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Taman opinnaytetydn tarkoituksena on laatia liiketoimintasuunnitelma kahvila- ja elintarvi-
keyritykselle. Opinnaytetyd on luonteeltaan toiminnallinen, jonka produktina on liiketoimin-
tasuunnitelma Yritys X:lle. Ty6 koostuu kahdesta osasta. Ensimmainen osa eli raportti, ka-
sittelee padosin teoriaa ja viitekehysta yrityksen perustamisesta, sekd koronapandemian
vaikutusta siihen ja liiketoimintaan. Toinen osa sisaltaa liikketoimintasuunnitelman, joka lii-
kesalaisuuksien takia on jatetty pois julkisesta versiosta.

Elintarvikeyrityksen ja erityisesti ravintola-alan yrityksen perustaminen ja yllapitaminen voi
olla haastavaa koronapandemian aikana. Vuoden 2019 lopussa puhjennut koronapande-

mia on vaikuttanut liiketilojen aukioloihin ja vahentanyt asiakasvirtoja vuoden 2020 ja 2021
aikana.

Raportissa kasitelladn koronapandemian vaikutuksia yrityksiin ja yrittgjiin, erityisesti kahvi-
lan ja elintarvikeyrityksen nakokulmasta, seka liiketoimintasuunnitelman toteutusta. Rapor-
tin tavoite on siis selvittad, miten kahvilana- ja elintarvikeyrityksena toimiva yritys voi aloit-
taa toimintansa koronapandemian aikana ja mita liiketoimintasuunnitelma voi sisaltaa.
TyoOssa on lueteltu viisi menestystekijaa, milla kahvila-ja elintarvikeyritys voi selviytya ja
menestya koronapandemian aikana.

Raportin liiketoimintasuunnitelmaa koskevissa kappaleissa kasitelldan, mita liikketoiminta-
suunnitelma tulisi sisaltda, miten kannattavuutta voi mitata ja mita laskelmia uuden yrityk-
sen tulisi sisallyttda liiketoimintasuunnitelmaan.

Liiketoimintasuunnitelmassa selvitetdan Yritys X:n mahdollisuuksia aloittaa yritystoiminta ja
mita uhkia yrityksella voi olla. Yritys X on ainutlaatuisella liikeidealla toimiva kahvila, joka
myy tuotteittaan myods paivittaistavarakaupoissa ja verkossa. Yrityksen on tarkoitus aloittaa
toimintansa loppu vuonna 2021. Suunnitelmassa on otettu liiketoimintasuunnitelman perin-
teisen sisallon lisaksi huomioon koronapandemia ja edella mainitut viisi menestystekijaa.
Suunnitelma kertoo, miten Yritys X aikoo toteuttaa liikketoimintansa ja miten se varautuu ko-
ronapandemian luomiin uhkiin menestystekijoiden kautta.

Lahteind on kaytetty alan kirjallisuutta, verkkolahteita, koronapandemiaan liittyvaa uutisoin-
tia ja tutkimuksia. Opinnaytetydn ideoiminen alkoi kesalla 2020 ja tyd toteutettiin paaosin
kevaalla 2021. Tyo valmistui toukokuussa 2021.

Opinnaytetyon perusteella voidaan todeta, ettd kahvila- ja elintarvikeyrityksen perustami-
nen pandemian aikana on mahdollista ja kannattavaa, jos liikeidea on tarpeeksi erityinen ja
toiminta on suunniteltu pandemia huomioiden.
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19, pandemiat
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1 Johdanto

Koronapandemia on koetellut maailmaa vuonna 2020 ja kuluvan vuoden 2021 aikana.
Pandemia on vaikuttanut yrityksiin ja niiden toimintoihin Suomessakin. Elintarvikeyrityksen
ja erityisesti ravintola-alan yrityksen perustaminen ja yllapitdminen voi olla haastavaa ko-
ronapandemian aikana. Pandemia on vaikuttanut liiketilojen aukioloihin ja vahentanyt

asiakasvirtoja.

Taman opinnaytetydn aihe on elintarvike- ja kahvilayrityksen perustaminen koronapande-
mian aikana. Opinnaytetyd on toiminnallinen tyd, jonka produktina on liiketoimintasuunni-
telma kohdeyritykselle. Kohdeyritys on Yritys X, joka toimii kahvilana seka myy tuotteitaan
paivittaistavarakaupoissa ja verkossa. Taman tyon kirjoittaja on Yritys X:n liikeidean ta-
kana ja yrityksen perustaja. Kirjoittajan halu Iahtea toteuttamaan liiketoimintaa vaikutti
tyon aiheen valintaan ja aiheeksi valikoitui elintarvike- ja kahvilayrityksen perustaminen.
Aiheeseen vaikutti myds ajankohtainen aihe eli koronapandemia, joten tydhon haluttiin lii-
ketoimintasuunnitelman tekemisen lisaksi sisallyttaa koronapandemian vaikutuksia koh-
deyrityksen kaltaiseen yritykseen. Liiketoimintasuunnitelmaa ei julkaista ja yrityksen nimi
on salattu, salassapitosyiden takia. Tasta syysta, opinnaytetyo on jaettu kahteen osaan,

eli teoriaa kasittelevaan raporttiin ja liikketoimintasuunnitelmaan.

Raportissa kasitellddn koronapandemian vaikutuksia elintarvikeyrityksiin, kahvilohin, ra-
vintola-alaan ja yrittajiin. Lisaksi kasitellaan, mitka ovat niitd menestystekijoita, joiden
avulla elintarvike- ja ravintola-alan yritykset voivat selviytyd pandemiasta ja kehittaa toi-
mintaansa. Raportissa kasitelldadn myos liikketoimintasuunnitelman laatimista ja mita liike-
toimintasuunnitelman tulee sisaltda. Liiketoimintasuunnitelman aihealueissa on myés poh-
dittu aiheita koronapandemian kannalta. Raportin pohjalta on laadittu lilkketoimintasuunni-
telma kohdeyritykselle, jossa otetaan myds huomioon koronapandemian vaikutukset ja ra-
portissa esitetyt menestystekijat. Tyd perustuu kirjallisuuteen, verkkolahteisiin, koronapan-

demiaa kasitteleviin verkkoartikkeleihin ja tutkimuksiin.

1.1 Lahtokohdat ja tausta

Ennen opinnaytetyon kirjoittamisen aloittamista, kirjoittajalla oli liikeidea tuotteesta ja pal-
velusta, jota ei Suomesta vield saa. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen kartoittaisi kir-
joittajan liikeidean potentiaalia ja selventaisi sen mahdollisuuksia. Sekéd sananmukaisesti,
toimisi suunnitelmana liikketoiminnan aloittamiseksi. Opinnaytetydn aiheeksi valikoitui liike-
toimintasuunnitelman tekeminen Yritys X:lle, eli kirjoittajan omalle tulevalle yritykselle.

Suunnitteluvaiheessa toinen ajankohtainen aihe nousi liiketoimintasuunnitelman rinnalle,



eli maailmalle loppuvuonna 2019 ilmestynyt COVID-19 (SARS-CoV-2) viruksen aiheut-
tama koronapandemia. Koronapandemia vaikuttaa niin olemassa oleviin kuin uusiin yrityk-
siin, joten kirjoittaja koki tarkedna sisallyttdad koronapandemian vaikutuksia yrityksiin opin-
naytetyohon. Yritys X on kahvila ja elintarvikkeita myyva yritys, joten kirjoittaja haluaa tar-
kastella erityisesti koronapandemian vaikutusta saman tyyppisiin yrityksiin. Kohdeyrityk-

sen on tarkoitus aloittaa toimintansa aikaisintaan syksylla 2021.

1.2 Kohderyhma

Opinnaytetyon produktista, eli liiketoimintasuunnitelmasta yritys X:lle, hyotyy kirjoittaja
itse, koska han on tulevan yrityksen perustaja. Keratyista tiedoista, pandemian ja liiketoi-
mintasuunnitelman laatimisen suhteen, on hyotya kirjoittajan oman yrityksen liikketoiminta-

suunnitelman toteutuksessa, sekd myohemmin lilkketoimintaa harjoittaessa.

Teoriaosuuden sisélldsta voivat hyotya myds muut uutta elintarvikeyritysta, kahvilaa tai ra-
vintolaa perustamassa olevat henkilot. Koronapandemian vaikutuksista elintarvikeyrityk-
siin ja ravintola-alan yrityksiin kertovat kappaleet, seka niiden pohjalta kootut menestyste-

kijat, voivat olla hyodyllisia uusille yrittdjille, seka jo olemassa oleville yrityksille.

1.3 Tavoitteet

Opinnaytetyon tavoitteena on tehda liiketoimintasuunnitelma kohdeyritykselle ja huomi-
oida koronapandemian aiheuttamat vaikutukset lilketoimintaan. Tavoitteena on luoda
mahdollisimman kattava ja todenmukainen liiketoimintasuunnitelma, joka mahdollistaa yri-

tystoiminnan aloittamisen.

Tavoitteeseen paadstdan ottamalla selvaa, mita lilkketoimintasuunnitelma voi sisaltaa ja
pandemian vaikutuksista kohdeyrityksen alaan, eli elintarvikealaan ja ravintola-alaan. Tar-
koituksena on ottaa selvaa, mitd ongelmia pandemia on tuonut, mita naista voidaan oppia

ja miten voidaan soveltaa opittuja asioita, myds liiketoimintasuunnitelmassa.



2 Elintarvike- ja kahvilayrityksen perustaminen koronapandemia huo-

mioiden

Tassa kappaleessa kasitellaan mita haasteita koronapandemia on tuonut yrittajyydelle,
elintarvikeyrityksille ja ravintola-alan yrityksille, seka millaisilla konsepteilla yritykset ovat
voineet selviytya tai menestya koronapandemian aikana. Naiden tekijoiden avulla, on ke-
hitetty viisi erilaista menestystekijaa, joiden avulla uusi yrittdja tai jo olemassa oleva yritys
voi parantaa yrityksensa toimintaa ja kehittaa uusia toimintatapoja. Kappaleessa kasitel-
ldaan, millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma ja mita sen tulee sisaltaa. Kappaleen lo-
pussa tarkastellaan, mitd on kannattavuus, kuinka sitd mitataan ja millaisia laskelmia uu-
della yrityksella kannattaa olla liiketoimintasuunnitelmassa. Kappaleiden aiheita tarkastel-

laan erityisesti elintarvikeyrityksen ja kahvilan osalta, kohdeyrityksen liikeidean takia.

2.1 Koronan tuomat haasteet yrittajyydelle, ravintola-alalle ja elintarvikeyrityksille

Korona-aika on ollut haastavaa Suomen ravintola-alalle. Vuoden 2020 maaliskuusta al-
kaen ravintola-ala on karsinyt hallituksen asettamista rajoituksista ja kysynnan vahenemi-
sesta epidemian takia. Kymmenia tuhansia tyontekijoita lomautettiin vuoden 2020 aikana
(Ronkainen 2021). Hallituksen rajoitukset ravintola-alalle ovat aiheuttaneet haasteita, kun
yritykset eivat ole voineet harjoittaa toimintaansa normaalisti. Koronapandemian alussa
ravintolat, kahvilat ja ydkerhot suljettiin [3hes kahdeksi kuukaudeksi 4.4.-31.5.2020 halli-
tuksen toimesta. Ravintolat olivat karsineet asiakasvirtojen vahenemisesta jo ennen tata.
Sulkemisen aikana ravintolat saivat myyda ruokaa ainoastaan ulosmyyntind, eli kotiin kul-
jetettuna tai asiakkaan noutamana. Henkilostoravintolat saivat pysya auki. Ravintola-alalla
on 90 000 tyontekijaa, joiden kaikkien elamaa rajoitukset ja pandemia ovat koskettaneet.
(Koskenranta 2020)

Vuoden 2020 kevaan jalkeen ravintoloita suljettiin uudestaan kevaalla 2021 maalis-ja huh-
tikuussa, seka niiden toimintaa on rajoitettu anniskelun lopettamisella normaalia aikaisem-
min, ravintoloiden aukiolojen rajoituksilla ja rajoittamalla asiakasmaaria riippuen kunnan
epidemiatilanteesta. Epidemian vaiheet jaetaan kolmeen vaiheeseen. Naita ovat epide-
mian perusvaihe, kiihtymisvaihe ja leviamisvaihe. Esimerkiksi kilhtymisvaiheessa ja le-
viamisvaiheessa ruokaravintolat ja kahvilat voivat ottaa vain kolme neljdsosaa normaalista
asiakasmaarasta. Ravintolat vastaavat riittavista etaisyyksista asiakkaiden valilla. Naita
rajoituksia hallitus jatkaa 30.6.2021 asti. (Valtioneuvosto 2021)

Ravintola-alan yrittajat ovat olleet taloudellisesti ja henkisesti kovilla. Hallitus helpotti yrit-
tajien tilannetta myontamalla tukia yrityksille ja lieventamalla konkurssilakia valiaikaisesti

vuoden 2020 kevaana. Lievennys mahdollisti sen, ettd velkojan mahdollisuuksia asettaa



velallinen konkurssiin rajoitettiin. Velkoja ei ole voinut kayttaa vuoden 2020 maaliskuun
jalkeen syntyneita velkarasteja konkurssihakemuksen perusteena. Laki oli kuitenkin vain
valiaikainen ja sen voimassaolo paattyi vuoden 2021 tammikuun lopussa. Tdma voi ai-
heuttaa konkurssiaallon ravintola-alalla kevaalla 2021. Yrittajien henkinen hyvinvointi on
ollut myds koetuksella, kun poikkeustila on pitkittynyt ja epavarmuus alalla jatkuu. (Rinta-
maa 2021)

Monia elintarvikkeita valmistavan yrityksen myynnit ovat nousseet paivittaistavaramyyn-
nissd. Ravintoloiden kysynnan laskiessa paivittaistavarakaupan elintarvike myynnit nousi-
vat vuonna 2020. Kasvua edellisesta vuodesta oli 7,3 prosenttia. Kuluttajat valmistivat ko-
tona aikaisempaa enemman ruokaa, joka nakyy peruselintarvikkeiden ja sailyvien tuottei-
den myynnin kasvuna. Maaliskuussa 2020 paivittaistavarakaupat kokivat hamstrauspiikin,
kun kuluttajat ostivat koteihinsa varastoon tuotteita normaalia enemman. Kuitenkin koko
vuonna myynnit ovat kaikissa tuoteryhmissa kasvaneet koronan takia. Vuonna 2020
myynti kasvoi eniten vihanneksissa, alkoholijuomissa ja alkoholittomissa juomissa.
(STTINFO 2021)

Paivittaistavarakaupan kysynnan ollessa suurempi kuin normaalisti, elintarvikevalmistajat
ovat siis myyneet paivittaistavarakaupoille enemman tuotteita kuin normaalisti. Haasteita
onkin ollut niiden elintarvikkeiden myymisessa, joita myydaan paaosin ravintoloihin. Ra-
vintolat eivat valttdmatta ole tilanneet normaaleja maaria elintarvikkeita, koska kysynta on
heikentynyt koronapandemian aiheuttamana. Elintarvikeyritykset ovat voineet joutua etsia
uusia myynninkanavia. Finnairin lentojen kysynta romahti koronapandemian takia, joka ai-
heutti myos kysynnan romahtamisen Finnairin valmistamien ruoka-annosten suhteen
(Vaalisto 2020). Finnair etsi uusia myynninvaylia ruoka-annoksilleen ja alkoi yhteistydhon

K-kauppojen kanssa, myymalla annoksiaan ruokakauppoihin (Vaalisto 2020).

