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RAVINTOLAN PERUSTAMINEN

Ravintolan perustamiseen liittyy eri vaiheita, jotka on téssa tydssa eritelty omien lukujensa alle.
Aluksi on oltava visio omasta ravintolasta. Visiosta l&dhdetdan kehittdmaan liikeideaa, eli
yrityksen liiketoimintamallia. Liikeidean selkeydyttyd aletaan kehittdmaéan varsinaista tuotetta,
Kotlerin 4P mallin kautta tarkasteltuna. Ravintolatoimintaa aloittaessa on hyva pohtia, mita
ravintolassa myydaan?

Ravintola-alalla tuote on kasitteena laajempi kuin pelkkd ruoka-annos, puhutaan myos
palvelutuotteesta. Talloin tuotteeseen sisaltyy myos kaikki ravintolakokemukseen siséltyvat
asiat, myos ne jotka eivat ole kasinkosketeltavissa, kuten esimerkiksi palvelu, tunnelma ja
elamys. Tuotteen selkeydyttya etsitddn ravintolalle sijainti. Sijainnin valintaan vaikuttavat monet
asiat ja sijainti puolestaan vaikuttaa moniin asioihin, markkinoinnin suunnittelusta hinnoitteluun.
Seuraavaksi vuorossa on promootio ja markkinoinnin suunnittelu. Mitd pienempi yritys, sita
huolellisemmin markkinointia kannattaa suunnitella, jotta se olisi mahdollisimman tehokasta ja
edullista. Mainostaminen on padsaantodisesti kallista ja vaarin suunnattuna ei valttamatta
kovinkaan tehokasta, joten markkinointikanavat on hyva valita huolella ja I16ytad omalle
yritykselle tehokkain keino. Viimeisend kohtana 4P:mallissa on hinta ja hinnoittelu.
Ruokatuotteen hinta perustuu ravintola-alalla usein katelaskelmiin, jolloin myyntihinta kattaa
tuotteen valmistuskustannukset ja tuottaa tietyn maaran voittoa. Kuitenkin hinnoitteluperiaatteita
on muitakin ja sopivan hinnoittelumenetelman valintaan vaikuttavat monet asiat. Hintaa voi
maarittaa esimerkiksi kilpailutilanne, kysyntéa seka yleinen hintataso.

Lopuksi kasitelladn vield ravintolan perustamiseen liittyvia kaytdnnon asioita. Na&itd ovat

erilaiset rahoitusvaihtoehdot, yritysmuodon valinta seké erilaiset lupa- ja vaatimusasiat, jotka
ravintolalla tulee olla kunnossa, jotta toiminta voidaan aloittaa.
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STARTING UP A RESTAURANT

Starting up a restaurant consists of a rather complex series of stages that in the present
bachelor’'s thesis have been divided into separate chapters. The thesis structure is mainly
based on the 4P model established by Philip Kotler. At the beginning however, the business
idea is discussed. After a clear business idea, based on the vision of the future restaurant
owner, is created it is time to start creating the product itself. An important question is: What are
you selling?

In the restaurant branch, the product as a concept is far more complex than only the food
product. It could be described as a service product that includes not only the meal itself but also
the service and other intangible components related to the restaurant experience. When the
product, or service product, has been carefully defined it is time to find a location or place for
the restaurant. The location is important because it will affect the flow of customers, rent prices
as well as marketing and pricing. The following step is promotion. Careful planning of promotion
and marketing can save a lot of money. Because advertising is expensive a detailed marketing
plan is very important. The smaller the business is the more influence marketing can have on its
profitability. The last P in the 4P model is price. In the restaurant branch, price and pricing are
often based on calculations to cover the cost of the product sold and to make some profit.
Nevertheless, the price is often affected by other things as well e.g. competition, demand and
the overall price range of the restaurants in the area.

Finally, after having discussed the four aspects mentioned above, the thesis explores the more

practical side of starting up a restaurant, e.g. funding options and permits that need to be taken
into account in order to run a properly working business.
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4P, starting up a restaurant, planning your marketing, funding



SISALTO

1 JOHDANTO

2 LIIKEIDEA

3 TUOTE

4 LIIKEKIINTEISTON SIJAINTI

5 PROMOOTIO ELI MARKKINOINTI
5.1 Markkinoinnin suunnittelu

5.2 Segmentointi

6 HINNOITTELU JA KANNATTAVUUS
7 YRITYSMUOTO JA RAHOITUS

8 LUVAT JA VAATIMUKSET

9 POHDINTA

LAHTEET

10

12

14

15

18

19



1 Johdanto

Tassa opinnaytetydssa kasitellddn ravintolan perustamista hyddyntaen Kotlerin
4P mallia. Asiaa tarkastellaan jokaisen naiden osan kannalta erikseen. Malliin
kuuluvat osa-alueet Product, Place, Promotion sekd Price. Opinnaytetydssa
naista on kaytetty termeja tuote, sijainti, promootio seka hinta ja hinnoittelu.
Alussa kasitelladn lyhyesti ravintolan liikeidean suunnittelua, jonka jalkeen 4P
mallin jokainen osa-alue kaydaan lapi omassa luvussaan. Taman jalkeen
paneudutaan pikaisesti vielda ravintolan perustamiseen liittyviin kaytannon
asioihin, kuten rahoituksen hankkimiseen seka erilaisin lupa- ja
vaatimusasioihin, jotka on hyva ottaa huomioon uutta ravintolaa perustettaessa.
Tarkoituksena on nimenomaan kasitella oman ravintolan perustamista, joten
esimerkiksi  franchising-periaatteella  toimiviin  ravintoloihin el  tassa

opinnaytetydssa puututa.



