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Tybmme kasittelee tapahtumaruoan myynnin tuotteista ja kokonaisuudessaan pro-
sessia, mita yksittaisen tapahtuman myynnin taenitien sisaltaa. Tyéssamme ei kasi-
tella myynnin aloittamiseen tarvittavia lupa-asgivaan valmistukseen seka valineisiin
ja kalustoon liittyvia asioita. Tydssa tuodaan lesyrityksen henkildkunnan mitoitus,
tuotteiden katelaskelma seké kasitellaan valmistisgssin ja ulkoisen mielikuvan tuot-
teistamista. Kasittelemme myo6s pintapuolisestiyikgén vision ja strategian tapahtu-
mamyyntiin liittyen seka strategian jalkauttamisen.

Kvantitatiivisen markkinatutkimuksen toteutimme &igutkimuksena Tampereen am-
mattikorkeakoulun opiskelijoille. Tutkimukseen dsdli 45 henkilda, joista naisia oli
42 ja miehia 3. Kyselylomake lahetettiin 108 oplgake. Kyselyyn vastasi noin 42%
otannasta. Nain saimme suppean, mutta tarpeespmarsga asiakassegmentille sovel-
tuvan otoksen. Kyselyn osallistujat olivat kaynkesatapahtumissa kesan aikana aina-
kin kerran.

Analysoinnin perusteella suunnittelemme tilaajalietevalikoiman ja teemme henkils-
tésuunnitelman seka kustannuslaskelman tapahtukegratvelun jarjestamiselle. Ana-
lyysissé vertailtiin kahta eri ikdsegmenttia: &@I@ vuotta tayttaneitd vastaajia ja yli 30
vuotta tayttaneita vastaajia. Tuloksia analysoitiipos koko vastaajaryhman perusteella
ilman erittelyd. Sukupuolten vélisia eroja ei asaiyu, koska miespuolisia vastaajia ol
vahan.

Tydomme lopputuloksen pohjalta voi yrittdja perustapahtumaruokapalvelu yksikon,
jonka tuotteistus on suunniteltu musiikkifestivalide Tama ohjeistus ja nama laskennat
ovat kuitenkin vasta pohja, jonka varaan on hyw&mgaa kannattavaa toimintaa. Yrit-
taminen on kuitenkin monesta asiasta kiinni ja kuteddmme, on lilkketoiminnan kehit-
taminen jatkumoa, jota tulee seurata seka analgd@dsittain. Uskomme etta tyomme
auttaa yrittajaa alkuun padsemisessa.
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ABSTRACT
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This thesis deals with the catering provider's iess plan and how to create it. Service
arrangement for event catering has its own chadleragnd it is always a result of many
matters. People today are more specific in theadfoonsumption patterns. In general,
food is an interesting issue in many ways

This work included a quantitative market reseafhe results of this research were
used to plan and market a range of products. Tlstmunaire was sent to 108 people.
A total of 45 replies were received, of which thieere replies from men and 42 from
women. Response rate was about 42%. This was ki lsmauitable sample. All re-
spondents had attended a summer event at least once

This thesis deals with the productization of evienid sales and the entire process that
implementing the sales at a single event would ireglLicensing issues are not dis-
cussed more than just superficially. The thesiseowstaff planning, products, margin
calculations, as well as manufacturing process. thhsis describes the external image
of productization, which is very important for thales profitability,

On the basis of the results of this research, ae@®eneur can set up an event catering
unit, which is designed for music festivals. Thgssedelines and the calculations are,
however, only the base, on which it is good todbailprofitable business. However, the
entrepreneur's daily life is a challenge. Busingsgelopment is a continuum which
should be monitored and analyzed on a regular .bBEsipefully, this thesis will help
entrepreneurs to get started.

Key words: catering provider, festivals, entrepranenarket research, analyze
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1 JOHDANTO

Tama tyo tehtiin yritykselle tmi Band Of Brothejska tulee muuttamaan yhtiomuoto-
aan osakeyhtioksi ennen uuden liiketoiminnan a@oitsta. Kyseessa on yritys, joka
toimii usealla eri toimialalla, mutta kuitenkin gééniala on ruokapalvelujen tuottami-

nen. Tulevat omistajat ovat restonomeja ja liikdriée

Asiakas tilasi yritykselle tapahtumaruokapalvelujérjestamista varten liiketoiminta-
suunnitelman seka markkinatutkimuksen, jonka arsatyyperusteella voidaan suunni-
tella tuotevalikoima. Asiakas tilasi myds laskelmdnden toimivan yksikon perustami-

sen kustannuksista.

Kaytannossa tassa tydssa osoitetaan, mitd tapahtokadun jarjestaminen vaatii ja
minkalaisia taloudellisia panostuksia se sisalkarkkinatutkimuksen perusteella voi-
daan maaritella asiakaskunta ja selvittda heidéokagttaytymistaan. Tarkoitus on teh-
da yritykselle kayttéopas, jota voidaan soveltagaikoissa kevyelldkin kokemuksella.
TyOssa kiinnitetadn erityinen huomio tulosten asaiynille, perustettavan yksikon

tuotteistukselle sekéa visuaaliselle ilmeelle.

Tyomme perusteella voidaan perustaa toimiva rudikepanyyntiyksikkd. Tata yksik-
kod voidaan kayttdad erilaisissa tapahtumissa, kotarkkinoilla, toreilla, yritystilai-
suuksissa, yleisdtapahtumissa ja festivaaleilladdMgletettujen asiakasmaarien perus-
teella voimme maaritella henkilékunnan tarpeen. d@m kuitenkin aina vain suuntaa
antavaa, koska muuttuvia tekijoitéa on paljon. Myykdikon toimintamalli on tarkkaan
tuotteistettu niin palvelutilanteen kuin myods hddkunnan suhteen. Pyrimme avaa-

maan sisallén tybssamme.

Tapahtumaruokapalvelu poikkeaa kiinteasta ravistalaMyytavat ruoat ovat lahinna
joko puolivalmisteita tai kypsia elementteja, joitanmitetaan. Myos myytavien tuot-
teiden mé&ara on usein huomattavasti suppeampi.rReadmistus vaatii joko kaasua tai
sahkoa. Vaikka itse ruoanvalmistus tapahtuisi kiéastulee sahkoa olla myyntiyksi-
kossa saatavilla. Tasta huolehtii tapahtuman j@jges Joskus joutuu toimimaan poltto-
ainetoimisen aggregaatin avulla. Vesipiste on mygEmmiten yhteinen, eika yksikos-

sa ole omaa viemarointia.
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Myyntipiste kasataan paikanpaalla ja sen ydinetgtnen usein telttakatos. Tama on

siis haastavampaa ruoanvalmistusta, kun ollaana@aaoilla.



2 MARKKINATUTKIMUSANALYYSI

2.1 Markkinatutkimus

Tutkimus aloitetaan usein siksi, ettda ongelmiekaiau ei onnistu jokapéaivaisen ajatte-
lun mukaisesti. Tutkimuksella pyritaan lIoytamaaktyge jollekin asialle tai toiminnolle
tai pyritddn ratkaisemaan jokin ongelma. Tutkimukagulla saatu tieto tdsmentéé on-
gelmaan liittyvia kysymyksia tai syventaa tietoamoregelmasta. Tutkimukselle on
aina olemassa jokin syy. Tutkimuksen tarkoitustanhehditaan neljan piirteen avulla.
Se voi olla kartoittava, selittava, kuvaileva tanastettava. Nimet itsessaan kertovat jo
paljon tutkimuksesta. (Hirsjarvi, Remes & Sajava2bd@7, 19.) Oman tutkimuksemme
kategorioisimme selittavaksi. Yritamme selitta&ajotiimiota ja siihen liittyvia tekijoi-

ta.

Tieteelliselle tutkimukselle on monia vaatimukg@ka juontavat historiasta. Merkitté-
vinta ja myods uskottavinta tutkimuksen teossa &, & pohjautuu faktoihin ja jonkin
asian kriittiseen tarkasteluun. (Hirsjarvi, Ren8eSajavaara 2007, 19.) Opinnaytetyos-
samme haluaisimme tutkimuksella tietoa asiakassegsté ja siitd, millaisia palveluita
ihmiset talla hetkella kayttavat ja olisiko tarjoallamme palvelulla kysyntaa. Tutki-
musta aloittaessamme perehdyimme tutkimuskirjalisen ja kvantitatiiviseen seka

kvalitatiiviseen tutkimusmuotoon.

Tutkimuksen kulusta on monia teorioita ja sen kutkyds vaihtelee aina tutkijan mu-
kaan. Karkeasti jaoteltuna tutkimus voidaan jakéaen paaryhmaan:

1. aihe

2. tiedon keruu

3. materiaalin arviointi

4. tulosten, muistiinpanojen ja ideoiden jarjesténi

5. artikkelin, tutkimuksen tai esseen kirjoittarmng Hirsjarvi, Remes & Sajavaara
2007, 63).

Omassa tutkimuksessamme aihe maaraytyi omaan taipi@seemme sopivaksi ja
tutkimuksen muoto seka suuntautuminen olivat aikarhselvilla alusta asti. Tiedon

keruuna kaytimme haastattelua ja vanhoja tilagaggahtumista. Materiaalin analysointi
ja loppupohdinta tulee esille mydhemmin tassa apjtetydssa.



Omassa tutkimuksessamme lahdimme ensin kartoittaasiakassegmenttid. Segment-
tia kartoitimme suurimpaan tapahtumamyyntimmenelisiikkifestivaalimyyntiin. Ta-
voitteemme on olla mukana myds muissa tapahtunmisgtia tdma on varmasti tyollis-
tavinta tapahtumamyyntia. Asiakaskunnan (sukupudl), kartoituksen teimme haastat-
telemalla tapahtumajarjestaja Jussi Teppolaa, gokistaa Vallesmanni-yhtion. Haas-
tattelun perusteella saimme tietda, ettd musiikkifaalien suurin kayttajaryhma on 18-
35 vuotiaat miehet ja naiset. Taman tiedon perillatpéadyimme tekemaén tutkimus-

kyselyn TAMK:n oppilaille, jotka lahes kaikki kuuhat asiakassegmenttiin.

2.1.1 Kvalitatiivinen tutkimus

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa keskitytaan yleepigiieen maaraan tapauksia ja pyri-
taan analysoimaan heitd mahdollisimman perustestligEskola & Suoranta 1998, 18).
Mietimme laadullisen tutkimuksen toteuttamista hatsluna. Haastattelulla saisimme
syvempaa tietoa asiakaskayttaytymisesta ja kektdigaavia ehdotuksia liikeideaamme.
Haastattelun etuna on myos se, ettd voisimme vdbkbaastateltavat ihmiset. Voisim-
me haastatella eri asiakassegmentteja ja saisimetoa millaisia ruokapalveluita ihmi-

set eri tapahtumissa kayttavat.

Huonoja puolia laadullisessa tutkimuksessa on pigunta, mista johtuen on vaarana,
ettemme saa selville valtavaeston mielipidettéetikminnastamme emmeka asiakkai-
den ostokayttaytymistd. Myos loppuanalyysin tekemiwoi tulla haastavaksi, mikali

haastattelujen pohjalta tulee suurta hajontaa.

2.1.2 Kvantitatiivinen tutkimus

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa keskeisia asioiat:
- johtopaatokset tutkimuksesta
- aiemmat teoriat
- hypoteesien esittdminen
- kasitteiden méaarittely

- aineiston keruun suunnitelmat
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- tutkittavien henkildiden valinta
- muuttujien muodostaminen taulukkomuotoon
- paatelmien teko (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2038).
Paadyimme kvantitatiiviseen tutkimukseen, koskaoogke maaréllisen tiedon palve-

levan meitéa paremmin.

Maarallisessa tutkimuksessa saamme my6s enemmadohisih palvelun kayttgjia

mukaan ja tietoa on hieman helpompi analysoida kaadullisessa tutkimuksessa. Ti-
lastolliset luvut palvelevat parhaiten opinnaytéiyome. Pyrimme selvittdmaan tutki-
muksessa millaisia palveluita asiakkaat kayttapatjonko he yleensa kayttavat rahaa
ruokapalveluihin ja kayttaisivatkd he rahaa tarjaamme palveluun. Haluamme ensisi-
jaisesti tietoa siitd, millaisia palveluita ihmigétla hetkella kayttavat festivaaleilla ja

paljonko he kayttavat rahaa kyseisiin palveluihin.

2.1.3 Kyselytutkimus

Kyselytutkimus on tapa kerata ja tarkastella tietakaisista ilmidistd, ihmisten toimin-
nasta, mielipiteistd, asenteista ja arvoista. Kgaétimuksessa tutkija esittdé vastaajalle
kysymyksia lomakkeella. Kyselylomake on mittauswélijolla selvitetddn asiaa tai on-

gelmaa.

Kyselytutkimus on enimmakseen maarallista tutkirmugtineisto koostuu péaaosin lu-
vuista ja numeroista. Myds kysymysten vastauksigetaan numeroina. (Vehkalahti
2008, 12.) Paadyimme toteuttamaan tutkimuksen igg&imuksena. Sen avulla
saamme mahdollisimman monen palvelun kayttajanipitieén ja tietoa ostoskayttay-

tymisesta.

Ihmisten mielipiteiden, arvojen ja asenteiden tuikien ei ole helppoa. (Vehkalahti
2008, 11.) Kysymykset pitdd olla tarkkaan harkétyg yksiselitteisid, jotta vastaaja
ymmartaa ne varmasti. Huomiota on kiinnitettava sigiselyn pituuteen. Mikali ky-

symyksia on paljon, saattavat vastaajat jattadaeasatta kyselyyn tai lopettavat sen
kesken. Kysymysten sanamuoto kannattaa aina miaotastaajalle henkilokohtaiseksi.

