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Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda kilpailija-analyysi Keravan keskustan ruokaravintoloista. Opinnaytetyon
toimeksiantaja oli perheyritys HS-Ravintolat KY, jolla on ollut alustavia suunnitelmia perustaa lounasravintola
esimerkiksi Keravalle. Ennen ravintolan perustamista yritys halusi selvittda, minkalaisia ravintoloita kyseisilla
markkinoilla on. Opinnaytetydssa haluttiin myds tutkia Keravan keskustan ruokaravintoloiden kilpailutilannetta.
Lisaksi haettiin vastausta kysymykseen, onko ndilla ruokaravintolamarkkinoilla tilaa uudelle yksityiselle lounas-
ravintolalle.

Tutkimuksessa kartoitettiin kaikki Keravalla sijaitsevat ravintolat ja jaettiin ne seuraaviin ryhmiin: baarit, pizzeriat,
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kaskuntaa, tuotevalikoimaa, tavoitteita, oletuksia ja arvomaailmaa. Perustettavan ravintolan tarkeimmista kilpai-
lijoista tehtiin myds SWOT-analyysi. Tutkimus suoritettin Keravalla kahtena péivana syksylla 2006 ja yhtena
paivana kevaalla 2007.

Tutkimustuloksista selvisi, etta Keravalla on yhteensa 58 ravintolaksi luokiteltavaa paikkaa, joista yli 62% sijait-
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lat ja kahvilat olivat erilaistaneet toimintaansa muun muassa pitopalvelulla, kabinettien ja astioiden vuokrauksel-
la seka yksityistilaisuuksilla. Nama erilaistamisen toimet kertoivat ravintoloiden vélisesta kovasta kilpailusta.

Opinnaytetydn teoreettinen osuus kasitteli kilpailja-analyysia ja erilaisia kilpailija-analyysimalleja. Analyysimal-
leissa keskityttiin eniten Porterin malliin. Teoriaosuudessa kasiteltin my®s asiakasmarkkinointia ja erityisesti
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The target of thesis was to create a competitor analysis of food restaurants in Kerava. The thesis was made for
a family owned company HS-Restaurants limited partnership. The company has had plans to start a restaurant
for example in Kerava. Before starting a business they wanted to find out what kinds of restaurants there are in
these markets. The thesis was made to see the competition situation in the field of restaurants. Another target
was to find out if there is demand for a new lunch restaurant.

In the research, all the restaurants were counted and divided into the following groups: bars, pizzerias, kebab-
restaurants, fast food restaurants, grillrooms, cafes, cafe restaurants, lunch restaurants and restaurants. The
competitor analysis was made of those restaurants and cafes, which were located at the area, which has 04200
as a postal code. This area’s restaurants and cafes were visited and during the stays a questionnaire, which
had been made in advance, was answered. The questionnaire dealt with the customers, choice of products,
targets and values. A SWOT-analysis (analysis of strenghts, weaknesses, opportunities, threats) was made of
the planned restaurant’'s most important competitors. The research was made in Kerava during two days in
Autumn 2006 and one day in Spring 2007.

From the results appeared that there are 58 restaurants in Kerava, over 62% of which are situated in the centre.
All of the centre’s restaurants and cafes were valid for the competitor analysis. There are 17 premises in the
centre and seven of which are cafes. Even six out of ten of centre’s restaurants have diversity in their operations
and only two out of seven cafes are operating in a traditional way. These restaurants and cafes have diversity in
their other functions, some have catering services, cabinets’ and vessels’ renting, and also private occasions.
This diversity of functions reflected competition’s tight situation.

The theoretical part of the thesis was related to the competitor analysis and different kinds of models in that
analysis — the main focus was on Porter's model. Customer marketing and other fields of marketing were
handled. The theoretical part discussed what kinds of restaurants or cafes could be successful in Kerava's
markets.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda Keravan keskustan ruokaravintoloiden Kkilpailija-
analyysi, ja sen toimeksiantaja on HS-Ravintolat KY. HS-Ravintolat KY:l& on ollut
alustavia suunnitelmia perustaa uusi ravintola Eteld-Suomeen. Ajatuksissa on ollut
lounasravintolan tyylinen ruokapaikka, ja sen mahdollinen sijaintipaikka voisi olla
esimerkiksi Keravalla. Opinnaytetydn tutkimusongelmana on selvittad, minkalaisia

ravintoloita Keravan ruokaravintolamarkkinoilla on.