2 Litkeidea

Ravintolan perustamista suunniteltaessa on konkreettisten asioiden kuten esi-
merkiksi kayttdon soveltuvan sijainnin, rakenteellisten valmiuksien, rahoituksen,
vaadittujen lupien, henkilokunnan sek& vakuutuksien lisdksi pohtia myo6s ravin-
tolan toiminnan mahdollistavia ja siihen vaikuttavia muita tekijoita. Ennen kuin
aletaan etsiméan sijaintia, on hyva miettia mika on ravintolan liikeidea. Liikeide-
an taustalla on visio omasta ravintolasta, jota lahdetaan toteuttamaan. Liikeide-
alla tarkoitetaan pohjimmiltaan yrityksen, tasséa tapauksessa ravintolan, toimin-
tamallia. Se on siis kuvaus liiketoiminnasta. Selkean liikeidean ja konseptoinnin
tarkoituksena on, etta ravintola toimii tiettyjen suuntalinjojen mukaisesti. Lii-

keidean kannalta tarkeita kysymyksia ovat mitd myydaan, kenelle ja miten.

Liikeideaa suunniteltaessa on myds hyva tehda jonkinlaista kilpailutilanneana-
lyysia. Kilpailija-analyysi, sek& yrityksen asemointi on tarkeaa, silla etenkin
asemoinnin avulla voidaan loytaa yrityksen kilpailuetu. (Ahonen, Koskinen &
Romero 2003, 32). On tarpeellista pohtia, mika voisi olla se erottuvuustekija,
joka saa asiakkaat haluamaan juuri tahan ravintolaan, eli mikéa on se hyoty, jota
asiakkaat eivat saa muualta. TAh&n voidaan esimerkiksi kayttdd yksinkertaista
Albert Humphreyn kehittamaa SWOT -—nelikenttaanalyysia. Sen tarkoituksena
on kaavoittaa Strenghts (vahvuudet), Weaknesses (heikkoudet), Opportunities
(mahdollisuudet) seka Threats (uhat). Naita neljaa osa-aluetta tutkimalla voi-
daan kartoittaa seka omia, etta kilpailijoiden piirteita, jolloin vertailu on helpom-
paa. Koska asioita on myos pohdittu konkreettisella tasolla, voi myds omien
heikkouksien tunnistaminen ja niiden kdantaminen vahvuuksiksi tai ainakin nii-
hin reagoiminen helpottua. Kun liikeidea on muokattu riittavan selvaksi ja yksi-
selitteiseksi, on muihin ravintolan perustamiseen liittyviin toimenpiteisiin hel-
pompi lahted, koska tavoite on selkea. Liikeidean konkertisoituneeksi muodoksi
voisi kutsua liiketoimintasuunnitelmaa. Koska ravintola-alalla trendit voivat
muuttua nopeasti, on suunnitelman laatiminen ja ajan tasalla pitaminen suositel-
tavaa riskien ennakoimiseksi ja minimoimiseksi. (Ahonen, Koskinen & Romero
2003, 32.)



3 Tuote

Markkinoinnin klassisen 4P:n mallin mukaan tuotteen kohdalla keskitytaan
eniten kysymykseen MITA? Tuote on siis jotain, mika tyydyttaa jonkin
markkinoilla olevan tarpeen. (Kotler 2008, 30.) Ravintola-alalla tuote on yhta
kuin palvelu, ja palvelut eroavat monin tavoin fyysisista tuotteista. Palveluita on
pyritty maarittelemaan monella tavalla, mutta yleisesti hyvaksyttyja ovat
palveluiden ominaispiirteet, joita ovat aineettomuus, erottamattomuus
tuottajastaan, vaihtelevuus tuottajasta riippuen ja se, etta palveluita ei voi
varastoida, kuten Edvardsson ym. tahdentavat (2000, 33-39.)

