaalisten loppukayttajien suhtautumista asiakaspalautejarjestelmiin. Kyselyjen (liit-
teet 2 ja 3) tuloksien avulla sain selville, onko vastaavaa konseptia tarjolla kohdemarkki-
noilla ja mitk& ovat pahimmat kilpailijat digitaalisten asiakaspalautejarjestelmien saralla.
Kyselyn tuloksien avulla tein liiketoimintasuunnitelmaan kilpailija-analyysin, loin ensim-
maiset versiot hinnoittelusta sek& analysoin, mitk& suunnittelut toiminnallisuudet tuovat

eniten lisdarvoa ravintoloitsijoille ja potentiaalisille loppukayttgjille.
Vaihe 4: Liiketoiminnan vahvuudet (5-6 kk)

Markkinatutkimuksen tulokset olivat odotettua paremmat ja kyselyjen tuloksien perus-
teella Restarant-konseptille oli selkea kysyntd kohdemarkkinoilla ja vastaava palvelua ei

ollut tarjolla.

Seuraava vaihe oli konkretisoida Restarant-palvelun ympaérille luotavan liiketoiminnan
vahvuudet ja heikkoudet, luoda uskottava kasvu- ja rahoitussuunnitelma seka inves-
tointi- ja kassavirtalaskelmat. Neljannessa vaiheessa myts markkinointi- ja myyntisuun-
nitelma loysivat tiensa liiketoimintasuunnitelmaan ja naihin perehdyn tarkemmin taman

opinnaytetyon kappaleessa 4.6.

Edella mainittujen osa-alueiden laatiminen liiketoimintasuunnitelmaan ylitti vahvasti
oman osaamiseni rajat. Tilanteen korjaamiseksi tutustuin lukuisiin liiketoimintasuunnitel-
man luomista ja yrityksen perustamista kasitteleviin teoksiin, joita olen kayttanyt myos
lahteina taman opinnaytetydn teoriaosuudessa. Lisaksi haastattelin lahipiirisséani olevia
yrittajia ja kavin tapaamassa yritysneuvojia mm. Potkurissa. Tavoitteeni oli kerata konk-
reettisia vinkkeja liiketoimintasuunnitelman laatimiseen bisneksen nakdkulmasta ja pyr-
kia valttamaan yleisimpia virheita, joihin aloittelevat yrittdjat tormaavat liiketoimintasuun-

nitelmaa laadittaessa.
Vaihe 5: Yksityinen rahoitus (6-9 kk)

Liiketoimintasuunnitelma alkoi nayttaa paallisin puolin hyvalta ja teettamani tutkimus-

tydn, suunnittelun ja analysoinnin tulokset oli saatettu paperille, olosuhteisiin ja omaan

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Juha Oja



43

osaamiseen ndhden parhaalla mahdollisella tavalla. Oma usko liikeideaan oli edelleen

vahva.

Edessa oli ensimmainen todellinen tulikoe, jossa liiketoimintasuunnitelman uskottavuus
ja liiketoiminnan houkuttelevuus mitattaisiin potentiaalisten rahoittajien kasissa. Rahoi-
tuksen hankkiminen on paattavaisyytta ja periksi antamattomuutta vaativa prosessi. Ke-
hitin liiketoimintasuunnitelmaa jatkuvasti ep&onnistuneista rahoitusneuvotteluista saa-
mieni palautteiden ja kokemuksien avulla. Lopulta liiketoimintasuunnitelma ja oma myyn-
tipuheeni oli siiné pisteessa, etta yksityisten rahoittajien mielenkiinto alkoi herata siina
maarin, etté lopulta halukkaita rahoittajia oli jonoksi asti ja paasin valitsemaan parhaat
paalta.

Vaihe 6: Julkinen rahoitus (9-11 kk)

Mainitsinko jo, etta ei ole vain yhta versiota liiketoimintasuunnitelmasta, joka toimii joka
tilanteessa? Tama vaittama konkretisoitui viimeistaan julkista rahoitusta haettaessa, kun
yksityisilta sijoittajilta kerattava rahoitus oli hankittu ja oli aika tutustua julkisen rahoituk-
sen ihmeelliseen maailmaan. Restarant Oy:n tapauksessa julkinen rahoitus tarkoitti Te-
kes Tempo -tukea, joka mydnnetdan alle 5-vuotiaille startup-yrityksille, jotka tahtaavat
vientimarkkinoille ja joiden tuote- tai palveluidealla on kilpailuetua valitulla markkina-alu-

eella (Tekes kotisivut https://www.tekes.fi/rahoitus/startup/tempo/).

Liiketoimintasuunnitelma sellaisenaan harvoin sopii julkisista rahoituskanavista haetta-
valle tuelle, mutta se muodostaa hyvan pohjan hakemusten laatimiselle. Tekes on luonut
omat jarjestelmat, joihin ei ole mitdan asiaa loppuun asti hiotulla, visuaalisella liiketoimin-
tasuunnitelmalla, vaan hakijan on pystyttava pilkkomaan liiketoimintasuunnitelma Teke-
sin maarittamiin, tekstin pituusrajoituksilla varustettuihin tekstikenttiin. TAma tarkoitti kay-
tdnndssa sita, etta lahes kaikki liketoimintasuunnitelmaan teettdmani materiaali piti péi-

vittaa. Ylimaarainen ty6 kannatti ja palkintona Tekes naytti vinreda valoa Tempo -tuelle
Vaihe 7: Toinen rahoituskierros

Konsepti kehittyy, kasvaa ja hioutuu. Liiketoimintasuunnitelman on kasvettava samaa
vauhtia, jotta yrityksen kehityskaari ja numerot pystytddn esittelem&an toisen rahoitus-

kierroksen kdynnistyessa.
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4 RESTARANT-PALVELUN ASIAKASLAHTOINEN
KEHITYS

Tama luku vastaa tutkimuskysymykseen:

Miten Restarant-palvelun kayttoliittyma ja kayttokokemus saadaan mah-
dollisimman hyvéksi asiakkaiden ja potentiaalisten loppukayttdjien ndko-

kulmasta?

4.1 Ketterd ohjelmistokehitys

Sjoblomin (2006, 14) mukaan on suotavaa, etta yrityksen teknologinen kehitys perustuu
asiakaslahtoisyyteen. Uusilla kehitysalueilla asiakkaat eivat valttamatta vield itsek&an
ole tietoisia siitd, mitd he haluavat ja asiakaslahtdinen kehittaminen on haastavaa. Oh-
jelmistokehitysprojekteissa on aarimmaisen tarkeéa selvittaa, mitéa mielta potentiaaliset
asiakkaat ja loppukayttajat ovat kehitteilld olevasta ohjelmistosta.

Restarant-ohjelmistokehitysprosessissa kaytettiin ketterdaé ohjelmistokehitysta, jossa ke-
hitteilla olevaa ohjelmistoa testataan nopealla syklilla vaiheittain (sprintti) ja testauksen
tuloksien avulla kehitysté ohjataan oikeaan suuntaan loppukayttgjien ja asiakkaiden na-
kokulmasta. Auer ym. (2013, 43) mukaan ketteran ohjelmistokehityksen perusajatus on
toteuttaa asiakkaan kayttétarkoituksiin sopiva ohjelmisto mahdollisimman nopeasti ja
mahdollisimman pienilla resursseilla. Nain ollen asiakkaan kuunteleminen, ymmartami-

nen ja saumaton kommunikaatio ovat avainasemassa.

4.2 Ohjelmistojen testaaminen

Restarant-ohjelmistokehitysprojektissa yksi tyollistdvimmista osa-alueista oli ohjelmiston
testaaminen. Kasurisen (2013, 10) mukaan ohjelmistotestauksella tarkoitetaan ty6ta,
jonka tavoite on varmistaa, etta kehitteilla oleva ohjelmisto toimii suunnitelman mukai-
sesti ja vastaa sille asetettuihin tavoitteisiin. Testaus on jatkuvaa vertailua, jonka tavoite

on loytaa poikkeamia suunnitelman ja toteutuksen valilla.

