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Tama opinnaytetyd on saanut alkunsa innostuksestamme yrittdmiseen. Meilla on ollut
monta vuotta haaveena perustaa oma ravintola ja olemme kypsytelleet erilaisia ideoita
mielissamme pidemman aikaa. Haluamme perustaa uudentyyppisen pikaruokaravintolan
Helsinkiin. Ravintolamme tulee tarjpamaan aasialaista pikaruokaa pienella twistilla, ja suu-
rin osa liikevaihdosta tulee koostumaan noutoruuasta. Ravintolassamme voi syoda halu-
tessaan paikan paalla. Asiakas valikoi itse taytteet herkulliseen nuudeliannokseensa moni-
puolisesta taytevalikoimastamme. Aasialainen ruoka pienelld twistilla tarkoittaa, etta asia-
kas saa itse paattaa taytteet omien mieltymystensa mukaan ja saa ruuasta juuri sen tyyli-
sen kuin haluaa. Tydmme on produktityyppinen ja itse liiketoimintasuunnitelma 16ytyy liit-
teista. Liiketoimintasuunnitelmassa on kayty kattavasti yritysideamme ja yrityksen keskei-
sia toimintoja lavitse. Opinnaytetyon liitteené on laskelmia ja muuta oleellista lisatietoa.

Tietoperustan punainen lanka oli kdyda yrittdmisen keskeisia toimintoja lavitse ja selvittaa,
mit& kaikkea tulee ottaa huomioon ravintolaa perustaessa. Tietoperustan tarkoitus oli hel-
pottaa liikketoimintasuunnitelman tekoa. Selvitimme tietoperustassa, mita eri yritysmuotoja
Suomessa on mahdollista perustaa, mita rahoitusvaihtoehtoja 16ytyy ja tutkimme yrittdjan
henkilokuvaa seka toimivan yritysidean tarkeyttd. Suomessa on lukuisia lakiasioita ja sda-
doksia, joita tulee noudattaa ravintola-alalla. Markkinointi tulee suunnitella tarkasti uutta yri-
tysté perustaessa. Pureuduimme opinnaytetytssa sosiaalisen median voimaan yritysmark-
kinoinnissa. Tutustuimme tarkemmin Suomen pikaruokaravintola-alaan ja sen historiaan.
Tutkimme lisdksi tulevaisuuden ruokatrendeja, jotta osasimme peilata niita tarkemmin yri-
tysideaamme. Haastattelimme pikaruokaravintolan yrittjaa, jotta saimme tyoéhon erilaista
nakokulmaa. Opinnaytetydhon lisdsimme prosessin kuvauksen ja pohdinnan, missa tar-
kastelimme kriittisesti omaa toimintaamme seka kirjallista tuotostamme. Prosessin kuvaus
kertoo, miten liiketoimintasuunnitelma tehtiin. Pohdinnassa arvioimme opinnaytetyén koko-
naisuuden onnistumista ja yhteistyén sujuvuutta.

Opinnaytetydn lopputuotoksena oli toimiva liiketoimintasuunnitelma aasialaisen pikaruoka-
ravintolan perustamiseksi Helsinkiin. Tietoperustan asiatiedoilla lahdimme rakentamaan
kaytannodnlaheista liikketoimintasuunnitelmaa. Kéaytannonlaheisyys nakyy liikketoimintasuun-
nitelmassa siten, ettd se on helposti ymmarrettava ja esittaa yritysideamme ytimekkaasti.
Opinnaytetydsta ja liiketoimintasuunnitelmasta saatavien havainnointien perusteella taman
tyyppiselle ravintolalle tulee olemaan Helsingin ydinkeskustassa kysyntaa. Tata vaitetta tu-
kivat tydssa esitetyt tulevaisuuden ruokatrendit, Helsingin véaestdpohja ja erilaiset tilastot.
Lisaksi teimme tuotekehitysta 9.11.2019 ja padsimme testaamaan tuotteitamme positiivisin
lopputuloksin. Huomionarvoista on, ettéd ennustavien laskelmien mukaan tulemme saa-
maan ravintolan kannattavaksi ajan my6ta. Seuraava vaihe on alkaa toteuttaa yritystaipa-
lettamme liiketoimintasuunnitelman mukaisesti ja perustaa yritys.
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1 Johdanto

Oma yritys on hautunut mielissamme jo vuosikausia. Olemme kayneet yhdessa lapi kym-
menia ideoita ja miettineet niiden toimivuutta. Yrittdjyys tuntuu meille luonnolliselta tavalta
tehda toita. Mielestamme yrittdjyys on pitkalti elamantapa, mihin pitd& panostaa ja pelissa
on paljon. Se on itsensa toteuttamista ja omien visioiden henkiin herattdmista. Yrittajyys
voi olla koettelemus omien haasteidensa kanssa. Helposti periksi ei kannata kuitenkaan
antaa, vaan uskoa omiin ideoihin ja niiden kantokykyyn. Haluamme molemmat paéasta ko-
keilemaan, milta tuntuu tehda itselleen t6ita niin hyvassa kuin pahassa. Yrittdjyys on
meille intohimo ja tuntuu oikealta ratkaisulta tulevaisuuden tyokuvioiden suhteen. Meita on
pidemp&én kiinnostanut erityisesti ravintola-ala ja olemme suunnitelleet pikaruokaravinto-

lan avaamista Helsinkiin.

Olemme huomanneet, etta yrittdjyys koetaan Suomessa usein haastavana ja vaikeana to-
teuttaa. TAma on usein tullut esiin viime vuosina keskustellessa niin perheen, ystavien
kuin muiden opiskelijoiden kanssa. Siihen liitetdan helposti taloudellista turvattomuutta ja
pelkoa epaonnistumisesta. Kun kerroimme laheisellemme yrityshaaveistamme, kohta-
simme l&hinn& kauhistelua. Miten perhe-elaman ja yrittajyyden saa sovitettua yhteen? Mi-
ten parisuhde kestaa yrittamisen? Miten raha-asiat jarjestyvat? Jos yritys epaonnistuu,
joutuuko velkavankeuteen loppueldmaéksi he pohtivat. Positiivista palautetta yrittamisesta
oli vaikea saada. Tama voi johtua siitd, ettd kellaan laheisella ei ole omakohtaista koke-
musta yrittajyydesta tai suurempaa perehtyneisyytta aiheeseen. Yrittdjyyden mahdollisista
vaikeuksista huolimatta yrittdminen kiinnostaa nuoria. Yrittajyys uravaihtoehtona on ollut
nousussa nuorten kesken. Suomen Yrittdjien (2019) julkaisemasta "Opiskelijasta yritta-
jaksi’-tutkimuksen mukaan joka kolmas korkeakouluopiskelija halusi valmistuttuaan yritta-
jaksi. Tama tarkoittaa maarallisesti 33 prosenttia yliopistojen ja ammattikorkeakoulujen
opiskelijoista. Asenteiden muutokseen on syyna tiedon lisdééantyminen. Oppilaitoksissa yrit-
tdjaosaamisen opetusta on lisatty ja yrittdjyyden riskeja ei koeta enéa niin suurina uhkaku-
vina kuin aiemmin. Liséksi yrittajyyteen houkuttaa oma paatosvalta ja mahdollisuus toteut-
taa itsedén. Mielestdmme on erittdin positiivista, ettd nuorten asenteet yrittdjyyteen ovat
muuttumassa ja oppilaitoksissa on havahduttu siihen, etta aihe tulee nostaa enemmaén
esille. Tama néakyy myds Haaga-Helian ammattikorkeakoulussa, joka tarjoaa monenlaisia

yrittajyysopintoja.



Opinnadytetydmme paatavoite on luoda toimiva liiketoimintasuunnitelma, missa yrityside-
amme tulee selkedsti esiin. Yritysideamme on perustaa pikaruokaravintola Helsingin ydin-
keskustaan, joka tarjoaa aasialaista pikaruokaa. Asetimme paatavoitteeksi luoda pikaruo-
karavintolan liikketoimintasuunnitelman, silla se valmentaa meita yrittajyyteen ja on hyodyl-
linen produkti tulevaisuuttamme silméalla pitden. Opinnaytetydmme on toiminnallinen, joten
varsinaisen likketoimintasuunnitelman I6ytyy liitteista. Liiketoimintasuunnitelman pohjana
on kaytetty Ahosen, Koskisen ja Romeron (2009) julkaisemaa "Opas ravintolan liiketoimin-
tasuunnitelman laatimiseen”-kirjan pohjaa. Liiketoimintasuunnitelman pohjaa on hieman
muokattu ja kappaleita yhdistetty, jotta se sopii paremmin ravintolamme konseptiin seka
ominaisuksiin. Paadyimme tadhan pohjaan, koska se esittéa liikeidean moniulotteisesti ja
keskittyy erityisesti ravintolaympariston haasteisiin seka tarkkaan toiminta-alan analyysiin.
Vertailimme eri liiketoimintasuunnitelmia ja harkitsimme, mik& niisté on sopiva juuri mei-
dan tarpeisiimme. Alun perin meidan tuli kayttaa Yritys-Suomen liiketoimintasuunnitelman
pohjaa. Tutustuttuamme siihen meista tuntui, ettei se ole sopiva. Yritys Suomen liiketoi-
mintasuunnitelman pohja on hyvin lyhyt ja ytimekas seka kay asioita lapi yleisella tasolla.
Sité ei ole suoraan suunniteltu ravintoloille. Tamé&n vuoksi Ahosen, Koskisen ja Romeron

liketoiminasuunnitelma pohja tuntui sopivammalta hankkeeseemme.

Tietoperustassa perehdyimme alatavoitteisimme. Alatavoitteitamme oli tutkia yrittajyyden
keskeisia toimintoja ja selvittdd, mita kaikkea tulee ottaa pikaruokaravintolaa perustaessa.
Halusimme tutkia, miten pikaruokaravintolan perustaminen Suomessa onnistuu ja mita
kaytannon asioita tulisi ottaa huomioon. Lisaksi halusimme perehtya Suomen pikaruoka-
alaan ja tulevaisuuden ruokatrendeihin. Tietoperustan tarkoitus oli nain ollen helpottaa itse
liketoimintasuunnitelman tekoa. Nama alatavoitteet ovat meille hyvin hyodyllisia ja tukivat
liketoimintasuunnitelman tekoa. Meille oli aarimmaisen hyddyllista tietdd, miten ravintolan
perustaminen onnistuu niin lainsdaadanndn puitteissa ja mitd muuta oleellista tulee ottaa
huomioon. Naiden seikkojen vuoksi halusimme kasitella kyseisia asioita opinnaytetyds-
samme. Halusimme tutustua tarkemmin yrittdjyyteen, jotta pystyisimme kehittamaan
omaa yritysideaamme toimivaksi liiketoimintasuunnitelmaksi. Opinnaytetydémme auttaa
meita selkeyttdmaan omia ajatuksia tulevasta yrityksestamme ja ottamaan sellaisia asioita
huomioon, mita aluksi emme ehka ajatelleet. Pyrimme tekemaéan opinnaytetydsta ja liikke-
toiminsuunnitelmasta mahdollisimman selkean seka helppolukuisen. Tata varten tytssa

on kaytetty havainnollistamaan erilaisia kaavioita ja taulukoita.



Yrittajyys ja uuden ravintolan perustaminen-luvussa kasittelemme, mité eri yritysmuotoja
Suomessa on mahdollista perustaa ja mitéa rahoitusvaihtoehtoja on saatavilla. Liséksi tut-
kimme yrittajan henkilbkuvaa seka toimivan yritysidean tarkeytta. Kasittelemme, miten yri-
tysidea muotoutuu kattavaksi liiketoimintasuunnitelmaksi. Kaymme lavitse, mita on hyva
ottaa huomioon ravintolaa perustaessa. Esimerkiksi toimitilojen toimivuudella on suuri
merkitys ravintolassa. Suomessa on myds lukuisia lakiasioita ja sd&doksia, joita tulee nou-

dattaa ravintola-alalla.

Suomen pikaruokaravintola-ala ja ruokatrendit-luvussa tutustuimme tarkemmin Suomen
pikaruokaravintola-alaan ja sen historiaan. Suomen pikaruokakulttuurilla lyhyt historia,
minka kasittelemme ytimekkaasti opinnaytetydssa. Pikaruoka on melko uusi asia, jos kat-
s00 Suomen historiaa taaksepain. (Heikkinen 2015.) Lisaksi tutkimme alan kasvumahdol-
lisuuksia. Markkinointi tulee suunnitella tarkasti uutta pikaruokaravintolaa perustaessa ja
pureuduimme opinnaytetydssa sosiaalisen median voimaan yritysmarkkinoinnissa. Mark-
kinoinnista kertovassa kappaleessa olemme tehneet rajauksia ja esimerkiksi Google-
markkinointi on kokonaan jatetty pois. Kasittelemme siind ainoastaan sosiaalista mediaa
markkinointivalineena. Liséksi tutkimme muutamaa sosiaalisen median kanavaa tarkem-
min, mitd aioimme nimenomaan omassa yrityksessdmme soveltaa. Liiketoimintasuunnitel-
massa on perusteltu, miksi juuri ndméa kanavat on valittu. Tutkimme tulevaisuuden ruo-
katrendeja, jotta osasimme peilata niitd tarkemmin yritysideaamme. Haastattelimme pika-
ruokaravintolan yrittajaa, josta saimme erilaista ndktkulmaa ja lisdsyvyytta tydohon. Yritys-
haastattelun avulla saimme tyéhon uutta sisdlttd seka kaytannon vinkkeja. Haastattelu ol
meille positiivinen yllatys. Yrityshaastattelun avulla saimme vahvistusta omalle ideal-

lemme, kun ndemme miten hyvin kyseinen yrittdja on onnistunut omalla ideallaan.

Opinnaytetydhon on sisallytetty prosessin kuvaus ja pohdinta, missa tarkastelimme omaa
toimintaamme ja kirjallista tuotostamme. Prosessin kuvaus kertoo, miten liiketoiminta-
suunnitelman teko eteni. Pohdinnassa arvioimme opinnaytetyén kokonaisuuden onnistu-
mista ja yhteistydn sujuvuutta. Lisaksi kiymme lavitse, miten viitekehyksen tekeminen on
auttanut produktin teossa. Kasittelemme kriittisesti opinnaytetydmme etenemista ja mah-
dollisia kipukohtia. Pohdinnassa peilaamme yhteistydmme sujuvuutta ja omia tuntojamme
opinnaytetydbmme onnistumisesta. Mietimme, miten aikatauluissa pysyminen onnistui.

Prosessinkuvauksessa kasitellaan liiketoimintasuunnitelman tydvaiheita ja onnistumista.



Lahtein& olemme kayttaneet paljon kirjallista materiaalia ja luotettavia Internet-sivuja. In-
ternet-sivujen kaytdssa olimme hyvin lahdekriittisia ja pohdimme aina lahteen luotetta-
vuutta tarkkaan ennen sen kayttdd. Olemme kiinnittdneet huomiota julkaisijan luotettavuu-
teen ja siihen, milloin esimerkiksi artikkeli tai teos oli julkaistu. Aikomuksemme oli kayttaa
mahdollisimman tuoretta ja luotettavaa tietoa opinnaytetyéssamme. Suomen Opetushalli-
tuksen toteuttaman "Lahde esiin”-sivujen mukaan lahdetté on tarkasteltava kriittisesti en-
nen sen kayttoa kirjallisissa tdissa. Lahdekritiikki& voi sanoa tutkimusmenetelmaksi, jolla
l&ahteen kayttokelpoisuutta ja totuudenmukaisuutta arvioidaan. Usein lahde voi kertoa vir-
heellista tietoa johtuen erinéisista syista. Tieto voi olla vanhentunutta ja se voi olla jopa ta-
hallisen harhaanjohtavaa. Lahdetté arvioidessa kannattaa kiinnittda huomiota esimerkiksi

julkaisijaan ja julkaisuaikaan. (Opetushallitus.)

Molemmat opiskelemme Haaga-Helian ammattikorkeakoulussa ja koemme, ettd olemme
saaneet koululta hyvat evaat yrittdjyyteen. Ali Maghsoud opiskelee hotelli- ja ravintola-

alan liikkeenjohtoa. Mia Lager puolestaan opiskelee matkailun likkeenjohtoa. Molempien
tutkinnoissa on ollut lukuisia kursseja, mista on hyotya yrittajyydessa. Yritysta perustetta-
essa molemmilla on omat vahvuutensa ja osaamisalueensa, joita voi hyddyntaa. Esimer-
kiksi Ali Maghsoudilla on pitka tyékokemus ravintola-alalta ja Mia Lagerilla puolestaan yri-

tyksen sosiaalisesta median markkinoinnista.



2 Yrittadjyys ja uuden ravintolan perustaminen

Tassé luvussa kasitellaan yrittajan inmistyyppia ja yrityksen perustamiseen liittyvia perus-
asioita. Yrittgjan profiiliin perinteisesti yhdistetdan ahkeruus, innokkuus ja periksi antamat-
tomuus. Tyosta tulee liséksi nauttia hauskanpitoa unohtamatta. Omaan ideaan tulee us-
koa, vaikka epailyksen hetkia saattaa tulla. Yrittdjyys on omalta osaltaan prosessi, silla
yrittaja kehittyy oman yrittdjataipaleensa aikana ja ymmarrys alaan kasvaa. (TEDx Talks
2014a.)

Kasittelemme liséksi lapi eri yritysmuodot, mitd Suomessa on mahdollista perustaa. Yri-
tysmuoto taytyy valita niin, ettd se palvelee mahdollisimman hyvin itse toimintaa. Luvussa
kasitelldan toimivan yritysidean tarkeytta. Yrittdjan mielessa oleva yritysidea muodostuu
vahitellen liikkeideaksi, kun ideaa muovataan. Toimiva idea on hyvin tarkea yrityksen on-
nistumisen kannalta. Liikeidea tasmennet&an liiketoimintasuunnitelmaksi, joka on hyodylli-
nen tyokalu yrittajalle itselleen. Yrittajyyteen liittyy liséksi raha-asioita. Luvussa kaydaan
lavitse yleisimpia rahoitusvaihtoehtoja, joita aloittava yrittéja voi harkita yritysta perusta-

essa. (Uusyrityskeskus 2019, 9.)

Luvussa tutkitaan myds ravintolan perustamisen paakohtia. Ravintolan perustamiseen liit-
tyy paljon asioita lainsdadantéon, toimitiloihin ja toiminnan suunnitteluun liittyen. Ravinto-
lan toimitilalla on suuri merkitys, jotta yritys onnistuu. Ravintolan toimitila on yrityksen kas-
vot, se kuvaa yrityksen imagoa, toimintaperiaatteita seka sen avulla erottaudutaan kilpaili-
joista. Ravintola-alaan liittyy lukuisia sdadoksia, rajoituksia seka lupia, joita tulee noudat-
taa. Luvussa kaydaan selkeasti lavitse, mita ravintoloitsijaksi suunnittelevan tulisi ottaa
huomioon uutta yritysta perustaessa. (NewCo Helsinki 2018, 10-12.) Liiketoimintasuunni-

telmassa perehdymme tarkemmin omiin suunnitelmiimme oman yrityksemme osalta.
2.1 Yrittdjan profiili

Yrittdjyys on nykypéivana yha suositumpaa ja siihen on syyna useita tekijéita. Moni pohtii
omaa osaamistaan ja kykya yrittajyyteen. Yrittajyys tarjoaa mahdollisuuden itsenéiseen
tydskentelyyn ilman tydjohdon maarayksia. Oma paatésvalta on yksi suurimmista houku-
tuksista, mika ajaa ihmisia yrittajyyteen. Palkkatyd ei ole valttamattd enda yhta turvallinen
kuin ennen ja monet kokevat, ettd yrittajyyteen liittyvat riskit ovat pienentyneet. (Uusyritys-

keskus 2019, 9.) Valtiolta on mahdollista saada tukea yrittajyyteen esimerkiksi starttirahan



muodossa tai yritysneuvonnan kautta. Useat kunnat jarjestavat maksutonta yritysneuvon-
taa, jolloin yrittajaksi aikovien asiointikynnys on pieni. Lisaksi yrittdjyydesta puhutaan ny-
kyaéan enemman oppilaitoksissa. Nama tekijat madaltavat kynnysta ryhtya yrittajaksi seka
pienentavat sen riskeja, kun yrittajalla on tietoa seké apua enemman saatavilla. (Alma
Media Oyj, 2019.)

Yrittdjan henkilokohtaiset ominaisuudet seka osaamistaidot luovat valmiuden yrityksen on-
nistumiseen. Oma persoona voi olla yksi suurimmista valttikorteista yrittdmisessa. Perin-
teisesti yrittdjan luonteenpiirteisiin yhdistetdan paattavaisyys, luovuus, ahkeruus, oma-
aloitteisuus ja rohkeus. Liséksi yrittdjan pitda uskaltaa ottaa riskeja, pyrkia tuloksiin ja sie-
téda epavarmuutta. Omaa toimintaa kannattaa suunnitella niin, ettd vapaa-aikaa jaa. Yritta-
jksi aikovan kannattaa pohtia vahvuuksiaan ja osaamisalueitaan. Tulevan yrittajan on
kriittista tuntea toimiala, mille yrityksensa aikoo perustaa. Yrittajan tulee onnistua yhdista-
maan osaamisensa ja ammattitaitonsa yritysideaansa. Lisaksi yrittdjan tulee tuntea monia
kaytannon asioita yritysta perustaessa. Esimerkiksi hinnoittelun, markkinoinnin, budjetoin-
nin ja taloushallinnon perusteet ovat tarpeellisia osa-alueita. Naiden asioiden lisaksi yritta-
jalla tulee olla yrittajataitoja seka tietoa lainsdadanndsta. Yrittajataitoihin kuuluvat esimer-
kiksi toiminnan johtaminen ja varsinainen tuotanto sekéa palvelu. Kaikkea ei onneksi tar-
vitse osata itse, vaan toimintaan on aina mahdollista ottaa mukaan yrityskumppani ja vas-
tuualueita jakaa. Harva yritys tekee itse kirjanpitoa, vaan ulkoistaa koko osa-alueen ulko-
puoliselle kirjanpitoyritykselle. (Uusyrityskeskus 2019, 9.) Sahar Hashemi, joka on tunne-
tun Coffee Republic-kahvilaketjun perustaja Iso-Britanniassa on eri mielta ihanteellisista
yrittdjan ominaisuuksista. Hanen mielestaan yrittajan ei ole tarpeellista tuntea toimialaa,
jolle yrityksensa perustaa. Sahar Hashemin mielesta yrittajyydessa on enemman kyse uu-
den oppimisesta. Hanen mukaansa, jos l0ytyy aitoa kiinnostusta ja innostusta kaiken voi
oppia. Tama koskee myds yrittajyytta. Sahar Hashemilla ennen omaa menestynytta yritys-
taan ei ollut mitdan kokemusta ravintola- ja kahvila-alasta, vaan oli ammatiltaan juristi.
Hashemilla oli halu tehda jotain omaa ja aidon intohimon avulla h&nen yrityksensa menes-
tyi. (TEDx Talks 2014a.)