211 Koronan vaikutukset pk-yrityksiin, yrittdjiin ja ravintola-alaan

Suurin osa yrittajistd sanoo koronan aiheuttaneen ongelmia yritykselleen. Suomen Yritta-
jien tilaamat yrittajagallupit ovat selvittaneet pk-yrittajien mielipiteitd ja nakemyksia ko-
ronapandemian aikana. Tutkimukset on tehnyt Kantar TNS Oy Suomen Yrittdjien tilaa-
mana. Kuvassa 1 voidaan nahda yrittajien vastaukset eri ajankohtina, siihen onko korona-
virus aiheuttanut yritykselle ongelmia. Viime vuoden 2020 kevaasta taman vuoden 2021
kevaaseen tehdyissa kyselyissa ilmeni, ettd koronavirus on aiheuttanut ongelmia jokai-
sessa kyselyssa vahintdan 63%. Vuoden 2020 huhtikuun kyselyissa 76% vastanneista ko-
ronaviruksen aiheuttaneen ongelmia yritykselleen. Vastaajien maara eri aikoina toteute-
tuissa kyselyissa ei ole vaihdellut merkittdvasti. Vastaajia on ollut kyselyissa 1008-1183.

Viimeisimmassa kyselyssa, joka on toteutettu 22.-24.2.2021 63% sanoi koronaviruksen



aiheuttaneen ongelmia yritykselle, 3 % sanoi, ettei osaa sanoa ja 35% sanoi, ettei korona
ole aiheuttanut ongelmia. Vuoden 2020 huhtikuusta alkaen, yrittdjien, jotka kokevat koro-
nan aiheuttaneen ongelmia yritykselleen, osuus on laskenut vuoden 2021 helmikuuhun
verrattuna, mutta yha suurin osa pk-yritysten yrittajista kokee koronaviruksen aiheuttavan
ongelmia. Koronan ensimmainen aalto Suomessa viime vuoden kevaana aiheutti eniten
ongelmia yrittajille. (Kantar TNS Oy 2021a, 3.)

Onko koronavirus aiheuttanut yritykselle ongelmia?
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Kuva 1. Onko koronavirus aiheuttanut ongelmia yritykselle. (Kantar TNS Oy 2021a, 3)

Suomen Yrittajat kysyivat myds pk-yrittdjiltd, miten koronakriisi vaikuttaa yrityksen tulevai-
suuteen. Alla olevassa kuvassa 2 on yrittdjien vastaukset kyselyyn eri ajankohtina. Kyse-
lyita on toteutettu vuoden 2020 huhtikuun ja maaliskuun 2021 valisena aikana. Kyselyissa
vastaajien maara ei ole vaihdellut kovin paljoa, silla vastaajien maara kyselyissa on ollut
1008-1152. Koronapandemian ensimmaisen aallon aikana, kyselyssa, joka toteutettiin 1.-
3.4.2020 pk-yrittajat kokivat eniten epavarmuutta yrityksensa kohtalosta, kun vain 45% sa-
noi yrityksensa selviavan, 38% uskoi yrityksensa ehka selviava, 7% ei osannut sanoa, 9%
uskoi yrityksensa ehka kaatuvan ja 1% sanoi yrityksen kaatuvan. Kesalla 2020 tilanne pa-
rani. Heina- ja elokuussa 2020 60% vastaajista sanoi yrityksensa selviavan ja 29% ehka
selvidvansa, mutta viela 7% vastaajista sanoi yrityksensa ehka kaatuvan tai kaatuvan. Vii-
meisimmassa kyselyssa vuoden 2021 maaliskuulta luvut olivat hyvin samanlaiset, mutta
vastauksista voi huomata koronapandemian aiheuttaman epavarmuuden yha jatkuvan

vuonna 2021, kun vain 61% ovat varmoja, etta yritys selviaa. (Kantar TNS Oy 2021b, 18.)



Miten koronakriisi vaikuttaa yrityksen tulevaisuuteen?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

W Yritykseni selvidad m Yritykseni ehkd selvidd m En osaa sanoa m Yritykseni ehka kaatuu m Yritykseni kaatuu

Kuva 2. Koronakriisin vaikutus yrityksen tulevaisuuteen. (Kantar TNS Oy 2021b, 18)

Kyselyissa selvitettiin myds, miten paljon myynti on vahentynyt yrityksessa. Alla olevassa
kuvassa 3 on esitetty pk-yrittdjien vastaukset eri ajankohtina ja kuinka paljon myynti oli va-
hentynyt. Jokaisessa kyselyssa vahintaan 29% sanoi, ettei myynnin tai asiakkaiden maara
ole vahentynyt. 1.-3.4.2020 toteutetussa kyselyssa vain 29% koki, ettei myynnin tai asiak-
kaiden maara ole vahentynyt, 7% sanoi myynnin vahentyneen alle 10 prosentilla, 17% sa-
noi myynnin vahentyneen 10-30 prosenttia, 13% sanoi myynnin vahentyneen 30-50 pro-
sentilla, 23% sanoi myynnin vahentyneen yli puolella ja perati 10% vastaajista sanoi, ettei
myyntia ole ollenkaan. Viimeisimmassa 19.-24.3.2021 jarjestetyssa kyselyssa 46% vas-
tasi, ettei myynnin tai asiakkaiden maara ole vahentynyt ja yhteensa 52% vastasi myynnin
vahentyneen ja 2% vastaajista sanoi, ettei myyntia ole ollenkaan. (Kantar TNS Oy 2021b,
10.) Naista kyselyista voidaan hyvin nahda, ettad koronapandemialla on ollut suuri vaikutus
pk-yrityksien myynteihin.



Kuinka paljon myynti on vahentynyt yrityksessa?
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Kuva 3. Kuinka paljon myynti on vahentynyt (Kantar TNS Oy 2021b, 10)

Korona vaikuttaa moniin yrittdjiin Suomessa tapahtuvan myynnin ja kysynnan vahenemi-
sen lisaksi my6s ulkomaankaupan ja ulkomailla sijaitsevien yhteistydkumppaneiden suh-
teen. Yrittajan toiminta voi hankaloitua, kun yritys ei saa saataviaan ulkomailla sijaitsevilta
asiakkailtaan, koska koronapandemia on voinut vaikuttaa ulkomailla sijaitseviin yrityksiin
yhta lailla tai pahemminkin. Yrittajan toiminta voi takkuilla myos raaka-aineiden toimitusten
myohastymisissa tai muissa ongelmissa. (Eisto & Koivikko 2020)

Suomalaisille pk-yrityksille korona on ollut erityisen haastava. Pk-yritykset ovat selvinneet
vaihtelevasti koronan toisesta aallosta, joka oli vuoden 2020 lopulla. Vuoden 2020 joulu-
kuun puolivalissa pk-sektori oli laskenut 2,5 miljardilla eurolla. Pienten ja keskisuurten yri-
tysten ratkaisu koronan aiheuttamaan laskuun on ollut tiukat sdastdohjelmat, jotka paikka-
sivat laskun lahes kokonaan. Pk-yrityksien selviytymisessa on kuitenkin eroja. Tukku- ja
vahittdiskauppa on kasvanut vuoden 2020 toukokuusta Iahtien. Tietyt yritykset ja toimialat,
kuten tukipalvelut ja it-yrityksen onnistuivat saastamaan enemman kuin menettivat tu-
loissa. Ravintolat, hotellit ja viihdeala eivat ole onnistuneet kattamaan saastoilla koronan
aiheuttamia tulon menetyksia. Naiden alojen yrityksistd monet ovat menettaneet yli puolet
likevaihdosta. (Erkkila 2020)



Pk-yrityksista pienimmat, 1-10 tyontekijaa tyollistavista yrityksista, suuremmat ovat selviy-
tyneet yksinyrittajan tai muutaman tyontekijan yritysta paremmin. Pienet erityisalojen kau-
pat ovat vaikeuksissa. Koronan takia on suosittu enemman korttimaksamista ja kateis-

kauppaa harjoitetaan 15 % vahemman kuin vuonna 2019. (Erkkila 2020)

Erot ovat siis pk-yritys sektorilla huomattavia. Osa on selvinnyt pandemiasta hyvin saasto-
jen avulla. Yritykset ovat myds tulleet enemman kassa-ja kateistietoisiksi, koska laskuja
on lahetetty nopeammin kuin aikaisemmin, jotta kassaan saadaan takaisin rahaa tar-
peeksi nopeasti. Laskujen keskimaarinen koko on kasvanut, koska yritykset saastavat

edullisemmista hankinnoista. (Erkkila 2020)

Ravintolan tai kahvilan suurin ongelma on tulonmenetys, joita koronarajoitukset ja ihmis-
ten varovaisempi kayttaytyminen aiheuttaa. Vaikka ravintolan tai kahvilan ei tarvitsisi pitaa
oviaan kokonaan kiinni, istumapaikkoja voi olla rajoitettu. Samalla yritys joutuu kuitenkin
vastaamaan normaalisti kuluistaan, kuten vuokrista, seka uusista kuluista kuten siivousva-
lineistd, maskeista ja kasidesista. Ravintola joutuu huolehtimaan turvavaleista ja nama
voivat aiheuttaa pienelle ravintolalle tai kahvilalle pidempia jonoja ja hitaampaa palvelua.
Isomman kahvilan tydntekijat eivat valttamatta voi pitaa tarpeellisia turvavaleja, joten tiskin
taakse ei voida sijoittaa tarpeeksi tyontekijoita. Kummatkin naista luovat myos kuluja kah-

vilalle tai ravintolalle. (Guerra 2020)

Osa suomalaisista ravintola-alan yrittajista kertoo verkkotilausten ja kotiinkuljetuksen tup-
laantuneet vuonna 2020. Melkein kolmannes kuluttajista noutaa tai tilaa aterian kotiinkul-
jetuksella. Vuonna 2018 9% prosenttia otti ruoan mukaansa ravintolasta ja 91% kulutti
ruokansa ravintolassa. Vuonna 2020 asiakkaista ruoan otti mukaan 25%, kuljetuspalve-
luita kaytti 7% ja ravintolassa ruokansa kulutti 68% asiakkaista. Vuoden 2018 osuudet ei-

vat sisalla kuljetuspalveluita. (Vuorela 2021)

Yrittajaan vaikuttaa myos yrittgjan itsensa tai tyontekijoiden sairastuminen. Jos yrittaja tai
tyontekija sairastuu itse COVID-19 -tautiin, se voi tarkoittaa tulojen menetysta, kun yrittaja
tai tydntekija joutuu 14 paivan pakolliseen karanteeniin. Koronan ollessa vakavampi tai
pitkakestoisempi joutuu yrittaja tai tyontekija olemaan karanteenissa pidempaan. Yrittajien
ja tydntekijéiden tydntekoa voi vaikeuttaa my6ds muut taudit, koska koronapandemian ai-
kana suositellaan, ettd tydntekija jaa kotiin, jos pienintakin sairauden oiretta iimestyy. En-
nen koronaa moni saattoi menna tdihin, vaikka karsi paansarysta, pienistd mahavaivoista

tai flunssanoireista, mutta nyt kynnys jaada kotiin on matalampi. Lievempikin korona voi



parhaimmillaan vieda voimat useammaksi kuukaudeksi yrittajalta tai tyontekijalta, jolloin

myos tyOpanoksen laatu heikkenee.

Vuonna 2020 ensimmaiselld vuosineljdnneksella aloittaneiden yritysten maara kasvoi

10% ja lopettaneiden yritysten maara kasvoi myos 10%. Toisella vuosineljanneksella aloit-
taneiden ja lopettaneiden yritysten maara oli melkein sama verrattuna edellisen vuoden
samaan ajankohtaan. Kolmannella vuosineljanneksella kuitenkin yrityksia aloitti vahem-
man ja lopetti enemman kuin vuotta aikaisemmin, kun lopettaneiden yritysten maara kas-
voi 13% ja aloittaneiden yritysten maara laski 7%. Viimeisella eli neljannella vuosineljan-
neksella aloittaneiden yritysten maara oli prosentin suurempi kuin edellisena vuonna sa-
mana ajankohtana. (SVT 2021)

2.1.2 Ravintoloiden, kahviloiden, paivittaistavarakauppojen ja elintarvikeyritysten

menestyminen koronapandemian aikana

Ravintola-alalla on siis ollut haastava vuosi koronan takia, kun taas paivittaistavarakaupat
ovat tehneet hyvaa tulosta kaikkien tuotteiden saralla. Jos ajatuksissa on perustaa kah-
vila, ravintola tai elintarvikkeita myyva yritys korona-aikana, tulee huomioida olemassa
olevat riskit ja haasteet, mitd pandemia luo. Tassa kappaleessa tarkastellaan korona-
ajasta hyvin selviytyneita aloja ja yrityksia ja niiden keinoja mukauttaa palvelujaan pande-

mian alla.

Paivittaistavarakauppojen myynti on kasvanut korona aikana, kun asiakkaat ostavat os-
toksia isommalla volyymilla kuin aikaisemmin (STTINFO 2021). Uuden tuotteen saaminen
kauppojen hyllylle voi olla uudelle yritykselle haastavaa ennen korona-aikaa, mutta erityi-
sesti pandemian aikana. Erityisesti pienten yritysten, mutta myos isompien, on ollut vai-
keaa tuoda uusia tuotteita markkinoille, koska tavanomaisilla jalleen myyjilla, kuten paivit-
taistavarakaupoilla on ollut vaikeuksia huoltaa jo olemassa olevaa varastoaan. Kun ky-
synta on kasvanut kaikissa tuotekategoriassa, paivittaistavarakauppaketjut haluavat var-
mistaa ensin naiden olemassa olevan valikoiman saatavuuden, ennen kuin keskittyvat uu-
sien tuotteiden hankintaan. Vaikeina aikoina, kuten myos 2008 finanssikriisin aikaan, isot
yritykset saattavat lykata uusia tuotejulkaisuja, luoden pienten yritysten uusille tuotteille
raon markkinoilla. Kuluttaja haluaa kokea uusia innovaatioita ja pienet yritykset voivat
saada syntyneesta raosta mahdollisuuden. Korona-ajan alun jalkeen tilanne on parantu-
nut, kun kaupat ovat voineet tottua uuteen tilanteeseen ja vuonna 2021 uusille tuotteille

pitaisi olla kysyntaa entisestaan. (Malovany 2020)



Kuluttajien kayttaytymisessa on nakynyt kasvava trendi, joka on erityisesti vahvistunut ko-
ronan myota, etta paivittaistavarakaupasta haetaan perustuotteiden lisdksi myos ravintola-
tason tarjontaa ja trendituotteita. Koronan takia kuluttaja haluaa 16ytaa kaiken tarvitse-
mansa paivittaistavarakaupasta, erityisesti hypermarketeista. Tuotteita mita kuluttaja voisi
normaalisti hakea muualtakin, kuten ravintolatason annoksia tai trendi tuotteita kuluttaja
hakee paivittdistavarakaupasta. Hyvin varustelluista kaupoista saa nyt enemman paikan
paalla tehtya ruokaa, kuten pizzaa tai sushia. Trendituotteet, kuten esimerkiksi vahabhiili-
hydraattiset keto- tuotteet, kuluttaja 16ytaa helposti kaupasta. Kuluttajat ovat 2000-luvulla
muuttuneet aikaisempaa erilaisiksi toisistaan, joten myos eri alueiden paivittaistavara-
kauppojen valikoima vaihtelee suuresti, esimerkiksi K-citymarketeista 40% on kauppakoh-
taista valikoimaa. Paivittdistavarakaupat ovat olleet menestyjid myds verkkokaupassa.
Esimerkiksi K-Citymarketin verkkokauppa kasvoi 400 prosentilla vuonna 2020. (Harju
2021) Paivittaistavarakaupat ovat siis hyva kauppapaikka korona-aikana, seka mahdolli-
sesti tulevaisuudessakin. Jos elintarvikkeita valmistavan yrityksen tai ravintolan on mah-

dollista saada tuotteitaan paivittaistavaramyymalaan, se on siis nyt kannattavaa.

