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1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetydssa on kyseessa toiminnallinen tutkimus, jossa laaditaan toteu-
tettavuusselvitys eraaseen lappilaiseen hiihtokeskukseen mahdollisesti perustetta-
valle latukahvilayritykselle. Opinndytetyon tavoitteena on selvittaa yritysidean to-
teutettavuus. Selvityksen avulla toimeksiantaja voi tehda paatoksen jatkosta; hyla-
ta yritysidea, tasmentda sita tai toteuttaa suunnitelmien mukainen liiketoiminta-
suunnitelma ja aloittaa yritystoiminta. Tavoitteeseen pyritdan hankkimalla luotet-
tavaa tietoa yrittgjien todellisista resursseista, yrityksen aloitustarpeista ja markki-

natilanteesta seka arvioimalla kustannuksia.

Opinnaytetyon toimeksiantajana on kaksi lappilaista miesta. Molemmilla alkavilla
yrittajilla kiinnostus leipomiseen ja ruoanlaittamiseen on kulkenut harrastuksena
l&pi elaman. Haave yrittdjyydestad ja oman kahvilan, ravintolan tai leipomon perus-
tamisesta on kypsynyt ja jalostunut hiljalleen. Toimeksiantajien tAmanhetkinen tyo6-
ja elamantilanne mahdollistaisi kahvilayrityksen perustamisen, joten yrityksen pe-
rustamisen toteutettavuusselvitys on ajankohtainen. Yrittdjilla ei ole paallekkaista

osaamista.

Opinnaytetyén rakenne etenee toiminnalliselle tutkimukselle tyypilliseen tapaan.
Toisessa luvussa selvennetaan lukijalle toteutettavuusselvitysta kasitteena. Tama
teoreettinen viitekehys auttaa lukijaa hahmottamaan liiketoiminnan toteutettavuus-
selvityksen tarkoitusta ja merkitysta yleensa. Tassa tyossa tarkastellaan erityisesti
pienyrityksen perustamista toteutettavuusselvityksen nakdkulmasta, ja selvitetdaan
pienyrityksen perustamiselle tyypillisia vaikuttavia tekijoitd. Teoreettisella viiteke-
hyksella tdsmennetddn mika toteutettavuusselvitys on, mika on kannattavuuden
kasite toteutettavuusselvityksen nakokulmasta, mité toteutettavuusselvityksessa
tehdaan, miten ja millaisin menetelmin selvitys tehdaén, miksi niin tehdaéan ja mil-

laisia tuloksia halutaan saada?

Kolmannessa luvussa toteutetaan suunnitellun latukahvilan toteutettavuusselvitys,
jossa maaritellaan yrityksen liikeidea, yritystoiminnan aloitustarpeet ja markkinati-
lanne, yrittdjien todelliset resurssit lahtea alalle seka pakolliset kustannukset ja

toiminnan harjoittamiseen tarvittava liikevaihto.



Neljannessa luvussa arvioidaan toteutettavuusselvityksella 10ydetty tieto seka esi-

tetaan yhteenveto toteutettavuusselvityksen tuloksista.

Tyobn viimeisessa luvussa tyon lukijalle ja toimeksiantajalle annetaan kirjoittajan
vastaus ja ndakemys kysymykseen millaiset olisivat uuden perustettavan kahvilayri-
tyksen mahdollisuudet toimia suunnitellulla alueella. Lisaksi pohditaan miten lii-
keideaa voitaisiin kehittaa ja mité tulisi ottaa huomioon, etta toiminta voidaan osoit-
taa kannattavaksi. Vastaukset naihin toteutettavuusselvityksen olennaisimpiin ky-
symyksiin perustuvat toteutettavuusselvityksen tuloksiin sekéd kaytettyyn teoreetti-

seen viitekehykseen.



2 TOTEUTETTAVUUSSELVITYKSEN TEOREETTINEN
VIITEKEHYS

Adams ([Viitattu 27.03.2011]) sanoo toteutettavuusselvityksen osuvasti nimetyksi
(feasibility study), koska silla kirjaimellisesti analysoidaan liikeidean toteutettavuus
(engl. feasible; mahdollinen, joka voidaan toteuttaa, kayttékelpoinen). Toteutetta-
vuusselvitys osoittaa liikeidean tai projektin toteuttamis- ja elinkelpoisuuden kay-
tannodn, ympariston ja talouden nékokulmasta, jotta kaikki mahdolliset ongelmat

arvioidaan ennen kuin projektia jatketaan.

Toteutettavuusselvityksen kohteena oleva hanke tai liikeidea voi olla yrityksen pe-
rustaminen, olemassa olevan yrityksen ostaminen, olemassa olevan liiketoiminnan
laajentaminen tai toiselle toimialalle siirtyminen olemassa olevassa yrityksessa.
(Hofstrand & Holz-Clause 2009.)

Liiketoiminnan toteutettavuusselvitystd voidaan kuvata kontrolloiduksi prosessiksi
ongelmien ja mahdollisuuksien tunnistamiseksi, tavoitteiden maarittelemiseksi,
tilanteiden kuvaamiseksi, onnistuneen lopputuloksen tdsmentamiseksi sekd meno-

jen, tuottojen ja hyotyjen arvioimiseksi eri vaihtoehdoissa. (Thompson 2005, 185.)

Toteutettavuusselvitys ei ole liiketoimintasuunnitelma; ensimmainen on tytkalu
selvittdmiseen, toinen suunnitteluun. (Hofstrand & Holz-Clause 2009.) Toteutetta-
vuusselvitys tehddan ennen liiketoimintasuunnitelmaa. Se on analyyttinen tydkalu,
jolla on mahdollista maaritella suosituksia ja rajauksia, joista on hyoétya liikeidean
kannattavuuden arvioinnissa. Jos toteutettavuusselvitys vahvistaa liikeidean kan-
nattavuuden, seuraava askel on laatia liiketoimintasuunnitelma. Toteutettavuus-
selvitys on jo tuottanut osan liiketoimintasuunnitelmaan tarvittavasta tiedosta, jol-

loin resursseja saastyy. (Thompson 2005, 185.)

2.1 Kannattavuuden ulottuvuudet ja pienyrityksen nakékulma

Toteutettavuusselvityksella selvitetaan liikeidean kannattavuus. Kannattavana lii-
keideana pidetaan hanketta, jolla on riittavasti kassavirtaa, joka kestaa kohdatta-

vat riskit, pysyy kannattavana pidemmallakin tahtaimella ja vastaa perustajien ta-



voitteita. Toteutettavuusselvityksen kaikki selvitystoimenpiteet auttavat vastaa-
maan toteutettavuusselvityksen keskeisimpaan kysymykseen Kannattaako suunni-
teltua liikeideaa tyostaa eteenpdain? (Hofstrand & Holz-Clause 2009.)

Thompson (2005, 186) on toteutettavuusselvityksen nakokulmasta ajateltuna ke-
hittdnyt Kannattavan liiketoiminnan mallin, jossa kannattavuus on jaettu kuuteen
ulottuvuuteen. Liiketoiminnan toteutettavuusselvityksen rakenteen hahmottamisen
helpottamiseksi kannattavuuden ulottuvuudet voi ajatella olevan kannattavuus
markkinoilla, kannattavuus teknisesti, yritysmuodon kannattavuus, johdon raken-
teen kannattavuus, kannattavan taloushallinnon malli ja kannattava tapa poistua

markkinoilta.

Clarkin (2011) mukaan toteutettavuusselvityksen tekeminen on erityisen tarkeda
pienten yritysten kohdalla. Han onkin tarkastellut edella esiteltyja Thompsonin
kannattavuuden ulottuvuuksia nimenomaan pienyrityksen nékdkulmasta. Pienyri-
tyksen kohdalla edella mainituista kuudesta kannattavuuden ulottuvuudesta tulee

arvioinneissa huomioida seuraavia asioita:

1. Onko liikeidealle markkinoita? Pienen yrityksen ollessa kyseessa, potenti-
aalisten markkinoiden ei tarvitse olla suuret; pienikin markkinasegmentti, jo-

ka tarvitsee tuotetta voi olla tarpeeksi.

2. Tekniikan kannattavuutta arvioitaessa pienelle yritykselle on tarkeaa, etta
tekniikka toimii ja ettd suuremmilla kilpailijoilla ei ole tekniikkaa, joka aiheut-

taisi uhkaa.

3. Pienelle yritykselle on erityisen tarkeaa, etta liikketoiminta on sellaista, etta
se tuottaa heti. Pienyritys ei voi harjoittaa liiketoimintaa, jossa tuotto/voitto

tapahtuu pitkalla tulevaisuudessa (toisin kuin isot yritykset).

4. Johto tulee pienessa yrityksessa olla rakenteellisesti sellainen, etta omista-

jilla on paatosvalta konfliktien valttamiseksi.

5. Kannattava talouden hallinnon malli viittaa yrityksen mahdollisuuksiin ra-

hoittaa toimintaansa. Pienta yritysta perustettaessa on tarkeaa, etta raken-



ne on sellainen, jossa rahan saatavuus on riittava, kun tuotto todennékoista

on pienté tai jopa negatiivista.

6. Kannattavuutta laskiessa tulee myds huomioida markkinoilta poistumisen
tapa, eli miten saadaan katettua sijoitettu raha. Pienelle yritykselle se voi
tyypillisesti olla yritysosto tydntekijéiden tai johdon toimesta tai yritystoimin-
nan myynti. (Clark 2011.)

2.2 Toteutettavuusselvityksen sisalto

Yrityksen toteutettavuusselvityksen arvioinneissa kaydaan lapi perusteellisesti yri-
tyksen aloitus- ja toimintaprosessit (Dodson 2010). Tom Egelhoffin ([viitattu
30.03.2011]) mukaan pienyrityksen toteutettavuusselvityksessa tama tarkoittaa
yrittajan resurssien, kilpailijoiden ja markkinoiden arviointia sek& taloussuunnitel-
man tekoa. Lutherin ([viitattu 28.03.2011]) mukaan toteutettavuusselvityksessa
tarkennetulla ammattitaidolla, organisaation voimavaroilla, maksuvalmiudella ja

taloudellisilla lahteilla selvitetddn miten yrityksen idea/tuote erottuu kilpailijoista.

