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The objective of this thesis research is to compile a business plan for a catering and
entertaining service company. The business plan was created according to the output
of the thesis, which was functionally carried out for my own company. With the
business plan, I will apply for financing for the business after completing my studies.
During the research process, criteria of a good business plan were studied in addition
to which the criteria show whether there is a niche for the company is in the desired
market area. Moreover, profitability of the catering service was also clarified during
the research.

The theory of this thesis relies on professional literature discussing the topics of this
study including professional books, Internet articles as well as articles in trade maga-
zines. In addition, theme interviews of experts at establishing companies were carried
out for data gathering. The theory discusses the most important aspects of a compa-
ny’s establishment, which should be taken into account when drawing up a business
plan. In addition, a market questionnaire survey was conducted to find out the com-
pany’s profitability. The market research supports functionality of the product of the
thesis in the future, i.e. the business plan.

The theme interview was carried out by interviewing an expert at establishing a
company. In the theme interview, the main points which should be taken into account
were covered in detail. The market research was carried out with the help of Webro-
pol System to clarify not only the profitability of the company but also the factors
impacting on the required services.

The market research revealed that establishing the catering and entertaining service
company is profitable if the focus is on customer orientation in the company’s opera-
tions. The quality of service was highlighted as one of the most important elements
of marketing mix in the catering industries. The market research indicates that cater-
ing and entertainment business is profitable if special attention is paid to marketing
and branding.

Keywords: Business plans, Entrepreneurship, Small Businesses
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni aiheena on pitopalveluyrityksen perustaminen ja liiketoimintasuunni-
telman laatiminen. Aiheen valinta pohjautuu henkilokohtaiseen unelmaani alkaa ravin-
tola-alan yrittajaksi. Aihe on minulle laheinen ja tarked, koska ravintola-alalla tyésken-
tely yhdistettynd yrittajyyteen on ollut haaveeni nuoresta asti ja siksi olen valinnut juuri
sen oman opinnaytetyoni aiheeksi. Aiheen valinnassa olen ottanut huomioon oman
kiinnostukseni yrittdjyytta kohtaan ja sen, etta aihe on henkilokohtaisesti innostava, silla
opinndytetyona tehtava tutkimus on laaja ja aikaa vieva. Liiketoimintasuunnitelma teh-
daan siten, ettd se sisdltda tarkeimmaét tiedot rahoituksesta, markkinoista, kilpailusta,
riskeisté ja muista yrityksen perustamisen kannalta oleellisista asioista.

1.1 Opinnéaytetydn tavoite, rajaus ja tutkimuskysymykset

Opinnaytetyoni tavoitteena on opettaa liiketoimintasuunnitelman laatiminen niin hyvin,
ettd silla voidaan hakea perustettavalle yritykselle rahoitusta. Opinnaytetyon produktina
syntyy pito- ja juhlapalveluyritykselle liiketoimintasuunnitelma. Opinnéytetydssa selvi-

tetdan liiketoimintasuunnitelmaa varten

- Millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma?
- Onko pito- ja juhlapalveluyrityksen palveluille kysyntdd Kemi-Tornion alueella?

- Onko pito- ja juhlapalveluyrityksen perustaminen taloudellisesti kannattavaa?

Liiketoimintasuunnitelmaa koskevaan tutkimuskysymykseen on etsitty vastausta alan
kirjallisuudesta seka yrityksen perustamisen asiantuntijalle tehdysta teemahaastattelusta.
Pito- ja juhlapalveluyrityksen kysyntéan ja kannattavuuteen on etsitty vastausta markki-

natutkimuksen avulla.

Mikali tutkimus osoittaa, ettd pito- ja juhlapalveluyrityksen perustaminen olisi kannat-
tavaa, liiketoimintasuunnitelmalla haetaan yritykselle rahoitusta, kun yritys on valmis
perustettavaksi. Opinnédytetyd on rajattu alueellisesti Kemi-Tornion markkina-alueelle.
Opinnaytetyoni ulkopuolelle olen jattanyt juridiset asiat sekd verotusta ja kirjanpitoa

koskevat kaytannot, jotka kuitenkin yritysté perustettaessa taytyy ottaa huomioon.
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1.2 Tutkimusmenetelman valinta ja perustelut

Opinndytetyo toteutetaan toiminnallisena opinnédytetyond, jonka tuloksena syntyy liike-
toimintasuunnitelma mydhemmin perustettavalle yritykselle. Toiminnallinen opinnayte-
ty6 tavoittelee ammatillisessa kentdsséd kdaytannoén toiminnan ohjeistamista, opastamista,
toiminnan jarjestamista tai jarkeistamista (Vilkka & Airaksinen 2003, 9). Tutkimusote
opinnaytetydssa on kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen. Kvantitatiivinen tutkimus tuo
laajuutta yrityksen markkinoiden selvittdmisessa ja kvalitatiivinen syvyytté liiketoimin-
tasuunnitelman laatimiseen (Kananen 2008, 118). Oman liiketoimintasuunnitelman laa-
timisen pohjalle on ollut tarked kayttada nditd tutkimusmenetelmid. Opinndytetyon ra-
kenne kulkee siten, ettd ensin on teoriaosuus, sitten markkinatutkimus ja tutkimuksen

analysointi ja liitteend liiketoimintasuunnitelma.

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa kerdén tietoa siitd, mitd hyvén liiketoimintasuunnitel-
man pitaé sisaltad kayttden apuna alan lahteitd seka asiantuntijan kanssa kéytya teema-
haastattelua. Kvantitatiivisella markkinatutkimuksella selvitdn, onko Keminmaassa
markkinoita uudelle pito- ja juhlapalvelulle. Markkinatutkimus l&dhetetdan 300 vastaajal-
le sdhkopostitse kayttden Webropol- kyselyjarjestelméa. Kysely laaditaan siten, ettd sen
avulla saadaan tietoa siitd, onko pitopalveluyritykselle tarvetta Keminmaassa ja siten,
ettd saadaan selvitettya tekijat, jotka aiheuttavat sen, ettd palvelulla ei ole kysyntaa.
Tutkimuksessa selvitetddn myos rahamadrid, joita kuluttajat ovat valmiita kayttaméaan

pito- ja juhlapalveluun.



9
2 LHKETOIMINTASUUNNITELMAN LAATIMINEN

2.1 Liikeidean esittely liiketoimintasuunnitelmassa

Yritystoiminnan perustana on hyva liikeidea. Ilman hyvaa liikeideaa ei synny hyvaa
yritystd. (Pitkdméki 2000, 10.) Liikeidean tarkoituksena on kertoa ajatus, miksi yritys
perustetaan. ldea voi pohjautua yrittdjan henkilokohtaiseen osaamiseen, harrastuksiin,
mielenkiinnon kohteisiin tai keksintéon. Liikeidea kuvaa mitd, kenelle ja miten yrite-
tdan. (Rikala 2010, hakupéiva 22.11.2013.) Liikeidean taustalla on aina tarve. Liikeide-
an perimmaisend tarkoituksena on tuottaa asiakkaan tarpeelle vastine. (Hakanen 2010,
hakupdiva 22.11.2013.) Liikeidean pohjalta rakennetaan yritykselle liiketoimintasuunni-
telma, jonka tarkoituksena on kuvata yksityiskohtaisesti yrityksen toimintasuunnitelma.
(Aarnio 2007, hakupéivé 24.11.2013.)

Liikeidea kerrotaan liiketoimintasuunnitelmassa selkedsti ja kirjallisessa muodossa. Lii-
ketoimintasuunnitelman tarkoituksena on saada yritykselle rahoitusta. Hyva liiketoimin-
tasuunnitelma tuo laatijalleen luotettavuutta ja uskottavuutta sidosryhmien ja rahoittaji-
en silmissa. Hyvalla kirjallisella liiketoimintasuunnitelmalla vakuutetaan mahdollisesti
my0s riskirahoittajia. (Pitkdmaki 2000, 9.) Liiketoimintasuunnitelman tehtédvéana on ker-
toa liikeidean mukaisesta tuotteesta tai palvelusta ja niiden toiminnasta ja ominaisuuk-
sista. (Suomen uusyrityskeskukset 2013, 11, hakupdiva 23.11.2013.) Omassa liiketoi-
mintasuunnitelmassa liikeidea kuvataan yksityiskohtaisesti. Liikeidean kuvauksessa on

kerrottu litkeidean pohja, eli miten yritys toimii k&ytannossa.

2.2 Yrityksen tavoitteet liiketoimintasuunnitelmassa

Liiketoimintasuunnitelmaan kirjataan yrityksen tavoitteet. Tavoitteiden tulee olla sellai-
sia, ettd niiden seuraaminen on helppoa. Tavoitteet méérittavat yrityksen strategisen
toiminnan, yleensa tietylla ajanjaksolla. Tavoitteiden asettaminen maaraa yrityksen toi-
minnan suunnan sekad toiminnalle muodostuu selked pohja. Tavoitteet liittyvat seké nu-
meroihin, ettd ithmisiin. Pienelle yritykselle sopivat tavoitteet voivat liittyd esimerkiksi
maksuvalmiuksiin, kannattavuuteen ja voittoon, tuottavuuteen, imagoon, osaamiseen

sek& innostukseen. (Pitkd&mé&ki 2000, 102-103.) Liikeidean toimivuudessa otetaan huo-
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mioon yritykselle haluttu imago. Imago muodostuu asiakkaan mielikuvasta ja ajatukses-
ta yritystd kohtaan. (Rikala 2010, hakupéiva 22.11.2013.)



11
3 LHKETOIMINTASUUNNITELMAN PERUSTIEDOT

3.1 Toimiala

Toimialan tuntemus on valttdmatonté yritystd perustettaessa. Toimialasta tehdaén liike-
toimintasuunnitelmaan analyysi, joka kattaa seka toimialan sen hetkisen tilan, etta toi-
mialan kehityksen tulevaisuudessa. Toimialaa tutkitaan tietoa keradmall&. Hyvia keinoja
keréta tietoa toimialasta ovat muun muassa lehdet, tutkimukset, barometrit ja analyysit
(Pitkaméki 2000, 19). Toimialan tuntemus on eduksi, silla tuntemalla toimiala, voidaan
I0ytaa oikeita kilpailunkeinoja ja toimintamalleja. Toimialan tutkimatta jattdminen saat-
taa johtaa siihen, ettd yritys yrittad kilpailla vaarilla keinoilla tai rajaa toimintaansa ky-
synnédn ulkopuolelle. (Pitkdmaki 2000, 25.) Yritys, joka tuntee useita eri toimialoja ja
kykenee yhdistelemaan niitd uusilla innovatiivisilla keinoilla, tulee parjaagméaan kilpai-
lussa. Esimerkkind tallaisesta yhdistelystd huoltoasemat, joissa toimitaan usealla eri
toimialalla. (Pitkaméki 2000, 24.) Omassa liiketoimintasuunnitelmassa yrittajyys pito-
palvelualalla on perusteltu yrittdjan omalla ammattitaidolla ravintola- ja palvelualalla.

Toimialan vaiheiden tarkastelulla yritys saa tietoa siitd, mihin voimavarat kannattaa
suunnata. Toimialan vaiheita ovat kdynnistyminen, kasvaminen, vakiintuminen ja taan-
tuminen. Kasvava ala on toimialojen vaiheista merkittavin. (Pitkdmaki 2000, 27-29.)
Pito- ja juhlapalvelualalla on viimevuosina ollut kasvua, joka nékyy tilastokeskuksen
tutkimuksesta, jossa kay ilmi, ettd suhteessa viimevuoteen palvelualojen liikevaihto
toisella neljanneksell& on kasvanut 2,2 %. (Tilastokeskus 2013, hakup&iva 10.10.2013.)

3.2 Toimintaympéristo

Yritys valitsee toimintaymparistokseen jonkin alueen, jolla liiketoimintaa harjoitetaan.
Alue voi olla kaupunki, taajama, osa Suomea tai koko Suomi. Alueellinen rajaus voi
yltaa jopa ulkomaille, jos yritys tdhtda vientiin. (Pitkdmaki 2000, 96.) Pitopalveluyrityk-

selld toimintaymparistd on Kemi-Tornion seutu.

Liiketilan valinnassa liiketilan sijainti on erityisen tarked4. Liiketilan vuokraaminen on
jarkevaa, silld padomaa ei kannata sijoittaa liiketilan ostamiseen. Liiketilan vuokraami-

sella yritys kykenee myo6s reagoimaan nopeasti liiketoiminnan ja markkinoiden vaihte-
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luille, jos joudutaan esimerkiksi vaihtamaan toimipaikan sijaintia. (BusinessOulu, yri-
tystoiminnan suunnitteluopas, 10, hakupéiva 24.11.2013.) Liiketoimintasuunnitelmassa
liiketilan paikaksi on valittu Keminmaassa sijaitseva liiketila, joka sopii liiketoimin-

taymparistoksi, silla se on kahden kaupungin valissé sijaitseva maalaiskunta.

3.3 Osakeyhti6 yhtiomuotona

Liiketoimintasuunnitelmassa esitetyssa pito- ja juhlapalveluyrityksessa péadyttiin osa-
keyhtioon. Osakeyhtio valittiin, koska yrittdja ei halua olla yhtién varoista ja veloista
henkilokohtaisessa vastuussa. Osakeyhtioon paadyttiin myos siksi, ettd yhtion laajentu-

minen tulevaisuudessa olisi vaivattomampaa.

Yritysmuodon valintaan vaikuttavat yrityksen osakkaiden maard, verotus, padoman tar-
ve seké toiminnan tarkoitus ja laajuus. Yritysmuodoksi valitaan useimmiten osakeyhti®
silloin, kun on kyseessa keskisuuri tai suuri yritys. Osakeyhtid soveltuu kuitenkin myos
pienempien yritysten yhtiomuodoksi. (Iimoniemi, Jarvensivu, Kylakallio, Parantainen &
Siikavuo 2009, 65-80.)