Parhaassa tapauksessa ohjelmistoja testattaessa pystytaan kaymaan lapi kaikki mah-

dolliset kayttdskenaariot, jotka ohjelmiston taytyy pystya hoitamaan suunnitellusti ilman
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ongelmia. Kaytannon tasolla taméa on kuitenkin I[ahes mahdotonta, koska jopa yksinker-
tainenkin ohjelmisto saattaa siséltaa satoja tuhansia mahdollisia tulo- ja lahtdkombinaa-
tioita. Nain ollen kaikkien mahdollisten skenaarioiden testaaminen on yksinkertaisesti
lian ty6lasta, eli toisin sanoen kallista. Paras lopputulos ohjelmien testauksesta saa-
daan, kun testaaja pystyy lisidmé&én ohjelmiston arvoa ja luotettavuutta. Parhaassa ta-
pauksessa testaaja ei keskity pelkastadn etsimaan virheité (luotettavuuden lisaéaminen),
vaan pyrkii Idytamaan testausprosessin aikana keinoja kehittda ohjelmiston kayttajays-

tavallisyytta ja laatua (arvon liséaminen). (Myers, 2011. 9-12)

Myersin (2011,10) mukaan ohjelmistotestauksen tarkeimpia séaéantoja ja periaatteita ovat

seuraavat:

1. Ennen ohjelmiston testausta sen méaarittelyn ja tavoitteiden on oltava selkeat.

2. Eiole suositeltavaa, etta ohjelmoija testaa itse tekemiaan ohjelmistoja.

3. Eiole suotavaa, etté ohjelmistoa toteuttava organisaatio suorittaa itse kaiken
testauksen.

4. Testauksen tulokset on analysoitava huolellisesti jokaisen testikierroksen jal-
keen.

5. Testiraporteissa tulee olla tieto seka toimivista etta virheellisista toiminnallisuuk-
sista.

6. On suotavaa, etta kaikki testitulokset arkistoidaan huolellisesti.

7. Eiole suotavaa olettaa, etta testauksen aikana ei esiinny virheita ja ongelmia.

8. Olemassa olevien virheiden méara on verrannollinen jo |6ydyttyjen virheiden
maaraan.
9. Testaus on darimmaisen luova ja alykkyytta vaativa prosessi.

Beta-testaus vaihe 1: Restarant-mobiiliapplikaatio (Android)

Lahes paivittaisen Restarant-tiimin suorittaman testauksen ja suunnittelutyon lisaksi ta-
voitteena oli jarjestdd kolme beta-testaustapahtumaa, joissa suurempi joukko ihmisia,
jotka eivat entuudestaan tunteneet palvelua laisinkaan, paasisivat testaamaan palvelua.
Kullekin beta-testaustapahtumalle asetettiin oma teema ja Restarant-palvelun osa-alue,

johon suoritettava testaus kohdistettaisiin.
Restarant-palvelun suunnitellut beta-testaustapahtumat:
¢ Beta-testaus vaihe 1: Mobiiliapplikaatio (Android), loppukayttajat

e Beta-testaus vaihe 2: Mobiiliapplikaatio (10S), loppukayttajat
e Beta-testaus vaihe 3: Restanet (Desktop), ravintoloitsijat
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Tapahtumiin pyrittiin saamaan mahdollisimman laaja kirjo testaajia eri kayttajatyypeista
(ik&, koulutus, ammatti), jotta saataisiin mahdollisimman kattava kuva eri kayttajaryh-
mien kokemuksista ja mielipiteista.

Beta-testauksen tuloksien kerddminen toteutettiin strukturoitujen kyselyjen avulla (liite
2). Jokaista tapahtumaa varten loin aihealueeseen sopivan kyselyn, jonka testaajat tayt-
tivat parhaaksi nakemallaan tavalla.

Tata opinnaytetyota kirjoittaessani ensimmainen beta-testaustapahtuma on toteutettu ja
kaksi muuta toteutetaan lahitulevaisuudessa. Tasta johtuen keskityn esittelemaan vain

ensimmaisen tilaisuuden tavoitteet ja tulokset.

Ensimmainen beta-testaustapahtuma jarjestettiin 8.2.2017 Jesse’s Dine tiloissa Skans-
sissa. Tapahtumaan osallistui 25 loppukayttdjaa. Tapahtumassa keskityttiin testaamaan
kehitteilla olevaa Restarant-mobiiliapplikaation Android-versiota. Beta-testauksen tulok-
set kerattiin tapahtumaa varten luodun strukturoidun kyselyn avulla (lite 3). Tapahtu-

malle asetettuja tavoitteita olivat seuraavat:

1. Selvittaa miten kayttajaystavallinen Restarant-mobiiliapplikaation kayttoliittyma
on ja mitd ongelmia ja haasteita kayttajat kohtasivat mobiiliapplikaatiota kaytet-
taessa.

2. Loytda virheita ja epdjohdonmukaisuuksia kayttoliittymasta.

3. Saada kehitysideoita loppukayttajilta.

4. Selvittdd mita mielta loppukéayttajat ovat Restarant-mobiiliapplikaation graafi-
sesta ilmeesta.

5. Selvittdd mitka toiminnallisuudet ovat kiinnostavimpia loppukayttajien nakokul-
masta.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Juha Oja



47

Tuloksien analysointi

Beta-testauksen palaute keréttiin testausta varten luodulla kyselylld, jonka testaajat tayt-
tivat vapaamuotoisesti. Testimateriaalin avulla saatiin konkreettisia kuvauksia ongel-

mista seké kehitysideoista, joita beta-testauksen aikana ilmaantui.

Kyselysta saatujen tuloksien avulla pystyin paikallistamaan Restarant-mobiiliapplikaa-
tion kriittisimmat kehityskohteet. Keréatyn tilastodatan avulla toteutin Restarant-mobii-

liapplikaation Android-versiolle kehityskartan (taulukko 4).

Taulukko 4. Android-version kehitystarpeet

Toiminnallisuus Kriittiset ongelmat Lievdt ongelmat Kehitysideat Kehitystarve
Arvostelun tekeminen 5 15 7 37
Top-listat 0 3 5 8
Viestit 0 1 0 1
Tarjoukset 2 4 4 14
Tapahtumat 1 1 1 3
Rekisterdityminen 3 5 3 17
Kirjautuminen 6 6 5 29
Ruokahavikki 0 1 2 g
Lounaskortti / lompakko 10 2 10 47
Ravintoloiden tiedot 0 6 4 10
Ravintoloiden haku 0 4 3 7
Lounaslistat 0 1 2 3

*Kriittinen ongelma = toiminnallisuuden kayttd estynyt syysta tai toisesta. (kehitystarvekerroin 3)
*Lievd ongelma = Toiminnallisuuden k3yttd epaloogista, tai vaikeaa (kehitystarvekerroin 1)

*Mita suurempi lukema kehitystarve -sarakkeessa, sita enemman kehitettavaa ko. toiminnallisuudessa.

Kehitystarpeiden tilastoinnin lisdksi analysoin kaikki testaajien raportoimat ongelmat ja
kehitysideat. Tavoite oli I16ytaa testaajien raporteissa esiintyvia yhtalaisyyksia ja poimia
esiin yleisimmat havainnot seka potentiaalisimmat kehitysideat. Ohjelmistokehityksessa
on pyrittava léytamaan toimintalogiikan ja kayttolittyman osalta ns. kultainen keskitie,
joka tyydyttaa suurinta osaa kayttajista, mutta erittéin harvoin kaikkia. Seuraavaksi ana-

lysoin beta-testauksesta saatuja tuloksia.
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Rekisterdityminen ja kirjautuminen

LUO TILI

Etunimi

[ResT/\RANT]
Wy

UUSI ARVOSTELU

RES

ANT

Sukunimi

Sahkoposti
TOP-LISTAT

Salasana

‘(L&‘,k

I » @

U—u

Sahkaoposti

Vahvista salasana

TARJOUKSET RUOKAHAVIKKI

T

LOUNASLISTAT

Salasana
Valitse sukupuoli

KIRJAUDU
TAPAHTUMAT

n Kirjaudu Facebookilla
1si hyviksyt Restarant-palvelun

VALMIS

Kuva 3. Restarant mobiiliapplikaatio - rekisterdityminen ja kirjautuminen

Restarant-palvelun avulla ravintoloitsijat saavat selville, keita heidan asiakkaat ovat ja
mitd he haluavat. Jotta tama tavoite tayttyy, on loppukayttajien rekisterdidyttava palve-
luun joko manuaalisesti tai Facebook-tunnuksia kayttden (kuva 3). Loppukéayttajien kyn-
nys ladata uusia applikaatioita ja luoda uusia tileja on varsin korkea. Nain ollen rekiste-

réinnin ja sisédankirjautumisen on oltava mahdollisimman yksinkertaista ja helppoa.