Tutkimuksessa kartoitetaan kaikki Keravalla sijaitsevat ravintolat ja luokitellaan ne
kyselylomakkeen avulla eri ryhmiin. Aikomuksenani on vierailla kaikissa
ruokaravintoloissa ja naiden kayntien sekd mahdollisesti muualta 16ytyneiden tietojen
perusteella tehda niistd kilpailija-analyysi. Hahmotettuani tulevan ravintolan
varteenotettavimmat kilpailijat, laadin niistd myds SWOT-analyysin. Tutkimustuloksista ja
kilpailja-analyysistda saa vastauksen alaongelmaan, millainen Keravan keskustan
ruokaravintoloiden kilpailutilanne on. Opinnaytety6ssa tutkitaan my6s, onko Keravan

ruokaravintolamarkkinoilla tilaa uudelle yksityiselle lounasravintolalle.

Keravan keskustan ruokaravintoloista ei ole aikaisemmin tehty vastaavanlaista tutkimusta.
Sen sijaan kilpailija-analyysia on kaytetty apuna muutamissa opinnaytetdissa ja monissa

Helsingin kauppakorkeakoulun pro gradu —tutkielmissa.

Opinnaytetydn teoreettinen osuus koostuu kilpailija-analyysiin littyvasta
teoriamateriaalista ja lisaksi erilaisista kilpailija-analyysimalleista. Asiakasmarkkinoita ja
markkinoinnin  osa-alueita, segmentointia ja asemointia, kasitelladn  myds.
Opinnaytetydssa pohditaan, minkéalainen ravintola menestyisi Keravan

ruokaravintolamarkkinoilla.






2 KILPAILIJA-ANALYYSI

Talouden kasvun ja markkinoiden avautumisen mydta yrityksilla on entistd enemman
haastetta kansainvalisessa kilpailussa. Vaikka jaettavaa kaikkien kesken on enemman,
myo6s kilpailijoita 10ytyy enemméan. Yrityksen kasvaminen vaatii markkinaosuuden
lisddmistd, eli toisin sanoen kasvu tapahtuu muiden kilpailijoiden kustannuksella
(Sahiluoma 1993, 62). Tam& vuoksi on erittain tarkeda tuntea markkinoiden lisdksi myos

omat kilpailijansa.

Kilpailustrategian avulla luodaan uusia kilpailusuhdanteita ja voimavaroja. Kilpailustrategia
on hyva sellaisilla toimialoilla, joille nopeat ympéaristomuutokset ovat tyypillisia. Téassa
strategiassa yrityksen vahvoja puolia korostetaan niin, ettd se erottautuu kilpailijoistaan.
Arto Lahden (1983, 184) mukaan: "Kilpailustrategia on jarjestelmd, jonka kautta luodaan
mahdollisuudet menestya kilpailussa tietylla toimialalla tulevaisuudessa.” TA&man vuoksi
tarkan kilpailija-analyysin tekeminen on hyvin olennaista. Analyysilla voi selvittdd

kilpailijoiden mahdollisia tulevia toimenpiteité ja reaktioita markkinatilanteen muuttuessa.

Latvalan (1999, 23) mukaan syvéllisen kilpailija-analyysin laatiminen on hankalaa, silla
siihen tarvitaan paljon tietoa, jota ei valttamatta 16ydy mistddn. Yritykset eivat yleensa
kerda kilpailijoistaan systemaattista tietoa. Sen sijaan ne saattavat luottaa intuitioon ja
omiin, mahdollisesti puolueellisiin, johtopaatdksiinsa. Routamon (1988, 12) mukaan
monissa yrityksissa saatetaan pitdd omaa asemaa hyvin selvdna ja kaikkea, mihin voi
vaikuttaa, niin hallinnassa olevana, ettd syvallistd analyysia kilpailijoista ei vain pideta
tarpeellisena. Naissa yrityksissd ajatellaan, ettéd johtoporras tietdd kaikesta kaiken, ja
koska tdhéankin saakka on parjatty, niin varmasti parjatadan jatkossakin. Toinen vaarallinen
olettamus liittyy siihen, etta yritys luulee tuntevansa Kkilpailijansa, koska he kilpailevat

paivittiin toistensa kanssa.