Kysymysten jarjestelyssa kannattaa helpot kysymyksttaa ensin ja vaikeammat tai
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henkilokohtaisemmat kysymykset loppuun. (Valli 208Q.) Myds tutkimukseen valitut
ihmiset on vastattava tutkittavaa asiaa tai ongel(Wwahkalahti 2008, 12).

2.1.4 Tutkimusongelma

Tutkimus tehtiin siitd olettamuksesta, etta nykyinaokapalvelutarjonta ei vastaa asi-
akkaiden olettamuksia ja ettei ruokapalvelun lasgka puhtaus ylla halutulle tasolle.
Myds tuotteiden hintaa pidetdan oletuksen mukaan korkeana. Tutkimuksen pohja-
na ovat eraan tapahtumajarjestajan haastattelmga kokemukset. Myods ikaan pohjau-
tuvaa asiakassegmenttia tutkitaan eri tapahtum@stuksen mukaan alle 31 vuotta
tayttaneet henkil6t kuluttavat vahemman rahaa tajpailen ruokapalveluihin kuin yli

31 vuotta tayttaneet henkilot.

Ruokapalvelutuotteiden sopivuutta selvitimme muwhan yleensa tarjolla olevalla
vaihtoehdolla. Oletuksemme on etta naiden ulkoptzolealuttaisiin myés muita vaih-
toehtoja. Tuotteiden hinnoittelua oletamme pidettaikorkeana ja uskomme sen myos
vaikuttavan ostopaatokseen. Myyntiympariston yéeigtihtautta oletamme pidettavan

alhaisella tasolla.

Namaé ovat siis tutkimusongelman lahtékohdat. Itgsykysten rakenteen laadimme
juuri tahan tutkimukseen sopivaksi. Tieteellisggitevia nama eivat ole, mutta edella
mainittuihin kysymyksiin saanemme patevét vastaiykgia voimme analysoida ja
tehda ostokayttaytymisesta paatelmia. Liitteeskérdbtaan siitd, mita nailla kysymyk-

silla halusimme selvittaa.

2.1.5 Otanta

Otannan onnistuminen on kyselytutkimuksessa ykketénmista asioista. Kun halutaan
tietdd kuinka joku ihmisryhma kayttaytyy tai halnatietoa ilmidstd, pitdd otannan
kohdistua oikeaan paikkaan. Voidaan puhua todensggbtannasta tai harkintaan
perustuvasta otannasta. Jalkimmaisessa on kydenista ryhmastd, koska siina tut-
kija tutkii vain tietynlaisilla piirteilla oleviahmisia. Vehkalahden (2008.) mukaan pe-
rusjoukko ja otos ovat otannan tarkeimpia kasétdtterusjoukon muodostavat ne joista
ollaan kiinnostuneita. Otoksen muodostavat tutkisegh valituiksi tulleet vastaa-
jat.(Vehkalahti 2008, 43.)
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Otannan avulla pyritadn saamaan tietoa isommastssjpakosta kohdistamalla tutki-
mus samoilla ominaisuuksilla olevaan pienempad&kttavaan ryhmaan. Otantamene-
telmia on useita, mutta niiden kaikkien idea toisamalla tavalla. Kuka tahansa tutkit-

tavaan joukkoon kuuluva voi paasta mukaan tutkireeks (Valli 2001, 13.)

Rajasimme otantamme TAMK:n restonomiopiskelijoilseitsemalle eri opintoerélle.
Ndemme, etta siité joukosta l6ytyy kattava otargbvgdun kayttajaryhmaa. Kyselytut-
kimus lahetettiin sahkopostilla opiskelijoille. Mapllen saimme aika ison otannan.
Otanta oli iso, koska halusimme paljon vastauksial¢tuksena oli, ettd vastausprosent-

ti ja& pieneksi.

2.2 Tutkimuksen analysointi

Tutkimuskyselylomake lahetettiin 108 henkil6lle yastauksia saatiin 48 kappaletta,

joista 3 hylattiin. Vastaajista 93 % oli naisia/zj& miehia (taulukko 1).

TAULUKKO 1. Vastaajien sukupuoli

Sukupuoli

Lkm %
mies 3 7
nainen 42 93
Yht. 45 100

Naiset olivat selvasti aktiivisempia vastaajia gté vastaajista oli 97 % (taulukko 1).

Taman johdosta emme saa sukupuolten vélisille &gytinismalleille mitdan vertausta.

Vastaajista alle 30 vuotta tayttaneita oli 60 %lja29 vuotta tayttaneitd 40 prosenttia
(taulukko 2).
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TAULUKKO 2. Vastaajien ik&a

Ika

Lkm %
-20 6 13
21-30 21 47
31-40 11 24
41-53 7 16
Yht. 45 100

Paatoimisia opiskelijoita oli 38 % vastaajista yaglamassa olevia opiskelijoita 62 %

vastaajista (taulukko 3).

TAULUKKO 3. Vastaajien paatoimi

Paatoimi

Lkm %
Opiskelija 17 38
Toissa ja opiskelija 28 62
Yht. 45 100

Tutkimuksen analysointi keskittyy ikaryhmien valiseroihin seka tyossakayvien opis-
kelijoiden ja paatoimisten opiskelijoiden rahan t#yeroihin. Vaikka kyselyn ikaryh-
mat oli jaoteltu neljaan ikAryhméan, analysoimmasaantoisesti tulosta kahdessa ika-

ryhmassa, alle 30 vuotta tayttéaneet ja yli 29 \atiyttaneet.

2.2.1 Tapahtumakohtainen jakauma ikaryhmien valilla

Kun vertaamme eri ikaryhmien valisia eroja eri tapanissa kaymisten valilla, havain-
noimme ettad alle 30 vuotta tayttaneiden ja yli 2@®ta tayttdneiden suosikkikohteet
edella mainituista kesatapahtumista ovat tori jakkiaat. Vastaajista noin 89 % olivat
kayneet toreilla ja noin 75 % markkinoilla. Musiitéstivaaleilla kdvi noin 27 % vas-
tagjista ja kaupunkifestivaaleilla noin 49 % vagsia Huomioitavaa on myos se, etta

kaikki olivat osallistuneet johonkin tapahtumaanyio 1).
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Missa Torilla
seuraavista Markkinoilla

vaihtoehdoista Musiikki festivaaleilla
olet kiynyt Kaupunki festivaaleilla
kesalla

En ole kdaynyt ndissa...

Lkm

Ika
m-20
m21-30

31-40
m41-53

KUVIO 1. Vastaajien osallistuminen kesatapahturkédryhmittain.

Ensi kesana vastaajista aikoi torilla kayda 91 %rkkinoilla 71 %, musiikkifestivaa-

leilla 42 % ja kaupunkifestivaaleilla 69 %. Festilian suosio tuntuisi olevan suuressa
kasvussa taman otannan perusteella. Ennustettuaskas jopa 58 % musiikkifestivaa-

leilla ja kaupunkifestivaaleilla 41 %. Torilla jaarkkinoilla kavijoiden maara nayttaisi

pysyvan samankaltaisena (kuvio 2).

Torilla

Aion kadyda ensi Markkinoilla
kesana

seuraavissa
tapahtumissa Kaupunki festivaaleilla

Musiikki festivaaleilla

En aio kdyda naissa...

0

10 20 30 40 50
Lkm

Ika
m-20
m21-30
31-40
mA41-53

KUVIO 2. Vastaajien ensikesan suunnitelmat osaliigapahtumiin ikaryhmittain

2.2.2 Rahankaytto tapahtumissa ikaryhmittain ja kohteittain

Tutkimuksen mukaan rahan kayttd vaihtelee runsaag@htumasta riippuen. Myos

ikaryhmien valilla on vaihtelua. Kun tarkastelemtapahtumissa rahamaarittain kaik-
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kia vastaajia, voimme todeta ettéa kaupunkifesteilal56 % vastaajista ei kuluta rahaa

ruokapalveluihin. (taulukko 4).

TAULUKKO 4. Rahankaytt6 ikaryhmittain

Rivimuuttuja: Ika
Sarakemuuttuja: Kdytin rahaa ruokapalveluihin kaupunki festivaaleilla

11¢-
0 1-5€ 6-10€ enemmdn Yht.
-20 4 0 1 1 6
21-30 9 2 9 1 21
31-40 7 0 2 2 11
41-53 5 0 0 2 7
Yht. 25 2 12 6 45

Musiikkifestivaaleilla 69 % kaikista vastaajistakeiluta lainkaan rahaa ruokapalvelui-
hin (taulukko 5). Tassa on suuri mahdollisuus ryakeeluyrittajalle — tarkentavilla
kysymyksilla selviaisi, mika on perimmainen syyamsattomuudelle. TA&méa kysely ei
suoranaisesti sitd osannut selvittdd, mutta suanttzevaa analyysia saatiin.

TAULUKKO 5. Rahankaytto ikaryhmittain ruokapalvehim musiikkifestivaaleilla

Rivimuuttuja: Ika
Sarakemuuttuja: Kdytin rahaa ruokapalveluihin musiikki festivaaleilla

11¢-
0 1-5€ 6-10€ enemmdn Yht.
-20 3 0 2 1 6
21-30 14 1 1 5 21
31-40 7 0 2 2 11
41-53 7 0 0 0 7
Yht. 31 1 5 8 45

Markkinoilla 7 % kaikista vastaajista ei kulutarkaan rahaa ruokapalveluihin (tauluk-

ko 6). Markkinoilla selvasti asiakkaat tulevat kKayhaan jonkinlaisia ruokapalveluja.



16

TAULUKKO 6. Rahankaytto ikaryhmittain ruokapalvehim markkinoilla

Rivimuuttuja: Ika
Sarakemuuttuja: Kdytin rahaa ruokapalveluihin markkinoilla

11¢€-
0 1-5€ 6-10€ enemmdn Yht.
-20 0 3 2 1 6
21-30 1 8 7 5 21
31-40 1 3 5 2 11
41-53 1 0 2 4 7
Yht. 3 14 16 12 45

Torilla 27 % kaikista vastaajista ei kuluta lainkaahaa ruokapalveluihin (taulukko 7).
Vastausten perusteella reilu neljannes vastaadittte torilla kayttdmatta ruokapalvelu-

ja. Suurin osa heista sijoittuu ialtaan 21-30 \aistin.

TAULUKKO 7. Rahankaytto ikaryhmittain ruokapalvehin torilla

Rivimuuttuja: Ika
Sarakemuuttuja: Kdytin rahaa ruokapalveluihin torilla

11¢€-
0 1-5€ 6-10€ enemmdn Yht.
-20 0 4 2 0 6
21-30 8 5 7 1 21
31-40 1 1 7 2 11
41-53 3 0 1 3 7
Yht. 12 10 17 6 45

Taman tutkimuksen perusteella voidaan selvastitiasgi ettd markkinoille ja toreille
tullaan nauttimaan ruokapalvelujen tarjonnasta.ahfyomakohtainen markkinatutkimus

olisi hyva tehda markkinoille ja toreille, jottaialskaiden tarpeet saadaan tasmallisesti

selville.

Ikaluokittain voimme todeta, etta alle 30 vuottgtt@neistd 2/3 osaa kuluttavan keski-
maaraisesti kuusi euroa tai enemman ruokapalveluihden osalta, jotka ruokapalve-
luita ostavat. Suurin osa eli noin 90 % yli 29 vasta ruokapalveluita ostavista kulut-
tavat kuusi euroa tai enemman. Nain ollen voimnuet® yli 29 vuotta tayttaneiden
olevan valmiita maksamaan ruokapalveluista hienmamenan kuin alle 30 vuotta tayt-

tellun tapahtumatuottajan havaintoja (taulukkcedijukko5; taulukko 6; taulukko 7).
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Selvitimme myo6s olisiko jokin asia lisannyt rahaiytt6a tapahtumissa vastaajien kes-
ken. Tahan laadimme viisi erilaista yleisryhmaasgm lisdksi mahdollisuuden kertoa
ettei kulutus ole lisdantynyt vaikka mainitut kohadisi hoidettu paremmin. Kokonai-
suudessaan hinta oli noin kolmanneksella vastadstipan este. Noin kuudesosa vas-
tagjista kertoo, ettei mik&d&n mainituista asiogisi vaikuttanut ostohalujen lisdantymi-

seen.

Mielenkiintoisemmat tuotteet olisivat vaikuttanestopaatokseen reilulla neljanneksel-
|& vastaajista. Reilu kymmenes olisi kuluttanutaglenemman, jos yleinen siisteystaso
olisi ollut korkeampi. Tuotteiden korkeampi laatlisbsaanut joka kymmenennen asi-
akkaan kuluttamaan enemman. Palvelun laatua disinhut paremmaksi noin 5 pro-

senttia vastaajista, jotta he olisivat kuluttaresegmman (kuvio 3).

Hinta olisi ollut pienempi Zi
Olisin Laatu olisi ollut...02i3 Ika
kayttinyt lisi I
enemman Tuotteet olisivat olleet... 41 m-20
rahaa Palvelu olisi ollut... m21-30
ruokapalveluih 31-40
in jos Yleinen siisteys olisi...0BIN4"1 i
m41-53
En olisi kayttanyt... 4 F
0O 5 10 15 20 25
Lkm

KUVIO 3. Ostopaatdkseen vaikuttavat tekijat

2.2.3 Tuotteiden kysynta

Kun analysoimme vastaajien ostoskayttaytymistatagahtumissa tuotteittain ja ver-
taamme ik&ryhmia alle 30-vuotiaat ja yli 29-vuotjasmimme todeta ostoskayttaytymi-
sen olevan lahes lineaarinen. Alle 30-vuotiaitackyygn osallistui 27 kappaletta ja yli

29-vuotiaita 18 kappaletta.
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On selvasti havaittavissa ettd vastaajien ostokgytiniseen vaikuttaa tapahtuman laa-
tu. Toreille (kuvio 4) ja markkinoille (kuvio 5) hdletaan selvasti nauttimaan kahvista,

munkista ja virvokkeista.