Opinnaytetyétamme varten haastattelimme ravintolayrittajaéa Salah Salahzadehia. Haas-
tattelu tapahtui 8.11.2019 Salahzadin omistamassa Day to Day-ravintolassa. Kysyimme
Salahzadehilta, millainen on hdnen mielestaan hyva yrittaja. Hanen mukaansa yrittajan

tulee olla karsivallinen. Karsivallisyytta tarvitaan niin yritystoiminnassa, lainsaddanndssa

ja tydntekijoiden seka asiakkaiden kanssa. Salahzadin mielesta yrittajan tulee olla avoin



seka sosiaalinen. Jos yrittéja on ihmistyyppiné hyvin hiljainen ja introventti, voi olla vaikea
johtaa yritysté ja saada tyontekijoiltd uskovuutta. Salahzadehin mielesta yksi yrittdjan vah-
vuuksista on, jos hallitsee taloustaitoja seka on matemaattisesti lahjakas ihmisend. Han
on itse ulkoistanut kaiken kirjanpidon ulkopuoliselle yritykselle. Salahzadeh kokee yhdeksi
suurimmaksi heikkoudekseen, ettd hanella ei ole tietamysta kirjanpidosta. Yrittajan on pal-
jon helpompi pysya ajantasolla yrityksensa asioista, mikali omaa edes hieman matemaat-
tista ja kirjainpidollista osaamista. Salahzadin mielesté etenkin ulkomaalaisten kohdalla
yrittajyyteen ajaa Suomen huono tyollisyystilanne. Hanen mukaansa yrittajyys ei ole aina
vapaaehtoista, eiké siihen houkuta valttaméattd oma paatosvalta ja itsendisyys. Ulkomaa-
laisten, jotka eivat puhu hyvin suomea tai englantia on hyvin vaikea tyollistya Suomessa.
Oma yritys on monilla ulkomaalaistaustaisilla henkil6illa vastaus omaan tyottomyystilan-
teeseen. (Salahzadeh 8.11.2019.)

Olemme osittain samoilla linjoilla "Perustamisopas alkavalle yrittdjalle”-kirjan seké haas-
tattelemamme yrittdjan kanssa, millainen on hyvan yrittdjan henkildkuva. Yrittajyys on na-
kemyksemme mukaan pitkalti elaméntapa ja vaatii siihen ryhtyvalta henkilolta tiettyja piir-
teitéd seka osaamisalueita. "Perustamisopas alkavalle yrittajalle”-kirja ja haastattele-
mamme yrittdja nostivat ylos yrittdjan piirteista hyvin samankaltaisia ominaisuuksia. Yh-
dymme lisaksi Hashemin mielipiteeseen siitd, etta kaiken voi oppia jos aitoa innostusta
I6ytyy. TAma vaatii paljon motivaatiota, mutta mahdotonta se ei ole. (TEDx Talks 2014a.)
Mielestamme helpommalla paasee, jos tuntee toimialan mille yrityksensa aikoo perustaa
mutta tdma ei ole valttamatonta. Yrittajan tarkein piirre on mielestimme intohimo alaa
kohtaan, silla ilman aitoa kiinnostusta oma tekeminen ei ole mielekasta. Intohimo alaan ja
yrittdmiseen synnyttaa mielestiamme motivaatiota omaan toimintaan. Yrittajan tulee mie-
lestamme olla luova, paattavainen, aikaansaava ja mahdollisesti asiantuntija alallaan.
Tata vaitetta tukevat useat ylla esitetyt lahteet. Uskomme, jos omaa ndma ominaisuudet

voi lopputuloksena olla hyvin menestynyt yritys.

2.2 Yritysmuodot ja franchising-yrittajyys

Yritysmuodon valitseminen on tarkeaa yritysta perustaessa. Se kannattaa miettia tarkasti,
jotta se palvelee mahdollisimman hyvin omaa toimintaa. Sen valintaan vaikuttavat esimer-
kiksi toiminnan luonne, verotus, vastuukysymykset ja yrityksen perustamiseen seka toi-

mintaan osallistuvien ihmisten maara. Erilaisia yritysmuotoja ovat esimerkiksi avoin yhtio,



yksityinen elinkeinonharjoittaja, kommandiittiyhtio, osakeyhtio ja osuuskunta. Liséksi fran-
chising-yrittdjyys on Suomessa suosittua. Jokaiseen yritysmuotoon liittyy omat erityispiir-
teensa. Niiden juridiset perustamismuodollisuudet vaihtelevat. Suomessa ylivoimaisesti
suosituin yritysmuoto on osakeyhtid. (Mikkola & Tervonen 2017, 97.) Tama selvida tutkit-
taessa Patentti- ja rekisterihallituksen (2019a) tilastoja. Sen mukaan Suomessa oli
2.7.2019 menneessa 269 416 osakeyhtiotd. Seuraavana listan karjessa on yksityinen elin-

keinonharjoittaja, joita Suomessa oli samaan paivaan mennessa 214 336 kappaletta.

Yksityinen elinkeinon harjoittaja

Yksityinen elinkeinon harjoittaja eli niin kutsuttu toiminimi on yksinkertaisin kaikista yritys-
muodoista. Se ei vaadi lahes mitdan perustamismuodollisuuksia, mutta siihen liittyy suh-
teessa paljon riskeja. Toiminimella toimimiseen riittd& vain ilmoitus Kaupparekisteriin. (Ho-
lopainen 2014, 38.) Perustamisilmoitus on maksullinen ja sen hinta talla hetkella Patentti-
ja rekisterihallituksen sivuilla on 60 euroa (Patentti- ja rekisterihallitus 2019b).

Toiminimeen liittyy paljon taloudellisia riskeja. Syy t&han on, etta toiminimi ei ole yrittdjasta
erillinen oma oikeushenkilénsa. Tama tarkoittaa kaytanndssa sita, etta toiminimella toi-
miva vastaa kaikista tekemistaan taloudellisista sitoumuksista kaikella henkilokohtaisella
seka yritykseen kuuluvalla omaisuudellaan. Vain kirjanpidollisesti toiminimen omaisuus
erida yrittajan henkilokohtaisesta omaisuudesta. Tama johtaa siihen, etté toiminimella toi-
mivalla henkildlla on oikeus nostaa yrityksestaan varoja. Mikali yritys ajautuu konkurssiin
velkoja, joka perii saatavansa ulosoton kautta voi pyytaa velkoja ulosmitattavaksi yrittajan

henkilokohtaisesta omaisuudesta. (Suomen Yrittajat 2018a.)

Avoin yhti6

Avoimen yhtion perimmainen tarkoitus on yhteisen taloudellisen paamaaran tavoittelu. Yh-
tiomiesten sopimuksella syntyva avoin yhtio rekisteréidaan Kaupparekisteriin kirjallisella
perustamisilimoituksella. Yhtiomiesten keskindinen sopimus voi olla suullinen tai kirjallinen,

mutta kirjallista muotoa suositellaan.

Holopaisen (2014, 38-39) mukaan kaupparekisteriin toimitettavan perustamisilmoituksen

on hyva siséltaa seuraavat asiat:

— yhtién toimiala
— yhtién toiminimi
— yhtién kotipaikka



— yhtibkumppanien nimet, kotipaikat, henkildtiedot sek& kansalaisuus

— yhtibmiesten panosten laatu ja suuruus

— tilikausi

— toimitusjohtaja

— tilintarkastajat

— sopimuksen purkamismenettely.

— yhtidn voiton ja tappion jakamissaannot

— yhtiémiesten tydnjako

— yhtibkauden pituus, mikali yhti6 on maéaraaikainen

— miten yhtiésopimuksesta irtisanoudutaan ja siitd mahdollisesti syntyva lunastuksen
summa

— seuraamukset yhtiomiehen kuolemasta

Yksi yksittdinen henkil® ei pysty perustamaan avointa yhtiota, vaan perustajia tulee olla
vahintddn kaksi. Jos toinen osakkaista sattuisi menehtymaan yritys voi toimia korkeintaan
vuoden avoimena yhtiona, jos uutta osakasta ei l[6ydy. Vuoden jalkeen avoin yhtié muut-
tuu uuden osakkaan puuttuessa toiminimeksi. PAdoma avoimessa yhtidssa muodostuu
yhtidmiesten asettamista panoksista. Kyseiset panokset voivat olla mahdollisesti eri suu-
ruisia. Yhtidbmies voi sijoittaa avoimeen yhtioon rahaa, tydpanoksensa tai mahdollisesti ta-
varaa. Paaoma on yhtibmiesten vapaasti kaytettavissa ja sité voi nostaa voitonjakona,
oman pddoman palautuksena, osakaslainana seka yksityisottona. Jokainen yhtiomies
pystyy itsenéisesti paattamaan yhtiota koskevista asioista. Kuitenkin yhtiomiehen tulee
hoitaa naita asioita henkilokohtaisesti, eikd han voi valtuuttaa ulkopuolista toimimaan puo-
lestaan. (Suomen Yrittajat 2018b.)

Avoimessa yhtiossa yhtiomiehilla on velkavastuu. Avoimessa yhtiossa toimivat voivat so-
pia keskindisesta vastuujaostaan. Kuitenkin suhteessa ulkopuoliseen kukin vastaa peri-
aatteessa kaikesta yksin. Tama tarkoittaa, etta jos yritys joutuu ulosottoon velkoja saattaa
peria saatavansa kenelta tahansa yhtiomiehelta. Nain saattaa kdyda, jos yritys ei ole vel-
komisvaatimuksista huolimatta maksanut. Merkittava ero toiminimeen verratessa on, etta
osakkaan omista henkilékohtaisista veloista ei voida ulosmitata koko yhtién omaisuutta
vaan pelkastaan yhtiomiehen oma yhtiéosuus. Yhtidn omaisuus on nain ollen erillista ja
jokainen on vastuussa velvoitteista vain oman panoksensa verran. (Suomen Yrittajat
2018b.)

Kommandiittiyhti6
Kommandiittiyhtio syntyy yhtiomiesten sopimuksella. Samoin tavoin, kuten avoimessa yh-
tidssa sopimus voi olla kirjallinen tai suullinen. Kommandiittiyhtio pitdé perustamisilmoituk-

sella ilmoittaa Kaupparekisteriin ja sopimuksen tulee olla kirjallinen. Vahimmaissisaltoa ei



talle yhtiosopimuksen muodolle ole maaritelty, mutta se voi olla hyvin samankaltainen kuin
avoimessa yhtiossa. Kommandiittiyhtio voi olla sopiva valinta yritysmuodoksi silloin, kun
yrityksella on tasmaélliset kasvutavoitteet. Kommandiittiyhtié perustetaan vahintadan yhden
aanettdman ja yhden vastuunalaisen yhtiomiehen kirjallisella sopimuksella. On huomioita-
vaa, etta perustajien lukumaara on siis aina minimisséan kaksi henkildd. (Onnistu Yritta-
jAdné 2019c; Holopainen 2014, 40.)

Kommandiittiyhtiossa on erityyppisia yhtiomiehid, jotka sijoittavat yhdessa yhtiéon paa-
omapanoksen. Vastuunalainen yhtiomies voi sijoittaa yritykseen esimerkiksi tavaraa, ra-
haa tai tyopanoksensa. Aanettoman yhtiomiehen panos ilmoitetaan yrityksessa rahamaa-
raisend. Yhtiomiehet sopivat keskendan yhtidsopimuksessa, mita kukin sijoittaa yrityk-
seen. Yhtidmiehilla on eri vastuualueet yrityksessa. Vastuunalaiset yhtiomiehet toimivat
yhtiéssé samoin velvollisuuksin kuin yhtiomiehet avoimessa yhtidossa. Velkavastuu kom-
mandiittiyhtiossa toimii samalla tapaa kuin toiminimessa. Tama tarkoittaa sita, etta vas-
tuunalaiset yhtiomiehet ovat vastuussa yhtion veloista myos yksityisella omaisuudellaan,
mikali ulosottoon joutuu. Aanetoén yhtiomies on ulkopuolinen sijoittaja, joka ei osallistu yri-
tyksen paatdsten tekoon. Han ei ole vastuussa yhtion velvoitteista, eikd nain ollen osal-
listu yhtion toimiin. Kuitenkin &anettomalla yhtiomiehella on oikeus tarkistaa kirjanpito ja
saada tietoa toiminnasta. Padasiassa danetdn yhtiomies nostaa vain tuottoja. (Suomen
Yrittdjat 2018c.)

Osakeyhtio

Osakeyhtio syntyy juridisesti vasta, kun se on rekisteroéity Kaupparekisteriin. Osakeyhtio
toimii niin, ettd osakkeenomistajat vastaavat yhtion velvoitteista vain sijoittamallaan paa-
omapanoksella. Osakeyhtit eli niin kutsuttu pddomayhtié perustaminen siséltéa monia
vaiheita. Lyhykaisyydessaan yrittajat laativat perustamissopimuksen ja yhtiojarjestyksen.
Perustamissopimuksen tulee jokaisen osakkeenomistajan allekirjoittaa. Seuraavaksi mer-
kitdan osakkeet, avataan pankkitili, maksetaan osakkeet, ilmoitetaan yhtié Kaupparekiste-
riin ja rekisterdidaan se. Yhtiojarjestys yleensa sisallytetdan perustamissopimukseen tai
sen liitteeksi. (Holopainen 2014, 41-42.)

Osakeyhtion perustamista on Suomessa helpotettu. Yle uutisoi, ettd tAman vuoden heina-

kuun alusta alkaen minimipddomaa ei enaé vaadita osakeyhtitén perustamiseen. Ennen

kyseisen yhtiomuodon osakepddomaan tarvitsi vahintaan 2500 euroa. Osakeyhtididen
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maara on lyhyelld aikavalilla kasvanut rajdhdysmaisesti. Lain muutoksen jalkeen ensim-
maisen 11 paivan aikana perustettiin yli tuhat uutta osakeyhtiota. Ennen erityisesti pien-
yrittajat ovat perustaneet toiminimia. Syyna tah&n on voinut olla pAdoman puute. Toimini-
men kaantopuoli on, etta yrittdja vastaa henkilokohtaisesti kaikista toiminnan vastuista.
Osakeyhtio puolestaan on sen vuoksi Suomessa suosittu, koska velat ja muut vastuut ra-
jautuvat yhtiélle. Eri asia on, jos vakuuksista on sovittu. (Muilu 2019.)

Osuuskunta

Osuuskunta on yksi Suomen yritysmuodoista. Se mahdollistaa sen jasenten elinkeinon
seka taloudenpidon harjoittamalla taloudellista toimintaa ja tarjoamalla palveluita, mita
puolestaan jasenet voivat kayttda hyvakseen. Osuuskunnan tarkoituksena on tarjota pal-
veluita, joita sen jasenet voivat kayttdd. Tassa asiassa osuuskunta eroaa kaikista muista
yhtiomuodoista. Osuuskunnan valitseminen yhtiomuodoksi voi olla jarkevaa, jos tavoitel-
laan yhteisollisyytta ja samojen arvojen seka asioiden edistamista. Osuuskunnan tarkoitus
ei ole ainoastaan tuottaa voittoa, vaan myos etuja. Sdantely osuuskunnassa on melko sa-
manlaista kuin osakeyhtiéssa. Osuuskunnan voisi mieltaa aatteellisten yhdistysten vasta-
kohdaksi, mutta silla erotuksella, ettd mukana on liiketoimintaa. (Suomen Yrittajat 2018d.)
Osuuskunta eroaa muista yritysmuodoista liséksi siten, etta silla ei ole kiinteda osuuspaa-
omaa. Osuuskunnan jaseneksi voi liittya kuka tahansa, mutta hallituksen tulee hyvaksya
uudet tulokkaat. Suomessa tunnetuimpia osuuskuntia ovat osuuspankit ja osuuskaupat.
(Bisnes.fi 2018) Osuuskunnan perustamisessa on monia juridisia vaiheita. Ensimmaisena
laaditaan sdanto- ja perustamissopimus, rekisterdidaan osuuskunta seka maksetaan
osuuden merkintahinta. Osuuskunta on ilmoitettava Kaupparekisteriin kolmen kuukauden
kuluessa perustamissopimuksen allekirjoittamisesta. Muuten osuuskunnan perustaminen

raukeaa. (Holopainen 2014, 45.)

Franchising-yrittajyys

Franchising- yrittdjyys mahdollistaa yrittdmisen ilman omaa liikeideaa. Franchising-yritta-
jyydessa on kyse kahden itsendisen yrityksen pitkakestoisesta kumppanuussuhteesta.
Franchising-antaja antaa luvan monistaa omaa liikeideaansa, jonka franchisingottaja ko-
pioi omaan yritykseensa. Valttamatonta on, ettd franchisingottaja toteuttaa omassa yrityk-
sessd tarkasti saadoksia ja toimintamalleja, jotka franchisingantaja on maarittanyt etuka-
teen. Uusyrityskeskus 2019, 12.) Franchisingantajia voi olla useita, joten syntyy yritysten
ketju samalla liikeidealla. Kyseessé on laaja yhteistytverkosto. Franchising jaetaan tavalli-

sesti kahteen paaasialliseen muotoon. Kyseiset franchising-muodot ovat tuotejakelu- ja
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tavaramerkkifranchising ja liiketoimintamallifranchising. (Suomen Franchising-Yhdistys ry
2017.) Suomessa on useita franchising-ketjuja esimerkiksi kaupan ja ravintola-alalla. Esi-
merkiksi tunnetuimpia ravintolaketjuja Suomessa ovat Kotipizza, Hesburger, Subway ja
Scanburger. (Franchise News 2015.)

Franchising-yrittdjyydessa on hyvia ja huonoja puolia. Franchising-yrittajyyden hyva puoli
on, etta franchising-ottaja saa valmiin toimivan yrityskonseptin kayttdonsa. Franchising-
antajalta saa usein tukea yrityksen markkinointiin ja muihin k&ytannon asioihin. Yrityk-
sensa kanssa ei nain ollen ole yksin. Negatiivisia puolia franchising-yrittajyydessa on
usein pitkat sopimusajat franchising-antajan ja ottajan valilla. Sopimusta tulee tarkkaan
noudattaa. Jos franchising-ottaja haluaa irti sopimuksesta aiemmin kuin on sovittu, uhkaa
yleensa suuret uhkasakot. Liséksi franchising-ottajia sitoo usein tiukka salassapitosopi-
mus, minka rikkomisen seurauksena on mahdollinen sakko. Erilaiset ristiriidat ja konfliktit

franchising-antajan ja ottajan valilla ovat aina mahdollisia. (Lundell 2011.)

12



Taulukko 1. Yritysmuotojen vertailu

Yritysmuodot ja fran-
chising-yrittajyys

Hyvat puolet

Huonot puolet

Yksityinen elinkeinon

Perustamisilmoitus

Veloista vastaami-

harjoittaja maksaa vain 60€ nen omalla henkil®-
Yksinkertainen pe- kohtaisella omaisuu-
rustaa della
Toiminimi ei ole yrit-
tajasta erillinen oma
oikeushenkilonsa
Avoin yhtio Paaoma on yh- Vahintaan kaksi pe-

tiomiesten vapaasti
kaytettavissa
Yhtiomiesten itse-

nainen paatosvalta

rustajaa
Yhtiomiehilla velka-

vastuu

Kommandiittiyhti6

Sopiva valinta, jos
omaa tasmalliset
kasvutavoitteet
A&neton yhtiomies
ei ole vastuussa yh-

tion velvoitteista

Vahintaan kaksi pe-
rustajaa
Yhtiomiehet ovat
vastuussa yhtion ve-

loista

Osakeyhti6 Ei vaadittavaa osa- Paperisen perusta-
kepddomaa misilmoitus maksaa
Yhti6 on vastuussa 380€
veloista ja velvoit- Ristiriitaisuudet mui-
teesta den osakkaiden
kanssa
Osuuskunta Osuuskunnan palve- Monia juridisia vai-

lut
Yhteiset arvot ja

asiat

heita perustami-
sessa
Ristiriitaisuudet mui-

den jasenien kanssa

Franchising-yrittajyys

Valmis liikeidea

Yhteisty0 ja tuki

Tarkat sdadokset ja
toimintamallit

Pitkat sopimusajat

13




2.3 Yritysidea

Yritysidea on yrittdjan nakemys siita, millainen uusi yritys on. Yritysidea pitaé sisallaan
mita tuotteita tai palveluita yritys aikoo tuottaa. Yritysidea muodostuu vahitellen liikeide-
aksi, kun ideaa muovataan ja tismennetéan. Liikeidea kertoo esimerkiksi, mita yritys te-
kee ja myy. Se vastaa kysymykseen, milla markkinoilla kyseinen yritys toimii. Liikeidea
vastaa nain ollen kysymyksiin: miten, missa ja kenelle. (Uusyrityskeskus 2019, 14.)

Yrittajan kannattaa tutkia jo olevassa olevia markkinoita hyvin. Toimiala kuvaa sita alaa,
jolla yritys toimii. Yrittajan liikeidean tulee olla toteuttamiskelpoinen ja siiné tulee ottaa
huomioon asiakkaiden tarpeet. Idea vaatii tarkkaa suunnittelua ja sitéd kannattaa punnita
harkiten. Yrittdjan on oltava valmis sijoittamaan yritykseensa paaomaa. Yrittdminen vaatii
lisdksi osaamista, mita voi hankkia koulutuksen, harrastusten tai tyokokemuksen myota.
(Uusyrityskeskus 2018).

Joillain aloilla on kova kilpailu, kuten ravintola-alalla, joten yrittdjan on keksittdva miten
erottua muista toimijoista. Erottua pystyy puntaroimalla omaa tuotettaan ja sen hinnoitte-
lua. Yrittajan kannattaa kysya itseltdan, mita uutta yritys toisi markkinoille ja tulisiko silla
olemaan riittavasti asiakkaita? Omaa lilkeideaa kannattaa peilata erityisesti asiakkaan néa-
kokulmasta. Yrityksen tarjoama tuote tai palvelu tulee olla sellainen, etta asiakas on kiin-
nostunut ja valmis maksamaan siitd. Nain ollen yrittajan kannattaa olla perilla asiakkaiden
tarpeista. Yrityksen idea voi lahtea liikkeelle myds yrittdjan omasta tarpeesta. Yrittajalla
itsellaan voi olla tarve tiettyyn tuotteeseen tai palveluun, mita ei ole viela markkinoilla. Yrit-
tdja saattaa nain l6ytdd markkinaraon tuotteelleen ja asiakaskunnan, jotka ovat kaivan-
neet kyseista tuotetta tai palvelua. Yrityksen kannattaa testata omia tuotteitaan oikealla
kuluttajaryhmalla ja pyytaa heidan mielipiteitdén itse tuotteesta. (TEDx Talks 2014b.) Asi-
akkaiden tarpeita voidaan lahtea kartoittamaan esimerkiksi markkinointikyselylla. Asiak-
kaat osaavat kertoa, mitéa he oikeasti kaipaavat ja mita ominaisuuksia tuotteella tulisi olla.
Markkinointikysely ei kuitenkaan valitettavasti takaa asiakkaiden ostokayttaytymista. Ky-

selyn voi toteuttaa ulkopuolisella toimijalla. (Uusyrityskeskus 2019, 14-15.)