2.1 Kilpailija-analyysin tavoitteet

Kilpailija-analyysin merkittavin tehtdva on Riihisen (1999, 46) mukaan analysoida lahimpia
kilpailijoita ja n&din auttaa yritystd strategisessa muutosprosessissa. Analyysin avulla
laaditaan profiili kilpailijoiden mahdollisista tulevista toimenpiteista ja reaktioista muiden
yritysten toimiin. Profiilista tulisi myds ilmeta kilpailijoiden todennédkoiset reaktiot alalla

tapahtuviin muutoksiin ja muihin ympéaristotekijoihin.



Kilpailija-analyysia kaytetaan, kun yritys pyrkii ymmartamaan toimintaymparistddan (Maki
1996, 7). Kilpailijoita tarkkailemalla voi selvittdd néaiden strategioiden heikkouksia seka
vahvuuksia ja hyoddyntda tietoja omassa liikketoiminnassa. Kilpailija-analyysi on térkea
tietoldhde, jonka kautta alan tulevista olosuhteista saa tuntumaa. Silla pyritdan l16ytamaan
toimialan kriittiset menestystekijat. Kilpailija-analyysin tavoitteena ei ole ainoastaan tiedon
kerddminen, vaan my6s sen systemaattinen analysointi. Onnistuessaan kilpailija-analyysi

tuottaa tekijalleen suuret méaarat kayttokelpoista tietoa.

Wessmanin (2002, 20) mukaan kilpailijoiden mediak&ytdn ja mainonnan seuraaminen on
kilpailja-analyysin tarked osa. Seuraamalla né&itd systemaattisesti voi huomata
mahdollisesti muuttuneita toimintatapoja. Wessman muistuttaa, ettd pelkastddn omiin

havaintoihin ei tule luottaa.

2.2 Kilpailijatiedon lahteet

Kilpailijatietoa voi hankkia yrityksen sisaisista ja ulkoisista l&hteista. Sisdisia lahteitd ovat
muun muassa sisdanostajat, tuotekehityshenkilosto, sisaiset konsultit,
markkinatutkimukset, erilaiset raportit, tiedotteet ja lehdet (Nissinen 1997, 52). Yrityksen
oma henkilokunta, esimerkiksi markkinointi- tai PR-osaston tyontekijat, ovat hyvid
tietoldhteitd. Jos kilpailijatietoa saa tyontekijaltd, kannattaa kuitenkin muistaa Kkriittisyys
tiedon laadun suhteen. Tietoldhteella saattaa olla kyseenalaisia motiiveja tiedon

luovuttamiseen, tai tieto on voinut vaaristyd matkan varrella.

Kilpailijatietoa voi hankkia myds ulkoisista lahteistd, joita ovat esimerkiksi
vuosikertomukset, erilaiset katsaukset ja julkaisut, nimitys- ja tyOpaikkailmoitukset seka
tietokannat. Yritystd koskevan kirjallisuuden suhteen kannattaa myds olla varovainen -
tiedot saattavat olla jo vanhentuneita, koska julkaisut ilmestyvat toimitustyon vuoksi eri

tavoin viivastyneina.

Nissisen (1997, 52) mukaan Kkilpailijatietoa voi saada my6s erilaisista tutkimuksista ja
tutkielmista, messuilta ja seminaareista, johtajien julkisista puheista, ammatti- ja
keskusliitoista, viranomaisilta, tietenkdan asiakkaita ja tavarantoimittajia unohtamatta.
Tiedon hankkiminen voi kuitenkin olla yllattavan hankalaa. Uusista yrityksista ei
valttamétta ole ehditty viela dokumentoida mitaan, eika tietoa aina haluta myodskaan

luovuttaa. Esimerkiksi pienistéa perheyrityksistd on hankala saada kelvollista tietoa.



2.3 Kilpailijaseurantajarjestelma

Ennen Kkilpailijoiden seurantaa pitdad maaritella, keitd yrityksen kilpailijat ovat (Wessman
2002, 21). Kuuluvatko kilpailijat samaan tuoteryhmaan vai halutaanko seurattavasta
ryhmastd laajempi? Koska kilpailijatietoa saa monesta eri paikasta, sen yhdistaminen ja
kokoaminen on haastavaa, ja siihen tarvitaan paljon enemman panostusta kuin pelkkaa
kovaa tyota. Porter (1987, 100) vaittad, ettd tehokkuuden vuoksi tarvitaan organisoitua
jarjestelmaa. Jarjestelman osat perustuvat alan ominaisuuksiin, henkiloston kyvykkyyteen
seké johdon intresseihin. Seurantajarjestelméassa kenttatiedot ja julkaistut tiedot keratéaan,
yhdistellaan, luetteloidaan ja analysoidaan. On tarkeda kerata yksittaisetkin tiedot, koska

muuten niilld on tapana héavita.

