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Bisyftet med undersokningen var att ta reda pa hur utbildningsnivan paverkar de upplevda
komplikationerna med verksamheten hos alandska krogare som har utbildning inom

restaurangbranschen.

Teorin i arbetet beskriver de processer som ingar i att starta och driva

restaurangverksamhet.

Undersokningen genomfdrdes med hjélp av webbenkéter pa personer som driver
restaurangverksamhet i landskapet Aland.

Undersdkningens resultat visar att vissa delar inom restaurangverksamheten upplevs mer
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Abstract

This work is a quantitative study aimed to find out if there are certain processes in starting
and running a restaurant that is perceived as more complex than others in the province of
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1. INLEDNING

1.1. Bakgrund till &mnesval

Manga har nog nagon gang fantiserat om hur det skulle vara att starta en egen restaurang dar
man sjalv ar chef och far behalla vinsten utan att ha nagon som sager at en vad man ska gora.
Jag har i alla fall stott pa flera sadana personer och jag kan erkanna att dven jag sjalv hunnit
leka med tanken.

Genom att arbeta inom restaurangbranschen har jag dock markt att detta inte verkar vara sa
enkelt som det forst kan verka och att en starkt vilja och ett gediget intresse for matlagning
inte alltid ar tillrackligt for att klara av att driva en egen restaurang. Krégaren, som béar det

yttersta ansvaret for verksamheten, maste ha ett brett spektrum av kunskap och fardigheter.
Denna ska ta beslut som har att géra med allt fran marknadsinriktning och marknadsféring,
finansiella och ekonomiska fragor, personalplanering till att kunna tyda viktiga trender i

samhallet och anpassa sin verksamhet efter dessa.

P& Aland finns ett stort utbud av restauranger. Vissa har statt med lange medan andra flera
restauranger som fanns da jag flyttade hit for mina studier och nya restauranger som 6ppnats

efter detta har avslutat sin verksamhet.

Till foljd av detta har jag valt att skriva om den upplevda problematik som upplevs inom

olika omraden i att driva en restaurang héar, fran uppstarten till dess fortsatta drift.

1.2. Syfte, fragestallningar och hypotes

Syftet med detta arbete &r att ta reda pa om det utgaende ifran teori om affarsplanering finns
specifika omraden inom verksamheten av att starta och driva restaurangverksamhet i
landskapet Aland som upplevs mer problematiska 4n andra eller om alla omréden upplevs
likartade vid genomforandet. Bisyftet med arbetet &r att ta reda pa ar hur krégarnas
utbildningsniva inom branschen paverkar problembilden 6ver att starta och driva

restaurangverksamhet har efter flera ars drift.



Den primara fragestéllningen i det har arbetet &r att ta reda pa om det i dagsléget finns delar
inom verksamheten med att starta och driva restaurang i landskapet Aland som krégare finner
mer komplicerade dn andra. Sekundara fragestéllningen ar om det fran undersokningens
resultat for huvudsyftet gar att finna skillnader i problembilden mellan krégare med
yrkesutbildning och de med hdgskoleutbildning inom branschen.

Min hypotes infér de resultat jag kommer fa fram utifran undersokningen &r att fragor som
har att géra med personanskaffning upplevs svarare an andra omraden da kundunderlaget for
Aland 4r sésongsbetonat vilket medfor olika personalbehov vid olika tider pé aret. Jag tror

dven att de ekonomiska delarna utav verksamheten upplevs svarare an dvriga.

1.3. Teoretisk referensram

| detta arbete kommer jag anvénda affarsplanering som teoretisk referensram. Arbetets teori
bygger pa de omraden inom affarsplanering som tas upp i boken Opas ravintolan
liiketoimintasuunnitelman laatimiseen vars innehall handlar om affarsplanering for

restauranger. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, s. 28)
| boken beskrivs affarsplanen omfatta foljande delar:

Utgangslage

Beddmning utav verksamhetsmiljon och marknaden
Foretagets affarsidé, mal och strategi
Funktionsplaner

Ekonomiska berakningar

A O o

Risker och mojligheter

1.4. Avgransningar

Denna undersokning ar avgransad till landskapet Aland och personer som driver
restaurangverksamhet dar. Jag kommer i teoridelen halla mig pa ett allmant plan och inte ga
narmare in pa processerna for utforande av alla de delomraden som omfattas av

affarsplanering utan endast beskriva deras funktion i verksamheten.



FOr bisyftet kommer jag inte jamféra krogare med annan utbildning &n inom
restaurangbranschen da detta skulle bli komplicerat till féljd av bland annat att segmenten
skulle bli for sma for att fa fram rattvisande svar.

Enkatundersokningens resultat baserar sig pa respondenternas personliga asikter.

1.5. Metod

Valet av metod for en undersokning gors utgaende fran arbetets fragestalining och den
teoretiska referensram som anvands (Eliasson, 2013, s. 21).

| det har arbetet kommer jag anvanda mig av en kvantitativ metod da denna lampar sig béast

for min undersokning.

1.5.1. Kvantitativ metod
Vid anvandning av kvantitativ metod for en undersokning tas det reda pa statistisk data som
gar att mata i siffror. Detta lampar sig for nar man vill ta reda pa hur en stor grupp individer
forhaller sig till olika forhallanden och attityder inom ett brett omrade och hur utbredda deras

svar ar.

Till detta anvands ofta nagon form av enkat. Denna kan vara i pappersform eller webbaserad.
Vid en kvantitativ undersokning ar det av stor vikt att forarbetet ar val utfort sa att tillrackligt
underlag finns till forfogande da undersokningens fragor ska tas fram. (Eliasson, 2013, ss.
28-30)

1.5.2. Urvalsmetod
FoOr att hitta personer som driver restaurangverksamhet och deltar i alla delar av
verksamheten har jag anvant mig av ett malinriktat urval. Detta for att de ska ha tillracklig
kunskap inom de olika omradena enkétens fragor handlar om for att kunna ta stallning till
dessa. (Bryman, 2013, s. 434)



1.5.3. Insamlingsmetod
Datainsamlingsmetoden i detta arbete kommer vara genom en kvantitativ enkatundersékning
pa webben. Vid denna insamlingsmetod &r det viktigt att enkaten ar val gjord innan den
skickas ut till respondenterna da man inte har mojlighet att efter utskick andra dess

utformning eller innehall.

For att skapa intresse och forstaelse for undersékningen hos utvalda respondenter ska det
forst i enkaten, innan fragorna borjar, finnas en beskrivning 6ver syftet med undersékningen

och bakgrund om varfor undersokningen utfors.

Enkéten ska vara tydligt utformad och enkel att svara pa. For att skapa béttre struktur ska
fragor som handlar om samma amne séttas tillsammans eftersom detta da underlattar bade for
respondenten samt for den som ska sammanstalla resultaten. Endast en sak ska tas reda pa per
fraga. Dessa ska vara relevanta for syftet och formulerade pa ett sadant vis sa att
respondenterna inte kan misstolka vad som fragas efter. Det far inte heller finnas ledande
fragor i enkaten da detta paverkar respondenterna och leder till missgivande svar som kanske
inte stammer dverens med verkligheten. Enkatens langd ska vara lagom lang samtidigt som

alla relevanta saker for undersokningen fragas om. (Eliasson, 2013, ss. 36-44)

Orsaken till valet av denna enkatform &r att den ar kostnadseffektiv, gar snabbt att skicka ut
och fa svar pa samt att respondenternas anonymitet ar hog da inte ens jag far reda pa vilka

utav de potentiella respondenterna som véljer att delta i undersékningen.

Jag kommer skicka lanken till min webbenkaét via ett personligt e-postmeddelande till berérda
parter dar en beskrivning utav arbetet och undersokningen framgar. Respondenterna kommer

ha tre veckor pa sig att svara pa enkaten.

Undersokningen bestar av tva delar. Den forsta delen kartlagger krogarnas bakgrund,
erfarenhet och utbildning. Andra delen tar reda pa hur komplicerat de upplever olika

processer i sin verksamhet fran uppstarten till dess fortsatta drift.



1.5.4. Etik
Vid en enkatundersokning ska respondenten fa information om enkéten och for vilket
andamal den utfors. Denna avgor sedan sjalv om han eller hon vill delta i undersokningen.
Konfidentialiteten ska vara sa hog som mdjligt sa att inte enskilda deltagare gar att identifiera
utgaende fran undersokningens resultat. Information som samlas in i undersokningen far

endast anvéndas for de syften som deltagarna informerats om. (Ejlertsson, 2014, ss. 31-32)

Alla respondenter i denna undersokning garanteras saledes anonymitet vilket innebar att de
inte kommer anges vid namn. Detta kommer framga i presentationen for den enkat som

kommer skickas till dessa.

1.5.5. Analysmetod
De svar som fas fran enkaten ska vara matbara. Jag kommer rakna ut medelvardet for alla de
intervallfragor som kommer finnas i enkaten och jamfora detta med de enskillda fragorna for

att pa sa vis fa fram vilka svar som skiljer sig fran medelvardet. (Eliasson, 2013, ss. 67-73)

1.6. Arbetets struktur

Detta arbete har foljande uppbyggnad:

Kapitel ett innehaller inledningen dar syfte problemomradet, teorin, avgransningar samt

metoden for arbetet beskrivs. Efter detta i kapitel tva beskrivs begreppet affdrsplan”.

Kapitel tre och fyra utgor teoridelen av arbetet. Kapitel tre tar upp utgangslaget for en ny
krogare. Har forklaras ocksa vad som ingar i bedémning av verksamhetsmiljon och
marknaden samt beskrivning av ett foretags affarsidé, mal och strategi. | kapitel fyra beskrivs
funktionsplaner, vad som ingar i ett foretags ekonomiska planering samt bedémning av risker

och mojligheter.

Kapitel fem och sex utgor arbetets empiri. | kapitel fem presenterar undersokningen och

analysen av denna och kapitel sex innehaller slutsatserna for undersokningen.

Kapitel sju innehaller slutord och forslag pa vidare forskning.
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2. Begreppet affarsplan

En affarsplan &r en planritning éver ett féretags genomforande. Den innehaller all vésentlig
information som foretagaren behdver ha tillgang till vid uppstarten och den fortsatta driften
av ett nytt foretag. Den specifika information som ska tas upp kan skilja sig i olika
affarsplaner men de grundlaggande fragestéllningarna ar alltid desamma.

| affarsplanen tas upp foretagets affarsidé, strategier och alla de faktorer som paverkar
foretagets genomforande. Denna ger da en klar bild av foretaget vilket sedan fungerar som
beslutsunderlag och férstaelse for verksamhetens drift och minskar risker for foretaget da
dessa kan uppfattas i ett tidigare skede. Affarsplanen hjalper aven nér foretaget ska

presenteras for intressenter sdsom bankmén vid fraga om lantagande.