2.4 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmassa kaydaan lavitse yksityiskohtaisesti tuotteen ominaisuudet,
markkinoiden kilpailutilanne ja asiakasryhmat. Liiketoimintasuunnitelmaa voi luonnehtia

kirjalliseksi suunnitelmaksi itse lilkketoiminnasta. Siina tuodaan ilmi yrittajan koulutus- ja
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osaamistaso. Se sisaltda pidemman ajanjakson tavoitteet ja pAdmaarat erilaisten laskel-
mien muodossa. Tyypillisimpia laskelmia, mitd suunnitelmaan kannattaa sisallyttaa ovat
tulosbudjetti seka rahoitus- ja kassavirtalaskelmat. (Uusyrityskeskus 2019, 17.) Liiketoi-
mintasuunnitelma ei ole pelk&staan yrittajalle itselleen, vaan siitd on hyotya keskustel-
lessa mahdollisten rahoittajien kanssa. Myds starttirahaa haettaessa liiketoimintasuunni-
telma tulee usein esittaa. Sen tekemiseen voi pyytdd apua yritysneuvojalta ja erilaisia lii-
ketoimintasuunnitelman pohjia I0ytyy lukuisia. (NewCo Helsinki 2018, 4.)

Holopaisen (2014, 14) mukaan liiketoimintasuunnitelma voi sisaltda seuraavia kokonai-

suuksia:

— Yrityksen perustiedot: yrityksen nimi, omistajat, yritysmuoto, sijainti, toimiala ja idea.
Mukaan voin liittda tiedot yrityksen omistajien tydkokemuksesta, teknisestéa osaami-
sesta seka kielitaidosta

— Yrityshankkeen tarkka kuvaus. Kuvaus siséltaa tiedot asiakassegmenteista ja niiden
tarpeista, markkinoista, kilpailijoista, toimialasta, yrityksen voimavaroista seka toimin-
tatavoista.

— Laskelmat. Siséltaa rahoituslaskelman, myyntilaskelman, kannattavuuslaskelman
seka tulosbudijetin.

— Talouden suunnittelu ja kirjanpito. Kerrotaan kuka hoitaa kirjanpidon, miten maksulii-
kenne tapahtuu, millaiset lainat, takaukset ja vakuudet yrityksell& on

— SWOT-analyysi. SWOT-analyysissa kaydaan lapi vahvuudet, heikkoudet, mahdolli-
suudet sekéa uhkatekijat.

Liiketoimintasuunnitelmasta tulisi kayda ilmi riskitekijat, jotka voivat vaikuttaa omalta osal-
taan yrityksen menestymiseen. Liiketoimintasuunnitelmassa olisi hyva perehtyd markki-
nointiin eli siihen, miten yritysta tulisi markkinoida. Se toimii nain ollen myynnin ja markki-
noinnin tydkaluna. Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu monia laskelmia, jotka auttavat hah-
mottamaan yrittdjan tarvitsemaa rahamaaraa yrittamiseen eli investointitarvetta. (Onnistu
Yrittdjana 2016.) Erityisen kriittistd on varmistaa rahoituksen riittavyys, jotta yritys selviytyy
ensimmaisista kuukausista. Yleensa yrityksen suurimmat kuluerét ovat yrityksen elinkaa-
ren alkupédssa. Toimintaa kaynnistettaessa on oltava riittavasti paaomaa kulujen katta-
miseksi, kunnes tilanne tasaantuu ja kulut pystytaan hoitamaan tulorahoituksella. Yrittajan
kannattaa sisallyttaa liiketoimintasuunnitelmaan laskelma kaynnistamisen vaatimasta ra-
hoituksesta ja muista resursseista. Liséksi on hyva huomioida arvio myynnin kehittymi-
sesta ja lopullisesta taloudellisesta tuloksesta. Yrityksen toiminnan elinkelpoisuuteen seka
kannattavuuteen vaikuttavat tarvittavat investoinnit, alkuvaiheen toimistokulut, yrityksen

kulurakenne seka sen joustavuus. (NewCo Helsinki 2018, 4.)
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Liiketoimintasuunnitelman yhteytté yrityksen menestymiseen ei ole tieteellisesti todistettu.
Liiketoimintasuunnitelman tekoa puoltavat suurin osa yrittajista, mutta osa kokee sen tar-
peettomaksi. Yrittdjien kesken toiminta vastaan suunnittelu -keskustelu on jo jatkunut pi-
dempéaén. Aiheesta on julkaistu useita empiirisia tutkimuksia. Niiss& on pyritty selvitta-
maan kuinka paljon suunnitelmallisuus vaikuttaa yrityksen menestymiseen. Tiedeyhteiso
ei ole pystynyt todistamaan kumpaakaan menettelymallia toista paremmaksi, silla tutki-
musten tulokset ovat hyvin hajanaisia. Mielestamme tama asetelma on hyvin mielenkiin-
toinen ja ajatuksia herattdva. Onko henkildiden mielesta, jotka eivat koe lilketoimintasuun-
nitelman tekoa tarpeelliseksi kyse siita, etta he pelkdévat kangistuvansa liikkaa suunnitel-
maan ja tietynlainen luovuus katoaa omasta tekemisesta? Voisiko olla, etta esimerkiksi
osa pienyrittgjista kokee liiketoimintasuunnitelman turhaksi ajallisten resurssien kaytoksi,
jos toimintaan ei tarvitse rahoitusta? Omasta mielestdmme lilkketoimintasuunnitelman teko
on tarpeellista, silla se maalaa suuntaviivat yrityksen toiminnalle. Mielestamme liiketoimin-
tasuunnitelman teosta ei ole ainakaan haittaa, vaan se auttaa yrittajaa itsedan etenemaan

yritysurallaan eteenpain. (Brinckmann, Grichnik & Kapsa 2010, 24-40.)

2.5 Rahoitus

Yrittdjan sijoittama paddoma hankkeeseen on hyvin tarked. Se antaa uskottavuutta hank-
keeseen, kun haetaan rahoitusta. Yleisesti katsottuna yrittdjdn oma osuus sijoituksesta tu-
lisi olla vahintdan 20%. Rahoitusta on mahdollista hakea yritykselleen monesti eri pai-
kasta. Tyypillisin vieraan paaoman lahde on pankkilaina, mitd monet hakevat yrityksensa
alkutaipaleella. (Holopainen 2014, 168.) Rahoitusneuvotteluihin on hyva varautua otta-
malla mukaan liiketoimintasuunnitelma, yrityksen viimeisin virallinen tilinpaatoés, mahdolli-
sesti kuluvan tilikauden kirjanpitoajo ja Kaupparekisteriote. Lisaksi muita hyodyllisia doku-
mentteja rahoitusneuvotteluissa ovat investointisuunnitelma ja tiedot tarjottavista vakuuk-
sista, mika voi olla esimerkiksi kiinteiston arviokirja. (Saastdpankki Oyj 2019.) Olemme
kayneet lapi muutamia vaihtoehtoja, joita itse olemme harkinneet oman yrityksemme ra-
hoitusvaihtoehdoksi. Liiketoimintasuunnitelmassa esitetdan rahoitussuunnitelmamme tar-
kemmin. Lisaksi haemme ehdottomasti starttirahaa Tyo6- ja elinkeinotoimistosta. Startti-
raha on tarkoitettu yrittdjan talouden turvaamiseksi yrityksen alkuvaiheessa. (Ty6- ja elin-

keinoministerié 2019)
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Finnvera

Finnvera on Suomen valtion omistama erityisrahoittaja. Se on Suomen virallinen vientita-
kuulaitos Export Credit Agency eli ECA. Finnveran toiminnalle on asetettu omat saadok-
sensa ja tavoitteet toiminnan ohjaamiseksi. Suomen valtio on esimerkiksi asettanut elin-
keino- ja omistajapoliittiset tavoitteet seka liséksi erityislainsaddannon toiminnan edisty-
miseksi. Rahoituslaitoksen tavoitteita ovat yritystoiminnan lisaaminen, yritysten kasvun ja
kansainvalistymisen seka viennin edistaminen. Liséksi Finnvera on asettanut tavoitteeksi
avustaa padkaupunkiseudulla sijaitsevia yrityksid mahdollisissa muutostilanteissa, missa
vaaditaan rahoitusta. Kaikilta yrityksiltd, mihin Finnvera myodnt&aé rahoitusta vaaditaan itse-
kannattavuutta. (Finnvera 2018a.)

Finnverasta aloittava yritt4ja voi hakea lainaa tai takausta toiminnan aloittamiseen liittyviin
kustannuksiin ja rahoitustarpeisiin. Yrityksen alkutaipale on sen onnistumisen kannalta
vaikein ja padomaa tulee olla riittavasti siitd selvitdkseen. Myyntituloja ei ole viela tar-
peeksi, jolloin yrityksen tulee rahoittaa investointeja sekd omaa toimintaansa padomalla.
Finnveran myontamalla yrittdjalainalla voidaan taydentaa yrityksen kayttopddomaa. Li-
séksi Finnvera myontaa rahoitusta muihin toiminnan aloittamishankkeisiin. Kyseiselté ra-
hoittajalta voi hakea rahaa laajennus- sekéa kehittdmishankkeisiin. Finnvera rahoittaa vain
tiettyja toimialoja. Esimerkiksi rakennusliiketoiminnan perustajaurakointi seké maa- ja met-

satalouden alkutuotanto on rajattu pois. (Holopainen 2014, 182.)

Tilanteessa, missa yrityksen vakuudet pankkilainalle eivéat riita, voidaan hakea Finnveralta
takausta luoton osittaiseksi vakuudeksi. Tata kutsutaan alkutakaukseksi. Lainan ehdot
seka takaisinmaksu suunnitelma maaraytyvat talléin pankin maksusuunnitelman mukai-
sesti. Mikali haetaan alkutakausta, Finnveran myéntama takausosuus voi olla maksimis-
saan 80% pankin myontamasta lainasta. Kokonaismaara rahallisesti voi olla enintaan

80 000 euroa. Finnveralta voi hakea myos lainaa yritysta perustaessa. Lainan vahimmais-
maara on 30 000 euroa. Mikali yrityksen rahoitustarve ylittaa yli 50 000 euroa mukana tu-
lee olla muita rahoittajia. Yrittdjalta vaadittavan omarahoitusosuuden suuruus vaihtelee
projektin sisallon mukaisesti. Tyypillisesti Finnvera edellyttaa investoinneissa 10—15 pro-
sentin padomaa yrittajalta suhteessa kokonaissummaan. On huomioitava, etta yrityskau-
poissa seka sukupolvenvaihdoksissa vaaditaan 20 % omarahoitusosuutta. (Finnvera
2018b.)
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Soitimme Finnveraan 18.11.2019 ja tiedustelimme lisétietoja heidan rahoituksestaan. Ha-
lusimme tietdd, pystymmekd rahoittamaan pikaruokaravintolamme osaksi Finnveran ra-
hoituksella. Rahoitusneuvoja kertoi, etta Finnvera rahoittaa ravintoloita Suomessa. Han ei
osannut antaa tilastoja, minka verran Finnvera on rahoittanut ravintoloita kotimaassamme.
Rahoitusneuvoja neuvoi puhelimessa, mikali lainasumman méaara ylittda heilla 50 000 eu-
roa, myonnetaan pankkitakaus toiminnan aloittamiseen liittyviin kustannuksiin ja rahoitus-
tarpeisiin. N&ain ollen pystyisimme osaksi rahoittamaan pikaruokaravintolamme Finnveran

yrittdjalainalla, mikali hakemuksemme hyvéksytaan.

Pankkilaina ja takaukset

Esimerkiksi Nordea-pankki tarjoaa erilaisia pankkilainoja seka takauksia riippuen yrityksen
tilanteesta seka tarpeista. Yksi néista lainatyypeistéd on suosittu Jousto-luotto, jota on
mahdollista saada 25 000 euroon saakka. Kyseiseen lainatyyppiin ei tarvita vakuutta ja
sopii moniin yrityksen rahoitustarpeisiin, kuten yllattaviin hankintoihin. Nordealta on mah-
dollista saada pankkitakausta. Pankkitakauksia voidaan kayttd&d moniin kayttotarkoituksiin.
Esimerkiksi erilaisten urakoiden, toimitusten, kauppahinnan ja muiden maksuvelvoitteiden
vakuutena voi hakea pankilta takausta. Pankin myontavaa takausta voidaan kayttaa eri-
laisten lainsdadannon asettamien vakuusvelvoitteiden ja viranomaismaaraysten tayttami-
seen. Lisdksi tapauksessa, jossa yrityksella on uusi sopimuskumppani tai tulossa on mer-

kittdva kauppa voi hakea pankilta takausta. (Nordea Bank Oyj 2019a.)

Kaikkiin lainoihin ja takauksiin edellytetaan, etta aloittavan yrityksen luottotiedot ovat kun-
nossa ja luotonhoitokyky on riittava. Yleensa luottohakemuksen yhteydessa tulee varau-
tua toimittamaan yrityksen tilinpaatods ja budijettilaskelma pankille. Pankit kayttavat naita
tietoja hyddykseen arvioidessaan mydnnetaanko yritykselle lainaa. Yrittdja paasee hel-
pommalla, kun on yhteydessa suoraan pankkiin sopivimman lainan léytamiseksi ja kes-

kustelee rahoituksesta rahoitusvirkailijan kanssa. (OP Ryhma 2019.)

Joukkorahoitus ja enkelisijoittaminen

Joukkorahoitus sopii hyvin start up-yrityksille ja vakiintuneille yrityksille, jotka etsivat kei-
noja toimintansa laajentamiseen. Joukkorahoitus toimii niin, etta yksityiset ihnmiset osallis-
tuvat yrityksen rahoitukseen nettialustan valityksella. Vastineeksi he saavan osan yrityk-
sen osakkeista. Joukkorahoituksen vahvuus on, etta sen avulla voi samanaikaisesti lahes-

tya monia mahdollisia rahoittajia samanaikaisesti. (Nordea Bank Oyj 2019b.) Joukkorahoi-
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tustyyppeja ovat esimerkiksi sijoitusmuotoinen joukkorahoitus ja lainamuotoinen joukkora-
hoitus. Sijoitusmuotoinen joukkorahoitus tarkoittaa sit, etta yritykselle vélitetaan rahoi-
tusta tarjoamalla sijoituskohteiksi rahoitusvalineitd. Kyseisid rahoitusvalineita voi olla esi-
merkiksi osake tai joukkovelkakirjalaina. Lainamuotoisessa joukkorahoituksessa on puo-
lestaan kyse siitd, etta yritykselle valitetaan liiketoiminnan rahoittamiseksi velkarahoitusta
muulla kuin rahoitusvélineelld. Seurauksena on, etté joukkorahoituksen lainaa saavan yri-

tyksen ja vélittdjan asiakkaan valille syntyy velkasuhde. (Finanssivalvonta 2018.)

Suomessa joukkorahoituksen valittajia valvoo Finanssivalvonta. Joukkorahoitus on lailla
sdadeltya ja toimintaan astui laki voimaan 1.9.2016. Joukkorahoitus ei ole jarkeva valinta
ensisijaiseksi rahoitusvaihtoehdoksi, silla valttaméatta sen avulla ei saada haluttua sum-
maa kokoon ja rahoituksesta tulee antaa vastinetta. Sita kaytetdan taydentamaan paa-
omaa, jos koko rahoitusta ei saada perinteisemmalla rahoituksella kokoon, kuten pankki-
lainan avulla. Hyvin onnistunut joukkorahoituskampanja tuo nakyvyytta yritykselle. Eri In-
ternetin palvelualustat tarjoavat joukkorahoitusta. (Suomen rahoitusneuvoja Oy.) Esimer-
kiksi Nordea tekee yhteistyota finanssiteknologiayritys Invesdorin kanssa. Invesdorin
kautta on mahdollista hakea joukkorahoitusta yritykselleen tai lahted itse rahoittamaan yri-
tyksia. (Invesdor Oy 2014.)

Enkelisijoittaja on yksityishenkild, joka sijoittaa listaamattomaan yritykseen, jolla katsoo
olevan hyvaa kasvupotentiaalia. Usein kyseiset yritykset ovat start up-yrityksia, jotka tar-
vitsevat taloudellista tukea yrityksen alkuvaiheessa. Sijoituksen tavoitteena on saada tuot-
toa ja yleensa alkusijoituksen arvo on yli 10 000 euroa. Bisnesenkelin mentorointi ja kon-
taktit voivat merkita enemman kuin itse sijoitus yritykselle. Vuonna 2014 Euroopassa noin
260000 bhisnesenkelia. Fibanin mukaan bisnesenkeleitd on Suomessa 1000 yhteensa. Fi-
ban on suomalainen yksityisten enkelisijoittajien voittoa tavoittelematon yhdistys. Se on
yksi maailman suurimmista bisnesenkeliverkostoista. Bisnesenkelin yhteisty6ta yrittajan

kannattaa hakea Fibanin sivuilta 16ytyvan hakemuksen kautta. (Etula 2014,14-17.)

Fibanin tutkimuksen mukaan Suomessa bisnesenkelit ovat saaneet sijoituksilleen hyvan
tuoton. Enkelisijoittamisen kdantbpuolena on, etta se on darettéman riskialtista. Suo-
messa jopa 54 prosenttia sijoituksista jaa tappiolle. Parhaat sijoitukset tuottavat takaisin
moninkertaisesti niihin sijoitetun padaoman. Fibanin tutkimuksen mukaan bisnesenkeleiden
sijoituskohteista noin kymmenen prosenttia tuottaa lahes kolme neljdsosaa tuotoista. (Pie-
tarila 2017.)
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Starttiraha

Starttiraha on aloittavan yrittdjan tuki. Tyo- ja elinkeinotoimistosta eli TE-toimistosta hae-
taan starttirahoitusta. Sen tarkoitus on edistaa tyollistymista ja uutta yritystoimintaa. Start-
tiraha turvaa uuden yrittdjan henkilokohtaisen toimeentulon enintdan 12 kuukauden ajan.
Rahan tarkoitus on tukea yrittdjan taloutta sen ajan kuin uuden yrityksen kaynnistaminen
ja vakiinnuttaminen kestaa. Sen suurus on 32,40 euroa paivalta ja sitd maksetaan enin-
taan viidelta paivalta viikkossa. Starttiraha maksetaan kerran kuussa yrittajan tekeméan ha-
kemuksen perusteella. Se lasketaan veronalaiseksi tuloksi. Kyseisen tuen edellytyksia
ovat esimerkiksi paatoiminen yrittajyys, riittavat valmiudet aiottuun yritystoimintaan ja sen
tarpeellisuus toimeentulon kannalta. Liséksi kriteereina ovat mahdollisuus jatkuvaan kan-
nattavaan yritystoimintaan ja toiminnan aloitus vasta sen jalkeen, kun tuki on myonnetty.
Starttirahaa voi hakea ty6ton tydnhakija ja sivutoiminen yritt4ja, joka laajentaa toimin-
taansa paatoimiseksi. Myds tyossakayva, joka siirtyy kokoaikaiseksi yrittajaksi esimerkiksi
opiskelusta, palkkatyosta tai kotitydstd on mahdollisuus hakea kyseista tukea. (Tyo- ja

elinkeinoministerio 2019.)

Huomioitavaa kuitenkin on, ettd starttirahan saaminen on harkinnanvaraista. TE-toimisto
myodntaa tuen vasta, kun on paatynyt siihen ratkaisuun etta yrittéjyys on hakijalle mahdolli-
nen tapa tyollistyd. Paatosta tehdessa otetaan huomioon kyseisen alan yritysten kilpailuti-
lanne sekéd uuden mahdollisen yrityksen tarve kyseisella paikkakunnalla. (Tyo- ja elinkei-

noministerio 2019.)

2.6 Ravintolan toimitilojen suunnittelu

Usein perustettaessa uutta ravintolaa tai kahvilaa, yrittaja paattaa vuokrata sopivan tilan.
Vuokrasopimus kannattaa tehda aina kirjallisena ja riittdvan pitkéksi ajaksi. Tyypillisesti
vuokrasopimus tehdaan maaraaikaiseksi 5-10 vuodeksi, jonka jélkeen se jatkuu tois-
taiseksi voimassaolevana sovituilla irtisanomisehdoilla. Pitkia vuokrasopimuksia suositaan
ravintola-alalla, jotta likehuoneistoon sijoitetut rahat saadaan takaisin. Yleensa ravintoloit-
sija tekee muutoksia liiketilaan, jotta se vastaa mahdollisimman hyvin oman yrityksen tar-
peita. Liian pitka vuokrasopimus voi omalta osaltaan muuttua rasitteeksi, silla maaraaikai-
nen sopimus sitoo koko sopimusajan. Suomen lain mukaan ravintoloitsija voi yrityksensa
myydessaan siirtdd vuokrasopimuksen uuden ostajan nimiin. Toimitilaa hankittaessa kan-

nattaa varmistaa, etta se soveltuu aiottuun kayttdén ennen sopimuksen kirjoittamista. Toi-
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mitilan on sovelluttava ravintola- tai kahvilakayttoon, jossa saa harjoittaa kyseisen alan toi-
mintaa eli elintarvikkeiden valmistusta, myynti&, varastointia seka tarjoilua. Tamankaltaista

toimitilaa kutsutaan elintarvikehuoneistoksi. (NewCo Helsinki 2018, 9-12.)

Yrittajan kannattaa huomioida tarkasti tietyt seikat ennen tilan hankkimista ja rakennus-
t6ita. Jos jokin tarked asia jaa uupumaan, se johtaa mahdollisesti hankaliin ja kalliisiin
muutostdihin hankkeen aikana. Joitain muutostdita voi olla jalkikateen jopa mahdotonta

toteuttaa. Erityisen vaikeita muutostoita ovat viemari-, vesi- ja ilmanvaihtomuutokset.

Helsingin kaupungin Rakennusvalvonnan (2019, 2) mukaan seikat, mita kannattaa tilaa

hankkiessa huomioida ovat:

— soveltuuko tila elintarvikehuoneistoksi ja mahdollistaako asemakaava liiketoiminnan
kyseisessa tilassa

— onko rakennus suojeltu (voi rajoittaa muutoksia)

— mita teknisia varusteita vaaditaan liiketilaan

— mité tilalta teknisiltd ominaisuuksilta vaaditaan

— tilan rakentaminen esteettomaksi

— viemari, vesi- ja ilmanvaihtolaitteiston soveltuvuus toimintaan

— toiminta ei saa aiheuttaa hairitsevaa melua ymparistoon

— paloturvallisuusasetusten noudattaminen

Rakennuslupa

Jos toimitilalla ei ole lupaa ravintola- tai kahvilakayttéén, niin vaaditaan rakennusvalvon-
nan hyvaksyma tilan kayttétarkoituksen muutos. Myds muutostyo6t vaativat rakennusval-
vontapalvelun rakennuslupaa. Kyseinen taho edellyttdd rakennusluvan antaakseen pate-
van suunnittelijan kayttéa. Syy tdhan on se, etta muutostdissa tulee ottaa huomioon ra-
kennus-, hygienia-, melu-, pelastus-, tydsuojelumaarayksia ja vaatimuksia. Pelkastaan ta-
loyhtion, kiinteiston tai isannoitsijan antama lupa, etta tilassa voi pitaa ravintolaa tai kahvi-

laa tai tiloja saa muuttaa, ei ole juridisesti patevaa. (NewCo Helsinki 2018, 9-12.)