Kahvi
. . Munkki
Mita tuc_Jt.telta Virvoitusjuoma lka
ostaisit Lihapiirakka
Markkinoilla p tfi AnnL m-30
. y p... . m31-53
En mitaan naista
0 10 20 30
Lkm
KUVIO 4. Ostokayttaytyminen markkinoilla
Kahvi
Munkki
Mita tuotteita Virvoitusjuoma ka3
ostaisit torilla Lihapiirakka E-30
Pytti
e m31-53
En mitaan naista
0 10 20 30
Lkm

KUVIO 5. Ostokayttaytyminen torilla

Musiikkifestivaaleilla (kuvio 6) nautitaan enimmaéen virvoitusjuomista, lihapiirakas-
ta ja pyttipannusta, mutta muutakin tarjontaa kutahvia ja munkkeja on syyta olla

tarjolla.
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Kahvi
Munkki

Mita tuotteita  Virvoitusjuoma
ostaisit musiikki

festareilla Lihapiirakka
Pyttipannu

En mitaan naista

KUVIO 6. Mita tuotteita ostaisit musiikkifestivaali.

Kaupunkifestivaaleilla kahvi ja virvoitusjuoma ssaurimman suosion (kuvio 7). T&h&n

vaikuttaa ehka ajankohta milloin kyseisilla tapahilia kdydaan. Myos se tosiasia on

30

40

Ika

m-30
m31-53

huomioitava, ettd kaupungissa on yleensa useitéekid ravintolaita, joita festivaalivie-

raat kayttavat. Kuitenkin on huomioitava, etta ifestliruokapalvelun tarjonnalle [6ytyy

kuitenkin tilausta.

Kahvi

L . Munkki
Mita tuotteita

ostaisit Virvoitusjuoma

kaupunki Lihapiirakka

festareilla Pyttipannu

En mitaan naista

10

20
Lkm

30

40

Ika
m-30
m31-53

KUVIO 7. Mita tuotteita ostaisin kaupunkifestivagtiz.

Kaikissa tapahtumissa oli yhteista se, etta vingpitomat olivat kysytyimpia tuotteita.

Tassé kyselyssa ei eritelty mita virvoitusjuomiataajat nauttivat. Kuitenkin nestemai-
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selle ravinnolle tulee antaa suuri huomio tuotesittelussa. Tapahtumasta riippuen
noin 7-16 % vastaajista kertoo, etteivat ole ostan@taan mainituista tuotteista. Tama
antaa mielestamme hyvan kasityksen siitd, kuink&kama suosion nama perinteiset ta-

pahtu maruoat ovat saaneet.

2.3 Ruokatarjonnan ja ravitsemuspalvelun odotukset

2.3.1 Tarjonta
Selvitimme miten hyvin vastaajien kokemukset ovastanneet odotuksia eri tapahtu-
mien ruokapalveluista. Havaittavissa oli ikaryhmiesken jonkun verran eroavaisuuk-

sia. Tama voi johtua kokemuksesta tai sen puutdgseisille tapahtumille.

Markkinoilla voimme todeta, ettd ikdryhmien valiBfiole suurta eroa. Vastaajista 27 %
oli sitd mielta, etta ruokatarjonta ei ihan vastagnodotuksia. 16 %:lla vastaajista ei ol-
lut mitdan mielipidettd asiaan ja 24 % vastaajidtaita mielta, ettd ruokapalvelut vas-
tasivat odotuksia.

Markkinoilla ruokapalvelut siis valtavaen mukaaastasivat odotuksia, mutta neljan-
neksen mukaan nain ei kaynyt. Tasmentava markkkatus olisi paikallaan markki-
noiden kohdalla (taulukko 8).

TAULUKKO 8. Markkinat

Rivimuuttuja: Ika
Sarakemuuttuja: Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiasi markkinoilla

Téysin eri  Jokseenkin eri  Ei samaa eikéi eri  Jokseenkin samaa  Tdysin samaa

% mieltd mieltd mieltd mielté mieltd Yht.
-30 0 26 19 30 26 100
31-53 0 28 11 39 22 100
Yht. 0 27 16 33 24 100

Torien ruokatarjonnan vastaamisesta odotuksiin w@nhavaita 7 % olevan taysin eri-
mielta ja 16 % vastaajista oli jokseenkin eri néielain 2 % ei osannut sanoa mielipi-
dettddn ja 29 % vastaajista oli taysin samaa mieéthes puolet vastaajista oli jokseen-
kin samaa mielta. Nain ollen voimme paatella etélla tapahtuva ruokamyynti vastaa

valtavaen odotuksia (taulukko 9).
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TAULUKKO 9. Ruokatarjonnan vastaavuus odotuksinilia.

Rivimuuttuja: 1ka
Sarakemuuttuja: Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiasi torilla

Téysin eri  Jokseenkin eri  Ei samaa eikd eri  Jokseenkin samaa  Tdysin samaa

% mieltd mieltd mieltd mieltd mieltd Yht.
-30 4 19 0 41 37 100
31-53 11 11 6 56 17 100
Yht. 7 16 2 47 29 100

Musiikkifestivaaleilla vajaa kolmannes oli sita mtde ettei ruokatarjonta vastannut odo-

tuksia taysin tai edes osittain. Vastaajista 271&2&i ollut asiaan selkeata mielipidetta ja

44 % vastaajista oli jokseenkin tai taysin sitaltéieettd odotukset tayttyivat. Tasta voi

paatella ettd asialle olisi my6s muutoksen tarygdtan tasmentava tutkimus on paikal-

laan (taulukko 10).

TAULUKKO 8. Ruokatarjonnan vastaavuus odotuksiinsiiikifestivaaleilla.

Rivimuuttuja: 1ka
Sarakemuuttuja: Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiasi musiikkifestivaaleilla

Tdysineri  Jokseenkin eri  Ei samaa eikd eri  Jokseenkin samaa  Tdysin samaa

% mielté mielté mielté mielté mielté Yht.
-30 4 19 30 37 11 100
31-53 17 22 22 28 11 100
Yht. 9 20 27 33 11 100

Kaupunkifestivaaleilla reilulla kolmanneksella \asgista ei ollut selkeaa mielipidetta.

Kuitenkin vastaajista 47 % oli jokseenkin tai tfysamaa mieltd, ettd ennakko-

odotukset tayttyivat. 18 % vastaajista oli sita Itajeetteivat odotukset ruokapalveluiden

suhteen tayttyneet aivan taysin (taulukko 9). Knktean vastaajista ei yksikaan ollut

sitd mieltd, ettd odotukset eivat tayttyneet laarka

TAULUKKO 9. Ruokatarjonnan vastaavuus odotuksiinpankifestivaaleilla.

Rivimuuttuja: Ika

Sarakemuuttuja: Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiasi kaupunki festivaaleilla

Tdysin eri  Jokseenkin eri Ei samaa eikd eri Jokseenkin samaa Tdysin samaa

% mielté mielté mieltd mieltd mielté Yht.

-30 0 15 44 30 11 100
31-53 0 22 22 44 11 100
Yht. 0 18 36 36 11 100
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2.3.2Palvelun laatu

Emme néhneet ikaryhmittelya oleelliseksi kuin astaan hinnan osalta. Naissa kysy-
myksissa kaytettiin neljaa mittaria, joilla voidaamkapalveluiden onnistumista mitata.
Naita ovat nopeus, hinta, kotimaisuus ja siist®y@den asioiden merkitysta vastaajilta

pyydettiin kertomaan vaihtoehtoisilla vastauksilla.

Ruokapalveluiden nopeuden tarkeydestda samaa tsegokin samaa mielté oli noin 72
% vastaajista. Vastaajista noin 13 %:lla ei olarvetta ilmaista mielipidettaan asiasta.
Noin 16 % vastaajista oli jokseenkin sitd mieltfieienopeuden tarkeys ollut kovinkaan
merkittavad. Nain ollen siis tuottajan kannaltatodella suuri merkitys kuinka henki-

|6stomitoitus tehdaan riittavaksi, etteivat asiakkputuisi odottamaan tuotteitaan pit-

k&aan (kuvio 8).

Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissa
on palvelun nopeus

e |
= § - JTF
Taysin | Jokseen |Ei samaa| Jokseen | Taysin
eri kin eika eri kin samaa
mieltd | erimielt | mieltd | samaa | mieltd
a mielta
\msarjal| 0 7 6 23 9

KUVIO 8. Palvelun nopeus

Hinnan merkitysta ruokapalveluissa tarkastelimn@ykmittain ja myos kokonaisuute-
na. On selvéasti havaittavissa, ettd nuoremmat agsta nakevat hinnan merkityksen
suurempana kuin varttuneemmat vastaajat. Kuite@&ifo yli 30-vuotiaista piti hinnan
merkitysta jokseenkin tarke&na tai tarke&na, j&3@8i niin tarkeana tai ei ollenkaan
tarkedna asiana. Alle 30-vuotiaista 81 % piti lanekseenkin tarkeana tai tarkeana, ja
vain 11 % oli jokseenkin erimielta hinnan tarkeydes$linta on vain yksi keino parjata

kovassa kilpailussa, mutta tarkea sellainen (tdudulk?; kuvio 9).
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TAULUKKO 12. Hinnan merkitys ruokapalveluissa ikngittain.

Rivimuuttuja:
Ika

Sarakemuuttuja: Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissa on hinta

Tdysin eri  Jokseenkin  Ei samaa eikd Jokseenkin Tdysin sa-
% mieltd eri mieltd eri mieltd samaa mielté  maa mieltéd  Yht.
-30 0 38 100 70 55 60
31-
53 100 63 0 30 45 40
Yht. 100 100 100 100 100 100
N 1 8 2 23 11 45
4 A el . h
Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissa
on hinta
Lkm
Taysin eri | Jokseenki E|.sa“ma_a Jokseenk Taysin
e . eika eri n samaa samaa
mielta n erimielta s . N
mielta mielta mielta
m-30 0 3 2 16 6
m31-53 0 7 5
N\ /

KUVIO 9. Hinnan merkitys ruokapalveluissa ikaryhtaib.

Ruokapalveluiden kotimaisuus nousi noin 58 %:llataajista jokseenkin tarkeaksi tai
tarkedksi asiaksi, kun taas noin 18 % vastaajispit&nyt kotimaisuutta tarkeana asia-
na. Mielipidettdaan suuntaan tai toiseen ei halunimaista 24 % vastaajista. Kysymyk-
sessa ei tarkennettu onko kotimaisuudella kyserrklotimaisuudesta vai palveluhenki-
l6kunnan kotimaisuudesta. Halusimme selvittaa wdéisella tasolla kotimaisuuden
merkitysta ja siihen tarkoitukseen analysoimmeksiéd. Naemme kotimaisuuden mer-

kityksen olevan kohtalaisen suuri (kuvio 10).



Tarkeinta edellda mainituissa
ruokapalveluissa on kotimaisuus
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20
15
g 10
—
5
0
Taysin eri | Jokseenki | Eisamaa | Jokseenki Taysin
mieltad n eika eri n samaa samaa
erimielta mielta mieltad mieltd
msarjal 1 7 11 19 7

KUVIO 10. Ruokapalveluiden kotimaisuuden merkitys.

Ruokapalveluiden siisteys sai kaikista selkeimméaksen. Kaikista vastaajista 82 %
oli jokseenkin tai taysin sitd mielta, etta siigeyn ruokapalveluissa tarkea asia. Siis-
teyden tarkeytta ei pitdnyt jokseenkaan tarkean@atkeana 15 % vastaajista. Tama
tieto on tarkea suunnitellessa esimerkiksi henkititan pukeutumista ja muita visuaa-
lisia asioita toimintaymparistossa. Puhtaus on ltakie vahintaan puoliruokaa (kuvio

11).

Tarkeinta edelld mainituissa
ruokapalveluissa on siisteys

25
20
£ 15
=
- 10
5 anp l oy
0
Taysin eri | Jokseenki | Eisamaa | Jokseenki Taysin
mielta n eika eri n samaa samaa
erimielta mielta mielta mieltad
||:|$arja1 1 6 1 22 15

KUVIO 11. Ruokapalveluiden siisteyden merkitys.
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2.4 Tulosten yhteenveto

Saatujen tulosten perusteella voimme todeta eahtamien kesken olevan suuria vaih-
teluita haluttujen tuotteiden kesken. Kehittamigtselkedsti myds palvelutason suh-
teen niin tuotteissa kuin my6s muissa palvelunulaatliittyvissa asioissa. Torilla ja
markkinoilla tapahtuvassa myyntitoiminnassa kegisitihme selkeasti kahvilatoimin-
taan. Tuotteiden tulisi kuitenkin olla mielenkiil@empia kuin perinteiset tuotteet ja
hinnoittelun tulisi olla kilpailukykyinen. Kun eratu muusta tarjonnassa, ei tuotteen

hinta ole ostopaatdksen este.

Kuten Rehn (2010) sanoo, ei matkiminen aina oleapi@ Saamme kaiken aikaa bis-
neskirjallisuudesta ja seminaareista tietoa, ettaperaisyys ja uudet ideat ovat hieno
asia, kun taas vanhojen ideoiden kopiointi on rurfRehn 2010, 109.) Naemme hanen
tarkoittavan sita, etta uusia toimintatapoja va@dd uuteen ymparistéon ja olla siella
pioneeri. Festivaaleilla kahvilatoiminta voisi ofiaokamyynnin sivutoimintaa.