Ravintoloiden kohdalla tuote tarkoittaa muutakin kuin pelkk&a ruoka-annosta.
Ravintolatuotteeseen voi kuulua myos palvelu, miljod, seka tietylla tapaa myos
likeidea, jota ndméa kaikki muut ilmentavat. Tuotteeksi voidaan myds ajatella
ravintolakayntid kokonaisuutena. Talldin puhutaan palvelutuotteesta, jolloin
mikaan konkreettinen esine tai asia ei vaihda omistajaa. Asiakas saapuu
ravintolaan, hanet otetaan vastaan ja ohjataan pdytaan. Taman jalkeen asiakas
tilaa ruokaa, joka valmistetaan keittiossa ja tarjoillaan péytaan, jonka jalkeen
annos ja myos palvelu maksetaan ja asiakas poistuu. Mitaan konkreettista héan
ei siis ravintolakdynnistd saa omistukseensa. Ravintolaa perustaessa on siis
tuotteen suunnittelu tarkeaa. Liikkeen perustajan on ratkaistava minkalaista
ruokatuotetta halutaan myyda ja minkéalaisessa ymparistossa, sekd minkalaista
ravintolakokemusta asiakkaalle halutaan tarjota. On myds ratkaistava, onko
tarkoitus perustaa pikaruokaravintola vai hieno iltaravintola. Nama paatokset

vaikuttavat oleellisesti esimerkiksi ravintolan sijainnin valintaan ja hintatasoon.

Kun ravintolan liikeidea ja tuote on ainakin jollain tasolla suunniteltu, on hyva
tarkastella markkinoita. Markkinoita tarkastelemalla pyritdan selvittam&an onko
ravintolalle kysyntda, mik& on kilpailutilanne ja miten erottua muista
ravintoloista. Eli toisin sanoen, kuinka paljon ravintolalla olisi potentiaalisia

asiakkaita.



4 Liikekiinteiston sijainti

Seuraavana vaiheena on ravintolan sijainnin paattaminen. Sijainti vaikuttaa suu-
resti moniin asioihin. Keskeinen sijainti kaupungin keskustassa saattaa tuoda
lisda asiakkaita, mutta samalla my6s korottaa muun muassa vuokrakustannuk-
sia. Jos taas ravintola sijaitsee kauempana tarkeimmista kulkureiteista, on sa-
tunnaiskayntien maara ja todenndkdisyys pienempi. Tassa tilanteessa markki-
nointi, mainostus ja tuotteen laatu nousevat suureen rooliin. Sijainnin oikea ja

jarkeva valinta on siis tarkeaa menestymisen kannalta.

Ravintolat toimivat useimmiten vuokratuissa liikekiinteistdissa, joiden vuokraso-
pimusten pituuden ovat usein 5-10 vuotta. Vuokrasopimuksen laatimiseen kan-
nattaa kayttaa aikaa ja tarkkuutta, jotta valtyttaisiin ikavilta yllatyksiltd myéhem-
min. Erityistd huomiota kannattaa kiinnittdd vuokra-ajan pituuteen, vuokran
maaraan (€/kk) ja mahdollisiin korotuksiin seka siihen, ettd huoneiston kaytto-
tarkoitus on selkeasti merkitty vuokrasopimukseen. Vuokra-ajan riittava pituus
on hyva varmistaa, jotta yrittajalla on tarpeeksi aikaa maksaa ottamansa lainat
takaisin. Maaraaikaisia vuokrasopimuksia tehtdaessa on vuokralainen vastuussa
vuokran maksusta koko sopimuskauden ajan. Sopimuksesta on kuitenkin mah-
dollista p&&sta irti, mikali kiinteiston vuokrasopimus siirtyy uuden omistajan ni-
miin yrityskauppoja tehdessa, konkurssin tai vuokranantajan kanssa tehdyn so-
pimuksen kautta. (MaRa ry, 2014.)

Ravintolatoimintaa aloittaessa on ravintolan sijainnilla ja kiinteistolla suuri merki-
tys. Toiminnan aloittamisen nopeuteen ja sujuvuuteen vaikuttaa onko kyseessa
jo aiemmin ravintolana toiminut kiinteisto, jatketaanko toimintaa aikaisemmalla
likeidealla omistajaa vaihtamalla vai lahdetd&nko jotain huoneistoa kenties
muuttamaan ravintolakayttoon sopivaksi. Talla on suuri merkitys huoneistoon
kaytettavien investointien kannalta. Elintarvikehuoneiston vaatimukset eroavat
melkolailla muunlaisen liikekiinteiston vaatimuksista, ja on hyva varmistua, etta
kiinteistd tayttdd rakennusvalvonnan asettamat maaraykset ja vaatimukset.
Suurimmat vaatimukset liittyvat kiinteiston Ivi-tekniikkaan eli ilmastointiin seka
viemardinteihin. Viemarijarjestelmaan on esimerkiksi asennettava oma erillinen