Liikeidea. Toteutettavuusselvityksen niin sanottu alustava selvitys osio on liikeide-
an esittely. Taman esityon avulla voidaan mahdollisesti jo todeta onko koko toteu-
tettavuusselvitykselle aihetta. Mikali on ja selvitys tehdaén, tdssa osiossa hankittu

tieto toimii selvityksen hahmotelmana. (Hawk 2010; Dodson 2010.)

Liikeidean esittelyssa kerrotaan millaisesta hankkeesta/yrityksesta on kyse ja mil-
laiset tavoitteet sille on asetettu. Kuvaillaan selkeasti projektin luonne, jotta jokai-
nen lukija ymmartaa helposti, mista on kyse, mik& on projektin tarkoitus. (Hawk
2010; Dodson 2010.)

Aloitustarpeet ja yrittdjan resurssit. Tassa luvussa mietitddn millaisia resursseja ja
tekijoita yritys tarvitsee tullakseen operatiiviseksi. Tehdaan lista laitteista, tarvik-
keista ja toimittajista, joita tarvitaan. Mietitdan kuinka kauan menee, jotta tullaan
taysin toimintakykyisiksi. Mietitaan tyovoiman rakennetta ja ammattitaidon tarvetta
ja verrataan sita kilpailijoiden rakenteeseen. Arvioidaan laitteiston ja muun aloitus-

toiminnan kulut, sisaltaen sijainnin valmistelut. (Dodson 2010.)
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Yrittajan resursseja arvioitaessa tulee punnita onko yrittdjalla ammattitaitoa harjoit-
taa/johtaa liiketoimintaa tai 10ytyyko yrittdjalta tai joltakin muulta liiketoimintaan
osallistuvalta tietotaitoa tehda yrityksestd menestyva. Selvityksen tdssa osiossa
selvitetddn tietaako yrittaja mitd yrityksen omistaminen ja toiminnan pydrittdminen
todella vaatii? Arvioidaan myos yrittajan henkilokohtaisia ominaisuuksia, kuten
onko yrittgja ulospain suuntautunut. (Egelhoft, [viitattu 30.03.2011].)

Toimintaymparistd. Selvityksessa tulee kuvata toimialaa selkeésti. Siina tulee ilme-
td toimialan koko, kasvu ja ilme, toimialan avainsegmentit ja mihin ymparistoon
yritys soveltuu. Myds toimialan kysyntaa ja trendeja on hyva arvioida, seka toimi-
alaa yllapitavia voimia, kuten innovaatioita, kulttuurisia muutoksia, tapoja jne. Mai-
nitaan myos mikali markkinat ovat kasvamassa, stabiilit tai pieneneméassa. Mieti-
tdan mitd markkinat ovat kohtaamassa kokonaisuudessaan tulevaisuudessa ja

miten yritys kohtaa nama muutokset. (Dodson 2010 & Thompson 2005, 190.)

Koska kyseessa on ravintola-alan yritys, analyyseissa kiinnitetddn huomiota tren-
deihin ja niiden vaikutukseen markkinoilla, seka alan uhkiin. Avainkysymys onnis-
tumiseen loytyy I6ytamalla asiakaskunnan ruokatottumusten trendit ja naiden tren-
dien vaikutukset selvityksen alla olevaan ravintolaan. Maantieteellinen markkina-
alue analyysi on my6s kriittinen tarkastelun kohde ravintola-alalla, koska taytyy
realistisesti arvioida kuinka kauas asiakas matkustaa syddékseen ravintolan ruo-
kaa. Ravintolan sijainti voi olla avaintekija menestykselle. Sijainnin SWOT -analyysi
on erinomainen tyokalu tahan. Myds valtakunnallinen taloustilanne kertoo paljon
ravintola-alan markkinatilanteesta, koska siell& esimerkiksi taloudellinen laskusuh-

danne nakyy heti, kuten noususuhdannekin. (Buchanan 2010.)

Asiakkaat. Tassa osiossa selvitystd tulee maaritella kohdesegmentti ja erotella
loppukayttajat ja asiakkaat ja miten he hyotyvat tuotteesta. Selvityksessa tulee
pohtia miksi ja miten asiakkaat ostaisivat tuotetta? Mita tarpeita tuote/palvelu tayt-
taa, kuinka suuri mahdollisuus on? Milla tasolla todellista kysyntaa voidaan mita-
ta? Selvityksen olisi hyva siséltaa kuluttajien vaestotieteellisia tekijoita, kuten tulo-

taso, ika, sukupuoli, siviilisaaty, koulutus, ja kansallisuus. (Thompson 2005, 189.)

Markkinoilla on vain kahdenlaisia asiakkaita; uusia, niita, jotka eivét ole viela ky-

seisia markkinoita kayttadneet (esim. ajokortin saavat uudet kuskit tulevat uusiksi
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asiakkaiksi bensanjakelijoille) ja kilpailijoita kayttavat asiakkaat. Potentiaalisia asi-

akkaita voidaan selvittdd muutamalla eri analyysilla:

— kohdemarkkina-analyysilla, jossa tarkastellaan asiakassegmentin ominai-
suuksia

— analysoimalla markkina osuuksista kuinka paljon yrittaja tarvitsee ollak-
seen tuottava

— tuotetietoisuus analyysilld, jossa tutkitaan kuluttajien asenteita

— tuotteen ostotapojen analyysilla, jossa arvioidaan milloin ja miten tuotetta
kaytetaan. (Egelhoff, [viitattu 30.03.2011].)

Kilpailijat. Toteutettavuusselvitysta tehdessé on tarkeda |6ytaa oikeat kohteet, joil-
ta tietoa halutaan. On loydettava ne kilpailijat, joilla on kdytdssa samat markkinat
ja toimintaymparistd. Toteutettavuusselvityksessa on tarkedéd saada mahdollisim-
man paljon tietoa kilpailijoista, jotta voidaan saada vastaus kysymykseen onko

kannattavaa perustaa yritys. (Hall 2010.)

Thompsonin (2005, 190) mukaan selvityksen tdsséa osiossa tulee kuvailla suorat ja
epasuorat kilpailijat. Suurimmille kilpailijoille tulee nimeta markkinaosuudet, re-
surssit, tuotteet, tavoitteet, strategiat, voimat ja heikkoudet. Nailla keinoilla voidaan
kuvaillaan mikéa on omaleimaista ja erityista liikeidean tuotteessa verrattuna kilpai-
lijaan, ja etta sille on kysyntad kohdemarkkinoilla. Tasséa yhteydessa tuodaan esille
myos mikéa tekee Kilpailijoille hankalaksi omaleimaisuuden kopioinnin, kuinka kau-
an heilla kestaa kopioinnin yrittdminen/saavuttaminen ja miten kilpailijat reagoivat

markkinoille tulevan tuotteen lanseeraukseen.

Egelhoff ([viitattu 30.03.2011]) painottaa Kkilpailija-analyysin kysymysta Onko
markkinoilla kilpailijaa, jonka oletetaan olevan hyva? Arvioidessa kilpailijoita tar-
kastellaan helposti toimialalle tyypillisia elementteja. Nain ollen voidaan arvioida,
etta kilpailija myy tiettya elementtia kuin markkinoille pyrkiva toimija ja oletetaan
heidan nain ollen olevan tasavertaisia toimijoita. Selvityksessa tulisikin huomioida,
ettd asiakkaat eivat osta elementteja, he ostavat etuja, ja ostopaatoksia ohjaavat
tunteet. Mikali markkinoille pyrkivalla toimijalla ei ole mitdan etua tarjottavana asi-
akkaalle, tama todennakoisesti kayttaa jo hyvaksi havaittua olemassa olevaa tuo-

tetta/palvelua.



12

Kustannusten arviointi. Jotta yritys parjad markkinoilla, tulee toteutettavuusselvi-
tyksessa arvioida vastaako taloussuunnittelu todellisuutta (Egelhoff, [viitattu
30.03.2011].) Dodsonin (2010) mukaan toteutettavuusselvityksen taloudellisessa
osiossa arvioidaan tarvittava paaoma, miten yritys suunnittelee kattavansa aloitus-
kulut ja pysyvansa toimintakykyisend, miten yritys tekee rahaa ja kuinka paljon
rahaa on suunniteltu tehtavan ensimmaisen kolmen, kuuden ja yhdeksan kuukau-
den sekad vuoden, kahden ja viiden vuoden aikana. Luther ([viitattu 28.03.2011])
tarkentaa toteutettavuusselvitykseen siséllytettavaksi ennakoinnin paaoman lah-
teestd, rahavirrasta ja siitd kuinka pitkélle paaomalla parjataan implementointivai-
heessa sek& milloin toiminta péaasee taloudellisesti tuottavaksi, kuinka investoida

tai kayttaa voitto tulevaisuudessa.

Riittava kayttbpaaoma majoitus- ja ravitsemusalalla on yleensa muutaman kuu-
kauden kuluja vastaava kayttopadoma. Tarvittavasta kayttopaaomasta kannattaa
tehda laskelma ennen rahoitusneuvottelun kaynnistdmistd. Laskelmassa tulee
huomioida mm. perustamiskulut, rekisteréintimaksut, palkat ja palkan sivukulut
(keskimaarin alalla 53,1%, pakolliset vakuutusmaksut 24-27%), vuokrat, alkuva-
rasto ja muut raaka-ainehankinnat, markkinointi, muut kulut, puhtaanapito, puhelin

yms. seka tarvittava kateiskassa yllattdvid menoja varten. (MaRa 2008, 16.)

Buchanan (2010) mukaan ravintola-alan toteutettavuusselvityksessa on hyva laa-
tia yksityiskohtaiset taloudelliset ennusteet perustuen yleisiin myyntiarvioihin kol-
meksi vuodeksi. Tehdaan kuukausittainen kayttékustannusbudietti, joka perustuu
arvioituun myyntiin ja tiedossa oleviin aloitus- ja toimintakuluihin ja tarkastutetaan
laskelmien kannattavuus kirjanpitgjalla. Kun nain on tehty, mahdollisuutena on
menestya, mikali arvioitua budjettia ei ylitetd ja myyntiennusteet saavutetaan, tai

epaonnistua, jos budjetti ylitetdan tai myynti jaa alle tavoitteen.