Uppforandet av en utforlig affarsplan i restaurangbranschen &r av normen en ovanlighet.
Detta beror pa att en restaurang ar vanligtvis en liten organisation dar mindre teoretisk
planering kravs an hos storre foretag. Dock ska inte foretagare ignorera affarsplanens
betydelse da denna ger alla berérda parter, saval inom egna organisationen till leverantorer

och investerare, insikt i foretaget. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, s. 26)

2.1. Affarsplanens malgrupper

Affarsplanens syfte beror pa vilken malgrupp som den visas for. For ledningen i foretaget
fungerar affarsplanen som en planlésning éver verksamheten som anvands som styrmedel vid
beslutsfattande om verksamheten. For medarbetare, och &ven ledningen, fungerar
affarsplanen som en forankring till hur de dagliga aktiviteterna knyts ihop som helhet. I fall
av finansiarer eller banker fyller affarsplanen funktionen av en presentation av foretaget dar
all vasentlig information kommer fram. Affarsplanen kan ocksa fungera som ett juridiskt

dokument till exempel nar avtal ska skrivas med finansiarer. (Connect Sverige, 2004, ss. 8-9)

11



3. Foretagets utgangslage, verksamhetsmiljo, marknad

och strateqi

3.1. Utgangslage

Utgangslaget omfattar de resurser den blivande krégaren har for den planerade
affarsverksamheten. Agarna av verksamheten ska hér faststéllas. Dessa behGver inte innefatta
flera personer utan kan vara en enda individ sa lange denna har de forutsattningar som kravs

for att genomdriva verksamheten. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, ss. 46-47)

3.1.1. Resurser for verksamhet
Hér beskrivs de resurser som verkstéllare av den blivande verksamheten forfogar over i
dagslaget med vilka de har anvandning fér vid uppstarten av verksamheten. For langivare och
investerare ar dessa i forsta hand ekonomiska resurser men hit hor ocksa kunskap sasom
verkstallarnas utbildning och erfarenheter hos den individ eller de individer som amnar utfora
denna affarsplan. Aven sociala resurser tas upp. Dessa ar verkstallarnas sociala natverk, det
vill saga medhjalpare, samarbetspartners och 6vriga intressenter sasom redan fastslagna
investerare. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, ss. 46-47)

Den viktigaste fysiska resursen som behdvs for en krégare som amnar starta
restaurangverksamhet &r sjalva restaurangen, det vill séga den lokal dar verksamheten
kommer drivas. Den ténkta lokalen for verksamheten beskrivs i frdga om dess lage och
storlek och dess ekonomiska varde faststalls. i fraga om bland annat ifall lokalen ags eller
hyrs av krogaren, kostnaden for anskaffning eller hyrande, vilka inventarier och utrustning
som finns till férfogande samt eventuella renoveringar som krévs for uppstarten. (Ahonen,
Koskinen, & Romero, 2009, ss. 76-80)

Vid val av lokal &r det manga faktorer som paverkar ifall en lokal lampar sig for den
verksamhet som ska drivas. Lokalens lage maste vara pa en plats som lampar sig for
verksamheten och dess storlek och utrymmen maste vara tillrackliga till storlek och antal.
Andra viktiga faktorer for lokalen ar dess konstruktion i fraga om bullerniva,
handikappanpassning, utrymningsvagar for brandskydd samt material for vaggar och golv.
Aven dispositionen utav utrymmena ar viktig ifall det finns planer pa att till exempel en
terrass med kvallssol. (Kullstedt & Melin, 2003, s. 155)
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3.1.2. Tillstand
For att fa driva restaurangverksamhet maste olika tillstand sokas. Nedan raknas de viktigaste
upp som ska ta godkannas innan verksamheten far dra igang

Naringsratt

For att naringsidkaren ska fé starta restaurangverksamhet pa Aland krévs ett s kallat
naringstillstand. For att erhalla detta pd Aland krévs att agaren, alternativt dgarna, fyller ett
antal kriterier som beskrivs i den alandska landskapslagen om rétt att utdva naring. Dessa ar
bland andra att alla naringsidkare maste vara myndiga personer som inte &r forsatta i konkurs
och de maste ha hembygdsratt pa Aland eller bott oavbrutet pa Aland i minst fem &r. Detta
tillstdnd anséks om hos Landskapsregeringen p& Aland. (Alands landskapsregering, 2015)

Etableringsanmalan

Innan ett foretag startar sin verksamhet maste detta géra en etableringsanmélan till det finska
handelsregistret. Detta kravs for att offentliggtra foretaget och fora in detta i
skatteforvaltningen. Nar etableringsanmalan godkénts far foretaget sitt foretags- och
organisationsnummer, FO-numret, vilket betyder att dess namn ar skyddat. |1 samband med
denna anmélan skickas aven anmalan som mdjliggér for foretagaren att betala ut l16ner.
Eventuella andringar i handelsregistret maste anmélas om da de trader i kraft. (KTM

tyovoima- ja elinkeinokeskus, 2007, ss. 77-80)

Godkénnande av lokal

For att en lokal ska fa anvéandas for restaurangverksamhet kravs att denna godkénns av
livsmedelstillsynsmyndigheten pa orten dar verksamheten ar belagen. Till denna kravs ett
tillstand fran byggnadsmyndigheten i vilken lokalen och dess situationsplan godkénts for
anvandning som forplagnadsrorelse och att foretagaren har utarbetad en egenkontrollsplan for

att trygga sakerheten for kunder och anstallda i lokalen.

13



Affarsidkaren maste dven gora en skriftlig anmalan till den polisinrattning vars
verkningsomrade innefattar verksamheten i fraga enligt lagen om inkvarterings- och
forplagnadsrorelse. Aven brandmyndigheten pa orten ska godkénna lokalen for dess
verksamhet innan uppstart. (KTM tydvoima- ja elinkeinokeskus, 2007, ss. 75-76)

Serveringstillstand

For att fa idka alkoholférséljning i Finland kréavs ett godkant serveringstillstand av
tillstandsmyndigheten for orten dar serveringsverksamheten ska inledas. Detta beviljas till en
myndig person som enligt lagen om serveringstillstand anses tillforlitlig och har tillrackliga
kunskaper i lagen om alkoholutskénkning. Den som soker tillstdnd maste dven pavisa
tillrackligt ekonomiska forutsattningar och foretagsverksamheten for vilket tillstandet soks
maste vara registrerat hos regionsforvaltningssystemet. Vid byte av affarsidkare vid en
verksamhet som redan har alkoholforsaljning ar den forre idkarens serveringstillstand inte
overforbart vilket innebér att ett nytt tillstand maste skaffas innan forséljning av alkohol kan

inledas.

For att erhalla serveringstillstand maste aven serveringsomradet godkannas av
tillstindsmyndigheten. Omradet ska vara avgransat sa att de anstallda har 6versikt dver detta
och s att foretagets kunder kan utskilja omradet dar servering sker. Som serveringsomrade
godkanns inte allmanna utrymmen. Serveringsomradet ska ha en ansvarig forestandare som
ser ansvarar for att lagen om utskénkning av alkohol f6ljs. Utdver denna ska det finnas
stallforetradare for denna sa att det alltid finns en ansvarig person pa plats vid forsaljning.
Alla dessa maste vara tillforlitliga och inneha en tillracklig lagenlig yrkeskompetens for att
klara av uppgiften och alla anstallda som har som uppgift att salja alkohol maste ha lagenligt

godkand yrkeskunskap.

Tillstand for servering av alkohol kan beviljas tills vidare, for viss tid eller tillfalligt och for
uteservering pa till exempel en terrass i anslutning till restaurangen maste ett separat tillstand
godkannas for denna. (KTM tyovoima- ja elinkeinokeskus, 2007, ss. 72-73)
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3.1.3. Bolagsform
Valet av bolagsform grundar sig pa flera faktorer. Dessa ar antalet personer som har
aganderétt inom foretaget, det kapitalbehov som krévs vid start, hur ansvar over
verksamheten ska fordelas mellan &gare, den flexibilitet som énskas i fraga om
beslutsfattande samt dess ekonomiska och riskbendgna omfattning. For en ensam grundare
kan det i startskedet vara enklast att registrera foretaget som en sé kallad “enskild firma”. Ar
agarna flera till antalet maste de valja en av de mer avancerad bolagsformerna; 6ppet bolag,
kommanditbolag, andelslag eller aktiebolag.

Olika bolagsformer omfattar olika méangd juridiska fragor som ska beaktas. Bolagsavtal,
bolagsordningar, styrelseprotokoll, bolagsstammoprotokoll, kallelser och sa vidare ska
skrivas och ges till berérda parter. Lagstiftningen reglerar dven sadana fragor som vem som
kan fatta vissa beslut, vem som har det juridiska ansvaret om nagot hander och hur vinst ska
delas. Alla medlemmar i bolaget maste vara insatta i de juridiska fragorna for den bolagsform
foretaget anvander sig av for att inte problematik ska uppsta i verksamheten. (KTM
tyovoima- ja elinkeinokeskus, 2007, ss. 21-38)
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3.2. Beddmning utav verksamhetsmiljon och marknaden

Fore viktiga beslut angdende verksamhetens drift gors kravs det en kunskap om den
varldshild i vilken verksamheten dger rum. For att inforskaffa sig denna kunskap kravs bade
att den bransch for vilket ett foretag verkar i och den marknad som finns analyseras. Nedan
beskrivs analyser som tar reda pa information om detta. (Ahonen, Koskinen, & Romero,
2009, s. 48)

3.2.1. Omgivningsanalys
Forsta steget i marknadsanalysen &r att omliggande faktorer som paverkar marknaden
undersoks. Dessa dr sddana som inte foretaget sjalv kan paverka utan istallet maste folja med

och anpassa sig till for att dverleva pa marknaden.

Politiska beslut har en stor paverkan pa foretag i alla branscher och varje foretag maste folja
de lagar och forordningar som finns for de aktiviteter som utfors i verksamheten. Exempel pa
sadana inom restaurangbranschen &r kollektivavtal, alkohollagstiftningen, hygienkompetens,
naringsrétt, skattelagar, konkurrens- och konsumentskyddslagstiftning samt godkannande av

lokalen for att fa idka sin utsagda verksamhet.

Den ekonomiska situationen hos marknaden paverkar dess kopkraft. Restaurangbranschen ar
kanslig for konjunktursvangningar vilket innebar att en restaurang kontinuerligt maste halla
sig uppdaterad i saval den lokala ekonomin som i vérldsekonomin och folja med dess trender.
Rader till exempel en lagkonjunktur leder detta till kundbortfall da dessa blir mer
priskansliga. For att 6verleva maste da en restaurang eventuellt sanka sina priser, och darmed

sin fortjanst, for att halla sig vid liv pa marknaden tills dess att ekonomin aterhamtar sig.

Demografisk information handlar om att f bakgrundsinformation om de potentiella kunderna
pa marknaden for att pa sa vis kunna ta reda pa vilka som ska fokuseras pa. Sadan

information innefattar kundunderlagets aldersgrupper, kon, yrke, etnicitet och civilstand.

Genom att folja teknologiska trender har restaurangforetag mojlighet att differentiera sig
gentemot sina konkurrenter eller atminstone halla jamna steg. Exempel pa viktig teknologi
hos restaurangforetag dr nivan pa det kassasystem som anvéands da ett nyare sadant kan

underlatta den dagliga driften. En annan viktig teknologisk faktor &r att dagens restauranggast
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forvantar sig att fa betala med betalkort istallet for fysiska kontanter. Restauranger maste
anpassa sig sa att de kan ta emot olika betalkort som géasterna innehar.

Kulturella och sociala faktorer styr i stor grad en restaurangs mojligheter pa marknaden. Har
undersoks den aktuella marknadens véarldsbild, intressen, livsstilar, vérderingar och normer.
(Morrison, 2002, ss. 21-25, 110-112)

3.2.2. Marknadspotentials-analys
Da potentialen for en marknad analyseras tas det reda pa information om det kundunderlag
som potentiellt finns att tillgd. Detta gors genom att analysera hur stor kundstrommen &r hos
konkurrerande foretag samt genom att ta reda pa hur stort det totala kundunderlaget ar i det

omrade dar verksamhet ska befinna sig.
| en marknadspotentials-analys tas foljande reda pa:
Det totala antalet manniskor pa marknaden.

Om marknaden kan segmenteras till mindre delmarknader med olika sérdrag i fraga om

behov, intressen och 6nskemal.

Storleken pa dessa olika segment samt de olika segmentens kdpbeteenden, det vill saga hur

ofta de besdker restauranger och hur mycket de spenderar.

Svarighetsgraden i att na ut till de olika segmenten for att locka dem till den egna

restaurangen.
Antal konkurrenter och deras konkurrensprofiler.

Marknadspotentialen paverkas saledes av antalet nuvarande och potentiella kunder, deras
behov och dnskemal, deras kopstyrka, antalet konkurrenter nu och i framtiden och hur
tillgangliga de ar. (Morrison, 2002, s. 131)
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3.2.3. Konkurrens-analys
Har tas reda pa information om foretagets konkurrenter. Dessa ar de foretag som erbjuder
likartade produkter och tjanster som det egna foretaget. Detta innefattar saval redan
etablerade foretag som nya aktorer vilkas verksamhet utgor ett hot mot det egna féretaget.