Yrityksen perustamista maaraa elinkeino-oikeus, laki elinkeinon harjoittamisen oikeu-
desta. Osakeyhtion perustamista puolestaan sdéntelee osakeyhtiolaki eli OYL. Osakeyh-
tid eroaa muista yhtiomuodoista merkityksellisesti, silld osakeyhtion osakkaat eivat vas-
taa yrityksen varoista ja veloista henkilokohtaisilla talouksillaan. (Karttunen, Koivunen,
Laasanen, Sippel, Uitto, Valtonen 2009, 387-412.)

Osakeyhtidlaki maaraa myos muista yhtion toimintaan liittyvista asioista. Yhtiélla on
aina oltava hallitus, joka vastaa yhtion hallinnosta. Hallitus kokoontuu saantomaaréaises-
ti, kuitenkin vahintdan kerran vuodessa sadntomaaraiseen yhtiokokoukseen. Tilintarkas-
tajaa ei enda nykyaan tarvitse vélttdmatta valita, mutta siitd on olemassa seuraavat edel-
lytykset:

- Taseen loppusumma on yli 100 000 euroa.

- Liikevaihto on yli 200 000 euroa.

- Yhtion palveluksessa on yli kolme henkil6a.

Mikali ndist4 ehdoista tayttyy enemman kuin yksi, on tilintarkastaja valittava. Yhtion
varojenjaossa, eli osinkojen jaossa on myds muutamia seikkoja, jotka tulee ottaa huo-

mioon. Paatoksen yhtion varojen jaosta tekee aina yhtiokokous. Yhtion varoja ei kui-
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tenkaan saa jakaa, jollei yhtio ole taysin velaton tai varojen jako saattaisi yhtion maksu-
kyvyttomaksi. (Karttunen ym. 2009, 423-436.)

Osakeyhtidlaki méarittelee miten on toimittava yhtitté perustettaessa. Kaupparekisteriin
rekister0idaan yhtion tekema perustamissopimus, josta kayvat ilmi ainakin sopimuksen
paivamadrd, osakkeenomistajat sekd heiddn osakkeensa, osakkeen hinta ja maksuaika
seka hallituksen jasenet. Perustamissopimuksen liitteeksi laitetaan osakeyhtion yhtitjar-
jestys, jossa mainitaan yhtion toiminimi, toimiala sekd Suomessa sijaitseva kunta, joka
merkitaan yhtion kotipaikaksi. Yhtion taloudellisen toiminnan vakuudeksi yhtioon mak-
setaan osakepddoma, joka yksityiselld yhtiolla on vahintddn 2500 euroa. Osakep&d&doman
tulee olla maksettuna yhtion talletustilille viimeistddn ennen kaupparekisteriin rekiste-
roitymistd. Osakepddoma on maaréatty siksi, ettd yhtion kaatuessa se suojaisi osaltaan
yrityksen velkojia. (Karttunen ym. 2009, 412-420.)

3.4 Rahoitus

Aloittava yritys tarvitsee usein toimintansa aloittamiseen ulkopuolista rahoitusta. Rahoi-
tuksen tarve riippuu yritysidean laadusta ja siita, millaisella panoksella yrittaja itse voi
toimintaansa tukea. Mikali yritysidea perustuu yrittdjan tuottamaan palveluun tai osaa-
miseen, ei rahoitusta tarvita yhta paljon kuin jos yritysidea perustuu tuotteiden valmis-
tamiseen ja myyntiin. Kun yritystoiminta on saatu vakaaksi ja tuloja voidaan jo saada, ei

rahoitusta enaa tarvita. (Suomen uusyrityskeskukset 2013, 21, hakupéiva 23.11.2013.)

Starttiraha on elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskuksen, ELY-keskuksen mydntama
avustus kokoaikaiseksi alkaville yrityksille. Starttiraha on tarkoitettu turvaamaan uuden
yrittdjan toimeentulo enintddn 18 kuukauden ajaksi. Starttiraha muodostuu kahdesta
osasta, perusosasta ja lisdosasta. Perusosan suuruus vuonna 2013 on 32,46 € paivalta.
Lis&dosan suuruus on enintdan 60 % perusosan suuruudesta eli 19,48 € péivilti ja se on
harkinnanvarainen. Starttirahaa haetaan ty6- ja elinkeinotoimistosta kirjallisella hake-

muksella. (Ty0- ja elinkeinoministerio 2013, hakupéiva 5.10.2013.)

Tekes eli teknologian ja innovaatioiden kehittdmiskeskus voi myontaéd pk-yrityksille
yrityksen perustamislainaa. Laina on luonteeltaan riskilainaa ilman takauksia ja sen ta-
kaisinmaksuaika on enintd&n kymmenen vuotta, joista korkeintaan viisi vuotta voidaan

sopia lyhennysvapaiksi vuosiksi. Peruslainan korko on sama kuin sen hetkinen perus-
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korko, mutta kuitenkin vahintd&n 4 %. Lainaa haetaan lainahakemuksella valtionkontto-
rilta. (Teknologian kehittdmiskeskus Tekes 2013, hakupaiva 5.10.2013.) Pitopalveluyri-
tykselle toimiva lainaratkaisu on yrityksen perustamislaina valtionkonttorilta, sill& yri-
tyksella ei ole alkuvaiheessa omaisuutta tai sellaista varallisuutta, joka takaisi muunlais-
ta lainaa. Valtion lainalla katetaan alkuvuosina koituvat kustannukset, kun yritys ei tuo-

ta vield suurta maaraa voittoa.

Finnverasta pienyrittdja voi hakea yritykselleen pienlainaa. Pienlaina on tarkoitettu yri-
tyksille, joissa tydskentelee enintdan viisi henkildad ja yrittdja itse tyollistéda itsensa.
Pienlaina on tarkoitettu yrityksen investointien kustannuksiin, esimerkiksi koneisiin ja
kalustoon. Finnveran myontdma pienlaina on enintddn 35 000 €. Pienlainan korko on
kuuden kuukauden euriborkorko + korkomarginaali. Takaukseksi Finnvera vaatii osa-
keyhtidltd omavelkaisia yleistakauksia, joiden yhteissumma on enintdén haettavan lai-
nan méaard. Lainan takauksista voidaan kuitenkin neuvotella tapauskohtaisesti. Lainaa
voi hakea luotettavasti Finnveran kotisivuilla sahkoisessé asiointipalvelussa. (Finnvera
2013, hakupadiva 5.10.2013.)

3.5 Talous

Liiketoimintasuunnitelmassa esitetddn yrityksen talouslaskelma, joka padsaantoisesti
sisdltdd suunnitelman kustannuksista, kassavirtalaskelman, myyntiennusteen seka arvi-
on tulos- ja taselaskelmasta. (Pietarinen, Pohjois-Karjalan uusyrityskeskus, hakupéiva
24.11.2013.) Laskelmat antavat tietoa siitd, miten tehokkaasti ja kilpailukykyisesti yri-
tyksen talouden osa-alueita hoidetaan. Toiminnallisten ratkaisujen avulla pyritaan vai-
kuttamaan talouden tunnuslukuihin ja tatd kautta kustannusten saastdihin seka toimin-

nan kasvuun ja kannattavuuteen. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 48.)

Liitteessé 3 on esitetty arvio tulos- ja taselaskelmasta omalle perustettavalle yritykselle
vuodelle 2015. Tulos- ja taselaskelma on laadittu omaa liiketoimintasuunnitelmaa var-
ten. Liikevaihtoarvio perustuu olettamukseen myynnisté seka tiedossa olevista kuluista
esimerkiksi vuokrasta, joka omalle yritykselleni suunnitellulla liiketilalla on 1475,60
euroa kuukaudessa. Tammikuulle on arvioitu myyntia 7185,00 euroa, joka koostuu las-
kennallisesta olettamuksesta, ett4d tammikuussa on jarjestetty yhdet isot viikonloppujuh-
lat pitopalvelulla, yhden viikonloppujuhlat ilman pitopalvelua, kolme tilausravintolail-

taa sekd kaksi kertaa kokouskahvitus. Helmi-, maalis-, huhti- ja toukokuulle on arvioitu
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kasvua edelliseen kuukauteen aina 5 prosenttia. Kesé- ja heindkuun liikevaihtoarvio
perustuu olettamukseen, etta jokaisena viikonloppuna on jérjestetty juhlat pitopalvelul-
la. Elokuun liikevaihto on arvioitu olettamuksesta, etta kolmena viikonloppuna on jar-
jestetty juhlat pitopalvelulla ja yhden kerran on toiminut tilausravintola. Syys- ja loka-
kuun liikevaihtoarvioon syyskokouksia on oletettu olevan kymmenen kertaa, tilausra-
vintola on toiminut nelja kertaa ja yhtend viikonloppuna on jarjestetty juhlat ilman pito-
palvelua. Marras- ja joulukuun liikevaihtoon on arvioitu pikkujoulujuhlia kymmenen

kertaa.

Seuraavassa taulukossa on esimerkki kassavirtalaskelmasta. Laskelman luvut perustuvat
oman yritykseni arvioituihin tuloihin ja menoihin. Kassavirtalaskelmassa ké&teisostot
ovat noin 20 prosenttia myynnistd, koska katteeksi on huomioitu noin 70-80 prosenttia.
(Hjulberg 2013.)

Taulukko 1. Kassavirtalaskelma.

Neljannesvuosi | 1/4 2/4 3/4 4/4
Rahavarat kau- | o 3719,84 € 9397,97 € 13382,59 €
den alussa

Kateismyynti | 22650,70 € 27451,00 € 26245.00 € 28295.00 €
Kateisostot 4530,14 € 5490,19 € 5249,00 € 5659,00 €
Nettopalkat 3269,40 € 4036,23 € 4803,06 € 3269,40 €
Arvonlisivero | 434893 € 5270,57 € 5039,04 € 5432,64 €
Ennakonpidatys

jasos. turva- | 1406,10 € 159954 € 1792,98 € 1406,10 €
maksut

Vuokrat 4426,80 € 4426,80 € 4426.,80 € 4426.,80 €
Elakemaksut | 949,50 € 949,50 € 949,50 € 949,50 €
Rahavarat kau- | 5719 g/ ¢ 9397,97 € 13382,59 € 20534,15 €
den lopussa

Taulukko 1 esittdd karkeaa kassavirtalaskelmaa neljannesvuoden jaksoissa. Kassavirta-
laskelma on laadittu olettamuksella myynnista seka tyontekijoiden palkkauksista verrat-

tuna liiketoiminnan tarpeisiin.

3.6 Riskikartoitus

Yrityksen perustamisessa on riski. Yrittdja ottaa riskin, joka joko vie yrityksen taloudel-
liseen ahdinkoon tai parhaassa tapauksessa tuottaa yritykselle voittoa ja rikastuttaa yrit-
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t4jaa. llman riskej, ei yritys voi menestya, joten riskit eivat aina ole pelkéstaan negatii-
visia asioita. (Kemppi 2013, 8-10, hakupéivé 2.11.2013.)

Yritystoiminnan riskeja on monia. Yleisimpia riskejd ovat muun muassa liikeriskit,
esimerkiksi kilpailu-, sopimus- ja vastuuriskit, joilla tarkoitetaan, etta kilpailu Kiristyy,
sovitut sopimukset purkautuvat tai jokin vastuutaho ei otakaan vastuuta omasta toimin-
nastaan. Ymparistoon liittyvat riskit, esimerkiksi tulipalo tai rikos sek& tuoteriskit, esi-
merkiksi tarjottavat tuotteet ja palvelut eivét vastaa kuluttajan odotuksia. (Suomen uus-
yrityskeskukset 2013, 15, hakupaivé 23.11.2013.) Pitopalveluyrityksen suurimpia riske-
ja ovat liike- ja tuoteriskit sekd sopimus- ja vastuuriskit. Pitopalveluyrityksessé liike- ja
tuoteriskit pohjautuvat myyntiin sesonkiajan ulkopuolelle eli talviaikaan (Hjulberg

2013.) Markkinatutkimuksen avulla on selvitetty myyntiin liittyvia riskeja.

Yritysten perustaminen on véhentynyt vuonna 2013, sen sijaan yrityksid on lopetettu
enemman, kuin vastaavaan ajankohtaan viimevuonna. (Degerman 2013, hakupéiva
24.11.2013.) Riskikartoituksen tueksi laaditaan yksityiskohtainen ja huolellinen ympa-
ristbanalyysi, eli Swot-analyysi. (Pitkamaki 2000, 79.) SWOT-lyhenne rakentuu eng-
lannin kielen sanoista Strenght - vahvuus, Weakness - heikkous, Opportunity - mahdol-
lisuus ja Threat - uhka. Swot-analyysin avulla on tarkoitus arvioida yrityksen uhkia,
mahdollisuuksia, heikkouksia ja vahvuuksia liiketoimintasuunnitelmassa. Swot-analyysi
luodaan nelikenttaanalyysin avulla, jossa jokaiseen kohtaan pyritaén Kirjoittamaan yksi-
tyiskohtaisesti tietoa naista litketoiminnan osista. Analyysissa pidetaén erilla nykytilan-
teen vahvuudet ja heikkoudet, seka tulevaisuudessa mahdollisesti tapahtuvat mahdolli-
suuden ja uhkat. (Suomen riskienhallintayhdistys ry, liikeriskit, hakupaiva 23.11.2013.)



17

VAHVUUDET

Tassa hetkessa olevat menestystekijat.

HEIKKOUDET

Tasséd hetkessd olevat menestystekijét,

joita yritys ei hallitse.

MAHDOLLISUUDET

Yrityksen mahdollisuudet tulevaisuudes-

sa liilketoimintaympaéristossa.

UHAT

Tulevaisuudessa toimintaa uhkaavat tilan-

teet liiketoimintaymparistossa.