Ravintola-myyntien ennusteiden laatimiseen ei ole olemassa menetelmaa, mutta
myynnin maaraa voidaan arvioida asiakaskayntien maaraan perustuvalla kaynnin
hinnalla, eli kuinka paljon tuottoa saadaan per asiakaskaynti. Ravintola-alan tulo-

arvion toinen malli on arvioida asiakasmaaria per paiva. (Buchanan 2010.)

Tulokset. Tuloksissa tiivistetaan selvitetty tieto. Tuloksissa tulee myds maaritella

selkeé&sti projektin hyodyt ja mahdollisuudet, jos niitd on. (Hawk 2010.)
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Mikali toteutettavuusselvitys nayttdd kannattamattomalta, selvennetdan syy ja har-
kitaan potentiaalisia muutoksia, joilla kannattavuutta voisi parantaa. Jos se ei silti-
kaan vaikuta kannattavalta, kannattaa muistaa, ettd onnistunut liikeidea 16ytyy
usein monien epaonnistumisten kautta. (Dodson 2010.)

Mikali selvitys osoittaa, ettd liikeidea on kannattava, ja selvitystd syvennetaan tai
tehdaan liikketoimintasuunnitelma muita osapuolia varten, on tarke&a kayttaa visu-
aalisia aspekteja, kuten kaavioita, graafeja, taulukoita yms., jotta tieto olisi selkeda
ja vakuuttavaa. (Dodson 2010.)

2.3 Toteutettavuusselvityksen hyodyt

Menestyneen liikeidean taustalla on useimmiten huolellisesti toteutettu toteutetta-
vuusselvitys, jolla kannattavuutta on arvioitu etukateen. Selvitys tuottaa yrityksen
paattdjille jalostettua tietoa kannattavuudesta yritystoiminnan eri vaihtoehdoilla,
rajauksilla, toimintatavoilla ja -mahdollisuuksilla, ja tasmentaa syita liikeidean

eteenpain viemiselle tai hautaamiselle. (Hofstrand & Holz-Clause 2009.)

Toteutettavuusselvitysten kayttd on parhaimmillaan johdon paatéksenteon tydka-
luna. Tarvittavan tiedon etsiminen ja kerddminen antaa paatoksentekijoille mah-
dollisuuden arvioida mahdollisia riskeja ja hyotyja toteutettaessa suunniteltuja
hankkeita. On tarkeaa arvioida suunnitellun toiminnan vaikutusta yrityksen siséi-
sessa ymparistossa. Toteutettavuusselvityksen tulee myds kuvata ulkoisen ympéa-
riston tekijat, joilla on vaikutusta yrityksen suunnitellulle toiminnalle. (Luther, [viitat-
tu 28.03.2011].)

Selvitys auttaa yrityksia kehittdmaan riskinhallintastrategioitansa. Se saattaa myos
tarjota vaihtoehtoja, jotka auttavat liikeideaa selviytymaan mahdollisissa riskitilan-
teissa, kuten lisenssoinneissa, tullimaksuissa, lainsaadannéssa, kulttuurierojen

aiheuttamissa esteissé jne. (Luther [viitattu 28.03.2011].)

Toteutettavuusselvityksella saadaan laadukasta tietoa kaytettavéksi rahoituksen
hankkimisessa. Paaomasijoittajien houkuttelemiseksi on tarkedd nayttad toteen,

etta liikeideaa on tarkoin arvioitu ja analysoitu. (Hofstrand & Holz-Clause 2009.)
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Hyvin tehty toteutettavuusselvitys luo rahoittajille yrittdjastda ammattitaitoisen ja

asialle omistautuneen kuvan (Duff 2010).

On arvioitu (Gofton 1997; Bickerdyke et al. 2000, Thompsonin 2005,185 mukaan),
ettd vain yksi viidestdkymmenesta liikeideasta on kaupallisesti kannattava. Toteu-
tettavuusselvityksella voidaan tehokkaasti estda yritystd kayttamastad resursseja

kannattamattomaan liikeideaan.

Ensi kertaa markkinoilla aloittavien yrittajien toimesta avatuista ravintoloista valta-
osa epaonnistuu ensimmaisen vuoden aikana. Jopa ketjuravintoloille kay nain.
Ravintola-alalle aikovien onkin erityisen tarke&aa tehda toteutettavuusselvitys, jossa

erityispaino on markkinoiden tutkimisella. (Buchanan 2010.)
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3 LATUKAHVILAN TOTEUTETTAVUUSSELVITYS

Teoreettisen viitekehyksen pohjalta latukahvilan toteutettavuusselvitykseen kat-
soin tahdelliseksi esitella liikeidean, arvioida yrityksen aloitustarpeita ja yrittajien
resursseja, tehda markkina-analyysin, jossa tarkastellaan yrityksen toimintaympéa-
ristbd, asiakkaita ja kilpailijoita seka selvittdd pakolliset aloituskustannukset ja en-
simmaisena toimintavuonna tarvittavan liikevaihdon. Edelld esitettyjen teemojen
tarkastelun avulla pystytaan vastaamaan kysymykseen: Onko liikeidea kannattava
jaltai kannattaako suunniteltua liikkeideaa tydstaa eteenpain?

Kannattavuus ymmarretaan tassa viitekehyksessa esiteltyjen Thompsonin (2005)
maarittelemien ja Clarkin (2011) pienyrityksen nékdkulmasta tdhdentamien kan-

nattavuuden ulottuvuuksien kautta.

Selvityksen tulokset kaydaan lapi erikseen luvussa nelja ja opinnaytetyon kirjoitta-

jan johtopaatokset luvussa viisi.

3.1 Liikeidean esittely

Tavoitteena on perustaa lappilaiseen hiihtokeskukseen uusi latukahvila vieraalla
padomalla, saattaa se menestyksekkaasti alkuun ja yllapitdd siind kannattavaa

liiketoimintaa.

Latukahvilasta haaveilevat kaksi lappilaista kolmekymppista trenditietoista ja ai-
kaansa seuraavaa miestd, joiden tavoitteena on avata kahvila vieraalla paaomalla.
Yrittdjien tavoitteena on saattaa alulle kahvila, jossa he itse viihtyisivat ja jollaiselle
heidan ndkemyksensa mukaan on olemassa riittavat markkinat kyseisessa hiihto-

keskuksessa.

Kahvila sijaitsee alueen vilkkaimman ladun varrella. Kahvilarakennus on rakennet-
tu perinteisin tavoin hirrestda, joka on Elinkeinoyhtié Inlike Oy:n suunnitelmassa
(2008) kerrotun mukaisesti rakennuskaavassa alueelle hyvaksytty luonnollisesti

harmaantuva puu. Sisustus ja kalusteet myotailevat rakennuksen tyylia. Lappilai-
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sia perinteitd kunnioittava rakennus ja sisustus hdystetdadn mukavuuksilla, seka

raikkailla ja trendikkailla elementeilla.

Latukahvila on B-oikeuksin varusteltu paivittain klo. 9-18 auki oleva kahvila, jossa
leipomo- ja buffé -myynnin osuus on noin 70%. Kahvilassa myytavat tuotteet val-
mistetaan mahdollisimman pitkalle omana tuotantona tai paikallisesti tuotettuna.
Paikallisia ja luomuraaka-aineita kaytetd&n aina kun mahdollista. Hyvat raaka-
aineet ja oma tuotanto nostaa hintatason keskitason ylapuolelle. Asiakkaalle hin-
noittelu tulee perustelluksi tarjolla olevilla omaleimaisilla, selkeéasti alueen laaduk-
kaimmilla ja trendikkaimmill& tuotteilla, joita ovat mm. itsetaytetyt patongit, erilaiset
tapas-annokset valmistettuna lappilaisista raaka-aineista, erikoisjuomat ja kotite-

koinen jaatelo.

Latukahvila haluaa erottua markkinoilla keskimaaraista laadukkaammalla tuotetar-
jonnalla, asiantuntevalla palvelulla, hyvalla sijainnilla ja tavoitettavuudella, trendik-

kaalla sisustuksella, valittomalla ilmapiirilla.

Yrittdjien tulevaisuuden suunnitelmissa on lisatd muuta toimintaa. Mahdollisia aja-
tuksia on lumikadun rakentaminen jaaveistoksineen kahvilaan johtavalla tielle. Aio-
taan myds tutkia voisiko esimerkiksi jaateléa valmistaa omalla merkilla myyntiin
kahvilatoiminnan ohella. Muita ajatuksia on mm. kahvilan yhteydessa tarjottavat
suksihuoltopalvelut yksityisille hiihtajille ja yrityksille sekd toiminnanlaajennus tila-
usravintolalla, jonka tuotepaketti on mahdollisesti tdydennetty viela tilaussaunalla.
Tilausravintolan ja -saunan kohderyhmana olisivat paasaantoisesti ulkomaalaiset
ryhmat ja kotimaiset yritysasiakkaat. Tassa tyossa ei kuitenkaan vield selviteta
tulevaisuuden suunnitelmien toteutettavuuden kannattavuutta opinnaytetyon aset-

taman tyon laajuuden (15 opintopistetta) vuoksi.

3.2 Aloitustarpeiden ja yrittajien resurssien maarittely

Yritystoiminta halutaan aloittaa pienimuotoisena marraskuussa 2012. Sitd ennen

yritykselld on seuraavia toimeenpanoja:

— kannattavuuden osoittaminen (tdma selvitys nain tai tdydennettynd)

— liiketoimintasuunnitelman laatiminen
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— rakennuksen hankkiminen ja pystyttaminen

— kalusteiden ja koneiden hankkiminen

— alustava selvitys toimittajista

— lupa-asioiden hoitaminen (perustamisilmoitukset, anniskelulupa, raken-
nusvalvonta, terveysviranomainen)

— tilasuunnittelu

— sisustus

— vakuuttaminen

— p&&oman hankinta

— markkinoilta poistumisen tavan suunnittelu (Ahonen & Koskinen & Rome-
ro 2009, 120-123).