Porters bild, figur 1 nedan, visar hur svart det kan vara att uppskatta konkurrenssituationen pa
en given marknad, saval i framtiden som i dagsldaget. Denna paverkas av antalet konkurrenter,
deras styrkor och strategier, kundunderlaget pa marknaden och deras férhandlingsstyrka samt
aven av hur starka leverantorerna ar. Néar konkurrenssituationen ska bedémas pa en given
marknad maste aven riskerna med att det i farmtiden dyker upp nya konkurrenter beaktas
eller hoten av sa kallade substitut-produkter, det vill siga att marknaden éverger dagens
produkter och évergar till en annan produkt som pa ett eller annat sétt kan tillfredsstalla
liknande behov som de gamla produkterna. (Morrison, 2002, ss. 113-116)

POTENTIAL ENTRANTS
Threat of new entrants
\ 4
- INDUSTRY Bargainin
Bargaining COMPETITORS po‘,?er i
power of buyers
suppliers
i
SUPPLIERS > BUYERS
Rivalry among
existing firms

Threat of substitute products or services

{7 SUBSTITUTES |

Figur 1. Faktorer som paverkar konkurrenssituationen pa en marknad (Porter 1980, s. 4)

3.2.4. SWOT-analys
SWOT-analysen ar en analys av det egna foretaget som beskriver dess egenskaper. Dessa
egenskaper delas in i fyra delomraden; styrkor (strengths), svagheter (weaknesses),

mdjligheter (oppurtunities) och hot (treaths). Genom att kritiskt granska det egna foretagets
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styrkor och svagheter tas en realistisk bild av foretaget i nulédget fram som underlattar i beslut
om marknadsforing och hur foretaget kan forbattra sin verksamhet. (Ahonen, Koskinen, &
Romero, 2009, s. 118)

3.2.5. Situationsanalys
Enligt Alastair Morrison fas en bild av var det egna foretaget ligger jamfort med konkurrenter
genom att jamféra det egna foretagets egenskaper med motsvarande av dessa genom till
exempel att géra en SWOT-analys. Finns styrkor inom det egna foretaget som &r av battre
karaktér &n hos konkurrenter eller styrkor som &r helt unika for det egna foretaget ska dessa
utnyttjas och forstarkas for att pa sa vis skapa konkurrenskraft. Vid eventuella hot, omraden
dar konkurrenter ar starkare &n det egna foretaget, ska olika I6sningar ses 6ver for att hitta
sétt att forsvara det egna foretaget. (Morrison, 2002, ss. 108-110)

Figur nr. 2 nedan visar nagra exempel pa vad som kan inga i foretagets situationsanalys.
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Figur 2. Foretagets SWOT-analys (Kotler & Bowen & Makens 2006, s 93)
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3.2.6. Verksamhetsomrades-analys
Den fysiska positionen for foretaget paverkar dess genomforbarhet. En restaurang maste
befinna sig tillrackligt nara samhallet dér de tankta kunderna finns. Ar det fysiska avstandet
mellan dessa for stort far detta en negativ inverkan da konkurrenter som ar beldgna narmare

kunderna blir mer lockande.

Inte bara det fysiska avstandet paverkar kundernas vilja till att besoka restaurangen utan
ocksa dess tillganglighet. Har ingar faktorer sasom foretagets synlighet utifran och dess
fysiska tillganglighet. For restaurangbranschen ar det till exempel viktigt att det egna
foretaget ar synligt fran gatan och inte beléget i en undangdémd grand sa att inte potentiella
kunder kan ga forbi utan att kunna lockas in. (Morrison, 2002, ss. 112-113, 131-132)

3.2.7. Marknadssegmenterings-analys
Denna analys gar ut pa att dela in befolkningen pa marknaden i olika grupper, det vill saga
olika segment. De segment som fas fram fungerar sedan som underlag till val av strategi for
foretaget, dess tjansteutbud och marknadsforing. For att segmentera marknaden anvénds den

information som tagits fram i marknadsanalysen.

Olika satt att skapa segment utav marknaden existerar beroende pa vad som undersoks.
Exempel pa vilket vis ett foretag kan segmentera marknaden ar genom geografisk narhet till
verksamheten, demografisk information sasom alder eller social status, psykologisk
standpunkt sasom livsstil eller intressen och beteende sasom lojalitetbelagenhet eller
kopfrekvens. (Skéarvad & Olsson, 2015, ss. 171-178)
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3.3. Foretagets affarsidé, mal och strategi

Efter att information om marknaden tagits reda pa kan verkstéllare av affarsplanen
konkretisera hur exakt den blivande verksamheten ser ut. Detta ar en presentation av det
blivande foretagets identitet.

3.3.1. Affarsidén
Afféarsidén fungerar som foretagets ledstjarna”. Denna forklarar i enkla termer vilken syssla
foretaget bedriver och pa vilket vis den gor detta. Med hjalp av denna skapas en forstaelse for
hur hela foretaget fungerar och vad det star for.

Affarsidén beskriver vilken nytta kunden far utav vad foretaget erbjuder. Vid ett litet foretag
eller ett nystartat sadant kan affarsidén vara informell men med tiden i takt med att foretaget
vaxer och nyanstallningar gors blir det nddvandigt att formalisera denna sa att nya
medarbetare, agare eller ledning i organisationen far mojlighet till att satta sig in i foretagets
affarsidé och da fa mojlighet att forsta battre hur verksamheten drivs. (Nilsson, 2002, ss. 10-
13)

En affarsidé bestar av tva dimensioner, den yttre och den inre. Den yttre affarsidén beskriver
den marknad vilken féretaget riktar sig till, vad foretaget erbjuder och vilket vérde foretaget
vill inpranta pa kunden. Den inre affarsidén beskriver hur foretaget anvander sig av de
resurser och den kompetens det innehar for att framféra sina tjanster till kunden. Genom att
sammansla dessa tva delar konkretiseras affarsidén och far en stor genomslagskraft.
(Skéarvad & Olsson, 2015, ss. 78-79)

Enligt boken Menestyva matkailuyritys ger en genomtankt affarsidé svar pa féljande fragor
(Pesonen, Ménkkonen, & Hokkanen, 2000, s. 28):

1. Vemlvilka ér foretagets viktigaste kunder och varfér?

2. Vilka produkter och tjanster erbjuder foretaget sina kunder och vad ger dessa for nytta

och vérde till kunderna?
3. Hur ser foretagets verksamhetsprocesser och rutiner ut?

4. Hur ska foretagets image se ut, det vill sdga det som far kunderna tycka positivt om

foretaget och kdpa dess produkter?
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3.3.2. Visioner och grundlaggande varderingar
Ett foretags visioner &r var foretaget i en obestamd framtid vill befinna sig angaende sina

kunder, sin marknadsposition, omséttning och resultat.

De grundlaggande vérderingarna &r en beskrivning av de normer som finns som grund i
foretaget och som alla medarbetare ska dela. VVarderingarna hor vanligen ihop med
verksamhetens drift och hur samspelet mellan medarbetare och affarspartners ska fungera.
Exempel pa grundlaggande varderingar ar god service, produkter av bra kvalitét, hog
kundupplevelse for kunderna och ekonomiskt tankande. (Skarvad & Olsson, 2015, ss. 76-77)

3.3.3. Malsattningar
Har konkretiseras foretagets mal, saval kortsiktiga som langsiktiga. Ekonomiska
malsattningar som tas upp handlar om forsaljning och Iénsamhet. marknadsandelar,
foretagets soliditet och att bli ekonomiskt oberoende. Mal for marknaden visar vilken
position pa marknaden foretaget @amnar uppna. Hit hor ocksa malsattning om stamgéster och

att hdja den kundupplevda kvalitéten. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, s. 58)

Utgaende fran affarsidén, visioner och grundlaggande varderingar formuleras de mal som
foretaget amnar uppna. For att fa en realistisk bild av malsattningarna anvéands den
information som togs fram i marknadsanalysen som underlag. Dessa ska vara métbara och ha
en utsatt tid pa nar de ska nas och maste vara tydliga for lasaren att forsta for att undvika
missforstand. Genom att skapa en bra malformulering far alla inblandade parter en god
forstaelse 6ver vart foretaget ar pa vag vilket underlattar det dagliga arbetet i verksamheten.
(Skéarvad & Olsson, 2015, ss. 89, 181)

3.3.4. Strateqi
Har ges svar pa hur de mal som satts upp i den tidigare rubriken ska uppnas. Med hjélp av
affarsidén, malbilden och marknadsanalysen bildas den strategi foretaget ska anvanda sig av
for att nd mest lonsamhet. (Skarvad & Olsson, 2015, ss. 85, 88-89)
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Generiska strategier
Michael Porter kom 1980 ut med tre generiska typstrategier som foretag kan anvénda sig av
for att positionera sig pa marknaden gentemot sina konkurrenter.

Porters forsta strategi ar differentiering vilket innebér att foretaget ska hitta det som gor dess
produkter och tjansteutbud unik gentemot konkurrenter. Genom denna strategi finns
majlighet till hogre prissattning da kunderna ser nagot énskvart hos foretaget ifraga som inte

finns att tillga annanstans.

Porters andra strategi ar kostnadsledarskap. Har erbjuder foretaget likartade produkter och
tjanster som redan existerar pa marknaden men stravar efter att halla sin prisniva lagre an

dess konkurrenter for att pa sa vis locka till sig kunder.

Den tredje strategin ar fokusering. Denna strategi kan vara endera genom differentiering eller
kostnadsledarskap men istéllet for att inrikta sig till hela marknaden véljs en mindre del ut
som foretaget specialiserar sig pa. Pa detta vis kan foretaget fa ett fastare grepp om ett visst

kund-segment och pa sa vis skapa en tryggare inkomstkalla.

Michael Treacy och Fred Wiersema presenterade 1993 tre strategier som istéllet for
konkurrenter sétter kunden i fokus. Den forsta av deras strategier ar operationell ledarskap.
Detta innebdr att foretaget stravar efter att genom lagre driftskostnader kunna erbjuda kunden
sina tjanster till ett lagre pris. Denna strategi ar riktad mot priskansliga kunder som vill ha en

bra produkt eller tjanst till ett mindre pris.

Deras andra strategi ar kund-intimitet. Har laggs fokus pa segmenteringsanalysen. Foretaget
formar sitt tjansteutbud sa att det stammer in med ett eller flera segment. Foretaget skapar da
ett hdgre varde hos sitt tjansteutbud for segmenten vilket betyder att de ar beredda att betala

mer.

Den tredje strategin ar produktledarskap. Tjansteutbudet utvecklas kontinuerligt och foretaget
siktar pa att hela tiden erbjuda det nyaste pa marknaden fore konkurrenterna. Malgruppen i
denna strategi &r kunder som vill ha och uppleva det allra nyaste och ar beredda att betala mer
for det. (Kotler, Armstrong, & Parment, Principles of Marketing, 2011, ss. 418-419, 426)
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Service- och image-strategi

Christian Gronroos strategi 6ver hur ett tjansteforetag ska skapa en stabil omsattning &r
genom att fokusera pa foretagets relation till kunderna och skapa lojalitet hos dessa samtidigt
som verksamheten far ett gott rykte pa marknaden som lockar ett stérre kundunderlag.

Grundmodellen for denna strategi &r teknisk kvalité och funktionell kvalité vilka tillsammans
bildar foretagets image, det vill sdga den bild kunden far utav foretaget. Dessa tre
tillsammans bildar den totala upplevda kvalitén for foretagets kunder och &r avgérande for
om en kund blir dterkommande samt for den anstrangning som kravs hos foretaget for att
locka nya kunder.

Den tekniska kvalitén &r den produkt som erbjuds till kunden. I en restaurang &r detta den mat
och dryck som erbjuds. Exempel pa faktorer som paverkar denna ar kvalitén pa maten,
utbudets omfattning i sortimentet och dess prissattning. Den funktionella kvalitén &r pa vilket
vis denna séljs till kunden. Exempel har &r de anstalldas kunskap, deras attityd till kunden,
vantetid innan mat serveras samt formagan till att gottgéra kunden ifall problem vid bokning

eller bestallning uppstar.

Gronroos menar att genom att lagga lika stor tyngd vid bade teknisk och funktionell kvalité
bildas basta resultat for kunden vilket leder till lojala kunder och darmed hégre omséttning.
(Grénroos, 2008, ss. 81-84)
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4. Funktionsplaner, ekonomiska berakningar och risker

och mojligheter

4.1. Funktionsplaner

Funktionsplanerna omfattar konkreta planer for foretagets personal och marknadsforing.
Funktionsplanerna ska f6lja den évergripande strategi som foretaget har valt att folja.