Tallakin sektorilla my6s tuotteiden mielenkiintoisutulisi ottaa huomioon. Myytavan
tuotteen tulee poiketa jotenkin massasta, koskaklkaat haluavat vastinetta rahalleen
mielenkiintoisempien tuotteiden muodossa. Pyordédugenkaan kannata keksia uudel-

leen, mutta sitd voi muuntaa.

Kotimaisuutta tulisi korostaa myos tuotteissa, rhiké on mahdollista. Tata voi miettia
tuotesuunnittelussa. Siisteys on muutenkin ravam@ailmassa kriittinen kysymys, ja
vaikka festivaalitapahtumissa haetaan lahinna keméeisia asiakassuhteita, tulisi asi-

akkaalle jaada moitteeton kuva toiminnan hygiesiaséa.

Palvelunlaatu mitattuna nopeutena on kyseisissdhtamissa erittdin tarkedd. Kun
usein suuri maara ihmisia haluaa samaan aikaateiaotsyntyy jono. Jos jono ei etene
nopeasti, voi ostopaatds peruuntua ja asiakasazijtaikkaa. Artynyt asiakas oletetta-
vasti myos kuluttaa rahaa vahemman kuin tyytyvaiféma on myoés tapahtuman jar-
jestajan imagolle tarkeéa asia. Torilla halutaamlkessuhteelle jatkumo ja tdmé& on otet-

tava huomioon kaikessa toiminnassa.
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3 LIKETOIMINNAN ALOITTAMINEN

3.1 Lupa-asiat

Yrityksen perustamiseen vaaditaan liikeidea. Kurvalmis idea, valitaan yritysmuoto.
Yritysmuotoja on olemassa monia ja niiden perust@mion nykyaan nopeaa ja aika
yksinkertaista. Kaikissa tehd&an perustamisiimoigmska voi tehda myos sahkaoisesti.
Perustamisilmoituksella yritys listataan yritysbigirjestelmaan. Samalla yritys myos
listataan arvolisdvero rekisteriin, ennakkoperiekisteriin, tydnantajarekisteriin ja va-

kuutusmaksuverovelvollisten rekisteriin.

Ravintola-alalla tarvitaan myds kaupungin tai kummp@rveysviranomaisen lupa ennen
toiminnan aloittamista. Myontavasta paatoksestdettdéhda ilmoitus kaupparekisteriin,
mikali kyseessa on kiintea liiketila (Keskuskaupgalari 2011, 19.) Hetkellisissa ta-
pahtumissa pitda tehda ilmoitus kyseisen kauputegireysviranomaiselle tapahtuvasta

ruokamyynnista.

Olemme paatyneet osakeyhtiomuotoon. Osakejaontaoone 50-50. Nykyinen yh-
tiomuoto on toiminimi. T&man muuttamiseksi pitaédiadda tehdd muutosilmoitus kaup-
parekisteriin (Keskuskauppakamari 2011, 17). Taggaydessa myos tehddaan myos

osakejako.

3.1.1 Osakeyhtio

Osakeyhti6 syntyy kaupparekisterimerkinnalla. Ogakéssa pitda olla aina pdaomasi-
joitus joka on 2500 euroa tai omaisuutta kyseigenmsan edesta. Osakeyhtion voi pe-
rustaa yksi tai useampi henkild. Perustamisen @ilkealitaan hallitus ja toimitusjohta-

ja. Perustamissopimusta tehtaessa valitaan mydstlastaja. Hallitukseen valitaan 1-
5 henkiloa, ellei yhtijarjestyksessa maaratéa moidos hallituksessa on alle kolme hen-
ked, pitaa hallituksella olla ainakin yksi varahiémk(Keskuskauppakamari 2011, 19.)

Osakeyhtitta perustettaessa on tehtava aina pergstgpimus, jossa on kaikkien osak-

keenomistajien allekirjoitus. Osakkeet merkitdamijga on yksi tai enemman. Merkin-
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téda ei voida peruuttaa sen jalkeen kun osakkeenherkitty, jollei toisin sovita. (Kes-
kuskauppakamari 2011, 19.)

Sijoitamme molemmat 1425 euroa yhtioon eli perusgaraksun ja kasittelykulut. Li-
saksi joudumme ottamaan lainarahaa pankista tarhafin sitd Finnveralta. Kustan-
nusrakennetta ja lainatarvetta tarkastellaan tyésgghemmin. Yhtioon sijoitettu raha
otetaan valittomasti kaytt6on investoinneissa. @angne molemmat 50 prosenttia yh-
tion osakkeista ja kuulumme hallitukseen. Lisakditsemme hallituksen varajaseneksi
Niilo Nimettdman. Yhtiolla on ulkopuolinen kirjang@jd, joka mainitaan myos perusta-

missopimuksessa.

3.2 Arvonlisavero ja kirjanpito

Arvonlisdvero koskee tavaroiden ja palveluiden ntignYrityksen ostoihin sisaltyvét
arvonlisaverot ovat vahennyskelpoisia. Maksettavardisdvero saadaan vahentamalla
myynnin arvonlisaverosta ostojen arvonlisavero. &fébn toiminta eli alle 8500 euron
vuosiliikevaihto jaa verotuksen ulkopuolelle. Rawilapalveluiden arvonlisdvero on 13
prosenttia. Yritys maksaa myyntiensa mukaisen diséreron valtiolle kuukausittain,
neljannesvuosittain tai kalenterivuosittain. (Keskauppakamari 2011, 32.)

Kirjanpitolain mukaan jokainen on liike- tai ammaiminnastaan kirjanpitovelvolli-
nen. Kirjanpidon avulla yrityksen taloudellistaatinetta voidaan seurata tilikausittain.
Siita selvida tulot, menot, varat ja velat. Vargnkahoittajalle kirjanpidosta saatava

tieto on tarkeaa.

3.3 Oma liikeidea

Liikeideana on ruokamyynti festivaaleilla, markkiie ja erilaisissa tapahtumissa.
Myytéava tuote voisi vaihdella tapahtuman mukaanttantéssa tyossa lahdemme teke-
maan laskelmia kolmelle eri tuotteella. Ne on sutata erityisesti musiikkifestivaa-
leille. Tuotteissa on mietitty valmistusnopeuttapkuttelevuutta, hintaa, katetta ja koh-

deryhmaa.
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Mielestamme erilaisissa tapahtumissa ei saa taspégkaa palvelua ja tuotteet eivat
aina kohtaa hinnan kanssa. Pienilla muutoksillant@sgsa ja panostaminen ulkoiseen
visuaalisuuteen voisi tuoda lisdd asiakkaita ruakeaghuiden tuottajille. Haluamme |ah-

ted haastamaan alalla olevat yritykset ja tarjoanpaaempaa konseptia.

Sesonki painottuu kesékuun ja elokuun valiin. Ta&na pitaisi tehda 90 prosenttia
likevaihdosta. Olemme suunnitelleet my6s tukevikatbimintaa hiljaiselle ajalle. Tas-
ta kerrotaan lyhyesti myohemmin pohdinnassa jaolsa. Myyntipaikat pyritaan saa-
maan usean paivan tapahtumiin — esimerkiksi feslitvavat keskiviikosta lauantaihin.

Tama helpottaa menekin hallintaa ja on logistigéskevampaa.

Visiomme on olla Suomen musiikkifestivaaleilla tistatuin tapahtumaruokapalvelujen
tuottaja. Strategia milla tdhan paastddn on yksiakeen. Palvele hyvin, hinnoittele
oikein, valmista hyvan makuisia tuotteita ja poiakeuista eduksesi visuaalisesti.
Poikkea muista eduksesi visuaalisesti ja hinn@ttekein osa-alueet ovat johtoryhméan
hallinnassa, mutta palvele hyvin ja valmista hywdakuisia ruokia kasitteet tulee jal-
kauttaa henkilostolle. Tyon aikana selviad, kuifdtkautus toteutetaan tassa yritykses-

sa.

3.3.1 Ostot

Erittelimme ostot (Liite3) kiinteisiin yksikon pestamiskustannuksiin ja tapahtuman
mukaan vaihtuviin kustannuksiin. Yksikon perustdgannuksissa on méaaritelty yh-
den yksikon perustamisesta tulevat kustannuksendT@n tehty tuotteistamisen takia ja
se helpottaa kustannusten laskemista samanaik&gahtumiin, kun joudumme huo-

mioimaan olemassa olevan kaluston ja lisékalustgreen.

Yksikon perustamisessa on huomioitu ruoalle taavitlaitteisto, tapahtumaan vaadit-
tavat ulkoiset tekijat, kuten mainokset ja teltaihtokassa ja auto seka siihen liittyvat
kustannukset. Yhden yksikon perustaminen maksaa8@0-10000 euroa (Liite3).

Kun yksikkd on perustettu, voidaan jokaisen tapatao kustannukset laskea vaihtuvis-

ta kustannuksista. Taméa tarkoittaa tapahtumastaittywé¥@ vuokraa, raaka-



29

ainekustannuksia ja henkiléstomenoja. Vaihtuviest&mnusten hinnan vaihteluvéli on
1000-10 000 euroa (Liite3).

3.3.2 Myynnit

Myyntisuunnitelma (Liite4) on tehty miettimélla Kesmaarainen menekki tuotteelle
paivassa. Keskiarvo on laskettu tapahtumien suemdeskiarvoilla eli 1000 hengen
tapahtumassa menee noin 150-200 annosta ja 10eb@@t tapahtumassa noin 900—
1200 annosta. Isoissa tapahtumissa menee vakimaagkiden prosentuaalisesti va-
hemman annoksia, koska ruokatuottajia on enemmamakin asia on huomioitava
miettiessa tapahtumia joihin osallistutaan. Piénhisgpahtumissa voi saada helpommin

markkinoitua tuotettaan eika kilpailu ole niin kava

Keskim&ardinen menekki (Liite4) on 600 annosta g&84. Suurin menekki on kesa-
kuusta elokuuhun. Myyntipaivia on keskimaarin koi&ossa. Yhteensa myyntipaivia

siis on 36 kesan aikana.

Paastaksemme myyntitavoitteeseen tulee kesan arkggda 21 600 annosta. Myyn-
teind se on 102 600 euroa, josta lisamyynnin osmuS400 euroa. Myyntikate on eu-
roissa 81000, josta lisamyynti on 2160 euroa. Lipama ovat alkoholittomat juomat
ja makeiset. Taméa on siis yhden yksikon tuottoaj&dituksena on tuotteistaa samalla

tavalla toimivia yksikoita samanaikaisiin tapahtumi

3.3.3 Kannattavuuslaskuri

Teimme eri tapahtumien kannattavuuden laskemidakgurin, jonka avulla lasketaan
tulot ja menot. Laskuriin on tehty valmiit kaavatiden avulla saadaan nopeasti lasket-
tua tulot ja menot. Tulot lasketaan keskiostokserkaman, joka on 4,5 euroa. Tasta jaa
jaljelle myyntikate joka keskimaarin on 82,4%. Tamalkeen syotetddn vaihtuvat me-
not, kuten vuokra, muut menot ja tyétunnit. Tyoeinin on myds laitettu valmis kaava

eli kohtaan syotetdan ainoastaan arvioidut tunnit.
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Laskurin toimintaperiaate on tehty mahdollisimmasigkertaiseksi. Siihen syotetaan
ainoastaan arvioitu tuotteiden myyntimaara ja waiat kustannukset, jonka jalkeen

nahdaan lopullinen tulos.

Olemme laskeneet laskurilla esimerkkitapauksentgLf). Tapaus on laskettu viime
kesan ruisrockiin. Tapahtuma on erittdin iso jdl&ien kymmeniatuhansia kavijoita
kolmena perakkadisena paivana. Teimme kolme dadlaikenaariota: realistisen, pessi-
mistisen ja optimistisen. Tapahtuman vuokra on 58@®@a ja muille kustannuksille on
budjetoitu 1000 euroa. Nama kustannukset ovat $sakskenaarioissa samat. Myynti-
kate on 82,5% ja palkkoihin on budjetoitu 25 €&&#ien sosiaalikulut. Tapahtumassa
tyoskentelee kolme henkea ja tyOaikaa kaikissaelagsksa on arvioitu 12 tun-

tia/paiva/tyontekija.

Tavoitteellisessa laskelmassa myyntitavoite oliBd@yytyd annosta eli 1000 annosta
paivassa. Tallaisella myynnilla tapahtumasta jésitoa 2437,5 euroa. Optimistisessa
laskelmassa tuotteita myytaisiin 4500 kpl ja vaitteertyisi 8006,25 euroa. Pessimisti-

sessa laskelmassa myynti olisi 1500 kpl ja tuld8132 euroa tappiollinen.

3.3.4 Henkilosto

Henkilostoprosesseihin kuuluu henkildstésuunniftedkrytointi, palkitseminen, pereh-
dyttaminen, kehittdminen, urasuunnittelu, ulkoisteen ja hyvinvointia edistavat toi-
met (Viitala & Jylha 2006, 230). Naista kaikistaed mainituista kohdista on oltava
valmis suunnitelma, koska liikeidea on tarkoitustteistaa. Tama tarkoittaa henkiloston

maaran moninkertaistumista ja valmius tédhan orvalja valmiina.

3.3.5 Henkildstdsuunnitelma

Henkildstésuunnitelma pohjautuu liiketoimintastgagghin, Sen avulla arvioidaan ja

ennakoidaan henkiloston tarve seké lasketaan lgstéustannuksia. Henkilostosuun-
nitelman pitaisi maaritella millaisia tyontekijoitéitys tarvitsee ja millaisia tyontekijoi-
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ta yrityksessa tyoskentelee. Henkilostosuunnitetma®rrotaan rekrytointitarve, tehté-

vien uudelleen jarjestely ja sijaissuunnitelma.t@fa & Jylha 2006, 231.)