Beta-testauksen tuloksien perusteella Restarant-palvelun manuaalisessa rekisteréitymi-
sessa oli vakavia ongelmia, mutta Facebook-kirjautuminen sai puhtaat paperit. Havaitut

ongelmat, kehitysideat ja ratkaisut esitellddn taulukossa 5.

Taulukko 5. Rekisterditymisessa ja kirjautumisessa havaitut ongelmat

Havaittu ongelma

Manuaalisen rekisterditymisen yhtey-
dessé toimitettavan aktivointiviestin saa-
puminen Kesti liian kauan (1-5 min). Pa-
himmassa tapauksessa aktivointiviesti ei

saapunut perille ollenkaan.
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Ratkaisu

Valitettavasti tdhan ei Idytynyt lopullista
ratkaisua. Aktivointiviestit toimitetaan kol-
mannen osapuolen tarjoaman sahkopos-
tivalityspalvelun kautta. Kayttdmamme
Mailgun on yleisesti hyvaksi todettu ja mo-
net suuret palveluntarjoajat kayttavat tata.



Top-listat

S TOP-LISTAT

RAVINTOLAT Vv

8 Ravintolaa loyty

1 JESSE’S DIN u
40 Yhteen elua

2 MAUNO ELECTROCITY, Turku
8 Yhteensa arvostelua

3 MAUNOA TRIVIUMCITY, Turku
21 Yhteensa arvostelua

4 TACO NITO, Turku

15 Yhteensa arvostelua

5 GOLDEN GRILL, Turku

Yhteer wrvostelua

6 SVENSKA KLUBBEN, Turku

12 Yhteen telua
7 MAUNO BIOCITY, Turku

Yhteensd arvostelua

8 ENKELIN KISALLI, Turku

9 Yhteensa arvostelua

AIKOJEN ALUSTA v
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Tarkastimme Mailgun-palvelun tarjoamat

logit ja onneksi vain 2 % kaikista aktivoin-

tiviesteista on jaéanyt toimittamatta syysta

tai toisesta.

TOP-LISTAT =

ANNOKSET Vv

AIKOJEN ALUSTA v

3 HARKAPASTA
aco Nito, Turku

1 arvosteluz

4 LOHI-RAPUPASTA

e, Turku

1 arvostelua

6 SINISIMPUKAT
M T imcity, Turku 50
1 ary
RAVINTOLAT MAA
KAIKKI FINLAND

RUOKALAJI KAUPUNKI
KAIKKI TURKU

Kuva 4 Restarant mobiiliapplikaatio — top-listat

JESSE’S DINE, Turku

40 arvostelua (Aikojen alusta)

Pit33 hinta-laatusuhdetta hyvana
75,00%
Arvostelujen keskiarvo ruualle (1-5)
4,1
Arvostelujen keskiarvo palvelulle (1-5)
3,8
Trendisanat ruualle
#waste-of-money
#fresh

#amazing

Trendisanat palvelulle
#professional
#friendly
#what-service
Annoksia, joita kannattaa maistaa
Lohi-rapupasta
Maalaissalaatti
Harkdpasta

YHTEYSTIEDOT

Restarant-palvelun tavoite on tarjota ravintoloitsijoille mahdollisuus hankkia lisanéky-

vyyttd ravintoloille ja sita kautta uusia asiakkaita menestymall& Restarant-top-listoilla

(kuva 4). Restarant-palvelun top-listat on jaettu kahteen eri kategoriaan: annokset ja ra-

vintolat. Jotta ravintolan pystyvat saamaan tavoitellun lisdarvon Restarant-palvelun

avulla on ravintoloiden, sek& annosten vertailun oltava mahdollisimman yksinkertaista ja

selkeda mobiiliapplikaation loppukayttajille.

Beta-testauksen tuloksien perusteella Restarant top-listat toimi teknisesti varsin moit-

teettomasti ja kayttajat eivat kohdanneet laisinkaan teknisia ongelmia. Kayttajat toivoivat

kuitenkin saavansa hieman enemman informaatiota ravintoloista ja niiden suosittuudesta

top-listojen avulla, seka toivoivat selkedmpaé vaiheistusta top-listojen kategorian valin-

taan. Havaitut ongelmat, kehitysideat ja ratkaisut esitellaan taulukossa 6.
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Taulukko 6. Top-listoissa havaitut ongelmat ja kehitysideat

Havaittu ongelma / kehitysidea
Kayttajat toivoivat Ioytavansa top-listoilta
enemman tietoa muiden kayttgjien koke-
muksista.

Kayttajat toivoivat, etta top-listojen avulla
paasisi katsomaan mitd kommentteja ja
kehitysideoita muut kayttajat ovat ravinto-

lalle jattéaneet.

Kayttajat toivoivat loogisempaa etene-
mista top-listojen kaytossa. Alasvetovali-
kot koettiin hankaliksi ja epakaytanndlli-

siksi.

Kayttajat havaitsivat suomenkielisessa
kayttoliittymassa Kkirjoitusvirheita, seka
kaantamattémia termejd, jotka nakyivat
englanninkielella.

Kayttajilla oli haasteita huomata, etta teh-
dyt rajaukset pitdd hyvaksya painamalla
paivitd-painiketta, joka tulee nakyviin, kun

kayttaja on tehnyt muutoksia rajauksiin.

Viestit

Ratkaisu

Lisdsimme top-listat toiminnallisuuteen
yhteenvetondkyman, jonka avulla loppu-
kayttajat saavat lisdd informaatiota mui-
den kayttajien kokemuksista.
Restarant-palvelun ideologia perustuu sii-
hen, ettd asiakkaiden jattdmat kehitys-
ideat ja kirjalliset palautteet pysyvat asiak-
kaan ja ravintoloitsijan vélisena tietona.
Talla valtetddn ns. someraivo-ilmiota,
joka on valitettavan yleista julkisissa pa-
lautekanavissa.

Paatimme lisata top-listat toimintoon yh-
den nakyman lisaa, jossa kayttajalta kysy-
taan mita han haluaa 16ytaa, ennen kuin
varsinainen top-lista naytetaan. Kayttajan
tekemaa valintaa kaytetaan top-listan ra-
jaamiseen.

Havaitut kirjoitusvirheet korjattiin ja k&an-
nostiedostoa paivitettiin niin, ettd suo-
menkielisessa kayttoliittymassa ei esiinny
englanninkielista tekstia.

Poistimme paivité-painikkeen ja muu-
timme toimintalogiikkaa niin, etté lista pai-

vittyy valittbmasti muutoksia tehtdessa.

Restarant-palvelun tavoite on helpottaa ravintoloitsijan ja asiakkaiden valista kommuni-

kaatiota ja vahentaa sosiaalisessa mediassa tapahtuvaa julkista palautteen antamista.

Restarant-palvelun avulla ravintoloitsijat saavat palautetta ja kehitysideoita yksityisesti ja

ravintoloitsijat pystyvat halutessaan vastaamaan asiakkaiden kirjoittamiin palautteisiin
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henkilokohtaisesti. Uusi keskustelu syntyy ravintoloitsijan tekemé&n vastauksen yhtey-
dessa ja loppukayttdjille keskustelut naytetddn mobiiliapplikaation viestit osiossa. Jotta
asiakkaan ja ravintoloitsijan valinen kommunikaatio helpottuu ja Restarant tuo ravinto-
loitsijalla tavoitellun lisdarvon on kommunikoinnin oltava helppoa ja vaivatonta seka tek-

nisesti toimivaa.

Beta-testauksen tuloksien perusteella testaajat eivat kohdanneet teknisia ongelmia vies-
tit -toiminnallisuutta k&ytettdessa ja toiminnallisuus sai paljon positiivista palautetta.

Palautteen antaminen ja lounaskortti

< VALITSEN ARVOSTELUN TYYPPI LOUNAS ARVOSTELU A LA CARTE -ARVOSTELU ALENNUSKUPONGIT

Aktivoi Bluetooth

Pt

LOUNAS ARVOSTELU

MITA PIDIT RUUASTA?

MITA SAAT?
Lis3leima lounaskorttiin. Kun
Tounaskortti on tiynni, saat Vastineeksi saat leiman

ilmaisen lounaant lounaskorttiisi Valitse annos

Valitse tredisana

VALITSE RAVINTOLA
Discount for all dishes.