4.1.1. Produkt- och tjanste-erbjudandet
Den utvidgade produkten, se figur nr. 3 pa nasta sida, beskriver de olika dimensioner i till
exempel restaurangprodukten som foretaget borde utveckla utifran affarsidén och
konkurrensstrategin. Kérnprodukten utvecklas till att matcha med kundens kéarnbehov till
exempel sd att maten och dryckerna ar val anpassade till de valda malgruppernas

matpreferenser nar de &r hungriga och torstiga.

Stodprodukter &r produkter som foretaget utvecklar for att gora karnprodukten mer
konkurrenskraftig. | restaurang-sammanhang kan det handla om att kunderna erbjuds

tidningar, musik, spel, internetuppkoppling, leksaker for barn, TV och sa vidare.

Underlattande produkter &r det produktelement som behdvs for att kunderna 6ver huvudtaget
ska kunna komma at karn- och stodprodukterna. | restauranger kan det till exempel handla
om en garderob dar kunderna vintertid kan lamna sina ytterjackor, dérrvakter som reglerar

intaget av kunder och sa vidare.

Den utvidgade produktdimensionen omfattar element sdsom restaurangmiljon inom- och
utomhus, hur enkelt och smidigt det ar for kunden att vara delaktig i
tjansteleveransprocessen, medverkan med andra kunder samt tillgangligheten. Alla dessa
olika dimensioner i den totala restaurangprocessen maste Gverses och planeras sa att de
matchar med malgruppernas behov och 6nskemal och ger foretaget den 6nskade
konkurrenspositionen. (Kotler, Bowen, & Makens, 2014, ss. 252-254)
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Figur 3. Den utvidgade produkten (Kotler & Bowen & Makens 2014, s. 252)

Mat och dryckesforséaljning
For matforsaljningen i restaurangen ska det planeras vad som ska finnas pa menyn, hur maten
ska presenteras till kunden, dess kvalitetgrad, produktionsmetoder som kommer anvandas

samt vilka influenser som kommer paverka vilken typ av mat som kommer serveras.

For dryckesforsaljningen planeras vilka produkter som ska finnas i sortimentet, deras
kvalitetgrad, pa vilken niva drinkblandande kommer vara samt pa vilket vis dryckerna

kommer presenteras till kunden. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, ss. 68-71)
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Kundservicekoncept

Om restaurangens kundservicekoncept planeras pa vilken niva restaurangens service kommer
vara. Har bestdms om servicetypen for restaurangen kommer innefatta sjalvbetjaning eller
bordsservering och pa vilken niva den sistnamnda i sadana fall kommer vara. Personalens
deltagande under serveringen faststélls och en plan av hur denna kommer se ut tas fram. En
restaurang kan skilja ut sig fran sina konkurrenter genom att specialisera sig pa en viss slags
service som uppskattas hos kunderna. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, ss. 70-71)

Produktutveckling

Detta ar en plan pa hur foretaget ska utveckla och forbattra sitt erbjudande. Planen innefattar
alla delar om produkter och tjanster. Underlag till utveckling fas via feedback fran kunder
och personal, kundenkéter och foretagets marknadsundersokningar. (Ahonen, Koskinen, &
Romero, 2009, ss. 68-72)

Foretagets lokaliteter

Har planeras hur restaurangen kommer se ut i fraga om disposition, kapacitet och utseende.
For att skapa en helhet for besckare ar det viktigt att de val som gors angaende restaurangens
inredning, méblemang, musik och ljussattning komplementerar varandra. Forutom att se bra
ut ska &ven inredningen vara funktionell for att underlatta det dagliga flodet i restaurangen
och underlatta for personalen da de ska utfora sina sysslor. Vid val av material for
moblemang, men dven for vaggar och golv, ar det viktigt att dessa ar slitstarka och hallbara

da de behover tala en hog belastning utan att ta skada och behtva bytas ut.

Med det underlag som tagits fram av brandmyndigheten om hur manga individer som
samtidigt far befinna sig i lokalen skapas den disposition av bord och sittplatser som gor att

restaurangen kan maximera sin kapacitet for besokare vid ett givet tillfalle. (Hellstrém, 2016)
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4.1.2. Marknadskommunikation
Har beskrivs hur foretaget ska ga till vaga for att skapa ett gynnsamt samspel till marknaden.
Marknadskommunikationen omfattar PR-verksamhet, reklam, forsaljningsbeframjande
atgarder och sjalva forsaljningen. For de tre forsta atgarderna ska det finnas en beskrivning
for vem som ansvarar for dessa, vilka som ér de tankta malgrupperna, hur man ska ga

tillvaga, tidsramen for nar det ska utforas samt dess budget.

Reklam

For att 6ka medvetenheten om foretaget anvands reklam for att sprida information. Beroende
pa malgruppen ska lonsamma valjas media for detta. Vanliga kanaler att gora detta genom ar
via tidningar, tv, radio, internet och utomhusreklam. Alla dessa kanaler har fordelar och
nackdelar som paverkar vilka media som lampar sig bast for foretaget att anvanda sig av.

Vanligtvis anvander foretag sig inte enbart utav ett utav némnda medier i sin
marknadsforingskampanj utan valjer istallet ut de som beréknas vara vasentliga for foretaget i
dagslaget. Pa sa vis finns majlighet att na ut till en acceptabelt stor publik som faller inom
ramarna for den budget som satts fér marknadsféringen genom reklam. (Kotler, Armstrong,
& Parment, Principles of Marketing, 2011, ss. 394-396)

PR-verksamhet

PR-verksamhet har flera likheter med reklam. Skillnaden har ar att foretaget inte betalar for
en annonsplats utan har en anstalld vars uppgift ar att utveckla och sprida ut information som
anses intressant om verksamheten till en oberoende tredje parter sasom journalister eller
bloggare som sedan skriver om foretaget. Dessa ar inte anstallda av foretaget vilket betyder

att bilden av foretaget maste formedlas pa ett gynnsamt vis.

For att skapa en bra bild om sig sjalva maste foretaget skapa goda relationer till kunder,
investerare och media. Detta gors av anstéllda vars uppgift ar att uppratthalla goda relationer
till alla berdrda parter samt att formedla positiv information om foretaget till dessa. Den
tredje parten innefattar dven alla de méanniskor dér ett intresse for foretaget skapats, endera
via besok eller reklam, och da dessa sedan sprider vidare deras asikter. Denna form av
kostnadsfria marknadsforing bendmns i vardagligt tal som ’buzz marketing”. (Kotler,
Armstrong, & Parment, Principles of Marketing, 2011, ss. 396-398)
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Sales Promotion

Forsdljningsbefraimjande atgérder, dven kallat ”sales promotion” dr sadana som ska 6ka den
totala forsaljningen for foretaget. Deras funktion ar att 6ka kundernas intresse och vetskap om
vad foretaget har att erbjuda. Exempel pa sadana funktioner ar att dela ut kuponger for att
locka kunder eller genom att delta i méssor och visningar dar foretaget visar vad det har att
erbjuda och erbjuds smakprov. (Morrison, 2002, s. 431)

Personlig forsaljning

Personlig forséljning delas in i tva dimensioner. Den forsta ar nar foretaget tar kontakt med
intressenter utanfor det egna foretaget for att locka till sig kunder. Detta kan ske endera pa
plats hos intressenten eller genom telefonsamtal. Exempel har &r ndr en representant for en
restaurang ringer upp resebyraer och marknadsfor verksamheten for dem vilka sedan kan
rekommendera deras egna kunder till att bestka restaurangen. Med bakgrundsinformation om

mottagaren kan representanten presentera verksamheten pa det vis som ger mest slagskraft.

Den andra dimensionen &r den personliga forsaljningen pa plats i det egna foretaget. Har

handlar det om planering av sjalva kundmétet vilket ska leda till hogre forsaljning.

For att oka forsaljningen krévs att de anstallda skolas i kundkontakten pa forhand. Genom att
analysera de kunder som besdker restaurangen kan en lista skapas dver de aktiviteter som de
anstallda ska folja vilket leder till battre resultat i fraga om merforsaljning och
kundupplevelse. (Morrison, 2002, ss. 459-463)

4.1.3. Personalplanen
Detta ar en plan pa hur organisationen ska vara uppbyggd. Det framkommer hur manga de
anstallda ska vara till antalet, pa vilken niva deras utbildningsniva ska vara och
uppgiftsbeskrivningar konkretiseras. De anstalldas ansvar och befogenheter inom

organisationen samt hierarkin ska bestdmmas.

Personalomkostnaderna faststalls i forhallande till omsattningen. Har finns aven planer dver
de anstalldas arbetspass och dess tidpunkter. Tillgangen till arbetskraft och eventuell

utbildning av personal och kostnaden for denna bestammas. Till sist faststélls foretagets
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motivations- och beldningssystem for de anstallda. (Ahonen, Koskinen, & Romero, 2009, ss.
92-96)

Vid anstallande av personal galler det att pa forhand ta fram konkreta egenskaper och
fardigheter som 6nskas av den framtida personalen. Detta underlag hjéalper sedan vid
anstallningsintervjuer for att i slutandan fa en personalstyrka som klarar av sina
arbetsuppgifter men ocksa arbetar bra tillsammans och passar in i helhetsintrycket om
foretaget i fraga om dess visioner och grundlaggande varderingar. Forutom via platsannonser
ar ett bra satt att hitta personal att hora sig for med personer som arbetar i branschen sasom
kollegor eller redan anstalld personal om de vet av nagon individ som de tror skulle lampa sig
i foretaget och &r tillganglig. (Kullstedt & Melin, 2003, ss. 281-283)

Hygienkompetens och alkoholpass

Alla anstéllda som hanterar oférpackade, latt forskambara livsmedel &r enligt
livsmedelshygienforordningen och livsmedelslagen i Finland tvungna att kunna uppvisa
kompetensintyg i hygien. Till detta fungerar ett hygienpass som godkants av
Livsmedelsverket, alternativt ett godkant betyg efter utbildning inom amnet. Hygienpasset
innefattar kunskap i mikrobiologi, matforgiftningar, hygieniska arbetsmetoder, personlig

hygien, renhallning, egenkontroll och lagstiftning.

Denna pavisande av kunskap ska genomftras sa att det senast tre manader efter anstallning
dar hygienpass kravs ska kunna uppvisas. Det hor till arbetsgivarens ansvar att alla berérda
anstallda innehar detta intyg och kopia pa varje anstallds intyg ska finnas tillhands i lokalen

dar hantering av livsmedlen sker. (Livsmedelssakerhetsverket Evira, 2012)

For alla andstallda till vilkas uppgifter hor att handskas med och sélja alkohol kravs att dessa
kan uppvisa tillrackliga kunskaper for att fa utfora arbetet. Med detta menas en avklarad och
godkand tentamen i den finska alkohollagstiftningen, i folkmun kallat alkopass. (Valvira,
2015)
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Kollektivavtal

| fraga om anskaffning av anstallda maste krégaren folja de utsatta lagar som framkommer i
kollektivavtalet for branschen vilka reglerar deras arbetsférhallande. Dessa lagar ar till for att
faststélla och sakra de réttigheter och skyldigheter som innefattar arbetstagare saval som
arbetsgivare. FOr den privata servicebranschen i Finland &r detta avtal utarbetat av
servicefacket PAM (Palveluajoen ammattiliitto). Har faststalls minimivillkor for de anstallda
sasom Iéner, arbetstider och ersattningar. Har finns dven instruktioner for tillvagagang ifall
problem, som har att géra med arbetsforhallanden, uppstar pa arbetsplatsen. (Palveluajoen
ammattiliitto, 2015)

Forsakringar

Den som driver ett foretag ar skyldig att teckna en pensionsforsakring, en sa kallad FOPL-
forsakring. Denna forsakring ar till for en person som driver ett foretag dar denna inte har
nagon chef dver sig utan dar dennas inkomst kommer fran det egna foretagets vinst.
Pensionen réaknas ut av en uppskattning av vad en yrkeskunnig person skulle fa for
motsvarande insats for det arbete foretagaren utfér. Denna forsékran innefattar dven
ansvariga bolagsman i foretaget. Forsakringen ska tecknas senast sex manader efter att

verksamheten startat. (KTM ty6voima- ja elinkeinokeskus, 2007, ss. 127-128)

For anstéllda ska arbetsgivaren teckna en pensionsforsékring, en sa kallad ArPL. Undantaget
till detta &r ifall arbetsgivaren inte konstant har fast anstéllda i foretaget och dessas
individuella loner pa tva kvartal inte dverstiger ett gransbelopp. Da behdver arbetsgivaren
betala pensionsavgifterna for dessa till ett valfritt pensionsbolag. (KTM tyévoima- ja
elinkeinokeskus, 2007, ss. 107-110)

Foretagaren maste ocksa teckna en grupplivforsakring och en olycksfallsforsakring for att
sakra arbetstagarnas trygghet under arbetstid. Férutom ovannamnda forsékringar maste en
foretagare dven betala en arbetsldshetsforsakringsavgift for sig sjalv och de anstallda samt en
socialskyddsavgift. (KTM tyévoima- ja elinkeinokeskus, 2007, ss. 110-111)
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4.2. Ekonomiska beréakningar

Den ekonomiska planeringen och dess berdkningar handlar om interna och externa kalkyler,
budgeter och redovisning.