Rakennusty6t halutaan tehda intensiivisesti ja nain ollen tdihin on arvioitu kuluvan
nelja kuukautta. Rakentaminen aiotaan tehd& 95 prosenttisesta omalla tyépanok-
sella ja talkootydvoimin. Rakennust6ihin arvioidaan karkeasti tarvittavan 1500 -
2000 tuntia, mika tarkoittaa 12,5 - 17 ty6tuntia joka péaiva neljan kuukauden ajan.
Kahden rakentajan voimin tdydennettyna talkootydlla rakennustydt onnistunee ja
yrittdjat voivat pitdd muutaman vapaapaivankin. Rakennustyot tehdaan kesan
2011 tai 2012 aikana. Yrityksella olisi mahdollisuus tulla toimintakykyiseksi jo tal-

visesonkiin (2011 -) 2012 mennesséa nain halutessaan.

Yrittajat ovat erittdin hyvin selvilla tarvittavista laitteista, tarvikkeista ja toimittajista,
joten viitekehyksessa Dodsonin (2010) maarittelemaa erillista listaa ei katsota tar-
peelliseksi tuottaa viela tahan tyohon. Tarkat listat edella mainituista esitellaan
mahdollisessa liiketoimintasuunnitelmassa. Liikeidean toteutettavuuden kannalta
riittdvaksi tiedoksi katsotaan laitteiden ja tarvikkeiden hankintahinta, joka esitellaan

selvityksen kustannuksia arvioivassa osiossa.

Yrittajilla ei ole omaa padomaa sijoitettavaksi yritykseen. Valtaosa padomasta pyri-
tdan saamaan yksityiselta sijoittajalta, tarpeelliset vakuudet lainoja varten toivo-

taan saavan ilman liian suurta riskia.

Alustavasti yritys perustetaan pitkaaikaiseksi projektiksi, mutta poistumissuunni-
telmaa on pohdittu. Mikali omistajat luopuvat yrityksestd, se johtuu huonosta me-

nestyksesta tai liilan suurista kustannuksista. Lopettamistoimenpiteet tulevat ajan-
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kohtaisiksi, jos yrittgjat joutuvat tekemaan ylitdita ansionsa eteen tai latukahvila
tekee alle nollatuloksen useamman vuoden ajan. Siind tapauksessa yritys myy-
daan ja mahdolliset olemassa olevat sopimukset puretaan ja néin ollen poistetaan
oma vastuu. Yrittajat luottavat sijainnin olevan kiinnostava myyntikohde liiketoi-
minnan harjoittamiseen. Tontilla onkin harjoitettu porosafaritoimintaa aiemmin.
Mikali kysyntdd myynnille ei kuitenkaan I6ytyisi, he uskovat pystyvansa myymaan
hankkimansa rakennuksen ja laitteiston erikseen. Yrittdja 1 aikoo silloin itse ostaa

rakennuksen, koska sen voi muuttaa yksityiseen huvikayttoon kesamokiksi.

Molemmat yrittdjat keskittyvat kahvilaprojektiin kokopéivaisesti. He suunnittelevat
parjadvansa aluksi omalla tyopanoksellaan. Yrittdjien kanssa kaydyista keskuste-

luista seka yrittajien ansioluetteloista (liitteend) voidaan paatella, etta yrittajilta 10y-

tyy:

— tietotaitoa palvelutuotteiden valmistamiseen, tilaamiseen ja katelasken-
taan

— tietoa ja ymmarrysta alan trendeisté

— liikkeenjohdon/hallinnon ammattitaitoa tai sitd on saatavilla

— tarvittavaa ammattitaitoa harjoittaa toimintaa

— sijainti ja kiinteisto liikkeenharjoittamiselle

— ymmarrys markkinoinnin keinoista, kanavista ja myyntityosta

— tarvittavat tietotekniset taidot

— tarvittavat kontaktit

— yrittdmiseen tarvittava motivaatio ja soveltuvat luonteenpiirteet.

Yrittajat aikovat hyédyntaa lahipiirista 10ytyvia taitoa tdydentamaan omia puuttei-
taan. Lahipiirista |6ytyy muun muassa kirjanpitaja, sisustussuunnittelija, arkkitehti
seka viestinnan ja sosiaalisen median kouluttaja, joiden palveluksia on tarkoitus

kayttaa hyvaksi.

3.3 Toimintaympariston analyysi

Hiihtokeskuksessa ei ole tapahtunut radikaaleja muutoksia kysynnan suhteen vii-

meisen kolmen vuoden aikana. Kasvua ei ole ollut, painvastoin. Hiihtokeskus ei
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ole talla hetkella kasvussa. Seuraavalla kuviolla selvennetaan alueen kehityksen

pysahtyneisyytta ja laskusuhdannetta viimeisen kolmen vuoden aikana.
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Kuvio 1. Markkina-alueen yopymiset kuukausittain (Pohjois-Lapin Matkailu Oy
2011).

Taman hetkinen kehitysndkyma on yrittajienkin tiedossa, mutta he luottavat mat-
kailumarkkinointia koordinoivan tahon onnistuvan tavoitteissaan brandin ja asia-
kaskunnan uudistamisessa seké kyseisessa organisaatiossa vuonna 2011 aloitta-
neen markkinointijohtajan taitoihin suunnan muutoksen tiennayttajana. Tavoittee-
na on uudistaa asiakaskuntaa, puhutella paremmin kotimaista asiakasta ja tuoda

edelle esiteltyja keskuksen vahvuuksia esille. (Elinkeinoyhtio InLike Oy 2008, 9.)

Kyseinen hiihtokeskuksen houkuttimia ovat ainutlaatuinen maisema, vahva luon-
tokokemus (Natura), korkealaatuiset palvelut ja hyva ilmapiiri. Hiihtokeskuksella
on kansainvalinen maine, joka koetaan perinteiseksi, mutta ei vireéksi tai edella-
kéavijaksi. Paikkaa pidetddn vanhempien yritysjohtajien menopaikkana ja 15-74 -
vuotiaille vuonna 1999 teetetyn kuluttajatutkimuksen (Elinkeinoyhtié InLike Oy
2008, 10) mukaan 64-74 -vuotiaat suosivat hiihtokeskusta muita keskuksia enem-

man. Samainen tutkimus osoitti, etta saamelaiskulttuurin tulisi nékya alueella.
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Vuonna 1999 teetetyn sidosryhméatutkimuksen (Elinkeinoyhtié InLike Oy:n 2008,
10) mukaan alueen kehittdmistarpeet koskivat Iahinnd palveluasennetta ja tunnel-
maa. Samainen tutkimus osoitti vuonna 1999 ja 2003, ettéa kanta-asiakkaan kan-
nalta akuutteja parantamisen kohteita olivat palveluasenne, asiakkaan huomioimi-
nen, joustavuus seka iltaohjelmien ja rinnepalveluiden monipuolistaminen. Asiak-

kaat kaipaavat perinteisyytta, lappilaisuutta sekd tunnelmaa ja elavaista kylaraittia.

Yrittajat ovat hyvin selvilla alan trendeista. Majoitus- ja ravintolapalveluiden (Mara,
[viitattu 13.05.2011]) mukaan vuonna 2010 tehdyn ravintolaruokailujen trendeja
kartoittavan tutkimuksen mukaan suomalaiset arvostavat eniten ruoan makua.
Terveellisyys, monipuolisuus ja raaka-aineiden kotimaisuus koettiin tarkeiksi. Run-
sas viidennes vastanneista arvosti luomuruokavaihtoehtoa paljon tai erittdin pal-
jon. Jopa joka kolmannes koki lahiruoan merkityksen tarkedksi. Mieluisia ate-
riavaihtoehtoja ovat kokoliharuoat ja leikkeleet, kun kaksi vuotta sitten suosituim-
mat paaruokalajit olivat kanaruoat, pizza ja hampurilainen. Eniten suosiota ovat

kasvattaneet kasvis-, kala- ja ayriaisruoat seka salaatit..

Edellisessa kappaleessa mainitun tutkimuksen mukaan ruokailukaynnit ravinto-
loissa ovat kaksinkertaistuneet 1980-luvun puolivalin jalkeen. Lounaita aterioista
on kuusi kymmenesta ja innokkaimpia kayttajia ovat 15-24 -vuotiaat, jotka syovat
ulkona runsaat nelja kertaa viikossa. Yli 64 -vuotiaat syovat ulkona keskimaarin
kerran viikossa, mutta elakelaisten ravintolakéynnit ovat myos lisdantymassa. (Ma-
ra, [viitattu 13.05.2011].) Koska suunniteltu latukahvila sijaitsee lomakohteessa,
jossa lomaillaan mm. talvisesonkina viikko kerrallaan, asiakassegmentin ravintola-
kayntien voidaan olettaa olevan huomattavasti enemman per asiakas kuin edella

kerrottu.

Trendeja kartoittava tutkimus kertoo edelleen, etta ravintolaruoka mielletaan aiem-
paa edullisemmaksi ja kalliina sitd pitda enaa 12 prosenttia vastanneista. Tama
selittyy edullisemman lounaisruokailun lisaantymisella ja heinakuussa 2010 toteu-

tuneen arvonlisaveron laskulla. (Mara, [viitattu 13.05.2011].)

Ravintolan sijainnilla tiedetéaan olevan menestykselle suuri merkitys ja MaRan
(2010, Mara, [viitattu 13.05.2011]) tutkimuksen mukaan se on yha merkittavampi

tekijd asiakkaan valitessa ruokapaikkaa. Jopa 49 prosenttia tutkimukseen osallis-
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tuneista sijainnin yhdeksi tarkeimmista valintakriteereistd, kun se vuonna 2008

ohjasi vain joka kolmannen ravintolavalintaa.