=i

A LA CARTE -ARVOSTELU

JESSE’S DINE, Naantali
Vengantie 58

MITA SAAT?
5% alennus kalkista
tilaamistasi annoksista.

Aikaa jaljella
29 min 56 sek

Kuva 5. Restarant mobiiliapplikaation arvostelutoiminnallisuus

Restarant -palvelu perustuu siihen ajatukseen, etta palvelun avulla ravintoloitsijat pysty-
vat kerddmaan aikaisempaa enemman ja laadukkaampaa asiakaspalautetta (kuva 5).
Asiakaspalautetta keratdan Restarant-mobiiliapplikaation avulla ja palautteen antaminen
taytyy olla mahdollisimman yksinkertaista ja selke&a loppukayttajille, jotta ravintoloitsijat

saavat riittavasti palautetta ja Restarant-palvelu tuo nain riittavan lisdarvon.

Beta-testauksen tuloksien perusteella ldhes kaikilla testaajilla (75%) oli ongelmia palaut-
teen antamisessa tavalla tai toisella. Yleisesti ottaen testaajat toivoivat selkeampéé toi-
mintalogiikkaa ja parempaa ohjeistusta. Havaitut ongelmat, kehitysideat ja ratkaisut esi-

tellaan taulukossa 7.
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Taulukko 7. Palautteen antamisessa ja lounaskortissa havaitut ongelmat ja kehitysideat

Havaittu ongelma / kehitysidea
Kayttajat eivat osanneet intuitiivisesti na-
vigoida seuraavaan kysymykseen pyyh-
kaisy-toimintoa kayttaen.

Kayttajat totesivat l1ahes yhteen aaneen,
etta trendisanojen kirjoittaminen manuaa-

lisesti on liian ty6lasta.

Kayttajille jai epaselvaksi miksi arvoste-

luja kannattaa tehda.

Kayttajat pitivat arvostelunakymaa epa-
selvana ja toivoivat selkeamp&é vaiheis-

tusta, seka ohjeistusta.

Kayttdjille jai epaselvaksi, miten a la carte
-arvostelusta saatava kuponki lunaste-
taan.

Kayttdjilla oli vaikeuksia loytdd lounas-
kortti ndkyma ja arvosteluista ansaitut ku-
pongit.

Kayttajilla oli vaikeuksia hahmottaa lou-
nas arvostelujen ja lounaskortin toiminta-
logiikkaa.

Kayttgjilla oli vaikeuksia I0ytda ja saada

yhteys beaconiin.

Kayttajat havaitsivat suomenkielisesséa
kayttoliittymassa kirjoitusvirheitd seka
kaantamattémia termejd, jotka nakyivat

englanninkielella.
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Ratkaisu

Pyyhkaisyyn perustuva navigointi korvat-
tin painikkeella (next/seuraava), joka
naytetaan kayttgjalle, kun kaikki tarvitta-
vat kentét on taytetty.

Kolmen vapaan tekstikentan tilalle otettiin
yksi alasvetovalikko, josta kayttdja voi va-
lita ennalta maaritellysta listasta sopivan
vaihtoehdon.
Muokkasimme  arvostelutyypin  valin-
tanakymaa niin, etta siita kayvat valitto-
masti ilmi loppukayttajalle tarjottavat hyo-
dyt.

Poistimme arvostelunakymasta kaiken
ylimaaraisen ja selkeytimme arvostelu-
prosessia ohjeistamalla numeroiden ja
tekstien avulla kayttajaa.

Lisédsimme a la carte -kuponkiin ohjeistuk-

sen.

Muutimme toiminnallisuutta niin, etta jat-
kossa kayttajat ohjataan suoraan lounas-
korttindkymaan arvostelun paatteeksi.
Lisasimme ohjeistuksen, joka naytetdén
kayttdjille lounas arvostelun tekemisen
yhteydessa.

Vélitimme tiedon kehitysyhteistyokump-
panille, joka korjasi koodista I6ytyneet bu-
git.

Havaitut kirjoitusvirheet korjattiin ja k&an-
nostiedostoa paivitettiin niin, ettd suo-
menkielisessa kayttoliittymassa ei esiinny

englanninkielista tekstia.
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Ravintoloiden tietojen I6ytaminen

A LA CARTE MENU

~—=— - PAARUOKA
HALLOUMISALAATTI (V)

Jesse’s Dine

15,00 €

JESSES DINE, Turku
palveluista

0451645364 PARILOITUA MERILOHTA 1
jesse.soderlund@jessesdine. i et

w.jessesdine.fi/

MIXED SEAFOOD (V, G)

Skanssinkatu 10 Turku, Turku
Finland

AUKI TANAAN
09:00 -22:00 V-
LOUNAS

Lisatietoja Tarjoukset

Kuva 6. Ravintolan tiedot beta-testauksen jalkeen.

Restarant-palvelun avulla ravintoloitsijat voivat hankkia lisdnakyvyyttad ravintoloilleen
Restarant-palveluun luotavan ravintolasivun avulla (kuva 6). Ravintolasivuilta |0ytyvéat ra-
vintolan yhteystiedot, kuvaus, kuvat, linkki péytavaraukseen, ruokalistat, tarjoukset ja ta-
pahtumat. Palvelun toiminnan kannalta on &arimmaisen tarkeaa, etta loppukayttajat [0y-
tavat edellda mainitut tiedot helposti.

Kyselyjen tuloksien perusteella Restarant-mobiiliapplikaatio suoriutui nailla osa-alueilla
varsin hyvin ja vain harvat kayttgjista (10%) kohtasivat ongelmia edella mainittujen toi-
minnallisuuksien kanssa. Havaitut ongelmat, kehitysideat ja ratkaisut esitellaan taulu-
kossa 8.

Taulukko 8. Ravintoloiden tiedoissa havaitut ongelmat ja kehitysideat

Havaittu ongelma / kehitysidea Ratkaisu

Kayttgjilla oli ongelmia I6ytda painike, Lisdasimme menu-ndkyma&an ohjeistuk-

jonka avulla navigoidaan lounas- ja a la @ sen, joka naytetddn kayttajalle ensimmai-

carte menun Vvalilla. sella kaynnistyskerralla.

Kayttdjilla oli ongelmia selata ravintoloi- @ Valitimme tiedon kehitysyhteistybkump-

den kuvia. panille, joka korjasi koodista lI6ytyneet vir-
heet.
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Kayttajat 16ysivat kirjoitusvirheita ja suo-
menkielessa kayttolittyméssa esiintyi
englanninkielisia termeja.

Kayttajat toivoivat I6ytavansa ravintola si-
vuilta enemman tietoa muiden kayttdjien

kokemuksista.

Kayttajilla oli haasteita ymmartaa suosikit

toiminnallisuuden toimintalogiikka.
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Kirjoitusvirheet korjattu ja kaannokset li-
satty tietokantaan.

Lisasimme ravintolan sivuille yhteenve-
tonakymaéan, jonka avulla loppukayttajat
saavat lisaa informaatiota muiden kaytta-
jien kokemuksista.

Lisdsimme ravintolan sivuille suosikkien
toimintalogiikkaa selventavan kertaluon-
toisen pikaohjeen, joka naytetaan kaytta-
jan kaynnistaessa ravintolan sivut ensim-

maisen kerran.

Tarjoukset, tapahtumat ja ruokahavikkikupongit

S TARJOUKSET RUOKAHAVIKKI KUPONKI
NETTE’S PAVILION, Turku
hden hinnalla

SVENSKA KLUBBEN, Turku
limainen vapaavalintainen jalkiruoka
padruuan yhteydessa
Volmassa 31.08.2017

SVENSKA KLUBBEN, Turku
Aurakatu 1 B

TAKEAWAY LOUNAS

NETTE 'S PAVILION, Turku
nus Kaikista jalkiruuista
ston yhteydessa
06.2017

aristolaisleipa

3,50 €

10.2017

JESSE 'S DINE, Turku
TARJOUKSEN KATEGORIA MAA
KAIKKI FINLAND
JARJESTA KAUPUNKI
VIIMEISIMMAT TARJOUKSET TURKU

TAPAHTUMA TIEDOT

mauno

MAUNO BIOCITY, Turku
Tykistokatu 6

TARJOUKSEN TIEDOT

NETTE’S PAVILION, Turku

Linnankatu 45

30.03.2017 @ 16:00-23:59

AFTERWORK

KUPITTAA MEANS BUSINESS -
AFTERWORK AT MAUNO

Kaksi paaruokaa yhden
hinnalla

limal aasy "

i Jlo!