Kahvilat ja ravintolat ovat joutuneet mukautumaan koronapandemian aiheuttamaan tilan-
teeseen. Korona-aikana kuluttaja saattaa valttaa kahviloita ja ravintoloita, ellei koe niita
turvalliseksi. Toimintatapoja on voitu muuttaa tai lisata. Palvelua on saatu toimivammaksi
esimerkiksi takeaway-luukkujen, noutotilausten ja pienennettyjen ruokalistojen avulla. Ka-
teismaksuja on vahennetty yrityksissa. Kuluttaja suosii enemman korttimaksuja, joten ra-
vintola-alan yrityksen on hyva varmistaa, etta korttimaksaminen ja lahimaksutavat toimi-
vat. Lahimaksutapoja ovat esimerkiksi MobilePay, Apple Pay ja Google Pay, jotka mah-

dollistavat maksamisen puhelimella tai alykellolla. (Guerra 2020)

Yrityksen menestys riippuu myos tyontekijoistaan, joten on tarkeaa, etta tyontekijat koke-
vat olonsa turvalliseksi. Uudet toimintatavat ja muut turvallisuuteen liittyvat asiat vaativat
henkiloston kouluttamista. Tydtilat voivat tarvita muutosta koronapandemian takia. Tyonte-
kijoita ja asiakkaita voi suojata muovisilla seindkkeilla, asentamalla niita palvelutiskeille.
Kysynnan pienentyessa, moni yritys on pienentanyt ruokalistaa, mutta joidenkin uusien
tuotteiden julkaiseminen kannattaa. Tallaisia ovat tuotteet, joita asiakkaat voivat ottaa hel-
pommin mukaansa tai luoda yrityksen tarjoaman elamyksen kotona. Kahvila voi esimer-
kiksi myyda laitteita ja kahvipapuja, jolla asiakas voi tehda kahvia itse kotona. Kahvila voi

siis muuttaa jopa toimintamalliaan. (Guerra 2020)

Ravintola-alalla uusien korona-aikaan sopivien tuotteiden ja toimintatapojen luominen siis

kannattaa. Osa ravintoloista on muuttanut konseptinsa kokonaan. Fine Dining- ravinto-
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loilla on erityisen vaikeaa, koska ruokalista ei valttamatta sovellu yhta hyvin kotiinkuljetet-
tavaksi kuin esimerkiksi pizzerian tuotteet. Moni fine dining- ravintola onkin sulkenut
ovensa kokonaan. Menestystarinoita kuitenkin 16ytyy. Ravintoloitsija Ossi Palonevan fine
dining- ravintola Villd paatti aloittaa kotiinkuljetukset itse. Ravintolan uuden toimintatavan
myota, ravintola sai maksettua laskut ja lomautuksille ei ollut tarvetta. Ravintoloiden ve-
toaminen asiakkaisiinsa on ollut toimivaa. Pyytamalla tukea asiakkailta, kayttamalla ravin-

tolan palveluita tai ostamalla lahjakortteja, yritys voi turvata toimintaansa. (Jansson 2020)

Elintarvikeyrityksen, joka tuottaa elintarvikkeita esimerkiksi ravintoloihin, paivittaistavara-
kauppoihin tai verkkokauppaan on tarkeaa tarkastella jalleenmyyntivayliaan. Ravintolat ei-
vat valttamatta osta tuotetta yhta paljon kuin aikaisemmin ja paivittdistavarakauppa voi ha-
luta tuotetta enemman valikoimaansa. Elintarvikeyritys, joka on aikaisemmin keskittynyt
B2B- myyntiin voi valiaikaisesti siirtyd B2C- myyntiin tai lisata B2C- myyntia. Jos yritys on
myynyt aikaisemmin ravintolalle tuotettaan, esimerkiksi olutta, se voi siirtya tyrehtyneesta
C2C- myynnistad myymalla olutta suoraan asiakkaille (Bjorklund, Mikkonen, Mattila & van
der Marel 2020, 4-5). Tallainen toiminta voi korvata menetettyja tuloja luomalla uusia tu-
lonlahteita. Elintarvikeyrityksen kannattaa myos nostaa nakyvyyttaan verkossa, koska ku-

luttaja viettda aikaansa enemman kotona ja verkkokaupoissa.

Pandemia voi vaikeuttaa raaka-aineiden saantia erityisesti ulkomailta. Yritys saattaa koh-
data ongelmia, jos paaraaka-ainetta ei saakaan tilattua ulkomailta ja yritys joutuu etsi-
maan vastaavaa raaka-ainetta Suomesta. Tama voi vaikuttaa tuotteeseen tai yritys voi
joutua luomaan kokonaan uusia tuotteita. Uusien tuotteiden luominen normaalin tuotetyy-
pin ulkopuolelta voi myds olla kannattavaa. Esimerkiksi Suomalaiset panimot ovat alka-
neet tuottamaan alkoholijuomien lisdksi kasideseja, koska kysynta kasideseille on ko-
ronapandemian takia ollut suurta. Koronapandemian aiheuttaman kriisin aikana kokeilu

tuotteissa ja myyntivaylissa kannattaa. (Bjorklund ym. 2020, 3-4.)
2.2 Viisi menestystekijaa kahviloille, ravintoloille ja elintarvikeyrityksille

Tassa kappaleessa tarkastellaan ravintolan, kahvilan tai elintarvikkeita myyvan yrityksen
menestystekijoita edellisten kappaleiden pohjalta. Nama menestystekijat auttavat uutta
yrittajaa tai jo olemassa olevaa yritysta, miettimaan yrityksensa toimintaa ja miten sita
voisi parantaa. Nama menestystekijat voivat olla osa yrityksen toimintasuunnitelmaa sel-
viytya korona-ajasta, mutta ne voivat olla hyodyllisia myds pandemian jalkeen. On mah-
dollista, etta jotkut kuluttajien uudet tavat jaavat ennalleen, vaikka koronapandemia hellit-
taisikin. Alla on lueteltu viisi menestystekijaa, joista kerrotaan tarkemmin omissa kappa-

leissaan.
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Toimivat konseptit verkkokauppaan, kotiinkuljetukseen ja noutoon
Turvallisuus ja maksutavat

Toimintatapojen muuttaminen ja uudet tuotteet

Joustavuus liiketoiminnassa

Yhteishengen nostattaminen

abhwn-~

2.2.1 Toimivat konseptit verkkokauppaan, kotiinkuljetukseen ja noutoon

Korona-aika on ehdottomasti nayttanyt, kuinka tarkeaa ravintola-alan yritykselle on mah-
dollistaa nouto tai kotiinkuljetus ravintolasta. Melkein kolmannes asiakkaista noutaa tai ti-
laa aterian kotiinkuljetuksella (Vuorela 2021). Jos ravintola ei tarjoa ollenkaan nouto- tai
kotiinkuljetus palveluita, tdma tarkoittaisi isoa tulojen menetysta. Noutoruoan osuus oli
vuonna 2018 9%, kun vuonna 2020 ruoan otti mukaan 25% asiakkaista (Vuorela 2021).
Kuluttajat siirtyvat yha enemman digitaalisiin tapoihin tilata ruokaa kotiinsa, joten ravinto-
lan kannattaa tarjota mahdollisuus tilata tuotteita kotiin digitaalisesti, esimerkiksi kuljetus-
palveluiden tai omien nettisivujen kautta. Wolt ja Foodora toimivat verkkosivuilla seka so-
velluksen kautta, josta asiakkaan on mahdollista tilata ruokaa muutamalla klikkauksella,

eika esimerkiksi soittamalla ravintolaan.

Yrityksen kannattaa muistaa kontaktien valttdminen myds kotiinkuljetuksissa. Wolt ja Foo-
dora tarjoavat mahdollisuutta kontaktittomaan kotiinkuljetukseen, jossa asiakas maksaa
tuotteen valmiiksi verkkosivuilla tai sovelluksessa ja ruokalahetti jattdd annoksen asiak-
kaan oven taakse (Seppala 2020). Jos yritys hoitaa kotiinkuljetuksen itse, kannattaa vas-

taavia maksuvaihtoehtoja lisata.

Elintarvikkeita myyva yritys voi myos myyda tuotteitaan Woltin tai Foodoran kautta. Esi-
merkiksi Ben & Jerry’s:in jaatel6a voi tilata kotiinkuljetettuna Woltin kautta. Ben & Jerry’s
jaateloa saa tilattua useasta helsinkilaisesta ravintolasta, kuten esimerkiksi Burger Kin-
gista (Wolt 2021). Ben & Jerry’s on siis lahtenyt yhteistydhdn naiden ravintoloiden kanssa,

jotta asiakkaat voivat tilata jaatel6a kotiinsa.

Kappaleessa 2.1.2 mainittiin, paivittaistavarakauppojen verkkokauppojen myynnin kasva-
neen 400 % vuonna 2020 (Harju 2021). Elintarvikeyrityksen lisdksi myds ravintoloiden
kannattaa miettid tuotteidensa myymista paivittaistavarakauppojen verkkokauppoihin ko-

ronapandemian aikana ja myos sen jalkeen.
Oman verkkokaupan perustaminen on yksi yrityksen vaihtoehdoista vahvistaa myyntia.

Jos yritys myy tuotteitaan omassa verkkokaupassa, sen ei tarvitse maksaa niin sanotuille

valikasille, kuten Woltille ja Foodoralle kuljetuksesta tai paivittaistavarakaupalle hyllypai-

12



kasta. Verkkokaupan tuotot tulevat suoraan yrittajalle. Kuljetuksen jarjestaminen ja verk-
kosivujen yllapitaminen tuo kuluja yritykselle ja tuotteet eivat valttdmattd saa samanlaista
nakyvyytta kuin Woltin, Foodoran tai paivittaistavarakaupan sivuilla. Moni ravintola ja kah-
vila kokeekin, kuljetuspalveluiden kuten Woltin ja Foodoran olevan kustannustehokkaam-
pia vaihtoehtoja. Elintarvikeyritykselle oma verkkokauppa voi olla hyva vaihtoehto, mikali

tuote on sopiva verkkokauppaan.

2.2.2 Turvallisuus ja maksutavat

Korona-aikana on tarkeaa, etta asiakas kokee olonsa turvalliseksi tulla yrityksen tiloihin.
Asiakasta kannattaa informoida mita askeleita yritys on ottanut hygienian ja turvallisuuden
takaamiseksi. Yrityksen henkildkunnan tulee myos olla tiedotettu uusista sdanndoista ja
koulutettu uusiin toimintatapoihin. Hallituksen asettamien saantéjen lisaksi, jotka koskevat
esimerkiksi tilojen hygieniasta ja turvavaleista huolehtimista, yritys voi parantaa hygieniaa
ja turvallisuutta lisaamalla kosketusta valttavia toimintamalleja. Noutotilaukset, take away-
luukut, mobiilitilaukset myos paikan paalla yrityksen tiloissa ja Iahimaksut vahentavat kon-
takteja henkildkunnan ja asiakkaiden valilla. Ravintola voi esimerkiksi lisata ruokalistoihin
tai poytaan QR-koodin tai tietoa sovelluksesta, jonka avulla asiakas voi asentaa ravintolan

sovelluksen ja tilata lisaa ruokaa poytaan ilman kontakteja.

Asiakkaiden ja tyontekijdiden turvallisuuden lisaksi, itse yrittdjan terveydellisesta ja talou-
dellista turvallisuudesta tulee pitada huolta. Yrittdjan kannattaa seurata muuttuvaa tilan-
netta aktiivisesti ja ottaa selvda mahdollisista valtion tuista ja vakuutusyhtididen korvaus-
kaytannoista, sairastumisen tai toiminnan keskeytymisen varalta. Yrittajalla on mahdolli-
suus saada tartuntatautipaivarahaa, jos yrittaja on maaratty karanteeniin, mutta vakuutus-
yhti6t eivat valttdmatta korvaa koronaviruksen aiheuttamaa liikevaihdon menetysta (Lahi-
Tapiola 2020). Esimerkiksi LahiTapiolan epidemiavakuutus ei kata liikevaihdoin mene-
tysta, jos aiheuttajana on COVID-19-tauti (LahiTapiola 2020).

Pienemmankin yrityksen on hyva varmistaa, etta korttimaksu ja lahimaksu toimivat.
MobilePay, Apple Pay ja Google Pay mahdollistavat maksun ilman tunnuslukujen nappai-
lya korttikoneeseen. Ravintola-alan yrityksissa lahjakortit eivat ole yhta paljon kaytdssa,
kuin esimerkiksi vaateliikkeissa, mutta lahjakorttien myyminen kannattaa erityisesti silloin,
jos ravintola tai kahvila on suljettu. Lahjakortti on hygieniasyista hyva maksutapa kortti-
maksun tapaan, mutta erityisesti hyva tulonldhde yritykselle, kun asiakas haluaa tukea ra-
vintolaa korona-aikana. Yrityksen kannattaa miettia, voisiko yrityksella olla muitakin vaih-
toehtoja kuin kertamaksut. Espresso House- kahvilaketju esitteli korona-aikana kuukausi-
maksullisen kahvitilauksen, eli asiakas pystyi hakemaan kahvia niin paljon kuin halusi

kuukausimaksua vastaan (Palmén 2020).
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2.2.3 Toimintatapojen muuttaminen ja uudet tuotteet

Kun asiat muuttuvat yrityksen ymparilla, myoés yrityksen on muututtava ja sopeuduttava.
Kun kauppa ei enaa kay koronan takia samalla tavalla kuin aikaisemmin, voi olla aika et-
sia uusia tapoja 16ytaa tulonlahteitd. Jos yritys ei sopeudu uuteen tilanteeseen, jatkaen
vanhoilla tavoilla, voi kustannuksista tulla liian suuret verrattuina voittoihin. Yrityksen kan-
nattaa tarkastella toimintatapaansa myyda tuotteitaan, seka kenelle ja miten tuotteet myy-

daan.

Kuten kappaleessa 2.1.2 mainittiin, yrityksen kannattaa miettia, onko mahdollista myyda
tuotetta uudella tavalla, esimerkiksi luomalla sama elamys kuluttajan kotona, mika nor-
maalisti tapahtuisi yrityksen tiloissa. Lontoolainen baari, nimeltd Signature Brew, loi tuot-
teen nimeltd "Pub in a box”. Anniskeluravintoloiden ollessa kiinni tai jos kuluttaja ei tunne
oloaan turvalliseksi baarissa, asiakas voi tilata baarielamyksen kotiinsa. "Pub in a box” si-
salsi olutta, lasit, normaalisti baarista saatavia pienia herkkuja, musiikkivisan ja baarin it-
sensa luoman Spotify kappalelistan. Normaalin tuotevalikoiman lisaksi, yritys voi miettia
kannattaisiko sen myyda uusia tuotteita, joita se normaalisti ei myy. Cocktaileja tekeva
kone Bartesian oli haluttu tuote koronan aikana. Anniskeluravintola voisi valiaikaisesti
myyda cocktail tarvikkeita ja drinkkiohjeita, joilla asiakas voi luoda baarikokemuksen ko-
tona. Digitaalisuutta voi hyodyntaa luomalla asiakkaille virtuaalikokemuksia, esimerkiksi
vierailla ravintolassa kotisohvalta kasin. Korona-aikana innovatiivisuudelle ei tarvitse aset-
taa rajaa ja uusia kokeiluja kannattaa tehda, kuitenkin budjetti mukaan huomioiden. (Art-
hur 2020)

2.2.4 Joustavuus liiketoiminnassa

Joustavuus on uusi avainsana ravintola-alan yrityksen, seka myos elintarvikkeita myyvan
yrityksen toiminnassa. Jos elintarvikkeita myyva yritys myy tuotteittaan ravintolalle, uuden-
lainen joustavuus yhteistydssa voi olla kummankin yrityksen etu. Epdvarmat ajat aiheutta-
vat ravintoloille ongelmia toiminnassaan ja ravintolan pystyssa pysyminen on elintarvik-
keita myyvan yrityksen etu, sekd myos elinehto lilkketoiminnan jatkumiselle. Elintarvikkeita,
kuten juomia tai ruokia valmistava yritys, voi antaa joustavuutta maksusuunnitelmilla ja os-

tamalla takaisin ei kaytettyja tuotteita, kuten juomatynnyreita (Arthur 2020).