Kiinteistbn omistaja tai haltija voi hakea Lupapiste-palvelusta rakennuslupaa. Internetista
palvelun loytaa osoitteessa www.lupapiste.fi. Ravintolan edustaja voi hankkia rakennuslu-
van vain toimipisteen kiinteistdn omistajan tai haltijan valtakirjalla. Kyseisen luvan hakemi-
nen vaatii ammattitaitoa, silla hakemukseen tarvitaan liitteeksi paapiirustus muutoksista.
Yrittdjan on tahdellista palkata kunnon suunnittelijat, joilla on kokemusta, koulutusta seka

patevyyttd asiaan. ARK-rakennussuunnittelija vastaa paapiirustuksista. Hyvin usein perus-
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tettaessa uutta ravintolaa tarvitaan myds erityissuunnitelmia. Niitd tekemaan voidaan tar-
vita esimerkiksi vesi-, ilmanvaihto ja viemari- seka rakennesuunnittelijoita. (Helsingin kau-

punki Rakennusvalvonta 2019, 2.)

Tilojen suunnittelu

Usein ravintolassa asiakastila/keittittila-pinta-suhde on 70/30. Keittidtiloihin lasketaan val-
mistustilat seka varasto- ja tekniset tilat. Asiakastiloihin puolestaan lasketaan ravintolasali
seka eteis- ja wc-tilat. Ravintolan salilla tarkoitetaan asiakastiloja, joissa tapahtuu tarjoilua,
seurustelua seka ruuan ja juoman nauttimista. Yleisesti ottaen tilaa tarvitaan 1-1.5 m2
asiakasta kohti. Tama tilam&ara maaraytyy pitkalti likeidean ja poytajarjestelyn mukaan.
Ravintolan tilojen koko, yhteydet ja jarjestys ja yhteydet suunnitellaan tarkasti. Tarkoitus
on saada kulkuvirrat toimimaan mahdollisimman tehokkaasti. Tilojen kaytté mahdollisim-
man jarkevasti ja kustannustehokkaasti on olennaista ravintolan toiminnan kannalta. (Ra-
kennustietosaatio RTS 2014, 5-8.)

Sisustus on tarked osa ravintolaa ja silla luodaan asiakkaita houkuttava ja toimiva tila. Si-
sustuksella viestitdan tuotteen liikeideaa, erottaudutaan kilpailijoista seka vahvistetaan
brandia. Yrittajan tulee lahtea liikkeelle toiminta-ajatuksesta ja sen analysoinnista. Ravin-
tolan sisustus pyrkii kestaviin, helposti puhdistettaviin seka turvallisiin sisustusratkaisuihin.
Viihtyvyys on tarkea elementti ravintolassa sekad imagon luomisessa. Ravintolan tilan iime
luodaan erilaisilla toimivilla kalusteilla ja varusteiden sijoittelulla seka sopivalla valaistuk-
sella. Pintojen materiaalit seka varit luovat tilan ilmeen ja luovat asiakkaille houkuttelevan
sisétilan. Sisutus on erityisen tarkeaa sisaankaynnissa ja eteistiloissa seka salissa, silla
ne ovat asiakkaille suurin nékyvin osa ravintolasta. Erityisesti sisaankaynti antaa asiak-
kaille ensivaikutelman ravintolasta ulkomainonnan lisaksi. Sen tulisi olla asiakkaiden n&-

kokulmasta kiinnostava ja viestia liikeideaa. (Rakennustietosaéatio RTS 2014, 5-8.)

Ravintolan ammattikeittion suunnittelu vaatii erityisosaamista seké raataloitya asiantuntija-
palvelua. Tulevan yrittajan kannattaa palkata patevét suunnittelijat, jotta tuleva ravintola
palvelisi mahdollisimman hyvin itse liikeideaa. Pelkka insindériosaaminen ei riita, silla esi-
merkiksi talo- ja laitetekniikan tuntemus on kriittista rakentaessa ammattikeittiota. Ravinto-
lan yksi tarkeimmista kulmakivista on hyvin toimiva ja tekninen ammattikeittio, minka
avulla voidaan luoda asiakkaille makuelamyksia. Ammattikeittitta suunnitellessa tulee ot-

taa huomioon asiakaspolku. (Defose Oy 2018.)
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Ammattikeittion suunnittelu voidaan jakaa neljaén eri vaiheeseen. Ammattikeittiosuunnit-
telu lahtee liikkeelle asiakkaiden ja yrityksen tarpeiden tunnistamisesta. Yrittajan kannat-
taa pohtia kuka on ravintolan asiakas, millainen ruokatuote on kyseessa seka miten asiak-
kaan palvelupolku tulisi rakentaa. Lahtékohtana ammattikeittidlle on nimenomaan tarve-
selvityksen laadinta. Toisena vaiheena on hankesuunnittelu, joka on alustava toiminnalli-
nen suunnitelma. Sen pohjalta tehdé&n usein investointipdatds. Tavoitteena on saavuttaa
korkea kayttoaste sekd matalat yllapitokulut. Tama onnistuu tilojen kayton ja keittidlaittei-
den optimoimisella. Kustannusarvio voidaan laskea ammattikeittidlle, kun tila- ja laitetar-
peet ovat alustavasti laskettu. Kolmannessa vaiheessa luodaan toteuttamissuunnitelma.
Sen pohjalta tehddan varsinainen rakennuspéaatts. Suunnittelija tekee luonnospiirustuk-
sen lahtotietojen perusteella ja esittaa sen yrittdjalle. Luonnospiirustusta voidaan tasmen-
tad ja siitd padstaan varsinaiseen pohjapiirustukseen. Viimeisessa vaiheessa paastaan
lopulliseen rakennusvaiheeseen, jossa toteutuu varsinainen urakointi, kalustaminen ja lait-

teiden hankinta. Sen jalkeen uusi ammattikeittio otetaan kayttdéon. (Defose Oy 2018.)

2.7 Lainsaadanto ja luvat ravintola-alalla

Ravintola- ja kahvilatoimintaan liittyy monia sdadoksia ja lupia, mitk& ovat tehty edista-
maan niin asiakkaan kuin toimijan hyvinvointia ja turvallisuutta. Vaatimukset koskevat niin
turvallisuutta, terveellisyyttd ja toiminnan ymparistovaikutuksia. Esimerkiksi elintarvikkei-
den tuotevalikoimalla ja kéasittelytavalla on suuri vaikutus hygieniatiloihin ja vesipisteiden
maaraan. Lisdksi se vaikuttaa ilmanvaihtoon, poistumisreitteihin ja turvavarustelua koske-
viin vaatimuksiin. Myds asiakkaiden maara toimipaikassa tuo omat rajoitteensa naihin ky-

seisiin vaatimuksiin.

Elintarvikevalvonta ja anniskeluoikeudet

Kun perustetaan uutta ravintolaa tai kahvilaa, tulee ottaa huomioon elintarvikevalvonta.
Elintarvikelain mukaan nelja viikkoa ennen toiminnan aloittamista tulee tehdé ilmoitus ym-
paristbpalveluihin. Kyseisen lain mukaan yrityksella tulee olla oikeat ja riittavat tiedot jalos-
tamastaan, tuottamastaan seka jakelemastaan elintarvikkeista ja tuotteista. Laki velvoittaa
liséksi ravintolaa tai kahvilaa tekemaan omavalvontasuunnitelman. Omavalvontasuunni-
telma velvoittaa toimijaa itse valvomaan laatua, turvallisuutta seka toimintaolosuhteiden

oikeanlaisuutta yrityksessa kaytettavista elintarvikkeissa. Suunnitelmaa tulee paivittaa ja
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siina tulee kayda ilmi tulokset ja mahdollisten epakohtien korjaamiseksi tehdyt toimenpi-
teet. Hyvan elintarvikehygienian tavoite on véhentaa terveysriskeja ja pienentaa yrityksen
ruokahavikkia. (NewCo Helsinki 2018, 21.)

Kuluttajilla on oikeus tietaa yrityksen elintarvikevalvonnan tasosta, onnistumisesta seka
puutteista. Taté varten on luotu elintarvikevalvonnan tarkastustietojen julkistamisjarjes-
telm& nimeltéa Oiva. Oivan avulla elintarvikeviranomaiset arvioivat yrityksen elintarviketur-
vallisuutta. Tulokset ovat l6ydettavissa www.oivahymy.fi sivustolta ja yrityksen tulisi sijoit-
taa nékyvalle paikalle viimeisin Oiva-raportti toimipaikassaan. Tarkastustulokset julkais-
taan hymynaamoin, jotka kuvaavat yrityksen elintarviketurvallisuuden tasoa. Elintarvikevi-
ranomaisten tarkastukset tehd&dén ennalta ilmoittamatta. Tarkastusten maara vaihtelee

yrityksen toiminnan laajuudesta ja riskiperdisyydesta riippuen. (Ruokavirasto 2019.)

Mikali uusi ravintola tai kahvila haluaa yrityksessaan myyda alkoholia, tarvitaan anniskelu-
lupa. Sitd anotaan aluehallintavirastosta ja mahdollisesti saatava lupa on anniskelupaikka-
ja yrittajakohtainen. Anniskeluoikeudet saadakseen yritykselta edellytetddn omavalvonta-
suunnitelmaa. Yrityksen tilojen on oltava valvottavissa. Toiminnan laajuus tulee ottaa huo-
mioon, jotta yrityksessa on tarpeeksi henkilokuntaa jarjestyspidon toteuttamiseksi. Yritta-
jan kannattaa pitda mielessd, ettéa ostettaessa jo toiminnassa olevaa ravintolaa anniske-
lupa ei automaattisesti siirry. Hanen tulee myos huolehtia, etta tyontekijoilla on asianmu-

kaiset anniskelupassit. (NewCo Helsinki 2018, 22)

IImastointi, viemardinti ja saniteettitilat

Ymparistoministerié on asettanut ravintoloiden viemaréinneille seka ilmastoinneille omat
asetuksensa. Vaatimusten suuruus riippuu ravintolan toiminnan laajuudesta seké keittit-
laitteista. Jos kyseessa on esimerkiksi suuri ravintola, missa on suuri valmiskeittié vaati-
mukset ovat omanlaisensa. Yleensa tassa tapauksessa joudutaan rakentamaan oma eril-
linen rasvaisen jateilman poistokanava, mikali sita ei ole. Lisaksi vaaditaan jatevesiviema-
riin rasvanerotuskaivo. Ravintolatyyppien vaatimukset ja tarpeet tulee selvittda jo uuden
yrityksen suunnittelun alkuvaiheessa. Asetukset ovat laadittu toimijan, asiakkaiden ja ym-
paristdn parhaaksi seka niita tulee huolellisesti noudattaa. (Helsingin kaupunki rakennus-
valvonta 2019, 7.)
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Ravintolan saniteettitiloihin on asetettu omat maarayksensa. Mikali ravintolassa tai kahvi-
lassa on alle kuusi asiakaspaikkaa, erillistd wc-tilaa ei tarvitse varata asiakkaille. Asiakas-
paikkojen ylittyessa yli 25 vaaditaan inva-wc toimipisteeseen. Suunnitellessa uutta ravinto-
laa tai kahvilaa, kannattaa huomioida toiminnan luonne. Esimerkiksi anniskeluravintolaan
on asiakkaiden palvelun kannalta parempi suunnitella enemmé&n wc-tiloja kuin tavalliseen
ruokaravintolaan. Naisille ja miehille tulee aina olla erilliset wc-tilat riippumatta asiakas-
paikkojen méaarasta, jos toimipaikassa tarjoillaan paaasiassa alkoholia. Wc-tilojen sijoitta-
misella on merkitysta. Wc-istuin tulee sijoittaa toimipisteessd omaan etuhuoneelliseen ti-
laansa eli kahden oven taakse eristettyna keittidtiloista seka tiloista, missa kasitellaan
suoraan elintarvikkeita. T&han ovat syyna hygieniasyyt. Ainut poikkeustapaus on liikunta-
esteisille tarkoitettu inva-wc. Sen ovi kuitenkaan ei saa avautua suoraan yleisotilaan. Li-
saksi wc-tiloja koskevat niihin asetetut LVI-maaraykset. Tiloja suunniteltaessa on huomioi-
tava riittava ilmanvaihto. Lisaksi tulee ottaa huomioon tydntekijat varaamalla heille mah-

dolliset pesu-, puku- ja wc-tilat. (Helsingin kaupunki Rakennusvalvonta 2019, 5-6.)

Taulukko 2. Wc-tilojen jakautuminen asetusten mukaisesti (Helsingin kaupunki Rakennus-
valvonta 2019, 5)

Asiakaspaikat Naiset / istuin Miehet / istuin +
urinaali

Alle 25 Yksi yhteinen wc *

26-50 1 1

51-100 3 1+1

101-150 4 1+2

151-200 4 2+2

201-250 5 2+3

251-300 5 2+4

301-400 6 3+4

Esteettémyys ja terassiasetukset

Uuden ravintoloitsijan kannattaa ottaa huomioon esteettémyysasetukset. Mikéli toimipis-
teessa on yli 25 asiakaspaikkaa, tulee lahtdkohtaisesti suunnitella inva-wc seka esteeton
sisdankaynti. Ravintolaan tulee olla esteetdn kulku, joka esimerkiksi edellyttaa riittavia
kulkuaukkoja ja enintdan 20 mm kynnyksia. Lisaksi tulee ottaa huomioon luiskien maa-

raysten mukaiset kaltevuudet, tarpeelliset kaiteet sekd kahvat. Myds uudisrakentamisessa
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noudatetaan kyseisia esteettémyysperiaatteita. (NewCo Helsinki 2018, 17.) Suomen yh-
denvertaisuuslaki velvoittaa ravintoloitsijoita ottamaan huomioon esteettomyysasetukset.
Ravintoloitsija voi joutua jopa korvausvelvollisuuteen, jos ei noudata kyseisia asetuksia.
Kuitenkin asiassa huomioidaan toimijan koko, laajuus ja luonne. Asiaa peilataan siihen,
etta asetukset ovat kohtuullisia toimijalle. (Nurmi 2016.)

Ravintolan terassin rakentamiseen vaikuttaa monia asia. Liiketilan sijainti kaupunkiraken-
teessa vaikuttaa sen sallittuun mitoitusmaaraéan. Ravintolan terassialue saa vieda enin-
tédan puolet jalankulkualueen leveydesté ja vapaan kulkuvaylan tulee olla aina vahintaan
150 cm. Vilkkaimmalle ydinkeskusta-alueelle on laadittu katukohtaiset ohjeet, joita voi sel-
vittdd tarkemmin kaupunkiympariston alueiden kayttd- ja valvontayksikon sivuilta. Terassi-
aluetta suunniteltaessa tulee ottaa huomioon esteettomyysasetukset. (Kaupunkiymparis-

ton toimiala, Helsingin kaupunki 2018, 4.)

Pelastussuunnitelma ja poistumisreitit

Ravintolayrittdja on Suomen pelastuslain mukaan toimipisteessaan toimiessaan velvolli-

nen varautumaan omaisuuden, henkildiden ja ympariston suojaamiseen vaaratilanteissa
seka ehkaisemaan yleisesti vaaratilanteita. Varautumalla mahdolliseen onnettomuuteen

pystytddn omatoimisesti rajoittamaan, ehkaisemaan ja vahentamaan vahinkoja mahdolli-
simman nopeasti vahingon tapahduttua. Lisaksi pelastussuunnitelmassa tulee kayda ilmi

poistumisreitit.

Toimipisteessé poistumisreittien lukumaara ja leveys maaraytyvat laissa suurimman hen-
kilomaaran mukaan. Poistumisreitit ovat aina pidettava poikkeuksetta esteettémina seka
niiden tulee olla selkedasti havaittavissa. Niiden merkitseminen riippuu rakennusluvan vaa-
timuksista. Nykyaan poistumisreitit ovat varustettava akkuvarmennetuilla valaistuilla pois-
tumisopasteilla. (NewCo Helsinki 2018, 16.)

Pelastussuunnitelma tulee laatia, jos ravintolassa tai kahvilassa on yli 50 asiakaspaikkaa.
Pelastussuunnitelmaan tulee perehdyttaa toimipisteen henkildkunta, jotta vaaratilanteen
sattuessa osataan toimia oikein. Suunnitelmaa tulee paivittda aika ajoin ja muutoksista on
iimoitettava tyontekijoille. Pelastussuunnitelma on kaytannossa kirjallinen kuvaus siita, mi-

ten yritys on jarjestényt vaaratilanteeseen varautumisen.
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Pelastuslaitoksen (2019) mukaan pelastussuunnitelmassa on esimerkiksi ilmoitettava:

— Toimipisteen poistumismahdollisuudet, mika pitaa sisallaan uloskaytavien sijainnit
seka sammutus- ja pelastustehtavien jarjestelyt.

— Henkiléston kouluttaminen pelastussuunnitelmaan ja turvallisuusasioihin

— Mahdolliset vaaratilanteet

— Toimipisteen suunnittelemat toimenpiteet vaaratilanteiden ehkéaisemiseksi

— Toimintatapa vahinko-, vaara ja onnettomuustilanteita varten

— Toimipisteen vaesttnsuojan sijainti ja sen varusteet

Aanitekniikka ja musiikkilupa

Meluhaittaa voi syntya ravintola- ja kahvilatoiminnasta. Siksi on tarpeellista, ettd 4anen
eristys asuntoihin sek& muuhun ymparistodn on rakennusmaaraysten mukainen. Tama ei
ole valttamatta riittavaa, silla meluhaittaa arvioidaan lisdksi asukkaiden asumisterveyden
kannalta. Baarien ja yokerhojen elavaa musiikkia seka diskomusiikkia arvioidaan eri ta-
voin, silla yon melutason vaatimukset ovat paivaarvoja tiukemmat. Jos lahistolle oleviin

asuntoihin kuuluisi musiikkia, yritys poikkeuksetta ylittaa sallitut ohjearvot.

Mikali soittaa musiikkia yrityksen asiakastiloissa, tarvitsee siihen musiikkilupa. Lupa mah-
dollistaa taustamusiikin kayttamisen liiketiloissa. Kyseinen lupa tarvitaan seka taustamu-
siikin soittamiseen ja elavan musiikin esittamiseen. Musiikkiluvan tavoite on, etta itse mu-
siikin tekijat saavat tydstaan ansaitsemansa korvauksen. Luvan voi ostaa yritykselleen
Musiikkiluvat.fi -palvelusta. (GT Musiikkiluvat Oy 2016.)
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3 Suomen pikaruokaravintola-ala ja ruokatrendit

Tassa luvussa perehdytdén pikaruokaravintola-alaan seka sen historiaan Suomessa. Lu-
vussa tutustutaan pikaruuan historian mielenkiintoisiin lahtokohtiin ja kasvumahdollisuuk-
siin kotimaassamme. Pikaruoka kasvattaa suosiotaan Suomessa erilaisten tekijoiden
vuoksi. Liiketoimintasuunnitelmassamme kaydaan myds lavitse useita eri tilastoja, jotka

tukevat tata vaitetta.

Luvussa ké&sittelemme sosiaalisen median voimaa markkinointikeinona. Markkinointi on
kokenut omat murroksensa ja nykyaikana on hyvin moderneja keinoja markkinoida omaa
yritysta (Kananen 2018, 14-22). Mielestdmme uuden pikaruokaravintolan tulee suunnitella
markkinointi hyvin menestyakseen. Luvussa kaydaan lapi sosiaalisen median markkinoin-
tikeinoja, mita esimerkiksi pikaruokaravintola voi hyddyntaéa toiminnassaan. Perehdymme
erityisesti niihin keinoihin, joita olemme suunnitelleet kayttavan tulevassa yrityksessdmme.
Pureudumme lisaksi tulevaisuuden ruokatrendeihin, jotta osaamme hyddyntaa niita tule-
vassa ravintolassamme. Tasta luvusta loytyy lisaksi pizzeriayrittajad Salah Salahzadehin
haastattelu kokonaisuudessaan, jotta saimme tyéhon pikaruokaravintoloitsijan nakokul-

maa.
3.1 Pikaruuan historia Suomessa

Historiaan katsottaessa pikaruoka on Suomessa melko uutta. Aikaa ennen hampurilaisra-
vintoloita, kebabpaikkoja ja korttelipizzerioita pikaruokaa sy6tiin nakkikioskeilla. Tamankal-
taisia nakkikioskeja kutsuttiin kansan kielella snagareiksi. Nakkikioskit ovat tulleet Suomen
katukuvaan 1800-luvun loppupuolella. Ennen 1800-luvun loppupuolta oli havaittavissa
pienimuotoista katukaupustelua, kun kauppiaat kuljettivat mukanaan tavaraa koreissa.
Myynti tapahtui kuitenkin sielld, missa kauppiaat kokivat myynnin sujuvan eika kiinteita
kauppapisteita ollut. 1800-luvun lopussa tuli muutos, kun kiinteat kauppapaikat vakiinnutti-
vat asemaansa. Kauppa oli varsin kansainvalista, silla usein tupakkakauppiaat olivat ve-
nalaisia tai kreikkalaisia. Jaatelokauppiaat Suomessa olivat padasiassa venalaisia. (Heik-
kinen 2015.)

1920-1930-luvulla alkoi yleistya hitaasti makkaran myynti kioskeissa. Kioskitoimintaa alet-

tiin sdadella Suomessa ja hygieniamaarayksia astui voimaan noudatettaviksi. Makkara-

kioskeista sai ostaa esimerkiksi lihapiirakoita kahdella nakilla, mehua ja muita paikallisia
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variaatioita nakeista. Kastikkeina kaytettiin sinappia ja ketsuppia. Ketsupin kaytté Suo-
messa on tosin yleistynyt vasta 1960-luvulla. Nakkikioskissa oli luukku, mistd annokset
ojennettiin ulkoilmassa odottavalle asiakkaalle. Kioskiruuat olivat suosittuja ilta- ja ydai-
kaan, kun ihmiset palasivat kotiinsa juhlimasta. Nakkikioskiruuille 16ytyi haastaja vasta
Helsingin olympialaisten aikaan vuonna 1952. Silloin saapuivat Suomeen hampurilaiset
seka Coca-Cola. Paahdettuja ranskalaisia sekéa nakkeja alettiin myydéa Helsingisséa
vuonna 1959, kun paikallinen kioski otti ne listaansa. (Heikkinen 2015.) Ensimmaiset piz-
zeriat avattiin Suomeen 1960-luvulla. Italialainen Giovanni Tedeschi avasi Haminaan en-
simmaisen pizzaravintolan. Pizza alkoi vakiintua vahitellen suomalaisten suosikkipikaruo-
kiin. (Tammelin 2015.) Nakkikioskit alkoivat kehittdd omaa toimintaansa ja esimerkiksi
Helsinkiin avattiin ensimmaiset Drive-In nakkikioskit 1970-luvulla. Drive in-nakkikioskit oli-
vat valmistettu kuparista ja olivat tukevaa materiaalia toisin kuin perinteiset nakkikioskit.
(Heikkinen 2015.) 1980-luvulla avattiin Suomeen ensimmaiset kebab-ravintolat. Turkuun
avattiin vuonna 1980 ensimmainen Hesburger. Kebab ja hampurilaiset alkoi saavuttaa
suosiotaan ja kyseiset ravintolat aloittivat hitaasti valloittaa koko maata. 1990-lama vaikultti
laskevasti Suomen ravintola-alaan, mutta pikaruoka oli tullut tanne lopullisesti jaddakseen.
(Koskenranta 2017; Nupponen 2016.)