4.2.1. Kapitalbehov och finansieringsplan
Kapitalbehovet ar den penningsumma som behdvs for att starta ett nytt foretag och driva detta
tills det borjar generera vinst men aven det kapital som efter detta behdver finnas i foretaget
for dess fortgang. Finansieringsplanen beskriver hur det behovda kapitalet for att starta en
verksamhet ska anskaffas. Grundarens, alternativt grundarnas, andel av det egna kapitalet bor
vara minst 20 procent. Detta for att skapa fortroende hos investerare och for att banken ska
bevilja lan till starten.

For att ta ett banklan vid starten av nytt foretag kraver banken alltid en betryggande sékerhet
for detta. Ett foretags sakerhetsvarde varierar beroende pa lage, storlek, marknadstendenser

och varldskonjunktur.

Ett foretagarlan kan sokas om foretaget drivs genom dppet- kommandit- eller aktiebolag.
Detta lan ar till for uppstart av ett nytt foretag, vid anskaffning av aktier eller

bolagsmannainsats.

Ett nystartat foretag forbattrar sina majligheter till att fa l1an av dessa genom att ansoka om en
smaforetagsborgen. Denna gor det mojligt att genom riskfordelning stélla sakerhet for mindre
krediter i ett flertal av de stora bankerna i Finland sasom Nordea Bank, Sampo Bank och
Aktia Sparbank. (KTM tyévoima- ja elinkeinokeskus, 2007, ss. 157-158 + 175-177)
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4.2.2. Intakts- och kostnads-analys
Hér réknas de planerade intékterna och utgifterna for foretaget ut for en viss period. Alla
utgifter som kommer uppsta, det vill siga att inkdp, l6ner, hyror, rakningar, marknadsféring
och 6vriga investeringar, stalls emot de planerade inkomsterna till foljd av till exempel
forséljning. Denna analys ger da svar pa om foretagets intakter ar storre an dess utgifter, det
vill s&ga hur stor den planerade lonsamheten kommer bli. (Skarvad & Olsson, 2015, ss. 216-
219)

4.2.3. Resultat- och likviditetsbudget
Likviditetsbudgeten visar foretagets nuvarande ekonomiska position. Med hjalp av denna fas
en Overblick i hur pengarna i foretaget ror sig vilket &r anvandbart vid planering infor

framtida kostnader och investeringar.

| resultatbudgeten beréknas det planerade resultatet under en viss tid. Tidsramen for detta ar
vanligen ett kalenderar. Foretagets tankta intakter i form av forséljning och rantor raknas ut.
Fran detta subtraheras sedan verksamhetens utgifter vilket ger det planerade resultatet.
(Ekberg, 2008, ss. 94-96)

4.2.4. Prissattnings-analys
Har raknas ut vilken prisniva verksamheten kommer kunna ligga pa. For att uppna en
passande prisniva anvéands informationen fran marknadsanalysen och den egna
verksamhetens strategityp for att pa sa vis skapa en prisniva som éar tillréackligt 16nsam utan

att stéta bort kunder fran ens malgrupp. (Nilsson, 2002, ss. 49-62)

4.2.5. Analys av vinst och ekonomisk genomférbarhet
Denna analys tar reda pa om det lonar sig att starta verksamheten. Har jamfors prognoserna
over inkomst och uttackter med kapitalbehovet vilket sedan da visar i vilken takt dgare och
investerare i foretaget kommer borja fa avkastning for de pengar som investerats
viduppstarten av verksamheten inom en viss tidsram. Visar analysen en tillréackligt bra

avkastning anses verksamheten vara genomforbar. (Skarvad & Olsson, 2015, ss. 132-134)
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4.2.6. Bokforing
En restaurangforetagare maste dven kunna forsta sig pa bokforings- och bokslutsrapporter.
Detta ar viktigt for att forsta det egna foretagets ekonomiska situation och fatta ratt beslut.
Bokforingen visar hur det har gatt i verkligheten och det ar viktigt att reagera pa avvikelser
till foretagets olika budgeter.

Varje foretag maste ha bokforing som fungerar lagenligt. Detta & en sammanstéllning éver
en verksamhets ekonomi dar varje affarstransaktion ska antecknas for att pa sa vis kunna
bevisa att foretagets verksamhet féljer gallande lagar i fraga om ekonomi sasom for
beskattning. De ansvariga bolagsménnen i personbolag och VVD/styrelse i aktiebolag &r
ansvariga for att bokforingen skots enligt bokforings- och naringsskattelagens bestdmmelser.
(Nilsson, 2002, ss. 78-82)
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4.3. Risker och mojligheter

| en riskanalys 6ver en affarsplan sammanstalls alla de risker som foretaget kan komma att
sta infor | framtiden. Risker pekas i forsta hand ut utgaende fran utford SWOT-analys,
marknadsanalyser samt fran verkstallande av funktionsplanerna och de ekonomiska
berdkningarna som anses ha potential att utgéra besvér vid utforandet av verksamheten.
Utifran samma beslutsunderlag tas ocksa majligheter for foretaget fram som det kan dra nytta
av. Efter detta tas en plan fram dar det framkommer tillvagagangssatt for att undvika, eller
atminstone minska, namnda risker samt for att dra nytta av mojligheter. (Ahonen, Koskinen,
& Romero, 2009, s. 118)
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5. Unders6kning och analys

5.1. Webbenkéaten

En internatlank som ledde till undersékningen, samt en text som forklarar undersékningens
syfte, skickades per e-post till ssmmanlagt 38 foretagare som driver restaurangverksamhet pa
Aland. Utav dessa driver 22 foretagare sin verksamhet &ret runt medan de ovriga har
sdsongsoppet.

De hade tre veckor pa sig att svara pa enkaten och en paminnelse om deltagande skickades
efter tva veckor. 23 personer valde att delta i undersokningen vilket gav en svarsprocent pa
61 %.

Webbenkaten bestod utav totalt 38 fragor dar de tre forsta fragorna tog reda pa
bakgrundsinformation om respondenten. 32 av fragorna, vilka var uppdelade i sex kategorier
beroende pa verksamhetsomrade inom affarsplanering, hade som svarsalternativ en
intervallskala mellan ett och sex dar respondenten fick ta stallning till hur komplicerat han
eller hon upplever olika delomraden inom att starta och driva restaurangverksamhet och tre

fragor var 6ppna fragor dar respondenten fritt med egna ord fick svara pa det som fragades.

For de fragor som hade intervallskala fick respondenten valja pa en skala pa ett till sex dar
denna tog stallning till hur komplicerat en viss process upplevdes vid dess utférande.
Respondenten lade en etta ifall denna upplevde det som fragades som valdigt enkelt och en

sexa ifall det upplevdes som valdigt komplicerat.

Innan enkéten skickades ut till respondenterna testades denna med dess fragor pa oberoende
parter for att sakerstalla att formuleringen pa fragorna var klara och tydliga. Detta sa att
respondenterna som sedan deltog i undersokningen inte skulle kunna missférsta nagon utav

fragorna.
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5.2. Analys

De tre forsta fragorna i enkaten tog reda pa bakgrundsinformation om respondenterna. Har
framkom att en majoritet pa 57 % drivit restaurangverksamhet mellan fem och tio ar.
Andelen for de som drivit restaurangverksamhet mer an tio ar och de som gjort detta mindre
an fem ar var 30 %, respektive 13 %.

48 % utav respondenterna i undersokningen hade en branschutbildning pa yrkesskoleniva
medan andelen for de med branschutbildning pa hogskoleniva och de med annan utbildning
var 26 % vardera.

| fraga om arbetserfarenhet inom branschen innan start av den egna restaurangverksamheten

hade 35 % arbetat mindre dn fem ar, 26 % mellan fem och tio ar, 30 % mer &n tio ar och 9 %
hade ingen tidigare arbetserfarenhet inom branschen. Utav de tva respondenter som inte hade
nagon arbetserfarenhet inom branschen innan den egna verksamheten hade en utav dessa

tidigare drivit eget foretag i en annan bransch.

For att utifran all den information som insamlats i enkatundersokningen fa fram vilka
delomraden inom restaurangverksamhet som upplevs lattare, alternativt svarare, an andra
raknades forst medelvardet ut for alla svar i fragorna 4-8 och fraga 10 ut vilket blev ett

poangvarde pa 3,05.

Utifran detta togs sedan de delomraden ut som skiljde sig minst en halv podngenhet fran
medelvardet for alla svar avrundat till 1 decimal vilka blev de delomraden som upplevdes
mer alternativt mindre komplicerade for respondenterna. Orsaken till att skiljevardet endast
blev en halv poangenhet var pa grund av respondenternas homogena medelvérdessvar pa de
fragor som hade intervallskala. P& grund av att 70 % av respondenterna angett att de anlitat
extern bokforare ar vardet for bokforing i intervallfragorna inte medraknat i medelvardet for

analysen.
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Respondenterna ansag det vara enklare gentemot évriga delomraden med mer &n en

poangenhets skillnad:

Att valja bolagsform vid starten for foretaget.

Respondenterna ansag det vara enklare gentemot évriga delomraden med en halv
poangenhets skillnad:

Att forma foretagets affarsidé
Att forsta det egna foretagets styrkor, svagheter, mojligheter och hot
Att identifiera konkurrenter och ta reda pa information om dessa

Respondenterna ansag det vara svarare gentemot 6vriga delomraden med en halv

poangenhets skillnad:

Att uppskatta de resurser som behdvdes vid starten av foretaget
Att ha kontakt med myndigheter och ha koll pa de krav som kravdes for att fa starta foretaget

Att skapa en personalplan.

Respondenterna ansag det vara svarast gentemot 6vriga delomraden med en poangenhets
skillnad:

Att hitta och anstélla lamplig personal for foretaget
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For att analysera arbetets bisyfte, det vill sdga nar respondenter med branschutbildning pa
yrkesskoleniva skulle jamforas med de pa hogskoleniva, delades forst dessa tva grupper upp
sa att deras svar gick att jamforas. Detta gav da elva respondenter med yrkesutbildning och

sex med hogskoleutbildning.

Utav de med yrkesutbildning angav fem respondenter att de drivit restaurangverksamhet
mellan fem och tio ar, fem att de gjort detta i mer &n tio ar och en i mindre an 5 ar.
Motsvarande for respondenter med hogskoleutbildning var fyra stycken som drivit
restaurangverksamhet mellan fem och tio ar och tva som gjort detta mer &n tio ar. Den
respondent som drivit restaurang mindre an fem ar raknades inte med i denna del av analysen
da bisyftet for undersokningen var att da denna drivit sin verksamhet sa pass kort tid sa &r
denna fortfarande ovan med allt som ingar i verksamheten och ger da missvisande svar pa hur
denna upplever svarighetsgraden i verksamhetens fortsatta drift efter uppstarten.

6
5 .
4 .
m Drivit restaurangverksamhet
31 5-10 &
m Drivit restaurangverksamhet
2 over 10 ar
1 .
0 |
Branschutbildning pa Branschutbildning pa
yrkesskoleniva hogskoleniva

Figur 4. Hur l&nge respondenterna har drivit restaurangverksamhet
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For att fa fram om det fanns nagon process inom de processer som fragades om i
intervallfragorna som ena gruppen uppfattar som mer komplicerade gentemot den andra
gruppen jamfordes dessa dar variationer pa atminstone en halv poangenhet tydde pa att
tillracklig variation skulle finnas. VVardena for bokforing jamfordes inte till f6ljd av forklaring
under foregaende rubrik. De bada grupperna var valdigt homogena med vissa undantag.