Suunniteltu latukahvila sijaitsee alueen vilkkaimman ladun varrella ja pihaan voi
nain ollen hiihtda. Se sijaitsee kahden kilometrin péaasséa hiihtokeskuksen syda-
mestd, sinne jaksavat hiihtdd myos perheet lapsineen. Kahvilarakennuksen ympéa-
ristd on rauhallinen ja kaunis, ja rakennuksen eteldpuolella on suuri terassi, jossa
voi nauttia kevatauringosta ja Lapin luonnosta. Kahvilan pihaan paasee ladun vas-
takkaiselta puolelta myds tieltéa ja yritystontille on kaavoitettu tilaa paikoitusalueel-
le. Kohderyhméan rajallisuuden vuoksi sijainti todetaan ihanteelliseksi, eika sijainnin
SWOT -analyysia siksi tuoteta tassa yhteydessa. Mikéli liikeideaa viela taydenne-
tdan asiakassegmentin laajentamisella, sijainnin SWOT -analyysi suositellaan sii-
na yhteydessa teetettavaksi ja sijainti otettavaksi tarkastelun kohteeksi uudelleen.

Ravintola- ja matkailuala on hyvin suhdanneherkka. Yrittajat arvioivat aloitusajan-
kohdan olevan ihanteellinen taloudellisiin suhdanteisiin ndhden. Vuoden 2009
taantumasta toivutaan nopeasti. Tilastokeskuksen ennakkotietojen mukaan kan-
santalouden kokonaistuotannon volyymi lisdéntyi vuonna 2010 3,1 prosenttia vuo-
desta 2009. Suotuisan kehityksen ennakoidaan jatkuvan viela kaksi seuraavaa
vuotta. Bruttokansantuotteen arvioidaan kasvavan molempina vuosina noin kolme
prosenttia. (MaRa, [viitattu 09.05.2011].)

Matkailu- ja ravintola-alan myyntivolyymi kaantyi viime vuonna selvaan nousuun.
Ravintola-alan paasektoreista vuonna 2010 parhaiten menestyivat pikaruokaravin-
tolat. Ainoastaan catering-yritykset eivéat kdantyneet nousuun viime vuonna. Hotel-
lien majoitusmyynti kaantyi jyrkkdan nousuun viime vuoden toisella vuosipuoliskol-
la. (MaRa, [viitattu 09.05.2011].)

Yleisen taloudellisen suhdannelaskun ollessa ajankohtainen vahvat ja selkeat lii-
keideat selvidvat (Ahonen ym. 2009, 49.) Yrittdjat uskovat laadulla ja trendikkyy-
della alueella eroavan liikeideansa vahvuuteen, ja uskovat yrityksen parjaavan sen

perusteella myos laskusuhdanteen aikaan.
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3.4 Asiakasanalyysi

Paaosin alueen asiakkaat ovat kansainvalisid matkailijoita (vuoden keskiarvo
46%), ja sesongeissa ulkomaisten matkailijoiden maaréa nousee jopa 75%:iin. Ul-
komaisia asiakkaita saapuu eniten Saksasta, Ranskasta, Japanista ja Iso-
Britanniasta. Opinnaytetyon liitteena |0ytyy tarkka tilasto alueen asiakkaista
asuinmaan mukaan. Tulevaisuuden paapaino alueen markkinoinnissa onkin ulko-
maisissa asiakkaissa, paa markkina-alueena ovat Saksa ja saksankieliset alueet,
naapurimaat seka Etela-Eurooppa ja Kauko-Itd. Kotimaiset matkailijat vierailevat
alueella maalis-huhtikuussa seka syyskuussa. Yritysomisteisten lomamajojen asi-
akkaat kuluttavat merkittavasti alueella ohjelma- ja ravintolapalveluita. (Elinkeino-
yhti6 InLike Oy 2008, 9.)

Hiihtokeskuksen karkituote on maastohiihto. Ensilumen ladun (marraskuu) ajan
asiakkaina hiihtokeskuksessa on paasaantoisesti vain kunto- ja kilpahiihtajat (kan-
salliset hiihtomaajoukkueet) seka yritysasiakkaat. Hiihtokaudella asiakasryhma

koostuu seuraavasta asiakassegmentista:

— kotimaiset asiakkaat

— luontohakuiset matkailijat

— aktiiviharrastajat

— yritykset

— yritysvieraat

— kokousasiakkaat

— lomalaiset

— lasten kanssa lomaa viettavat aikuiset
— ulkomaiset ryhmat

— charter -matkailijat

— ulkomaiset luontoelamysmatkailijat

— yksittaismatkailijat

— uutena asiakasryhmana nuoret aikuiset

— vaativat luontoharrastajat. (Elinkeinoyhti® InLike Oy 2008, 9 ja 15.)

Kuviolla 2 selvennetddn vapaa-ajan merkityksen osuutta matkailijoiden kokonais-

maarasta alueella.
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Kuvio 2. Yopymiset matkan tarkoituksen mukaan (Pohjois-Lapin Matkailu Oy
2011).

Alueen asiakkaita luonnehditaan aktiivisiksi, luonnosta ja liikunnasta kiinnostu-
neiksi lomailijoiksi, jotka hakevat luontoliikunnan ohella rentoutumista ja viihtymis-
ta. Alueelle tavoitellaan brandin uudistustyén mukaisesti + 35 -vuotiasta matkaili-
jaa. Joulu- ja hiihtolomien aikaan keskuksessa on asiakkaina enemman lapsiper-
heita. (Elinkeinoyhtié InLike Oy 2008, 9.)

Suunnitellun latukahvilan asiakassegmenttind pidetadn ohihiihtavia tai -retkeilevia
asiakkaita. Latukahvilan ohi kulkee yli 200 000 potentiaalista asiakasta vuodessa
(tarkat latutilastot |6ytyvat opinnaytetyon liitteind). Kuvio 3 selventda kuukausittais-
ta ladun kayttéa vuosina 2009 ja 2010
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Laanilan ladun kayttajalaskuri; kayttajia/kk
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Kuvio 3. Ladun kayttajamaarat 2009 ja 2010.
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Latutilastojen suurimmaksi mahdolliseksi virhemarginaaliksi on arvioitu 25%. Tal-
|6in arvioidaan laskennallisesti ohi kulkevan reilu 150 000 potentiaalista asiakasta.
Yrittajat arvioivat yhden asiakkaan jattavan kahvilaan 10 € per asiakaskaynti. Tas-
td voidaan laskea, etta yritys tarvitsee 11 000 asiakaskayntia ensimmaisena toi-
mintavuotena kattaakseen pakolliset kulut (kustannusten arvioinnin osuudessa
nahtavalla katelaskelmalla on selvitetty tarvittava ensimmaéisen vuoden myynti
110 000€). Ohikulkevista hiihtgjista se vastaa reilua seitsem&a prosenttia. Naista
reilu 80 % kayttaa reittia marraskuun ja huhtikuun valisena aikana kuvion 4 selven-

tamana.

Ladun kayttajien jakauma sesongeittain 2010
n=151314

ruska

ensilumi
15%

marras

sydantalvi
16 %
joulu

tammi

Kuvio 4. Ladun kayttajien jakauma sesongeittain 2010.
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3.5 Kilpailija-analyysi

Alueella on 28 ravintolaa ja yhteensd 6097 asiakaspaikkaa, joista 947 on ulko-
paikkoja, kuten terasseja, kotia, kammeja tai lumiravintoloita. Latukahviloita on
viisi, joista kaksi kilometrin s&ateelld suunnitellusta sijainnista. Ravintolatoiminta
alueella on yleisesti monipuolistumassa ja tilausta olisi lahinna intiimeille tunnel-
mallisille pikkuravintoloille, erikoisravintoloille (kasvis-, lappi- tai saamelaisravinto-
la), kahviloille seké& lounas-, pistaytymis- ja after ski paikoille. (Elinkeinoyhti6 InLi-
ke Oy 2008, 27.)

Suoria kilpailijoita ovat suunnitellun latukahvilan laheisyydessa olevat kaksi latu-

kahvilaa.

Toinen on imagoltaan rento ja hieman rahjainen, paapaino juomissa ja karaokes-
sa. Kahvilalla on A-oikeudet. Kahvila ei ndy ladulle eika ulkoasu ole kutsuva, var-
sinkaan lapsille. Yrityksen paapaino on safaritoiminnassa. Kahvilatoiminta on
oheistuote eikd siihen panosteta. Yrityksen tarjoamat husky-vaellukset ja koirien
lasndolo voivat olla valttikortti tai tdysin pdinvastainen elementti hiihtdjal-
le/retkeilijalle. Kahvila ei juurikaan ole hiihtgjien kaytdssa, vaan enemmankin yri-
tyksen ohjelmapalveluita hankkivien asiakkaiden kaytéssa. Kahvila ilmoittaa ole-

vansa avoinna kello 11 - 16 talvisesonkina ja aina tarpeen tullen tilauksesta.

Toinen latukahvila on varteen otettavin kilpailija. Yritys tarjoaa majoitus- ja pitopal-
veluita seka kahvilapalveluja ympari vuoden. Kahvila sijaitsee aivan paatien var-
ressa. Pihaan voi my6s hiihtad. Yrityksen ykkostuote on majoitus- ja catering-
palvelut, kahvilatoiminnan ollessa kakkostuote. Rakennus on perinteisesti raken-
nettu ja sen imago on siisti ja kodintuntuinen. Kahvilan yhteydessa on pieni, pysy-
va savottamuseo. Kahvila on avoinna kello 9 - 17, sesonkina kello 9 - 20, hiljaisina
kuukausina kello 11 - 15. Kyseinen kahvila tarjoaa paikallisista raaka-aineista val-
mistettua kotiruokaa ja paikan paalla valmistettuja leivonnaisia. Asiakkaan tulee
tilata aamiainen ja paivallinen ennakkoon, keittolounasta on aina tarjolla. Lahei-
syydessa on myo6s hotelli-ravintola, joka tarjoaa keittolounasta, jossa on suuri te-

rassi ja kanta-asiakkuutta saavuttaneet paivatanssit.
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Yli 10 km paassa sijaitsevat latukahvilat ovat varteen otettavia kilpailijoita, joskin
asiakaskunta heilla on suppeampi. Naista kahviloista yksi on itsepalvelukahvila ja
hieman kolkonoloinen. Se on avoinna vain keséisin. Toinen kahvila on puolestaan
avoinna lahinna tilauksesta ja muutaman kuukauden hiihtosesonkina. Kolmas
kahvila on suuri ja suosittu, mutta ei niinkaan hiihtgjien keskuudessa. Kahvila si-

jaitsee tunturin huipulla, ja sinne paasee hissilla seka autolla.