3.2 Pikaruokakulttuurin kasvu Suomessa

Pikaruoka kasvattaa suosiotaan Suomessa. Matkailu- ja Ravintolapalvelut ry:n tekeman
suhdannekatsauksen mukaan pikaruoan myynti on kasvanut vuoden 2019 tammi—maalis-
kuussa tasan 7,1 prosenttia verrattuna viime vuoteen. Tama selittyy Maran mukaan ihmis-
ten kiireen lisdantymisella sekd kaupungistumisella. Lisaksi muualta Euroopasta tulevat
trendit rantautuvat nopeasti Suomeen. Euroopassa syddaan kasvavassa maarin pikaruo-

kaa ja erilaisten pikaruokaravintoloiden tarjonta on laajaa. (Uusinoka 2019.)

Ravintola-alan kehitys seuraa tiiviisti Suomen bruttokansantuotteen kehitysta. lhmisten
palkannousu ja vaurastuminen tukevat ravintola-alaa. MaRa on teettanyt Luonnonvara-
keskuksella tutkimuksen, jonka mukaan ihmiset kayttavat ylimaaraisen rahan helposti ruo-
kapalveluihin. Tutkimuksen mukaan ihmiset kayttavat kymmenen prosentin palkan nou-
susta yli viidenneksen ravintolapalveluihin. Helppo ja nopeus ovat tekijoita, jotka vetavat
ihmisia pikaruokaravintoloihin. Take away-annokset kasvattavat suosiotaan, silla téiden tai
opiskeluiden jalkeen moni priorisoi omaa aikaansa. Vapaa-aikaa ei haluta kayttaa ruuan

laittoon. Pienet ruuanlaittotilat voivat olla yksi tekija, miksi ruoka halutaan ottaa mukaan
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eika tehda kotona. (Eronen 2019.) Suurin osa Suomen pikaruokaravintoloista ovat ketjuja.
Pikaruokaravintolat tekevat miljoonien liikevaihtoja Suomessa ja mukana on myds fran-
chising-yrittdjid. Suomessa on selkeasti kuusi suurinta tekijaé, jotka dominoivat pikaruoka-
markkinoita. Ne ovat Hesburger, Rolls, Subway, Scanburger, Kotipizza ja McDonald’s.
Kyseiset ketjut ovat suomalaisten suuressa suosiossa. (Tammelin 2014.)

Pikaruuan myynnin kasvu on ollut jatkuvaa vuodesta 2015 lahtien. MaRan tutkimuksen

mukaan vuonna 2018 pikaruokaravintoloiden myynti kasvoi lahes 9 prosenttia edelliseen
vuoteen verrattuna (kuva 1). Kasvu jatkuu tdnakin vuonna ja se on osittain selitettévissa
toimipaikkojen maaran lisddntymiselld. Johtopaatbksena tasta voimme sanoa, etta pika-
ruoka-ala on kannattavaa ja vaitettdmme tukevat esimerkiksi muuttuneet ruokatottumuk-

set, elaman hektisyys seka erilaiset tutkimukset. (Kesko Oyj / Kespro 2018.)
Myynnin maaran muutos tammi-syyskuu 2018

+2,3%
+1,0%

+87%
+38%
+08%
+09%

Kuva 1. MaRan tutkimus (Kesko Oyj / Kespro 2018)

Suomen kaupunkikuvassa pikaruuan suosion lisdantyminen nakyy ulkomaalaisilla pika-
ruokaravintolaketjuilla, miké on laajentanut perinteista tarjontaa. Burger King ja Taco Bell
ovat hyvia esimerkkeja ulkomaalaisista pikaruokaravintolaketjuista, jotka ovat laajentaneet
toimintaansa Suomeen. Ruuan terveellisyyteen on alettu kiinnittdd suurenevissa maarin
huomiota seka kasvisruokaa on yha enemman saatavilla. Pikaruuan laatuun on alettu pa-
nostamaan ja tama nakyy erilaisina gourmetpizza-ja hampurilaspaikkoina. Tahan markki-
narakoon & la carte -ravintolat ovat heréanneet lisaamalla listoihinsa luksustyylisia pizzoja
ja hampurilaisia. Nuoret ja nuoret aikuiset ovat pikaruokaravintoloiden yksi huomattavim-
mista kuluttajaryhmista. He arvostavat vapaa-aikaansa ja eivat halua viettéaa aikaa koto-
naan ruokaa laittaen. Nuorten aikuisten kulutustottumukset ovat eurooppalaistuneet ja ys-

tavia nahdaan mielelldédn ruuan merkeissé. Yhdessa syominen on sosiaalinen tapahtuma,

30



missa voi vaihtaa kuulumisia. Erilaiset sovellukset ovat helpottaneet ruuan tilaamista ko-

tiin, mik& houkuttelee asiakkaita kayttdmaan kyseisia palveluita. (Uusinoka 2019.)

3.3 Pikaruokaravintola yrittédjan haastattelu

Haastattelimme pizzeria Day to Day:n omistajaa Salah Salahzadehia. Salahzadeh on 42-
vuotias mies ja on alun perin Iranista kotoisin. Hanell& on aiempaa kokemusta ravintola-
alalta. Iranissa asuessaan Salahzadeh tytskenteli useissa ravintoloissa ja siella tyosken-
nellessaan han sai kipinan yrittajyyteen. Suomeen muutettuaan han perusti ensimmaisen
ravintolansa Kajaaniin. Myohemmin Helsinkiin muutettuaan han perusti uuden ravintolan
paakaupunkiin. Nykyinen ravintola sijaitsee Ateniuminkuja 2 A 00100 Helsingissa. Day to
Day pizzeria on perustettu vuonna 2011 ja on saavuttanut lukuisia kanta-asiakkaita. Ra-
vintolan idea on tarjota edullista pikaruokaa, joka sopii joka kukkarolle ja makuun. Ravin-
tolassa on saatavissa niin pizzaa ja kebabia erilaisilla vaihtoehdoilla. Ravintola on auki
maanantaista torstaiseen klo 10.00- 22.00. Perjantaisin ja lauantaisin ravintola on auki klo
10.00-05.00 ja sunnuntaisin klo 11.00-22.00. Day to Day tavoittelee suurta asiakasvolyy-
mia mahdollisimman kustannustehokkaasti. Ravintola kayttéda edullisia raaka-aineita, jotta
hinnat saadaan pysymaan asiakkaille edullisena. Ravintolassa kay paljon teini-ikaisia ja
opiskelijoita hintatason vuoksi. Aamupaivisin suurin asiakasryhma ovat rakennusmiehet,
jotka ovat aloittaneet ty6t aikaisin aamulla ja kaipaavat lounasta. lltaisin ja viikonloppu 6i-
sin ravintola tayttyy juhlijoista. Silloin asiakkaita saattaa olla niin paljon, ettd ihmisilla on

vaikeuksia mahtua sisaan. (Salahzadeh 8.11.2019.)

Sopivan toimipaikan [6ytaminen ja oikea sijainti ovat ratkaisevaa yrityksen menestymisen
kannalta. Salahzadeh (8.11.2019) painottaa, ettd toimipaikan tulee olla juuri oikeanlainen
tulevan yrityksen tarpeisiin tai tila tulee olla muokattavissa. Liséksi patevien tyontekijoiden
etsiminen voi tuottaa vaikeuksia. Pizzeriassa on usein kova Kiire ja tyontekijan tulee jak-

saa pitkia paivia, sietaa stressia seka olla tiimihenkinen.

Suurimmat haasteet yritysuralla Salahzadilla liittyvat taloudellisiin asioihin. Kielitaidon
puute on yksi syy, miksi Salahzadeh kokee nama asiat vaikeaksi. On vaikea tayttaa kaa-
vakkeita tai asioida virastoissa, jos ei kunnolla ymmarra kieltd. Salahzadeh kokee esimer-
kiksi verojen ja laskujen maksamisen, vuokra-asioiden hoitamisen ja remontteihin liittyvat

asiat haastavaksi. Salahzadeh nostaa ravintolassa tehdyt remontit yhtena esimerkkina,
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jotka on vaikuttanut negatiivisesti liiketoimintaan. Day to Day:ssa tehtiin pakollisia remont-
teja, jotka liittyivat ravintolan ilmastointiin ja keittiéon. Ravintola oli kaksi kuukautta kiinni ja
Salahzadilla ei ollut vakuutusta liiketoiminnan keskeytymiseen. Lopputuloksena oli mene-

tetyt kahden kuukauden liiketulot ja remonttirahat. Salahzadeh kehottaa uusi yritt&jia otta-
maan vakuutusasiat vakavasti. (Salahzadeh 8.11.2019.)

Salahzadeh (8.11.2019) kokee, etta kilpailu pikaruoka-alalla on todella kovaa. Helsingin
ydinkeskustassa on lukuisia pizzeria- ja kebabravintoloita, jotka myyvat edullisella hinnalla
ja tavoittelevat suurta volyymia. Hinta-tasoltaan Day to Day kuuluu keskusta-alueen edulli-
sempiin, mutta se ei aina riita. Alueelta I0ytyy vieldkin edullisempia paikkoja, jotka saavat
asiakkaakseen hintatietoiset teini-ikaiset ja suurperheet. Lisaksi viikonloppu disin asiak-
kaista kilpailevat erilaiset ruokarekat. Ruokarekat ovat kasvattaneet Salahzadehin mie-
lesté suosiotaan suomalaisten keskuudessa. Salahzadehin mielesté erottautuminen on
hyvin tarkeda ravintola-alalla. Erottautua voi tuotteilla, sijainnilla, palvelulla tai hinnalla. Sa-
lahzadeh pyrkKii itse erottautumaan tuotteillaan ja hintatasollaan. Esimerkiksi asiakkaat ke-
huvat Day to Day:n suuria ja maistuvia annoksia seka niiden edullisuutta. Erityisesti pizza-
pohja on ollut asiakkaiden mieleen ja annoksiin saatavat itse tehdyt kastikkeet maistuvat.
Lisaksi Day to Day sijaitsee eriomaisella sijainnilla, silla Helsingin Rautatientori sijaitsee

aivan kulman takana ja asiakkaita riittaa.

Salahzadehin mielesta perustettaessa uutta yritysta on tarkedaa uskoa itseensa ja omaan
ideaan. Hanen mielestansa yrittajan tulee tuntea toimiala, johon ryhtyy yrittjaksi. Sa-
lahzadeh antaa tulevalle yrittajalle neuvoksi tutustua toimialaan rauhassa ja hankkia tyo-
kokemusta ennen oman yrityksen perustamista. Tyokokemusta kyseisesta alasta on hyva
olla, jotta tietdaa mihin ryhtyy. Salahzadeh lisdksi neuvoo, etta epaonnistumista ei kannata
pelata. Yrittdminen usein antaa enemman kuin ottaa. Jos oma yritys ei onnistu, siitd on

joka tapauksessa itse oppinut paljon ja kehittynyt ihmisena. (Salahzadeh 8.11.2019.)

3.4 Sosiaalinen media pikaruokaravintolan markkinointikeinona

Internet on nykyaan jokaisen arjessa mukana. Internetissa vietetdan vapaa-aikaa, mutta
lisdksi siitd on muodostunut monien yritysten ja kuluttajien asiointikanava. Yha useampi
yritys siirtdé koko toimintansa sahkdoiseksi ja sosiaalinen media on tullut lahes pakolliseksi

tydkaluksi yrityksille. Yhteistpalvelut eli some kasvaa vuosi vuodelta ja niissa on jatkuvaa
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kehitysta seka uusia tyylisuuntauksia. Yhteisopalvelut ovat ylivoimaisesti sosiaalisen me-
dian kaytetyimpia palveluita. Suosituimpia kanavia ovat Facebook, Facebook Messenger,
Instagram, Twitter, Snapchat, YouTube ja erilaiset blogialustat. Suosituimmuusjarjestys
muuttuu jatkuvasti erilaisten trendien mukaan ja vanhat kanavat saattavat saavuttaa satu-
roitusmispisteen. Yritysmaailmassa oleellista on se, miten alustat toimivat ja millaiset asia-
kasryhmat niissa liikkuvat sek&a miten erilaisia toimintoja voi kayttaa hyvakseen. Yritys voi
miettia kenet haluaa tavoittaa ja miten se haluaa viestia. Yrityksen sosiaalisen median ka-
navat tulee valita huolellisesti. Esimerkiksi Instagram-kuvapalvelua kayttavat lahinna nuo-
ret ja Linkedlnia suositellaan kaytettavaksi B2B-markkinointiin. YouTube on oivallinen
vaihtoehto, mikali markkinointimateriaali koostuu lahinna videoista. Talla hetkella yritys-
maailmassa yleisemmin kaytetty sosiaalisen median kanava on Facebook. Tdma on joh-
tanut siihen, etta kilpailu Facebookissa asiakkaista on hyvin kovaa yritysten valilla. (Kana-
nen 2018, 14-22.)

Perinteinen mainonta, kuten TV-, radio-, printtimedia alkavat kuulua historiaan. Ne ovat
suhteessa tehottomampia kuin sosiaalisen median keinot ja tulosten mittaaminen on
haastavaa. Perinteinen markkinointi on hyvin yksisuuntaista massaviestintaa, jossa mai-
nokset ovat tehty yhdelle suurelle yleisédlle. Nykypaivan markkinointi on enemman asia-
kaslahtoista ja personoidumpaa. Digimarkkinoinnin tulokset voidaan mitata reaaliajassa ja
nahda, miten kampanja vaikuttaa kohdeyleisdon. Perinteinen media ei toimi nain. Esimer-
kiksi ei pystytd mittamaan kuka radiomainoksen tai printatun sanomalehti mainoksen kuuli
tai naki ja miten kyseinen mainos tehosi. Digimarkkinoinnissa on olemassa erilaisia tyoka-
luja, milla pystytdan mittaamaan vaikuttavuutta. Mainoksen kohdeyleison pystyy hyvin tar-
kasti kohdentamaan ja mitata samalla liki reaaliajassa, miten yleiso siihen reagoi. (Kana-
nen 2018, 13.)

Sosiaalisen median kaytto yleistyy yrityksisséd nopealla tahdilla. Kauppalehti kirjoittaa
viime vuoden lopussa Tilastokeskuksen vuonna 2017 tekemasta tutkimuksesta. Tutkimuk-
sen mukaan suomalaisyrityksista 63 prosenttia kayttaa sosiaalista mediaa. Nelja vuotta
sitten vastaava luku oli 38 prosenttia (kuva 2). Kyseinen tutkimus todistaa, etta sosiaali-
nen media kasvaa kiihtyvalla tahdilla. Tietyilla aloilla sosiaalisen median kayttd on ylei-
sempaa. Esimerkiksi informaatio- ja viestintaalan yrityksista 95 prosenttia kayttaa liiketoi-
minnassaan sosiaalista mediaa. Kauppalehden mukaan rakennusalalla sosiaalisen me-
dian kayttd on vahaisempaa. Suurissa yrityksissa sosiaalisen median kaytté on huomatta-

vasti aktiivisempaa kuin pienissa yrityksissa. (Pietarila 2018.)
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Kuva 2. Sosiaalisen median kayttd 2013-2017, osuus vahintdan kymmenen henkiloa tyol-

listavista yrityksista (Tilastokeskus 2017)

Sosiaalisen median kayttoon liittyy riskeja, joihin yrityksen tulee toiminnallaan varautua.
BBC julkaisi hiljattain artikkelin, jossa asiantuntijat esittivat mielipiteitddn sosiaalisen me-
dian riskeista yritystoiminnassa. Artikkelissa pureuduttiin epatyytyvaisiin asiakkaiden,
mustamaalauksen, hakkereiden ja tietomurron riskiin. Digitaalisen konsultin Pete Knottin
mielesté sosiaalinen media on suurin ilmeisin riski yrityksen maineelle ja sen riskia ei tule
vaheksya. Jos yrityksen sosiaalista mediaa ei ota vakavasti se voi vaikuttaa suoraan ta-
loudellisesti tai kulttuurisesti yrityksen toimintaan. PwC:n tietoverkkoturvallisuuden osas-
ton johtaja Richard Horne varoittaa myods tyontekijdiden sosiaalisen median kaytdsta.
Tyo6ntekijat voivat omalla sosiaalisen median kaytolla vahingoittaa yrityksen imagoa. Tyo-
antajan tulisi asettaa rajat, mita tyontekijat saavat tyénantajasta julkaista. Nain he eivat
vahingossa paljasta liikaa yrityksen asioita, mista kilpailijat ja rikolliset saattavat hyotya.
Rikolliset voivat oppia paljon yrityksen toiminnasta seuraamalla tyéntekijoiden sosiaalista
mediaa. Awarion johtaja Masha Maksimava puolestaan painottaa asiakaspalautteisiin
vastaamisen tarkeyttd. Hanen mukaansa avain yrityksen maineen vaalimiseen verkossa
on negatiivisten asiakaspalautteiden nopea kasittely. Nain negatiiviset asiakaspalautteet

eivat muodostu kriisiksi. (Bown 2019.)
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Hyva esimerkki yrityksen imagon romuttumisesta sosiaalisessa mediassa on Classic Piz-
zan tapahtumat viime vuonna. Classic Pizzan kesatyontekija julkaisi omassa sosiaali-
sessa mediassaan julkaisun tyontekijoiden kaltoinkohtelusta Hangon toimipisteessa. Ky-
seinen julkaisu l&hti leviamaan nopeaa tahtia, ja monet samaistuivat kyseisen keséatyonte-
kijan kokemuksiin. Lopulta asiaa puitiin sanomalehdissé ja Classic Pizza sai lukuisia ne-
gatiivisia kommentteja sosiaalisen median kanaviinsa. Classic Pizza hoiti kriisin hyvin
huonosti, silla ei ottanut vastuuta asiasta vaan kielsi koko kaltoinkohtelun. Taméa suututti
ihmisia lisaa ja monet vannoivat, etteivat enaa ikind asioi kyseisessé ravintolassa. Classic
Pizzan asiakasarvostelut Facebookissa tipahtivat viidesta téhdesta kahteen. Ravintola
poisti lopulta koko asiakasarvostelu mahdollisuuden Facebookista. Tand paivanakaan ei
ole mahdollista jattaa asiakasarvostelua Classic Pizzan Facebook-sivulle. Tama tapah-

tuma selkeésti vaikutti Classic Pizzan imagoon hyvin negatiivisesti. (Lindholm 2018.)

Ken Tucker on ollut yhtena tekijana kirjassa nimelté "Social Media Marketing for Res-
taurants”. Kirja késittelee sosiaalisen median tarkeytta ravintoloiden markkinointikeinona.
Teoksessa pureudutaan lisdksi pikaruokaravintoloiden markkinointiin sosiaalisessa medi-
assa. Ken Tuckerin mielesta useat pikaruokaravintolat eivat kiinnitd mitddn huomiota mai-
neenhallintaan verkossa. Useat pikaruokaravintolat antavat oman sosiaalisen median elaa
omaa elaméénsa ja tavallaan maineen vain tapahtua joko negatiiviseen tai positiiviseen
suuntaan. Syyna voi olla, ettd monet eivat edes oleta muuta eivatka osaa tavoitella pa-
rempaa. Tuckerin mukaan osa pikaruokaravintoloista ei ole tietosia omasta maineestaan
sosiaalisessa mediassa, silla eivat seuraa kanaviaan. Tucker on samaa mieltd Masha
Maksiwan kanssa siitd, etta asiakaspalautteisiin tulee suhtautua vakavasti. Tuckerin pai-
nottaa samaan tapaan negatiivisiin asiakaspalautteisiin vastaamista kuin Maksiwa. Tucke-
rin mielesta lisdksi ravintolan tulee reagoida edes lyhyesti positiivisiin asiakaspalautteisiin,

silla niitakaan ei saa jattaa huomioimatta. (Kansas City Web Design 2018.)

Toinen meisté on tehnyt tydkseen yrityksen sosiaalista median markkinointia ja yhtyy mo-
nen asiantuntijan mielipiteisiin. Mia Lager tydskentelee talla hetkella Aurinkomatkoilla ja
hanen yksi tydtehtavistansa on hoitaa yrityksen sosiaalista mediaa. Ennen Aurinkomat-
koja Mia Lager tydskenteli Suomenlinnan hoitokunnalla ja myds siella kyseinen vastuu-
alue kuului osaksi tydkuvaa. Aurinkomatkat ja Suomenlinnan hoitokunta tuottaa sisaltéa
sosiaalisen median kanaviinsa paivittain. Mia Lagerin mielesta yksi tarkeimmista asioista

on huolellisuus hoidettaessa yrityksen sosiaalista mediaa. Erityisesti kirjoitusasuun tulee

35



kiinnittaa huomiota, silla kirjoitetun viestin ymmartaa helposti vaarin. Esimerkiksi sarkasti-
set vitsit voidaan ymmartaa ilkeydeksi ja huutomerkin kayton hyokkaavaksi. Kirjoitusasua
tulee miettia tarkkaan, jotta vaarinkasityksia ei sattuisi. Lisaksi ammattimaisen kuvan an-
taa oikeinkirjoitus. Mia Lagerin mielesta, mik&li yrityksen sosiaalisen median julkaisussa
on loydettavissa paljon kirjoitusvirheita se antaa hyvin epdammattimaisen kuvan seké syo
uskottavuutta. Mia Lager yhtyy Maksiwan ja Tuckerin mielipiteeseen asiakaspalautteihin
vastaamisen tarkeydesta. Negatiiviset asiakaspalautteet vastaamattomina saattavat Krii-
siytya ja vaikuttavat suoraan asiakkaiden mielipiteisiin yrityksesta.

Aurinkomatkoilla negatiivista asiakaspalautetta tulee paivittain ja nopeaa vastaustahtia on
yrityksessa painotettu. Joskus kuitenkaan vastaaminen ei ole tapahtunut nopealla tahdilla
ja syyna téhan on voinut olla esimerkiksi yrityksen aukioloajat. lllalla on saattanut asiakas
kayda jattamassa hyvin ikdvan palautteen sosiaalisessa mediassa, mihin muut asiakkaat
ovat yhtyneet. Y6n aikana julkaisu on saattanut paisua suuriinkin mittakaavoihin ja asian
ratkaiseminen on talléin haastavampaa tyontekijalle. Mia Lager on lisdksi huomannut, etta
vaikeita kommentteja ovat lisdksi politikkaan ja uskontoon liittyvat joihin vastaaminen vaa-
rin voi aiheuttaa suurta mielipahaa muulle yleisélle. Sosiaalisen median julkisuus tekee
hanen mielestaan siitd vaarallisen yrityksen maineelle ja sita tulee vaalia. Aurinkomatkoilla
haastavissa asiakaspalautteissa on pyydetty konsultoimaan markkinoinnista vastaavaa.
Talla pyritddn varmistamaan, etta asiakkaalle l&hteva vastaus olisi mahdollisimman neut-

raali ja ystavallinen.