Respondenter med hdgskoleutbildning fann det lattare an de med yrkesutbildning med en

halv podngenhets skillnad:

Att uppskatta de resurser som behdvdes for att starta foretaget
Planera hur lokalen ska se ut i design och utformning
Att peka ut patagliga risker for foretaget och motverka dessa

Respondenter med hdgskoleutbildning fann det lattare an de med yrkesutbildning med en

poangenhets skillnad:

Att ha kontakt med myndigheter och ha koll pa de krav som kravs for att starta foretag
Att fa anskaffat de tillstdnd som behdvs for verksamheten

Sammanstélla budgeter for foretagets ekonomi

Respondenter med yrkesutbildning fann det lattare &n de med hdgskoleutbildning med en

halv poéngenhets skillnad:

Att dela upp marknaden och valja vilka kunder som skall inriktas pa
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5.3. Validitet

Validiteten for en undersokning handlar om dess giltighet, det vill sdga om de matinstrument
som anvands vid undersokningen verkligen mater det som amnas ta reda pa. For att fa en hog
validitet i en enkatundersokning &r det viktigt att fragorna ar vasentliga utgaende fran den
teori de bygger pa. Fragorna maste aven vara formulerade pa ett sadant vis att respondenten
inte ska kunna misstolka vad som fragas efter. (Eliasson, 2013, ss. 16-17)

Enkatens fragor var omfattande och val formulerade och de hade testats pa oberoende parter
innan enkéten skickades ut till respondenterna. Dessa hade alla kommit i kontakt med de
processer for restaurangverksamhet jag tog upp, sa inget som togs upp i enkéaten var for dem
frammande. Till foljd av detta anser jag validiteten i min undersdkning vara hog.

5.4. Reliabilitet

Reliabiliteten for en undersokning handlar om dess tillforlitlighet, det vill sdga om
undersokningen ger samma resultat om den upprepas under likartade forhallanden. For att fa
en hog reliabilitet for en enkétundersokning &r det viktigt att ett representativt urval av

individer som &r vasentliga for undersékningen deltar i denna. (Eliasson, 2013, ss. 14-16)

Jag anser reliabiliteten for min undersdkning i dagslaget ar relativt hog till foljd av att jag
anser att jag har gett de flesta personer som jag fann relevanta fér undersékningen mojlighet

att delta och att svarsprocenten i undersékningen blev 61 %.

Om man ser till framtiden kommer reliabiliteten for min undersékning dock sjunka till foljd
av nya aktdrer som driver restaurangverksamhet p& Aland. Detta d den deviation vid svaren
som framkom i undersokningen pa vissa fragor var aningen hog till foljd av deras olika

bakgrund i fraga om utbildning och tidigare erfarenhet.
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6. Slutsatser fran resultaten

Syftet med detta arbete var att ta reda pa om det utgaende ifran teori om affarsplanering finns
specifika omraden inom verksamheten av att starta och driva restaurangverksamhet i
landskapet Aland som upplevs mer problematiska 4n andra eller om alla omraden upplevs
likartade vid genomftrandet. Bisyftet med arbetet var att ta reda pa ar hur krégarnas
utbildningsniva inom branschen paverkar problembilden Gver att starta och driva
restaurangverksamhet har efter flera ars drift.

Resultaten fér min undersokning visar de processer vilka de aktorer som driver
restaurangverksamhet pa Aland i dagslaget upplever vara svérare vid start och utforande,
gentemot Gvriga delomraden utifran affarsplanering. Dessa &r att uppskatta de resurser som
behdvdes vid starten och att ha kontakt med myndigheter och ha koll pa de krav som kravs
for att fa starta foretaget samt att skapa en personalplan. Mest komplicerat ansag de det vara
att hitta och anstalla lamplig personal for féretaget.

Respondenterna upplever det vara enklare gentemot 6vriga delomraden att forma foretagets
affarsidé och att forsta det egna foretagets styrkor, svagheter, mojligheter och hot. Att
formandet av affarsidén upplevs enkelt ar inte forvanande da foretag sallan startas utan en idé
om vad det ska halla pa med for att inbringa inkomst. Det faktum att respondenterna upplever
forstaelsen 6ver det egna foretagets styrkor, svagheter, mojligheter och hot enkelartad tyder
pa att de respondenter som deltagit i undersékningen har en god insyn i det egna foretaget pa

dessa punkter.

Att valja bolagsform upplevdes som enklast gentemot dvriga delomraden i undersokningen ar
att detta inte dr ett stort beslut for foretagarna att ta utan det ar mer deras omsténdigheter
angaende dgarantal och deras enkillda niva av deltagande som avgor. Denna fraga var dock
viktig att ta med i undersdkningen da den hjélpte respondenterna att skapa sig ett utgangslage

for att kunna ta stéllning till de 6vriga fragestallningarna.

Orsaken till att respondenterna ansag det mest komplicerat att hitta och anstalla lamplig
personal &r, utgdende fran de svar som angetts i frdga elva och tolv, pa grund av att
kundflodet till landskapet Aland &r sésongsbetonat. De restauranger som har éppet endast
under hogsasong maste ofta byta ut en stor andel utav deras personalstyrka varje ar till foljd

av detta. Ocksa de restauranger som har oppet aret runt paverkas da fler anstallda behovs
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under hdgsasong da kunderna ar fler och restaurangernas 6ppettider kan vara langre per dag

an vad de ar under det 6vriga aret.

Till foljd av att efterfragan pa personal okar sa kraftigt under hogsasongen leder detta da till
brist pa kompetent personal vilket kan forklara respondenternas upplevda komplikationer i
fraga om personalanskaffning.

Bisyftet med arbetet var att ta reda pa ar hur krogarnas utbildningsniva inom branschen
paverkar problembilden 6ver att starta och driva restaurangverksamhet i landskapet Aland.
Har framkom att personer som gatt branschutbildning pa hogskoleniva fann det lattare
gentemot de med branschutbildning pa yrkesskoleniva att uppskatta de resurser som
behdvdes for att starta foretaget, planera hur lokalen ska se ut i design och utformning samt
att peka ut patagliga risker for foretaget och motverka dessa. De med yrkesutbildning pa sin
sida visade sig ha lattare an de med hogskoleutbildning att dela upp marknaden och vélja

vilka kunder som skall inriktas pa.

Utifran dessa slutsatser kan man se att de med branschutbildning pa hdgskoleniva finner det
lattare vid uppstarten av en restaurangverksamhet an de med yrkesutbildning da det var under
denna kategori som det var storst skillnad. Daremot om man ser till resten av undersdkningen
blir skillnaderna mellan de tva grupperna i slutandan inte lika patagliga till foljd av likartade

medelvérden pa deras svar.

Det som framkommit for bisyftet ska framst ses som en trend och inte som ett definitivt svar
da respondenterna dar har jamforts endast utifran deras utbildningsniva. | beaktande har har
inte tagits andra faktorer an deras utbildningsniva vid jamforelsen. Ovriga faktorer som
paverkar &r deras Gvriga erfarenheter i fraga om till exempel arbetserfarenhet och

fortbildningskurser utanfor och efter utbildningen.

Med dessa resultat anser jag att min undersokning har uppnatt syftet med mitt arbete. F6r min
primara fragestéllning har jag fatt svar pa vad som upplevs enkelt och komplicerat med att
starta och driva restaurangverksamhet i landskapet Aland och i den sekundéra
fragestéllningen kan jag pavisa trender i hur den branschrelaterade utbildningsnivan paverkar

krdgarnas problembild.
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7. Slutord och forslag pa vidare forskning

De svar jag fatt utifran undersokningen stammer till stor del in med de forutfattade meningar
jag hade vid starten av undersokningen. Dock hade jag férvéntat mig att respondenterna
skulle uppleva de ekonomiska delarna av verksamheten svarare &n vad resultatet pavisade.
Jag blev aven forvanad 6ver hur homogena svar som framkom i undersékningen da jag
trodde det skulle bli storre variation angaende hur komplicerat respondenterna ansag
delomradena for restaurangverksamhet vara.

Som forslag pa vidare forskning inom amnet foreslar jag en kvalitativ undersokning, till
exempel genom intervjuer, dver hur utbildningsnivan inom branschen paverkar

problembilden 6ver att driva restaurang-verksamhet.
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Bilaga 1/1 (4)
Upplevda svarigheter med att driva restaurang

Tack for att ni valt att delta i min undersékning.

Jag heter Leif Bjorklund och jag studerar Hospitality Management pd Hégskolan p& Aland.
Den hér enkdten &r en del av mitt examensarbete som handlar om att ta reda pé ifall vissa verksamhetsomrdden inom att driva en
restaurang upplevs som svarare &n andra fér krogaren.

Alla som svarar p& den har enkéten gér detta anonymt, det vill séga ingen kommer f& veta vem som svarat pa frdgorna och varken ert
namn eller namnet pd det féretag ni driver kommer tas upp.

|§

[0 Branschutbildning pd hégskoleniva

Arbetserfarenhet innan ni borjade driva egen restaurang

[J Mellan 5 och 10 &rs arbetserfarenhet inom branschen

[J Ingen tidigare arbetserfarenhet inom branschen

Hur lénge har ni drivit egen restaurang

[0 Mellan 5 och 10 &r

Hur komplicerat ansag ni i utgangsliget for verksamheten det var att;

1 betyder valdigt enkelt och 6 valdigt svart

Vilja bolagsform (@] ()] (&) (@]

F& anskaffat de tillstdnd som
behévs for verksamheten o 9 o (®)
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Hur komplicerat anser ni det ar att ta grundliggande beslut om féretaget ar i friga om att;

1 betyder valdigt enkelt och 6 valdigt svart
1 2 3 4 5 6

Forma foretagets
affarsidé o O o

Uppfylla dessa mal O O © O (@) (@)

Hur komplicerat anser ni bedomningen utav verksamhetsmiljon och marknaden éar ifrdga om att;

1 betyder valdigt enkelt och 6 valdigt svart

1 ) 3 4

Forstd det egna foretagets
styrkor, svagheter, - ©)} ) (o] O
madjligheter och hot?

Identifiera konkurrenter? @) (] O (e}

Dela upp marknaden i olika

grupper och vélja vilka

kunder som man skall rikta o o o ®)
sig till?
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Hur komplicerat anser ni det vara att skapa funktionsplaner fér restaurangen ifriga om att;

1 betyder valdigt enkelt och 6 valdigt svart

[
N
w
>

Planera hur den service som
finns i restaurangen ska se
ut

(@)
o
©)
(&)

Planera hur lokalen ska se ut o o
i design och utformning

Skapa en personalplan
(Antal, utbildningsniva och O (6] o] (@)
erfarenhet m.m.)

Hur komplicerat anser ni den ekonomiska delen av att driva restaurangverksamhet ar ifriga om att;

1 betyder véldigt enkelt och 6 valdigt svart

Skapa en finansieringsplan (@) (@] (@] E (@]

Rékna ut pd vilken prisniva
féretagets produkter och (@) ©) O (@]
tjianster ska befinna sig

Rékna ut

utvecklingskostnader

(Blivande investeringar, ‘ o (@) (@] o
renoveringar, utbyggnader

m.m.)

Fdlja upp ekonomin i
foretaget O o

Har ni anlitat extern hjilp vid ndgot/nagra av de verksamhetsomraden som nimnts ovan? | s fall vilka? (Exempel:
bokférare, marknadsférare, jurist, bankman m.m.)




Bilaga 1/4 (4)

Hur komplicerat anser ni det vara att handskas med risker som féretaget kan komma att st3 infor i framtiden ifrdga om
att;

1 betyder valdigt enkelt och 6 véldigt svart

Handskas med dessa risker O @] (@] O

Upplevde ni ndgra ovintade svarigheter under den forsta tiden av verksamheten som ni inte beriknat med?

Vilken anser ni vara den storsta utmaningen med att driva restaurang?
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Webbenkatens fragor och resultat

Fraga ett: Hur lange har ni drivit restaurangverksamhet?

Mindre &n 5 &r
Mellan 5 och 10 &r

Mer &n 10 &r

Hur lange respondenterna har drivit restaurangverksamheten.