LISAA KALENTERIIN

KAYTA TARJOUS

Kuva 7. Restarant-mobiiliapplikaatio - tapahtumat, tarjoukset ja ruokah&vikkikupongit

Restarant-palvelun avulla ravintoloitsijat pystyvat houkuttelemaan ravintolaan seka uu-
sia, ettd vanhoja asiakkaita julkaisemalla erikoistarjouksia ja ruokahavikkikuponkeja,
seka hankkimaan lisda nakyvyytta tapahtumille julkaisemalla tapahtumia (kuva 7). Edella
mainitut toiminnallisuudet ovat teknisesti lahes identtisia ja siksi kdsittelen ne samassa
kappaleessa. Loppukayttgjien nakokulmasta on tarkead, etté tarjouksien, tapahtumien

ja ruokahéavikkikuponkien Idytdminen on helppoa ja kayttétarkoitus on selkea.
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Taulukko 9. Kupongeissa havaitut ongelmat ja kehitysideat

Havaittu ongelma

Lisda kalenteriin toiminto ei toiminut kai-
killa laitteilla.

Kayttajat 16ysivat kirjoitusvirheita ja suo-
menkielessa kayttolittyméassa esiintyi
englanninkielisia termeja.

Kayttajilla oli haasteita ymmartaa tarjouk-
sien kayttamisen toimintalogiikka.
Kayttajilla oli haasteita huomata, etta teh-
dyt rajaukset pitdd hyvaksya painamalla

paivitd-painiketta, joka tulee nakyviin kun

Ratkaisu

Virheraportti valitettiin - kehitysyhteistyo-
kumppanille ja virheet korjattiin koodista.
Kirjoitusvirheet korjattu ja k&&nnokset li-
satty tietokantaan.

Lisédsimme tarjouksiin ohjeistuksen, jossa
kerrotaan miten tarjouksen voi hyédyntaa.
Poistimme paivitéa-painikkeen ja muu-
timme toimintalogiikkaa niin, etta lista pai-

vittyy valittbmasti muutoksia tehtdessa.

kayttaja on tehnyt muutoksia rajauksiin.

Yhteenveto

Passila (2009, 101) mainitsee tekstissaan, etta yrittdjan on varottava ihastumasta liikkaa
omaan tuotteeseensa. Jos yrittdja pitaa tuotettaan taydellisend jo kehitysvaiheessa, on
tuotteen jatkuva kehittdminen haastavaa. Varsinkin startup-maailmassa, jossa yritykset
hakevat jatkuvasti lopullista muotoaan kokeilujen ja epaonnistumisien kautta, yrittajan on
uskallettava kerata tuotteen potentiaalisilta asiakkailta ja tuotteiden loppukayttgjilta mie-
lipiteita ja kayttokokemuksia, jotta tuotteen kehitys menee oikeaan suuntaan ja loppu-
tuote on mahdollisimman lahella sita, mita asiakkaat haluavat ostaa. Restarant-tuoteke-
hitysprojektin aikana oli selkeasti havaittavissa Passilan mainitsemaa omaan tuottee-
seen ihastumista, ja toiminnallisuuksien puolueeton analysointi oli paikoitellen haasta-
vaa. Tama konkretisoitui beta-testauksien tuloksia analysoitaessa, kun omat ajatukset
mobiiliapplikaation parhaasta toimintatavasta menivat paikoitellen rajusti ristiin testaajien
nakemysten kanssa. Onneksi rakkaustarinani Restarant-palvelun kanssa beta-testauk-
sen aikoihin viela niin alkutekijoissa, etta pystyin hyvaksymaan omat virheeni ja vein tes-

taajien kehitysideoita tuotantoon soveltuvin osin, joskin valilla hammasta purren.

Restarant Android-version beta-testaus onnistui odotetulla tavalla ja aiemmin esitellyt
tavoitteet saavutettiin. Tapahtuma sujui suunnitellusti ja saimme houkuteltua paikalle ta-
voitellun maaran (25 testaajaa) eri kayttajatyyppeja edustavia potentiaalisia loppukayt-

tajia. Restarant-mobiiliapplikaation kehityksen nédkdkulmasta beta-testauksen tulokset
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olivat elintarkeita. Testaajat tormasivat lukuisiin ns. "gamestoppereihin”, jotka julkaisu-
versioon paatyessaan olisivat johtaneet siihen, etta kayttajat lopettaisivat suurella toden-
nakoisyydelld applikaation kaytdn jo ensimmaisen kayttokerran jalkeen. Havaittujen kriit-
tisten ja lievien ongelmien lisaksi testikommenteista nousi esiin lukuisia innovatiivisia ke-
hitysideoita ja monet naista loysivat tiensa tuotantoon asti. Yhteenvetona todettakoon,
ettd ilman asiakkailta kerattavia kayttokokemuksia on ohjelmiston kayttajaystavallisyytta
vaikea, ellei jopa mahdoton nostaa kiitettavélle tasolle.

Kun beta-testauksesta saatu tilastodata, kehitysideat ja ongelmat oli analysoitu, oli teh-
tava kehityssuunnitelma, jonka perusteella tilattaisiin muutostyot kehitysyhteistyokump-
panilta (Smartmobe Oy). Kehityssuunnitelman prioriteetti oli 16ytaa ratkaisut kayttajien
havaitsemiin kriittisiin ongelmiin. Kehityssuunnitelmassa otettiin myds huomioon lievat
ongelmat seka kayttgjien ehdottamat kehitysideat mahdollisuuksien mukaan. Rajallisen
budjetin johdosta kaikkiin epakonhtiin ei voitu puuttua ja todettakoon myés, ettéa on absur-
dia kuvitella, etta ohjelmisto ja kayttoliittyma voisi ikina tyydyttaa kaikkien kayttajien miel-
tymykset ja odotukset. Kehityssuunnitelma itsessaan on rajattu taman opinnaytetyon ul-

kopuolelle.
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5 RESTARANT-PALVELUN KYSYNNAN
SELVITTAMINEN

Uutta yritysta perustettaessa on tarkeaa selvittda liikeidean todellinen potentiaali asiak-
kaille kohdistettujen kyselyjen ja haastattelujen avulla. Seuraavaksi esittelen potentiaali-

sille asiakkaille ja loppukayttajille teettamieni kyselyiden tulokset ja analyysit.
Taméan osan tavoite oli osaltaan vastata opinndytetyon tutkimuskysymykseen:

Onko Restarant-konseptille olemassa konkreettinen kysynta, ketka ovat
potentiaalisia asiakkaita ja mitd ndma asiakkaat ovat valmiita maksamaan

palvelusta?

5.1 Asiakasnakodkulma

Restarant Oy:lle maksavia asiakkaita ovat ravintoloiden omistajat. Ravintoloitsijoille
suunnattu kysely koostui 18:sta strukturoidusta kysymyksestd, joiden tavoite oli saada
vastaus seuraaviin, Restarant-palvelun kysynnan kannalta olennaisiin kysymyksiin.

1. Miten arvokkaana ravintoloitsijat pitavat asiakaspalautteita liketoiminnan kehit-
tamisen ndkodkulmasta?

2. Miten valmiita ravintoloitsijat ovat antamaan konkreettisia, valittdmia hyotyja asi-
akkaille kirjallisten asiakaspalautteiden vastineeksi?

3. Miten ravintoloitsijat keraavat ja analysoivat asiakaspalautteita talla hetkella ja
mitk& ovat yleisimmat palvelut, joita ravintoloitsijat kayttavat?