Mia Lagerin mielestd Aurinkomatkoilla hoidetaan hyvin yrityksen sosiaalinen media, silla
toiminta on hyvin aktiivista. Erityisen hyvin on hoidettu yrityksen Facebook-tili, silla siihen
on sijoitettu eniten voimavaroja. Tama nakyy julkaisujen maarassa. Lisdksi Facebookista
on muodostunut asiakkaiden toinen paaasiallinen kanava kysya matkaan liittyvia asioita
puhelinpalvelun lisdksi. Asiakkaat laittavat yksityisviesteja ja kyselevat vinkkeja mat-
kaansa. Aurinkomatkoilla on oma markkinointiosasto, joka tekee mainostoimiston kanssa
yhteisty6ta. Markkinointiosasto ja mainostoimisto yhdessa toteuttavat sisaltéd Aurinkomat-
kojen sosiaalisen median tileille. Asiakaskommentteihin vastaaminen kuuluu asiakaspal-
velijoiden tydtehtaviin. Aurinkomatkojen asiakaspalvelijoilla erikseen niin kutsuttuja some-
vuoroja, jolloin keskitytddn kaymaan kaikki sosiaalisen median kanavat lavitse ja katso-
maan mité asiakkaat ovat kommentoineet. Aurinkomatkojen sosiaalisen median hoito on

tehokasta ja aktiivista, silla somevuoroja on kaksi paivassa. Nain pystytdan hyvin nopeasti
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reagoimaan asiakkaiden kommentteihin ja palautteisiin. Aurinkomatkoilla kehitetaan tyon-
tekijoiden sosiaalisen median taitoja pitamalla koulutuspaivia aiheeseen liittyen.

Seuraavaksi perehdymme Facebookiin ja Instagramiin, joita aiomme aluksi hyddyntaa
oman yrityksemme markkinointikanavana. Aloitamme nailla kyseisilla kanavilla, silla tuntu-
mamme mukaan suurin osa tavoiteasiakkaistamme lilkkkuu néissa kahdessa kanavassa.
Lisaksi perehdymme kilpailjoidemme sosiaalisen median kanaviin ja tutkimme miten he
ovat onnistuneet kayttdmaan niitd hyvaksi markkinoinnissa. Pikaruokaravintolamme kilpai-
lijoihin olemme laskeneet Burger Kingin, Hesburgerin, Fat Ramenin, Wokkiboxin, McDo-
nald’sin ja Pastaboxin. Lisdksi ravintolamme kilpailijoiksi koemme keskusta-alueen kebab-
ja pizzeriat seka ruokarekat ytaikaan. Wokkiboxin ja Pastaboxin konsepti on hyvin sa-
mantapainen kuin pikaruokaravintolamme, miké tekee niista yrityksemme kilpailijan. Fat
Ramen puolestaan on keskittynyt tekemaan nopeaa nuudeliruokaa lounastajille. Burger
King, Hesburger ja McDonald’s ovat hyvin suosittuja pikaruokaravintoloita, joilla on vank-
kumaton asiakaskunta. Kaikilla nailla kolmella on useita eri toimipisteitéa keskusta alueella
ja ovat kilpailijoita erityisesti yoaikaan. Lisaksi eri ruokarekat ja ulkomaalaistaustaiset ke-
bab- ja pizzeriaravintolat ovat uhka yoaikaan, kun Helsingin keskusta tayttyy juhlijoista.
Olemme tutkineet kilpailijoiden Facebook-, Instagram-, Twitter-, ja YouTube-kanavia. Va-
litsimme juuri ndma kanavat, silla toivomme itse laajentuvamme myéhemmin kaikkiin ky-
seisiin sosiaalisen median alustoihin. Olemme tehneet taulukon, missd on muutamia huo-

miota heidan sosiaalisen mediansa positiivisista puolista seka kipukohdista.

Facebook

Facebook on yksi maailman isoimmista sosiaalisen median alustoista ja kayttajia on arvi-
olta noin 2 miljardia. Facebook-markkinoinnissa tulee muistaa, etta se tulee olla tuloksel-
lista seka tukea yrityksen lilketoimintasuunnitelman tavoitteita. Pelkka lasndolo Faceboo-
kissa ei myoskaan riitd, vaan yrityksen tulee olla siella aktiivinen, jotta tulosta saataisiin.
Yrittdjan kannattaa kysya itseltdan, onko Facebook oikea kanava yritykselle? Ovatko
oman yrityksen asiakkaat Facebookissa? Enta kilpailijat? Onko oman yrityksen viestinta
sellaista, mika sopii Facebookin foorumiin? Facebookin luonne on paaasiassa olla viihdyt-
tava ajanviettopaikka, missa kayttajat voivat esimerkiksi jakaa kuvia ja tapahtumia. Yrityk-
sen pitdisi ndin ollen sopeuttaa oma sanomansa ja viestintinsa Facebook-maailman ole-
mukseen. Yrittdjan kannattaa rohkeasti arvioida oman yrityksensa sosiaalisen median an-

tia, jotta kanavavalinta osuisi oikeaan. Kilpailijoita kannattaa pitaa silmalla ja tutkia, miten
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he yllapitavat omaa Facebook-tilidan. Kilpailuanalyysi kannattaa ja se antaa selkeamman
kuvan Facebookista toimintaymparistonéd. (Kananen 2018, 291.)

Avainsanat ovat tarkedssa roolissa Facebookissa. Samalla tapaa kuin Googlesta, my6s
Facebookista pystyy etsimaén hakusanalla yrityksia, henkil6ita tai asioita. Tuloksena saa-
daan listaus Facebookissa toimivista alan yrityksista, jos hakusanana toimii esimerkiksi
pizzeria. Suunnitelmallisuus on olennaista likketoiminnassa ja se on valttamatonta Face-
book-markkinoinnissa. liman suunnitelmallisuutta on mahdotonta saavuttaa tuloksellista
toimintaa. Yrityksen kannattaa miettia, mitd markkinointikeinoja Facebookissa kayttaa. Fa-
cebookissa on mahdollista saada orgaanista nakyvyyttd jakamalla kuvia, videoita ja uuti-
sia. Naitd yrityksen kannattaa kannustaa asiakasta jakamaan, jotta saavuttaisi orgaanista
nakyvyytta eli maksutonta mainontaa Facebookissa. Nykydan Facebook on tehnyt orgaa-
nisen mainonnan saavuttamisen melko mahdottomaksi ja kannustaa yrittéjia omaan tar-

joamaansa maksulliseen markkinointimahdollisuuteen. (Kananen 2018, 292.)

Suomen Digimarkkinointi kehottaa yrityksia analysoimaan omaa Facebook-kanavaa. Nain
saavutetaan maksimaalinen hyoty yritykselle kyseisestd sosiaalisen median alustasta. Fa-
cebook antaa suuren maaran tietoa omasta yrityssivusta seka sen tykkaajista. Naita tie-
toja tulee oppia kayttamaan hyvaksi. Kavijatietojen tarkasteluun kannattaa kayttaa aikaa,
silla siitd saa paljon selville milloin, miten ja keta tavoittaa. Tietoja kannattaa vertailla sii-
hen lahttajatukseen, keta alun perin ajateltiin tavoittaa omalla sisallolla. Tasta saa jo hy-
van johtolangan siité, onko tavoiteltu kohderyhma osunut oikein. Analytiikkaa voi tulkita
esimerkiksi Facebook Analytics- apuohjelman kanssa. Se antaa hyvaa tietoa yritykselle

tapahtuneesta konversiosta ja kavijoista. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2019a)

Instagram

Instagram on suosittu sosiaalisen median alusta yrittdjien keskuudessa. Se on erikoistu-
nut kuvien seka videoiden jakeluun ja luo yhteisollisyytta sita kautta. Instagram on hyva
kanavavalinta aloilla, missa visuaalisuudella on tarkeéa rooli. Instagram on kasvattaa mer-
kitystaan jatkuvasti ja on eriomainen media viestia brandista visuaalisen keinoin. In-
stagram on helppokayttdinen, mutta vaatii vahvaa sitoutumista. Tama tarkoittaa sitd, etta
yrityksen on pidettava julkaisutahti tasaisena. Sovelluksen kayttajat ovat sitoutuneita kayt-
toon. Liséksi tdssd kanavassa yrityksen tulee sopeuttaa omat markkinalliset tavoitteensa

alustan omiin toimintaperiaatteisiin. Yrityksen tulee kayttda Instagramin henkeen sopivia
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ja luovia ratkaisuja saavuttaakseen omat liiketaloudelliset tavoitteensa. Asiakkaiden kyky
samaistua yrityksen sisdltéon on myos ratkaisevaa. (Kananen 2018, 397-398.)

Forbes liputtaa visuaalisen markkinoinnin puolesta artikkelissaan “Five Instagram Marke-
ting Tactics That Build Your Brand And Generate Sales”. Kaikesta tiedosta 90 prosenttia
valittyy visuaalisesti aivoihin. Esimerkiksi ihmisaivot prosessoivat kuvan alle 13 millisekun-
nissa. Sosiaalisten median kanavat ovat nojanneet lilkketoimintansa tadhan inmisen alku-
kantaiseen taipumukseen suurella menestykselld. Yrityksen tuottaman sisallon tulee olla
Instagramissa visuaalisesti mielenkiintoista, jotta asiakas pysahtyy katsomaan julkaisua.
Parasta markkinointia on markkinoida tuotetta toisen asiakkaan avulla. Nain asiakas voi
itse kuvitella tuotteen hyotyja itsellaan, samaistua toisiin ihmisiin ja lopulta k&antya yrityk-

sen puoleen. (Gross 2018)

Yrityksen tuottama sisalto ja kuvavirta tulisi tukea sen omia tavoitteita sekd brandia. Tietty
johdonmukaisuus ja punainen lanka tulisi sailyttaa Instagramissa. Se onnistuu parhaiten
kuvilla, missa on kaytetty samaa teemaa ja yhtalaista tarinaa. Teema pitaa katsojat sitou-
tuneina yrityskanavaan. Sitouttamisen tarkeyttd, myds Tucker ylistaa kirjassaan "Social
Media Marketing for Restaurants”. Esimerkiksi ravintola voi kannustaa asiakkaita julkaise-
maan annoksista kuvia tietyin hashtagein. N&in kuluttajia voi kannustaa jakamaan yrityk-
sestd omia kuviaan tietyin avainsanoin ja se lisaa yrityksen orgaanista nakyvyytta seka
positiivista imagoa. (Kananen 2018, 398-401; Kansas City Web Design 2018.)

Kilpailijoiden sosiaalisen median kanavat

Pikaruokaravintolamme kilpailijoihin voi laskea Burger Kingin, McDonald’sin ja Hesburge-
rin lisdksi Fat Ramenin, Wokkiboxin sekd Pastaboxin. Lisdksi keskusta-alueen kebab- ja
pizzeriat seka ruokarekat ybaikaan ovat potentiaalinen uhka. Lahdimme tutkimaan kilpaili-
joidemme sosiaalista mediaa ja miten he kayttavat sitd markkinointikanavana. Taulukossa
2 ja 3 olemme analysoineet tarkemmin kilpailijoidemme sosiaalista mediaa. Seuraamalla
kilpailijoiden taktiikkaa markkinoinnissa mielestdmme saamme itse vihjeitd, miten meidan
tuli kehittad sosiaalisen median markkinointia. Lisaksi opimme mita virheita pitaa valttaa.
Valitsimme kyseiset markkinointikanavat alla olevaan vertailutaulukkoon sen vuoksi, etta
ne ovat omalle tulevalle yrityksellemme potentiaalisia kanavia my6hemmassa vaiheessa.
Aluksi lahdemme liikkeelle muutamalla sosiaalisen median kanavalla, mutta mydhemmin

voi harkita muiden kanavien kayttda. Ruokarekat ja ulkomaalaiset pizzeria- ja kebab ravin-
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tolat uupuvat listasta, silla emme ole eritelleet niita erikseen. Yleisesti sanottuna ulkomaa-
laiset pizzeria- ja kebabravintolat eivat vaikuta panostavan sosiaaliseen mediaan paljoa.
Esimerkiksi tutkimme haastattelemamme yrittaja Salah Salahzadin ravintolan sosiaalisen
median kanavia ja niihin ei ollut selkeasti panostettu. Sivuilla I10ytyy kirjoitusvirheita ja aktii-
visuustaso kanavilla on vahaista. Tama syd mielestamme yrityksen uskottavuutta. Haas-
tattelun lomassa kysyimme Salahzadilta, miksi han ei ole panostanut enemman sosiaali-
seen mediaan. Han katsoi sosiaalisen median itselleen tarpeettomaksi, silla koki asiakkai-
den Idytavan muutenkin ravintolaan. (Salahzadeh 8.11.2019.)

Huomasimme tiettyja seikkoja kilpailijoidemme sosiaalisen median kanavoissa. Yhteenve-
tona voisi sanoa, ettd isommat yritykset, kuten McDonald’s ja Burger King panostavat
huomattavasti enemman sosiaalisen median kanaviinsa. Tama johtuu varmasti budjetti-
asioista ja markkinointi vaikuttaa selkeasti ulkoistetulta omalle osastolle tai ulkopuoliselle
yritykselle. Oman huomiomme mukaan suuremmat yritykset kiinnittavat enemman huo-
miota sisallon yhtendisyyteen, harmonisuuteen, viihdyttavyyteen ja siihen, etta sisaltd so-
pii kyseiselle kanavalle. Pienempia yrityksia tarkkaillessa I6ytyy enemman puutteita sosi-
aalisen median hoidosta. Esimerkiksi asiakaspalautteisiin ei vastata, kirjoitusvirheita I6ytyy
ja siséltd on kovin yksitoikkoista. Sosiaalisen median kanavia on usein vahemman kuin
isoilla yrityksilla. Julkaisutahti voi olla harvaa. Yrityksen tulisi pitaa julkaisutahti sosiaali-
sessa mediassa tasaisena ja olla aktiivinen, jotta seuraajat eivat kyllasty kanavaan. Esi-
merkiksi muutaman kerran viikossa olisi hyva julkaista uutta sisalt6a yrityskanavalle. Si-
sallon julkaisuaika on tarked, jotta saavuttaa maksimimaaran yleiséa. Yleisesti sanottuna
paras aika julkaista sosiaalisessa mediassa on kello 09.00-12.00 maanantaista keskiviik-
koon Hootsuiten tutkimuksen mukaan. Hootsuite on tydkalu, miké soveltuu sosiaalisen

median palvelun hallinnointiin. (Hootsuite Inc 2019.)

McCuen (2018) artikkelissa “Social Media Is Increasing Brand Engagement And Sales”
kaydaan lavitse sosiaalisen median oleellisuutta brandin ja myynnin edistamisessa. Artik-
kelissa on listattu esimerkiksi asiakasarvosteluihin vastaamisen ja asiakkaan kiinnostuk-
sen herattdmisen tarkeyttd. Sosiaalinen media on todella hyva kanava markkinoida yri-
tysté ja siihen kannattaa panostaa. Artikkelin mukaan ihminen viettaa joka paiva keski-
maarin 2 tuntia ja 15 minuuttia sosiaalisen median maailmassa. Taman aikana tulee mo-
nia mainoksia vastaan ja yrityksen on helppo paastd mainostamaan tuotteitaan asiak-

kaalle suoraan riippumatta siité, missa asiakas silla hetkella sijaitsee.
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Taulukko 3. Kilpailijoiden sosiaalisen median kanavien analyysi

Kilpailijat
1.Pastaboxi + Aktiivinen julkaisutahti
Facebook - Sisalto yksitoikkoista
- Ei mahdollista asiakasarvosteluihin
Instagram +Yhtendinen kokonaisuus
+ Houkuttelevat kuvat
+ Informatiivinen
Twitter - Ei kaytossa
YouTube - Ei k&ytossa
2. Wokkiboxi + kayttavat videomainontaa
Facebook + sivuilla selkeasti yhteystiedot
- Asiakasarvosteluihin ei ole vastattu
Instagram - Kaytossa
- Huono aktiivisuustaso, vain 12 julkaisua
- Ei yhteystietoja nakyvilla
- Kuvien varimaailma ei harmonisesti sula yhteen
- Kotisivuilla ei mainintaa Instagramista
Twitter - Ei kaytdssa
YouTube - Ei kaytdssa
3. Fat Ramen - Positiivisiin palautteisiin ei kiinniteta tarpeeksi huomiota
Facebook + Aktiivinen
Instagram + Suuri aktiivisuustaso, julkaisu tasaista
+ Kuvien harmonisuus ja varimaailma
+Informatiivisuus
Twitter - Ei kéytossa
YouTube - Ei kéytossa
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Taulukko 4. Kilpailijoiden sosiaalisen median kanavien analyysi

Kilpailijat

1.Burger King

+ huomioitu suomalaiset asiakkaat suomenkielisella Facebook-tililla

Facebook - suuri maara negatiivisia asiakaspalautteita, joihin kaikkiin ei ole vastattu
+ aktiivinen kanava, joka viikko uutta siséltoa
Instagram + huomioitu suomalaiset asiakkaat suomenkielisell& Instagram-tilill&a
- siséltd melko yksitoikkoista, [&hinn& mainoksia
+ aktiivinen kanava
Twitter - Ei suomenkielista Twitter kanavaa
YouTube + Huomioitu suomalaiset asiakkaat suomenkielisella YouTube-tililla
- vain yksi video julkaistu tdn& vuonna, ei aktiivinen kanava
- asiakkaiden kommentteihin ei vastata
2. McDonald’s |+ huomioitu suomalaiset asiakkaat suomenkielisella Facebook-tililla
Facebook + ammattimainen ja aktiivinen
- ei asiakasarvioita, voisi kannustaa asiakkaita tekemé&an arvosteluita
Instagram + Huomioitu suomalaiset asiakkaat suomenkielisella Instagram-tililla
+ Selkeéasti ulkoistettu ammattilaiselle,
+ Harmonisuus, kuvien tarkkuus, sisaltd
Twitter + Huomioitu suomalaiset asiakkaat suomenkielisella Twitter-tililla
+ muutakin kuin mainoksia, henkildkuntaa ja yrittdjia nostettu julkaisuihin
YouTube + Huomioitu suomalaiset asiakkaat suomenkielisella YouTube-tililla

+ muutakin kuin mainosvideoita
+ melko aktiivinen kanava ja viihdyttava

- asiakaskommentteihin ei vastata

3. Hesburger

Facebook

+ Aktiivinen julkaisutahti
+ Tuovat arvojaan esille Facebook-markkinoinnissa

+ Ammattimainen

Instagram

+ Aktiivinen julkaisutahti
+ Ammattimainen

+ Tuovat hienosti henkiléstta esille, lisda inhimillisyytta

Twitter

+ Aktiivinen kanava
+ Virallisempi ote kanavassa, mika sopii Twitteriin, nakyy esimerkiksi uutisten
jalleen twiittaamisella

+ Henkilostd korostuneesti mukana

YouTube

+ Kaytdssa markkinointikanava
- Lahinn& mainosvideoita, siséltd voisi olla monipuolisempi

- Harva julkaisutahti
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3.5 Tulevaisuuden ruokatrendit

Ruokatrendit muuttuvat ja elavat jatkuvasti. Menestyneet ravintolat seuraavat ja kuuloste-
levat tulevaisuuden ruokatrendeja. Ruokatrendien avulla ravintolat voivat erottua kilpaili-
joistaan ja herattad asiakkaiden kiinnostuksen. Mista ruokatrendit oikein kumpuavat? Mika
saa meidan seuraamaan tiettyja trendeja ja innostaa meidét kokeilemaan niitd? Fine di-
ning-ravintoloissa syntyy usein mausteisiin ja makuihin liittyvat trendit. Huippukokkipii-
reissa ihastutaan jonkin maan tai kulttuurin mausteeseen. Hiljalleen sita aletaan soveltaa
ravintolan annoksissa ja trendi alkaa levitd muihin ravintoloihin seka lopulta kotikeittigihin.
Toiset trendit ovat pysyvampia ja toiset puolestaan tahdenlentoja. Villitykset leviavéat nope-
asti sosiaalisessa mediassa ja saavuttavat paljon suosiota. Hyvia esimerkkeja tamankal-
taisista tAhdenlennoista ovat kakkutikkarit ja jaatelorullat. Ne olivat hetken yleisén suu-
ressa suosiossa, mutta ovat hiipumaan pain. Villitysten seuraaminen voi tulla yritykselle
kalliiksi. Seuraamalla trendeja joutuu usein vaihtamamaan omia toimintamalleja seka tuot-
teita. Yritysta ei kannata perustaa yhden tietyn trendin varaan. Yritysten on suositeltavaa
seurata pidempikestoisia trendeja, jotka jadvat yleison suosioon. (Rantanen 2017; Judkis
2018.)

City-lehden artikkelissa nimeltd "Syémaan! Nain ruokatrendi syntyy” haastateltiin ruokafu-
turisti Morgaine Gayea. Han seuraa trendeja tarkasti ammattinsa puolesta ja selvittaa nii-
den syntymekanismia. Gayen mukaan lautasemme sisalté kuvaa, mitd ymparillamme ta-
pahtuu. Mittava osa ruokatrendeisté ovat nain ollen seurausta ympardivasta maailmas-
tamme. Ne heijastelevat maailman poliittista tilaa, popkulttuuria, muotiteollisuutta ja jopa
teknologian voitonkulkua. Tasta hyva esimerkki on ekologisen ajattelun nousu. Tama aja-
tusmaailma nakyy paitsi kasvisruuan lisaantymisessé, ympariston suojelussa ja lihankor-
vikkeiden yleistymisessa. Erilaiset superfoodit eli superruuat ovat myds olleet jo pidem-
paan trendien aallonharjalla. Superfoodien suuri kulutus liittyy painonhallintaan, terveelli-
syyteen ja hyvinvoivan ulkonadn tavoitteluun. (Rantanen 2017) Superfood maaritellaan
yleensa ravintorikkaaksi ruoka-aineeksi, jolla on tutkitusti positiivisia terveysvaikutuksia.
Superfood on osa laajempaa terveyden ja hyvinvoinnin megatrendia. Kyseiseen mega-
trendiin kuuluu superfoodien lisaksi lahiruoan ja luomuruoan suosion kasvu. Usein ruo-
katrendit saavat vaikutteita itsedan suurimmista megatrendeista. Megatrendi on monista
iimidista koostuva yleinen globaali kehityssuunta, mité voisi sanoa laajaksi muutoksen
kaareksi. Megatrendien kehityssuunnan uskotaan usein jatkuvan samansuuntaisena.

Suomen markkinoille superfoodit rantautuivat vuosina 2008-2009. Superfoodeja myyntiin
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aluksi l&hinn& luontaistuotekaupoissa. Superfoodien suosio kasvoi vuonna 2014, kun niita
alettiin myyda Suomen suurissa ruokakaupoissa, kuten Prismassa ja Citymarketissa. Su-
perfoodien kaytto alkoi arkipaivaistya, kun niiden saanti helpottui. (Laakso 2016.)
Tulevaisuuden ruokatrendit liittyvat Gayen mukaan teknologian kayttoon ja elamyksiin.
Han uskoo, etta voimme kokeilla lisattya todellisuutta seké tuoksukokemusten yhdistel-
maa tulevaisuuden ravintolassa. Esimerkkina han antaa riisin. Gayen mukaan tulevaisuu-
den ravintolassa kaikki syovat esimerkiksi samaa riisi, mutta se muunnetaan tuoksun ja
VR-lasien avulla miksi tahansa muuksi ruoaksi. Toinen tulevaisuuden ruokatrendi liittyy
Gayen mukaan rosoisuuteen. Muita futuristisia trendeja ovat aitous, epataydellisyys,
luonto ja kotimaa. Mustat, synkat ja kiinnostavat ruoat syrjayttavat valkoisen puhtauden
seka kliinisyyden. (Rantanen 2017.)