Fraga tva: Utbildning

Branschuthildning pd yrkesskoleniva
Branschuthildning p& hégskoleniva

Annat

=]
;8]
ES
o
=]
=
=)

12

Respondenternas utbildning.

Fraga tre: Arbetserfarenhet innan ni borjade driva egen restaurangverksamhet

Mindre &n 5 &rs arbetserfarenhet inom branschen
Mellan 5 och 10 &rs arbetserfarenhet inom bransche...
Mer &n 10 &rs arbetserfarenhet inom branschen
Ingen tidigare arbetserfarenhet inom branschen

Drivit eget foretag i annan bransch

Respondenternas arbetserfarenhet inom branschen innan restaurangverksamhet.
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Fraga fyra: Hur komplicerat ansag ni i utgangslaget for verksamheten det var att;

Uppskatta de resurser som behdvs for att starta foretaget?

Vaélja bolagsform?

Att ha kontakt med myndigheter och ha koll pa alla krav som stélls for att fa starta foretaget?

Fa anskaffat de tillstand som behovs for verksamheten?

. Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6 Standard deviation (%)
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
5 % 3 % S % I % ¥ % I % - + b2 3 % 58
Uppskatta de resurser ... - - 5x 21,74 6x 26,09 8x 34,78 3x 13,04 1x 4,35 3,52 1,12 /
Walja bolagsform 10x 47,62 5x 23,81 5x 23,81 - - - - 1x 4,76 1,95 1,24 \
Att ha kontaktar med ... 2x 8,70 7x 30,43 1x 4,35 3x 13,04 7x 30,43 3x 13,04 3,65 1,70 /

Fa anskaffat de tillstan... 2x 8,70 6x 26,00 4x 17,39 9x 39,13 - - 2x 8,70 3,22 1,35

Utgangslaget for verksamheten, alla respondenter.

. Aritmetiska medelvardet (@)
1 2 3 4 5 6

(1) (2) (3) (4) (5) (6)
S % 3 % 3 % ¥ % I % ¥ % - +
Uppskatta de resurser ... - - 2x 20,00 2x 20,00 4x 40,00 2x 20,00 - - 3,601,07

Standard deviation (+)

1 2 3 4 5 6

Att ha kontaktar med ... 1x 10,00 2x 20,00 1x 10,00 1x 10,00 3x 30,00 2x 20,00 3,90 1,79

Vélja bolagsform 5x 55,56 2x 22,22 2x 22,22 - - - - - - 1,67 0,87 \

Fa anskaffat de tillstan... - - 2x 20,00 3x 30,00 4x 40,00 - - 1x 10,00 3,50 1,18

Utgangslaget for verksamheten, respondenter med yrkesutbildning.

I Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)

Standard deviation ()

5 % ¥ % ¥ % 3 % 3 % I % - + 2 3 4 56
Uppskatta de resurser ... - - 2x 33,33 3x 50,00 1x 16,67 - - - - 2,830,775 /
Valja bolagsform 3% 50,00 3x 50,00 - - - - - - - - 1,500,55 \
Att ha kontaktar med ... 1x 16,67 3x 50,00 - - - - 2x 33,33 - - 2,831,772 /
Fa anskaffat de tillstdn... 2x 33,33 2x 33,33 - - 2x 33,33 - - - - 233137

Utgangslaget for verksamheten, respondenter med hégskoleutbildning.
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Fraga fem: Hur komplicerat anser ni det ar att ta grundlaggande beslut om foretaget i fraga

om att;
Forma foretagets affarsidé?

Formulera mal for verksamheten (T.ex. om restaurangens vinst, image, trivsel pa

arbetsplatsen m.m.)?

Valja strategi for verksamheten (T.ex. billigare produkter eller béattre service &n konkurrenter,

specialanpassning till en viss typ av kunder m.m.)?

[ Aritmetiska medelvardet (@)
1 2 3 4 5 6 Standard deviation (=)
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
T % I % 5 % I % FI % ¥ % - +

Forma féretagets affé... 3x 13,04 9x 39,13 9x 39,13 - - 1x 4,35 1x 4,35 2,57 1,16 \
Formulera mal fér ver... 1x 4,35 7x 30,43 9x 39,13 4x 17,39 1x 4,35 1x 4,35 3,00 1,13 /
Vélja strategi for verks... 2x 9,09 6x 27,27 10x 45,45 3x 13,64 - - 1x 4,552,82 1,10

Grundlaggande beslut om verksamheten, alla respondenter.

[ Aritmetiska medelvardet (@)
(1, (:} (:’ (:’ (;, (:) Standard deviation ()
1 2 3 4 5 6
Z%Z%Z%Z%Z%Z%-t

Forma foretagets affa... 1x 10,00 5x 50,00 3x 30,00 - - 1x 10,00 - - 2,501,08
Formulera mal fér ver... 1x 10,00 2x 20,00 4x 40,00 3x 30,00 - - - - 2,900,999
Vilja strategi fér verks... - - 4x 44,44 3x 33,33 2x 22,22 - - - - 2,780,83

Grundléggande beslut om verksamheten, respondenter med yrkesutbildning.

[ Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6 Standard deviation ()
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
o o - ° 1 2 3 4 5 6
T % I % I % ¥ % I % I % o
Forma foretagets affar... 1x 16,67 2x 33,33 3x 5000 - - - - - - 2,33 0,82 \
Formulera mal fér verk... - - 2% 33,33 4x 6667 - - - - - - 267 052 \
Vélja strategi for verksa... - - 1x 16,67 5x 8333 - - - - - - 2,83 041

Grundléggande beslut om verksamheten, respondenter med hdgskoleutbildning.
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Fraga sex: Hur komplicerat anser ni beddmningen utav verksamhetsmiljon och marknaden &r

ifraga om att;
Forsta det egna foretagets styrkor, svagheter, méjligheter och hot?

Uppskatta och forsta de faktorer (ekonomiska, kulturella, politiska, demografiska och
teknologiska) som paverkar foretaget?

Identifiera konkurrenter och ta reda pa information om dessa?
Dela upp marknaden i olika grupper och valja vilka kunder som man skall rikta sig till?
Ta reda pa hur verksamhetens fysiska lage paverkar foretaget?

Uppskatta potentialen for det egna foretaget pa marknaden?

[ Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
S % ¥ % I % ¥ % ¥ % ¥ % - +

Standard deviation (%)

1 2 3 4 5 6

Férsta det egna foreta... 2x 8,70 12x 52,17 6x 26,09 1x 4,35 1x 4,35 1x 4,352,557 1,16 \
Uppskatta och férsta d... - - 10x 43,48 9x 39,13 1x 4,35 2x 8,70 1x 4,352,91 1,12 /
Identifiera konkurrent... 7x 30,43 5x 21,74 9x 39,13 1x 4,35 - - 1x 4,352,335 1,23

Dela upp marknadeni... 3x 13,04 9x 39,13 7x 30,43 2x 8,70 1x 4,35 1x 4,35 2,65 1,23 \
Ta reda pa hur verksa... 2x 9,09 8x 36,36 8x 36,36 2x 9,09 1x 4,55 1x 4,55 2,77 1,19 \

Uppskatta potentialen ... 1x 4,35 7x 30,43 8x 34,78 5x 21,74 1x 4,35 1x 4,35 3,04 1,15

Beddmning utav verksamhetsmiljon och marknaden, alla respondenter.

. Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 a 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
S % ¥ % ¥ % I % I % ¥ %- +

Standard deviation (%)

1 2 3 4 5 6

Férsta det egna foreta... 2x 20,00 4x 40,00 3x 30,00 - - 1x 10,00 - - 2,401,17 \
Uppskatta och férsta d... - - 5x 50,00 3x 30,00 - - 2x 20,00 - - 2,901,20 /
Identifiera konkurrent... 2x 20,00 3x 30,00 5x 50,00 - - - - - - 2,300,82 |
Dela upp marknadeni... 2x 20,00 4x 40,00 3x 30,00 1x 10,00 - - - - 2,300,95 \
Tareda pa hur verksa... 1x 11,11 3x 33,33 3x 33,33 2x 22,22 - - - - 2,67 1,00 \
Uppskatta potentialen ... - - 4x 40,00 3x 30,00 3x 30,00 - - - - 2900,88

Beddmning utav verksamhetsmiljon och marknaden, respondenter med yrkesutbildning.
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1

(1)
I % z
Férsta det egna foreta... - - 4x
Uppskatta och férstd d... - - 2x
Identifiera konkurrente... 3x 50,00 -
Dela upp marknadeni... - - 2x
Ta reda pa hur verksa... - - 3x
Uppskatta potentialen ... - - 2X

2
(2)
%

66,67
33,33
33,33
50,00
33,33

z
2x
ax
2X
3x
3x
3x

3 a
(3) (4)
% 3 %
33,33 -
66,67 -

33,33 1x 16,67
50,00 1x 16,67
50,00 -

50,00 1x 16,67

5 6

(5) (6)

z

% ¥ %- *
- - - 233052
- 2,67 0,52
- 2,17 1,33
- 283075
- 2,50 0,55
- 283075

. Aritmetiska medelvardet (@)

Standard deviation ()

1 2 3 4 5 6

\
[
A
[
\

Beddémning utav verksamhetsmiljén och marknaden, respondenter med hdgskoleutbildning.

Fraga sju: Hur komplicerat anser ni det vara att skapa funktionsplaner for restaurangen ifraga

om att;

Planera hur utbudet for mat och dryck ska se ut?

Planera hur den service som finns i restaurangen ska se ut?

Prissatta produkterna?

Planera hur lokalen ska se ut i design och utformning?

Kommunicera med marknaden (genom t.ex. reklam, internet m.m.)?

Skapa en personalplan (Antal, utbildningsniva och erfarenhet m.m.)?

Hitta och anstalla lamplig personal?
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. Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6 Standard deviation ()
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
1 2 3 4 5 [
5 % ¥ % ¥ % I % ¥ % I % - =+
Planera hur utbudet fé... 3x 13,04 6x 26,09 10x 43,48 3x 13,04 1x 4,35 - - 2,701,02 ]
Planera hur den servic... 5x 21,74 5x 21,74 8x 34,78 4x 17,39 1x 4,35 - - 2,611,16 \
Prissatta produkterna - - 5x 21,74 10x 43,48 7x 30,43 - - 1x 4,35 3,22 0,95 \
Planera hur lokalen sk... 2x 8,70 7x 30,43 4x 17,39 2x 8,70 6x 26,09 2x 8,70 3,39 1,59 /
Kommunicera med m... 2x 8,70 5x 21,74 7x 30,43 8x 34,78 - - 1x 4,35 3,09 1,16 \
Skapa en personalplan... 2x 8,70 1x 4,35 8x 34,78 7x 30,43 3x 13,04 2x 8,70 3,61 1,31 \

Hitta och anstalla lam... 1x 4,35 1x 4,35 3x 13,04 2x 8,70 6x 26,09 10x 43,48 4,78 1,48

Skapande av funktionsplaner, alla respondenter.

. Aritrmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
S % 3 % 3 % 5 % 3 % 3 % - + 1?2 34 50

Standard deviation (%)

Planera hur utbudet f6... 1x 10,00 3x 30,00 5x 50,00 1x 10,00 - - - - 2,600,884 [
Planera hur den servic... 3x 30,00 2x 20,00 3x 30,00 2x 20,00 - - - - 2,40 1,17 ‘\
Prissatta produkterna - - 2x 20,00 5x 50,00 3x 30,00 - - - - 3,100,74 \
Planera hur lokalen sk... - - 1x 10,00 3x 30,00 1x 10,00 4x 40,00 1x 10,00 4,10 1,29 /
Kommunicera med m... 1x 10,00 2x 20,00 3x 30,00 3x 30,00 - - 1x 10,00 3,20 1,40 \
Skapa en personalplan... 1x 10,00 1x 10,00 3x 30,00 3x 30,00 2x 20,00 - - 3,401,26 \
Hitta och anstélla lam... 1x 10,00 - - 1x 10,00 - - 4x 40,00 4x 40,00 4,80 1,62

Skapande av funktionsplaner, respondenter med yrkesutbildning.