rasvanerotin, jonka kautta rasva paasee valumaan kaivoon. (Helsingin kaupunki



2014.) Vaadittavat ilmanvaihto- ja rasvansuodatuslaitteet toki vaihtelevat, riip-
puen siitd minkalainen keittio on kyseessa. Kaytanndssa tama tarkoittaa sita,
ettd mita suurempi keittio ja tarjoiltavien annosten maara on, sitd perusteelli-
semmat myo6s ilmanvaihto- ja rasvansuodatuslaitteistojen taytyy olla. Kiinteis-
tosséa taytyy myos olla erilaisten raaka-aineiden kylmasailytykseen sopivat tilat.
Muita huomioonotettavia asioita ovat esimerkiksi henkilokunnan pukuhuonetilat,
paloturvallisuus (poistumistiet), esteettomyys, aanieristys ja jatehuolto. Naiden
lisdksi tilasuunnittelussa on mahdollisuuksien mukaa hyva ottaa huomioon
muun muassa laajennusmahdollisuudet, monikayttoisyys, tyonsujuvuus seka
turvallisuus. Nain varmistutaan ,etta tila on mahdollisimman tehokas tuotanto-
ymparistd. (Karrus 2001, 140-142.) Suuria muutostoita varten taytyy hankkia
rakennuslupa rakennusvalvontavirastosta. Tallaisia toitd ovat kaytanndssa kaik-

ki pintaremonttia, seka sisustus- ja somistustditd suuremmat tyot.

5 Promootio eli markkinointi

5.1 Markkinoinnin suunnittelu

Uuden yrityksen markkinointia suunniteltaessa voi usein kynnyskysymyksena
olla markkinointitoimenpiteiden kustannukset. Markkinointi monesti mielletaan
pelk&astaan mainostamiseksi, mutta kuten Kotler ym (2002, 4) moniselitteisesti
kertovat, markkinointi on sosiaalinen prosessi, jonka kautta yksilét tai ryhmét
hankkivat tarvitsemansa, tai haluamansa asiat, vaihtamalla tuotteita, tai niissa
nakemaansa arvoa, toisten kanssa. Koska mainonnan tuloksia ei voi koskaan
tietda varmasti, voi monille pienille yrityksille rahan sijoittaminen mainontaan
olla poissuljettu vaihtoehto, tai ainakaan siihen ei ryhdyta vaadittavalla
laajuudella ja intensiteetilla, jolla uudelle yritykselle saataisiin riittavaa
nakyvyyttd ja sitd kautta uusia asiakkaita. On myds mahdollista, etta
markkinointi ja mainonta kohdistetaan vaaralle yleisélle, jolloin potentiaalisia
asiakkaita ei tavoiteta. Taman takia markkinoinnin huolellinen suunnittelu voi
saastaa yrittajaltd aikaa, seka ennen kaikkea rahaa. Myds erilaisten
markkinointikanavoiden hyddyntaminen voi olla varsinkin pienille yrityksille

jarkevaa. Osaksi yritysten markkinointistrategiaa on viime vuosina noussut
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sosiaalisessa mediassa mainostaminen. Taman tyyppisen mainostamisen
etuna ovat sen hyvin vahdaiset kustannukset. Sosiaalisessa mediassa
mainostaminen voi olla jopa ilmaista ja jokainen yritys voi tehdd oman sivun
esimerkiksi Facebook:in. Tatd kautta pystytddn nopeasti tiedottamaan
asiakkaita erilaisista tempauksista tai teemaviikoista, joita ravintolassa
kehitetd&n. Jopa paivittaisista tarjouksista voidaan tiedottaa nopeasti ja
suhteellisen tehokkaasti. Uusasiakashankintaan Facebook ei valttamatta ole
tehokkain keino, silla sivusto vaatii, ettd henkilo seuraa ravintolasi sivua. Tassa
tapauksessa Facebook voi olla hyodyllisempi vanhoista asiakassuhteista

huolehtimiseen.

Vaikka periaatteessa markkinointia voidaan harjoittaa myds ilman strategiaa, on
markkinointisuunnitelman olemassaolosta kuitenkin selkeda hyotya yritykselle.
Markkinointistrategiaa suunniteltaessa on ravintolan mietittdva, ketka ovat
heidan asiakkaitaan. Tahan vaikuttavat ravintolan konseptin liséksi sen sijainti,
hintataso, ruokalista seka tuotteen laatu ja Kilpailutilanne eli tarjonta
vastaavanlaisista tuotteista. Tuotteen laatua arvoidessa voidaan arvioida seka
varsinaista ruokatuotetta, ettd palvelutuotetta, johon siséltyy esimerkiksi
asiakkaan vastaanottaminen ja yleinen palvelun taso. Koska ravintolan toiminta
pohjautuu pitkélti sekd varsinaisen tuotteen ettd palvelun myymiseen, on tahan
myds hyva kiinnittdéa huomiota. Poikkeuksena tahan ehk&a voisi ajatella
pikaruokaravintolaa, jossa palvelun maara on minimoitu
henkilostokustannuksissa saastamiseksi. Talloin asiakas myds maksaa
periaatteessa vain vastaanottamastaan ruokatuotteesta. Palvelun vahyys
mahdollistaa my6s pikaruokaketjuille ominaiset suhteellisen alhaiset hinnat.