Olemme laskeneet (Liite5), ettd 300 myydylle tueltee paivassa vaaditaan kaksi tyon-
tekijaa. Tyontekijoiden tarve maaraytyy arvioidugymnin perusteella. Tyontekijoiden
maara vaihtelee porrastetusti arvioituinin myynteifliite5). Henkilostokustannukset
ovat arvion mukaan noin 25 euroa tuntia kohderdltsisn sosiaalimaksut. Keskimaa-

rainen tyopaivan kesto on noin 12 tuntia paivassa.

Henkiloston maara vaihtelee kesalla paljonkin. Tinoiman alussa pyrimme toimimaan
kahdella tyontekijalla. Seuraavana vuonna toiminkasvaessa tyovoiman maara li-
saantyy 5-10 henkiloon. Tama tarkoittaa useampaa@htamaa samana viikonloppuna.

Talloin henkildstékustannukset voivat olla 3000c@uper myyntipaiva.

3.3.6 Rekrytointi

Henkiloston hankinta on yritykselle yleensa pitk@uéeinen investointi ja pienille
yrityksille silla on viela suurempi merkitys kuisdille yrityksille. Rekrytointiprosessi
aloitetaan maarittelemalla kriteerit haettavaartéedin. Kun kriteerit on méaaritelty,
voidaan tehtavaan etsia tyontekijaa olemassa tdetyéntekijoista tai hakea tyonteki-
jaa ulkoisella haulla. Ulkoinen haku voidaan teleldti-ilmoituksella, Internetissa tai
ottamalla yhteys suoraan oppilaitoksiin. Kun sopty@ntekija 16ytyy, tehdaan hanen

kanssaan kirjallinen tyésopimus. (Viitala & Jylh@0B, 233.)

Rekrytointia teemme ensisijaisesti alan oppilaitstieseli ammattikouluista ja korkea-
kouluista. Koska ty0 painottuu kesaaikaan ja onrésilaista, se sopii hyvin opiskeli-
jalle. Uskoisimme tydn myos vaikeusasteeltaan sopopiskelijalle. Myds palkkakus-
tannusten kannalta tdma rekrytointikanava on ogiisia. Suurin riski opiskelijoiden
palkkaamisessa on liian alhainen osaamistaso. B&m&itad huomioida tarkasti haas-
tattelutilanteessa.

Sijaisjarjestelmé pyritddn luomaan rekrytoinnineguiessad. Otamme useita haastatte-
luun ja kysymme halukkuutta tulla tekemé&an sairaisgaoloja ja varmistamaan lisa-

tyovoima tarvittaessa. Haluamme my6s useammanoghibn, mikali tyontekijan va-
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linta kohdistuu vaardén henkiléon ja tarvitsemmeainutyontekijan. Hatatapauksissa
tietysti toimimme itse paikkaamassa tyontekijapykm&aytamme tarvittaessa vuokra-

tyévoimaa.

3.3.7 Tyontekijan perehdyttdminen

Perehdyttdminen on uuden tydntekijan tutustuttamysitykseen, yhteiston ja tyohon.
Perehdytys pitaa tapahtua niin talon sisalta tullewain ulkopuoleltakin tulevalle. Mo-
nella tyopaikalla on suunnitelmallinen perehdytysbha, josta huolehtivat koulutetta-
vat perehdyttgjat. Perehdytyksessa pitaisi anttaaiorganisaatiosta, yksikon tavoit-
teista, tuotteista ja palveluista, tydtehtavastaénetelmistd, koneista ja laitteista seka
tulokkaan uudesta tydyhteisosta. (Viitala & Jyll®@, 236.)

Perehdyttdmiseen pitad panostaa ja paneutua tauoldikali perehdyttdmisen hoitaa

heikosti, ndkyy se suoraan liikevaihdossa ja tematiudessa (Halonen 102). Kuten
Viitalan & Jylhéan (2006, 237) teoksessa kerrotdargno perehdytys aiheuttaa tydmo-
tivaation laskua ja ilmapiirin heikkenemista. Tulee perehdyttdm&an kaikki uudet
tyontekijamme niin, ettd he ovat ensimmaisen tapabkeikan mukana katsomassa
kuinka siella toimitaan. Se voi tapahtua omistaganrassa tai kokeneemman tyonteki-
jan seurassa.

Pidamme ennen ensimmaista tapahtumaa uuden ty@medianssa palaverin, missa
kerromme yrityksen tavoitteista ja paamaarista sa#é@tuksiamme uutta tyontekijaa

kohtaan. Laadimme myds perehdytyskansion, mika @iséllaan tyévuoroon kuuluvat

tehtavat ja ohjeet. Taméa on myds kaikille muillertiekijdille tarkea tyokalu.

3.3.8 Henkilostdjohtaminen

Hyvin johdetussa yrityksessa tyontekijat tietavétyiksen tehtavat ja tavoitteet. Hyva
johtaja vie joukkoja maaréatietoisesti ja vakuutsv&ohti tavoitetta. Johtaja ei pysty
vaikuttamaan yksin kehityksen kulkuun, mutta voesalttaa henkildstbéa toimimaan
oikealla tavalla. (Viitala & Jylha 2006, 250.)
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Johtamista jaotellaan monella eri tavalla. Varmgsisin on jakaa se asioiden johtami-
seen (management) ja ihmisten johtamiseen (leaggrgksioiden johtaminen on yri-

tyksen toimintaprosessien hallintaa, jossa kor@dtpddmaarien asettaminen, suunnitte

lu, toteutus, arviointi ja kehittdmistoimenpiteltmisten johtaminen on johdettavien ja
johtajien valilla tapahtuva prosessi. Se sisaltééivaintia, ohjaamista, palkitsemista ja
vuorovaikutusta heiddn kanssaan. lhmisten johtamme huomattavasti vaikeampaa
kuin asioiden johtaminen. lhmisten johtamisessattojia seka tunnepitoisia asioita on
enemman. (Viitala & Jylha 2006, 251.)

Halonen (2001, 168) jakaa johtamisen pinnalliseempipnanalaiseen. Pinnallinen el
nakyva kaytdos huomataan. Tatd ennen on pitanyemkkin tapahtua paljon ndkymatonta
kaytosta pinnan alla eli ettd ihminen muuttaa tobaansa néakyvaksi. Se vaatii kuiten-
kin pitkan sisdistamisen ensin. Halosen mukaan oigetsta 10 prosenttia on nakyvaa
ja 90 prosenttia ndkymatontd muutosta. Td&ma asettaeen haasteen esimiehelle ja
ja toimii uuden toiminnan mukaan. Tyodntekija voi @sytoteuttaa muutosta nakyvasti
vaikka ei ole sitd hyvaksynytkaan. Tama kuitenkentaa tyomotivaatiota ja heikentéaéa

esimiehen auktoriteettia.

Henkilostbjohtamisessa panostamme avoimuuteen|lisgfyeeen ja luotettavuuteen.
Kerromme yrityksen taloudellisen tilanteen, markkilanteen ja tydnakymat tulevai-
suudessa taysin avoimesti. Tama kuitenkin vaativea luottamussuhdetta molemmin
puolin. Pyrimme luomaan luotettavan ja rehellisarvdn itsestimme kuuntelemalla
henkilostoa, reagoimalla heidan ehdotuksiinsa, haonalla heitd ja olemalla johdon-
mukaisia sekd maaratietoisia. Mikali kaikki nAméamteutuvat ja henkilésto on tyy-

tyvainen edesauttaa se myds hyvan ilmapiirin saawvigessa.
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4 TOIMINNAN TUOTTEISTAMINEN JA MARKKINOINTI

4.1 Tuotteistus

Yrityksen Strategia Ammattitaito

Tuotteistus

Henkilokunta

+Ammattitaito
/ +Ystévillisyys \
+Arvostus

Visuaalinen ilme Palvelutilanne

+Tunnistettavuus Jay Jay e

. +Toimiva
+Varit Cafe myyntiprosessi
+Puhdas +Ystévillinen

palvelu

Tuotteet
\ +Harkittu /
valikoima

+Brandi

+Tuoreus

KUVIO 14. Yrityksen tuotteistus strategia

"Tuotteistaminen on kasite, jolla ei ole vain ylkeata mé&aritelmaa. Jotkut puhuvat
hyvin tuotteistetuista laitteista, kun kaapeleidigtimet ovat varikoodattuja. Formula-
kuljettaja Michael Schumacher on kuulemma osanmuitéistaa itsensa” (Parantainen,
2010, 11).

Tydssdmme kasittelemme tuotteistusta tapahtumapabkelun nédkdokulmasta ja jaam-
me osiot karkeasti neljaan osaan: tuotteet, pailehme, henkildkunta ja visuaalinen
ilme. Tuotteistus ei ole sama asia kuin ohjeistumtteistuksella ei jaa henkilokunnalla
luovan ajattelun mahdollisuutta. Tama kuitenkinplogiaa erilaisten mittareiden asetta-

mista esimerkiksi kannattavuuden ja tehokkuudetaanitiselle.

"Ravintolayrittajalle on itsestaan selvaa ettd maanistaa osaamistaan. Han paattaa
millaiselle kohderyhmalle ravintola on tarkoitettaillaisia annoksia ruokalistaan kirja-
taan, mitd annokset maksavat, kuinka ne tarjoiljJadtuinka asiakkaat olisi houkutelta-
va paikalle” (Parantainen 2010, 19). Varmasti hywdka on tarke&dd, mutta se yksin ei

riitd alkuunkaan. Ravintoloitsijan taytyy osata mayiiiotteistaminen, prosessikehitys,
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henkilostohallintoa, taloutta, myyntia, markkinaénja vaikka mita (Parantainen 2010,
20).

Kun asiakas on saanut joskus tuotteen tai paNahiden joka on ollut edukseen, on
hanen helpompi palata asiakkaaksi. Kun sy6 McDogratdBigMac aterian Suomessa
tai vaikka Malesiassa, on se kaikin puolin samadim#n ja makuinen molemmissa
maissa. Tassa on tuotteistus viety huippuunsanjé t@n se ajatus, jota tapahtumaruo-

kapalvelun tuotteistamisella tarkoitamme.

4.1.1 Tuotteet

Tuotekategoriamme on alkuun erittain pieni, mikpewdtaa ja helpottaa asiakkaan pal-
velutilannetta. Myytavien tuotteiden kokonaismaéardalkuun 10 kappaletta. Syétavia
tuotteita 3 kappaletta ja juotavia tuotteita 7 kapfia. Nain ollen varasto kiertdd nope-
asti ja havikin maara pystytaan pitamaan minimaahs Tuotteemme ovat myos kaare-
paperia myoéten tuotteistettu tdsmalleen samanlsiigeka paikassa. Valmistusprosessi
on jokaista liiketta myodten samanlainen. Tilasuttehi tehdd&n myods valmistusproses-

sin toimivuutta ajatellen.

Ydintuotteella on jo olemassa oleva brandi, jota wapaasti markkinoida. Tassa tu-
lemme my0ds korostamaan kotimaisuutta. Tuotteet lo@kipoja seka nopeita valmistaa.
Mika tarkeintd, se on jo suurelle osalle asiaklatsttu. Tama on toki osaltaan oletus,
koska siitéa ei ole tehty markkinatutkimusta. Kaikldlmistusraaka-aineet ovat tuote-
merkiltdan samoja sekad samankokoisia. Nain olleamsae laskettua kustannukset tar-

kasti ja tuotteet ovat aina tasmalleen samanlaisia.

Ostojen osalta raaka-ainekustannukset saamme ntiahdoian alhaisiksi, koska maa-
rédalennuksia on suurissa erisséd helpompi vaatitot @emme paasaantoisesti suoraan
valmistajalta tai tuottajalta. Valmistusvalineek&daitteet ovat myds kaikki samanlai-
sia. Nain ollen samoja ty6ohjeita voidaan kayttiéajpaikassa.

Kuten Illmonen (llmonen, 2007) mainitsee eri raakei@en terveysvaikutuksista, on
yhden osa-alueen merkitys tullut entista tarkeansmdakiottamus ruoan puhtauteen on
yksi tarkeimmistd vaikuttavista tekijoista. (Ilmone2007, 177.) Tama nakyy meilla
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visuaalisessa ilmeessa ja valmistuksessa. Kaytakarakayttoisia hansikkaita ja pi-
damme valmistus ympariston siistind. Taman uskomaieuttavan myos henkilékun-
nan tyoilmapiiriin positiivisesti. Gronroosin (Gn@os, 2009. 25) mukaan asiakkaan
nakokulmasta arvot ovat nousseet osaksi palvelepsis Me toimimme kestavan kehi-
tyksen mukaisesti niin paljon kuin se on mahddalis€ertakéaytto astia tulevat olemaan
biohajoavia kuten myds muu pakkaus materiaali, #adskiluamme korostaa ekologisia

arvojamme.

4.1.2 Palvelutilanne

"Palvelu on yksi osa tuotetta. Palveluelementigs&yse siita, mita palveluja yrityksel-
l& on ja miten palvelut ovat toteutuneet” (Rope Wykko, 2003, 191). Myyntitilanne
alkaa jo jonossa, mutta ratkaisevaa on kuitenkimebatilanne. Ta&mankin tuotteistam-
me. Asiakaspalvelijan tyd on monessa yrityksessggigipttu samanlaiseksi ja asiakkaan
huomioimiseen on tehty selkeat saannot. Kokemuksermerusteella esimerkiksi S-
ryhman ravintolassa Amarillossa on tarjoilijan K kesken ruokailun ohi mennes-
saan kohteliaasti kysdisemassdaaistuuko ruoka”. Tama on ihan hyva tapa huomioida

asiakasta, kun sen tekee tilannetajua kayttaen.