4. Miten yleista on tarjouskampanjoiden toteuttaminen ja mitka ovat yleisimmat
tarjouskampanjamallit?

Edella mainittujen paateemojen avulla pyrittiin selvittimaan Restarant-palvelun kysynta
seka konseptin toimivuus tdman hetken markkinoilla Restarant-palvelun maksavien asi-
akkaiden eli ravintoloitsijoiden nékdkulmasta. Samalla kartoitettiin, onko Restarant-pal-

velun tyyppisia palveluita jo tarjolla ja mitkd ovat pahimmat kilpailijat kohdemarkkinoilla.
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5.1.1 Kyselyn kohderyhma ja otanta

Kysely kohdistettiin sahkopostijakelulla ravintola-alan vaikuttajille. Kysely toteutettiin
24.4.2016 — 24.5.2016. Kysely lahetettiin noin sadalle henkildlle ja kyselyyn vastasi 32
ravintola-alalla johtotehtavissa toimivaa henkil6a eri puolelta Suomea. Vastaajat edusti-
vat eri tarjontaan keskittyneitéa ravintoloita, kuten catering- ja kahvilapalvelut seka ruoka-
ravintolat (kuvio 10). Suurin osa (25 kpl) vastaajista oli ruokaravintoloiden omistajia tai
ravintolapaallikoitda. Ruokaravintolat ovat Restarant-palvelun kannalta tarkein asiakas-
segmentti ja ruokaravintoloihin liittyville vastauksille annettiin suurin painoarvo kyselyn
tuloksia analysoitaessa.

Muuta: 12.50%

Baari: 9.38%

Pikaruokala: 6.25%

Ruckaravintola: 71.88%

Kuvio 10. Vastaukset ravintolatyypeittain

5.1.2 Kyselyn tuloksien analysointi

Teetetyn tutkimuksen tulokset olivat avainasemassa Restarant-palvelun ymparille muo-
dostettavaa liiketoimintaa suunniteltaessa. llman selkeda kysyntaa ja mahdollisuutta me-
nestya nykypaivan markkinaoilla, ei ole suositeltavaa lahted rakentamaan idean ymparille
liketoimintaa, vaan on palattava takaisin piirustuspdydan &aarelle pohtimaan voiko lii-
keideaa ja palvelua jalostaa kilpailukykyisemmaksi. Restarant-palvelun tapauksessa ky-
selyjen tulokset olivat kuitenkin erittdin rohkaisevia ja antoivat uutta intoa yrityksen pe-

rustamiselle ja liikeidean jatkokehitykselle.

Tutkimustulokset ovat osa liiketoimintasuunnitelman markkinatutkimusosiota ja tutki-
mustuloksilla on ollut konkreettinen vaikutus Restarant Oy:n tuotekehitykseen, strategi-

aan ja prosesseihin. Tuloksia kaytettiin monessa eri liiketoimintasuunnitelman osiossa
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tuomaan konkreettista todistusaineistoa kysynnan olemassaolosta. Seuraavaksi pereh-
dytdan tarkemmin Restarant Oy:n liikeidean ja liiketoimintasuunnitelman kannalta tar-
keimpiin kysymyksiin, tuloksiin ja johtopaatoksiin.

Tarjouskampanjoiden toteuttaminen

Restarant-palvelun toimintalogiikan ydin perustuu tarjouskampanjoiden ja asiakaspa-
lautteen kerdamisen yhdistdmiseen uudella innovatiivisella tavalla. Restarant-palvelun
myynnin ja liketoiminnan kasvun kannalta onkin tarke&éa, etta ravintoloitsijat ovat valmiita
teettdmaan tarjouksia ja tarjouskampanjoita. Kyselyn avulla pyrittiin selvittdmaan, miten
yleista tarjouskampanjoiden toteuttaminen on ravintoloissa ja mitkd kampanjamallit ovat
yleisimmin kaytettyja. Kyselyn avulla pyrittiin myés selvittdmaan mihin kayttétarkoituksiin

tarjouskampanijoita talla hetkella hyédynnetaan.

Kyselyjen vastauksien perusteella todettakoon, etta tarjouskampanjoiden toteuttaminen
on todella yleista, silla 78 % vastaajista kertoi toteuttavansa tarjouskampanjoita. Suosi-
tuimpia tarjouskampanjoita olivat ravintolassa ilmoitettavat muuttuvat tarjoukset (40,6
%), leimajarjestelma (28,1 %) ja kupongit (18,8 %).

Kyselyn vastauksien perusteella tarjouskampanjoita hyodynnetaan talla hetkella eniten
nakyvyyden lisaamiseen (65,5 %) ja asiakaskunnan kartuttamiseen (62,5 %), mutta ei

juuri laisinkaan asiakaspalautteen keraémiseen (9,4 %).

Restarant-palvelun nakoékulmasta tarjouskampanjoiden yleisyys on erittdin hyva asia ja
kyselyn tamén osion tulokset tukevat Restarant-palvelun toimintalogiikkaa. Lisaksi erityi-
sen hyvana asiana voidaan pitaa sita, etta kyselyn tuloksien perusteella ravintoloitsijat
eivat vield ole loytaneet palvelua, jonka avulla tarjouskampanjoita voidaan hyoddyntaa

asiakaspalautteen kerddmiseen.
Asiakaspalautteiden merkitys ravintoloitsijoille

Restarant-palvelun yksi tarkeimmista toiminnollisuuksista on asiakaspalautteen ker&a-
minen. Palvelun menestyksen kannalta onkin tarke&&, etta ravintoloitsijat arvostavat
asiakaspalautteita ja pitavat palautteita tarkeana osana liikketoiminnan kehittdmistéa seka
kokevat, ettd asiakaspalautteilla on rahallista arvoa. Kyselyn avulla pyrittin saamaan
suuntaa-antava kasitys ravintoloitsijoiden suhtautumisesta asiakaspalautteisiin liiketoi-

minnan kehittamisen nakodkulmasta.
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Kyselyn tuloksien perusteella todettakoon, etté kyselyyn vastanneet ravintoloitsijat koki-
vat, ettd asiakaspalautteilla on rahallista arvoa (84 %) ja asiakaspalautteen tarkeys liike-
toiminnan kehittamisen nakdkulmasta on erittain suuri (50 %) tai suuri (34 %). Vain 3 %
vastaajista oli sitd mieltd, ettd asiakaspalautteilla on vah&inen merkitys liiketoiminnan

kehittamisessa.

Kyselyn tuloksien perusteella saatiin selville, ettd suurin osa ravintoloitsijoista kayttaa
rahaa vuosittain asiakaspalautejarjestelmiin (63 %). Asiakaspalautejarjestelmiin asetet-
tavassa rahallisessa panostuksessa oli havaittavissa suurta vaihtelua ja keskimaarin ra-

hallinen panostus asiakaspalautejarjestelmiin oli 100-2000 € vuodessa.

Restarant-palvelun kysynnan nakdkulmasta oli tdrkeda havaita, ettd suurin osa ravinto-
loitsijoista kokee asiakaspalautteilla olevan rahallista arvoa ja ovat valmiita maksamaan
asiakastyytyvaisyyden seurannasta. Suuntaa-antavat tiedot rahallisesta panostuksesta
tukevat Restarant-palvelun ansainta- ja hinnoittelumallia, joka perustuu ravintoloitsijoilta
veloitettaviin  kuukausimaksuihin. Kyselyn tuloksien perusteella Restarant-palvelulle
suunniteltu hinnoittelu (60-90€ /kk/ravintola) ei ylita ravintoloitsijoiden kipukynnysta.

Asiakaspalautteen kerddminen ja analysointi

Restarant-palvelun kannalta oli tarkeaé selvittaa, mita palveluja ravintoloitsijat kayttavat
talla hetkella asiakaspalautteen keraamiseen ja analysointiin seka pystyvatko ravintoloit-
sijat keraamaan annoskohtaista asiakaspalautetta ohjatusti ja keskitetysti. Kyselyn
avulla selvitettiin, onko ravintoloitsijoilla kaytéssa monia eri palveluja vai onko markki-
noilla tarjolla jokin keskitetty toimintamalli. Kyselyn avulla pyrittiin selvittamaan markki-
noilla toimivat kilpailijat seka naiden suosittuus. Lisaksi pyrin saamaan varmuuden siita,
etta Restarant-palvelun kaltaista kokonaisvaltaista palvelua ei ole viela markkinoilla tar-

jolla.

Perehdyin tarkemmin kyselyn avulla esille nousseisiin palveluihin, selvitin ndiden toimin-
talogiikan ja vertasin kilpailevien palveluiden hyvid ja huonoja puolia Restarant-palve-
luun. Vertailun ja analysoinnin tuloksia kaytettiin liiketoimintasuunnitelman kilpailija-ana-

lyysi -osiossa.