Kuva 1. Swot-analyysi. (Pitkdméki 2000, 79.)

Nelikentan analysoinnin jalkeen pyritadn vastaamaan kentdssa esitettyihin kohtiin. Vah-

vuuksia pitad pyrkid vahvistamaan liséa, heikkouksia pyritadn parantamaan, mahdolli-

suudet kannattaa kayttdd hyodyksi ja uhkiin tulisi 10ytéa ratkaisu. (Suomen riskienhal-

lintayhdistys ry, liikeriskit, hakupéivé 23.11.2013.) Omassa liiketoimintasuunnitelmassa

on esitetty swot-analyysi tdiman mallin mukaisesti.
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4 MARKKINATILANNE

4.1 Kilpailu

Kilpailua maaraa Kilpailulaki, jonka tarkoituksena on velvoittaa viranomaiset puuttu-
maan sellaisen elinkeinoharjoittajan toimintaan, joka véhentaa talouden tehokkuutta tai
estdd muiden elinkeinoharjoittajien toimintaa. (Kilpailulaki 12.8.2011/948.) Toimiva
taloudellinen kilpailu tarkoittaa ettd yrityksella on oikeus péasta markkinoille ja toimia
lain puitteissa halutulla toimintatavalla ja, ettd kuluttajalla on vapaa valintaoikeus valita
tietty tuote tai palveluntarjoaja. Toimiva Kilpailu kehittdd markkinoiden palveluita ja
tuotteita aina parempaan suuntaan. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2013, hakupéiva
23.11.2013))

Liiketoimintasuunnitelmaan tehddan kartoitus omalla markkina-alueella olevista Kilpai-
lijoista. Kilpailija-analyysissa kuvataan kilpailijoiden tuotteita ja palveluita, seka kilpai-
lijoiden heikkouksia ja vahvuuksia. (Ilmoniemi, Jarvensivu, Kyldkallio, Parantainen &
Siikavuo 2009, 52.)

Kemi-Tornio- alueella on useita juhlapaikkoja, seka pitopalveluyrityksid. Esimerkkina
tassé on kilpailijoiden kartoitus omalla markkina-alueella. Kemissé suurimpia juhla-
paikkoja ovat Vpk:n juhlasali Kemin Pirtti, Kemin keskustassa, seka Jankalan juhla-
huoneisto Kemin keskustassa. Keminmaassa tarkeimpiné juhlapaikkoina voidaan pitéa
Keminmaan Vaylésalia sekd& Keminsuun Nuorisoseuran taloa. Torniossa suurimmat

Kilpailijat ovat Tornion Joentalo sek& Pirkkion talo.

Kemin keskustassa sijaitseva Kemin Vpk-saation omistuksessa oleva Kemin Pirtti, on
rakennettu vuonna 1927. Isossa juhlasalissa on ndyttdmo, jossa on ennen esiintynyt
kaupunginteatteri. Juhlatila soveltuu 200 hengen juhliin ja lampidssé on tilaa 60 hengel-
le. Salin yhteydessa on jakelukeittio, seké poydét ja tuolit. (Kemin vpk 2013, hakupdéiva
27.11.2013.) Kemin vpk-saatiolta ei saa pito- tai juhlapalvelua.

Jankalan juhlahuoneisto Kemin keskustassa on vanhan ajan kartano. Jankal&n tiloissa on
mahdollista jarjestad juhlat 70 hengelle. Huoneisto koostuu useammasta salista, jotka
ovat sisustettu kauniilla vanhoilla huonekaluilla. J&nk&l&n juhlahuoneisto on mahdollista

vuokrata ilman pitopalvelua, mutta myos pitopalvelun kanssa. Menu suunnitellaan asi-
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akkaan kanssa, asiakkaan toiveiden mukaisesti. (Jankalan kartano 2012, hakupdiva
27.11.2013))

Vaylésali on 100 - 120 henkildlle tarkoitettu juhlatila Keminmaan keskustassa. Vaylasa-
li tarjoaa kokouspalveluja ja juhlia seké sieltd on mahdollista pyytaa apua pitopalvelun
jarjestdmisessd. Etuna Véylasalilla on edullinen vuokrahinta. Véylasalin heikkoudet
ovat kuitenkin sellaisia, johon ei voi vaikuttaa; Vaylasali sijaitsee Keminmaan keskus-
tassa, mutta sen sisddnkaynti on kahden kiinteiston vélissa, joten silla ei ole omaa pihaa.
Vaylésali on myos tiloiltaan pitkdn mallinen, joten tietynlaisten juhlien jarjestaminen
kyseisessé tilassa voi tuottaa ongelmia. (Litkamaa & Kari Vaylésali, hakupaivé
5.10.2013.)

Keminsuun Nuorisoseuran talo sijaitsee noin 1,5 kilometria Keminmaan kirkosta poh-
joiseen pain Kemijoen rannalla. Nuorisoseuralta 16ytyy tilaa noin 150 hengelle, lisaksi
talossa on oikea nayttamo. Etuna Nuorisoseuralla on maalaismaisema joen rannalla seka
vanha kaunis talo ja juhlatilat. Heikkouksina Nuorisoseuran talolla on hinnoittelu. Vii-
konlopun hinta on 725€ siséltéden liinat ja siivouksen. Lisdimaksua vastaan saa vuokrata
astioita, esimerkiksi laseja. Nuorisoseuralla ei ole omaa pitopalvelua, joten pitopalvelu
on otettava toisesta yrityksestd. Muita heikkouksia ovat syrjdinen sijainti sek& vanha
talo, joka aiheuttaa sahkdlaitteiden kanssa erityistd varovaisuutta. (Keminsuun Nuoriso-
seura 2013, hakupdiva 5.10.2013.)

Torniojoen térméssa sijaitseva Tornion Joentalo tarjoaa isot juhlatilat, jopa 800 hengen
juhliin. (Perdapohjolan opisto, hakupdiva 27.11.2013.) Tornion Joentalon markkinointi
on heikkoa, joten tarkempaa tietoa tilojen vuokrauksesta tai pitopalvelumahdollisuudes-

ta ei 10ydy.

Tornion Pirkkidssa sijaitsevaa Pirkkion taloa vuokraa Pirkkion raittiusseura. Talossa on
juhlasali, jonne juhlien jarjestdaminen onnistuu 180 hengelle. (Karenlampi, hakupéaiva
27.11.2013.) Tornion Pirkkiontalon markkinointi on myds heikkoa, eiké tarkempia tie-

toja tarkeésté kilpailijasta 10ydy.
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4.2 Kilpailuedut

Kilpailuetu maaritelld&n usein siten, ettd yritykselld, joka keskimé&arin tuottaa kilpaili-
joihinsa néhden eniten tulosta on kilpailussa kilpailuetu. (Soininen, 2006, 9, hakupéaiva
22.11.2013.) Kilpailuetuina voidaan pitdd hintaa, laatua, palvelua, toimitustapaa tai
maksuehtoja (Ilmoniemi ym. 2009, 53). Asiakaspalvelun merkitys on tarkeé. Erinomai-
nen asiakaspalvelu johtaa siihen, ettd yrityksesta puhutaan. Palvelulla on tarkoitus erot-
tua siten, ettd ollaan lahelld asiakasta. Inhimillisyys ja asiakkaan kunnioittaminen luo
hyvan pohjan onnistuneelle asiakassuhteelle, joka puolestaan vahvistaa yrityksen bréan-
did. (Sounio 2010, 40- 41.)

Loytaakseen omat kilpailuetunsa, yritys joutuu pohtimaan useita toiminnan osia. Kilpai-
luetu voidaan saavuttaa muillakin keinoilla kuin markkinoinnilla, esimerkiksi hyvalla ja
nopealla palvelulla. Pelkkd markkinointi ei tuo asiakkaalle liséarvoa. Kilpailuetua luo-
daan myos hyvilld suhteilla sidosryhmien avainhenkilGihin. Luottamuksen saavuttami-
sella luodaan yritykselle arvoa. (Pitkamaki 2000, 39-40.) Pitopalveluyritykselle tér-
keimmiksi kilpailukeinoiksi olen valinnut asiakaslahtoisyyden ja asiakaspalvelun.
Opinnaytetyossa tehty markkinatutkimus osoittaa, ettd asiakaspalvelu ja palvelun laatu
ovat tarkeitd tekijoita pitopalveluyrityksessd. Myos hinnoittelua ja palvelukokonaisuuk-

sia voidaan pitaa kilpailuetuna.

4.3 Asiakaspalvelu kilpailuetuna

Hyvé asiakaspalvelu on sité, ettd asiakasta pidetdan térkednd, ei vain siihen asti kun
kauppa on syntynyt, vaan myos sen jalkeen. Asiakaspalvelun merkitys Suomessa kas-
vaa jatkuvasti ja asiakkaat vaativat yha enemman, mikd on hyvé asia. Asiakkaalla on
oikeus saada rahalleen vastinetta ja tunnetta siité, ettd kauppa on luotettava. Asiakkaalla
taytyy olla mahdollisuus myos antaa palautetta palvelusta. Palautteen antamisen helpok-
si tekeminen on myds hyvaa asiakaspalvelua, asiakkaan tarpeita ja toiveita kuunnellaan.
Asiakaspalvelun merkitystd ei voi liikaa korostaa, silla tyytyvéinen asiakas kertoo to-
dennékoisesti muille hyvésta palvelusta, kun taas huonon asiakaspalvelun saanut asia-
kas kertoo varmasti muille huonosta palvelusta. (V&ananen 2008, hakupéivé 3.11.2013.)
Asiakaspalvelu on vain yksi kilpailuetu, mutta olen esittanyt sen tdssé oman liiketoimin-

tasuunnitelman tueksi.
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4.4 Hinnoittelu

Hinnoittelu on yksi tarkeimmistd kilpailukeinoista. Hinnoittelulla on suuri merkitys
yrityksen toiminnassa; jos hinnoitellaan alakanttiin, joudutaan tekemé&an tuplasti tyota
Kilpailijoihin nahden. Jos taas hinnoitellaan yldkanttiin, on mahdollista ettd kysynta
heikkenee. Laadulla on hinnoittelussa suuri merkitys. Laadukkaampi tuote tai palvelu
maksaa aina enemman, kuin heikkolaatuisempi tuote tai palvelu. (Suomen uusyritys-
keskukset 2013, 9, hakupdiva 23.11.2013.) Hinnoittelussa huomioidaan katteeksi 70 -
80 prosenttia ostohintaan. Kate on korkea, koska pitopalveluyrityksessa on paljon kulu-
ja. Ruoan kanssa tekemisissé oleva yritys ei sadsty pienilld vesi- ja sahkolaskuilla, sill&
laitosmaisessa keittiossa laitteet ja koneet ovat huomattavasti isompia kuin kotitalouk-

sissa ja ndin ollen myds kuluttavat enemman vetté ja sahkoa. (Hjulberg 2013.)

Kustannuslaskentaan kuuluva késite kiinted kustannus tarkoittaa tietyn kustannuksen
pysymistd samana, vaikka tuotannon mé&ard muuttuisi. (Tenhunen 2013, hakupéiva
23.11.2013.) Téllainen kiinted kustannus on esimerkiksi vuokra, joka ei ole sidottu toi-
minnan maaraan. Muuttuva kustannus tarkoittaa kustannusta, joka muuttuu tuotannon
madrasta riippuen. (Tenhunen 2013, hakupdiva 23.11.2013.) Téllainen muuttuvat kus-
tannus on esimerkiksi raaka-aine. Raaka-aineiden kustannukset kasvavat samassa suh-
teessa kuin valmistettava tuote. Hinnoittelussa on kéytetty perinteista kustannuslasken-
taa. Kiinteiden ja muuttuvien kustannusten lisaksi hintaan on lisatty katetuottoprosen-

tiksi 70 prosenttia.
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5 MARKKINOINTI

5.1 Asiakassegmentit

Asiakkaiden ryhmittelyssa kdytetddn segmentointia. Segmentointi tarkoittaa, ettéd asiak-
kaat jaetaan ryhmiin jonkin tekijan perusteella, esimerkiksi ostokéayttaytymisen, ian tai
kulttuurin perusteella. Segmentointi helpottaa kohdistettua markkinointia, kun tiedetaan
millaiset kohderyhmét ovat potentiaalisimmat asiakkaat. (Salmi 2011, uutiskirje, haku-
pdiva 2.11.2013.)

Segmenttimarkkinointi, eli asiakaskohtainen markkinointi suunnitellaan ja toteutetaan
siten, etta kun tarkeimmat asiakassegmentit ovat valittu, voidaan pohtia, mitka markki-
nointikeinot ovat juuri naille segmenteille sellaisia, ettd ne voivat saada aikaan myyntiéa.
Jokaiselle segmentille kohdistetaan omanlainen markkinointiviestintd, jotta markkinoin-
ti on kustannustehokasta. (Lehikoinen 2012, 21-24, hakupaiva 2.11.2013.)

Omassa liiketoimintasuunnitelmassa esitdn kolme térkeintd kuluttajapuolen asiakas-
segmenttid. Pitopalveluyrityksen potentiaalisimmiksi asiakkaiksi olen valinnut nuoret
perheet, yritykset seka yhdistykset. Nuoret perheet jarjestavat padasiassa ristidisia, haita,
syntymapadivia ja illanistujaisia. Yritykset jarjestavat padasiassa kokouksia, pikkujoulu-
ja, henkilékunnan virkistaytymistilaisuuksia seka muita juhlia, jotka liittyvat elakkeelle
jadmiseen seka syntymapaiviin. Yhdistyksilla on vuosittain saantomaaraiset vuosi-,
syys- ja kevatkokoukset, joihin tilat ovat joskus sopimattomat. Useissa yhdistyksissa

jarjestetddn myos pikkujouluja.