Parantaisen (2010, 197) mukaan hyvan vaatimusregnitpitaisi rajoittua vain vaati-

muksiin. Maarittelijan pitaisi dokumentoida, mitalyelun pitdisi saada aikaa, ei niin-
kdan miten palvelun pitdisi toimia. (Parantained1@, 204.) Se on varmasti juurikin
nain, mutta jos antaa paljon varaa luovuudelle tulmsten mittaaminen ja kopioiminen
olla haastavaa. Toisaalta Parantaisen (2010, 20&aam oikein laadittu vaatimusmaa-
rittely tuottaa palvelumittarit luonnostaan ja siksittareita ei tarvitse vakisin keksia
erikseen. (Parantainen 2010, 199.)

Meilla palvelutilanne ohjeistetaan tehtavaksi kyggketjulla. Tama myos helpottaa
asiakasta paatoksen teossa. Meilla on myds mygtegssa kyltti, joka nakyy jonoon
muutaman metrin pddhan. Tassa neuvotaan asiakadtan®an valmiiksi haluamansa

tuotteet. Menu nakyy myds jonoon.

Palvelutilanne etenee teoreettisesti nain:
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1. Tervehtiminen

2. Mitas syotavaa sinulle saisi olla?

3. Mitas juotavaa haluaisit? (jos juomaa ei olatttil).

4. Maistuisiko sinulle kahvi ja munkki? (jos eiaNiela tilattu).

5. Rahastetaan ja annetaan kuitti ostoista sekgtddin ja ohjataan asiakas tuotteiden
luovutuspisteeseen.

6. Luovutetaan tuotteet asiakkaalle todeten n&aaohyva.

Hymy seka ystavallisyys ovat meilla tuotemerkksgakuuluu palveluun.

Jono etenee siten, etta tilauspaikka on eri kutteéen saantipaikka. Nain saadaan jono
likkumaan nopealla tahdilla ja se nakyy kassawmatalsoissa tapahtumissa jonoja ja
luovutuspaikkoja on kaksi. Myyntipisteessa on sgllseiuri opastus mikd on jonon

paikka ja tAma nakyy riittavan pitkalle. Taman mutgkee usein myyntipisteista hieman

kaoottisia.

4.1.3 Henkilokunta

Tuotteistamme henkilobkuntamme. Talla tarkoitammenastta, palvelutilannetta ja
asustetta. Tulemme kayttamaan samanlaisia tyovageiayttaytymisesta palvelutilan-
teessa laadimme tarkat ohjeistukset. Sukupuolelthylla, ialla ja muilla ulkoisilla teki-
joilla ei ole mitddn merkitysta henkilokunnan valassa. Koulutustaustalla kuitenkin on
merkitys ja tama on osa henkilokunnan tuotteistusy@ntekijalla tulee olla vahintaan
ravitsemisalan peruskoulutus suoritettuna tai armkoakeakoulutus ravitsemusalalta
aloitettuna. Tybkokemus ei ole valttamaton, koskakilokunta koulutetaan tehtavaan

perusteellisesti. Hygieniapassi on oltava suouitett

Henkilokuntamme tulee opettelemaan tapahtumayntparisiten, ettd pystymme neu-
vomaan asiakkaita perusasioiden suhteen kuten jeassensiapupisteiden ja muiden
tarkeiden asioiden sijaintien loytamiseksi. Tamalestamme lisda asiakkaan positiivis-
ta kokemusta palvelutilanteesta. Henkilokuntammstyyy kertomaan asiakkaalle tar-
peen mukaan tuotteiden sopivuuden allergikoillengasta on myds tarkka tuotekortti
olemassa. Henkilobkuntamme tauotus on pakollistan@dtt mukavaa tyota tehdaan tau-

oista piittaamatta, mutta jotta tyokyky ja tehokkuyaysyvat yll&, tulee tauot pitaa ajal-
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laan. NAmé& nuotitetaan siten, ettd palvelutilan@esi&i siita mahdollisimman vahan.

Tama on mielestdamme tarkea osa henkilokunnan istaiteista.

"ltsepalvelua tai tuotteen fyysisia osioita ei giselleta palveluiksi, vaan palvelu on
asiakasnakokulmasta katsottuna aina henkilokoht#ishisen tarjoamaa palvelua. To-
dellisuudessa vuorovaikutuslaatu on tuotteen mgkssh avaintekijoita. Talla on mo-
nia taustoja:
- On aina mukavaa, kun toinen henkild kohtelee ydiigeati
- Todella hyvan palvelun saaminen koetaan lahesisygtieksi, jossa joka tapa-
uksessa ihmiselle tulee tunne, ettd asiakkaanai la@mostettiin”. (Parantainen
2003, 192.)

Tama tulee meilla ndkymaan asiakaspalvelutilangegssahan panostetaan. Hyva pal-
velu lisdd myyntia ja se tulee huomioida myods hiékkinnan palkitsemisessa. Perus-
palkan lisaksi tulee olla realistinen palkkiojat@ma, jossa henkildkunnalla on mah-
dollisuus lisdansioon myynnin ollessa hyva. Tamgesielma tulee olla motivoiva ja

niin selked, ettd hymy vahvistuu kassan kilistessa.

4.1.4 Visuaalinen ilme

"Oranssissa pikaruokapaikassa myynti on ripea&tleiv asiakkaat jaa turhaan lorvi-
maan. Oranssi on yhtd hymya ja iloa. Eloisana jaadésena se aivan houkuttelee vie-
raanvaraisuuteen ja leikkimielisyyteen. Sanota#ta, @anssi on tunteiden ja alyn tasa-
painottaja, joka tuo meissa esiin halun palvellagio toistamme. Monissa uskonnoissa
oranssia pidetd&n pyhana varina ja auringon symdelise on kuin elinvoiman ja in-
nostuneisuuden perikuva. Jos rakastat oranssiastetkelamaa! Se nostaa sinut masen-
nuksesta, yksindisyydesta ja vasymyksesta. Luoviitesian oranssiin, mutta myos
maallisempi ruokahalu”. (Borg, 2012, 150.)

"Vihrea on luonnon oma vari, rauhoittava ja soposgnen. Se lisaa viisautta, ymmar-
rysta ja harmoniaa, toimii siltana lampimien jarkign varien keskella. Luonnon veh-
reys rauhoittaa ja lataa meitd, aivan kuin I6ytame helpommin sisdisen itsemme.
Sanotaan, etta vihrea on sydamen vari, tasapamgaiee/ehdyttava ja virkistava. Siin&

henkii kevaan raikkaus ja nuoruus seka luonnonaussSelkeé&, puhdas, huomioitava,
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opastava tulee olemaan avainsanat visuaaliselkellén Sen lisaksi etta henkilokunnan
asusteessa on oranssivari tuomassa ilmetta, on myystipisteen varimaailma selkea.
Vihrea toimii oranssin kanssa mainiosti ja on myareuden vari. Oranssi taas hakee
hyvin huomiota. Luonnossa liikkuminen rauhoittaaligvittdd sielun haavoja. Suuri

kiitos vaikutuksesta lankeaa vihreédlle, joka omt@mian vari”. (Borg 2012, 150.)

Visuaalinen ilmeemme tulee olemaan vihred-orafigsna on harkittu huolella, ja siina

on otettu huomioon varin psykologinen merkitys jgos varien yhteensopivuus. Tama
nakyy niin kaluston varimaailmassa, kuin myods hikkinnan tyopuvuissa. Haluamme
vareilla poiketa muista toimijoista ja myds tuog@auksen huumoria mukaan. Henkilo-
kunnan puvut muistuttavat televisiosta tuttua osansangin asua, kun nimikyltin si-

jaan on numerosarja. Taméa simuloi taas Aku Ankagtaa Karhukoplan numerosarjaa
esimerkiksi 176-761.

Visuaalisuutta ajattelemme myos myyntipakkauksissamEmme pelkastaan varien
kautta, vaan myos materiaalien laadussa. Kaikjoitamateriaalit ovat kertakéayttoisia,
mutta laadukkaita ja hyvalta nayttavia. Varsinkahkimukin tulee olla jamakka, eika
halvinta laatua oleva helposti hajoava muki. Laaiak pakkausmateriaalit tietenkin
maksavat, mutta uskomme sijoituksen kannattavamarTéiestii mielestamme koko
tarjonnan laatua ja siind haluamme viestin olevasitivinen. Kaikki toiminta tulee
ajatella loppukayttajan eli asiakkaan mukaan. Tama#ékkinointi tulee kylla taloudelli-
sesti kannattamaan. Ravintolassa kannattaa kaia eessan hygieniatasoon tutustu-
maan. Jos vessat ovat likaiset voi miettia keitfpirntautta. Tapahtuma ravintolassa
kertakayttomateriaalin laatuun kannattaa kiinnitté@@mio, koska se mielestamme hei-

jastaa ravintoloitsijan ajatuksia asiakkaista.

4.2 Markkinointi

Markkinointi alkaa jo ennen tuotteen syntymistaimenpiteet mita tehdédén ennen tuot-
teen saapumista markkinoille, on jo markkinoinftmnen myyntia tuote kehitetaan,
testataan, tehdaan markkinatutkimus ja kohderyhméarittely. Kaikki taméa on jo
markkinointia. (Korkeamaéki, Lindstrom, Ryhanen, Heaanen & Selinheimo 2002, 11.)
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Olemme testauttaneet tuotteitamme Ilahipiirilla. rOdee myo6s tehneet tutkimuksen
asiakassegmentista ja asiakkaiden odotuksistasesgia tapahtumissa. TA&mén perus-

teella totesimme tuotteiden ja asiakkaiden kohtaava

Markkinointitutkimusta pidetdaan hyvana silloin, kimalutaan selvittaa, mita seikkoja
asiakkaat pitavat tarkedna tuotteessa ja miten dyttdvat tuotetta (Viitala & Jylha
2006, 90). Lahdimme myds tassa tydssa ensin sehdiéin tutkimuksen avulla, mitka
asiat ovat asiakkaalle tarkeitd. Saimme arvokasteat, jonka pohjalta voidaan myds
rakentaa markkinointia. Tulemme varmasti korostamasarkkinoinnissa asiakkaan

tarkeaksi kokemia asioita.

Markkinointia on hyva suunnitella jarkevasti, jotamenpiteet ovat yhdenmukaisia ja
kustannustehokkaita (Viitala & Jylha 2006, 109).rkkénoinnissa on siirrytty massa-
markkinoinnista yksilomarkkinointiin. TA&méa johtuiitd etta kuluttajat vaativat yksil6l-
lisyytta ja kaikki tuotteet eivat sovi kaikille. Gfkeaméki ym. 2002, 13.)

Markkinointia on olemassa monella tasolla ja useass yhteydessa. Ennen olikin
markkinointiosasto, joka huolehti yrityksen markiimin. Nykyaan markkinoinnista
ajatellaan, etta se on koko yrityksen tasolla ae¥aikki yrityksen toiminnot ja osastot
markkinoivat yrityksesta annettavaa mielikuvaaty&ivoi tehda markkinointia monelle
eri taholle: asiakkaille, toisille yrityksille, ¢aisille yhteisoille, valtiolle ja tavarantoi-
mittajille. (Viitala & Jylha 2006, 105-106.)

Selvitimme asiakassegmenttia tutkimuksella enemimatieiden soveltuvuuden kan-
nalta kuin markkinoinnin kannalta. Saimme toki &asta tietoa myds markkinointiin,
amme helpottaa tieto siita, ettd tiedamme tarkestielle sitd teemme ja kohderyh-
mamme ei ole valtavan iso. Pyrkimyksemme on buukagimme erilaisiin tapahtu-
miin. Nain ollen kohderyhmamme on tapahtumajarjgstadMielestamme sahkdinen
markkinointi nousee tarkeimmaksi kanavaksi saaakfemme kohteemme. Oman ha-
vainnoin pohjalta huomasimme, etta tapahtumaruoiigérjestavia yrityksia ei 16ydy

internetin hakukoneilta. Tama on markkinointivaytia varmasti kdytamme.
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Suhdemarkkinointi on yrityksen markkinointia erhtdlle kaikessa toiminnassa. Siina
tyontekijat markkinoivat yritysta kaikessa tekerss# tavarantoimittajien ja kilpaili-
joiden kanssa tehdaan yhteisty6ta ja suhteita taadeseka yllapidetdan kaikkien kans-
sa. (Lahtinen & Isoviita 2001, 70.) Suhdemarkkitiomousee varmasti yhdeksi tar-
keimmista markkinointikeinoista. Koska monella tajpenalla on sama jarjestaja, on
erittéin tarkeda huolehtia suhteista heiddn sunstaavionessa tapahtumassa oleminen
tuo myds uskottavuutta yrityksen toimintaan ja kaétta uusia toimeksiantoja. Vaikein

asia tulee olemaan markkinoille paasy ja suhterdkantaminen.

Itse tapahtumissa markkinointi keskittyy visuaaligen ja hyviin tuotteisiin. Myds
asiakaspalvelu nostetaan markkinointikeinoksi. Yaftétnen, mukava ja joustava asia-

kaspalvelu parantaa yrityksemme imagoa ja mainetta.

4.2.1 Tuotteet ja ulkoasu

Tuotteet on avattu raaka-ainetasolle asti (liitej&)laskelmissa on todelliset raaka-
ainehinnat. Siithen on huomioitu my6s tarjoiluun tgkemiseen vaadittavat tekijat.
Olemme suunnitelleet yksinkertaiset ja nopeastmigtkettavat tuotteet. Myds markki-
noinnin nékdkulmaa on otettu huomioon. Olemme siiale@et myyvdmme kolmea
syotavaa tuotetta, jolloin menekin ja havikin habi on helpompaa. Tuotteet ovat ato-
milihapiirakka, vetylihapiirakka ja munkki. Atomja vetylihapiirakan erottaa toisistaan
kananmuna tai kinkkusiivu. Hintaero on pieni, jofgiatuote tulee olemaan kokemuk-
seen perustuen vetylihapiirakka. Kahvia ja teetdngis tarjolla seka viitta eri juoma-

laatua. Tuotteista lisaa liitteissa.