Kyselyn tuloksien perusteella todettakoon, ettd ravintoloitsijat saavat todella vahan Kkir-

jallista palautetta talla hetkella. 60% vastaajista kertoi saavansa vain 0-10 kappaletta

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Juha Oja



61

kirjallisia asiakaspalautteita kuukaudessa. Liséksi 88% kyselyyn vastanneista ravintoloit-
sijoista kertoi saadun kirjallisen palautteen sisallén olevan useimmiten satunnaista eika

strukturoitua.

Kyselyn tuloksien perusteella todettakoon, etta ravintoloitsijat ovat erittéin kiinnostuneita
eri palveluihin kertyvistad asiakaspalautteista ja 94% vastaajista kertoi seuraavansa eri
sivustoille ja palveluihin kertyvid heidan ravintolaan kohdistuvia asiakaspalautteita. Vain
23% vastaajista kertoi pystyvansa talla hetkella aktiivisesti ja jarjestelmallisesti ker&a-
maan ja seuraamaan asiakaspalautteita annoskohtaisesti.

Suurin osa (57%) kyselyyn vastanneista ravintoloitsijasta kertoi pystyvansa talla hetkella
keradamaan ja analysoimaan asiakaspalautteita keskitetysti. Silmiinpistavaa oli kuitenkin
kaytdssa olevien palvelujen vaihtelevuus, jonka perusteella todettakoon, etta yhta ja ylei-
sesti hyvaksi todettua kokonaisvaltaista palvelua ei ole tarjolla.

Restarant-palvelun kannalta positiivista on se, ettd markkinoilla ei ole yhta tiettya palve-
lua tai toimintamallia, josta olisi muodostunut standardi ravintola-alalle. Asiakaspalaut-
teen kerddminen on selkeasti viela lapsenkengissa yleisella tasolla ja Restarant-konsep-

tille on selkea kysynta.
Ravintoloitsijoiden suhtautuminen asiakaspalautteesta palkitsemiseen

Restarant-palvelussa loppukayttdjat houkutellaan tekemaan nykyista enemman arvos-
teluja pienilla palkinnoilla eli alennuksilla ja digitaaliseen leimakorttiin lisattavilla leimoilla,
joita saa kirjallisen arvostelun vastineeksi. Arvostelun tekija saa palkinnon riippumatta
siitd, onko arvostelun savy positiivinen vai negatiivinen. Restarant-palvelun kannalta oli-
kin tarkeaa selvittaa kyselyjen avulla ovatko ravintoloitsijat valmiita antamaan asiakkaille

konkreettisia hyotyja vastineeksi laadukkaista kirjallisista asiakaspalautteista.

Kyselyn tuloksien perusteella todettakoon, etta suurin osa (59 %) ravintoloitsijoista on
valmis tarjoamaan konkreettisia hyotyja asiakkaille laadukkaan kirjallisen asiakaspalaut-

teen vastineeksi.

Restarant-palvelun ndkokulmasta kyseinen aihealue oli todella kriittinen ja tulokset puol-

tavat Restarant-palvelun toimintalogiikkaa ja sita kautta kysyntaa.
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5.2 Loppukayttajan nakodkulma

Taméan osan tavoite oli osaltaan vastata opinnaytetyon tutkimuskysymykseen:

Onko Restarant-konseptille olemassa konkreettinen kysynté, ketka ovat
potentiaalisia asiakkaita ja mitd nama asiakkaat ovat valmiita maksamaan

palvelusta?

Restarant-mobiiliapplikaation loppukayttajille eli ravintoloiden potentiaalisille asiakkaille
suunnattu kysely koostui 13 strukturoidusta kysymyksesta. Kysely toteutettiin opiskeli-
joille ilmaisen Kyselynetti-palvelun (www.kyselynetti.fi) avulla huhtikuussa 2016. Kyselyn
tavoite oli saada vastaus Restarant-palvelun kysynnan ja mahdollisen menestyksen kan-
nalta olennaisiin kysymyksiin. Kyselya ei kohdistettu tietylle ihmisryhmalle, vaan vas-

tauksia pyrittin saamaan mahdollisimman kirjavalta joukolta ihmisia.

o Mitka ovat suosituimmat applikaatiot ja verkkosivustot, joita loppukayttajat kayt-
tavat ravintoloiden ja ravintoloiden tarjoamien annosten vertailuun?

¢ Miten yleista on kirjallisen asiakaspalautteiden jattaminen ja mitka ovat yleisim-
mat syyt siihen, ettd palautetta ei jateta.

e Tehtaisiinko kirjallisia arvosteluja enemman, jos asiakaspalautteiden vastineeksi

saisi konkreettisia hyotyja?

Edella mainittujen paateemojen avulla pyrittiin selvittimaan Restarant-palvelun kysynta
sekad konseptin toimivuus tdméan hetken markkinoilla potentiaalisten Restarant-mobii-
liapplikaation kayttajien nakokulmasta. Lisaksi pyrittiin selvittdmaan, mitka palvelut ovat
talla hetkella suosittuja ja hallitseeko jokin tietty palveluntarjoaja markkinoita. Tuloksia

hyddynnettiin liiketoimintasuunnitelman kilpailija-analyysiosiossa.
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5.2.1 Kyselyn kohderyhma ja otanta

Osallistujamaara: 232

Olen mies
89 (38.4%): Olen mies
138 (59.5%): Olen nainen Olen nainen

1 (0.4%): Olen 15-19 vuotias Olen 15-19 vuotias

78 (33.6%): Olen 20-29 vuotias

Olen 20-29 vuotias
114 (49.1%): Olen 30-39 vuotias
23 (9.9%): Olen 40-49 vuotias Olen 30-39 vuotias
9 (3.9%): Olen 50-59 vuotias Olen 40-49 vuoftias

3 (1.3%): Olen 60-69 vuotias Olen 50-59 vuotias

40 (17.2%): Olen opiskelija
Olen 60-69 vuotias
6 (2.6%): Olen tyoton

150 (64.7%): Olen tyossakayva Olen opiskelija

4 (1.7%): Olen elakeldinen Olen tydtén
22 (9.5%): Olen yrittaja
Olen tyossakayva

Olen eldkeldinen

Olen yrittaja

0 50 100 150 200

Kuvio 11. Kyselyyn vastanneiden profiili

Restarant-palvelun potentiaalisille loppukayttdjille suunnatun kyselyn jakeluun hyédyn-
sin laajoja Facebook-verkostoja, joiden avulla sain 24-tunnin aikana 232 vastausta var-
sin Kirjavalta joukolta ihmisia eri puolilta Suomea (kuvio 11). Kyselyn avulla tavoitettiin
hyvin Restarant-palvelun paédkohderyhman, joka on 20-40-vuotitaat tydssakavijat ja
opiskelijat. Kyselyn avulla saatiin kerattya erittdin arvokasta tietoa ko. kohderyhmén suh-
tautumisesta ravintoloiden asiakaspalautteisiin seké talla hetkella tarjolla oleviin palve-

luihin ja verkkosivustoihin.

5.2.2 Kyselyn tuloksien analysointi

Loppukayttajien suhtautuminen kirjallisen asiakaspalautteen tekemiseen

Restarant-palvelun toimintalogiikan kannalta on tarkeaa, ettd ravintoloiden asiakkaat
saadaan innostettua tekemaan kirjallisia asiakaspalautteita aikaisempaa enemman. Il-
man asiakaspalautteen maaran ja laadun kehittymistéd Restarant-palvelun merkitys ra-
vintoloitsijalle on vahainen. Kyselyn avulla pyrittiin selvittdmaan, miten yleista palauttei-
den tekeminen on talla hetkelld ja mitk& ovat yleisimmat syyt sille, etta palautteet jaavat
tekematta.
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Kyselyn tuloksien perusteella todettakoon, etta kirjallisten palautteiden tekeminen on
varsin harvinaista. Vain 30 % vastaajista kertoi tehneensa kirjallisen palautteen ravinto-

lalle viimeisen vuoden aikana.

Kyselyn tuloksien perusteella suurin syy palautteen tekemaétta jattamiselle oli se, etta
palautteen antaminen unohtuu (43 %), palautteen antamista ei ole tehty riittavan helpoksi
(41 %) seka loppukayttajat eivat uskoneet palautteella olevan vaikutusta ravintolan toi-
mintaan (29 %). Tuloksissa oli yllattavaa se, etta vain 17 % kertoi palautteen jaavan
tekemaétta sen takia, etta ei saa hyotya palautteen tekemisesta.