Jos yrityksen tilat ovat vuokratiloja, kannattaa joustavuutta hakea myo6s vuokranantajalta.
Erityisesti uutta liiketilaa vuokratessa, vuokranantajan kanssa kannattaa neuvotella ko-

rona-aikaan sopiva vuokrasopimus. Sopimukseen voi yrittda saada joustovaraa vuokran-
maksun suhteen, kun ravitsemusliike ei saa toimia normaalisti koronan takia, esimerkiksi

niin, ettd vuokranantaja ei peri vuokraa tai perii vdhemman vuokraa, ajalta, jolloin ravintola
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on ollut kiinni. Uutta vuokrasopimusta tehdessa yrityksen ei kannata sitoutua liian pitkiin
sopimuksiin, koronan aiheuttaman epavarmuuden vuoksi. Uusi yrittaja voi joutua lopetta-
maan toimintansa, liikevaihdon ollessa liian pienta verrattuna suureen vuokraan. Tallai-
sessa tilanteessa on hyva, etta yritys paasee tarvittaessa vuokrasuhteesta helposti eroon.
(Pursiainen 2020)

Joustavuutta tulee lisdtd myos omiin budjetteihin ja rahoitukseen mahdollisuuksien mu-
kaan. Erityisesti uuden yrityksen perustajan kannattaa varmistaa, etta yrityksella on tar-
peeksi suuri alkupddoma, seka kayttépadomaa usealle kuukaudelle rahoituslaskelmaan.
Uusi yritys voi joutua nopeasti ongelmiin, jos alkupddoma loppuu kesken ja liiketoiminta ei
tuota tarpeeksi suuria tuloja koronapandemian takia. Pankit eivat valttamatta myonna li-
saa lainaa yritykselle, jolla ei ole ollut tarpeeksi kannattavaa lilkketoimintaa takanaan. Yrit-
tajan kannattaa siis hankkia tarpeeksi iso alkupddoma saastamalla itse, lainaamalla tai
muilla tavoilla hankkia rahoitusta, jotta yritys selviaa, jos liikevaihto jaakin alku kuukausina
pieneksi. Yrityksen kannattaa lainaa hakiessa varmistaa, ettd laina on tarpeeksi suuri ja
sopia rahoituslaitoksen kanssa, ettei kaikkea tarvitse nostaa heti, mikali yritys menestyy-
kin heti ensimmaisina kuukausinaan, eika koko lainalle olekaan tarvetta. (Pursiainen
2020)

Uuden yrittajan tulee miettia, mikd on sopiva ajankohta aloittaa liiketoiminta. Kun ei ole
varmaa tietoa, milloin koronapandemia paattyy, voi vain arvioida milloin on paras hetki
avata kahvila tai ravintola. Kun hallituksen uusi lievennys konkurssilakiin liittyen paattyi
tammikuun lopussa, moni ravintola-alan yritys voi joutua konkurssiin (Rintamaa 2021). Jos
nain kay, hyvia toimitiloja vapautuu ja ravintolalaitteita seka kalusteita tulee myyntiin.
Tama luo hyvia tilaisuuksia uusille yrityksille, mutta tammikuu ja helmikuu ovat ravintola-
alalla hiljaisia kuukausia muutenkin, edes koronaa lukuun ottamatta (Pursiainen 2020).
Korona luo uhan ravintola-alalle koko kevaalle ja hallitus on jatkanut ravintola-alan rajoi-
tuksia 30.6.2021 asti (Valtioneuvosto 2020). Korona-aikana persoonallinen liikeidea on
valtti, jonka avulla voi uusikin ravintola selviytyd avaamalla ovensa korona-aikana (Pursi-
ainen 2020).

2.2.5 Yhteishengen nostattaminen

Vaikeina aikoina on tarkeaa pitaa yhta, niin yhteistybkumppaneiden kuin asiakkaiden

kanssa. Yhteisollisyys on nakynyt asiakkaiden ja ravintoloisijoiden valisena kommunikaa-
tiona esimerkiksi sosiaalisessa mediassa. Ravintolat ovat vedonneet asiakkaisiinsa sosi-
aalisen median kautta, esimerkiksi pyytamalla tukea asiakkailta, kaymalla ravintolassa tai

ostamalla lahjakortteja tulevaisuutta varten (Jansson 2020).
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Yrityksen brandille voi tehda hyvaa luoda yhteishenkea, nayttamalla asiakkailleen, etta ko-
ronasta selviydytaan yhdessa. Moni yritys on vahentanyt mainontaan kaytettavia kuluja,
priorisoidessaan rahavaroja koronapandemian takia, mutta jotkut yritykset kayttavat ko-
ronakriisid mahdollisuutena muodostaa yhteys asiakkaisiin. Tallaiset mainokset sisaltavat
usein yhteishengen nostattamista korona-aikana, tuotetta samalla mainostaen. Esimer-
kiksi irlantilainen olutvalmistaja Guinness julkaisi mainoksen, jonka sanoma oli englanniksi
"We’ll march again”, eli suomeksi "marssimme viela uudestaan”, viitateen peruttuihin py-
han Patrickin paivan juhlintoihin. (Arthur 2020)

2.3 Liiketoimintasuunnitelma

Hyvan liiketoimintasuunnitelman esitysversio voi mahtua jopa yhdelle A4- paperille. Pi-
dempaa liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan silloin, kun suunnitellaan uutta yritysta tai ha-
lutaan luoda vanhasta yrityksesta looginen ja yhdenmukainen suunnitelma. Pidempi liikke-
toimintasuunnitelma toimii hyvin myds oppimisprosessina ja strategian esittdmisena liike-
toimintasuunnitelman tekijalle. Yrittdjan on hyva tehda ja paivittaa liikketoimintasuunnitelma
useaan kertaan. (Hesso 2015, 190-191.)

Hyvasta liiketoimintasuunnitelmasta saa selville, mitd mahdollisuuksia ja myds uhkia yri-
tystoiminnalla voi olla. Ei voida ennustaa mita tapahtumia tulevaisuus pitaa sisallaan,
mutta erilaisiin mahdollisiin maailmantilanteisiin voi varautua. Liiketoimintasuunnitelma toi-
mii erinomaisesti varautumisessa ja harjoittelussa tulevia maailman tilanteita varten.
(Hesso 2015, 10.) Hyva ja kattava liikketoimintasuunnitelma toimii siis erityisen hyvana vali-
neena uuden yrityksen perustajalle korona aikana, jotta yrittdja osaa varautua riskeihin ja

nahda missa mahdollisuudet sijaitsevat.

Erityisesti toimintansa aloittaville yrityksille, tarke& osa liiketoimintasuunnitelmaa on rajata
kohderyhma. Kun liikeidea on maaritelty ja tiedetaan, kenelle tuote on tarkoitettu, voidaan
syventya tulevan asiakaskunnan rakenteeseen. Markkinointisuunnitelmassa on helppo
pohtia toimenpiteitd, kun kohderyhma on rajattu ja maaritelty hyvin. Toimenpiteet voidaan
kohdistaa paremmin rajatulle kohderyhmalle ja luoda kysyntaa yrityksen palveluille ja tuot-
teille heidan keskuudessa. (Hesso 2015, 15.)

Liiketoimintasuunnitelma voi olla usein useita kymmenia sivuja pitkd. Suunnitelman teko
voi kuitenkin osoittautua yhta tarkeaksi kuin itse lopputulos, koska suunnitelmaa tehdessa
tekija oppii yrityksestaan. Yrittdja saa selville liiketoimintasuunnitelman avulla, mitka tekijat

voivat johtaa yrityksen menestykseen tai vastaavasti epdonnistumiseen. (Hesso 2015,
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24.) Liiketoimintasuunnitelman tekemisen jalkeen yrittaja voi paneutua kaytannonlahei-
semmin yrityksen perustamisen eri vaiheisiin, jotka on listattu liitteessa 2 (Holopainen
2011, 48).

Verkosta 16ytyy paljon erilaisia pohjia liketoimintasuunnitelmalle. Liiketoimintasuunnitel-
man pohjaa kannattaa miettia myos siltd kannalta, mitka osa-alueet ovat kyseisen yrityk-
sen kannalta tarkeita, esimerkiksi jossain yrityksissa laskelmat saattavat olla erityisen tar-
kedssad asemassa. Liiketoimintasuunnitelman sisaltéa kasittelevat kappaleet, perustuvat
suurelta osin Johannes Hesson kirjoittamaan Hyva liiketoimintasuunnitelma- teokseen
vuodelta 2015, seka muihin kirjallisuus- ja verkkolahteisiin, kuitenkin soveltaen. Taman
opinndytetyon Kirjoittaja paatyi seuraavanlaiseen sisaltéon Yritys X:n liikketoimintasuunni-

telmaa varten:

Liikeidea

Visio ja arvot

Strategia ja toimintaymparisto
Asiakasanalyysi

Tuotteet ja palvelut
Hinnoittelu

Tuotanto ja henkilosto
Markkina-analyysi

8.1 Trendit ja kehitys markkinoilla
8.2 Yritys X:n kohdemarkkinat
8.3 Toimialan analyysi

8.4 Kilpailija- analyysi

8.5 SWOT- analyysi

9. Mainonta ja markkinointi

10. Yrittajaanalyysi

11. Laskelmat

11.1 Rahoituslaskelma

11.2 Kannattavuuslaskelma
11.3 Myyntilaskelma

11.4 Myyntibudjetti

Nk WD~

2.3.1 Liikeidea

Yritystoiminnan aloittamiseksi ja yrityksen menestyksekkaaseen hoitamiseen tarvitaan lii-
keidea. Hyva ja toimiva liikeidea kuvaa yrityksen tapaa menestya ja ansaita rahaa valitulla
toimialalla. (Holopainen 2011, 13.)

Liikeidea vastaa kysymyksiin mitd myydaan, miten myydaan ja kenelle myydaan. Liiketoi-
mintasuunnitelmassa tulee kertoa selkeasti mitd myydaan, eli mitkd ovat tuotteet ja palve-
lut, joita yritys tuottaa. Mahdollisten asiakkaiden ja sijoittajien tulee ymmartaa helposti,

mita lisqarvopotentiaalia yritys tuo asiakkaille tai rahoittajalle. Tapa miten tuote myydaan,

kertoo milld tavoin yritys tuo tuotteensa tai palvelunsa asiakkaan tietoon ja ostettavaksi.
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Talla tavalla, maaritellaan alustavasti yrityksen strategia. Liiketoimintasuunnitelmassa tu-
lee maaritella kenelle yritys myy tuotteitaan, eli maaritella asiakkaat, niin etta yritys erottuu
muista. Liikeidean idea on siis kertoa valittomasti esimerkiksi rahoittajalle, mita liiketoimin-

tasuunnitelma tulee kasittelemaan. (Hesso 2015, 24-25.)

Kahvila, ravintola tai elintarvikkeita myyva yritys voi kuvailla yritystaan kertoen, mita yritys
myy, missa myynti tapahtuu, miten se myy tuotettaan ja kenelle. Liikeideassa voi lyhyesti
kertoa, tapahtuuko yrityksen myynti esimerkiksi kahvilassa, kojussa, ruokarekassa, verk-

kokaupassa vai paivittdistavarakauppojen kautta.

2.3.2 \Visio ja arvot

Yrityksen tulee tietaa selkeasti mita se tavoittelee. Yrittgja voi tietdd mihin suuntaan yritys
on menossa, mutta asiakkaat, tyontekijat ja rahoittajat eivat tieda, ellei yrityksen tavoitteita
ole selkeasti esitetty. Visio on yrityksen nakemys siita, mihin yritys pyrkii. Visio on tavoite,
josta saa voimaa jokapaivaiseen tydhon. Vision saavuttamiseksi yritykselld tulee olla peli-
suunnitelma, eli strategia, siita miten visio toteutetaan. Yrityksen visio voi olla esimerkiksi
olla alansa johtava yritys, edellakavija tai paasta tiettyyn tavoitteeseen tietyn ajan sisalla.
(Hesso 2015, 27-28.) Kahvilan tai elintarvikkeita myyvan yrityksen visio voi olla esimer-

kiksi olla edellakavija vegaanisissa tuotteissa.

Yrityksen arvot toimivat ohjenuorana, miten visiota kohti pyritaan. Yhteisia arvojen noudat-
taminen on tarkeaa, tyontekijoiden timihengen kannalta, seka kilpailijoiden ja sidosryh-
mien takia. Tydntekijat, asiakkaat, sidosryhmat ja kilpailijat tarkkailevat jatkuvasti yrityksen
arvojen noudattamista. TyOntekijat itsessaan toimivat markkinointina organisaatiolleen,
kun he ymmartavat yrityksen arvot ja seisovat niiden takana. Jos yrityksen toiminta ei koh-
taa yrityksen arvoja, voi yritys menettaa tydntekijoitdan seka asiakkaitaan. (Hesso 2015,
28-29.)

Yrityksen arvo voi olla esimerkiksi ymparistosta valittdminen. Yritys voi silloin vedota asi-
akkaisiin, jotka omaavat samat arvot. Jos yritys laiminlyd arvojaan, todenndkoisesti myos
asiakkaat reagoivat negatiivisesti asiaan. Yrityksen kannattaa avata arvonsa julkisesti,
jotta tydntekijat, sidosryhmat ja asiakkaat tietdvat, mita yrityksen pelisdannét tarkoittavat.
(Hesso 2015, 29-30.)
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2.3.3 Strategia ja liiketoimintamalli

Strategia on yrityksen pelisuunnitelma, jolla se aikoo tavoittaa yrityksen vision. Visio ker-

too mihin yritys pyrkii ja arvot kertovat milla tavoilla. Strategia on siis suunnitelma siita, mi-
ten naihin paastaan. Strategia kertoo miten yritys voittaa kilpailijansa, luomalla kilpailuetua
asiakkaan huomiosta kilpaileviin yrityksiin nahden ja miten se parjaa markkinatilanteessa.

Yrittajan lisaksi, myds tyontekijoiden tulee tietaa yrityksen strategia. (Hesso 2015, 85.)

Joissakin liiketoimintasuunnitelmissa strategia voi kuvata yrityksen tapaa kasvattaa yri-
tysta tai tehda siita tuottavampi. Strategiatyyppeja voi myos kuvata esimerkiksi fokusstra-
tegia ja operatiivisen tehokkuuden- strategia, jossa pyritdan kustannusjohtajuuteen.
(Hesso 2015, 79.)

Yritys, joka on valinnut strategiakseen operatiivisen tehokkuuden, on analysoinut yrityksen
kustannukset ja minimoinut ne, kuitenkaan asiakkaan kokemaa lisdarvoa heikentamatta.
Yritys pystyy pudottamaan hintaa kilpailijoihin ndhden ja silti tehda tulosta. (Hesso 2015,
80.) Kahvila tai elintarvikeyritys voi esimerkiksi asettaa edulliset hinnat ja luoda kilpailue-

tua silla.

Fokusstrategiassa yritys on analysoinut ulkoisen ymparistdnsa ja kilpailijansa tarkkaan.
Fokusoituva yritys pystyy erottumaan kilpailijoista tuntemalla kilpailutilanteen hyvin ja vas-
taamalla tietyn kohderyhman odotuksiin. Yritys differoi tuotetun tuotteen tai palvelun juuri
valitulle kohderyhmalle. (Hesso 2015, 82.) Kahvila tai elintarvikeyritys voi esimerkiksi diffe-

roida palvelunsa niin, etta se luo lisdarvoa valitulle pienelle kohderyhmalleen.

Kun kohdeyrityksen visio, arvot ja strategia on selvilla, voi liiketoimintasuunnitelman tekija
laatia business model canvas-mallia kayttamalla liiketoimintamallin. Yhdeksanosaisen bu-
siness model canvas- mallin on kehittanyt Alexander Ostervalder. (Hesso 2015, 87.) Mal-
lin pohjia 16ytyy helposti verkosta. Business model canvas:ta voi siis kayttaa strategian

tyonkaluna.

2.3.4 Asiakasanalyysi

Kaikki maailman ihmiset eivat ole kiinnostuneet yrityksen tuotteista tai palveluista. Tasta
syysta, yrityksen tulee valita kohderyhma, jolle se myy tuotettaan. Yrityksen tekemia toi-
menpiteita, joilla se jakaa kuluttajia ja yritysasiakkaita erilaisiin ryhmiin, kutsutaan seg-
mentoinniksi. (Hesso 2015, 92.)
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Kahvila myy tuotteitaan yleensa kuluttajille. Elintarvikkeita myyva yritys saattaa myyda
tuotteitaan suoraan kuluttajalle mutta myds yritysasiakkaille. On tarkeaa pohtia, miten
nama asiakkaat eroavat ja miten kumpaakin ryhmaa tulee lahestya. Kysynnan luominen ja
markkinointiviestinta eroavat suuresti kuluttajien ja yritysasiakkaan valilla (Hesso 2015,
92). Yritysasiakkaat ostavat tuotteita ja palveluita ammatikseen, kun taas kuluttajan osto-
paatds voi syntyd spontaanimmin ja siihen voidaan vaikuttaa enemman esimerkiksi tun-
teita hyodyntamalla (Hesso 2015, 92).