Alueen muita kahviloita ei analysoida tdssé osiossa, koska suunniteltuna kohde-
ryhméané on ainoastaan kahvilan ohihiihtavat ja matkaavat asiakkaat. Mikali asia-
kaskuntaa halutaan kasvattaa hiihtajien ulkopuolelle, tulee kilpailija-analyysiin liséa-

ta alueen muita kahviloita/ravintoloita.

Suunniteltu latukahvila eroaa siitd trendikkddmmalla tarjonnalla, tulevaisuuden
suunnitelmissa olevalla valikoimalla, paremmalla sijainnilla, kutsuvalla ilmeella se-

ka trendikkaalla ja ammattitaitoisella henkilokunnalla.

Suunniteltu latukahvila eroaa kilpailijoistaan trendikkdammalla ja laadukkaammalla
tarjonnalla, paremmalla sijainnilla, kutsuvammalla ilmeelld, valittmalla ilmapiirilla

sekd ammattitaitoisella ja helposti lahestyttavalla henkilokunnalla.

Yrittajat uskovat buffe -myynnin olevan menestys kohderyhmassa. Laajasta vali-
koimasta retkievaaksi itse kokoaman ruokaisan patongin laatu ja hinta houkuttelee
kohderyhmaa, joilla on tapana valmistaa itse vastaava evas ladulle mukaan. Vas-
taavalla laadulla itse tehty evas vaatii kuitenkin aikaa, suunnittelua, useiden tuote-
pakkausten hankintaa vahittaistavarakaupasta ja se saattaa jopa maksaa enem-

man.

Egelhoffin [viitattu 30.03.2011] painottamaan kilpailija-analyysin kysymykseen On-
ko markkinoilla kilpailijaa, jonka oletetaan olevan hyva?, voi yrittdjien eduksi vasta-
ta ei ole. Yrittgjien etu kilpailijoihin nédhden on, ettad heilla on tuotteet, joita tAman
hetken trendien mukaan ostetaan. Nykypaivan asiakkaat eivat osta elementteja
vaan etuja ja ostopaatoksia ohjaavat tunteet seka arvot. Koska latukahvila toiminta
tuntuu olevan toissijaista toimintaa kilpailijoiden osalta ja kilpailijoiden arvioidaan
olevan myds niin tapoihinsa kangistuneita, etta heilla ei todennakdisesti ole tarvet-

ta eikd mielenkiintoa kopioida suunniteltua tuotetta/konseptia.
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3.6 Kustannusten arviointi

Yritys suunnittelee kattavansa aloituskulut vieraalla paaomalla. Tata tyota ei opin-
naytetyon asettamisen puitteiden vuoksi tehda viela sijoittajia varten, joten viiteke-
hyksen mukaisesti tdssa tydssa ei myoskaan laadita tarkkoja taloudellisia laskel-
mia viideksi vuodeksi eteenpdin, eika menoissa ole huomioitu mahdollista sijoitta-

jan tuottotavoitetta sijoitukselleen.

Tassa tyossa on haluttu maaritella tarvittava paddoma, jonka yritys tarvitsee tullak-
seen operatiiviseksi sekad osoittaa toteen pienin mahdollinen liikevaihto, jolla yritys

voi olla toimintakykyinen ensimmaisen vuoden.

Latukahvilan rahantarve 87 600 € toiminnan alkaessa muodostuu: investoinneista
(50 000 €). neljan kuukauden kayttdpaaoman tarpeesta (23 000 €) ja vuotuisten
kustannusten ylitysvarauksesta 20 % (16 480 €).

Latukahvilan alkuinvestointeihin on karkeasti laskettu menevan 50 000 €. Kustan-
nukset ovat minimissaan 30 000 €, kun kustannukset on laskettu ilman yllatyksia,
koruttomalla perusvalmistelulla, halvimmilla pintamateriaaleilla ja kaytetylla hirsi-
kehikolla. Liikeidean mukaisesti toteutettuna investointikustannukset ovat kuitenkin
liki 60 000 €. Talldin lammitysmuotona kaytetdan muutakin kuin sahkoéa, paady-
tdan hankkimaan jokin muu hirsikehikko ja saavutetaan liikeidean mukainen liik-
kumavara laatutason suhteen. Investoinnin erittely on nahtavissa alla taulukossa
1.

Taulukko 1, Latukahvilan karkeat investointikustannukset aloittaessa

Rakennus 4000
Hirsikehikko (purku, kasaus, siirto talkoilla) 3000-8000
Katto, lattia, vuoraukset, tulisijat, ovet, ikkunat 6000-12000
LVI (riippuu ldammitysjarjestelméasté ja varustelutasosta) 7000-15000
Vesi- ja viemdriliittymd (80km?2) 3800
Sahkaoliittyma (3*25A) 2200
Keittion kalusteet, varusteet ja kylmélaitteet kdytettyna 8000
Kalusteet, astiastot, sisustus 5000
Yhteensé 39 000 — 58 000
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Investointikustannusten kuoletusajaksi arvioidaan viisi vuotta, josta ensimmaisen
vuoden kustannus laskennallisesti on 717 800 €. Laskelma on seuraavanlainen:
Padoma 50 000 € + korot 9000 € = 59 000 € (keskimaaraisella 6 % padoman ko-
rolla (3000 + 2400 + 1800+ 1200+ 600). N&in ollen ensimmaisen vuoden kustan-
nus laskennallisesti 11 800 €/v, 983 €/kk.

Ravintola-alalle on viitekehyksessa kerrottu laskettavan usein muutaman kuukau-
den kuluja vastaava kayttopadoman tarve. Riskien vahentamiseksi suunnitellulle
latukahvilalle varataan sesonkiluonteisen painotuksen vuoksi neljan kuukauden
kuluja vastaava kayttbpddoma, jonka on taulukon 2 mukaisesti laskettu olevan 23
000€.

Taulukko 2, Latukahvilan kayttopddoman tarve ensimmainen 4kk

Perustamiskulut 4000
Ostot 10 000
Ostovelat -9 000
Vuokrat 670
Henkildstokulut 10 200
Puhelin ja sdhkd yms. 2000
Markkinointikulut 570
Muut kulut 1560
Tarvittava kateiskassa 3000
Yhteensé 23000

Kayttbpaaoman tarpeen laskennallisena perustana on kéaytetty ensimmaisen vuo-
den arvioituja kiinteitd kustannuksia 82 400 €, josta on laskettu vuotuisten kustan-
nusten ylivaraus 16 480€ (20 %). Taulukossa 3 on esiteltyna latukahvilan kiinteat

kustannukset ensimmaéisena toimintavuotena.
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Taulukko 3, Latukahvilan kiinteat kustannukset ensimmaisen toimintavuotena

Investoinnin kuoletuksen rahoitustarpeen maaré 11800
Henkil6stokulut (2*10000€ *53,1% - vakuutukset) 30600
Ostot (raaka-aineet) 30000

Muut kiinteat kulut

10000-11000

Kuluerittely alla

sahko (80), vesi (60), lampd (150), puh+tietoliikenne (140/kk) n.4000-5000
Vakuutukset n.6000
Rakennus ja irtaimisto (karkea arvio/IF) 2000
YEL uudelle yrittdjdlle 15,6%, 10000€/v -> 1600/yrittaja/vuosi 3200
Muut lakisddteiset vakuutukset n. 300€/yrittdji/vuosi 600
Yhteensd 82400

Tarvittavaksi myynniksi on arvioitu 7170 000€ taulukon kaksi perusteella. Arviot pe-

rustuvat nollatuloksen tavoitteluun ja pakollisten kustannusten kattamiseen. Kate-

laskelman kuluvertailussa on kaytetty alueen vastaavan kahvilan tuloslaskelman

tietoa (Tankakulta Oy 2001, 2002, 2004, 2005).

Taulukko 4, Latukahvilan katelaskelma ensimmainen 12kk

Myynti 110 000
alv -16 000
Liikevaihto 94 000
Ostot -30 000
Myyntikate 64 000
Henkildstémenot -35 000
Maavuokra -2 000
Muut kiinteét -15 000
Kayttokate 12 000
Rahoituskulut -12 000
Tulos 0




31

4 TOTEUTETTAVUUSSELVITYKSEN TULOKSET

Tassa toteutettavuusselvityksessa esiteltiin suunnitteilla olevan latukahvilayrityk-
sen liikeidea, selvitettiin yrityksen aloitustarpeet ja yrittdjien resurssit, analysoitiin
markkinoita ja arvioitaan karkeasti kustannuksia. Selvityksen tuloksissa halutaan
maaritella selkeasti hytdyt ja mahdollisuudet sekéa mahdollisesti kannattamattomat
elementit ja niiden syy.

4.1 Liikeidean arviointi

Yrittgjilla on tarkka visio latukahvilasta nyt ja tulevaisuudessa. Suunniteltu tuoteva-
likoima ja arvio markkinandkyvyyteen tarvittavista elementeista viittaa ravintola-
alan trendien ymmarrykseen. Tulevaisuuden laajentamissuunnitelmat viittaavat
sitoutumiseen, suuremman voiton tavoitteluun, menestyksen maksimoimiseen ja

suhdanneherkan alan ymmarrykseen.

Liikeidea vaikuttaa hyvin suunnitellulta ja yrityskuva pyrkii nojaamaan selkeaan
imagorakentamiseen. Yrittajat ovat kuvailleet tuotteitaan tekijalle tarkkaan ja vai-
kuttaa silta, etta heidan palvelunsa ja tuotteensa erottuvat selkeasti alueen ole-
massa olevasta tarjonnasta trendikkyydella, laadulla ja perinteitd kunnioittavalla

makuelamyksilla, jotka on hoystetty kansainvalisilla tuulahduksilla.