Yleisimmin kaytetty palautekanava oli ylivoimaisesti suullinen palaute (74 %) ja seuraa-
vaksi kaytetyimmat palautekanavat olivat sahkdposti (34 %) ja ravintolan verkkosivut (28
%). Vain 13 % vastaajista kertoi kayttdvansa mobiiliapplikaatioita palautteen antami-

seen.

Restarant-palvelun kannalta kyselyn taman osion tulokset olivat positiivisia. Kyselyn tu-
loksien perusteella voidaan todeta, ettd markkinoilla ei ole tarjolla mobiiliapplikaatiota,
jonka avulla palautteen antaminen olisi helppoa ja houkuttelevaa. Positiivista oli my6s
se havainto, ettd loppukayttgjat eivat koe palautteen antamista riittavan helpoksi talla

hetkelld ja Restarant-palvelulla on hyva mahdollisuus paikata tdméa puute.
Yleisimmin kaytetyt palautekanavat ja palvelut

Kyselyn yksi tarkeé tavoite oli selvittda, mitka palautekanavat ovat ravintolan asiakkaille
mieluisimpia ja mita palveluja palautteen antamiseen kaytetaan talla hetkella eniten. Nai-
den tietojen avulla kartoitettiin markkinoilla toimivia Kilpailijoita ja samalla selvitettiin onko
Restarant-palvelun tyyppista palvelua jo olemassa ja onko konseptille kysyntaa markki-

noilla.

Kyselyn tuloksien perusteella ylivoimaisesti suosituin palautekanava on talla hetkella
suullinen palaute, jota piti mieluisimpana jopa 73,6 % vastaajista. Seuraavaksi suosi-
tuimmat palautekanavat olivat sahkoposti (34,2 %) ja ravintolan verkkosivut (27,7 %).
Vain 12,6 % vastaajista piti mobiiliapplikaatioita mieluisimpana palautekanavana ja tama

oli samalla vahiten aania saanut vaihtoehto.

Kyselyn tuloksien perusteella vain 4 % vastaajista kayttaa talla hetkella mobiiliapplikaa-
tioita palautteiden tekemiseen ja 33 % vastaajista kertoi haluavansa kayttada mobiiliappli-

kaatioita palautteen tekemiseen, mutta sopivaa palvelua ei heidan mukaansa ole tarjolla.
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Vastaajien mukaan suosituin mobiilipalvelu on talla hetkell& Tripadvisor, joskin vastaus-
prosentti (4 %) oli todella vahainen.

Ravintoloiden vertailuun kaytettavat palvelut

Restarant-palvelun kannalta oli tarkeda selvittdd kohdemarkkinoiden Kilpailutilanne ja
kayttajien taman hetkiset suosikkipalvelut. Kyselyn avulla kartoitettiin kohdemarkkinoilla
toimivia kilpailijoita ja selvitettiin mita palveluita, mobiiliapplikaatioita ja verkkosivuja ra-
vintoloiden asiakkaat kayttavat eniten ravintoloiden ja ravintoloiden annosten vertailuun

talla hetkella.

Kyselyn tuloksien perusteella todettakoon, ettd ravintoloiden vertailu mobiiliapplikaatioita
kayttaen on viela varsin vahaista, silla vain 13 % vastaajista kertoi kayttavansa mobii-
liapplikaatioita ravintoloiden vertailuun. Tassa pienessa ryhmassa ylivoimaisesti suosi-
tuin mobiilipalvelu oli Tripadvisor. 28 % vastaajista ilmoitti haluavansa kayttaa enemman
mobiiliapplikaatioita ravintoloiden vertailuun, mutta sopivaa applikaatiota ei ole heidan

mukaansa tarjolla.

Kyselyn tuloksien perusteella verkkosivujen hyddyntdminen ravintoloiden vertailuun oli
huomattavasti suositumpaa kuin mobiiliapplikaatioiden kayttd, joskin kayttdaste pysyi
edelleen jopa yllattdvankin alhaisina. 32 % vastaajista kertoi kayttavansa verkkosivuja
ravintoloiden vertailuun ja 23 % totesi, etta sopivaa verkkosivua ei ole tarjolla. Suosituin
palveluntarjoaja my6s verkkosivujen kategoriassa oli Tripadvisor ja hyvana kakkosena

Suomalainen Eat.fi-palvelu

Vain 4% vastaajista kertoi pystyvansa vertailemaan ravintoloiden tarjoamien annoksien

suosittuutta talla hetkella tarjolla olevien palvelujen avulla.

Kyselyn tuloksien perusteella loppukayttajat kokivat ravintoloita vertailtaessa nykyisilla
palveluilla suurimmiksi haasteiksi sen, etta tietoja joutuu hakemaan monesta eri lah-
teesta (46%), arvostelujen sisaltdarvo on heikko (38%) ja arvostelujen maaré on vahai-
nen (37%)

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd mobiiliapplikaatioiden tarjoamia mahdollisuuksia ra-
vintoloiden ja niiden tarjoamien annosten vertailuun ei talla hetkelld hyddynneta optimaa-
lisella tavalla. Restarant-palvelun kannalta tdma on erittain positiivinen asia ja Restarant-
palvelun kaltaisella applikaatiolla on tdaman kyselyn tuloksien perusteella selkea tila ja

kysynta taman paivan markkinoilla.
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Palautteesta palkitsemisen vaikutukset

Restarant-palvelun kannalta tarkea menestystekija on se, ettd sen avulla ravintoloitsijat
saavat palvelun avulla huomattavasti enemman ja huomattavasti laadukkaampaa kirjal-
lista palautetta kuin aikaisemmin. Restarant-palvelun kannalta olikin tarkeda selvittaa,
tehtaisiinkd kirjallisia arvosteluja enemman, jos asiakaspalautteiden vastineeksi saisi

konkreettisia hyotyja.

Kyselyn tuloksien perusteella konkreettisien hydtyjen saaminen palautteen vastineeksi
vaikuttaa erittain radikaalisti siihen, milla todennakaoisyydella kirjallinen palaute tehdaan.
89% vastaajista kertoi voivansa tehda kirjallisen arvostelun mobiiliapplikaatiota kayttaen,

jos tehdylla arvostelulla on vaikutusta tehtyjen ostoksien loppusummaan.

Restarant-palvelun kannalta tama kyselyn osuus oli ehdottomasti kriittisin ja tulokset ovat
todella lupaavat. Restarant-palvelu yhdistaa tarjouskampanjat ja asiakaspalautteen ke-
raamisen uudella tavalla ja kyselyn tuloksien perusteella taméan toimintalogiikan avulla

ihmisia pystytdan houkuttelemaan tekemaan kirjallisia palautteita.
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6 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Lahtokohdat taman opinnaytetyon tekemiselle olivat henkilokohtaisen motivaation osalta
erittain hyvat. Opinnaytetydn kohdeyrityksena kéaytetty Restarant Oy ja Restarant-pal-
velu ovat suurimmaksi osaksi henkilokohtaisia projektejani ja opinnaytetyd syntyi taval-
laan sivutuotteena tutustuessani yritysmaailman koukeroihin teorian, luentojen ja kay-
tannodn kokemusten kautta. Opinnaytetydn tekeminen "pakotti” minut tutustumaan pintaa
syvemmalta liiketoiminnan prosesseihin ja liiketoimintasuunnitelman teoriaan ja aina
opinnaytety6ta tyostaessani kasvoin hieman paremmaksi yrittajaksi, ainakin teoreetti-

sesta nakokulmasta.

Tama opinnaytetyo jaa historiankirjoihin erittéin tarkednd osana Restarant Oy:n syntya.
Opinnaytetydn avulla sain selvitettya Restarant-palvelun mahdollisuudet menestya koh-
demarkkinoilla seka luotua erittain kattavan ja uskottavan liiketoimintasuunnitelman. Lii-
ketoimintasuunnitelman uskottavuuden todisteena taytyy mainita sen avulla hankitut
42 500 € yksityisen rahoituksen seka 50 000 € Tekes—rahoituksen. liman riittavan katta-
vaa ja kokonaisvaltaista liiketoimintasuunnitelmaa nama elintarkeat rahat yritystoimin-
nan kaynnistamiseen olisivat mita todennékdisimmin jadneet haaveeksi ja pikkuhiljaa
potentiaalinen liikeidea hautautuisi miljoonien muiden hyvien liikeideoiden hautaus-

maalle, yksin, ilman parasta kaveriaan - liiketoimintasuunnitelmaa.
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