Tutkijat ovat kehitténeet tulevaisuuden ruokatrendeista monenlaisia skenaarioita ja mieli-
piteet vaihtelevat aiheesta. Esimerkiksi ruokatutkija Liisa Lahteenm&en mukaan elamme
aikaa, jossa viihde sysaa tietoa pois tieltddn. Lahteenmdaki on Gayen kanssa yhta mielta
maun tarkeydesta tulevaisuudessa. Han kokee terveellisyyden, ekologisuuden ja eettisyy-
den saavan rinnalleen uusia trendeja. Tulevaisuuden ruoka Lahteenmaen mukaan on ela-
myksellista ja personoitua. Han lahtee tarkastelemaan tulevaisuuden ruokatrendeja maltil-
lisemmin kuin Gaye. Lahteenmaki kokee ruuan tarinallisuuden kasvattavan entistd enem-
man merkitystdan. Hanen mukaansa ruoasta tulee osa viihdeyhteiskuntaa, mutta ei tar-
koita silla teknologian mukana olemisella. Jokaisella ruoalla ja tuotteella tulee olla oma ta-
rinansa. Asiakkaille ei enaa riita tieto siitd, mika on terveellista. Ruuan tulee vedota asiak-
kaan tunteisiin. He haluavat tietda ruoan alkuperan, historian tai alkuperaisen kayttoétarkoi-
tuksen. Lahteemaki on yhtd mieltd Gayen kanssa siita, etta ruoka valittda elamyksia. Lah-
teeméen mielesta ruoka, mita sydémme valittda syvallisemmin tunteitamme. Ruoasta tulee
tulevaisuudessa tapa ilmaista omia arvoja. Lahteenmaki uskoo asiakkaiden valintaperus-
teeksi nousevan ekologisen ja eettisen laadun etsiminen. Taustalla on tekijana ihmisten
nouseva tietoisuus elintarvikeketjujen ymparistovaikutuksista ja halusta edistaa elainten

hyvinvointia. (Meronen; Rantanen 2017.)

Katsottaessa lahitulevaisuuteen voimme selkedsti jo ennustaa tiettyja ruokatrendeja. For-
bes ennustaa vuoteen 2020 mielenkiintoisia trendeja. Forbesin mukaan kyseiset trendit
ovat produktiivinen maatalous, itdafrikkalaisen keittion nousu, lasten menujen uudistami-

nen ja alkoholittomien mocktailien suosion lisdéantyminen. Produktiivinen maatalous tar-
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koittaa sita, ettd kiinnitamme yh& enemma&n huomiota maaperan hyvinvointiin ja sen uu-
siutumiseen viljelyn lomassa. Ihmisilla on huoli ilmastonmuutoksesta, silla maatalous vai-
kuttaa omalta osaltaan siihen negatiivisesti. ItAafrikkalainen keittio tuo lisda superfoodeja
markkinoille seka piristavia uutuuksia, kuten fonio-viljan. Fonio on vanha afrikkalainen
vilja, jota on viljelty vuosisatoja. Se on eréénlainen heindkasvi, joka selviytyy haastavissa
olosuhteissa. Alkoholittomat mocktailit ovat lisdnneet suosiotaan nuorten keskuudessa,
eikd hauskanpitoon tarvitse enda humaltua. Tarkoitus on luoda mocktaileja, jotka maistu-
vat ja nayttavat alkoholillisilta juotavilta. Alkoholittomien mocktailien suosion nousun taus-
talla on amerikkalainen Sober curious-liike, joka pyrkii vahentamaan nuorten sosiaalisen
pakon alkoholin kayttda. (Shirvell 2019.)

Forbesin mukaan lasten menut tulevat kokemaan uudelleensyntyman, silla niihin ei ole
pitkd&n aikaan kiinnitetty sen enempaa huomiota. Ennusteen mukaan lasten menuissa
tullaan kayttamaan yhad enemman luomuraaka-aineita seka vaihtoehtoisia jauhoja. Perin-
teiset lasten menut, kuten pasta ja kananugetit pyritddn uudistamaan. Liséksi Forbes vi-
sioi, etta tulevana vuonna alamme etsia vaihtoehtoisia raaka-aineita levitteisiin seka jau-
hoihin. Taustalla on palmudljyn uhka sademetsille seka sen elainkunnalle. Tulemme kehit-
tamaan lisda vegaanisia levitteita esimerkiksi macadamian pahkindsta tai vesimelonin sie-
menista. Liséksi erikoisemmat jauhot tulevat yleistymaan ruuanlaitossa ja leivonnassa, ku-
ten esimerkiksi mantelijauho, kookosjauho ja banaanijauho. Forbes ennustaa my6s soke-
rinkaytdssamme tapahtuvan muutoksen ensi vuonna. Alamme kayttaa leivonnassa valkoi-
sen sokerin tilalla hedelmasiirappeja makeutusaineena. Siirapit voivat olla tehty esimer-
kiksi taatelista, granaattiomenasta tai kookoksesta. Taman tarkoitus on monipuolistaa eri-
laisten makeutusaineiden maaraa ja tuo oman makunsa leipomuksiin. Vuonna 2020 For-
besin mukaan hampurilaisten sisdlldssa tapahtuu selkea muutos ja lihankayttéa tullaan
vahentamaan. Syntyy niin sanottuja liha/kasvishampurilaisia, missa lihanmaaré on noin
25% vahemman kuin tavallisessa keskivertohampurilaisessa. Tamantyyppisilla hampuri-
laisilla pyritdan houkuttelemaan asiakkaita, jotka haluavat vahentaa omaa lihankulutus-
taan. (Shirvell 2019.)

Washington Postin julkaisemassa artikkelissa “10 food trends you’re about to start seeing
everywhere” on hieman eri linjoilla kuin Forbesin julkaisema artikkeli. Washington Postin
mukaan vuonna 2020 tulemme nakeméaan esimerkiksi enemman kollageenipitoisia juo-

mia, teelld maustettua oluita, luomu-urheilujuomia, vegaanista pikkupurtavaa ja hamppua
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erilaisissa ruokatuotteissa. Washington Post on Forbesin kanssa yhta mieltd Sober-cu-
rious liikkeen vaikutuksesta nuorten alkoholikayttaytymiseen. (Judkis 2019.)

Koemme, etta ravintola-alalla menestymisen yksi edellytys on trendien ja ennusteiden
seuraaminen. Asiakkaiden mieltymyksissa tulee pysya peréssa. Itse valitsemme usein ra-
vintolan trendien perusteella ja mik& on juuri silla hetkella suosittua. Vertaillessamme eri
ruokatrendiennustuksia uskomme, etta erityisesti kasvisruoka, eettisyys ja elamyksellisyys
tulevat pitamaan pintansa tulevaisuudessa. Naita tulevaisuuden ruokatrendeja ruokafutu-
risti Morgaine Gayea ja ruokatutkija Liisa LaAhteenmaki ennustivat. Kasvisruoka on lahi-
vuosina kasvattanut suosiotaan ja markkinoille on tullut lukuisia lihaa korvaavia valmis-
teita. Vegaanisuus kasvattaa suosiotaan ja monessa ravintolassa saa vegaanista ruokaa.
Ihmiset ovat heranneet siihen, etta lihan kulutusta tulee vahentaa ymparist6- ja terveys-
syista. Tama nakyy mielestamme ihmisten muuttuneissa ruokatottumuksissa ja arvoissa.
Esimerkiksi jos lahdemme vertailemaan omaa lapsuuttamme, séimme silloin hyvin eri ta-
valla kuin nykyaan. Lihaa syotiin lapsuudessamme paivittéain niin kotona kuin koulussa.
Kasvisruokaa oli hyvin huonosti saatavilla koulussa vegaanisesta puhumattakaan. Mikali
kasvissydjaksi ryhtyi, tuli anoa terveydenhoitajalta lupaa, joka tuli vanhempien allekirjoit-
taa. llman sitd ei ollut koulun ruokalassa kasvisruokapisteelle asiaa. Mielestdmme nyky-
aan tilanne on toinen ja kaikki perheet eivat syd paivittain lihaa seka ruuan terveellisyytta
pohditaan enemman. Kasvisruokatrendi kasvaa ja asiaan on heratty nykyaan kouluissa.
Oppilaat saavat sydda kasvisruokaa hyvin monessa koulussa ja useissa paikoissa on jo

kasvisruokapaivid. (Parikka 2019.)

Helsinki haluaa olla edellékavija kasvisruokailun liséamisessa. Helsinki haluaa kasvattaa
kasvisruuan osuutta kouluissa ja paivakodeissa. Asialle 16ytyy kannattajia ja vastustajia
seka siitd on kayty julkista keskustelua. Esimerkiksi vihreat ovat tehneet aloitteen kasvis-
ruuan lisdamiseksi ja ehdotusta perusteltiin ilmastonmuutoksen vastaisilla toimilla. Vihrei-
den aloitteessa esitettiin maito- ja lihatuotteiden kulutuksen puolittamista. Tavoite tulisi
tayttyd vuoteen 2025 menneessa padkaupungissa. Vihreiden aate on yksi esimerkki
muuttuvasti maailmasta ja siita, miten ruokatottumuksemme seka arvomme hiljalleen
muuttuvat. Mielipiteemme tulevaisuudesta on, etta yhd enemman ruuan valintaan tulevat
vaikuttamaan eettiset arvot ja maailmankatsomus. Ruokatutkija Lahteenmaki yhtyy néke-
mykseemme siitd, etté tulevaisuudessa ruokavalintamme valittaa syvallisemmin tunto-
jamme. Ruoka voi ilmaista rakkautta, sitoutumista, intohimoa seka valittamista. (Parikka
2019.)
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4 Prosessin kuvaus

Liiketoimintasuunnitelman teko oli pitk& prosessi ja siina tuli ottaa lukuisia asioita huomi-
oon. Liiketoimintasuunnitelman teon voisi jakaa seuraaviin vaiheisiin: ideointiin, suunnitte-
luvaiheeseen, tiedon kerd&miseen, kilpailijoiden toimintaan tutustumiseen ja varsinaiseen
kirjoittamiseen. Toukokuussa 2019 lahdimme etsim&&n sopivaa liiketoimintasuunnitelman
pohjaa, missa saisimme selkedasti yritysideamme esitettyd. Liiketoimintasuunnitelma ei ole
kuitenkaan pelkastaan yrittajalle itselleen, vaan sitéa tarvitaan esimerkiksi rahoitusneuvot-
telussa. Liiketoimintasuunnitelman pohjia on lukuisia ja vertailimme useaa eri pohjaa en-
nen lopullista paatdsta. Paadyimme kayttamaan Ahosen, Koskisen ja Romeron (2009) jul-
kaisemaan "Opas ravintolan liiketoimintasuunnitelman laatimiseen”-kirjan liiketoiminta-
suunnitelmapohjaa. Paddyimme tahan pohjaan, silla se on kehitetty juuri ravintoloille ja

keskittyy erityisesti ravintolaympariston haasteisiin seké tarkkaan toiminta-alan analyysiin.

Alun perin harkitsimme kayttdvdmme Yritys-Suomen liiketoimintasuunnitelman pohjaa.
Tutustuttuamme siihen meista tuntui, ettemme saa siihen esitettyd koko ideaamme selke-
asti. Yritys-Suomen liiketoimintasuunnitelman pohja on ytimekas seka kay asioita lapi ylei-
sella otteella. Syy tdhan voi olla, etta sitd ei ole suoraan suunniteltu ravintoloille. Ahosen,
Koskisen ja Romeron (2009) liiketoimintasuunnitelman pohjaa on hieman muokattu ja
kappaleita yhdistetty, jotta se sopii paremmin ravintolamme konseptiin ja ominaisuksiin.
Olemme esimerkiksi lisénneet kilpailijoiden toiminnasta SWOT-taulukon ja asemointikar-
tan, joka auttaa meitd hahmottamaan kilpailijoiden toimintaa paremmin. Markkinointiosiota
on laajennettu, silla olemme lisdnneet siihen jo yrityksen alustavan logosuunnitelman. Lii-

ketoimintasuunnitelmasta on jatetty tiivistelma ohjaajan kehotuksen vuoksi.

Liiketoimintasuunnitelmapohjan valitsemisen jalkeen aloimme tayttaa sita jarjestelmalli-
sesti. Aloitimme liiketoimintasuunnitelman taytén ensimmaisesta luvusta ja etenimme jar-
jestyksessa eteenpain. Liiketoimintasuunnitelman luonnos oli valmis 2019 syyskuussa,
mutta teimme siihen muutoksia ja lisdyksia ohjaajien kehotuksista. Ohjaajiltamme Mariitta
Rauhala ja Juuso Kokolta saimme hyvia vinkkeja, miten liiketointasuunnitelmasta voisi
tulla vielékin parempi. Liiketoimintasuunnitelma siséaltaa yhteensa 11 paalukua. Ensim-
maiseksi kasittelimme yrityksen lahtdkohtatilannetta. Lahtdkohtatilanteisiin lukeutuvat yri-
tyksen tausta ja motiivit, toimeenpanijat, voimavarat, yrityksen omistajat ja valittu yhti6-

muoto. Yrityksen taustassa on kayty yritysideaa hyvin tiivistetysti ja miksi haluamme ky-
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seisen yrityksen perustaa. Voimavaroissa keskityimme rahallisen puolen liséksi mietti-
maan henkisia voimavarojamme. Meilla on oma perhe ja lapsi vie oman aikansa. Siksi tu-
lee jo etukateen suunnitella esimerkiksi sité, kuka lasta hoitaa tarvittaessa, jos paivahoitoa
ei ole silla hetkella saatavilla kun tarve on. Meille henkisten voimavarojen suunnittelu oli
lahes yhta tarke&a kuin rahallisten, silla oma olo heijastuu myds yritykseen. Yhtiomuotoa
valitessa kannattaa valita juuri se, joka palvelee oman yrityksen tarpeita. Itse valitsimme
osakeyhtion sen etuuksien vuoksi. Lisaksi huomattavaa on, ettd osakeyhtion perustamista
on tdméan vuoden puolella helpotettu, mika vaikutti paatokseemme. Lahtokohtatilanne-luku
valmistui 2019 toukokuussa.

Toimiala-analyysissa kasittelimme MaRa-alan ja pikaruokaravintola-alan tulevaisuuden
nakymid. Tassa luvussa on kaytetty monia taulukoita havainnollistamaan asioita seké
vahvistamaan vaitetta, etta ravintolallamme on kysyntaa. Selvitimme tassa osiossa lisaksi
oman toiminnan puitteemme ja toimialueemme. Kyseissa luvussa selvitetaan, mihin ai-
omme yrityksemme perustaa ja millaisen liiketilan haluamme. Toimianalyysin saimme ke-
vaalla valmiiksi toukokuussa, mutta teimme lisdyksia osioon viela saman vuoden marras-
kuussa. Lisasimme mydhemmin esimerkiksi muutaman taulukon ja kuvan hahmottamaan

paremmin toimialan laajuutta.

Kolmannessa luvussa kasittelimme yrityksemme strategisia ratkaisuja, liikeideaa ja tavoit-
teita. Pureuduimme visioomme, strategiaamme seka tavoitteisimme my6s numeraalisesti.
Tulevaisuuden tavoitetilaa, jonka yritys haluaa saavuttaa tietyn ajan kuluessa, kutsutaan
visioksi. Visiomme on tulla Helsingin suosituimmaksi pikaruokaravintolaketjuksi. Strategi-
amme vastaa kysymykseen, miten saavutamme visiomme ja tavoitteemme. Strategias-
samme tunnistamme kilpailuetumme, vahvuutemme ja mité asioita haluamme toiminnas-
samme toteuttaa. Olemme pyrkineet kirjaamaan mahdollisimman tarkasti ylos strategiset
ratkaisumme, jotta toimintamme olisi mahdollisimman selkeda. Tavoitteet ovat puolestaan
kuin vélietappeja yritysmatkalla, joiden avulla saavuttaa vision. Tavoitteemme tulisivat tay-
tya ensimmaisen kahden vuoden sisélla, ja ne voidaan jakaa neljaan eri kohtaan. Tavoit-
teemme koskevat ravintolan taloutta, asiakkaita, yrityksen siséista toimintaa ja henkilos-
toa. Kolmannessa luvussa esittelimme lisdksi yritysarvomme, jotka ovat toiminnallamme
tarkeita. Pikaruokaravintolamme jokapdivaista toimintaa tulevat ohjaamaan arvomme ja
meille on tarkeaa, etta henkilosto toimii nilden mukaan. Tama osio valmistui kesalla 2019,

mutta siihen tehtiin lisdyksia syksyn aikana.
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Neljannessa luvussa keskityimme kilpailutilanneanalyysiin. Siin& olemme selvittaneet
asiakasryhmamme, joita yrityksemme lahtee tavoittelemaan. Lisaksi osiossa kaydaan la-
vitse kysyntaa, kilpailutilannetta ja oman yrityksemme kilpailuetuja seka menestystekijoita.
Lisaksi olemme tehneet sekd omasta etté kilpailijoidemme toiminnasta SWOT-taulukot.
SWOT-taulukot auttoivat meitd hahmottamaan yrityksemme seka kilpailjoidemme vah-
vuuksia, mahdollisuuksia, heikkouksia ja uhkia. Nain pystymme kehittdméaan omaa toi-
minta-ajatustamme paremmaksi. Kilpailutilanneanalyysi valmistui 2019 kesan lopussa.
Viidennessa luvussa esittelimme tuotepalvelupakettimme eli ruoka-, juoma- ja musiikki-
tuotteemme. Olemme kayneet yksityiskohtaisesti lavitse, millainen ravintolamme ruoka- ja
juomatarjonta on ja olemme listanneet karkituotteemme. Tarkemmat raaka-ainetiedot 16y-
tyvat liitteistd. Lisaksi osiossa perehdyimme siihen, miten asiakas valitsee menusta sopi-
van annoksen ja kerromme hintatasostamme. Olemme lisanneet asiakaspolkukaavion
hahmottamaan asiakkaan asiointia ravintolassa, ja miten han paatyy syomaan meille. Oh-
jaajiitamme saimme hyvan vinkin kokeilla tuotteitamme ja sen innoittamana teimme jo tuo-
tekehitysta. Kutsuimme ystaviamme kotiimme maistamaan koeannoksia. Maisteluun saa-
puvat henkilot esittivat kukin yhté asiakasryhmaa, jotta saimme karkean arvion, miten ruo-
katuotteemme toimisivat tavoiteasiakasryhmillamme. Luvussa viisi kdvimme lavitse tuote-
kehityskokeilumme onnistuneisuutta. Kuudennessa luvussa tutustumme fyysisten tilojen
suunniteluun. Olemme luvussa listanneet liikkepaikan sijainnin, koon, kustannukset ja hin-
nan. Olemme pohtineet ideaalia tilankayttdéa ravintolassa. Lisaksi olemme jo alustavasti
miettineet, mitd koneita ja laitteita tulemme tarvitsemaan ja millainen on ravintolamme si-
sustus. Osiosta I6ytyy sisustuksen, koneiden ja laitteiden budjetti. Nama osiot valmistuivat
syyskuussa 2019, mutta teimme lisdyksia myohemmin. Esimerkiksi tuotekehityskokeilun

teimme vasta saman vuoden marraskuussa.

Seitsemannesta kohdasta 16ytyy markkinointiviestintasuunnitelma. Olemme péaasiassa
keskittyneet vain sosiaaliseen mediaan, silla koemme sen tehokkaimmaksi markkinointi-
keinoksi yrityksellemme. Esittelemme sosiaalisen median kanavat, joita tulemme kaytta-
maan ravintolamme markkinointikeinona. Osiossa esitelldén tulevan ravintolamme logo ja
minka tyylinen se tulee olemaan. Ravintolamme markkinoinnissa pyrimme tekemaan
mahdollisimman paljon itse, mutta turvaudumme my6s alan ammattilasten apuun.
Olemme tehneet lisdksi avausmarkkinoinnin, joka antaa hyvan kuvan miten tulemme en-
simmaiset kuusi kuukautta markkinoimaan yritystamme. Markkinointiviestintdsuunnitelma

valmistui syyskuussa 2019. Avausmarkkinointi valmistui kuukautta myéhemmin.
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Seuraavassa kohdassa esittelemme organisaatiosuunnitelmamme. Osiossa kerromme
henkilostd ja- miehityssuunnitelmamme seka henkildstokulumme. Tulemme hakemaan
palkkatukea henkilostokuluihin. Olemme kuvanneet, minkalaisia tyéntekijoitd etsimme ra-
vintolaamme toihin. Olemme listanneet, miten olemme suunnitelleet toteuttaa tyon seu-
rannan ja lisata tyontekijoiden hyvinvointia yrityksessa. Organisaatiosuunnitelma valmistui
syykuussa 2019. My6hemmin marraskuussa 2019 lisasimme tarkemmat henkiléston palk-

kasuunnitelmat.

Yhdeksdnnessa luvussa kasittelemme taloussuunnitelmaamme. Luvussa pureudumme
investointeihin, kilpailijan vertailuanalyysiin sekd myynti- ja tulosennusteeseen. Olemme
lisaksi pohtineet tarkemmin rahoitusta ja lainojen maksua. Kerromme, mit&d maksup&atetta
ravintolamme tulee kayttdmaan. Seuraava kohta liiketoimintasuunnitelmassa on riskiana-
lyysi ja olemme k&yneet lavitse siind monia erilaisia riskeja toiminnalle. Luvussa on kayty
l&pi toiminnan-, markkinoinnin- seka vahinkoriskit ja niiden hallinta yrityksessamme.
Olemme halunneet varautua moneen eri skenaarioon, mita voisi tapahtua. Mielestamme
uuden yrityksen tulee varautua riskeihin yllattavien tilanteiden varalta, jotta yritys selvida
kriisissa. Viimeisena liiketoimintasuunnitelmasta I6ytyy yhteenveto, missa on koottu kes-
keiset ajatukset yrityksemme liiketoiminnasta. Taloussuunnitelma ja laskelmat valmistuivat
viimeisend marraskuussa 2019. Taloussuunnitelman ja laskelmien teko aloitettiin jo syys-

kuussa, mutta aiheen haastavuuden takia niiden tekeminen otti aikansa.