4.2 Aloitustarpeiden ja yrittajien resurssien arviointi

Yrittajat ovat hyvin perilla ennen toiminnan aloittamista vaadittavista toimeenpan-
tavista jarjestelyista. Tilasuunnittelua ja sisustusta on mietitty pitkalle ja vakuutus-
asioista on selvitelty alustavasti. Liiketoimintasuunnitelma teetetéaan heti, jos toteu-
tettavuusselvitys nayttdaa kannattavalta. Lupa-asioitakin on selvitelty ja mm. hy-

gieniapassi l6ytyy jo nyt. Mahdollinen markkinoilta poistuminen on suunniteltu.

Rakennusaikataulu vaikuttaa melko tiukalta ajallisesti ja erityisesti taloudellisesti,

mutta yrittajat ovat taman huomioineet ja pystyvat joustamaan toiminnan aloittami-
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sen ajankohdan suhteen sek& ansiotulon puuttumisen suhteen tana aikana. Tarvit-

tavan laitteiston hankintakeinot on selvitetty asianmukaisesti.

Paadoman hankinnassa saattaa ilmetd ongelmia, koska omaa p&daomaa ei ole.
Edella esitetty ansiotuloton toimeenpanovaihe voidaan arvioida epasuorasti sijoite-
tuksi omaksi paaomaksi ja sen ymmarretaan vahentavan merkittavasti tarvittavan
vieraan paaoman maaraa. Yrittdjat ovat kertoneet saavansa yksityisen sijoittajan,
mikali toteutettavuusselvityksella pystytdan osoittamaan taloudellinen kannatta-

vuus ilman riskeja.

Yrittajien osaaminen taydentda toisiaan, eika heilla ole siind menestymista heiken-
tavaa paallekkaisyytta. Yhdistettyna yrittdjien ammatillinen osaaminen, kontakti-
verkosto, tietotaito, motivaatio seka henkilékohtaiset ominaisuudet ja luonteenpiir-
teet soveltuvat erinomaisesti ravintola-alalle ja yrittamiseen yhtibkumppaneina.
Vahaisia puuttuvia taitoja korvataan kayttamalla hyvaksi lahipiiristd 10ytyvaa kor-

vaavaa osaamista.

4.3 Toimintaympariston arviointi

Hiihtokeskuksen kysynta on ollut lievasti laskusuhdanteiden kolmen vuoden ajan.
Hiihtokeskuksella ei ole trendikds maine, mutta alueen imagorakentamisessa pyri-
tdan imagon muutokseen ja nuoremman kohderyhman tavoitteluun. Mikali alueen
markkinointi onnistuu, trendikkddmmille ravintoloille on kysyntda alueella. Tutki-
muksen mukaan intiimille ja trendikk&alle kahvilalle on kuitenkin jo nyt kysyntaa

erityisesti ulkomaalaispainotteisessa asiakaskunnassa.

Yrittdjien ominaisuudet soveltuvat toimintaymparistoon hyvin, ja heidan laaduk-
kaalle palveluasenteelle 16ytyy kysyntda alueella. Latukahvilaan suunnitellut tuot-
teet seka kahvilan aukioloaika vastaavat ravintoruokailujen trendeja kartoittavan
tutkimuksen tuloksia. Suunniteltu markkinoille tuloaika on osuvasti ajoitettu ravinto-

la-alan kehitysnakymien noususuhdanteeseen.

Latukahvilan sijainti on osuva kohderyhmaa ajatellen. Hyvin kehitetylle tuotteelle
voi selvityksen perusteella olettaa olevan kysyntda muussakin asiakassegmentis-

sa kuin suunnitellussa. Koska sijainti rajaa monta kohderyhmaéa pois, voi asiakas-
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segmentin laajentaminen olla haastava tehtava tassa sijainnissa. Alustavien kyse-
lyiden mukaan suunniteltu tilausravintola todennékdisesti toimisi kuitenkin hyvin

tassa sijainnissa.

4.4 Asiakasanalyysin arviointi

Yrittgjien kulttuurirajat ylittdva ymmarrys ja kielitaito kohtaa hyvin alueen kansain-
valiset matkailijat, jotka muodostavat pddosan alueen asiakkaista. Alueen asiakas-
ryhma jakautuu segmentteihin, joista jokaisessa on potentiaalisia asiakkaita. N&i-
den asiakkaiden luonnekuvaus viittaa asiakaskuntaan, jota suunniteltu latukahvila

palvelee hyvin.

Maastohiihto alueen kérkituotteena kertoo latukahvilan toiminnan soveltuvan hyvin
nimenomaan kyseiseen hiihtokeskukseen. Hiihdon monipuolistuminen hikihiihdos-
ta lajiksi, jota tehdessé rentoudutaan, seurustellaan ja seurataan luontoa, tukee
latukahvilan suunniteltua imagoa ja todentaa tulevaisuuden menestymisen mah-
dollisuuksia. Latukahvilan tuotteiden uskotaan perustellusti palvelen kohderyhméaa

osuvasti.

Potentiaalisesta ohihiihtavistd matkailijoista tavoitellaan 10 prosenttia itselle. Tie-
dossa ei ole, kuinka suuri osuus hiihtajista kayttaa latukahvilapalveluita, yrittajien
arviolta maksimissaan 20 prosenttia. Nain ollen yrittajat tavoittelevat itselleen ole-
massa olevista asiakkaista joka toista. Mikali asiakasryhma on arvioidun kokoinen,
yritys pystyy toimimaan taman liikeidean puitteissa. Mikéli asiakasryhma osoittau-
tuisi oletettua suuremmaksi, yrittdjilla olisi mahdollisuus esimerkiksi suurempaan

myyntiin ja suurempiin ansiotuloihin.

Taman asiakasanalyysin valossa maaritellyt tulokset sisaltavat riskeja. Koh-
desegmentin rajallisuuden vuoksi olemassa olevaa kohdemarkkinatutkimusta ei
ollut saatavilla, eika sita opinnaytetyon laajuuden asettamien rajojen seka kirjoitta-
jan resurssien vuoksi pystytty tassa tyossa tuottamaan. Lukija jaa kaipaamaan
varmuutta asiakkaiden maarassa, vaestotieteellisin perustein tehtya erottelua lop-

pukayttajistéa seka varmuutta todellisen kysynnan maarasta.
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4.5 Kilpailija-analyysin arviointi

Alueella on markkinoita ravintolatoiminnalle ja suunniteltu kahvila vastaa liikeideal-

taan hyvin alueen kysyntaan.

Suoria kilpailijoita on vahan erittain rajatun asiakassegmentin vuoksi. Kilpailijoihin
verrattuna latukahvilan sijainti on ensiluokkaa ja suunniteltu latukahvila on kutsu-
vampi seka viihtyisampi. Kahvilan tuotevalikoima on laadukkaampi, trendikkaampi,
mutta todennakoisesti myds hieman kalliimpi kilpailijoihin nahden. Ammattitaito
arvioidaan paremmaksi ja henkilokunta trendikkd&dmmaksi ja kysyntda vastaavak-
si. Suorien kilpailijoiden vahyyden vuoksi suunnitellulla kahvilalla on ylivoimaisena
etuna se, etta heidan liikeideansa perustuu selkedén imagorakentamiseen, jonka

perusteella yritys arvioidaan erinomaisiksi kilpailijoihin verrattuna.

4.6 Kustannusten méaarittelyn arviointi

Tehdyt laskelmat ovat karkeita, mutta tarkoitukseen riittavia. Opinnaytetyon puit-
teissa paadyttiin tekeméaéan taloudellisia laskelmia ensimmaisesta vuodesta, jotta
saatiin selville mita yritys minimissaan tarvitsee paastakseen markkinoille ja parja-

takseen siella ensimmaisen toimintakauden.

Investointilaskelmissa ei ole jatetty juurikaan yllatyksille varaa ja yrittjat joutuvat
tekemaan tyéta monta kuukautta ilman ansiota. Tosin he ovat tdhan varautuneet

ja ajattelevat sitd oman padoman sijoitusta korvaavana maarana.

Kiinteat kulut on arvioitu asianmukaisesti ja tarvittavan kayttopadoman laskennas-
sa on huomioitu tarvittavat kulut seka sesonkiluonteinen tulojakauma. Rahantar-
peelle on virhemarginaalin poissulkemiseksi maaritelty 20 % ylivarausta ensim-
maisen vuoden kiinteille kustannuksille. Latukahvilan rahan tarve ennen toiminnan
aloittamista on pieni, jonka perusteella riskin ottaminen ei ole huomattava eika se

saikayta sijoittajia.

Vahaiseksi arvioitu ansiotulo perustuu ensimmaisen vuoden starttirahan vipuvaiku-
tuksen. Kun starttiraha loppuu, tulee ansiotulo-osuutta nostaa myéhempien vuosi-

en kustannusten méaarittelyissa. Talldin tarvittava liikevaihto méaarallisesti kasvaa,
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joka edelleen tarkoittaa palveluiden hinnankohotusta, osto-osuuden maaran kas-

vua per asiakas tai asiakasmaarien kasvua.

Laskelmien valossa yritys selviytyy ensimmaisesta toimintavuodesta, mikali tarvit-
tava rahoitus jarjestyy. Seuraavina vuosina liikevaihdon on kasvettava, jotta toi-
minnalla voidaan rahoittaa kulut. Koska yritys tavoittelee sijoittaa, tulisi sen my6s
tuottaa voittoa, mika edelleen viittaa tarvittavaan suurempaan liikkevaihtoon. Teh-

dyn asiakasanalyysin valossa taté ei voitu nayttaa toteen.

4.7 Yhteenveto tuloksista

Liikeidea on toimiva ja toteutettavuusselvityksessa tehty liikeidean esittely soveltuu

esiselvitykseksi, jonka perusteella toteutettavuusselvitys kannattaa tehda.

Yrittajat ovat selvilla aloitustarpeista seka niihin vaadituista toimenpiteista ja re-
sursseista. Yrittajien tiedot ja henkilokohtaiset resurssit riittdvat selviytymaan aloi-
tustarpeiden vaatimista kaikista toimenpiteistd. Paaoman hankinnassa on viela
epavarmuutta, joka voidaan poistaa, mikéli huolellisesti tehty toteutettavuusselvi-
tys osoittaa toiminnan riskittomasti kannattavaksi. Yrittajien henkilokohtaiset re-
surssit tuettuna pienella maarélla ostettua osaamista, kattavat toiminnan pyoritta-

miseen vaadittavat elementit.