5.2 Segmentointi

Taipaleen teos (2007, 15) korostaa erottuvuustekijan tarkeyttd, sitd mika on yri-
tyksen ylivoimainen kilpailuetu, jolla se erottuu muista. Erottuvuutta tulee johtaa,
silla se ei tule yritykselle itsestd&n. Ravintolan omistaja toki maarittelee erottu-
vuustekijat, mutta jokainen yrityksen tyontekija ottaa niistd omalla tasollaan vas-
tuun. Jos yrityksen erottuvuustekijoihin kuuluu esimerkiksi erinomainen palvelu,

on sen toteuduttava aina ylimmasta johdosta asiakasrajapinnassa tyoskentele-
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viin saakka. Taman vuoksi on aarimmaisen tarkead, etta jokainen tyontekija on
sitoutunut yrityksen yhteiseen tavoitteeseen ja ottaa vastuuta sen kehittamises-
ta (Taipale 2007, 53).

Ennen kuin maaritetdan erottuvuustekijat, on Idydettava asiakassegmentti, jolle
tarjotaan sita kiinnostavia tuotteita ja palveluita. Asiakaskuntaa segmentoidessa
tulee ottaa huomioon, ettd mikali asiakassegmentti on liilan kapea, on kilpailijan
helppo kehittda tuotteita ja palveluitaan muille segmenteille, ja kun taas asia-
kaskuntaa ei segmentoida lainkaan kilpailijat, jotka keskittyvat omiin tiettyihin

segmentteihinsa kasvattavat helposti markkinaosuuttansa (Taipale 2007, 56).

Markkinasegmentiksi kutsutaan jotain tiettya, maariteltya markkinoiden osaa.
Samassa segmentissa olevilla on jotain yhteista keskenaan, joka saa heidat
kiinnostumaan samanlaisista tuotteista. Markkinoiden segmentointi helpottaa
markkinointitoimenpiteiden kohdistamista valitulle ihmisryhmalle, jolloin se on
tehokkaampaa. Varsinkin siind tapauksessa jolloin useat yritykset kilpailevat
samasta, suhteelisen pienestd asiakasmaarastda on  markkinoinnin
kohdistamisesta tarkasti suurta hyotyd. Perinteisesti segmentointi tehdaan
neljan vaikuttavan asian mukaan. N&ita ovat maantieteellinen-, demograafinen-,

kayttaytymis- seka psykograafinen segmentti. (Mowen & Minor 2001, 28-33.)

Maantieteellinen segmentointi tarkoittaa kaytdnndssa sitd, etta ihmisen
asuinpaikka vaikuttaa hanen kaytokseensa. Taman ongelmana on se, ettd
huomioon ei oteta ihmisten erilaisuutta, harrastuksia, mieltymyksia vaan
oletetaan, ettd samanlaisella alueella elada samanlaisia ihmisia. Taman takia
segmentointi asuinpaikan mukaan ei valttdméatta ole ravintolalle kaikista

tehokkain keino.

Demograafinen segmentointi tehdddn ihmisten i&n, sosiaalisen luokan ja
perhestatuksen mukaan. Vaikkakin demograafinen segmentointi  on
tehokkaampaa kuin maantieteellinen segmentointi, ei sekdan tarjoa tarpeeksi
tietoa ja saattaa my0s yleistdd suuresti. Esimerkiksi kaikki samanikaiset inmiset
eivat pida samoista asioista ja kaikki perheet, joissa on isa, aiti ja lapsi jolle

vanhemmat ostavat palveluja, eivat ole samanlaisia. Hyvin usein tdma on
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kuitenkin kaytetyin segmentointikeino, silla demograafiseen segementointiin
tarvittavat tiedot ovat helpoiten saatavilla, kuten Mowen & Minor (2001, 30)

kertovat.

Kaytokseen pohjautuva segmentointi voi olla markkinointivdlineend tehokas.
Talléin markkinasegmentti saadaan todella tarkaksi. Ongelmana tassa on se,
ettd markkinointi kohdistuu tiettyyn kayttajaryhmaan, mutta vain yhteen
tuotteeseen. Esimerkiksi onkivapoja myydaan kalastajille, pyorailijat tuskin niista

kiinnostuvat.

Psykograafisessa segmentoinnissa ihmisen kaytos, asenteet, persoonallisuus
ja elamantyyli otetaan huomioon jolloin segmentti saadaan jalleen erittain
tarkaksi. Tamanlainen segmentointi on kuitenkin todella spesifia ja ottaa
huomioon vain pienen ryhma tarpeet. Niin kuin Kotler ym. (2002, 205) kuitenkin
toteavat, psykograafisessa segementoinnissa ollaan haasteista huolimatta
oikeilla jaljilla, silla vaikka demogaafiset tekijat olisivatkin taysin identtisia,
ihmisten persoonallisuus vaikuttaa todella paljon ja tarjoaa vaihtelevampaa

nakokulmaa.

Naiden neljan perusajatuksen lisdksi segmentointia voi tehda kaytanndssa milla
parametreilla tahansa. Jos oman tuotteen potentiaaliset ostajat ovat tarkasti
tiedossa, voidaan segmentti muokata semmoiseksi, ettd markkinointi kohdistuu
heihin. Kuitenkin ravintolassa, jossa asiakaskunta pyritdan pitamaan
mahdollisimman laajana, ei nain tarkkaan segmentointiin ole valttamatta

tarvetta.