Kun yritys on segmentoinut mahdollisia ostajia, valitaan kohderyhma ja kohderyhmaan
kohdistetaan markkinointia. Kohderyhmia voi olla useampia. Segmentit, joihin yritys ha-
luaa keskittya, eli keita se haluaa asiakkaikseen ja markkinoida, kutsutaan kohderyhmiksi.
Erilaisilla kohderyhmilla voi olla erilaiset tarpeet ja ne ovat keskenaan erilaisia toisistaan,

joten niihin sovelletaan erilaisia markkinointitoimenpiteita. (Hesso 2015, 92-93.)

Kohderyhman valitsemisen jalkeen on tarkeaa miettia kohderyhman ostokayttaytymista
seka ostoprosessia. Varsinkin korona-aikana, seka myds koronan jalkeen naihin asioihin
kannattaa paneutua, silla asiakkaan ostokayttdytyminen on voinut muuttua koronan tuo-

mien muutoksien mukana.

Kuluttajan ostohalu syntyy tarpeista ja niitd ohjaavista motiiveista. Yritys, joka on tarkasti
miettinyt kohderyhmansa ostokayttaytymista ja tarpeita, seka laatinut markkinointisuunni-
telman naiden asioiden perusteella, pystyy vaikuttamaan paremmin kuluttajan ostopaatok-
seen. (Hesso 2015, 95.)

Kuluttajan asiakaskayttaytymista ohjaa kuluttajan elinpiiri, maailman tilanne, ymparilla
oleva yhteiskunta ja yritysten markkinointi. Ostajan halua ja kykya ostaa ohjaa my6s osta-
jan henkilokohtaiset ominaisuudet, jotka vaikuttavat ostajan lopullisiin valintoihin. Tallaisia
tekijoitd ovat esimerkiksi ostajan demografiset tekijat, psykologiset tekijat ja sosiaaliset te-
kijat. Ostajan demografisia tekijoitd ovat esimerkiksi ika, sukupuoli, siviilisdaty, asuin-
paikka, perheen elinvaihe ja koko. Psykologisia tekijoita ovat esimerkiksi tarpeet, tunteet,
motiivit, arvot, asenteet, ostajan persoonallisuus ja elamantyyli. Sosiaaliset tekijat tarkoit-
tavat kuluttajan toimimista sosiaalisissa ryhmissa ja ryhmien vaikutusta kuluttajaan. Nama
tekijat vaikuttavat ostajan ostokayttaytymiseen, joka vaikuttaa ostoprosessiin. Ostopro-
sessi vaikuttaa ostopaatdkseen ja ostoon. Ostopaatds ja osto vaikuttavat kuluttajan koke-
mukseen, tyytyvaisyyteen ja miten han suosittelee tuotetta. Nama vaikuttavat jalleen ku-
luttajan ostokayttaytymiseen. Alla olevassa kuvassa 4 on esitetty tekijoitd, jotka vaikutta-

vat kuluttajan kayttaytymiseen. (Bergstrom & Leppanen 2018, luku 3.1.)
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Ostajan demografiset tekijat

Ostajan psykologiset tekijat

Ostajan sosiaaliset tekijat

Ostokayttaytyminen

Ostoprosessi

Ostopaatos ja osto

Kokemukset, tyytyvaisyys ja suosittelu

Kuva 4. Kuluttajan kayttaytymiseen vaikuttavat tekijat (mukaillen Bergstrom & Leppéanen
2018, luku 3.1)

2.3.5 Markkinointi

Kun aloittava yritys on I6ytanyt kohderyhmansa, se voi alkaa miettia tapoja markkinoida
kyseiselle kohderyhmalle. Kun liiketoimintasuunnitelmassa on tarkkaan mietitty kohderyh-
man eri tekijoita ja kayttaytymista, on mahdollista kehittda heille sopiva ja kysyntaa herat-
tadva markkinointisuunnitelma (Hesso 2015, 104.).

Nykyaikainen markkinointi tapahtuu useassa kanavassa ja kustannustehokkaasti. Markki-
noinnissa puhutellaan kohderyhmaa ja heratetdan tunteita. Digitaalisten markkinointika-
navien hyddyntaminen ja sosiaalisen median hallitseminen ja siella vaikuttaminen on tar-
keaa kuluttajille seka yrityksille kohdistetussa markkinoinnissa. Reagointi verkossa on no-
peutunut ja verkossa esiin tulevat ilmiét voidaan kdantaa markkinointimahdollisuuksiksi
nopeasti. (Hesso 2015, 104.)

Markkinoinnin suunnittelu voidaan jakaa strategiseen ja operatiiviseen. Strateginen suun-
nittelu tapahtuu pitkalla aikavalilla, esimerkiksi vuositasolla. Operatiivinen suunnittelu ta-
pahtuu lyhyemmalla aikavalilla, esimerkiksi kampanjoiden ja vuoden aikojen mukaan. Pit-
kien suunnitelmien teko, joita laaditaan useiksi vuosiksi ei ole kannattavaa globaalissa
maailmassa ja nopeasti muuttuvien tilanteiden suhteen, koska se tekee yrityksista hitaita
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reagoimaan. (Hesso 2015, 107.) Koronapandemia toimii hyvana esimerkkina, koska se on

laittanut monien yritysten strategiat ja markkinointisuunnitelmat uusiksi.

Korona-aikana on hyva miettia koronan aiheuttamia muutoksia eri markkinointikanavien
nakyvyydessa. Kun potentiaalisten asiakkaiden kayttaytyminen on muuttunut, myos mark-
kinointikanavien tehokkuus on muuttunut. Korona-aikana kuluttaja viettdéd enemman aikaa
kotonaan, eikd esimerkiksi tydpaikalla, tydmatkalla tai kaupungin keskustassa. Jos esi-
merkiksi aikaisemmin potentiaalinen asiakas pystyttiin saavuttamaan kaupungin keskus-
tan katumainoksella tai tydmatkalla bussin selkdnojassa olevalla mainoksella, korona-ai-
kana ei valttamatta saada samoilla keinoilla samaa nakyvyytta aikaan, kun kuluttajat py-
syttelevat kotona. Samalla kuluttaja kayttdd enemman aikaa kotonaan olevien medioiden
aarella, kuten alypuhelimen ja tietokoneen avulla. Samalla tavalla kahvilan tai elintarvik-
keita myyvan yrityksen kannattaa siis panostaa verkossa tapahtuvaan markkinointiin. Esi-
merkiksi ravintola pystyi aikaisemmin helposti mainostamaan tarjouksiaan ravintolassa tai
katumainoksissa, mutta kuluttajan kayttaytymisen muutoksen takia ravintolan kannattaa
panostaa mainoksiin verkossa, jonka kautta asiakas todennakodisemmin tilaa ruokaa ko-

tiinsa.

Digitaalinen markkinointi on erityisesti pienelle yrittajalle edullinen ja helposti seurattava
tapa toteuttaa mainontaa. Mainonnan tulee puhutella valittua kohderyhmaa, joten mainon-
nankanavat tulee valita sen mukaan. Verkossa sopivilla sivuilla mainostamisen lisaksi,
kannattaa kayttda hyodyksi sisaltomarkkinointia, QR-koodeja, hakukoneoptimointia ja ha-
kusanamarkkinointia. Verkkosivujen strategiaa vastaava ulkonako ja toimivuus ovat tar-
keda. Verkkosivujen on oltava myos mobiiliystavalliset, eli selailu on helppoa myds mobii-
lilaitteilla. (Hesso 2015, 131.)

Hakukonemarkkinointi lisda yrityksen nakyvyytta internetissa. Hakukone, kuten Google,
rekisterdi yrityksen verkkosivut, kun ne ilmoitetaan hakukoneelle verkkosivuja tehdessa.
Tama ei tarkoita, etta yrityksen nettisivut nakyisivat vield potentiaalisille asiakkaille, vaan
verkkosivuja pitaa hakukoneoptimoida tai ostaa nakyvyytta mainoksin. Kun yrityksen verk-
kosivujen rakennetta suunnitellaan niin, ettd hakukoneen kannalta sivuilta I8ytyy osuvia ja
informatiivisia osumia syotettyjen hakusanojen kulmasta, kutsutaan tata hakukoneopti-
moinniksi. On siis tarkeaa tietda, mitka ovat sellaisia sanoja, joita etsiessa hakukoneesta,

yritys 16ytyy mahdollisille asiakkaille. (Hesso 2015, 119-120.)

Markkinointiviestinnan toteutuksesta on hyva tehda hahmotelma. Alla olevassa taulukossa

1 hahmotelmassa on esitetty markkinointiviestinnan tavoite, viesti ja kaytettavat mediat,

22



seka muut markkinointiviestinnan muodot, strategiatyypin nakyminen mainonnassa ja

mainonnan tuloksekkuuden seuraaminen. (Hesso 2015, 122.)

Taulukko 1. Markkinointiviestinnan toteutuksen hahmotelma (mukaillen Hesso 2015, 122)

‘ Tavoite Viesti Mediat

Muut markkinoin- Suhdetoiminta:
tiviestinnan muo- | Viestinta:

dot Myynninedistaminen:
Miten valitsemasi

strategiatyyppi

nakyy mainon-

nassa

Miten seuraat

mainonnan

tuloksekkuutta

2.3.6 Tuotteet, palvelut ja hinnoittelu

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee kuvata millaisia tuotteita ja palveluita yritys myy. Yrityk-
sen tuotteiden ja palveluiden tulee tyydyttaa kohderyhman tarpeet. Tuotteet voidaan jakaa
tuotevalikoimiin ja ne muodostavat yhdessa tuotelajitelman, jota yritys myy. Valikoimien
kannattaa tukea toisiaan, eli myyja voi hyotyja yhdistelemalla myyda setin tuotteita eri vali-
koimista. (Hesso 2015, 110.)

Tuote itsessdan muodostuu kerroksista. Tuotteen kerroksia ovat ydintuote, avustava tuote
ja mielikuvatuote (Hesso 2015, 111). Ydintuote voi olla esimerkiksi farkkuhousut. Farkku-
jen avustava osa farkkujen lyhennys kaupan paalle. Mielikuvatuote farkkujen kohdalla voi
olla esimerkiksi kahden vuoden takuu ja pidennetty vaihto-ja palautusoikeus. Tuotteen
suunnittelussa tulee miettia kohderyhman tarpeita tuotteen kaikilla osa-alueilla, pakkausta
myoten (Hesso 2015, 111).

Kahvila tuotevalikoimia voi esimerkiksi olla juomat, leivonnaiset ja suolaiset syotavat.

Myyija voi siis yhdistella valikoimia, myymalla asiakkaalle juoman seka syotavaa. Ydin-
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tuote voi olla esimerkiksi minttukaakao, avustava osa kermavaahto kaakaon paalle kau-
pan paalle ja mielikuvatuote kanta-asiakkuus, seka asiakkaan imagoa nostattava yrityk-
sen tunnistettava take-away muki. Kuvassa 5 on esitelty tuotteen kerrokset esimerkin

avulla.

¢ Kanta-asiakkuus

* Imagoa nostattava
take-away muki

Mielikuvatuote:
Trendikkyys

Avustava tuote: ¢ Kermavaahto

) e Minttukaakao
Ydintuote: it

Kuva 5. Minttukaakao- tuotteen kerrokset (mukaillen Hesso 2015, 111)

Tuotteille ja palveluille tulee asettaa hinta, jonka asiakas maksaa yritykselle. Kun yrityk-
selle on selvaa, millainen toimija se haluaa olla markkinoilla, on helpompi hahmottaa, mi-
ten tuotteet hinnoitellaan. Hintojen tulee olla yrityksen vision ja suunnitelman mukainen, eli
perustellusti halpa tai kalliimpi kuin kilpailijansa. Jos yritys kilpailee halvoilla hinnoilla, eli
yritys on niin kutsuttu operatiivisesti tehokas yritys, tulee kustannusrakenteen olla kevyt.
Fokusoiva yritys, eli yritys, joka on erikoistunut palvelemaan tietyn kohderyhman tarpeita,
tarjoaa palveluitaan usein kallimmalla hinnalla kuin operatiivisesti tehokas yritys. Jos yri-
tys hinnoittelee tuotteensa kalliimmaksi kuin kilpailijansa, tulee se perustella niin etta asia-
kas on valmis maksamaan siité. (Hesso 2015, 114.) Yritys voi tarjota esimerkiksi parem-
paa asiakaspalvelua tai panostaa tuotteen laatuun. Tuotteen hintaa miettiessa on hyva
tietda yrityksen toiminnasta syntyvat kustannukset. Tuotteesta tulee saada katetta, el

tuotteen hinnan ja kulujen valille jaa voittoa.

2.3.7 Tuotanto ja henkilosto

Tuotantoon sisaltyy kaikki ne vaiheet, joita tulee tehda tuotteen tai palvelun saamiseksi
asiakkaan kulutettavaksi. Tuotantotapaan vaikuttaa yrityksen strategia. Operatiivisesti te-
hokas yritys tuottaa tuotteet kustannusoptimoidusti, esimerkiksi tuotannon automatisoinnin
avulla. Tuote halutaan tuottaa mahdollisimman edullisesti. Fokusoituva yritys tuottaa tuot-

teensa asiakaslahtoisesti, eli panostaa rajatun kohderyhman tarpeisiin. Tama yleensa
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maksaa enemman, koska yritys saattaa kayttaa kallimpia raaka-aineita, henkilostoa tai
tuotantovalineita. (Hesso 2015, 154.)

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla mietittyna, miten tuotteet ja palvelut tuotetaan, mil-
laisia tydvalineita tarvitaan ja paljonko henkildstda tulee olla. Yrityksen henkiléstoon voi
kuulua vain yrittaja itse, niin kuin esimerkiksi toiminimella toimivat yrittgja. Liiketoiminnan
kasvaessa, yrittdjan on 16ydettava tyontekijoiksi sellaisia henkilbita, jotka voivat tuoda yri-
tykseen saman verran tai enemman arvoa kuin yrittaja itse. Yrittdjan on hyva miettia,
mitka osa-alueet on helpompi ulkoistaa kuin tehda itse. (Hesso 2015, 158-159.) Kahvilan
tai elintarvikeyrityksen kulmasta ulkoistettavia osa-alueita voivat olla esimerkiksi kirjanpito,

lakiasiat, siivous-ja kunnossapitopalvelut ja turvallisuuspalvelut.

Tuotannon hankinnoissa kannattaa ottaa huomioon pandemian vaikutus raaka-aineiden
saantiin ulkomailta, niin kuin kappaleessa 2.1.2 mainittiin. Moni yritys saattaa hankkia
raaka-aineita ulkomailta halvemman hinnan vuoksi, mutta jos raaka-aineen saanti keskey-
tyy koronapandemian vuoksi, se voi aiheuttaa suuria ongelmia koko tuotantoketjuun. Tata
riskia kannattaa arvioida oman yrityksen kannalta ja pohtia miten siihen voi varautua, esi-
merkiksi varautumalla suosimaan ldhempana, kuten Suomessa, sijaitsevia alihankkijoita

ja tuotteita.

2.3.8 Toimintaymparisto

Liiketoimintasuunnitelmassa on hyva tarkastella, millaisessa toimintaymparistdssa yritys
toimii. Yrityksen ymparista voi tarkastella PESTEL-mallin avulla. PESTEL-malli tulee sa-
noista, political, economic, social, technological, environmental ja legal. Mallin avulla tar-
kastellaan yritykseen kohdistuvia ulkoisen ympariston tekijoita. Yritykseen kohdistuu suu-
remman mittakaavan ulkoisia tekijoita, joita ovat siis poliittinen-, taloudellinen-, sosiaali-
nen-, teknologinen-, ekologinen ja lainsdadanndéllinen ymparisto. (Hesso 2015, 35-36.)
Taulukossa 2 on esitetty PESTEL- mallin osa-alueet (Oxford College of Marketing s.a.).