Yksi tapa rakentaa asiakkuuksia on verkostoitua. Kaytannodssa verkostoituminen on sita,
ettd kun tutustutaan uusiin ihmisiin, pidetddn heidat myods mielessa. Mita laajempi tutta-
vaverkosto yrittajalla on, sitd helpompi hénelld on rakentaa uusia luotettavia asiakkuuk-
sia. Kohdennetulla markkinoinnilla, joka voi tarkoittaa vaikka yhdelle segmentille lahe-
tettyd séhkopostia, saadaan aikaan muistijalki. Kun uusi ihminen kohdataan, héneen
otetaan pian uudestaan yhteyttd ja varmistetaan, ettd pysytdan hanen mielessa. Tallaisel-
la verkostoitumisella on uusien asiakkuuksien kannalta yhta suuri merkitys, ellei suu-
rempikin, kuin silla, ettd laitetaan lehtimainos paikallislehteen viikoittain. (Entrepreneur
2005, hakupaiva 2.11.2013.)
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5.2 Mainonnan keinot

Liiketoimintasuunnitelmaan tehdddn markkinointia ja myyntia kasittelevd osio. Osion
tarkoituksena on kertoa kuinka yritys on suunnitellut toteuttavansa mainonnan, asiakas-
kontaktit ja myynnin. Aloittava yritys pohtii liiketoimintasuunnitelmassaan kannatta-
vimpia ja edullisimpia mainonnan keinoja seké sitd miten ja missa asiakassuhteita luo-
daan. Hyvi& paikkoja luoda uusia asiakassuhteita ovat esimerkiksi messut seka erilaiset
tapahtumat. (Ilmoniemi ym. 2009, 53.) Mainonnan tarkoituksena on vaikuttaa kuluttajan
ostopaatokseen ja saada kuluttaja ostamaan palvelu tai tuote mainonnan jérjestaneelta
yritykseltd. (Suomen uusyrityskeskukset 2013, 17, hakupaivé 23.11.2013.)

Mainontaa saatelee kuluttajansuojalaki. Mainonnassa on kaytettavd hyvia tapoja, eika
mainonta saa olla harhaanjohtavaa. Mainonta ei saa olla sopimatonta, jolla tarkoitetaan
sité, ettd kuluttajalle ei saa mainoksella tehd& sellaista vaikutelmaa, ettd se vaikuttaa
kuluttajan normaaliin ostopéattkseen. Mainonta ei saa olla syrjivad, eika vakivaltaista.
Lapsen etu mainonnassa on aina otettava huomioon. Tietojen on oltava oikein, seké ajan
tasalla. (Kuluttajansuojalaki 20.1.1978/38.)

Mainonnassa on monia keinoja. Mainontakanavan valinnassa otetaan huomioon kannat-
tavuus suhteutettuna hintaan. (Suomen uusyrityskeskukset 2013, 18, hakupaiva
23.11.2013.) Perinteinen lehtimainonta on Mainonnan Neuvottelukunnan (2011, kuva 2,
hakupéiva 23.11.2013) tutkimuksen mukaan yha eniten kaytetty mainontakanava. Sa-
nomalehti on hyva ja suhteellisen edullinen tapa mainostaa. Sanomalehden peittoalue on
suuri ja lukijakunta laaja. Sanomalehti mahdollistaa mainonnan tiettyna paivéana ja li-
séksi nopea painatus mahdollistaa lyhyet ilmoitusajat. (Kiiskinen, 4-5, hakupéiva
23.11.2013))

Suomessa internet-mainonta kasvaa jatkuvasti. Syynd on internetmainonnan jatkuva
nékyvyys. (Karas 2013, hakupdivé 24.11.2013.) Omilla internet-sivuilla voi antaa pal-
jon tietoa kuluttajille. Internet-sivujen teko on liséksi helppoa ja edullista erilaisilla ko-
tisivuohjelmilla. Internetsivustojen huono puoli mainonnassa on se, etté kuluttajat eivat

valttamatta 16yda sivustoja, ellei niitd ole linkitetty esimerkiksi google- operaattoriin.

Sosiaalinen media antaa my6s mainonnalle uusia mahdollisuuksia. Esimerkiksi Twitter

- profiilin voi perustaa yritykselle tdysin ilmaiseksi. (Karas 2013, hakupéiva
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24.11.2013.) Sosiaalisessa mediassa hyvé keino menestyd, on aloittaa asiakassuhde il-
man myyntihenkisyyttd. (Makela 2012, hakupéivé 24.11.2013.)

5.3 Brandays

Sana brandi - tarkoittaa mielikuvaa. Brandistd on tullut menestyssana niin kouluissa
kuin yrityksissakin. Brandin merkitysta yritykselle korostetaan yhd enemman, eiké tur-
haan. Brandi on nimittéin se, mika saa ihmiset ostamaan tietyn tuotteen tai valitsemaan
tietynlaisen palvelun. Brandi voi olla myos sielu. Esimerkiksi vahvan yritysjohtajan
persoona ja kédytds voivat luoda johtajan kautta yritykselle brandin. Hyvén tai huonon.
(Sounio 2010, 24.) Brandayksen valineind kaytetadn yritysjohtajan persoonaa ja kayt-
taytymistd. Henkilobréndia rakennettaessa tarkeintd on omien vahvuuksien kehittdmi-
nen ja aitous. (Sounio 2009, hakupéiva 24.11.2013.)

Yritysmielikuvan luominen on pitkd, mutta tarkeé prosessi. Yrityksestd saatu mielikuva
ratkaisee lopulta asiakkaan valinnan yritysten valilla. Yritysmielikuva on siis pitkalti
imagoa, joka toisaalta on Kilpailua. (Pitkdmaki 2000, 92.) Pitopalveluyrityksessa yri-
tysmielikuva pyritdadn tuomaan esille viestinnassé, joka sitd kautta nakyy yrityksen yh-

tend kilpailukeinona. Bréndi& pitopalveluyritykselle luodaan viestinnén avulla.

Yritysmielikuvan muodostumiseen vaikuttaa monta tekijaa. Nakyvia imagoon vaikutta-
via tekijoitd ovat esimerkiksi tuote, toimintaymparisto, valineistd, hinnoittelu ja henki-
I6std. Nakyméttomid imagoon vaikuttavia tekijoita ovat yritysjohtajan k&ytoksen lisaksi
viestintd, asiakaspalvelu ja toiminnan laatu yleensa sek& huhut. (Pitkdméki 2000, 92.)
Omassa liiketoimintasuunnitelmassa on kuvattu brandayksen keinot. Imagoon kiinnite-

taan erityistd huomiota pitopalveluyrityksessa.

Ennen toiminnan aloittamista on syyta tutkia liiketilan sopivuutta yritykselle ja sitd oli-
siko liiketilaan jarkevaa tehdad remonttia. Sisustuksella ja sisustusvareilla on tilan tun-
teen kannalta suuri merkitys. Toistensa kanssa tasapainossa olevat varit muodostavat
kauniin ja toimivan kokonaisuuden sisustuksessa. Varien kaytolla on myds psykologisia
merkityksid. Vareilla voidaan vaikuttaa ihmisten tunnetilaan ja kayttaytymiseen. (Iko-
nen, Vdrien valinnan ABC, hakupéiva 23.11.2013.) Yrityksen imagoon pyritdan vaikut-

tamaan myos ulkoisesti nékyvilla tekijoilla.
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6 EMPIIRINEN AINEISTO

Empiirinen aineisto -osiossa kuvataan tutkimuksen toteuttamisessa kaytettyjé tekniikoi-
ta seké arvioidaan tutkimuksen reliabiliteettia ja validiteettia. Tassé luvussa késitelldén
laadullisen tutkimuksen tutkimusotetta eli validiteettia, sekd méaaréllisen tutkimusmene-
telmén reliabiliteettia, eli tutkimustulosten luotettavuutta verrattuna sattumanvaraisuu-
teen. (Virtuaaliammattikorkeakoulu 2007, hakupéiva 15.11.2013.)

Reliabiliteetti tarkoittaa tutkimuksen luotettavuutta. Reliabiliteetilla arvioidaan yleensa
kvantitatiivisen tutkimusmenetelmdn kykya saavuttaa tarkoitettu tulos. Tutkimuksen
reliabiliteettia voidaan parantaa tutkimuksessa olevien tilastollisten lukujen lisaédmisella.
(Virtuaaliammattikorkeakoulu 2007, hakupdivd 15.11.2013.) Markkinatutkimuksen

reliabiliteettia on pyritty parantamaan usealla tutkimuskysymykselld.

Tutkimuksen reliabiliteettia voidaan arvioida myos toistamalla tutkimuksessa esitettyja
kysymyksia moneen kertaan eri tavalla kirjoitettuna. Uusintakyselylld voidaan viela
kertaalleen kysya jo aikaisemmassa tutkimuksessa esitettyja kysymyksid. Tutkimustu-
loksia voidaan verrata kesken&dan ja todentaa tutkimuksen reliabiliteetti. (Virtuaaliam-
mattikorkeakoulu 2007, hakupéaivé 15.11.2013.) Tutkimuksen luonne, tyyli ja tutkittava
aihe vaikuttavat myos tutkimuksen reliabiliteettiin. Arkaluontoisia asioita tutkittaessa
tutkijan tulee muistaa, etta vastaajiin voi vaikuttaa heidan asemansa ja haluttu sosiaali-
nen status. Tutkimustuloksiin tulee aina suhtautua kriittisesti. (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2006.) Markkinatutkimuksen reliabiliteettia on pyritty parantamaan saman-

kaltaisilla tutkimuskysymyksilla ja vastausten vertailulla eri tutkimuskysymyeksiin.

Tutkimuksen reliabiliteetin arvioinnissa on otettava huomioon monta asiaa. Kyselylo-
make voi olla huonosti tehty tai joku vastaajista voi ymmartééd kysymyksen tarkoituksen
vadrin. Vastaaja voi myos vahingossa tai tietoisesti vastata kysymykseen huolimatto-
masti tai tietotekniikan avulla suoritettuihin tutkimuksiin voi tulla virheitd. (Virtuaa-
liammattikorkeakoulu 2007, hakupdiva 15.11.2013.) Markkinatutkimus toteutettiin tie-
toteknisin keinoin, joten virhemarginaalia on voinut syntya virheista tai vaarin ymmar-

retyista kysymyksista.

Tutkimuksen validiteetti tarkoittaa sitd, onko tutkimuksen tutkintamenetelmét oikeat

tutkittavan asian tarkasteluun. Tutkimusmenetelmien valilla tehtdvéan valintaan tutkija
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joutuu pohtimaan tutkimuksen validiteettia. Saadaanko tietylld tutkimusotteella ja tut-
kimusmenetelméll& sellainen tulos kuin on haluttu tai sellainen asia selvitettyd, mika oli
tarkoituskin. (Virtuaaliammattikorkeakoulu 2007, hakupdivé 15.11.2013.) Markkinatut-
kimuksen tarkoituksena oli selvittdd pito- ja juhlapalveluyrityksen kysyntdd Kemi-
Tornion alueella. Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisen tutkimuksen keinoilla, jotta tut-

kimusotos olisi tarpeeksi suuri. Markkinatutkimusta voidaan talt4 osin pitaa validina.

Tutkimuksen validiteetin tarkastelussa otetaan huomioon samoja seikkoja kuin reliabili-
teetin arvioinnissa. Samoin kuin reliabiliteettiinkin validiteettiin vaikuttavat tutkijan ja
tutkittavan kohteen muutokset idssa, henkilokohtaisessa asemassa ja muissa tekijoissa.
Tutkimuksen validiteettiin vaikuttavat myds kysymysasettelu, onko kysytty oikeita ky-
symyksié ja vastaajakunta, onko kysytty asiat oikealta vastaajakunnalta. (Virtuaaliam-
mattikorkeakoulu 2007, hakupéiva 15.11.2013.) Tutkimuksen validiteetissa on heikko
kohta. Kahden viimeisen kysymyksen kysymysasettelu oli tehty vastaajille hieman epa-
selvaksi. Kyselyn ohjeistuksessa oli puutteita kahden viimeisen kysymyksen osalta,

joten kahta viimeista kysymysta voidaan pitaé heikosti validina.

6.1 Empiirisen aineiston hankinta

Opinndytetydn empiirinen aineisto keréttiin alan kirjallisuudesta ja internetista. Teoreet-
tisen aineiston tueksi tehtiin teemahaastattelu. Teorian aineistolla haluttiin neuvoja tut-
kimuskysymykseen; millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma. Opinnédytetyén pro-
duktin tueksi oli valttdmatonta tehdd markkinatutkimus. Markkinatutkimuksella halut-
tiin etsid vastauksia tutkimuskysymyksiin, eli onko pitopalveluyrityksen perustaminen

kannattavaa ja onko palveluille kysyntéda markkina-alueella.

Opinndytetydn teemahaastattelu toteutettiin tutkijan kotona 21.9.2013. Teemahaastatte-
lu tehtiin yrityksen perustamisen asiantuntija Tapio Hjulbergille, jolla on vankka koke-
mus yrityksen perustamisesta sekd liiketoimintasuunnitelman laatimisesta. Haastattelu
oli avoin teemahaastattelu, jossa keskusteltiin eri aiheista. Haastattelun runko ja teemat
ovat litteroituna liitteessa 5. Haastattelun tarkoituksena oli kerété tietoa yrityksen perus-
tamista koskeviin térkeisiin asioihin ja haastattelusta saatua tietoa kdytettiin opinndyte-
tyossé lahteend. Markkinatutkimus toteutettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa kayt-
tden. Tutkimus suoritettiin k&yttden Webropol- internet kyselyohjelmaa. Markkinatut-

kimus l&hetettiin yhteensa 300 kemildiselle, keminmaalaiselle ja torniolaiselle yrityksel-
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le, yhdistykselle ja yksityiselle henkil6lle sahkopostitse ja vastausaikaa annettiin kaksi
viikkoa. Ensimmaisen viikon jalkeen vastaajille lahetettiin muistutus kyselysta. Mark-
kinatutkimuksen tarkoituksena oli selvittad, onko alueella kysyntaa pito- ja juhlapalve-
luyritykselle. Markkinatutkimuksen tavoitteena oli tavoittaa 300 eri yritystd, yhdistysta
ja yksityistd henkil6a. Tavoitteena oli saada vahintdan 100 vastausta markkinatutkimuk-

seen, jotta tutkimuksella olisi hyvé reliabiliteetti.