6 Hinnoittelu ja kannattavuus

4P mallissa hinta on ainut osa-alue joka tuottaa varsinaisesti rahaa. Ravintolan
menestyksen kannalta tarkea asia on kannattavan liiketoiminnan
harjoittaminen. Kaikista yksinkertaisimmillaan kannattavuus tarkoittaa sita, etta
tuotot — kustannukset = voitto. Kuitenkin kaytdnndssa asia ei ole aivan nain
yksinkertainen. Huomioon on otettava my0s voiton tuottamiseen uhrattujen

panostusten maard. On siis verrattava kokonaiskustannuksia yrityksen



13

tulokseen. Kustannukset koostuvat muun muassa niin sanotuista muuttuvista,
kiinteista, valillisista ja valittomista kustannuksista. Kiinteitéd kustannuksia ovat
esimerkiksi kuukausipalkat, vuokra ynnd muut kuukausittain samana pysyvat
valttamattomat kustannukset. Myos markkinointikustannukset voidaan laskea
kiinteiksi kuluiksi, koska ne eivat ole riippuvaisia myyntivolyymista tai
asiakasmaarista. Muuttuvia kustannuksia puolestaan ovat kulut, jotka ovat
riippuvaisia esimerkiksi asiakasmaarista. Naihin voidaan laskea esimerkiksi
raaka-aineet. Kustannusten erotteleminen ndaihin kahteen ryhmaan on
suositeltavaa koska se mahdollistaa erilaisten kannattavuuslaskelmien
tekemisen. (Virtuaali amk, 2009)

Kannattavuuteen vaikuttaa ravintolan kustannusrakenne ja taas kaytanndssa
myynnin maaré suhteessa tadhan. Myyntiin taas vaikuttaa oleellisesti hinnoittelu.
Tuotteen hinta vaikuttaa oleellisesti asiakkaan ostopaattkseen, joten hinnoittelu
ei voi olla mielivaltaista, vaan sen on perustuttava johonkin. Periaatteessa

kysyntd maaraé hinnan tai ainakin hintakaton.

Ravintola-alalla hinnat perustuvat usein katelaskelmiin, joilla varmistetaan
myytavan tuotteen myyntihinnan kattavan sen kustannukset seka tuottavan
tietyn maaran voittoa yritykselle. Kuitenkaan tata lahtokohtaa ei valttamatta ole
aina jarkevaa kayttaa. On myos ajateltava asiakkaan saamaa hyotya ja
hinnoiteltava tuotteet tasolle joka saa asiakkaan niita ostamaan. Koska
kuluttajat vertailevat usein samalla alueella sijaitsevien ravintoloiden hintoja, on
yleistd, ettd hinnat asettuvat lahelle yleista hintatasoa jolloin erot kilpailijoiden

kesken eivat ole lahtdékohtaisesti suuria.

Myds Kkilpailutilanne voi toimia hintaa maarittavana tekijand. Jos hinta on
selkeasti korkeampi kuin Kilpailijalla vaikka tuote olisi kaytannéssa sama, on
todennakoista, ettd asiakas ostaa tuotteensa halvemmin hinnoitellusta paikasta.
Vaikka lyhyitd aikoja voidaankin hinnoitella tuotteet jopa alle niiden
kustannusten, ei hintojen jatkuva laskeminen kuitenkaan ole pitkalla aikavalilla
jarkevaa. Myyntihinnan laskiessa on myydyn méaaran kasvettava. Eli jos hintaa
lasketaan liikaa, on voiton tekeminen hankalaa vaadittavan myyntivolyymin

kasvaessa kohtuuttoman suureksi. Ravintola-alalla hyva esimerkki "alihintaan”
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myymisesta voisi olla lounas, jolloin alhaiset hinnat vaativat suuria myyntimaaria
jotta  myynti kattaisi kustannukset. Taman takia lounaan jarjestamisen
jarkevyytta on hyva miettia huolella. Kannattaa pitda mielessa, etta kuluttajat
nakevat monesti hinnan laadun merkkina (Mowen & Minor 2001, 49.), joten
polkuhintaan myyminen ei ehka ole kannattavin valinta. Hinnalla kilpaileminen
onkin muutenkin helpompaa isoille yrityksille, joilla saattaa olla useita
toimipisteita  ja  esimerkiksi  mahdollisuus  suurempien tavaraerien

varastoimiseen.