[ Aritmetiska medelvardet (@)
1 2 3 a4 5 6

(1) (2) (3) (4) (5) (6)
Z%Z%Z%Z%z%z%-ilzaztse

Standard deviation (%)

Planera hur utbudet f6... - - 3x 50,00 2x 33,33 1x 16,67 - - - - 2,670,82 [
Planera hur den servic... - - 3x 50,00 3x 50,00 - - - - - - 2,500,55 \
Prissatta produkterna - - 2x 33,33 2x 33,33 2x 33,33 - - - - 3,000,89 \
Planera hur lokalen sk... - - 3x 50,00 - - 1x 16,67 2x 33,33 - - 333151 /
Kommunicera med m... - - 2x 33,33 2x 33,33 2x 33,33 - - - - 3,000,89 \
Skapa en personalplan... - - - - 3x 50,00 2x 33,33 - - 1x 16,67 3,83 1,17 \
Hitta och anstélla lam... - - - - 1x 16,67 1x 16,67 1x 16,67 3x 50,00 5,00 1,26

Skapande av funktionsplaner, respondenter med hégskoleutbildning.
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Fraga atta: Hur komplicerat anser ni den ekonomiska delen av att driva restaurangverksamhet

ar ifraga om att;

Rékna ut det kapitalbehov som behovs vid starten samt for fortsattningen for verksamheten?

Skapa en finansieringsplan?

Sammanstélla budgeter for foretagets ekonomi?

Rakna ut pa vilken prisniva foretagets produkter och tjanster ska befinna sig?

Halla koll pa inkomster och uttakter?

Rakna ut utvecklingskostnader (Blivande investeringar, renoveringar, utbyggnader m.m.)?

Réakna ut kostnaden for ekonomisk genomforbarhet for foretaget?

Folja upp ekonomin i foretaget?

Utfora bokforing?

Rékna ut det kapitalbe...
Skapa en finansierings...
Sammanstalla budget...

Rékna ut pa vilken pris...

Halla koll pa inkomster...

Rakna ut utvecklingsk...
Rakna ut kostnaden f6...
Félja upp ekonominif...

Utféra bokforing

Ekonomiska delen av att driva restaurangverksamhet, alla respondenter.
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3
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%
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6x
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4

(4)

5

(5)

6
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4x
2X
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17,39
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8,70
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4,55

1x
1x
1x

1x
2x%
1x
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4,35
4,35
4,35
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8,70
4,35
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3,30 1,22
3,13 1,25
3,30 1,26
3,22 1,13
2,83 1,30
3,13 1,42
3,00 1,31
2,70 1,29

13,64 2,86 1,67

. Aritmetiska medelvardet (@)

Standard deviation (%)

1 2 3 4 5 6
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[ Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)

Standard deviation (+)

z%z%z%z%z%z%.tlzB“s"

Rékna ut det kapitalbe... - - 2x 20,00 6x 60,00 1x 10,00 1x 10,00 - - 3,10 0,88 [

Skapa en finansierings... - - 4x 40,00 3x 30,00 3x 30,00 - - - - 2,900,88 \
Sammanstalla budget... - - 1x 10,00 6x 60,00 1x 10,00 2x 20,00 - - 3,40 0,97 ]

Rakna ut pa vilken pris... - - 4x 40,00 2x 20,00 2x 20,00 2x 20,00 - - 3,20 1,23 /

Hélla koll p& inkomster... 1x 10,00 6x 60,00 1x 10,00 2x 20,00 - - - - 2,400,97 \

Rékna ut utvecklingsk... 1x 10,00 3x 30,00 4x 40,00 2x 20,00 - - - - 2,70 0,95 ]

Rakna ut kostnaden fé... 1x 10,00 4x 40,00 3x 30,00 2x 20,00 - - - - 2,60097 I

Félja upp ekonominif... 1x 10,00 5x 50,00 2x 20,00 2x 20,00 - - - - 2,500,97 /

Utféra bokféring 2x 20,00 6x 60,00 - - 2x 20,00 - - - - 2,201,03

Ekonomiska delen av att driva restaurangverksamhet, respondenter med yrkesutbildning.

[ Aritmetiska medelvardet (@)

1 2 3 4 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
S % 3 % 3 % ¥ % I % I % - + 12 3 4 5 6

Standard deviation (%)

Rékna ut det kapitalbe... - - 3x 50,00 1x 16,67 1x 16,67 lx 16,67 - - 3,00 1,26 I
Skapa en finansierings... - - 3x 50,00 1x 16,67 1x 16,67 1x 16,67 - - 3,00 1,26 /
Sammanstalla budget... - - 4x 66,67 1x 16,67 1x 16,67 - - - - 2,500,84 \
Rékna ut pa vilken pris... - - 2x 33,33 2x 33,33 2x 33,33 - - - - 3,00 0,89 /
Halla koll pa inkomster... 1x 16,67 1x 16,67 2x 33,33 2x 33,33 - - - - 2,83117 \
Rékna ut utvecklingsk... 1x 16,67 1x 16,67 2x 33,33 1x 16,67 1x 16,67 - - 3,001,441 /
Rékna ut kostnaden fé6... 1x 16,67 lx 16,67 3x 50,00 1x 16,67 - - - - 2,67 1,03 ]
Folja upp ekonominif... 2x 33,33 1x 16,67 1x 16,67 2x 33,33 - - - - 2,5501,38 \
Utféra bokforing 1x 16,67 2x 33,33 1x 16,67 1x 16,67 - - 1x 16,67 3,00 1,79

Ekonomiska delen av att driva restaurangverksamhet, respondenter med hdgskoleutbildning.
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Fraga nio: Har ni anlitat extern hjalp vid ndgot/nagra av de verksamhetsomraden som namnts

ovan? | sa fall for vilka?

- Foretagsbyran, redovisning och bokslut

- Bokfdringen

- Vi har extern bokférare

- Bokfdringen

- Bokfdring.

- Ekonomihjalp

- Vi anlitar en extern bokforingsbyra.

- Bokforing

- Bokforing

- Bokforingen

- Anlitar en bokforingsbyra.

- En man pa konsultbasis for att se dver foretagets kostnader.
- Bokforing

- Bokforing externt och duktig bankkontakt
- Bokforing

- Bokforing

- Bokftrare och ekonomikonsult

- Bokforing

- Bokforing
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Fraga tio: Hur komplicerat anser ni analysering av risker for foretaget ar ifrdga om att;

Peka ut patagliga risker for foretaget och motverka dessa (Egendom, apparatur som gar

sonder, personalens sakerhet m.m.)?

Hitta och peka ut affarsrisker som kan paverka foretaget i framtiden (Nya konkurrenter,

forandrad lagstiftning, konjunkturforandringar m.m.)?

Planera for hur man ska handskas med dessa?

1 2 3 a4 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
3 % ¥ % ¥ % ¥ % I % I % - +
Peka ut patagliga riske... - - 0Ox 39,13 11x 47,83 2x 8,70 - - 1x 4,35 2,83 0,94
Hitta och peka ut affar... - - 4x 17,39 9x 39,13 6x 26,09 3x 13,04 1x 4,35 3,48 1,08

Planera for hur mans... 2x 9,09 5x 22,73 9x 40,91 3x 13,64 1x 4,55 2x 9,09 3,09 1,34

Analysering av risker for foretaget, alla respondenter.

1 2 3 q 5 6
(1) (2) 3) (4) (5) (6)
S %3 % ¥ % I % ¥ % ¥ %- +

Peka ut patagliga riske... - - 2x 20,00 7x 70,00 1x 10,00 - - - - 2,90 057
Hitta och peka ut affar... - - - - 7x 70,00 2x 20,00 1x 10,00 - - 3,40 0,70
Planera for hur man sk... - - 2x 20,00 6x 60,00 2x 20,00 - - - - 3,00 0,67

Analysering av risker for foretaget, respondenter med yrkesutbildning.

1 2 3 4 5 6
(1) (2) (3) (4) (5) (6)
S % S % ¥ % Y % I % ¥ %- +

Peka ut patagliga riske... - - 4x 66,67 2x 33,33 - - - - - - 2,33 052
Hitta och peka ut affér... - - 2x 33,33 2x 33,33 1x 16,67 1x 16,67 - - 3,17 1,17
Planera for hur mansk... - - 2x 33,33 3x 50,00 1x 16,67 - - - - 283075

Analysering av risker for foretaget, respondenter med hdgskoleutbildning.

. Aritmetiska medelvardet (&)

Standard deviation (%)

&
/[

[ Aritmetiska medelvardet (@)

Standard deviation (%)

T

. Aritmetiska medelvardet (@)

Standard deviation ()

1 2 3 4 5 6

b\
{
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Fraga elva: Upplevde ni ndgra ovantade svarigheter under den forsta tiden som krégare som

ni inte berdknat med?

- Alltid mycket extra jobb i borjan tills man far saker och ting pa plats och ser hur kundflédet

ar.

- En rad olika svarigheter med arbetsskyddet och sa for saker man inte hade information om
att man maste ha.

- Vi saknade négon att radfréga. Aven nar vi képt restaurangen var det svart att fa ratt mot

forra dgaren som lurade o0ss.

- Mycket folk, svart med uppskattning av antal personal. Svart att hitta personal pa hogre

positioner.

- Det ar mycket svart att fa tag i kompetent personal till en sdsongsrestaurang.
- momsdeklaration, fortullning av importvaror

- StOrre kostnader &n man tror

- Utvecklingstakten, att hinna med utvecklingen bade vad det galler personal, lokaler och

ovrigt. Att véaxa i lagom takt.
- Mycket juridisk information man maste vara insatt i som man inte var

- Intresset for det nya foretaget var stort, men tyvarr sa uteblev ortsborna manga ar som
kunder, nyinflyttade och gaster/turister blev genast trogna kunder. Valdigt manga av

ortsborna reagerade da stallet var stangt fast de aldrig anvanda vara tjanster da det var Gppet.

- Det finns manga dolda overhead kostnader som man inte kunde beakta. Med aren lar man

sig vilka de &r och hur de paverkar likviditeten.
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Fraga tolv: Vilken anser ni vara den stérsta utmaningen med att driva restaurang?

- Inte Overstiga en buffet, ovantade skatter/moms kommer i ganska stora summor.

- Att fa tag i personal.

- Kundunderlaget. Och personalkostnaderna

- Hitta personal som motsvarar bilden av restaurangen

- Hitta personal som har rétt installning OCH kunskapsniva eller intresse for branschen.
- Ekonomin &r svar att fa ihop.

- Det &r svart att fornya sig, det ar latt att stanna upp och ga i samma fotspar... Svart att hitta

pa nya idéer!

- Hitta kompentent personal, speciellt kockar saknas idag. For oss som har endast
sommaroppet ar detta ett stort problem. Manga restauranger 6ppnar ju till sommaren och

behdver personal/kockar.

- Att fa kunder att trivas

- Personalkostnaderna

- Att hitta bra personal.

- Hantering av personal och personalfragor

- Att aret ar sa utjamt vad det galler gaster vilket paverkar likviditeten. Och nar planboken ar

som tunnast skall alla inkdép for sésongen goras.

- Konstant arbete

- Vélja rétt strategi och verksamhetsplan.

- Att halla sig uppdaterad med lagstiftningen och planera ekonomin

- Otroligt arbetsdrygt, svart att forutse nar kunderna dyker upp och du behover personalen.
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- Suomessa yleinen negatiivisuus taloudellisesta tilanteesta ja sitd my6ten ihmisten
rahank&ytté muuttuu varovaiseksi, ravintolakulut ovat niit4 kuluja joista on helppo karsia ja
jos samalla sattuu kausiravintolan sesonkiin heindkuuhun huonot kelit niin &kki& toiminta ei

olekaan endan taloudellisesti kannattavaa.

- De sma marginalerna vid speciellt luncherna. Myndigheternas krav vid alkoholutskankning
ar ocksa arbetsdryga och dyra. Det att restaurangerna ar belastade med kostnader andra
distributionsleder inte har kompenseras pa inget satt. Alkoholforsaljningen i restauranger
kunde befrias frin AMHM avgifter och statens reform att dndra alkoholmomsen i
restauranger till 10 % skulle vara en vég i ratt riktning sa att manniskor konsumerar i mer

Overvakade och sakra utrymmen samtidigt som sysselsattningen frémjas.

- Att behalla de lokala gésternas intresse for restaurangen.
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