Tutkimus toteutettiin siten, ettd ensin laadittiin tutkimukselle sopivat kysymykset. Ky-
symykset lahetettiin ohjaajalle arvioitavaksi. Ohjaaja esitti korjausehdotukset, jotka to-
teutettiin. Kun lomakepohja oli valmis, aloitin sopivan kohderyhmén etsinnan. Koh-
teeksi tuli Kemi-Tornion alueelta valittiin toiminnassa olevia yrityksia sattumanvarai-
sesti seké sellaisia yhdistyksia, joilla toiminta on aktiivista. Yksityisiksi henkildiksi va-
littiin Kemin kaupungin, Tornion kaupungin sekd Keminmaan kunnan tyodntekijat seké
Ammattiopisto Lappian ja Kemi-Tornion ammattikorkeakoulun henkilokuntaa. Kun
kohteet oli valittu ja séhkdpostiosoitteet oli selvitetty ja listattu, laadittiin tutkimus web-
rooliin ja lahetettiin kohdehenkil6ille. Viikko kyselyn lahettdmisen jalkeen lahetettiin
kyselyyn vastaamattomille vastaanottajille muistutusviesti kyselystd. Vastaamiseen ai-

kaa annettiin kaksi viikkoa.

6.2 Empiirisen aineiston analysointi

Markkinatutkimuksen tulokset kerattiin kahden viikon jalkeen kyselyn lahettdmisesté.
300 vastaajasta 80, eli 26,6 prosenttia oli vastannut kysymyksiin 1,2,5 ja 7. Kysymyksil-
I4 4 ja 6 vastaajia oli 79 eli 26,3 prosenttia. Kysymykseen 3 oli vastattu 81 kertaa eli 27
prosenttia. Kysymykseen 5 saatiin 97 vastausta. Tdmaé johtuu siité, ettd useampi vastaaja

oli vastannut useampaan kuin yhteen kohtaan.

1. Kuinka usein perheessénne, yrityksessénne tai yhdistyksessanne jarjestetaan juhlia,
kokouksia, virkistdytymistilaisuuksia tai muita tilaisuuksia?

Vastaajien maaré: 80



Kerran & vuodessa

Kerran 3 vuodessa

kerran vuodessa

2 kertaa vuodessa

geammin kuin 2 kertaa
vuodessa

En osaa sanoa

Kuva 1. Juhlien jarjestaminen.

Tutkimuksesta selviéd, ettd juhlia jarjestetddn huonosta taloudellisesta tilanteesta riip-
pumatta suhteellisen paljon. Tutkimuksesta kay ilmi, ettd 68 henkilod eli 85 prosenttia
vastaajista voidaan pitdd potentiaalisina asiakkaina ainakin kerran vuodessa jarjestetta-

viin juhliin,

2. Onko perheenne, yrityksenne tai yhdistyksenne kéyttanyt ulkoisia juhla-, pito-, tai
kokouspalveluja?

Vastaajien méaara: 80

kKylla
Ei

Ei, mutta olemme harkinneet

Kuva 2. Ulkoisten palveluiden kéytto.

Tutkimuksesta kay ilmi, ettd yli puolet potentiaalisista asiakkaista kayttaa ulkoisia juh-

lapalveluja ja ettd asiakaskunta voi kasvaa 7,5 prosenttia markkinoinnin eri keinoilla.

3. Jos perheessénne, yrityksessanne tai yhdistyksessanne jarjestetdan juhlia, kokouksia
tai virkistaytymistilaisuuksia, haluaisitteko, ettd joku jarjestdisi ne puolestanne tai aut-

taisi jarjestelyissa?
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Vastaajien méara: 81

Kylla
E

Enosaa sanoa
Kuva 3. Avun tarve juhlajérjestelyissa.

Tutkimus kertoo, ettd reilusti yli puolet potentiaalisista asiakkaista voitaisiin saada kéayt-
tdmaan juhlapalveluina tata perustettavaa yritysta. Tutkimustulos kertoo myoés, etté kil-

pailua alueella on suhteellisen paljon.

4. Kuinka paljon perheenne, yrityksenne tai yhdistyksenne kéayttdd vuodessa juhliin,
kokouspalveluihin ja virkistaytymistilaisuuksiin?

Vastaajien méaara: 79

o2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34

Eiyhtadn
0E-100€
100£- 500
500£-1000€
1000<- 3000<

Yli 3000€

Kuva 4. Rahaméarien kaytto juhliin.

Tutkimus kertoo, ettd juhliin kéytetddn vuodessa paljon rahaa. 15 vastaajaa 79 vastaa-
jasta, eli 18,98 prosenttia kayttaa rahaa vuosittain juhlien jarjestamiseen yli tuhat euroa.

Oikeanlaisella kohdennetulla markkinoinnilla voidaan saada myyntia yli 30 000 euroa.

5. Jarjestéisittekd juhlia, kokouksia tai virkistaytymistilaisuuksia mieluiten (tahén ky-
symykseen pystyi vastaamaan useampaan kohtaan)
Vastaajien mééra: 80 vastaajaa, 97 vastausta



24 26 28 30

Kemissa

kKeminmaassa

Taominssa

Enosaasanoa

Muualla

Kuva 5. Juhlapaikan valinta.

Kemi ja Tornio juhlien jarjestamisen paikkana koettiin parhaimmiksi. Oletettava syy
tdhan on se, ettd Kemi ja Tornio ovat kaupunkeja. Kaupunkikeskustojen muu palvelu-
tarjonta on runsaampaa kuin maakunnissa, joten on oletettava, ettd esimerkiksi pikku-
joulujuhlien jatkojuhlia siirrytdén viettdmaan mieluiten lahella sijaitsevaan anniskelura-

vintolaan.

6. Jos kaytatte ulkopuolisia juhlapalveluja, mitka tekijat vaikuttavat siihen, ettd kaytatte
niitd? Valitkaa 3 tarkeinta vaihtoehtoa.

Vastaajien méara: 79

50 55

Hinta

Laatu

Ruoka

Tilat

Mielikuyva

Palvelu

Helppous

Mopeus

Hyva tietoisuus

Kuva 6. Juhlapalveluiden kdyttoon vaikuttavat tekijat.
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Kolme tarkeinta tekijaa juhlapalvelujen kayttajilla olivat laatu, hinta ja palvelu. Eniten
vastauksia sai laatu. Juhlapalveluiden laadulla on siis suurin merkitys siihen, etta ulko-
puolisia palveluita kaytetdan. Seuraavaksi tarkein tekija oli hinta, joka kerasi vastauksia
ldhes yhta paljon kuin laatu. Tutkimus osoittaa, ettd hinta merkitsee juhlapalveluiden
kaytossd. Kolmanneksi tarkeimmaéksi tekijéksi nousi palvelu. Palvelun merkitystéd ei
voida siis liikaa korostaa, kuten tutkimuksesta kay ilmi. Palvelu on siis yksi tdrkeimmis-
té tekijoista menestymisen kannalta, jonka olen ottanut huomioon omassa liikeideassani.
Ruoka ja helppous koettiin my6s positiivisiksi merkittaviksi tekijoiksi. Mielikuvalla,
nopeudella ja hyvélla tietoisuudella ei ollut kovin suurta merkitysta palveluiden kéytta-

jille.

7. Jos ette kéayta ulkoisia juhlapalveluita, miksi ette? Valitkaa 3 tarkeinté vaihtoehtoa.

Vastaajien méaara: 80

40 45 50 55 60

Hinta

Laatu

Fuoka

Tilat

Mielikuva

Falvelu

Vaikeus

Hidas

Huono tietoisuus

Kuva 7. Juhlapalveluiden kdyttdmatta jattdmisen vaikuttavat tekijat.

Kysymyksellda 7 haluttiin selvittad syitd, miksi juhlapalveluita ei kéytetd. Vastauksia
saatiin 80 vastaajalta 240. Hinta osoittautui suurimmaksi syyksi siihen, etta palveluita ei
kaytetd. Pito- ja juhlapalveluita pidetdan kalliina vaihtoehtona itse jarjestettaville juhlil-
le. Tutkimus osoitti, ettd huono tietoisuus eli markkinoinnin puute kerési suuren maaran

vastauksia. Tutkimuksen mukaan suuri osa vastaajista ei saa tarpeeksi tietoa ja mainon-
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taa pito- ja juhlapalveluista, joten potentiaalisia asiakkaita voidaan saada hyvalla mai-
nonnalla lis&a. Osa vastaajista koki palveluiden oston vaikeaksi, joten mainonnassa on
siis syyté osoittaa palvelun oston helppous. Ulkoisten juhlapalveluiden mielikuvan ne-
gatiivisuus yllatti. Oletettavasti juhlapalvelut koetaan toykeiksi ja kalliiksi palveluiksi,
joita ei haluta kayttdd. Oman yritykseni toiminnassa tallaisen mielikuvan antaminen
minimoidaan. Tilat ja laatu saivat &&nid lahes yhté paljon. Ihmiset kokevat, ett4 sopivia
juhlatiloja ei ole tarjolla tai ettd juhlatilat eivat vastaa ihmisten mieltymyksid. Juhlapal-
veluiden laatu koetaan heikoksi eika palveluita siksi haluta kéayttdd. Huono palvelu ja
huono ruoka seka hitaus saivat vahiten &anid. Ne eivat siis merkittavasti vaikuta palve-

luiden ostoon.

Tutkimustulokset osoittavat, ettd ulkopuolisia pito- ja juhlapalveluita kdytetdén suhteel-
lisen paljon. Juhlapalveluiden hinta-laatu-suhdetta pidetadn tarkeénd, mutta juhlapalve-
luita yleisesti pidetdadn kalliina. Pitopalveluyrityksessé voitaisiin yrittdd vastata tdhan
ongelmaan siten, ettd tehdaan erilaisia kausitarjouksia. Tarjoukset voisivat olla sellaisia,
ettd ne houkuttelisivat ihmisia pitdmaan juhlia sellaisina ajankohtina, jolloin muuten on
hiljaista, esimerkiksi talvella. Tarjouksissa katetuottoprosenttia voidaan alentaa 70:sté
noin 60 prosenttiin. Alennus syo yrityksen tuottavuutta, mutta voi samalla antaa arvoa
juhla- ja pitopalveluyritysten maineelle ja mielikuvalle, jota pidetdan negatiivisena. Ta-
voitteena on, ettd jokainen asiakas on tdman yrityksen juhlapalveluun erittdin tyytyvai-

nen. Tyytyvaisyyden kautta yritys saa itselleen uusia asiakkaita ja hyvaa mainetta.

Tutkimus antoi hyvia tuloksia yrityksen perustamisen kannalta, mutta osa tuloksista oli
kuitenkin hieman ristiriitaisia. Esimerkiksi hinnan merkitys palveluiden ostossa koettiin
sekd hyvaksi ettd huonoksi asiaksi. Tulokset kertovat, ettd hinta on yksi tarkeimmista
syistd, miksi palvelua kéytetddn, mutta taas toisaalta yksi suurimmista syista miksi pal-
velua ei kéytetd. Oletettavia syitd tdhan ristiriitaiseen tietoon voivat olla huono kysymy-
sasettelu tai se, ettd vastaajat eivat lukeneet kysymyksié tarpeeksi huolellisesti. Kahden
viimeisen kysymyksen tarkoituksena oli, ettd ne jotka kayttavat pitopalvelua, vastaavat
kysymykseen 6, ja ne jotka eivat kéyta pitopalvelua, vastaavat kysymykseen 7. Kuiten-
kin lahes kaikki vastaajat olivat vastanneet kumpaankin kysymykseen. Kyselyn ohjeis-

tuksessa olisi pitanyt selkeésti lukea, miten kyselyyn vastataan.
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7 RANTAHOLVI OY:N LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

7.1 Liikeidea ja tavoitteet

Pito- ja juhlapalveluyritys Rantaholvi Oy perustetaan 1.1.2015. Yhtidmuodoksi on valit-
tu osakeyhtid, jonka osakkeista 90 prosenttia omistaa Heidi Hjulberg, 10 prosenttia Ant-

ti Pasma.

Yhtiomuodoksi on valittu osakeyhtid. Valinta pohjautuu siihen, ettd yhtion talous ja
henkilokohtainen talous voidaan pitéda erilladn, jolloin yhtién toimintaa voidaan mieles-
tani pitadd luotettavampana. Osakeyhtiolla hallitus sadtelee yhtion toimintaa, joten toi-
minta on selkedmmin rajattua ja ennalta p&atettyd. Varojen jaon osalta osakeyhtion toi-
minta on myods vakaampaa. Henkiloyhtiossa perustaja voi tehdéd yksityisottoja yhtion
varoista, jolloin on suurempi riski, ettd yhtion varat eivat riitd kustannusten kattamiseen
tai litketoiminnan laajentamiseen. Osakeyhtidssa osakas ei kuitenkaan voi tehda téllaisia

yksityisottoja, joten taloushallinto on selkedmpaa.