PESTEL-mallia voi kayttaa myds yrityksen toimialan analysointiin.

PESTEL-mallin avulla liiketoimintasuunnitelman laatijalle voi selvita yritykseen ja toi-
mialaan vaikuttavia asioita, mita laatija ei muuten valttamatta tulisi ajatelleeksi. Esimer-
kiksi yrityksen toimialaan voi vaikuttaa vain alaa koskevia lakeja, kuten elintarvikeyrityksen
ja kahvilan kohdalla alaan vaikuttaa elintarvikelaki. Mallin avulla liiketoimintasuunnitelman
laatija pystyy analysoimaan kattavasti ulkoisen ympariston tekijat ja syventyd esimerkiksi

kilpailuun erikseen.

Taulukko 2. PESTEL-mallin osa-alueet. (Oxford College of Marketing s.a.)
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Poliittinen ymparisto Lainsdadanto, verotus ja ulkomaankaupan
saadokset

Taloudellinen ymparist6 Talouteen ja sitéd kautta yritykseen vaikut-
tavat asiat, kuten: ostovoima, korkotaso,
tyollisyys- ja tydttdmyysaste, raaka-aine-
kustannukset ja valuuttakurssit

Sosiaalinen ymparisto Demografiset muutokset, perhemuodot,
koulutustaso, kulttuuriset trendit, asentei-
den muutokset, eldamantapojen muutokset

Teknologinen ymparisto Toimialan tai markkinoiden teknologiset
muutokset ja innovaatiot. Esimerkiksi muu-
tokset digitaali- ja mobiiliteknologiassa, au-
tomatisaatio, tutkimus ja tuotekehitys. On
tarkeaa tarkastella kehitysta digitaalisen
teknologian liséksi, uusissa jakelun toimin-
tatavoissa, tuotannossa ja logistiikassa.

Ekologinen ymparisto Tekijat, jotka vaikuttavat ymparilla olevaan
ymparistoon. Esimerkiksi ilmasto, kierra-
tys, hiilijalanjalki, jatehuolto ja kestava ke-
hitys

Lainsaadannollinen ymparisto Yritykseen ja toimialaan vaikuttavat lait ja
lainsaadannon kehitys. Tallaisia lakeja
ovat esimerkiksi tyontekijalait, kuluttaja-
suoja, lait liittyen tuotteiden ja tyontekijoi-
den turvallisuuteen.

2.3.9 Toimiala- ja kilpailija-analyysit

Liiketoimintasuunnitelmasta tulee mainita yrityksen kilpailijat. Yrityksen tulee tietaa milla
pelikentalla se toimii ja mitka yritykset kilpailevat yrityksen asiakkaista. Toimialan kilpailua
voi tarkastella viiden voiman tyokalun avulla, jonka on kehittanyt M. Porter. Viiden voiman
tydkalu jakaa tekijat viiteen osaan, jotka muodostuvat uusista tulokkaista, tavarantoimitta-
jien neuvotteluvoimasta, asiakkaiden neuvotteluvoimasta, toimialan kilpailusta ja substi-
tuuteista. Yritys voi tehda analyysin viiden voiman perusteella ja sen jalkeen tarkastella
lahemmin yksittaisia kilpailijoita. Kuvassa 6 on esitelty Porterin viiden voiman tyokalu.
(Hesso 2015, 48.)

Kun yritys on hahmottanut markkinoiden kilpailudynamiikan, on tarkeaa I6ytaa ne kilpaili-
jat, jotka todellisuudessa haastavat yrityksen asiakkaan kulmasta. Tallaiset yritykset usein
kayttavat samanlaista strategiaa ja siten perustavat kilpailuetunsa samanlaisiin tekijoihin.
Yksittaisen kilpailijan ja mille heidan kilpailuetunsa perustuu, seka asiakkaalle luodun lisa-

arvon rakenne on hyva saada selville. (Hesso 2015, 49.)
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Uudet tulokkaat

Tavarantoimittajien T0| mia Ia n Asiakkaiden
neuvotteluvoima kllpallu neuvotteluvoima

Substituuttituotteet
ja -palvelut

Kuva 6. Porterin viiden voiman tyokalu (mukaillen Hesso, 2015, 49)

Kilpailijat voidaan jakaa ydinkilpailijoihin, marginaalikilpailijoihin, tarvekilpailijoihin ja poten-
tiaalisiin kilpailijoihin. Ydinkilpailijat ja marginaalikilpailijat ovat toimialan sisaisia kilpaili-
joita. Ydinkilpailija kilpailee samoilla markkinoilla samankaltaisella liikeidealla. Marginaali-
kilpailijat ovat samoilla markkinoilla, mutta poikkeavalla liikeidealla. Tarvekilpailijat ovat eri
toimialalla, mutta yrityksen tuote tyydyttaa kuluttajien saman tarpeen. Potentiaalisilla kil-
pailijoilla tarkoitetaan niita toimijoita, jotka voivat tulevaisuudessa tulla samalle toimialalle
tai luoda samanlaisen tuotteen. On hyva miettia, mistd muusta voidaan joutua kilpaile-
maan kilpailijoiden kanssa asiakkaiden lisdksi. Yritys voi esimerkiksi joutua kilpailemaan
tavarantoimittajista, jos tavarantoimittajilla on neuvotteluvoimaa. Kilpailijoita kannattaa tar-
kastella myos yhteistydmahdollisuuksien kannalta. Kilpailija voi osoittautua hyvaksi yhteis-
tydkumppaniksi. (Heikkila 2017)

Tietoa kilpailijoista kannattaa hakea verkosta, lehtiartikkeleista, haastatteluista, markki-
nointitutkimuksista, talousraporteista ja kilpailijoiden julkaisemista materiaaleista esimer-
kiksi kilpailijoiden verkkosivuilla (Rautava s.a.). Kilpailijoista kannattaa tehda taulukko,
missa esitellaan eri kilpailijat ja nilden ominaisuudet, vahvuudet ja heikkoudet (Heikkila
2017).
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Kun kilpailukenttda on analysoitu viiden voiman tydkalun avulla ja yksittaisia kilpailijoita on
pohdittu, voi tuloksista I16ytaa avaintekijoitd mita kilpailijat tekevat hyvin tai huonosti, seka
milla tavalla oma yritys voi erottua kilpailijoista. Pandemian aikana kilpailussa voi erottua
myos kappaleessa 2.2. mainittujen menestystekijdéiden avulla.

2.3.10 SWOT- analyysi

SWOT- analyysi on hyva tapa kartoittaa yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia, seka mita
mahdollisuuksia ja uhkia yrityksella voi olla tulevaisuudessa. Hyvassa SWOT- analyysissa
mietitdan ratkaisuja analyysin pohjalta. Kun yritys pystyy ratkaisemaan SWOT-analyysin
kautta I6ydettyja ongelmia, yritys pystyy menemaan kohti visiotaan. (Hesso 2015, 72.) Ku-
vassa 7 on esimerkki SWOT-taulukosta, jota kaytetddan SWOT-analyysin tekemiseen.
Taulukkoon voi listata yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat, seka miet-
tia niihin ratkaisuja. Yritysten tulisi miettia SWOT-analyysejaan uudelleen korona-ajan kul-

masta, jolloin yritys voi |I0ytaa ratkaisuja koronan aiheuttamiin ongelmiin.

Vahvuudet: Heikkoudet:

Miten kehitetdan myods jatkossa: Miten poistetaan:

Mahdollisuudet:

Miten hyodynnetaan: Miten torjutaan:

Kuva 7. SWOT-analyysi taulukko (mukaillen Hesso 2015, 73)
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2.3.11 Yrittajaanalyysi

Yrittaja on henkilo, joka kykenee ottamaan riskeja ja osaa toimia itsenaisesti. Yrittajaksi
ryhtyminen on tietoinen valinta, jota tulee harkita huolellisesti ja kypsyttaa mielessa. Yritta-
jan oma halu ja tahto toimia yrittdjana on yrityksen perustamisen lahtékohta. (Holopainen
2011, 13.)

Liiketoimintasuunnitelmaan tulee sisallyttaa analyysi yrittajasta itsestaan. Talla tavalla yrit-
taja voi kartoittaa omaa osaamistaan ja lahtokohtia yrittajyyteen. Yrittajan kannattaa miet-
tid henkildkohtaisia ominaisuuksiaan, seka toimialalla tarvittavia taitoja ja ominaisuuksia.
Analyysissa kannattaa kertoa, mika yrittajaa motivoi yrittajaksi ryhtymisessa, yrittajan kou-
lutustaustasta ja muusta osaamisesta. Yrittajalle tarkeitd ominaisuuksia ovat ahkeruus,

oma-aloitteisuus, luovuus, paattavaisyys ja kyky sietaa riskeja. (YritysHelsinki 2021)

Yrittdjdanalyysissa voidaan analysoida yrittdjaa, henkisia voimavaroja tarkastelemalla.
Henkiset voimavarat kertovat mitd osaamista alalla tarvitaan ja 16ytyyko yrittgjalta liiketoi-
minnassa tarvittavaa ydinosaamista, eli juuri silla alalla tarvittavaa erityisosaamista. Hen-
kiset voimavarat voi jakaa alan tuntemukseen, suhteet tarkeisiin sidosryhmiin ja liikejoh-
dollinen osaaminen. Alla olevassa taulukossa 3 on esitelty henkiset voimavarat ja mita ne
kasittelevat. Kun henkisia voimavaroja on tarkasteltu, voidaan kirjoittaa ylés huomiot. Jos
huomataan, etta jollakin yrityksen kannalta tarkealla osa-alueella osaaminen on heikkoa
tai se puuttuu kokonaan, voidaan pohtia, miten heikkous voidaan tayttaa. Yritys voi hank-
kia apua ulkopuolisilta asiantuntijoilta, yrityskumppanilta, tyontekijalta tai ostaa palvelun
ulkopuoliselta tekijalta. (Heikkila 2017)

Taulukko 4. Yrittdjan henkiset voimavarat (Heikkila 2017)

1.ALAN TUNTEMUS

- Kokemus alalta

- Alan tdman hetken olosuhteet ja kehitysnakymat

- Alaa koskevien lakien ja maaraysten tuntemus

- Tulevien asiakkaiden tarpeiden ja ostotottumuksien tuntemus

- Alan tavarantoimittajien tuntemus

2.SUHTEET TARKEISIIN SIDOSRYHMIIN

- Suhteet rahoittajiin, tavarantoimittajiin, paikallisiin paattajiin ja alihankkijoihin
3.LIIKKEENJOHDOLLINEN OSAAMINEN

Loytyyko yrittajalta osaamista tai kokemusta seuraavissa asioissa:

- Yritystaloudellinen kokemus tai koulutus

- Taitoja tai kokemusta esimiehen tai yrityksen johtamisesta

- Tuotteen valmistus

- Markkinointi ja myynti

- Talousasioiden hallinta, kuten kirjanpito, palkkalaskenta ja kustannuslaskenta
- Rahoitusasioiden hallinta

- Ostotoimet

- Ulkopuolisten asiantuntijoiden tunteminen
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Yrittajaanalyysia varten voi kayttaa hyddykseen mydés SWOT-taulukkoa, jossa SWOT-tau-
lukon asetelmaa pohditaan yrittajasta itsestdan, yrityksen sijasta. Alla olevassa kuvassa 8

on esimerkki yrittdjan SWOT-taulukosta.

Yrittdjan vahvuudet: Yrittdjan heikkoudet:
Mita osaamista yrittajalta jo 16ytyy? Puuttuuko yrittajalta yrittamisen kannalta
Miss3 yrittaja on hyva? oleellisia taitoja?

Mitka ovat yrittajan taloudelliset
I&htokohdat Puuttuuko lupia, kielitaitoa tai tiettya alan
osaamista?

Miten kehitetdan myos jatkossa:

Vahvuuksissa voi aina kehittya lisé4 tai Miten poistetaan:
syventaa osaamista Hankitaan tarvittavat tiedot ja taidot

Yrittajan SWOT-
a

nalyysi

Mahdollisuudet: Uhat:

Tulla myynninammattilaiseksi Yrittéjan osaaminen tai tietotaso ei ole
Tulla esimieheksi ajantasalla

Miten hyddynnetaan: Miten torjutaan:

Myyntikoulutus Pysytaan tietoisena ajankohtaisista ja ala-

Esimieskoulutus kohtaisista uutisista ja muutoksista

Kuva 8. Esimerkki yrittdjan SWOT-analyysi taulukko (mukaillen Hesso 2015, 73. & Yri-
tysEspoo 2021.)

2.4 Kannattavuus ja uuden yrityksen laskelmat

Kannattavuus riippuu yrityksen tuottojen ja kustannusten maarasta. Jokainen yritys pyrkii
kannattavuuteen, eli tuotot ovat suuremmat kuin kustannusten maara. Kun yritys on voinut
maksaa kaikki kustannuksensa ja omistajille on jaanyt riittdvasti voittoa tuotoista, voi yri-
tyksen kannattavuutta kutsua hyvaksi. Yrityksen arvo nousee, jos osa voitoista jatetaan
jakamatta. Kun yritys ei pysty kattamaan kustannuksiaan ja jakamaan voittoa omistajille,
yritys tekee tappiota. Tappiollisen yrityksen arvo laskee, kun omistajille ei voida jakaa voit-

toa ja yritys voi joutua lopettamaan toimintansa. (Tomperi 2013, 8.)

Tuottoja saadaan tavaroiden tai palvelujen myynnista. Kahvilan osalta tuotot syntyvat mo-
lemmista, eli padosin kahvilan tuotteiden myymisesta, mutta myds asiakkaiden palvelusta.
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Kustannukset aiheutuvat eri tuotannontekijoista, joita tarvitaan tuottamaan tavaroita ja pal-
veluita. Kustannuksia kahvilalle voivat tuottaa esimerkiksi tavarahankinnat, kuljetukset,
palkat, muut henkildstdmenot, vuokrat, sdhkd, mainonnasta aiheutuvat kustannukset,

raaka-aineiden ja tavaroiden hankinta, koneiden ja laitteiden kayttd. (Tomperi 2013, 9.)

Jos kahvila tuottaa myytavat tuotteensa itse, aiheutuu kahvilalle ainekustannuksia, tyokus-
tannuksia, pddomakustannuksia ja muita tavaroiden ja palveluiden kustannuksia. Aine-
kustannuksia kahvilalle ovat raaka-aineet, jota tuotteiden valmistamiseen tarvitaan, kuten
jauhot, maito ja mausteet. Jos kahvila myy tuotteita, jotka se on ostanut valmiina ja myy
ne sellaisinaan eteenpain, kahvilalle syntyy ainekustannuksia myytavaksi hankittujen tuot-
teiden ostohinnasta seka ostoihin liittyvista kuljetuksista ja vakuutuksista. (Tomperi 2013,
9.)

Tyokustannuksia ovat tyontekijoiden palkat ja naihin liittyvat henkilosivukustannukset, el
esimerkiksi sosiaaliturvamaksut ja tydeldke- ja tapaturmavakuutusmaksut. Yrittdjan oman
tyopanoksen arvo on kustannus, eli yrityksen on tuotettava korvaus myos yrittajan suorit-

tamasta tydsta. (Tomperi 2013, 12.)

Paaomakustannukset koostuvat useimmiten tuotantovalineista, kuten koneista, kalustosta
ja rakennuksista, joilla on pitka vaikutusaika yritykseen. Tuotantovalineet, tavaravarastot

ja myyntisaatavat ja muu rahoitusomaisuus sitovat runsaasti pddomia, joista aiheutuu kor-
kokustannuksia yritykselle. Kayttbomaisuuden poistot ja omaisuusvakuutukset ovat myos

padomakustannuksia. (Tomperi 2013, 13.)

Liiketoimintasuunnitelman laskelmat muuttavat liikeidean rahaksi. Liiketoimintasuunnitel-
massa tulisi olla ainakin rahoitus-, kannattavuus ja myyntilaskelma. Yrittgjan on vaikea
hahmottaa hinnoittelua, myyntitavoitteita ja kustannusten syntya ilman laskelmia. (Kal-
lama, Laaksonen & Ylakangas 2021, 28.) Laskelmista uusi yrittdja saa liikeidealleen tu-

kea, sekad nakee, kuinka idea toimii kaytannossa.