7 Yritysmuoto ja rahoitus

Jokaisen ravintolan taustalla on yritys, joka pyorittdd ravintolatoimintaa.
Yritysmuotoja on erilaisia ja itselleen sopivan yritysmuodon valinta on syyta
miettia ennen lilketoiminnan aloittamista. Yritysmuodon valinnassa kannattaa
miettid, mik& muoto sopii parhaiten omaan tarkoitukseen. Ravintola-alalla
yleisimmat yhtiomuodot ovat yksityisend elinkeinonharjoittajana toimiminen
(toiminimi), avoin yhtid, kommandiittiyhti6 sek& osakeyhti6. (mara.fi)
Yritysmuotojen suurin ero on siind kuka vastaa yrityksen rahoituksesta ja
velvotteista, ja milla tavalla. Kaikissa muissa paitsi osakeyhtiossa ovat
yhtibmiehet vastuussa yrityksen velvotteista kaikella omaisuudellaan,
osakeyhtiossa velvotteista vastataan vain sijoittamallaan paaomalla. Ravintola-
alan yritykset ovat kuitenkin usein niin pienid, etta kaytdnnodssa osakeyhtion
osakkeenomistajat takaavat yrityksen lainoja omalla henkilokohtaisella

omaisuudellaan.

Yrityksen rahoitukseen on monia vaihtoehtoja. Jos yrityksella on omaa
paaomaa riittdvasti, se helpottaa liiketoiminnan aloittamista. Jos paaomaa ei
kuitenkaan ole riittavasti, voidaan pyrkia hankkimaan ulkopuolisia sijoittajia tai
yhtiokumppaneita. Oman pddoman sijoittaminen yritykseen saattaa helpottaa
my6s mahdollisen ulkopuolisen rahoituksen saamista, silla ulkopuolisesten voi
olla helpompi luottaa sijoituksensa kannattuvuuteen, mikali omistaja itsekin niin
tekee. MyOs yrityksen potentiaali menestykseen voi houkutella sijoittamaan
rahaa yritykseen, sijoittajat kuitenkin paasaantoisesti haluavat rahansa takaisin
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sopivan ajan kuluessa.

Mikali sijoittajien mukaansaaminen osoittautuu hankalaksi tai yritys ei halua
ulkopuolisia sijoittaja mukaan, voi yritys hakea aloituspagomaa muualta.
Talloin yhtena vaihtoehtona on pankkilaina. Lainaa hakiessa taytyy sille hankkia
takaaja tai takaajia, jotka vastaavat lainan takaisinmaksusta. Usein nama takuut
ovat yrittdjan ja osakkeenomistajien omaa omaisuutta. Rahoitusta voi myds
yrittdd hankkia erilaisten tukien ja avustusten muodossa. Téallaisia tukia ja
avustuksia ovat esimerkiksi niin sanotut starttirahat, joita voi hakea paikallisilta
tyo- ja elinkeinotoimistoilta avustamaan yrityksen toiminnan aloittamista ja

toimeentulon takaamista, kunnes yritys on paassyt jaloilleen. (Mara ry. 2014)

8 Luvat ja vaatimukset

Kun ravintolalle on I6ydetty tila ja siitd on tehty halutunlainen, on aika miettia
miten ravintolan toiminta hoidetaan paivittaisella tasolla. On paatettava, kuka
ravintolassa on tbissa, mista raaka-aineet hankitaan, kuka ne tilaa ja toimittaa ja

niin edelleen.

Ehka tarkein asia ravintolan sisustuksen ja muun miljoon jalkeen asiakkaan
viihtyvyyden kannalta on henkilokunnan ammattitaito ja asiakaspalvelun laatu.
Onkin tarkeaa, etta eri tyotehtaviin palkataan ammattitaitoista, parhaiten juuri
siihen tehtavaan sopivaa henkilokuntaa. Henkildkunnan palvelualttius, iloisuus
sekd ymmarrys ravintolan konseptista ja toimintatavoista luo myods asiakkaalle
kuvan siita, etta koko ravintolan porukka uskoo omaan tekemiseensa. Taman
saavuttamiseksi on tarkeaa, etta tyontekijat perehdytetaan perusteellisesti omiin
tyotehtaviinsa. Siitakdan ei toki ole haittaa, etta tietda hieman muidenkin
tyotehtavista. Perehdytyksen onnistumiseksi on esimiesten oltava tilanteen
tasalla ja annettava selkeét ja yksiselitteiset ohjeet eri tydtehtéviin. Myds niin
sanotusta perehdytyskansiosta on hyotya, jos sellainen on ehditty tekem&an.
Uuden ravintolan avaamisen vilskeesséa se tosin usein ei ole ensimmaisena

hoidettavien asioiden listalla.

Ravintolan perustamiseen littyy myds muita luvanvaraisia asioita ja
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vaatimuksia, jotka tulee ottaa huomioon jo ennen toiminnan aloittamista. Naita
ovat anniskeluluvat, mikali ravintolassa tarjoillaan alkoholia. Huomioitavaa on
my0Os se aiotaanko ravintolassa tarjoilla myds ulkoalueille, esimerkiksi terassille.
Myds musiikinkayttblupa, eli niin sanottu teostomaksu, on tarkea mikali,
ravintolassa aiotaan soittaa musiikkia. Tama koskee niin taustamusiikkia kuin
elavad musiikkiakin. Ravintolalta tulee myo6s l0ytya pelastussuunnitelma,
omavalvontasuunnitelma seka henkilokunnalla tulee olla hygieniapassit, jos he
ovat tekemisissd ruoan kanssa, tai anniskelupassi jos he myyvat
alkoholituotteita. (Helsingin kaupunki 2014, MaRa ry 2014).