Liikeideana on pito- ja juhlapalveluyritys, joka tuottaa pitopalveluja ja juhlia yksityisille
kuluttajille seka yrityksille. Yrityksen lahtokohtana on asiakaskeskeisyys, joka nakyy
yrityksessa siten, ettd sen palvelu on niin laadukasta, ettd palvelusta muodostuu yrityk-
selle brandi. Yritys tarjoaa palveluina tilavuokrausta, pitopalvelua, kokouspalveluja,
juhlien jarjestamista seka toimii iltaisin tilausravintolana. Yritys tyollistdd ensimmaise-
nad vuonna yrittajan, mutta tarvittaessa yritykselle otetaan liséé tyévoimaa juuri ammat-
tiin valmistuneista nuorista, jotka ovat ilman tyota. Pitopalveluyrityksen liikeidea poh-
jautuu yrittdjan omaan mielenkiintoon ja aikaisemmin hankittuun ammattitaitoon ravin-

tola- ja palvelualalla.

Rantaholvin tavoitteet liittyvat liikevoittoon, imagoon, maksuvalmiuteen, henkildston
lisdédmiseen sekd toiminnan kasvuun. Yrityksen ensimmaisen vuoden tavoite on tehda
liikevoittoa. Liikevoittoa on tarkoitus saada 25 000 euroa. Liikevoittoa tavoitellaan kus-
tannusten alhaisena pitdmiselld, varaston pienuudella, yrittdjan itse tekemélla tyolla ja
vahdaiselld henkilokunnan maaralla. Ensimmadisen vuoden tavoite on saada tunnettavuut-
ta ja luoda yritykselle positiivinen imago. Toisena vuonna liikevoittoa tavoitellaan 40
000 euroa. Toisen vuoden tavoite on palkata yksi kokoaikainen tyontekija yrittajan it-

sensé liséksi ja toisena vuonna tavoite on maksaa yrityslainoja pois, mahdollisimman
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pieneksi. Kolmantena vuonna yrityksen tavoite on ottaa kéyttoon lounas-kahvila palve-
lu, joka tarjoaa lounasta sek& tuoreita leivonnaisia arkisin kello 9 - 15. Kolmantena
vuonna odotetaan liikevoittoa yli 50 000 euroa

7.2 Palveluiden toiminta ja toimintaymparisto

Pitopalvelu toteutetaan asiakaslahtoisesti. Pitopalvelulla ei ole vain tiettyj& ruokalajeja,
joista asiakas voi valita, vaan Rantaholvissa asiakas saa itse paattaa juuri sellaiset ruoat,
joita juhliinsa haluaa. Asiakas voi halutessaan tuoda oman reseptin, jonka mukaan ruoka
valmistetaan. Jos asiakkaalla ei ole omaa reseptid, mutta asiakas haluaa erikoista ruokaa,
tehd&an ruoasta silloin koeversio, joka hyvaksytetdadn asiakkaalla ennen juhlaa. Kaikki
asiakkaan toiveet pyritdan toteuttamaan, mutta hyvin erikoisia ruokia, kuten esimerkiksi
antiloopin lihaa tai muita erikoislihoista tehtavia ruokia otetaan tilaukseen silla varauk-
sella, ettd lihaa ei ole saatavilla. Jos asiakkaan valitsemaa ruokalajia ei voida valmistaa,
pyydetdén asiakkaalta toinen ruokavaihtoehto. Kaikki ruoat valmistetaan alusta alkaen
itse, silla korkea laatu ja ruoan hyva maku ovat tarkeita tekijoita pitopalveluyrityksen
menestymisessa. Yrtit kasvatetaan itse ja liemet tehddan pakastimeen valmiiksi kun
esimerkiksi asiakas on tilannut ruoaksi naudan paistia. Kokonaisesta ruhosta leikataan
kaikki liha ja otetaan talteen myos siséelimet, luut ja veri. Asiakkaalle yritetddn myyda
myos sellaisia ruokalajeja, joita ruhosta saataisiin tuoreena valmistettua, esimerkiksi
naudan Kielta tai paistettua maksaa. Havikkiprosentti pyritaan pitamaan mahdollisim-
man pienend kun kaikki ruhon osat otetaan talteen ja pakastetaan. Ruhon muita osia
voidaan kayttad myoéhemmissé tilauksissa esimerkiksi piirakoihin, voileipakakkuihin ja
muihin ruokiin, joissa on lisdnd muutakin kuin padraaka-aine. Taytekakut hankitaan
ostopalveluna henkil6lta, jolla on toiminimi, mutta ei sopivaa liiketilaa. Leipuri-yrittaja
saa kayttdd valmistamiseen Rantaholvin keittiotd, laitteita ja raaka-aineita. Leipuri-
yrittdja laskuttaa Rantaholvia ainoastaan tyostd, sek& sellaisista raaka-aineista, joita
Rantaholvilla ei ole varastossa. Hadkakkujen ostohinta voidaan pitdd edullisempana

kuin konditoriasta ostetuilla kakuilla.

Juhlapalvelu on kokonaisvaltainen palvelu, joka késittdd pitopalvelun, juhlien jarjesté-
misen kutsuineen, ohjelmapalvelun seka tarkeimpané asiakkaan tyytyvaisyyden. Juhla-
palvelut toteutetaan paasaantoisesti pakettimyynnilld, eli tarjotaan asiakkaalle pitopalve-
lun sijasta tdydellistd juhlapalvelua siten, ettd asiakkaan ei tarvitse tehdd muuta kuin

toimittaa yritykselle juhlavieraslista seké toiveet ruoasta ja ohjelmasta. Juhlapalvelupa-
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ketteja pyritddn myymaadn paasaantoisesti yritys- ja yhdistysasiakkaille. Pakettimuotoi-
nen palvelu helpottaa asiakasyrittdjid, sill& juhlien jarjestdmisessa kuluu arvokasta tyo-
aikaa ja muita asiakasyrityksen resursseja. Juhlapalvelu on yrityksille helppo ja vaivaton
ratkaisu juhlien jarjestamiseen. Asiakasta haastatellaan perusteellisesti ostotilanteessa ja
otetaan selvaa asiakkaan toiveista juhlia kohtaan. Juhlat jarjestetdan aikataulun mukai-
sesti ja hinta muodostetaan asiakkaan tarvitsemista palveluista paketiksi. Asiakasta pi-
det&én ajan tasalla koko palveluprosessin ajan, jotta asiakkaalle tulee tunne, ettd palvelu
on luotettava. Epaselvyystilanteissa otetaan asiakkaaseen valittémasti yhteytta ja pyri-
tdén vaivattomasti yhteisymmarrykseen. Palvelun laadusta ja asiakaspalvelusta pidetdan

huolta koko palveluprosessin ajan konseptin mukaisesti.

Pito- ja juhlapalveluyritys toimii ravintola- ja palvelualalla. Yrittajalla on henkilékoh-
taista kokemusta palvelualan toiminnasta, sekd useassa eri ravintolassa tyoskentelysta,
joissa osassa on toteutettu my6s pienimuotoista pitopalvelua. Yritys perustetaan Ke-
minmaahan, joka sijaitsee kahden kaupungin valissa. Markkinoilla on useita kilpailijoi-
ta, mutta muilla Kilpailijoilla on sellaisia heikkouksia, jota Rantaholvilla ei tule ole-

maan. Kilpailijat esitelladn myéhemmin téssa liiketoimintasuunnitelmassa.

Liiketilaksi Rantaholville on valittu Keminmaassa joen rannalla kauniilla paikalla sijait-
seva noin 300 nelion liiketila. Liiketilaan on tarkoitus tehdd remontti ennen toiminnan
aloittamista, jotta se palvelee pitopalveluyritystd mahdollisimman hyvin. Liiketila on
yhdessa kerroksessa, pienkerrostalon yhteydessa. Liiketilassa on 3 pientd huonetta,
kolme mérkatilaa, yksi iso sali ja yksi pienempi sali. Isoon saliin tehd&an juhlatila. Sa-
liin laitetaan 120 asiakaspaikkaa irtonaisilla pdydilla ja tuoleilla, jotta poytajarjestysta
voidaan muuttaa asiakkaiden tarpeiden mukaan. Salin toiseen paahén laitetaan kokous-
valineist0 ja karaokelaitteet. Pienempaén saliin tulee noutopdytd, seké iso kaapisto, jon-
ne tulee astiat, liinat ja muu kattausvalineisto. Liitteessd 2 on summittainen pohjapiirus-
tus liiketilasta. Huoneeseen 1 ja 2 on tarkoitus tehdd yhtendinen keittid. Huoneeseen 3

tulee lasten leikkipaikka ja markatiloihin rakennetaan kunnolliset wc-tilat.

7.3 Rahoitus ja talous

Rahoituksena on tarkoitus kayttdd ulkopuolista rahoitusta. Talla liiketoimintasuunnitel-
malla haetaan yritykselle luotettavaa rahoittajaa. Liitteessd 3 on esitetty rahoitustarpeen

tueksi tulos- ja taselaskelma. Taulukko 1. kuvaa yrityksen kassavirtalaskelmaa.
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Taulukko 1.

Neljannesvuosi | 1/4 2/4 3/4 4/4
Rahavarat kau- | , 3719,84 9397,97 13382,59
den alussa

Kateismyynti | 22650,70 27451 26245 28295
Kateisostot 4530,14 5490,19 5249 5659
Nettopalkat 3269,4 4036,23 4803,06 3269,4
Arvonlisdvero 4348,93 5270,57 5039,04 5432,64
Ennakonpidatys

jasos. turva- | 1406,1 1599,54 1792,98 1406,1
maksut

Vuokrat 4426 8 4426 8 4426 8 4426.8
Elakemaksut 9495 9495 9495 9495
Rahavarat kau- | 5719 g, 9397,97 13382,59 20534,15
den lopussa

Liikevaihtoarvio perustuu olettamukseen myynnistd. Tammikuulle on arvioitu myyntia
7185,00 euroa, joka koostuu laskennallisesta olettamuksesta, ettd tammikuussa on jar-
jestetty yhdet isot viikonloppujuhlat pitopalvelulla, yhden viikonloppujuhlat ilman pito-
palvelua, kolme tilausravintolailtaa, seka kaksi kertaa kokouskahvitus. Helmi-, maalis-,
huhti- ja toukokuulle on arvioitu kasvua edelliseen kuukauteen aina 5 prosenttia. Kesé-
ja heind-kuun liikevaihtoarvio perustuu olettamukseen, etté jokaisena viikonloppuna on
jarjestetty juhlat pitopalvelulla. Elokuun liikevaihto on arvioitu olettamuksesta, ettd
kolmena viikonloppuna on jdrjestetty juhlat pitopalvelulla ja yhden kerran on toiminut
tilausravintola. Syys- ja lokakuun liikevaihtoarvioon syyskokouksia on oletettu olevan
10 kertaa, tilausravintola on toiminut 4 kertaa ja yhtend viikonloppuna on jérjestetty
juhlat ilman pitopalvelua. Marras- ja joulukuun liikevaihtoon on arvioitu pikkujoulujuh-
lia 10 kertaa. Menot koostuvat tiedossa olevista kuluista, esimerkiksi vuokra on huomi-
oitu suunnitellulta liiketilalta, jonka vuokra on kuukaudessa 1475,60 euroa.

7.4 Riskikartoitus ja kilpailu

Suurin riski Rantaholvilla on kilpailu. Alueellinen kilpailu on kovaa, silla Kemi-
Tornion alueella on useita juhlapaikkoja. Vain erottumalla joukosta voi pérjata téssa
Kilpailussa, mutta sek&an ei aina takaa menestysta. Hinta on suuri tekija kilpailussa ja
siksi Rantaholville on luotu Kilpailukykyinen hinnasto (Liite 1). Kilpailuun vastataan

asiakaspalvelulla, joka on Rantaholvilla ihan omanlainen palvelukonsepti.
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Suuri riski talla hetkelld yritysta perustettaessa on maailmalla vallitseva huono talousti-
lanne. Taloustilanne vaikuttaa my0s vagjaamatta Kemi-Tornion alueelle. Tata yritysta ei
perusteta huonossa taloustilanteessa, mutta taloustilannetta taytyy kuitenkin pitaa riski-
nd tulevaisuuden varalle. Téllaisen taloudellisen tilanteen varalle varaudutaan saastoilla.
Kaikkia osinkoja ei yrityksesta jaeta, vaan osa osingoista laitetaan sdastoon. Téalla taval-
la varaudutaan taloudellisiin riskeihin. Lisaksi lainat pyritddn maksamaan hyvan talous-
tilanteen aikana, jotta pelkoa lainojen maksuunpanosta ei ole. Heikossa taloustilanteessa
my0s tehd&édn saastoja vahentamalld henkilokuntaa. Yrittdjan omalla panoksella yrityk-

seen séastetdan tiukassa tilanteissa hyvin rahaa.

VAHVUUDET HEIKKOUDET
- hinnoittelu - sijainti (maalaiskunta)
- sijainti, kaunis paikka - parkkitilojen pienuus
- asiakaspalvelu - henkilokunnan maara
- palvelukokonaisuudet - asuinkerrostalo liiketilan yhteydes-
sa
MAHDOLLISUUDET UHAT
- lounaskahvilamahdollisuus - kannattamaton liiketoiminta
- yritystoiminnan kasvu - kilpailijoiden vahvistuminen
- kannattava liiketoiminta - palvelun laadun heikentyminen’
- taloustilanne / lama

Taulukko 2

Taulukko 2 kuvaa yrityksen toiminnan vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja
uhkia.

Kemi-Tornio- alueella on useita juhlapaikkoja, seké pitopalveluyrityksid. Kemissa suu-
rimpia juhla-paikkoja ovat Vpk:n juhlasali Kemin Pirtti, Kemin keskustassa, seké Jan-
kéladn juhla-huoneisto Kemin keskustassa. Keminmaassa tarkeimpind juhlapaikkoina
voidaan pitdd Keminmaan Véayldsalia sekd Keminsuun Nuorisoseuran taloa. Torniossa

suurimmat kilpailijat ovat Tornion Joentalo seka Pirkkion talo.