Laskelmista uusi yrittaja saa selville paljon yrityksen perustaminen tulee maksamaan, mi-
ten yrittaja rahoittaa toiminnan, yritystoiminnan kulut ja myynninmaaran tarpeen. Laskel-
mat ovat myos tarkea tiedonlahde myohemmin, kun yritys kehittyy. Yhdessa laskelmat
muodostavat hyddyllisen kokonaisuuden. Laskelmat ovat arvioita, siitd mita tulee tapahtu-
maan ja niita on hyva tarkastella ristikkain. Investointitarpeen muuttuessa, muutos vaikut-
taa myos kannattavuuteen. Laskelmia tulee siis paivittaa, sen mukaan, kun yrityksen

suunnitelmat toteutuvat. (Kallama ym. 2021, 28.)
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Uuden yrityksen laskelmat eivat ole hyodyllisia vain yrittgjalle itselleen, vaan hyddyllisia
tiedonlahteitd myods ulkopuolisille rahanlahteille, kuten sijoittajille. Sijoittaja haluaa toden-
nakoisesti nahda liikeideaa tukevat realistiset laskelmat, ennen kuin sijoittaa yritykseen.
(Kallama ym. 2021, 25.)

2.41 Kannattavuuden mittaaminen

Mitd enemman yritys tekee voittoa, sitd kannattavampaa toiminta on. Yrittaja ottaa riskin
yrityksen toiminnasta ja joutuu itse kantamaan mahdolliset tappiot. Kannattavuutta voi-
daan mitata useilla tavoilla. Kannattavuus voidaan kuvata euromaaraisena voittona tai
tappiona tietyn ajanjakson ajalta. Pelkka yrityksen euromaarainen voitto ei kuvaa yrityksen
kannattavuutta tarpeeksi, koska pienemmat yritykset voivat tehda vahemman voittoa eu-
romaaraisesti kuin suuret yritykset. Kannattavuutta voidaan verrata eri kokoisten yritysten
valilla, kun lasketaan esimerkiksi voittoprosentilla tai sijoitetun pddoman tuottoprosentilla.
Voittoprosentti kertoo, kuin monta prosenttia voitto on myyntituotoista. Voittoprosentti voi-

daan laskea kuvan 9 mukaisesti. (Tomperi 2013, 18.)

4 N

Voittoprosentti = 100 x voitto

myyntituotot

Esimerkki Kahvilan voittoprosentti on
100 x 1150€
40 000€ =2,88%

< 4

Kuva 9. Voittoprosentin laskenta (mukaillen Tomperi 2013, 18)

Sijoitettu padoman tuottoprosentti voidaan selvittda kuvan 10 mukaisesti, laskemalla mon-
tako prosenttia voitto ja korko ovat sijoitetun padoman yhteismaarasta. Yritykseen sijoi-
tettu padoma tulee yrityksen omistajilta tai luotonantajalta. Voitto jaa omistajille ja luoton-

antajille maksetaan korkoa. (Tomperi 2013, 18.)
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Kuva 10. Sijoitetun padaoman tuottoprosentin laskenta. (mukaillen Tomperi 2013, 18)

2.4.2 Katetuottolaskenta ja kriittinen piste

Katetuotto saadaan selville, kun myyntituotoista vdhennetddn muuttuvat kustannukset.
Kun katetuotosta vahennetaan kiinteat kustannukset, saadaan selville yrityksen tulos, eli
voitto tai tappio. Kuvassa 11 on esitetty miten katetuotto ja tulos lasketaan. (Tomperi
2013, 20.)

Kuva 11. Katetuoton ja tuloksen laskenta (mukaillen Tomperi 2013, 20)

Kriittinen piste eli kriittinen myynti, tarkoittaa myynnin maaraa, jolla kaikki kustannukset
saadaan katetuksi, ilman ettd syntyy tappiota tai voittoa. Kriittisessa pisteessa katetuotto
on siis yhta suuri kuin kiinteat kustannukset, eli laskelman tulokseksi saadaan nolla. Kiriitti-
sen pisteen avulla halutaan siis saada selville se myyntimaara, josta saadaan katetuottoa
kiinteiden kustannusten verran. Alla olevassa kuvassa 12, on naytetty, miten kriittinen

piste lasketaan. (Tomperi 2013, 27.)
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4 N

Kriittinen piste=

100x kiinteat kustannukset

katetuottoprosentti

N 4

Kuva 12. Kriittisen pisteen laskeminen (mukaillen Tomperi 2013, 27)

2.4.3 Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelma kertoo, kuinka paljon yrityksen tulee myyda, jotta yrityksen toiminta
on kannattavaa (Kallama ym. 2021, 28). Laskelman avulla yrittdja hahmottaa, minka suu-

ruiseen liikevaihtoon yrittdjan tulee minimissaan pyrkia (Kallama ym. 2021, 30).

Tulojen on oltava isommat kuin menot, jotta yritys voi tuottaa yrittajalle voittoa. Jos kan-
nattavuuslaskelmasta selviaa, etta yritystoiminta ei ole kannattavaa, ei ole jarkevaa edes
laskea muita laskelmia. Muita laskelmia, kuten rahoitus-, ja myyntilaskelmaa ei kannata
laskea ensin, koska ne osoittautuvat hyodyttomiksi, jos kannattavuuslaskelma kertoo yri-

tyksen olevan pitkalla aikavalilla tappiollista. (Sirel 2017)

Kannattavuuslaskelmassa listataan yrityksen kulut ja sen avulla saadaan selville kuinka
suurta myynnin tulisi olla. Kannattavuuslaskelma kannattaa tehda kuukauden ajalle. (Sirel
2017) Sen lisaksi, voidaan laskea kannattavuutta vuositasolla (Kallama ym. 2021, 30).
Kannattavuuslaskelmaan tulee laittaa kaikki yrityksen kulut. Kuluja on esimerkiksi palkat,
toimitilakulut, lainan korot ja provisiot, eteenpain myytavaksi tarkoitetut ostetut tuotteet ja
palvelut, seka muut kulut. Muita kuluja voivat olla esimerkiksi puhelin, virkistys, markki-
nointi, auto ja kirjanpito. Toimitilakuluja ovat esimerkiksi vuokra, sahko nettiliittyma, siivous
ja toimitilavakuutukset. Kulujen yhteissumma kertoo yrittajalle, kuinka paljon yrityksella tu-
lee olla myyntia, jotta kulut katetaan. Uudet yrityksen eivat usein tee voittoa yritystoimin-

nan alkuvaiheessa ja hyva tulos yritykselle on nolla. (Sirel 2017)

Toiminimiyrittgja voi laittaa tavoitetulokseksi haluamansa tavoitetulonsa, eli palkan. Jos
kyseessa on osakeyhtid, tavoitteena on yleensa nollatulos ja yrittajan oma bruttopalkka
lisataan erikseen kiinteisiin kuluihin. (Kallama ym. 2021, 30). Esimerkkeja kannattavuus-

laskelmasta l16ytyy Uusyrityskeskuksen joka vuonna ilmestyvasta Perustamisoppaasta ja
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pohjia kannattavuuslaskelmalle 16ytyy esimerkiksi Uusyrityskeskuksen sivuilta ja muualta
verkosta.

2.4.4 Rahoituslaskelma

Rahoituslaskelman avulla yrittdja saa selville, kuinka paljon yritystoiminnan aloittaminen
maksaa ja mista raha tahan saadaan. Yrittajan tulee tietaa, paljon kayttopaaomaa yrittaja
tarvitsee yrityksen kuluihin alkuvaiheessa. Hyva rahoituslaskelma sisaltaa kaikki yrityksen
perustamiseen tarvittavat investoinnit ja kayttomenot. Kayttomenot syntyvat esimerkiksi
tyovalineista, koneista, vuokrasta, markkinoinnista, alkuvarastosta ja palkoista. Rahoitus-
laskelman tulee olla mahdollisimman realistinen, eli laskelman arvojen tulee perustua rea-
listisiin maariin ja tarpeisiin. Laskelmasta tulevat esille rahoitustarpeet, eli maara kuinka
paljon rahoitusta tarvitaan kattamaan menot. Rahan lahteiden, kuten oman tai vieraan
paaoman, tulee kattaa laskelmassa syntyneet rahoitustarpeet. Yleensd oma padoma ei
kata rahoituksen Iahteita kokonaan ja yrittaja joutuu ottamaan myos vierasta padomaa ku-
ten pankkilainaa. Yrittaja voi saada starttirahaa, mutta se ei kuulu rahoituslahteisiin vaan

on tarkoitettu yrittdjan henkildkohtaiseen elamaan. (Kallama ym. 2021, 28.)

Rahoituslaskelmassa selvitetaan rahan tarve, eli mita yritystoiminnan aloittaminen mak-
saa. Rahan tarve saadaan selville listaamalla kayttdmenot. Laskelmassa selvitetddn myos
yrityksen rahan lahteet, eli mista alkurahoitus saadaan yritykselle. Alkurahoitus voidaan
saada sijoittamalla yritykseen omaa pddomaa tai vierasta pddomaa, eli lainapaddomaa.
Oma paaoma voi olla omia tydvalineita, omia sijoituksia yritykseen ja osakepadomaa, jos
kyseessa on osakeyhti6. Lainapddomaa yritys voi saada toimintaansa pankkilainana,
Finnveralta, I&hipiiri lainana, luottokorttilimiittind tai osakaslainana, jos kyseessa on osake-
yhti6. Rahan lahteiden tulee olla vahintaan yhta suuri kuin rahan tarve, jotta kaikki tarpeet

voidaan kattaa. (Kallama ym. 2021, 29.)

Rahoituslaskelmasta selviaa, kuinka paljon kayttdpaadomaa yritys tarvitsee selviytyakseen
ensimmaisista kuukausista (Kallama ym. 2021, 29). Koronapandemian aikana on hyva va-
rata kayttopaddomaa enemman kuin normaalisti, koska yrityksen ensimmaiset kuukaudet
voivat olla normaalioloja epavarmemmat. Erityisesti kahvilan, ravintolan ja elintarvikeyri-
tyksen osalta, on mahdoton arvioida, milloin palataan normaalioloihin. Tama vaikuttaa
suuresti yrityksen alkumenestykseen. Esimerkkeja rahoituslaskelmasta 16ytyy Uusyritys-
keskuksen Perustamisoppaasta ja pohjia laskelmalle I0ytyy esimerkiksi Uusyrityskeskuk-

sen sivuilta ja muualta verkosta.
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245 Myyntilaskelma

Myyntilaskelma kertoo, mita yritys myy, mihin hintaan ja kenelle. Sen avulla ndhdaan,
mista raha tulee sisaan yritykseen ja kuinka paljon sita tulee. Myyntilaskelma on tarpeelli-
nen, kun yritys perustetaan, mutta myds sen jalkeen. Sen tarkoitus on ohjata yritys kohti
kannattavaa liiketoimintaa. Myyntilaskelma on yrityksen perustamisen jalkeenkin hyva va-
line seurata, pysyvatko yrityksen myynnit kuukausi- sekad vuositasolla asetetuissa tavoit-
teissa. Myyntilaskelmasta selviaa milla tavalla kannattavuuslaskelman tavoitteet toteutu-
vat. (Hankivaara 2019.) Myyntilaskelmassa tarkennetaan kannattavuuslaskelman minimi-

laskutustavoitetta jakamalla se eri asiakasryhmiin ja tuotteisiin (Kallama 2021, 28).

Myyntilaskelma voi olla yksinkertainen, josta nakyy esimerkiksi, kuinka monta tuntia yrit-
taja myy palveluaan viikossa ja milla hinnalla. Jos yrittaja myy palvelun sijaan tuotteita, voi
myyntilaskelma olla perusteellisempi. Jos myytavia tuotteita on useita, myds laskelman
tulee olla kattavampi. Hyvasta myyntilaskelmasta selviaa realistinen ennuste myytavien
tuotteiden hinnoista ja kappalemaarista. Laskelmasta tulee myos nakya myyntikatteet.
Kun myyntituotoista vahennetaan kustannukset, saadaan selville kannattavuus. (Hanki-
vaara 2019)

Kahvilan ja ravintolan myyntilaskelmassa tuotteita voidaan jakaa erilaisiin juomiin ja
ruoka-annoksiin. Elintarvikeyritys, joka tuottaa esimerkiksi vain yhdenlaista tuotetta, mutta
eri makuja, voi jakaa tuotteen maun perusteella. Esimerkkeja myyntilaskelmasta 16ytyy
Uusyrityskeskuksen Perustamisoppaasta ja pohjia laskelmalle I10ytyy esimerkiksi Uusyri-

tyskeskuksen sivuilta ja muualta verkosta.
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3 Produktin tekeminen

Tassa kappaleessa esitellaan opinnaytetydn produktin kohde, tavoite ja kehittamistehtava,
seka suunnitelma- ja toteutuskuvaus. Produkti itsessaan 10ytyy tyon liitteista, mutta se ei
ole julkisessa versiossa liikesalaisuuksien takia. Tulevan yrityksen nimesta voi paatella
yrityksen tuottaman paatuotteen, joka halutaan pitaa salaisena, joten yritykseen viitataan

sanalla Yritys X.

3.1 Kohde

Opinnaytetydn kohteena on kirjoittajan tuleva elintarvikkeita myyva yritys, seka samaan
tuotteeseen liittyva kahvila. Yritys X tulee toimimaan Helsingin kantakaupungin alueella.
Yritys myy sellaista elintarviketta, jota ei vield myyda Suomessa. Yritys X:n myynninvaylia
ovat liiketilasta tapahtuva myynti, verkkokauppa ja paivittaistavarakaupat. Yritys peruste-

taan aikaisintaan syksylla 2021.

3.2 Tavoite ja kehittamistehtava

Tavoitteena on luoda kattava ja todenmukainen liiketoimintasuunnitelma kirjoittajan omalle
yritykselle, seka tarkastella koronan aiheuttamia vaikutuksia lilkketoimintaan. Tavoitteena
on saada selville voiko tuotteelle olla kysyntaa kohdemarkkinoilla, esittaa liiketoiminta-
suunnitelma teoriaosuudessa esitettyjen aiheiden pohjalta ja tehda uuden yrityksen laskel-
mat tukemaan liikeideaa. Tarkein tavoite on luoda liikeidean pohjalta kattava suunnitelma,
jonka avulla yrityksen toiminta voidaan aloittaa. Kehittdmistehtdvan aiheena on likketoimin-
tasuunnitelman tekeminen kirjoittajan tulevalle yritykselle, joka perustuu kirjoittajan omaan

liikeideaan.

3.3 Suunnitelma- ja toteutuskuvaus

Kun ajatus likketoimintasuunnitelman tekemisesta opinnaytetydn produktina oli selvill3,
suunniteltiin, miten tyd toteutetaan. Suunnitelma oli, ettéd ensin hahmotellaan opinnayte-
tydn aihe, aiheen pohjalta etsitdan sopivia lahteita ja sitten aloitetaan kirjoitusprosessi.
Aihe valikoitui oman yrityksen perustamiseen ja liiketoimintasuunnitelman tekemiseen. Lii-
keidea oli jo selvilld ennen opinnaytetydprosessin aloittamista, mutta liiketoimintasuunni-
telmaa ja siihen tarvittavaa teoriapohjaa ei ollut. Liiketoimintasuunnitelman pohjaksi tarvit-
tiin teoriaa siita, millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma ja mita sen tulee sisaltaa. Lii-
ketoimintasuunnitelman sisallén pohjaksi valittiin useita aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta ja

verkkolahteita, jotka on mainittu Iahteissa. Kun tietoperustaa oli saatu kasaan, raporttia
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lahdettiin kirjoittamaan kirjallisuuden ja verkkolahteiden pohjalta. Tyon edistyessa ja ai-
heen rajautuessa, pystyttiin paremmin kasittamaan, millaisia Iahteita tydhon tulee etsia li-

saa, liittyen esimerkiksi koronapandemian vaikutuksiin.