Yritys kokonaisuudessaan seka yrittdjien ominaisuudet soveltuvat toimintaympéa-
ristoon hyvin. Liikeidea vastaa alan trendien osoittamaan kysyntaan ja markkinoille

pyrkimisaika on osuva ravintola-alan kehitysnakymien valossa.

Asiakasanalyysin arvioiden mukaan liikeidea kokonaisuudessaan palvelee osu-
vasti kohdesegmenttia. Kohdesegmentti on muuttumassa yritykselle suotuisaan
suuntaan. Kohdesegmentti on kuitenkin hyvin rajallinen, ja sen kehityssuunta voi
olla my6s laskusuuntainen alueen yleisen kehityksen mukaisesti. Asiakasanalyysi
tulisi taydentda kohdemarkkinatutkimuksella, joka sulkisi kaikki kannattavan toi-

minnan riskit pois.

Suunnitellun latukahvilan sijainti, imago, tuotevalikoima ja ammattitaito on ensi-

luokkaista kilpailijoihin verrattuna. Liikeidea téllaisenaan saisi nopeasti etulyon-
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tiaseman kilpailijoihinsa n&hden. Etulyontiasema tulisi kuitenkin varmentaa tai

tasmentaa kohdemarkkinatutkimuksella.

Tehdyt laskelmat ovat riittavid kuvaamaan pakolliset menot ja tarvittavan myynnin
menojen kattamiseksi ensimmaisen vuoden ajaksi. Mikali myynti jatkuisi saman-
tasoisena vuosittain, ansiotulot jaavat liian pieneksi yrittdjan tavoitteisiin nahden.
MyoOskaan sijoittajat eivat saa sijoittamalleen padomalle tuottoa. Kohdemarkkina-
tutkimuksella voidaan saada tulos, joka lisaa asiakasmaaraa ja sitd kautta liike-
vaihtoa tarpeeksi.
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5 JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa kirjoittaja antaa lukijalle ja toimeksiantajalle ndkemyksenséa seuraa-
viin kysymyksiin:

1. Millaiset olisivat liikeidean mukaisen latukahvilan mahdollisuudet toimia
suunnitellulla alueella?

2. Miten liikeideaa tulisi kehittdd/muuttaa ja mita silloin tulisi ottaa huomioon,
ettd toiminta voidaan osoittaa kannattavasti toteutettavaksi?

5.1 Latukahvilan mahdollisuudet toimia alueella

Yrittajien liikeidea vaikuttaa toteuttamiskelpoiselta ja kuvailtujen tulevaisuuden néa-
kymien kera raikkaalta. Yrittgjiltd [6ytyy intohimoa ja monipuolisia taitoja ravintola-
toiminnan harjoittamiseen. Yrittdjien osaaminen ja henkilokohtaiset ominaisuudet
soveltuvat erinomaisesti alalle ja tukevat liikeideaa. Heilla on ymmarrys ja tieto

tarvittavista toimeenpantavista tekijoistd ennen kaytannon toteutusta.

Mitd tahansa (ravintola)yritysta perustettaessa oman paaoman puute on yleinen
ongelma. Mahdollisimman suuren oman paaoman osuus on kuitenkin merkittava
tekija. Riittdva oma pddoma antaa hankkeelle uskottavuutta rahoittajien silmissa ja
helpottaa yritystoiminnan kaynnistamista. Lisaksi yrityksen verorasitus riippuu rat-
kaisevasti yritykseen sijoitetun oman paaoman maarasta. Mita enemman yhtiolla

on nettovarallisuutta, sita kevyempi osakeyhtion verotus on. (MaRa, 2008, 8.)

Koska yrittdjilla ei ole sijoittaa omaa paaomaa yritykseen, edellisen valossa se on
selvasti negatiivinen elementti liikeidean toteutettavuutta arvioitaessa. Yrittdjien
kannattaisi miettia mahdollisuuksia hankkia omaa paaomaa sijoitettavaksi yrityk-
seen. Toisaalta yrittjat ovat kuitenkin punninneet varallisuuden ongelmaa, paaty-
neet ansiotulottomaan tydskentelyyn alkupddoman tarpeen vahentamiseksi ja viit-
taavat saavansa ulkopuolisen sijoittajan/osakkaan. Pienyrityksen ollessa kyseessa
yrittdjien tulee kuitenkin huomioida osakkaan oikeudet tarkkaan, jotta paatdsvalta

pysyy liikkeenharjoittajilla, heilla itsellaan. Yhtiomuotoa tulee tassa tilanteessa
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miettia myds tarkkaan. Kirjoittaja suosittelee tarkempien laskelmien tekemista jo

pelkastaan alustavia sijoituskosiskeluja varten.

Toimintaympaéristd ja kilpailuasema ovat selvityksen perusteella ensiluokkaiset
likeidean toteuttamiseen. Kohderyhmakin on erinomaisen osuva, mutta sen todel-
lisesta kysyntdad ei pystytty tassa tydssa varmuudella maarittamaan. Mikali asia-
kasryhma on arvioidun kokonainen, yritys pystyy riskittomasti toimimaan taman
likeidean puitteissa vuoden. Mikali asiakasryhmé& osoittautuu oletettua suurem-
maksi, yrittdjilla olisi mahdollisuus suurempaan myyntiin ja suurempiin ansiotuloi-
hin ja se voi menestya riittavasti tavoitteisiin n&hden. Yrittdjat parjaisivat silti ole-
massa olevilla resursseilla, eika liikeidean laajentamista valttamatta kannattaisi

edes harkita.

5.2 Liikeidean kehitysehdotuksia ja huomioitavia asioita

Ensisijaisesti yrittdjien kannattaa tdydentaa tatd toteutettavuusselvitysta tuloksissa

viitatulla kohderyhmatutkimuksella, jossa tutkittaisiin seuraavia tekijoita:

vaestotieteelliset tekijat, ainakin tulotaso, ik&, sukupuoli, siviilisaaty, per-

heen koko, koulutus ja kansallisuus

— miksi ja miten asiakkaat ostaisivat tuotetta

— mita tarpeita tuote/palvelu tayttaa

— asiakaskunnan ruokailutottumukset ja latukahviloiden kayttdaste kohde-
ryhmassa

— tutkimustuloksista tulisi pystya tekemaan seuraavia johtopaatoksia:

— asiakkaiden maara kussakin ryhmassa (jaettu vaestotieteellisten tekijoi-
den mukaan)

— kohderyhman tarkempi maarittely

— miten kohderyhman asiakkaat hyotyvat tuotteesta

— mita tarpeita tuote tayttaa, kuinka suuri mahdollisuus yrityksella on

— milla tasolla todellista kysyntaa voidaan mitata

— kohderyhman jaottelua vaestotieteellisin perustein

— asiakasmaaria kussakin ryhméassa

— ostotottumuksia kussakin ryhmasséa
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— paljonko kuluttaa kertakaynnilla
— kuinka usein kayttaa palvelua
— mita tarpeita tuote/palvelu tayttaé/ei tayta.

Mikali tutkimus osoittaa liiketoiminnan kannattamattomaksi kahden vuoden jal-
keen, liikeideaa taytyy laajentaa tai se taytyy hylata. Mikali tutkimus osoittaa lii-
keidean kannattavaksi, mutta yrittdjat haluavat silti kehittya, kasvaa ja kasvattaa
likevaihtoa huomattavasti, tulevaisuuden laajentamissuunnitelmien toteutumista
voidaan selvittdd kattavammalla toteutettavuusselvityksell, jossa arvioidaan kun-
kin tulevaisuuden hankkeen toteutettavuus. Olemassa olevista suunnitelmista
mahdollisuuksia arvioidessa voidaan karkeasti olettaa, ettéd latukahvilan yhteydes-
sa oleva suksihuolto on eroava palvelutuote muista latukahviloista. Toiminnanlaa-
jennus pystyttaisiin toteuttamaan lahes kokonaan olemassa olevilla resursseilla
(vanha huoltokone riittaa lisdhankinnaksi). Lumi- ja jAdveistoskaytava olisi toden-
nakoisesti kahvilalle vetonaula. Toteuttaminen vaatisi jonkin verran liséresursseja
(lumitykin vuokra). Trendikkaalle, intiimille tilausravintolalle on tuotevalvontakes-
kuksen tutkimuksen mukaan kysyntaa alueella. Yrittdjien suhteet paikallisiin mat-
kanjarjestajiin on etu ja esisopimusten teolla voitaisiin sulkea riskit pois. Laajennus

vaatii tydévoiman lisdamista.
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Raportti Otos-palvelusta / 2009

Alueen nimi: Laskuri Saariselka

Kameran sijainti: Tunturihotelli, keskusta

Kuukausi Suunta 1 Suunta 2
Tammikuu 6609 7229
Helmikuu 9637 11297
Maaliskuu 18551 22889
Huhtikuu 18383 22897
Toukouu 973 1037
Kesakuu 1490 1782
Heinakuu 1863 2278
Elokuu 2312 2340
Syyskuu 6030 6548
Lokakuu 4436 5080
Marraskuu 22847 22670
Joulukuu 10226 10329
Yhteensd 103357 116376 219733
Suunta 1 = Hiihtokeskuksesta Laanilaan pain

Suunta 2 = Laanilasta hiihtokeskukseen pain
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Raportti Otos-palvelusta / 2010

Alueen nimi: Laskuri Saariselka

Kameran sijainti: Tunturihotelli, keskusta

Kuukausi Suunta 1 Suunta 2
Tammikuu 4924 5478
Helmikuu 6339 7214
Maaliskuu 17275 17864
Huhtikuu 17292 21278
Toukokuu 874 806
Kesdkuu 1091 1553
Heindkuu 1799 2733
Elokuu 1876 2523
Syyskuu 5460 6248
Lokakuu 1711 1940
Marraskuu 11579 13457
Joulukuu 8188 8917
Yhteensa 78408 88071 166479
Suunta 1 = Hiihtokeskuksesta Laanilaan pain

Suunta 2 = Laanilasta hiihtokeskukseen pain