Kemin keskustassa sijaitseva Kemin Vpk-sdation omistuksessa oleva Kemin Pirtti, on

rakennettu vuonna 1927. Isossa juhlasalissa on nayttdmo, jossa on ennen esiintynyt
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kaupunginteatteri. Juhlatila soveltuu 200 hengen juhliin ja [ampidssé on tilaa 60 hengel-
le. Salin yhteydessé on jakelukeittio, sekd poydét ja tuolit. (Kemin vpk 2013.) Kemin

vpk-s&atiolta ei saa pito- tai juhlapalvelua.

Jankélan juhlahuoneisto Kemin keskustassa on vanhan ajan kartano. Janké&lan tiloissa on
mahdollista jarjestad juhlat 70 hengelle. Huoneisto koostuu useammasta salista, jotka
ovat sisustettu kauniilla vanhoilla huonekaluilla. Jdnkalan juhlahuoneisto on mahdollista
vuokrata ilman pitopalvelua, mutta myos pitopalvelun kanssa. Menu suunnitellaan asi-

akkaan kanssa, asiakkaan toiveiden mukaisesti. (Jankalan kartano 2012.)

Véylésali on 100 - 120 henkildlle tarkoitettu juhlatila Keminmaan keskustassa. Vaylésa-
li tarjoaa kokouspalveluja ja juhlia seké sieltd on mahdollista pyytaa apua pitopalvelun
jarjestdmisessd. Etuna Vaylasalilla on edullinen vuokrahinta. Véaylasalin heikkoudet
ovat kuitenkin sellaisia, johon ei voi vaikuttaa; Vaylasali sijaitsee Keminmaan keskus-
tassa, mutta sen sisadnkéynti on kahden kiinteiston vélissg, joten silla ei ole omaa pihaa.
Vaylésali on myos tiloiltaan pitkdn mallinen, joten tietynlaisten juhlien jarjestaminen

kyseisessé tilassa voi tuottaa ongelmia. (Liikamaa & Kari, Vaylasali.)

Keminsuun Nuorisoseuran talo sijaitsee noin 1,5 kilometrid Keminmaan kirkosta poh-
joiseen pdin Kemijoen rannalla. Nuorisoseuralta 16ytyy tilaa noin 150 hengelle, liséksi
talossa on oikea nayttamd. Etuna Nuorisoseuralla on maalaismaisema joen rannalla seka
vanha kaunis talo ja juhlatilat. Heikkouksina Nuorisoseuran talolla on hinnoittelu. Vii-
konlopun hinta on 725€ sisdltden liinat ja siivouksen. Lisdmaksua vastaan saa vuokrata
astioita, esimerkiksi laseja. Nuorisoseuralla ei ole omaa pitopalvelua, joten pitopalvelu
on otettava toisesta yrityksestd. Muita heikkouksia ovat syrjainen sijainti sekd vanha
talo, joka aiheuttaa sahkolaitteiden kanssa erityistd varovaisuutta. (Keminsuun Nuoriso-
seura 2013.)

Torniojoen térmdssé sijaitseva Tornion Joentalo tarjoaa isot juhlatilat, jopa 800 hengen
juhliin. (Perdapohjolan opisto.) Tornion Joentalon markkinointi on heikkoa, joten tar-

kempaa tietoa tilojen vuokrauksesta tai pitopalvelumahdollisuudesta ei [6ydy.

Tornion Pirkkidssa sijaitsevaa Pirkkion taloa vuokraa Pirkkion raittiusseura. Talossa on

juhlasali, jonne juhlien jérjestdminen onnistuu 180 hengelle. (Kéarenlampi.) Tornion
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Pirkkiontalon markkinointi on myds heikkoa, eikd tarkempia tietoja tarkeésta kilpaili-

jasta l0ydy.

Asiakaspalvelu toimii Rantaholvin tarkeimpana kilpailukeinona. Asiakaspalvelusta on
tehty Rantaholville konsepti. Jo ensimmadisessa mahdollisessa asiakaskontaktissa asia-
kas otetaan vastaan tervehtimalla iloisesti ja hymyilemalla. Tervehtimisen jalkeen asi-
akkaalta tiedustellaan asiakkaan tarpeista ja toiveista. Asiakkaan sanoma kuunnellaan
rauhallisesti loppuun, jonka jalkeen tarjotaan asiakkaalle toiveisiin sopivaa palvelua.
Asiakasta rouvitellaan tai herroitellaan ja osoitetaan asiakkaalle, ettd han on todella tar-
ked. Sinuttelua kaytetdan vain, jos asiakas antaa siihen luvan, tai itse sita pyytaa. Palve-
lusta tehd&an niin sanotusti vanhanaikaista, silla hyvat tavat ja erinomainen asiakaspal-
velu ovat Kiireisessa yhteiskunnassa paasseet unohtumaan. Tassa palvelukonseptissa
asiakkaalle ei néayteta kiirettd. Asiakkaan kanssa keskustellaan niin kauan kuin asiakas
itse haluaa ja nédin ndytetddn asiakkaalle myos sitd, ettd han on erityisen térked. Kun
asiakkaan toiveisiin sopiva palvelu on 10ydetty ja asiakas on tyytyvainen, kiitetdan asia-

kasta silla tavalla, ettd asiakas ymmartaa oikeasti sen, miten tarkeé hén on yritykselle.

Kun asiakas saapuu seuraavan kerran, kun hénen tilaama palvelu toteutetaan, tervehdi-
taan taas iloisesti. Asiakkaalta tiedustellaan, onko hanelld uusia toiveita tai haluaako
han, ettd jotain muutetaan. Asiakkaan kanssa kdydaan kohta kohdalta lapi hénen tilaa-
mansa palvelu ja varmistetaan vield, ettd han on tyytyvainen kaikkeen. Palvelu toteute-
taan. Ongelmatilanteissa asiakasta pyydetdan keskustelemaan ja kerrotaan ongelmasta
avoimesti. Ongelmaan esitetddn ratkaisua. Jos ratkaisu ei asiakasta miellytd, kysytdan
asiakkaalta, olisiko hanella ideoita ongelman ratkaisemiseksi. Nain kuunnellaan asiakas-
ta lisda. Jos asiakas ehdottaa ratkaisua, se pyritaan toteuttamaan, vaikka se olisi millai-
nen, silla ongelman laht6kohtana on aina yritys, ei asiakas. Kun palvelutilanne on saatu
paatokseen, kdydaan asiakkaan kanssa vield keskustelu tyytyvéisyydestd. Asiakkaan
mielipide otetaan huomioon ja jos asiakas on tyytymaton, pyydetdan saada korvata ti-
lanne. Jos asiakas on tyytyvéinen, kiitetddn jalleen asiakasta siten, ettd han tietda ole-

vansa tarkea.

7.5 Hinnoittelu

Hinnoittelu on rakennettu paketteihin, mutta myds irtonaisia palveluja on mahdollisuus

ostaa. Hinnoittelussa otetaan huomioon yrityksen kiintedt kustannukset. Muuttuvat kus-
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tannukset huomioidaan aina asiakkaan toiveiden mukaisesti, eli mita kalliimmat ruoka-
aineet asiakas valitsee ruokalistaansa, sité kalliimmaksi my6s kokonaishinta muodostuu.
Liitteessd 1 on hinnasto palveluille. Kylmalla tilavuokralla tarkoitetaan pelkén tilan
vuokrausta, johon kuuluu siivous. Tilanvuokraus pitopalvelun kanssa sisaltdd tilan
vuokrauksen, tuntihinnan mukaisen arvion pitopalvelun tarpeesta ilman ruokia, seka
liinavuokran, astiavuokran ja siivouksen. Pakettipalveluissa asiakkaalla on mahdollisuus
ostaa my0s ohjelman jarjestaminen. Asiakas voi halutessaan pyytaa juhliinsa esimerkik-
si orkesteria, jolloin pitopalvelu ostaa orkesterin palvelut itselleen ja korvaus jarjestami-
sestd neuvotellaan asiakkaan kanssa tapauskohtaisesti. Asiakas voi halutessaan myos
pyytéaa pitopalvelua jarjestdamaan haihin liittyvia leikkejd, joihin ei tarvita ulkopuolista
palvelua. Leikkien hinta madraytyy sen mukaan, kuinka monta leikkiohjelmaa asiakas
haluaa ja millaisia leikit ovat kestoltaan. Ajatuksena on, ettd yhden tunnin leikki maksaa

yhden tydntekijén tuntipalkan verran seké 5 prosentin provisio péélle.

Tilavuokran hinta Rantaholvilla on hieman kalliimpi, kuin Keminmaan Véylasalilla,
mutta halvempi, kuin muilla Keminmaassa sijaitsevilla juhlapaikoilla. Viikonlopun hin-
ta on 600 euroa, siséltden siivouksen. Tilavuokrauksen lisaksi myydaéan pitopalvelua,
jolloin tilavuokran hintaa voidaan asiakkaalle laskea. Rantaholvissa myydd&n myos kai-
ken kattavia juhlapaketteja, jotka siséltavéat tilavuokran, pitopalvelun sekd asiakkaan

toivomaa ohjelmaa. Juhlapaketin hinta on aina tapauskohtainen.

7.6 Markkinat ja markkinointi

Pitopalveluyrityksen potentiaalisimman asiakkaat ovat nuoret perheet, jotka jarjestavéat
padasiassa ristidisia, haitd, syntymépdivia ja illanistujaisia. Toinen térkeé potentiaalinen
asiakasryhma on yritykset. Yritykset jarjestdvat padasiassa kokouksia, pikkujouluja,
henkilokunnan virkistaytymistilaisuuksia sekda muita juhlia, jotka liittyvat eldkkeelle
jadmiseen seka syntymapaiviin. Kolmas tarkeéd asiakasryhma ovat yhdistykset. Yhdis-
tyksilla on vuosittain sadntdmaaraiset vuosi-, syys- ja kevatkokoukset, joihin tilat ovat
joskus sopimattomat. Useissa yhdistyksissa jarjestetddn myos pikkujouluja. Kesdaikaan
yritys markkinoi haajuhlien jarjestamistd laajasti ja pyrkii saamaan etulydntiaseman
Keminmaassa hadjuhlien pitopaikkana.

Mainontavalineina ké&ytetdan paikallista ilmaisjakelulehted, jonka mainostila on suhteel-

lisen edullinen. Lehti jaetaan koko Kemi-Tornion markkina-alueelle, joten se tavoittaa
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potentiaalisimmat asiakkaat. Lisaksi mainonnassa kédytetaan internetié ja sosiaalista me-
diaa. Yritykselle tehdd&n omat internetsivut, joihin luodaan nettivarauspalvelu. Nettiva-
rauksella asiakas pystyy nakemé&én kalenterista, milloin tila on vuokrattavissa. Liséksi

asiakas pystyy halutessaan tekemaan menusuunnittelun internetin valityksella.

Yrityksessa brandilla on suuri merkitys yrityksen imagoon. Brandi voi tehdé yrityksestéa
menestyksekk&an, esimerkiksi littala, tai se voi tuhota koko yrityksen. Tavoitteena on
luoda Rantaholville sellainen imago ja brandi, joka kantaa kauas. Rantaholvin brandista
pyritddn luomaan ajatus puhtaudesta, lammosté ja ystavallisyydestd. Keinona brandin

luomisessa kdytetddn mainonnassa lampimia varejé, seka pienta hauskuutta.

Rantaholvilla henkilébrandaysté rakennetaan yrittadjan ymparille. Yrittdjan luonnollista
olemusta esimerkiksi lasten kanssa, kaytetdan brandayksessa. Brandia rakennetaan osal-
listumalla messuille, lastentapahtumiin ja konsertteihin. Lastentapahtumiin osallistumi-
nen hyodyttaisi sekd jarjestdjid, ettd Rantaholvia. Vapaaehtoisty6lld autetaan jarjestdjia,

mutta samalla mainostetaan Rantaholvia ja luodaan henkilébrandié.

7.7 Kaytannon vaiheita

Kun osakeyhtid on perustettu, voidaan yhtidlle nostaa laina. Laina-asioiden selvittya
voidaan yhtion nimelld tehdd vuokrasopimus toimitiloista. Yritykselle sopiva toimitila
lIoytyy Keminmaan Rantatieltd, jossa sijaitsee noin 300:dan nelion liikehuoneisto, joka
on yhdessa kerroksessa. Liikehuoneisto on tiloiltaan ja sijainniltaan hyvé pitopalveluyri-
tykselle. Kun vuokrasopimus on tehty, kdyd&aén tilan omistajan kanssa neuvotteluja tar-
vittavista remonteista. Liikehuoneistoon tehddan keittié ja vessat. Myds invalideille
suunnattu vessa on tarpeen, silla esteettomyys on tdmén paivéan avainsana ja lisaksi lois-

tava kilpailukeino.

Remonttineuvotteluiden jalkeen tehddan laitehankinnat. Koneet, laitteet sekd muu ir-
taimisto hankitaan kaytettynd tai uutena mahdollisimman edullisesti. Astiat ja muut
keittiovalineet saadaan edullisesti Ikeasta ja monet ammattikeittidlaitteet 10ytyvat edul-
lisesti kaytettyina tori.fi - nettipalvelusta ja kaytettyjen laitteiden liikkeista seka huuto-

kaupoista.
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Remontin valmistumista odotellessa palkataan henkilokunta. Yhtioén perustana on lois-
tava asiakaspalvelu, joten rekrytoinnilla on suuri merkitys yrityksen menestymiselle.
Hyvé asiakaspalvelija on luonnostaan ystavallinen ja avoin ihminen, joten oikean henki-
I6n I6ytaminen voi vieda aikaa. Tyontekijalta vaaditaan alan koulutusta, mielell&an seka
kokin, ettd tarjoilija tutkintoja. Lisaksi vaaditaan, etta tyontekija on ollut tyottdmana
tyonhakijana tai juuri valmistunut ammattiin. Ammatillista kokemusta ei vaadita, silla
yrityksessa kaytdnnot ja tavat opetetaan alusta alkaen ja perehdytykseen kaytetdan ai-

kaa.