Koronapandemian vaikutukset haluttiin nostaa liiketoimintasuunnitelman rinnalle raportti-
osuudessa, jotta voitaisiin tutkia milla keinoin voi selviytya ja menestya koronapandemi-
asta huolimatta. Koronapandemiasta ei ole kirjoitettu taman opinnaytetyon tekemisen ai-
kaan paljoa painettua kirjallisuutta, mutta verkkolahteitd, kuten artikkeleita, tutkimuksia ja
kyselyitéa koronapandemiaan liittyen I0ytyi. Naita kaytettiin pohjana koronapandemiaan liit-

tyvissa kappaleissa.

Naita kokonaisuuksia, eli liiketoimintasuunnitelman tekemiseen ja koronapandemiaan liit-
tyvaa teoriaa, kaytettiin siis pohjana raportille. Raporttia, eli julkaistavaa osuutta opinnay-

tetyOsta, kaytettiin pohjana Yritys X:n liiketoimintasuunnitelmalle.

Ty6 on toteutettu siis seuraavien vaiheiden mukaisesti:

1. Aiheen valinta: Elintarvike- ja kahvilayrityksen perustaminen ja produktina liiketoi-
mintasuunnitelma yritys X:lle

Kirjallisuuspohjan ja lahteiden kartoittaminen

Liiketoimintasuunnitelman hahmotteleminen

Toiseksi aiheeksi nousee koronapandemian vaikutukset saman alan yrityksiin, ko-
ronapandemiasta selviytyminen ja sen aikana menestyminen

Lahteiden kerddminen koronapandemiasta kertoviin kappaleisiin

Teoriaosuuden kirjoittaminen liittyen koronapandemiaan

Teoriaosuuden kirjoittaminen liittyen lilkketoimintasuunnitelman tekoon
Liiketoimintasuunnitelman yritys X:lle tekeminen, joka pohjautuu raporttiin

PN

® N o

3.4 Produkti

Loytyy liitteesta 1.
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4 Pohdinta

Tassa kappaleessa arvioidaan omaa ammatillista osaamista ja pohditaan omaa opinnay-
tetyOn prosessia, seka millaisia jatkokehitysideoita voisi toteuttaa opinnaytetyohon liittyen.
Opinnaytety6 saavutti mielestani sen, mita tyén avulla haluttiin saada esille. Tallaisia asi-
oita olivat liiketoimintasuunnitelman tekeminen ja koronapandemian vaikutukset elintar-
vike- ja kahvilayrityksen liiketoimintaan. Kattava teoriaosuuden kokoaminen, mahdollisti
todenmukaisen liiketoimintasuunnitelman tekemisen Yritys X:lle ja menestystekijdiden laa-
timinen antoi mahdollisuuden kayttaa naita tekijoita myos Yritys X:n toiminnassa. Tyon
ajankohtainen aihe voi hyddyttaa ja auttaa kehittdmaan myds muita yrittajiksi haluavia tai
jo olemassa olevia elintarvike- tai ravintola-alan yrityksia. Tyo onnistuttiin hyvin rajaamaan
juuri talle kohderyhmalle arvoa tuovaksi. Aihe kiinnosti itseanikin, silla uuden yrityksen pe-
rustaminen koronapandemian aikana ei tule toimimaan samoilla 1ahtékohdilla kuin nor-

maaliaikana.

4.1 Oman ammatillisen osaamisen arviointi

Opiskelut Haaga-Helian liiketalouslinjalla ovat kartuttaneet osaamista ja kokemusta alalta,
jota kaytettiin pohjana opinnaytetydprosessissa. Haaga-Helian usealla kurssilla on kasi-
telty liiketoimintasuunnitelman tekemista ja yrittajyytta. Opiskeluista on myds tullut tutuksi

jo aikaisemmin kannattavuuden mittaaminen ja erilaisten laskelmien teko.

Kokemusta ja asiantuntevaa myyntiosaamista on tullut tdiden kautta. Yritys X:n liikeidea
on myyda elintarvikkeita kahvilassa, verkkokaupassa ja paivittistavarakaupoissa, joten
myymistaitoja tarvitaan produktin, eli liketoimintasuunnitelman, jalkeen, kun yrityksen toi-
minta aloitetaan. Kokemus vahittaiskaupanalasta auttoi kuitenkin jo opinnaytety6ta teh-
dessa, ymmartamalla miten ala paapiirteittain toimii ja ndkemalla, miten yrityksen valitse-

mat strategiat ja toimintatavat nakyvat yrityksen jokaisella asteella.

Opinnaytety0 ja sen luotettavuus perustuu paljolti eri Iahteisiin. Lahteita tulee osata arvi-
oida my®ds kriittisesti ja rajata sen mukaan mika on tydn kannalta relevanttia. Kriittinen 1ah-
teiden lukeminen ja tiedonetsinta olikin tuttua Haaga-Helian opiskeluiden aikana, mutta
myo6s aikaisemmista opinnoista. Osaan mielestani hyvin ymmartaa, mitka lahteet ovat si-
salloltdan sopivia, uskottavia ja hyvin rakenneltuja, tarkastelemalla lahteen julkaisijaa, tar-
koitusperia ja sisaltda. Tassa tyossa oli varsinkin koronapandemian osalta paljon verkko-
julkaisuja, kuten verkkolehtien artikkeleita. Tallaisia lahteitd pidetdan usein epaluotetta-
vampina, kuin esimerkiksi painettua kirjallisuutta, mutta koronapandemian osalta painet-
tua kirjallisuutta ei 10ydy paljoa. Verkossa asiat tapahtuvat nopeammin, mista on hyotya

tiedon nopeassa saannissa, varsinkin koronapandemiaan liittyen. Tulee kuitenkin muistaa,
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etta koronapandemian seuraukset ovat kauaskantoisia, eivatka kaikki seuraukset nay

viela tai jotkin seurauksiensuunnat saattavat muuttua nopeasti.

Tiedonhankinnan jalkeen tarvitaan paattely- ja hahmotuskykya, jotta asiakokonaisuuksista
saadaan selked ja yhtenevainen kokonaisuus. Aluksi tietopohjaa oli opinnaytetydssa pal-
jon ja aiheiden hahmottaminen ja niiden yhteen saanti oli aikaa vievaa ja vaati hahmotte-
lua. Paattavainen luonteeni ja opinnaytetyon ohjaajan kanssa pidetyt palaverit helpottivat
tyon kulkua. Osaamiseni suunnittelussa, aikataulujen laatimisessa ja projektien toteuttami-
sessa hioutui entisestaan opinnaytetydprosessissa. Osaan ottaa vastaan palautetta ja

keskustella avoimesti omista nakemyksistani, mika on tuttua myos tyoelamasta.

Olen saanut seurata yrittajyyttd monen perheenjaseneni kautta, silla esimerkiksi siskoni,
isani, isdpuoleni ja setani ovat tehneet uraa yrittdjina. Heiltd olen saanut paljon hyodyllista

tietoa yrittajyydesta, kaytannon vinkkeja ja motivaatiota ryhtya yrittajaksi.

Yhdistamalla nama tekijat eli, koulutukseni, tydkokemukseni, luonteenpiirteeni ja haluni
ryhtya yrittajaksi, uskon osaamiseeni opinnaytetydn suhteen, seka tulevaisuudessa ky-
kyyni toimia yrittajana ja toteuttaa liiketoimintaa Yritys X:n liiketoimintasuunnitelman poh-
jalta. Opinnaytetydprosessi itsessaan valmisteli minua eniten, koska opin paljon Iahemmin

juuri omaan yritykseeni vaikuttavista asioista, teorioista ja ajankotaisista aiheista.

4.2 Oman opinndytetyoprosessin pohdinta

Kirjoittajan oli tarkoitus toteuttaa opinnaytetyo loppuvuonna 2020, mutta koronapande-
mian aiheuttaman lomautuksen johdosta, suunnittelutyd alkoi jo kesalld 2020. Kesa-
kuussa 2020 suunniteltiin tyon aihe, sisalto ja aikataulu opinnaytetydlle. Aiheena oli liike-
toimintasuunnitelman tekeminen Yritys X:lle, seka tutkia koronapandemian vaikutuksia
elintarvike-, kahvila- ja ravintolayrityksiin. Aiheet jakautuivat opinnaytetyon kahteen eri
puoleen, eli julkaistavaan ja ei julkaistavaan versioon. Julkaistavassa versiossa kasiteltai-
siin koronapandemian vaikutusta elintarvike, kahvila- ja ravintolayrityksiin ja teoriaa, siita
mita liiketoimintasuunnitelman tulee sisaltaa. Yritys X:n liiketoimintasuunnitelma tulisi ole-
maan opinnaytetydssa salattuna liitteena. Tahan paadyttiin siksi, ettei tietoa yrityksesta

julkaista ennen yrityksen perustamista.

Kesakuussa aloitettiin kirjoittamaan lilkketoimintasuunnitelmaa, koska kirjoittaja halusi
saada ideaa ensin hahmoteltua. Tarkoituksena oli kuitenkin, kirjoittaa ensin syvemmin jul-
kaistavaa puolta, eli raporttia, jossa luodun teorian perusteella liiketoimintasuunnitelmaa

voitaisiin tdydentaa. Suunnitelman mukaisesti kesakuussa valmistui liiketoimintasuunnitel-
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man ensimmainen versio ja suunnitelma koko tydn toteutuksesta. Opinnaytetydn kirjoitus-
prosessin oli tarkoitus tehda loppuun marraskuusta joulukuuhun vuonna 2020. Heina-,
elo- ja syyskuun kestava tauko tyosta kuului suunnitelmaan, johtuen tydssa kaymisesta ja
muista opiskeluista. Kirjoittajan sairastuminen koronavirukseen loppuvuonna 2020, tyénsi
aikataulua eteenpain, jolloin opinndytetydn tekeminen siirtyi kevaalle 2021. Opinnayte-
tydssa kasitelldaan paljon koronan vaikutuksia isommassa mittakaavassa, kuin pienem-
massakin. Sairastuminen opetti henkildkohtaisestikin sen, miten koronavirus voi vaikuttaa
projekteihin ja henkiléon itseensa, niin kuin opinnaytetyo esittaakin. Opinnaytetydn pro-
sessi opetti kuinka aikataulut voivat muuttua, mutta ennen kaikkea kykya sopeutua ja olla

luovuttamatta vaikeidenkin olosuhteiden vaikutuksenalaisena.

Haastavimpana koin tydn rajauksen. Prosessin alussa virheeni oli liilan laajan aihealueen
tarkasteleminen. Esimerkiksi olin sisallyttamassa tyohon yrityksen perustamisen kaytan-
ndllisia asioita, mutta tdma olisi johtanut liian laajaan kokonaisuuteen. Tasta syysta kay-
tannon asiat rajattiin tyon ulkopuolelle ja kaytiin lyhyesti lapi vain tyon liitteena. Liiketoimin-
tasuunnitelmassa kasitellaan samoja aiheita kuin raportissa, joten yrityksen perustamisen
kaytannon asiat olisi tullut lisatd myos liiketoimintasuunnitelmaan, tehden siitdkin entista
pidemman. Kun oikea suunta tydlle oli Ioydetty, myos tyon teko oli helpompaa ja opinnay-
tety0 rajattiin kasittelemaan vain liiketoimintasuunnitelman tekemista ja koronapandemian

vaikutusta kohdeyrityksen nakokulmasta.

Koen onnistuneeni niissa tavoitteissa, mita asetin itselleni opinnaytetydnprosessin alussa.
Opinnaytetyon tekeminen toi siis haasteita, mutta ennen kaikkea syvensi opinnoissa oppi-
miani asioita ja toi tietdmysta alasta, josta en ennen opinnaytety6ta tiennyt paljoa. Tarkoi-
tukseni olikin oppia, miten teen hyvan liiketoimintasuunnitelman, miten voin hyédyntaa jo

osaamiani asioita, milla keinoin on kannattavaa lahtea valitsemalleni alalle, miten korona-
pandemia voi vaikuttaa yritykseen ja miten toteuttaa nama asiat opinnaytetyossa. Loppu-
tulos oli mielestani onnistunut ja palkitseva kokonaisuus, jossa tavoitteisiin paastiin. Koen
myos olevani opinndytetydprosessin jalkeen tarpeeksi asiantuntija, siihen rooliin, mita yri-

tyksessani yrittdjan perustajana edustan.

4.3 Jatkokehitysideoita

Tama opinnaytetyo on toiminnallinen tyo, jonka produktina oli liiketoimintasuunnitelma, jo-
ten koronapandemian vaikutuksista ravintola-alaan ja elintarvikeyrityksiin kaytiin l1api sup-
peammin. Aihe on kuitenkin mielenkiintoinen ja yha kehittyva, silla koronapandemian vai-
kutukset voivat nakya viela pitkdan pandemian paatyttyakin. Jatkokehitysideana voisi siis
tutkia syvemmin tai myéhemmalld ajankohdalla koronapandemian vaikutuksia edelld mai-

nittuihin kohteisiin.
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Yritys X:lle voi toiminnan aloitettua tehda tarkempia suunnitelmia esimerkiksi markkinoin-
nin suhteen, realistisempia laskelmia toteutuneiden myyntien pohjalta ja syventaa liiketoi-
mintasuunnitelmaa. Seuraava askel yritys X:lle on visuaalisen puolen suunnittelu, esimer-
kiksi varimaailman, logon ja yleisesti yrityksen ilmeen suhteen. Visuaalista iimetta on jo

ideoitu, mutta ideoiden pohjalta tulee luoda lopulliset toteutukset.
Toimenpidesuosituksena Yritys X:lle on yrityksen perustamisen kaytanndn asioihin tutus-

tuminen ja toteuttaminen. Lisaksi Yritys X:n tulee hankkia tarvittavat luvat ja toimitila liike-

toimintaa varten.
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Liitteet

Liite 1. Yritys X:n liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on jatetty julkaistusta versiosta pois liikesalaisuuksien vuoksi.

Liite 2. Yrityksen perustamisen vaiheet aikajarjestyksessa

Lista yrityksen perustamisen vaiheista aikajarjestyksessa (mukaillen Holopainen 2011, 48)

Yrityksen perustamispaatos
Yhtiokumppaneiden valinta
Yritysmuodon valinta
Toiminimen valinta
Perustamisasiakirjojen laatiminen
Elinkeinolupahakemus (tarvittaessa)
Pankkitilin avaaminen ja osakeyhtiossa osakepaaoman
maksaminen
Toiminimen rekisterointi (Perustamisilmoitus kauppare-
kisteriin tehdaan perustamisilmoituslomakkeella)
9. Elinkeinolupa saadaan. Jéljennos luvasta lahetetaan
kaupparekisteriin
10. Toimitilan hankkiminen
11. Kunnan terveydensuojeluviranomaiselle
- Elintarvikelain mukainen ilmoitus
- Terveydensuojelulain mukainen ilmoitus
- Alkoholiin myyntiin ja anniskeluun liittyva lupahake-
mus aluehallintovirastolle
12. Ennen toiminnan aloittamista
- Verohallinnon ennakkoperintéarekisteriin hakeutumi-
nen (Perustamisilmoituslomakkeella tai jos yrityksella
on jo Y-tunnus muutosilmoituslomakkeella
- limoittautuminen Verohallinnon arvonlisaverovelvol-
listen rekisteriin (Perustamisilmoituslomakkeeella tai
jos yrityksella on jo Y-tunnus muutosilmoituslomak-
keella)
13. Palkataan tyontekijoita
- Selvitetdaan mita tyoehtosopimusta tulee noudattaa
- Tyo6sopimuksen tekeminen
- Pakollinen tapaturmavakuutus tyontekijoille
- limoittautuminen Verohallinnon tyonantajarekisteriin
saannolliseksi tyonantajaksi (Perustamisilmoituslo-
makkeella tai jos yrityksella on jo Y-tunnus muutosil-
moituslomakkeella)
- Tyoterveyshuollon jarjestaminen
- TyEL- vakuutus
14. Yrittajan elakevakuutus
15. Yrittajan tyottomyysturvan jarjestaminen
16. Yrittajan tyoterveyshuollon jarjestaminen
17. Yrittdjan vapaaehtoinen tapaturmavakuutus
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