Vetylihapiirakka on erittéin suosittu Ita-Suomegs&uuluisa Lappeenrannan tuote. Sita
ei kuitenkaan juuri saa muualta, mutta se tunnetagis muualla Suomessa. Uskom-
me, etta silla on hyva markkina-arvo ja etta nimsaé&erattaa mielenkiinnon. Vetyli-
hapiirakka sisaltda Lappeenrannassa sijaitsevaamka@sn leipomon lihapiirakan palvi-
kinkun tai keittokinkun, keitetyn kanamunan, voigaasiakkaan halutessa mahdolliset

lisukkeet kuten majoneesia, ketsuppia tai sinappia.

Munkki-kahvi tuotteen idea tuli siitd, ettemme eliétse ikind saaneet tuotetta erilaisis-
sa tapahtumissa. Munkit paistetaan paikanpaalkintsta rasvakeittimessa. Tuote on
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erinomainen houkutin tuoksun ja tuoreuden ansioét@amme myyda tuotetta erityi-
sesti pakettina, koska on luonnollista ostaa kaavnalla ja saamme viela paremman
katteen tuotteelle.

Koska toiminta on tarkoitus tuotteistaa, joudummettimaan myoés ulkoiset visuaaliset
asiat ja toiminnot samanlaisiksi. Varimaailma tutdemaan oranssi. Oranssi vari sen
takia, etta silla on helppo erottautua ja siindrarkana myos ripaus huumoria. Myynti-
paikan taustavarit ja tyontekijoiden tyOvaatteettowransseja. Oranssi on kantavana

varina kaikessa mainosmateriaalissa.

4.2.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailu pitaa yritykset varpaillaan ja virkeindeSdesauttaa uusiin innovaatioihin ja
keksimaan uusia toimintamalleja. Kilpailijoita onmsaman alan yritykset kuin myo6s

ne yritykset, jotka kilpailevat asiakkaiden samaarkoitukseen kayttdmasta rahasta.
(Korkeamaki ym. 2002, 23.)

Yrityksemme kilpailijoita ovat varmasti muut pikakayrittajat ja kaupasta ostettavat
tuotteet. Suurin kilpailu asiakkaista kdydaan kkie tapahtuma-alueella. Tapahtuman

luonteen ja tarjottavan tuotteen on myods kohdait@ita pysytadn mukana kilpailussa.

Tapahtumajarjestdja Jussi Teppolan mukaan samagdtan tuotteita on markkinoilla,
mutta tuotteet myos vastaavat kysyntaan. Haneresté&ln parhain tapa paasta ruoka-
palvelun toteuttajaksi on kuunnella jarjestajadilmajaa. Heidan mielipiteidensa huo-
mioiminen ja toteuttaminen luo luottamusta ja pitkdteistydsuhdetta. Myos han itse
kayttaa tuttuja ja hyvaksi havaittuja toimijoita.

Jarjestgjat mielellaén ottavat tapahtumaan vaireghdiokatoimijan, joka jarjestaa tai
ulkoistaa ruokapalvelut. Tallaisissa tapauksisstys/vain ostaa yksinoikeudet ruoka-
palveluihin. Sopimuksessa voidaan méaaritella nstiairuokaa on tarjolla ja saako jar-
jestaja myynnista prosentuaalisen osuuden. Hyodynétta ruokatoimijalla ei ole kil-

pailijoita, mutta riskit kustannusten suhteen sétjkasvavat. Yrityksella pitada myos

olla hyvat resurssit toteuttaakseen isojen tapaietumuokailut.
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Jussi Teppolan mukaan toimijat ovat paasaantoigestia toimijoita, jotka myyvat
muutamaa tuotetta. Tama on yksi syy, miksi mietintomteistamista. Kun toiminta on
ohjattua, maaratietoista ja kasvuun pyrkivaa, pystglla laajentumaan nopeasti ja kas-
vattamaan resursseja. Isommilla resursseilla aglafpompi vieda markkinoita pienil-

ta toimijoilta.
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5 POHDINTA

Lahtokohtamme oli selvittda toimeksiantajalle tapataruokailun asiakassegmentti ja
yhden yksikdn perustamiseen vaadittavat fasilite@aadyimme toteuttamaan tutki-
muksen maarallisend kyselytutkimuksena, joka mi&heme vastasi parhaiten tarkoi-
tustamme. Saimme paljon arvokasta tietoa tutkimulkseitta ja pystyimme hahmotta-

maan millaisia palveluita ihnmiset kayttavat ja mitkéminnassa koetaan tarkeaksi.

Tutkimusanalyysin perusteella saimme maariteltydetkategorian seka saimme hyvan
pohjan markkinoinnin suunnittelulle. Vaikutus nakystyksen visuaalisessa ilmeessa,
joka tulee heijastamaan puhtautta ja kotimaisulRtdvelun laatuun ja nopeuteen pa-
nostetaan, koska silla tulosten mukaan on suurkitysr Tutkimuksen tulokset ovat

vain suuntaa antavia eik& niiden pida antaa vaikuttan suuresti. Kuitenkin sen tulok-

set olivat kysymysongelman kanssa melko samanlaiset

Saimme tutkimuksesta lisaa luottamusta kehittdmithee tuotteille ja niiden kysynnal-

le. Tuotekehitysta jatketaan myos taman jalkeemija pyritdan raataléimaan tapahtu-
man mukaan. Kaikki tassa tyossa esitetyt kustanskelmat perustuvat todellisiin os-
tohintoihin. Tavoitemyynnit on laskettu arvion na@ ja mielestimme ne ovat taysin
realistisia. Ensimmaisen kesan jalkeen tulemmeageraan tuloksia myds taman tyén

antiin.

Laskelmien tekeminen ja tuotteistuksen huomioimikarkessa auttoi kokonaiskuvan
hahmottamisessa. Tyo konkretisoi, mitd vaaditaam&tavaan liiketoimintaan ja mil-
laisia resursseja sen tekeminen vaatii. Mielestan@ma tyo vahvisti likeideaamme ja
antoi myos uusia tyokaluja toteuttaa sitd. Naitdk&uja parantamalla ja kriittisella

tarkkailulla pAdsemme vield parempaan lopputulaksee

Emme Kkasitelleet erillisena kappaleena vaarojasjejd. Tama oli tietoinen valinta,
koska tekstissa on esitetty kustannuslaskelmat setéariskeja liittyy markkinointiin.
Kaikessa liiketoiminnassa on riskinsa. Tassa paniiskustannukset eivat kuitenkaan
ole kovin suuret. Rahan kierto on lyhyt eli nopeagéhdaan kuinka kannattavaa toimin-
ta on. Ensimmaisen kesan jalkeen voidaan jo tehdfyysi kannattavuudesta. Suurin
riski liittyy siihen, kuinka saa buukattua itseresatapahtumiin maksamatta kuitenkaan
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ylihintaa. Saattaa olla myds vaikeutta |0ytaa dikesmnattavat tapahtumat kesaaikaan.
Alalla saattaa olla monopoleja, joissa tietyt jarggat kayttavat tiettyja ruokapalvelu-
toimijoita. Jokainen tarjous on aina mietittavéotalellisesti jarkevaksi. Saa tulee ole-

maan myo6s suuri vaikuttaja myynnin onnistumiselle.

Yrityksen toiminta on tarkoitus aloittaa ensi keaita ennen on kuitenkin tehtava
paljon taustatyotd. Ensimmaisend meidan pitda lauksemme tapahtumiin. Taméan

jalkeen alkaa kaluston ja varaston hankinta. Mydsrhet-sivut tullaan luomaan kevaan
aikana. Kesan jalkeen analysoimme tilanteen jeokatse tilauskantaa muulle vuodelle.

Musiikkifestivaalit ovat kesan paaasiakaskohtamaita muuna aikana vuodesta asiak-
kaina toimivat pienemmat yritystapahtumat ja eskikesr torit sek& markkinat.

Olemme jo aikaisemmin tekstissd hieman kertondevaisuuden visioista. Tuotteista-
misen takana on olemassa visio, etta toimintamiajenae ja kasvaa. Taman takia tuot-
teistaminen on otettu vahvana tekijdnd mukaan tyoh@&hitulevaisuuden suunnitel-
miimme kuuluu kiintedn myyntipisteen saaminen eskiisi torilta. Tama on tukevaa

toimintaa ja auttaa hallitsemaan havikin syntya.

Taman tyon tekeminen on ollut meille mieluisaa gmdtavaa samaan aikaan. Ajatus
yrittajaksi ryhtymisesta on ollut molemmilla jo rfessa pitkan aikaa. Tama ty6 on vain
pikku raapaisu siitd kokonaisuudesta, mita yrittdjalee hallita. Naemme kuitenkin jo
tamankin tyon perusteella, ettei se ole mahdotdtudenkin on pidettava mielessa, etta
vaikka olisi kuinka hyvia liikeideoita, eivat nelttamatta ikin& toteudu tai toimi. Ajatus
oman tyoén hedelmien korjaamisesta kiehtoo kovgistse sato sitten pieneksi tai suu-
reksi.

Jani ja Jukka
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LITTEET

Liite 1. Markkinatutkimuksen kyselylomake 6)(

Restonomi opiskelijat Jani Jokinen ja Jukka Kakodnen Palvelun tuottamisen ja
johtamisen koulutuslinjalta moro! Tama kysely on os meidan opinnaytetytam-
me. Vastauksesi on meille tarkea ja toivomme ettasallistut siihen. Toivoisimme
etta vastaat tdhan mahdollisimman totuuden mukaisés Vastaukset ovat luotta-
muksellisia. Kaikkien vastaajien kesken arvomme 2kpFinnkinon lippuja ja Kun-
tokadun kahvilaan 10kpl kahvilippuja. Voittajille i Imoitamme sahkdpostitse miten
voitot voi lunastaa. Kysymyksiin vastaamme mielelldame 0400320500

Kiitos osallistumisestasi ja onnea arvontaan.

Tayta kyselylomake siten ettd alleviivaat sopivan sopivat vaihtoehdot. Tallenna

kyselylomake koneellesi ja lahetd osoitteeseg@ukka.kakonen@piramk.fi . Kirjoita

otsikoksi Kyselyyn vastaus

Esitiedot
1. Sukupuoli
a) Mies

b) Nainen

2. 1ka Vuosina

3. Paatoimi

1. Opiskelija

2. Toissa ja opiskelija

4. Missa seuraavista vaihtoehdoista olet kaynyt kéia
(valitse sopivat vaihtoehdot)

1. Torilla

2. Markkinoilla

3. Musiikki festivaaleilla

4. Kaupunki festivaaleilla

5. En ole kaynyt naissa missaan



5. Aion kayda ensi kesdné seuraavissa tapahtumissa
(valitse sopivat vaihtoehdot)

1. Torilla

2. Markkinoilla

3. Musiikki festivaaleilla

4. Kaupunki festivaaleilla

5. En ole k&ynyt néissd missééan

6. Kaytin rahaa ruokapalveluihin kaupunki festivaaleilla
(valitse yksi vaihtoehto)

1.0€

2.1-5€

3. 6-10€

4. 11€-tai enemman

7. Kaytin rahaa ruokapalveluihin musiikki festivaaleilla
(valitse yksi vaihtoehto)

1.0€

2. 1-5€

3. 6-10€

4. 11€-tai enemman

8. Kaytin rahaa ruokapalveluihin torilla
(valitse yksi vaihtoehto)

1.0€

2. 1-5€

3. 6-10€

4. 11€-tai enemman

9. Kaytin rahaa ruokapalveluihin markkinoilla
(valitse yksi vaihtoehto)

1.0€

2. 1-5€

3. 6-10€

4. 11€-tai enemman

2(6)
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10. Olisin kayttdnyt enemman rahaa ruokapalveluihinjos
(valitse sopivat vaihtoehdot)

1. Hinta olisi ollut pienempi

2. Laatu olisi ollut korkeampi

3.Tuotteet olisivat olleet mielenkiintoisemmat

4. Palvelu olisi ollut parempaa

5. Yleinen siisteys olisi ollut korkeampaa

11. Mité tuotteita ostaisit torilla
(valitse sopivat vaihtoehdot)
1. Kahvi
2. MunkKki
3.Virvoitusjuoma
4. Lihapiirakka
5. Pyttipannu
6. En mitaan naista

12. Mita tuotteita ostaisit musiikki festivaaleilta
(valitse sopivat vaihtoehdot)

1. Kahvi

2. MunkKki

3.Virvoitusjuoma

4. Lihapiirakka

5. Pyttipannu

6. En mitaan naista

13. Mité tuotteita ostaisit kaupunki festivaaleilta
(valitse sopivat vaihtoehdot)

1. Kahvi

2. Munkki

3. Virvoitusjuoma

4. Lihapiirakka

5. Pyttipannu

6. En mitddn naista

3(6)
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14. Mité tuotteita ostaisit markkinoilta
(valitse sopivat vaihtoehdot)

1. Kahvi

2. Munkki

3. Virvoitusjuoma

4. Lihapiirakka

5. Pyttipannu

6. En mitddn naista

15.Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiani musiikki festareilla

(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta
4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta

16. Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiani torilla
(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta

4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta

17.Nykyinen ruokatarjonta vastaa kaupunki festareilla

(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta
4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta

50
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18. Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiani markkinoilla 5(6)
(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta

4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta

19. Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissa on steys
(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta

4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta

20. Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissam kotimaisuus
(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta

4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta

21. Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissam hinta
(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta

4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta
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22. Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissam palvelun nopeus 6(6)
(valitse yksi vaihtoehto)

1. Taysin eri mielta

2. Jokseenkin erimielta

3. Ei samaa eika eri mielta

4. Jokseenkin samaa mielta

5. Taysin samaa mielta

Kiitos osallistumisestasi ja onnea arvontaan!
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Liite 2. Kysymysten avaaminen

1. Sukupuoli
Halusimme selvittdd sukupuolten valisia eroja o&#vpsten, rahan kayton seka tapah-

tuma segmentoinnin osalta

2. 1ka
Kysymyksella selvitetdaan ikdsegmenttia erilaisapahtumiin seka rahan kayttéa eri

ikaryhmissa. Myos tuotteiden kysynté eri ikésegnsséton tarked asia tietaa.