Oikean henkilon 16ydyttya otetaan yritykselle ja henkilokunnalle sek& irtaimistolle va-
kuutukset. Vakuutukset kilpailutetaan eri vakuutusyhtitissa ja valitaan sellainen vakuu-

tusyhtid, jossa hinta ja laatu kohtaavat.

Rantaholvin tilat sisustetaan vaalean ja tumman sévyilla. Yhdistelyll& pyritddn luomaan
tunnelma, joka saa asiakkaat tuntemaan olonsa hyvéksi. Seinat maalataan kerman sévyl-
la ja lattiaan valitaan lammin pahkindpuun sévy. Verhoissa kaytetdan vaalean beiged
yhdistettyna maitokahvin ruskeaan. Liinat ja muut sisustustekstiilit valitaan vaalean ja
tumman sévyisind. Tunnelmasta halutaan tehdéd lammin, silla liiketila on korkea ja va-
loisa. Liiketilan jokaisella seinalld on paljon ikkunoita, joten tunnelma voi olla kolkko

ja luotaantydntava ellei tilaa sisusteta huolella.

Sisustuksen yhteydessa hankitaan ruoka-aineet. Ruoka-aineet hankitaan isommalla tila-
uksella Metro-tukusta, jolloin saadaan aineet kohtuullisen edullisesti. Alkuhankinnassa
hankitaan vain sellaiset raaka-aineet, jotka ovat yleisid, esimerkiksi jauhot, sokeri ja

kahvi. Toiminta on valmis aloitettavaksi.
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8 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnaytetyossa tarkoituksena oli rakentaa liiketoimintasuunnitelmalle toimiva runko,
jonka pohjalta luotiin oma liiketoimintasuunnitelma perustettavalle yritykselle. Tarkoi-
tuksena oli myos selvittda perustettavan yrityksen kannattavuus ja markkinarako Kemi-
Tornion alueella. Tutkimus osoitti, ettd hyvaa palvelua ja markkinointia tarjoavalle juh-
la- ja pitopalveluyritykselle olisi kysyntda. Tutkimustulokset kertoivat, ettd keskeisim-
mat ongelmat juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluiden ostolle olivat liian korkea hin-
noittelu, pitopalveluyritysten huono markkinointi sekd palveluiden oston vaikeus. Posi-
tiivinen yllatys tutkimuksessa oli, ettd asiakaspalvelun laatu merkitsi vastaajille enem-
méan kuin hinta. N&in ollen oma liikeideani asiakaslahtOisyyteen kohdistuen on ollut
oikea tie menestyvaan yritykseen. Positiivinen yllatys oli myos se, ettd yli puolet vastaa-
jista toivoi saavansa apua juhlien jarjestamiseen, tai toivoisi, ettd joku jarjestaisi juhlat
heidan puolestaan. Heikkoutena omassa ideassani oli kuitenkin sijainti. Rantaholvi pe-
rustetaan Keminmaahan, jossa tutkimustulosten mukaan ei haluttu jarjestad yhta paljon
juhlia kuin Kemissé ja Torniossa. Haasteena on siis saada kuluttajat suosimaan Kemin-
maata juhlienpitopaikkana tai vaihtoehtoisesti etsid toinen liiketila joko Kemista tai

Torniosta.

Opinnaytetyona tehdyn tutkimuksen perusteella voidaan paatella, ettd yrityksen pito- ja
juhlapalveluyrityksen perustaminen on kannattavaa. Yrityksen taytyy keskittdd voima-
varansa markkinointiin ja siihen, ettd palveluiden ostosta tehdain asiakkaalle vaivaton-
ta. Oikeanlaisella kohdennetulla markkinoinnilla voidaan saada perustettava yritys me-

nestymaan ja nousemaan kilpailijoita paremmaksi yritykseksi.

Ennen pito- ja juhlapalveluyrityksen perustamista suoritan vield yhden tutkimuksen.
Lisatutkimuksen tarkoituksena on kohdentaa rahamaarét, joita yritykset, yhdistykset ja
yksityishenkil6t pitopalveluihin ovat valmiita kayttaméan. Kysely laaditaan eri asiakas-
ryhmille erilaiseksi, jotta voidaan markkinoida oikeita palveluita oikeille asiakasseg-
menteille. Kyselylla selvitetddn liséksi, olisiko asiakkailla toivomuksia ja ideoita, joita
he haluaisivat tuoda esille. Toivomusten perusteella pyritddn Rantaholville luomaan

asiakkaiden tarpeiden mukaisia palveluita.
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LITTEET

LITE1

HINNASTO

Kylma tilavuokra sis. siivouksen

Viikonloppu pe klo. 18:00 — su klo 12:00 600,00€
Arkisin klo. 08:00 — 22:00 200,00€
Viikonloppuisin vuorokausi 350,00€
Arkisin tunti 15,00€
Viikonloppuisin tunti 25,00€

Tilavuokra pitopalvelun kanssa sis. siivouksen, liinat ja astiat

Viikonloppu 500,00€ (+ 30€/tunti pitopalvelu)
Arkisin klo. 08:00 — 22:00 150,00€ (+ 30€/tunti pitopalvelu)
Paketit

Hé&ajuhlapaketti 1000,00€

(sisaltaa tilavuokran, pitopalvelun, liinat, astiat ja siivouksen)

Kokouspaketti 100,00€

(sisaltaa tilavuokran 5 tuntia, pitopalvelun, astiat, laitteet ja siivouksen)
Lastenjuhlapaketti arkena 200,00€

(sisaltaa tilavuokran 4 tuntia, pitopalvelun, astiat, liinat ja siivouksen)
Lastenjuhlapaketti viikonloppuisin 300,00€

(sisaltaa tilavuokran 4 tuntia, pitopalvelun, astiat, liinat ja siivouksen)

Oheistuotteet

Liinat kpl 2,00€
Astiat kaikKi 20,00€
Laitevuokra 20,00€

Pakettia ostaessasi, voit halutessani keskustella ohjelman jarjestamisesta.

Ohjelmahinnat maaraytyvét palveluntarjoajan hinnaston mukaisesti.

Ohjelmat, joissa ei tarvita ulkopuolista palveluntarjoajaa (esim. leikit) neuvotellaan ta-
pauskohtaisesti. Kysy rohkeasti lisaa!

Kysy myos pakettihintaa omien toiveidesi mukaan!

Pitopalvelun hinta siséltad& vain tyontekijat. Lopullinen hinta mé&araytyy asiakkaan ruo-
katoiveiden mukaisesti. Kakut tilataan 3 péivaa ennen juhlia.
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huone 1 hucne 2
markatila huone 3
pieni sali varasto

iso sali

eteinen
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TULOSLASKELMA 2015
tammikuu helmikuu  maaliskuu huhtikuu  toukokuu kesékuu heindkuu elokuu  syyskuu lokakuu marraskuu joulukuu
LIIKEVAIHTO 7185  7544,25 7921,46  8317,55 873341 10400 10400 8950 6895 6895 10700 10700
Materiaalit ja palvelut
Ostot 1437 1508,85 1584,29  1663,51 1746,68 2080 2080 1790 1379 1379 2140 2140
Materiaalit ja palvelut yhteensa 1437 1508,85 1584,29 166351 1746,68 2080 2080 1790 1379 1379 2140 2140
Henkilostokulut
Palkat ja palkkiot 1089,8 1089,8  1089,8 1089,8 1089,8 1856,63 1856,63 1856,63 1089,8 1089,8 1089,8 1089,8
Henkilosivukulut 468,7 468,7 468,7 468,7 468,7 662,14 662,14 662,14 468,7 468,7 468,7 468,7
Elakekulut 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5 316,5
Henkiléstokulut yhteensa 1875 1875 1875 1875 1875 283527 283527 283527 1875 1875 1875 1875
Liiketoiminnan muut kulut
Vuokra 1475,6 14756 14756 14756 14756 14756 14756 14756 14756 1475,6 1475,6 1475,6
Sahkd 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Vesi 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Liiketoiminnan muut kulut yhteensa ~ 1875,6 18756  1875,6 18756 18756 18756 18756  1875,6 1875,6 1875,6 1875,6 1875,6
LIIKEVOITTO / TAPPIO 1997,4 2284,8 2586,57 290344 3236,13 3609,13 3609,13 244913 1765,4 1765,4 4809,4 4809,4
Rahoitustuotot ja kulut
Korkokulut ja muut rahoituskulut
Lainankorot rahoituslaitoksille 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Rahoitustuotot ja kulut yhteensa
VOITTO/TAPPIO ENNEN VEROJA 1997,4 2284,8 2586,57 2903,44 3236,13 3609,13 3609,13 2449,13 1765,4 1765,4 4809,4 4809,4
Tulowverot 20% 399,48 456,96 517,31 580,69 647,23 721,83 721,83 489,83 353,08 353,08 961,88 961,88
Tilikauden voitto/tappio 1597,9 1827,84 2069,3 2322,75 2588,9 2887,3 2887,3 1959,3 1412,32 1412,32 384752 384752

TILIKAUDEN VOITTO YHTEENSA 28660,25
TASELASKELMA tammikuu 2015
TASEET
VASTAAVAA
PYSYVAT VASTAAVAT
Aineelliset hyodykkeet

Koneet ja kalusto . 14019,7
Aineelliset hyddykkeet yhteensa 14019,7
VAIHTUVAT VASTAAVAT
Vaihto-omaisuus

Aineet ja tanikkeet | 0
Vaihto-omaisuus yhteensa 0
Pitkaaikaiset saamiset

Lainasaamiset 20000
Pitk&aikaiset saamiset yhteensa 20000
VASTAAVAA YHTEENSA 34019,7
VASTAAVAA
OMA PAAOMA
Osakepaaoma 2500
Tilikauden voitto/tappio 28660,25
Oma padoma yhteensa 31160,25
VIERAS PAAOMA
Pitkaaikainen vieras padoma

P&aomalainat 2500

Lainat rahalaitoksilta 34019,7
Pitkaaikainen vieras padoma yhteens 36519,7
Lyhytaikainen vieras paaoma

P&adomalainat 0

Lainat rahalaitoksilta 0
Lyhytaikainen vieras padoma yhteen: 0
VASTAAVAA YHTEENSA 67679,95
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MARKKINATUTKIMUS Heidi Hjulberg

Opinndytetyd

syksy 2013

Opiskelen Kemi-Tornion ammattikorkeakoulussa liiketaloutta. Olen tekemassa opin-
ndytetyota, jonka aiheena on pito- ja juhlapalveluyrityksen perustaminen. Opinnayte-
tyotani varten tarvitsen markkinatutkimuksen aiheesta mahdollisimman monelta vas-
taajalta, joten pyydan etta vastaatte kyselyyn. Vastaaminen kestaa n. 3 minuuttia. Vas-
taukset kasitelldaan luottamuksellisesti!

Kiitos!

http://www.webropolsurveys.com/S/FB3397EEF6998434.par

1. Kuinka usein perheessanne, yrityksessanne tai yhdistyksessanne jarjestetaan
juhlia, kokouksia tai virkistaytymistilaisuuksia tai muita tilaisuuksia?
0 Kerran 5 vuodessa
0 Kerran 3 vuodessa
0O Kerran vuodessa
O 2 kertaa vuodessa
0 Useammin kuin 2 kertaa vuodessa
O En osaa sanoa

2. Onko perheenne, yrityksenne tai yhdistyksenne kayttanyt ulkoisia juhla-, pito-,
tai kokouspalveluja?
o Kylla
o Ei
o Ei, mutta olemme harkinneet

3. Jos perheessdnne, yrityksessanne tai yhdistyksessanne jarjestetaan juhlia, ko-
kouksia tai virkistaytymistilaisuuksia, haluaisitteko, etta joku jarjestaisi ne puo-
lestanne tai auttaisi jarjestelyissa?

o Kylla
o Ei
O En osaa sanoa



o1

Kuinka paljon perheenne, yrityksenne tai yhdistyksenne kayttda vuodessa juh-
liin, kokouspalveluihin ja virkistaytymistilaisuuksiin?

O Ei yhtaan

0 0€ - 100€

0 100€ - 500€

0 500€ - 1000€

0 1000€ - 3000€

o Yli 3000€

Jarjestaisitteko juhlia, kokouksia tai virkistaytymistilaisuuksia mieluiten
O Kemissa

O Keminmaassa

O Torniossa

0 En osaa sanoa

0 Muualla

Jos kaytatte ulkopuolisia juhlapalveluja, mitka tekijat vaikuttavat siihen, etta
kaytatte niita? Valitkaa 3 tarkeinta vaihtoehtoa.
O Hinta

O Laatu

O Ruoka

o Tilat

o Mielikuva

O Palvelu

0O Helppous

o Nopeus

O Hyva tietoisuus

Jos ette kayta ulkoisia juhlapalveluita, miksi ette? Valitkaa 3 tarkeinta vaihtoeh-
toa.

O Hinta

O Laatu

O Ruoka

o Tilat

o Mielikuva

o Palvelu

o Vaikeus

0 Hidas

O Huono tietoisuus

KIITOS VASTAUKSISTANNE, NE OVAT MINULLE TODELLA TARKEITA!
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Teemahaastattelu
Haastattelun litterointi, Tapio Hjulberg, Puukeidas Oy, konserninjohtaja.

Keskustelun teemat:
- Hyva liiketoimintasuunnitelma
- Yrityksen rahoitus
- Palveluiden hinnoittelu
- Yrityksen tavoitteet tulevaisuudessa
- Yrityksen kilpailuedut

- Pito- ja juhlapalvelun palvelut ja toiminta