Elintarvikelain mukaan omavalvontasuunnitelma tulee I6ytya jokaisesta
ravintolasta kirjallisena. Sen tarkoituksena on todistaa etta elintarvikealan
toimija, tassa tapauksessa ravintola, toimii saadettyjen ohjeiden ja maaraysten
mukaisesti. N&in varmistetaan etta tarjoiltavat elintarvikkeet ovat riittdvan
hyvalaatuisia ja turvallisia kuluttajalle. Toimija itse huolehtii, esimerkiksi
nimitetyn  vastuuhenkilon kautta, sekd suunnitelman oikeaoppisesta
noudattamisesta paivittaisella tasolla, ettd vaadittujen asioiden kirjaamisesta ja
seuraamisesta.  Tavallisin ravintolassa  tapahtuva  toimenpide  on
sdilytyslampotilojen seuranta ja niiden kirjaaminen. Myds virhetilanteista ja

niiden korjaavista toimenpiteista on pidettava kirjaa. (Helsingin kaupunki 2014).

Omavalvonnan térkeyttd on korostettu entisestaan nyt jo alkaneella vuoden
2015 aikana jokaiseen elintarvikealan yritykseen laajenevalla Oiva-ohjelmalla.
Oiva on Elintarviketurvallisuusvirasto Eviran koordinoima
elintarvikevalvontatietojen julkistamisjarjestelma (Evira 2014). Kaytanndssa
tama tarkoittaa sita, ettéa paikalliset elintarvikevalvojat suorittavat tarkastuksia
yrityksissa ja tarkistusten tulokset julkaistaan oivahymy.fi -sivustolla. Taman
lisdksi jokaisen liikkeenharjoittajan on asetettava raportti nakyvalle paikalle
esimerkiksi yrityksen ulko-oven viereen. Arviointi tapahtuu hymynaamoilla seka
lyhyella raportilla, josta kdy ilmi arvioidut kohdat. Raportti ilmoittaa my0s jos
jossain kohdassa on ollut korjattavaa. Lopullinen ”arvosana” maaraytyy
tarkastettavien kohtien huonoimman arvosanan mukaan. Arviointi on varsinkin

sen alkuvaiheissa herattanyt keskustelua ravintola-alan tyontekijdiden ja
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yrittdjien keskuudessa sen tasapuolisuudesta ja eriavista arvostelukriteereista
johtuen.

Pelastussuunnitelma on oltava, jos ravintolassa on asiakaspaikkoja enemman
kuin 50. Pelastussuunnitelman tarkoituksena on seké ehkaista vaaratilanteiden
syntymistda, ettd niiden sattuessa ohjata henkildkunta toimimaan
mahdollisimman turvallisesti lisdvahinkojen valttdmiseksi. Pelastussuunnitelma
tehdaan siis yrityksen henkilokunnalle, jotta jokainen tietéd miten
vaaratilanteiden sattuessa toimitaan. (Helsingin kaupunki 2014).
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9 Pohdinta

Ravintolan perustamiseen liittyvat asiat ovat varmasti, ainakin osittain, monille
ravintolaa perustaville jokseenkin epéselvia. Koska kannattavan yrityksen pyo-
rittdminen on muutakin kuin erilaisten lupien hakemista, olisikin myos yrityksen
taustalla oleville ajatuksille hyva uhrata hieman aikaa. Huolellinen suunnittelu
niin operatiivisen toiminnan hoitamiseksi, kuin myods liiketoiminnallisen puolen
toimimisen takaamiseksi sdastaa pitkalla aikavalilla huomattavasti aikaa ja en-
nen kaikkea rahaa. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen selkeyttaa yrityksen
tavoitteita ja helpottaa niissé& pysymista. Jos yrityksen liiketoimintaa ei ole suun-
niteltu huolella, on mahdollista etta sorrutaan liian ailahtelevaan konseptointiin,
tai jopa siihen etta ravintolan konsepti ja liikeidea puuttuvat kokonaan. Huolelli-

nen pohjaty0 siis kannattaa.

Taman opinnaytetyon tavoite oli tarjota lyhyt kuvaus ravintolan perustamiseen
teoreettisemmalta ndkokannalta, kdytannon asioiden liséksi. Runkona kaytettiin
Kotlerin 4P mallia. Tamé&n mallin mukaan ravintolan perustamisprosessin teo-
reettinen puoli jaettiin neljddn osaan, joista jokainen kasiteltiin erikseen omassa
luvussaan. Tavoitteena oli nain antaa mahdollisimman tarkka yleiskuva 4P mal-
lin hyddyntamismahdollisuuksista uutta ravintolaa perustettaessa. TAméa opin-

naytetyon tavoite saavutettiin.
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