3. Paatoimi
Vertaamme talla paatoimisten opiskelijoiden ja s@&kayvien opiskelijoiden valisia

eroja rahan kaytossa.

4. Missé seuraavista vaihtoehdoista olet kaynyt kéia

Annoimme nelja erilaista keséatapahtuma vaihtoelsa vastaaja on voinut kayda
edeltavana kesana, ja myos kohdan jos vastaaja kiipgnyt missdén mainituissa tapah-
tumissa. Tama kohta antaa hyvan ristivertailupolejarkaryhmien kesken ja kokonai-

suudessaan. Kyseiset tapahtumat ovat yleisnimikkeil

5. Aion kayda ensi kesané seuraavissa tapahtumissa

Tahan annoimme samat vaihtoehdot kuin edellisegsgnkyksessa. Haluamme selvit-
taa henkildiden suunnitelmia seuraavan kesan osaitantaa antava kysymys, milla
voidaan ndhdéa onko suuria eroavaisuuksia toteudandidyntien ja tulevien suunnitel-

tujen kayntien valilla.
6. Kaytin rahaa ruokapalveluihin kaupunki festivaaleilla
Annoimme neljd vaihtoehtoa joista piti valita sapivahan kayttomaard. Tama antaa

hyvan vertailumahdollisuuden eri ikdsegmenttiergapahtumien kesken.

7. Kaytin rahaa ruokapalveluihin musiikki festivaaleilla
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Annoimme neljd vaihtoehtoa joista piti valita sapivahan kayttomaard. Tama antaa
hyvan vertailu mahdollisuuden eri ikdsegmenttiekAs¢éapahtumien kesken. Tassa ta-

pahtumassa on tyon tilaajalla suurin kiinnostus

8. Kaytin rahaa ruokapalveluihin torilla
Annoimme neljd vaihtoehtoa joista piti valita sapivahan kayttomaard. Tama antaa
hyvan vertailu nakékulman eri ikdsegmenttien sel@htumien kesken.

9. Kaytin rahaa ruokapalveluihin markkinoilla
Annoimme neljd vaihtoehtoa joista piti valita sapivahan kayttomaard. Tama antaa
hyvan vertailundkokulman eri ikdsegmenttien segdalitumien kesken.

10. Olisin kayttdnyt enemman rahaa ruokapalveluihinjos...

Tama kysymys oli monivaltainen. Annoimme valmiitaihtoehtoja eri kategorioista ja
selvitimme mill& oli suurin vaikutus rahan kaytghei oliko mikd&n mainituista vaikut-
tanut ollenkaan. Analyysin perusteella voi yrittigikuttaa asiakkaidensa ostopaatok-

seen, mikali selkeita syita 1oytyy.

11. Mita tuotteita ostaisit torilla

Halusimme selvittdd onko tapahtumakohtaisia tuaigigkeja esittimiemme vaihtoeh-
tojen joukossa. Kaytimme jalleen yleisia ravitsetuateita, joita on ollut tapana kysei-
silla tapahtumilla saada ostaa. Tama auttaa s@tvitin sen mielikuvan joka asiakkaalla
on eri tuotteista eri tapahtumassa. Tassa saadgas selville eri ikdsegmenttien erot,

ja mahdollisesti sukupuolten véliset erot.

12. Mita tuotteita ostaisit musiikki festivaaleilta

Halusimme selvittda onko tapahtumakohtaisia tuotsikkeja esittdmiemme vaihtoeh-

tojen joukossa. Kaytimme jalleen yleisia ravitsenomsteita, joita on ollut tapana kysei-

silla tapahtumilla saada ostaa. Tama auttaa s@tvitin sen mielikuvan joka asiakkaalla
on eri tuotteista eri tapahtumassa. Tassa saadgan sulville eri ikdsegmenttien erot ja

mahdollisesti sukupuolten valiset erot.

13. Mita tuotteita ostaisit kaupunki festivaaleilta
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Halusimme selvittdd onko tapahtumakohtaisia tuaigigkeja esittimiemme vaihtoeh-
tojen joukossa. Kaytimme jalleen yleisia ravitsenomsteita, joita on ollut tapana kysei-
silla tapahtumilla saada ostaa. Tama auttaa s@tvitin sen mielikuvan joka asiakkaalla
on eri tuotteista eri tapahtumassa. Tassa saad@an sulville eri ikdsegmenttien erot ja

mahdollisesti sukupuolten valiset erot.

14. Mité tuotteita ostaisit markkinoilta

Halusimme selvittda onko tapahtumakohtaisia tuatgglkeja esittamiemme vaihtoehtojen
joukossa. Kaytimme jélleen yleisia ravitsemistutdtejoita on ollut tapana kyseisilla ta-
pahtumilla saada ostaa. Tama auttaa selvittdm&@msdikuvan joka asiakkaalla on eri
tuotteista eri tapahtumassa. Tassa saadaan myikesai ikdsegmenttien erot ja mahdol-

lisesti sukupuolten véliset erot.

15.Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiani musiikki festareilla

Taméa on mielipidekysymys ja siihen olemme antapeganteiset vaihtoehdot. Vastaaja voi
ottaa myds neutraalin kannan vastaukseensa. Tutkysymyksen kannalta ndméa ovat
erittdin tarkeitd kysymyksia ja niiden analysoinmierusteella voidaan saada merkittavia

tuloksia aikaiseksi kilpailukyvyn parantamisessakkioilla.

16. Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiani torilla

Tama on mielipide kysymys, ja siihen olemme antapeeinteiset vaihtoehdot. Vas-
taaja voi ottaa myds neutraalin kannan vastaukse@ngkimus kysymyksen kannalta
nama ovat erittain tarkeita kysymyksia, ja niidealgisoinnin perusteella voidaan saada
merkittavia tuloksia aikaiseksi kilpailukyvyn patamisessa ravitsemusmyynti markki-

noilla.

17.Nykyinen ruokatarjonta vastaa kaupunki festareilla

Tama on mielipide kysymys, ja siihen olemme antape&enteiset vaihtoehdot. Vastaa-
ja voi ottaa myds neutraalin kannan vastaukseéng&imuskysymyksen kannalta na-
ma ovat erittain tarkeitd kysymyksia ja niiden gsalnnin perusteella voidaan saada
merkittavia tuloksia aikaiseksi kilpailukyvyn patamisessa ravitsemusmyynti markki-

noilla.

18. Nykyinen ruokatarjonta vastaa odotuksiani markkinoilla
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Tama on mielipidekysymys ja siihen olemme antapeenteiset vaihtoehdot. Vastaaja
voi ottaa myds neutraalin kannan vastaukseens&inmug kysymyksen kannalta ndma
ovat erittain tarkeitéa kysymyksia ja niiden analysin perusteella voidaan saada mer-
kittavia tuloksia aikaiseksi kilpailukyvyn parantm@ssa ravitsemusmyynti markkinoil-

la.

19. Tarkeinta edell&a mainituissa ruokapalveluissa on steys
Lahdemme siita oletuksesta kysymaan puhtaustasetsiiayleisesti ei olla tyytyvaisia
tapahtumien ravitsemuspalveluiden siisteyteen. @migisuaalisista havainnoista

olemme huomanneet hygieniamaaraysten pettaneendéiee

20. Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissam kotimaisuus

Kysymyksessa ei mainittu tarkoitimmeko ruokalisteavintoaineiden vai henkilékun-
nan kotimaisuutta. Emme halunneet eritella naitéitasvaan pyrimme saamaan vasta-
ukset siitd mielikuvasta joka ihmisilla on kysetseasiasta. Taman kysymyksen vasta-

ukset voivat vaikuttaa muun muassa tuotteiden miaokhtiin ja tuotesuunnitteluun.

21. Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissam hinta

Ikaryhmien kesken on oletuksen mukaan suuria enapteen hinnan maarittelyssa.
Selvitamme onko hinta kuinka tarke& seikka ostdjésitssa ja mika on todellinen ero
ikaryhmien ja sukupuolten vélilla. Emme halunnegtie#d hinnan tarkeytta eri tapah-

tumien kesken, koska halusimme yleispatevan kuseasta.

22. Tarkeinta edella mainituissa ruokapalveluissam palvelun nopeus

Omat kokemuksemme eri tapahtumien ruokapalvelugidvelun nopeudesta vaihtelee
suuresti ja sen merkitys itsellemme henkilokohtissuuri. Halusimme selvittda kuin-
ka suuri merkitys palvelun nopeudella on asiakkaallama kysymys on myds tyon
tilaajalle erittain tarked, silla se voi vaikutthankiléstosuunnitteluun. Jos kysymyksen
merkitys on suuri, voi palvelun nopeudella luodakn#ivan kilpailuedun, mika nakyy
mya0s lilkevaihdossa.
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Liite 3. Kustannuslaskelma

Yhden yksikon perustamiskustannukset

Teltta: 600€

Kaasut: 130€

Laitteisto: 2000€

Vaihtokassa: 150€

Checkpoint laitteisto 50€/kk

Pakettiauto+vakuutukset(voidaan kayttaa useammassaknanaikaisessa tapahtumas-
sa) 5000€

Yhteensa: 7930€

Vaihtuvat kustannukset tapahtumissa:

Tuotteet:

Lihapiirakka 1,30€/kpl

Hampurilainen 1,35€/kpl

Kahvi+kertsit 0,25€/kpl (kahvi 8€/kg ja kertsit kakuppi+lautanen+lusikka Menu)
Virvoitusjuomat 1,00€/ kpl

Munkki+6ljy 0,12€/kpl (Menu rypsioljyy 27€/1 ja mukkaikina 1litra 4€ mista tulee 60
kpl munkkeja)

Tuotteiden kustannus riippuu tapahtumasta ja asm#arista, kuten lahes kaikki muut-

kin vaihtuvissa kustannuksissa.

Palkkakulut: 25€/h (sisaltaa lisat)
Vuokrat: 100-5000€
Kaasu: 10-40€

Yhteensa: Tapahtuma maarittelee kustannukset,ehav@i on 1000-10000 euroon.

Vetypiirakka hinta/kpl

Vetypiirakka 0,50€

Kinkku 0,40€ Snellman palvikinkku

Keitetty muna 0,10€ Scannegg

Muut (soosit+pakkaus) 0,30€ Menu makkarapussi, vtdmistet-
tu majoneesi.
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Yhteensa

1,30€

Hampurilainen hinta/kpl

Sampyla 0,15€ Menu hampparisampyla
Pihvi 0,50€ Itse valmistettu pihvi
Salaatit 0,30€ Jenkki

Savujuusto 0,10€ Valio

Muut (soosit+pakkaus)

0,30€ Majoneesi Menu+sikaboks

Yhteensa

1,35€

Munkit:
Taikina: 0,30€/kpl
Paistodljy: 0,20€/kpl
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Liite 4. Myyntisuunnitelma

Myyntisuunnitelma

Suurin sesonki on kesalla eli kesadkuusta elokuuféna aikana pitaa tehda 80% vuo-
den myynnista. Siksi laskemme myyntisuunnitelméle &ankohdalle.

Myyntiaika: Kesakuu-Elokuu

Myyntipdivia: keskimaarin kolme myyntipaivaa viiksess Yhteensd 36 myyntipaivaa

kesédssa.

300 (tapahtumien myyntikeskiarvo) munkki+kahvakettia” paivassa.
4€ kpl kate 90% 3,6€ myyntikate 3,6x300x36=38 8Be€assa.

300 (tapahtumien myyntikeskiarvo) vetylihista p&isé
5€ kpl kate 75% 3,7€ myyntikate 3,7x300x36=39960€4ss4a.

Muut tuotteet:
Virvoitusjuomat ja karkit:

3€ kpl kate 40% , 1,2x50x36=2160€ kesassa.

Myynnit yhteensé: 81 000€
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Liite 5. Henkiloston tarvelaskuri.

Henkiloston tarve vaihtelee tapahtumien mukaankémsne tarpeen omien kokemuk-

siemme mukaan ruoan menekista eri tapahtumissa.

Yhden yksikbn minimivahvuus on 2 ihmista. Kaksi ieta parjaa alle 300 annoksen

paivAmyynneissa.

Yhden tyontekijan keskimaarainen kustannus:
12h/paiva, tuntipalkan kokonaiskustannus 25€/h 528P0€/paiva.
Kahden ihmisen kustannukset paivassa: 600€.

Porrastettu henkilostotarve:

300 myytavaa tuotetta: 2 tyontekijga
500 myytavaa tuotetta: 3 tyontekijaa
750 myytavaa tuotetta: 4 tyontekijaa
1000 myytavaa tuotetta: 5 tyontekijaa



Liite 6 Kannattavuuslaskuri

Tavoitteellinen

laskelma

Myynti kpl 3000
myynti € 13500
myyntikate 11137,5
henkilostokulut h 108
muut kulut 1000
vuokra 5000
tulos 2437,5
Optimistinen laskelma

Myynti kpl 4500
myynti€ 20250
myyntikate 16706,25
henkilostokulut h 108
muut kulut 1000
vuokra 5000

tulos 800625
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Pessimistinen laskelma

Myynti kpl 1500
myynti€ 6750
myyntikate 5568,75

henkilostokulut h 108

muut kulut 1000

vuokra 5000

tulos -3131,2
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