Liitteena loytyy lisdksi laskelmat ja muuta oleellista lisatietoa. Laskelmat ovat valmistuneet
lokakuussa 2019. Toinen meista, Ali Maghsoud keskittyi laskelmien tekoon. Han on tehnyt
kattavat myynti- ja tulosennusteet seka paaoman tarve- ja rahoituslaskelmat. Laskelmien
teossa kaytimme Excelid. Suurimmat ongelmat liiketoimintasuunnitelman edistymisessa
liittyivat laskelmiin. Ali Maghoudilla oli aluksi ongelmia tehda laskelmia realistisesti, silla
hanella ei ollut juurikaan kokemusta vastaavien laskelmien teosta. Lisaksi meista tuntui
vaikealta asettaa esimerkiksi ennusteiden asiakasmaarat. Myyntiennusteen avulla
olemme arvioineet asiakkaiden maaréan ensimmaiselté kuudelta kuukaudelta. Olemme
laskeneet myyntiennusteessa ruuan ja alkoholin keskiostossumman. Kuuden kuukauden
jalkeen ennusteidemme mukaan ravintolan lilkkevaihto on 290 526 euroa. Myyntiennuste
on laskettu hyvin maltillisesti ja hieman alakanttiin. Tulosennusteessa on laskettu tarkem-
min myynti- ja kayttbkatteemme, raaka-ainekulut ja rahoitustulos. Pyrimme, ettd myynti-
katteemme on aina yli 70 prosenttia, jotta toimintamme on kannattavaa. Padoman tarve-

laskelmassa olemme selvittdneet investointitarvetta, kayttbpaaoman maaraa ja padoman

50



tarvetta yhteensa. Olemme laskeneet, etta tarvitsemme 60 000 euroa lainaa jotta yrityk-
semme paasee alkuun. Pddomalaskelmassa huomioidaan liséksi yrityksen lainatarve. Ra-
hoituslaskelma kertoo mihin saakka yrityksen tulorahoitus riittd&. Se on maksu- tai suorite-
perusteella laskettu rahavirtalaskelma, joka kertoo rahan liikkeet yrityksen tilikauden ai-
kana. Liséksi liitteen& on viikon tyovuorolista ja ravintolan miehityssuunnitelma seka tar-
kempi hinnasto tuotteisimme. Ravintolan sisutuksesta I6ytyy esimerkkikuvia liitteisté. Li-
séksi olemme liitténeet liitteeksi haastattelemamme pikaruokaravintolayrittajan haastatte-
lukysymykset.

Liiketoimintasuunnitelman lopputuloksena on toimiva ja kattava toteuttamissuunnitelma
ravintolamme perustamiseksi. Liiketoimintasuunnitelmasta tuli mielestdmme looginen,
helppolukuinen ja kaytannollinen. Se valmistui lopullisesti vasta marraskuun lopussa
2019. Meidan tuli keskittada enemman voimavaroja viitekehyksen tekoon syksyn lopussa,
silla sita piti suhteessa muokata enemman. Liiketoimintasuunnitelman viimeistely jai nain
ollen marraskuun loppuun. Olemme tyytyvaisia lopputulokseen ja piddmme liiketoiminta-
suunnitelmaamme toteuttamiskelpoisena. Havainnointien perusteella ravintolallamme tu-
lee olemaan Helsingin ydinkeskustassa kysyntaa. Tata vaitetta tukevat tulevaisuuden ruo-
katrendit, Helsingin vaestopohja ja erilaiset tilastot, jotka ovat I6ydettavissa liiketoiminta-
suunnitelmasta. Viitekehyksessa ruokatrendeihin on perehdytty viela syvéllisemmin. Pika-
ruoka kasvattaa Suomessa suosiotaan ja sen voittokululle ei nay loppua. Olemme liiketoi-
mintasuunnitelmassa tutkineet pikaruuan kasvavaa suosiota. Lisdksi huomattavaa on, etta
tuotetestaamisemme paattyi positiivisin lopputuloksin. Olemme tehneet tuotekehitysta ja
paasseet testaamaan tuotteitamme kohderyhmillamme. Liséksi ennustavien laskelmien

mukaan tulemme saamaan pikaruokaravintolamme kannattavaksi ajan kuluessa.
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5 Pohdinta

Olemme pohtineet opinnaytetydmme aihetta koko opiskelumme ajan. Alusta asti olemme
halunneet tehdéa opinnaytetydmme yhdessé, silla siind tulee samalla molempien osaami-
nen ja erityistaidot yhdistettya. Aluksi mietimme tehdé opinnéytetyon toimeksiantona,
mutta sopivaa aihetta tai kiinnostavaa yritysta ei tuntunut I6ytyvan. Olemme molemmat ol-
leet aina kiinnostuneita yrittajyydestd, ja opinnaytetyd produktina tuntui oikealta ratkai-
sulta. Tekisimme néain tyon itsellemme ja tulevaisuutta samalla silméalla pitéen. Erilaisia yri-
tysideoita olemme hahmotelleet mielissamme pidemman aikaa ja opinnaytety0ssa paasi-
simme toteuttamaan yhden niista paperille. Haaga-Helia ammattikorkeakoulun tarjoamat
yrittéjyyskurssit ovat olleet hyvin hyddyllisia ja niistd meille on karttunut tietototaitoa aihee-
seen liittyen. Opinnaytetydn tekeminen produktina yhdistaa hyvin Haaga-Helia ammatti-
korkeakoulussa lapi kadydyt opinnot. Esimerkiksi liketoimintasuunnitelmaan tekemiseen

tarvitaan niin tietoa markkinoinnista, lakiasioista ja toimintaymparistosta.

Tavoitteenamme on valmistua 2019 vuoden joulukuussa. Kummallakaan meilla ei ollut
enaa varsinaisia opintoja jaljella, vaan suoritimme muutamia valinnaisia kursseja. Toki
olemme molemmat osa-aikaisesti toissa ja pikkulapsiarki vie oman osansa, mutta mieles-
tamme valmistumistavoiteemme oli realistinen. Yleensa kirjoitimme tyétdmme aikaisin aa-
mulla tai illalla, kun lapsi nukkui, jotta pystyimme keskittymaan tyéhon. Varsinaisen kirjoit-
tamisen osuuden aloitimme 2019 kevaalla. Tavoitteemme mukaan opinnaytetydn tuli olla
valmis 15.11.2019, jotta valmistuisimme joulukuussa. Saimme kuitenkin lisdaikaa, minka
otimme Kiitollisena vastaan ja lopullinen ty6 palautettiin 25.11.2019. Olisimme saaneet
tyon valmiiksi alkuperaisen aikataulun mukaisesti. Paatimme kuitenkin hyddyntaa lisdajan,
jotta saimme hiottua tydn huolellisesti sekd muokattua sita ohjaajien kehitysehdotusten
mukaisesti. Syksylla 2019 aloimme tehdéa suunnitelmallisesti ja tasaiseen tahtiin opinnay-
tetydta. Meilla oli tavoitteena tehda opinnaytety6ta joka paiva tietyn sivumaaran verran,
jotta tyd valmistuisi ajoissa. Jokapaivainen Kirjoittaminen vaati itsekuria ja arjen aikataulut-
tamista. Tama vahensi tyosta aiheutuvaa stressid, kun tunsi etta tydn eteen tekee paivit-
tain oman osansa. Toki valilla tuli jotain yllattavaa, etta paivittaiseen kirjoitustyohon ei ke-
rennyt, kuten sairastumisia tai muita paallekkaisyyksia. Opinnaytetyota tehdessa tuli miet-

tid omia henkilokohtaisia resursseja, jotta tydn tekeminen sujui sujuvasti.

Palautimme syyskuussa puolessa valissa opinnaytetydsuunnitelman opinnaytetyokoordi-

naattorin ohjeistamana Moodleen. Kavimme liséksi useassa opinnaytetydpajassa, joista
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saimme lisdinformaatiota opinnayteyon tekemiseen. Ensimmainen tapaaminen meilla oli
ohjaajien kanssa 31.10.2019. Lis&ksi syksyn alussa teimme loput opinnaytetydhon liittyvat
tyot valmiiksi, kuten yhden opinnaytetydn arvioimisen sek& opinnaytetydajokortin suoritta-
misen. Kirjoittiminen sujui melko sutjakkaasti ja eniten aikaa kului luotettavien l&hteiden
hakuun. Halusimme kayttdd monipuolisesti l&hteita, jotta teksti on mahdollisimman luotet-
tavaa. Meilla oli suuri halu tehd& tydmme hyvin huolellisesti ja teimme sen parhaan ky-
kymme mukaan. Omalle tydlleen tulee hyvin kriittiseksi emmeka usko, etté siihen voi olla
ikind taysin tyytyvainen. Omaa tyota tarkastellessa I6ytyy aina muutettavaa ja lisattavaa,
mutta talla hetkella olemme tyytyvaisia kokonaisuuteen. Jos olisimme saaneet vield muut-
taa jotain, olisimme rajanneet ty6td enemman ja keskittyneet esimerkiksi pelkéstaan tule-
vaisuuden ruokatrendeihin tai pikaruoka-alaan Suomessa. Olisimme lisaksi aloittaneet
tyon tekemisen aiemmin, mikéa olisi vahentanyt omalta osaltaan stressia opinnaytetyon te-
kemisesta. Ajan loppuminen oli tydmme suurin ongelma, silla meista tuntui etta tyota olisi
aina vain voinut parantaa. Loppuvaiheessa meilla tuli kiire saada ty6 ajoissa valmiiksi, kun
viimeistelimme ty6ta parhaamme mukaan ohjaajien opastuksella. Aloitimme tyon tekemi-
sen kevaalla 2019, mutta silloin emme tehneet viela sita tasaiseen tahtiin. Suurin osa kir-

joittamisesta ajoittui kesalle ja syksylle 2019.

Koemme saameemme erinomaista ohjausta, joka auttoi tydn kehittymisessa ja valmistu-
misessa. Saimme Rauhalalta ja Kokolta hyvia vinkkeja, miten tyota voisi kehittda. Usein
kehitettavat asiat olivat sellaisia mihin emme osanneet kiinnittdd huomiota, kuten ruo-
katrendien lisdéaminen tyohon tai kilpailijoiden asemointikartan lisaaminen liiketoiminta-
suunnitelmaan. Meilla oli muutamia tapaamisia ja jokaisen tapaamisen my6ta saimme
konkreettisia ohjeita, miten tydsté saisi paremman. Koemme tydmme kehittyneen paljon
tapaamisten myo6ta ja ero alkuperaiseen on valtava. Lopullinen tyd on paljon yksityiskoh-
taisempi ja monialaisempi kuin alkuperainen kirjoitamamme opinnaytetyd. Tydmme hiou-

tui lopulliseen muotoonsa heidéan avustuksellaan ja olemme lopputulokseen tyytyvaisia.

Opinnaytetydmme tavoitteena oli tuottaa produkti, joka on realistinen liikketoimintasuunni-
telma aasialaisen pikaruokaravintolan perustamiseksi Helsinkiin. Opinnaytetydmme alata-
voitteita on tutkia yrittajyytta seka siihen liittyvia tekijoitéa mita tulisi ottaa huomioon uutta
ravintolaa perustaessa. Lisdksi halusimme syventya pikaruokakuluttuuriin kasvun mahdol-
lisuuksiin seka tutkia tulevaisuuden ruokatrendeja. Halusimme itse liiketoimintasuunnitel-

man olevan niin hyva, etta sen voisi esittda mahdollisesti yritysneuvojalle tai rahoitusta ha-
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ettaessa lainanpaatoksen tekijalle. Tavoitteenamme on alkaa yrittajiksi lahitulevaisuu-
dessa, joten opinnaytetydémme merkitys meille itsellemme on suuri. Koko prosessin ai-
kana olemme oppineet paljon yrityksen perustamisesta seka itse pikaruokaravintola-
alasta, jotka olivat henkilokohtaiset oppimistavoitteemme.

Mielestamme onnistuimme opinndytetydssamme hyvin ja osasimme vastata tavoittei-
siimme tydssdmme. Opinnaytetydn lopputuotos on toimiva liiketoimintasuunnitelma, joka
on mahdollisimman yksityiskohtaisesti tehty ja on oiva apuvaline uutta yritysta perusta-
essa. Lisaksi alatavoitteet tuli saavutettua ja opimme paljon uutta yrittéjyydesta. Kehi-
tyimme myo0s kirjoittajina opinndytetytta tehdessa. Liséksi opimme pysymaan aikatau-
lussa ja suunnittelemaan omaa toimintaa sen mukaan. Tavoitteenamme on saada opin-
naytetydstamme nelja arvosanaksi viidesta. Mielestdmme opinndytetydmme ansaitsee ky-
seisen arvosanan verran, silla onnistuimme saavuttamaan asettamamme tavoitteet seka

laatimaan toimivan liiketoimintasuunnitelman.

Suurimmat haasteet opinnaytetydssa liittyivat sen koontiin. Meilla oli vaikea hahmottaa,
miten saamme koottua kaikki yhdeksi johdonmukaiseksi kokonaisuudeksi. Tassa kuiten-
kin saimme ohjaajilta apua ja olemme tyytyvaisia lopputulokseen. Yllattavaa oli, kuinka va-
han kirjallista tietoa on l6ydettéavissa Suomen pikaruokakuluttuurista. Kirjallista materiaalia
ei ollut juurikaan ldydettavissa. Olimme ajatelleet, etté aiheesta l6ytyisi hyvin helposti tie-
toa. Tietojen niukkuuden vuoksi paddyimme haastattelemaan yhta pikaruokaravintolan
yrittajad, jotta saisimme lisatietoa aiheesta. Haastattelulla saimme myos yrittdjan nakokul-
man itse tydbhon, mika on mielenkiintoista. Lahteina kaytimme paljon Internet-lahteita, silla
niité oli suhteessa enemman loydettavissa kuin kirjallista materiaalia. Halusimme kuitenkin
kayttaa mahdollisimman tuoretta kirjallisuutta, jotta faktat olisivat paikkaansa pitavia. On-
nistuimme kaantamaan kirjallisten lahteiden hankalan l16ytamisen vahvuudeksi. Mieles-
tamme matkailuala eldd nopeaan tahtiin ja teknologian aikakautena esimerkiksi trendit
muuttuvat silmanrapayksessa. Nain ollen Internetista saatava tieto voi olla paljon tuo-
reempaa ja paikkaansa pitavaa, kuin verrattaessa muutaman vuoden vanhoihin kirjallisiin
teoksiin. Mielestamme talla alalla jo muutamassa vuodessa tapahtuu paljon ja kirjalliset
lahteet vanhentuvat nopeasti. Loysimme lisdksi monia luotettavia lahteitd Internetista, ku-
ten Helsingin Kaupungin yritysneuvonnan NewCo sivut. Lisaksi Yritys Suomen sivut tarjo-
sivat luotettavaa seka ajankohtaista tietoa aiheeseen liittyen. Toinen haaste opinnaytetydn
tekemisessa oli sovittaa kaikki kootut palaset yhteen yhdeksi eheaksi tyoksi. Mielestamme

lopuksi onnistuimme ohjaajien avustuksella siina hyvin lopulta.
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Meilla on ollut haave omasta ravintolasta jo pitkd&n. Opinndytetydmme auttoi meité jasen-
telem&an omia ajatuksiamme yrittajyydesta. Lisaksi se auttoi ymmartamaan omia voima-
varojamme ja mité yrityksen perustamiseen vaaditaan. Opimme lukuisia uusia asioita teh-
dessdmme opinnaytetydta ja suurin niistd on, miten liikketoimintasuunnitelma tulee tehda.
Viitekehys oli suuri apu yksityiskohtaisen liilketoimintasuunnitelman luomiseksi. Viitekehyk-
sen tietojen avulla pystyimme paremmin ymmartamaan, mita pikaruokaravintolan liiketoi-
mintasuunnitelmaan tulisi sisltya. Viitekehyksessa kasittelimme kattavasti yrittajan profii-
lia, yritysmuotoja, rahoitusmahdollisuuksia seké toimivan yritysidean ja liiketoimintasuun-
nitelman tarkeytta. Tutustuimme liséksi pikaruoka-alaan Suomessa, tulevaisuuden ruo-
katrendeihin seka sosiaalisen median mahdollisuuksiin pikaruokaravintolan markkinoinnin
suunnitellussa. Kaikkia naita asioita peilasimme liiketoimintasuunnitelmaamme ja yhdis-

timme kaiken tiedon sekd osaamisen yhteen.

Tietoperustaa tehdessa meille selvisi monia kdytannén asioita, joita emme olleet ennen
tienneet. Tietoperustassa tuli meille mielenkiintoisia 16ydoksia ja yllattavaakin tietoa. Esi-
merkiksi yrittajan profiili kappaleessa oli huomattavia erovaisuuksia asiantuntijoiden valilla.
Coffee Republic-kahvilaketjun perustaja Sahar Hashemi on sita mieltd, etta yrittajan ei ole
tarpeellista tuntea toimialaa, jolle yrityksensa perustaa. Hanen mielestaan yrittjyydessa
on enemman kyse uuden oppimisesta ja yrittdjyyteen kasvaa oman yrityksenséa mukana.
(TEDx Talks 2014a.) Tama mielipide erosi rajusti "Uusyrityskeskus”-kirjan linjauksesta,
jonka mukaan uuden yrittdjan on kriittista tuntea toimiala jolle yrityksensa perustaa. N&in
yrittdjan onnistuu yhdistamaan osaamisensa ja ammattitaitonsa yritysideaansa. (Uusyri-
tyskeskus 2019.) Haastattelemamme yrittdja Salah Salahzadeh oli Uusyrityskeskuksen
kirjan kanssa samoailla linjoilla. Yrittajan haastattelu antoi lisaksi mielenkiintoista nakokul-
maa tyohon. Yrittdja Salah Salahzadin mielesta ulkomaalaisten, jotka eivat puhu hyvin
suomea tai englantia on haastavaa tyodllistya Suomessa. Tyota halutaan tehda, mutta sité
ei l6ydy jolloin oman yrityksen perustaminen tulee monelle ulkomaalaiselle ajankoh-
taiseksi. Tama puoli ulkomaalaisten yrittajyydesta meille tuli yllatyksena, silla emme kos-
kaan olleet osanneet ajatella asiaa tasta nakdkulmasta. (Salahzadeh 8.11.2019; Uusyri-
tyskeskus 2019.)

Viitekehyksesta saimme paljon ideoita liiketoimintasuunnitelmaan. Esimerkiksi markki-

nointisuunnitelmamme pohjautui pitkalti viitekehyksen kappaleeseen "Sosiaalinen media

pikaruokaravintolan markkinointikeinona”. Tulevaisuuden ruokatrendit kappale antoi meille
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vahvistusta siitd, ettéd ravintolamme menu on oikeilla jaljilla. Asiakas pystyy saamaan pika-
ruokaravintolastamme niin terveellisen ja monipuolisen annoksen kuin han itse haluaa.
Listallamme valittavissa lisukkeiksi monia kasviksia, lihakorvikkeita ja superfoodeja. Nama
ovat puolestaan osa laajempaa terveyden ja hyvinvoinnin megatrendid. (Laakso 2016.)
Tulevaisuuden ruokatrendi ennustukset olivat osaksi meille ennalta-arvaamattomia ja jopa
liian futuristisia. Hyvana esimerkkina tasta on ruokafuturisti Morgaine Gayen skenaario li-
satysta todellisuudesta seka tuoksukokemusten yhdistelmasta tulevaisuuden ravintolassa.
(Rantanen 2017) Tutkijoilla oli eri mielipiteita siita, millaisia tulevaisuuden ruokatrendit
ovat. Ruokatutkija Liisa Lahteenméaki on eri linjoilla kuin Gaye. Lahteenmaen mukaan tule-
vaisuuden ruoka on elamyksellista ja personoitua seka sen tarinallistuminen kasvattaa
merkitystddn. Asiakkaan tunteet ovat yha suuremmassa roolissa ja niitd heratetaan ruuan
uniikilla tarinalla. (Meronen; Rantanen 2017) Mielestamme ruokatrendeja on mielenkiin-
toista tutkia, silla tutkijoiden mielipiteet ovat hyvin eroavaiset ja herattivat ajatuksia. Vain

aika lopulta naytta&, millaista ruokaa tai miten sydmme tulevaisuudessa.

Alustavan suunnitelman mukaan alamme yrittajaksi lahitulevaisuudessa. Tama tuntuu oi-
kealta elaméanvaiheelta aloittaa oma yritystaipale. Lapsemme on viela pieni ja me itse
emme ole viela vakinaisessa tydsuhteessa sekéa suurempaa omaisuutta ei ole. Meista tun-
tuu, etta viela emme ole niin kiinnittyneita tiettyyn vaiheeseen eldaméssa ja olemme viela
nuoria. Valmistumisen jalkeen menemme kdymaan Helsingin yritysneuvojalla ja esitamme
liketoimintasuunnitelmamme saadaksemme liséda konkreettisia vinkkeja yrityksemme pe-
rustamiseen. Liiketoimintasuunnitelma on meille tulevaisuudessa suuri apuvaline yritysta
perustaessa. Se auttoi meitd hahmottamaan, minkalaisen yrityksen haluaisimme arvoil-
taan perustaa. Toki liikeidea kehittyy jatkuvasti ja uusia ideoita tulee mieleen paivittain. Lii-
ketoimintasuunnitelma elaékin ideoiden mukana ja sita tulisi paivittdad matkan varrella.
Talla hetkella olemme kuitenkin siihen hyvin tyytyvaisia ja pystyimme saamaan ajatuk-

semme ja ideamme paperille hyvin selkeasti.

Yhteistydmme koko prosessin aikana sujui saumattomasti. Molemmat tuimme toistemme
tydskentelyd ja jaoimme tydtehtavat tasaisesti. Tydtehtavien jako tapahtui pitkalti tois-
temme vahvuuksiemme perusteella, mika helpotti tydn tekoa. Olemme tyytyvaisia, etta
paatimme tehda opinnaytetyon kahdestaan. Tydskentely kahdestaan oli avartavaa, silla
tyota tuli katsottua toisen ndkodkulmasta. Nain tuli ilmi asioita, mitd ehka itse ei ollut ajatel-

lut. Opinnaytetydn tekeminen sai meidat innostumaan yrittajyydesta yha enemman ja
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opimme koko prosessin aikana valtavasti uutta. Olemme hyvin tyytyvaisia, etta opinnayte-
tyod on valmis. Tama oli selke&sti opintojen raskain ja haastavin osuus ja olemme helpottu-
neita, ettd se on nyt ohi. Opinnot huipentuivat opinnaytetyon tekemiseen, missa tuli yhdis-
ta& koko osaamisensa yhteen. Taman jalkeen voi hyvilla mielin valmistua. Valmistumisen

jlkeen voi suunnata katse eteenpain seka aloittaa uusi elamanvaihe, kun opiskelut ovat

takana.
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Liitteet

Liite 1. Haastattelurunko

Teemahaastattelu
Pikaruokaravintolan yrittajan haastattelu
Haastattelu

— Mitk& ovat yrityksen perustiedot, perustamisvuosi ja likeidea?
— Mika on mielestési tarkeintd omaa yritysta perustettaessa?

— Millainen on hyva yrittaja?

— Minka olet kokenut suurimmaksi haasteeksi yrittdjan urallasi?

— Millainen kilpailutilanne alalla mielestasi on?

— Miten erottaudut muista toimijoista?

— Mité tulevaisuuden suunnitelmia sinulla on yrityksesi suhteen?
— Parhaimmat vinkit tulevalle yrittajalle?
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Liite 2. Noodle Housen liiketoimintasuunnitelma
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