Kilpailijoiden analysointi on kuitenkin niin térke&a, ettd tietoa ei saa kohdella
sattumanvaraisesti. Lisaksi tietoja tulee keratd jatkuvasti, eika vain saanndllisin véliajoin
(Nissinen 1997, 47). Yrityksilla on erilaisia tapoja kilpailijaseurantajarjestelman yll&apitoon.
Suuremmissa yrityksissé kilpailijatiedon yllapitoon, luettelointiin, yhdistelyyn ja naiden
valiseen kommunikointiin tarvitaan tydryhmaa. Pienemmissa yrityksissa kilpailijatiedon
kerddmisesté saattaa olla vastuussa vain yksi tyéntekija. Tosin pienemmissa yrityksissa ei

valttamétta ole tarpeeksi henkildkuntaa tai resursseja vaativia menetelmia varten.

Kilpailijaseurantajarjestelméan avulla yrityksen paatoksentekijat ymmartavat ja pystyvat
ennustamaan paremmin kilpailijoiden tulevia liikkeitd. He osaavat myo0s esittdd oikeita
strategisia kysymyksia ja ryhtya tehokkaisiin toimiin kilpailuaseman parantamiseksi.
Toimiva kilpailijaseurantajarjestelma edellyttda yrityksen johdolta sitoutuneisuutta, tukea ja
tyontekijoiden motivointia. Lisédksi jo jarjestelman suunnitteluvaiheessa on tarkeda
maadritellda, minkalaista tietoa tarvitaan, ja my6hemmin kehittdd jarjestelmaa
toimivammaksi. Ennakkoluuloista huolimatta kilpailijaseuranta ei ole yhtddn sen

epaeettisempdad kuin esimerkiksi markkinatutkimuskaan (Nissinen 1997, 53).

2.4 Ympaéristéanalyysi

Kilpailukyvyn yllapitamiseen kuuluu kyky reagoida ymparistdssa tapahtuviin muutoksiin
(Anttila & lltanen 2004, 66). Muutoksien taustalla olevat tekijat on selvitettava, ja niitéa
kannattaa seurata mahdollisuuksien mukaan esimerkiksi tiedonhankintajarjestelmien

avulla. Ennakoiden tulevaa yritys kehittda kilpailukyky&aan ja joustavuuttaan.



Latvalan (1999, 21) mielestd ympadristbanalyysissd voi lahted liikkeelle arvioimalla
ympadristén luonnetta. Onko yritys staattisessa tilassa vai nékyykd muutoksia
l&hitulevaisuudessa? Ympadriston vaikutukset yrityksen toimintaan ja kehitykseen tulee
selvittdd. Kilpailuvoimia puolestaan voi selvittdd esimerkiksi rakenneanalyysin avulla.
Liséksi kartoitetaan ne yritykset, jotka kilpailevat samoista asiakkaista kuin kyseessa

oleva yritys. Strategista asemaa voi analysoida esimerkiksi kilpailija-analyysill&.

Ympaéristdanalyysin kohteena voi olla esimerkiksi asiakkaat, kilpailijat tai taloudellinen
tilanne, mutta myds yrityksen sisdinen toimintaymparistd, kuten organisaatiorakenne ja
yrityskulttuuri. Anttilan ja lltasen (2004, 67) mielestd ulkoista ymparistbanalyysia
suoritettaessa ymparistbn voi jakaa eri tasoihin. Jako voi olla vaikka kahteen osaan,
ylemman eli makrotason toimintaymparistoén ja alemman tason tehtdvaymparistoon.
Analysoimalla ymparistod saadaan kuva kaytettavissa olevista mahdollisuuksista ja myods

yritysta koskevista uhista.

3 KILPAILIJA-ANALYYSIMALLIT

Kilpailijoiden toiminnan analysointi on téarked&, ja analyytikot ovatkin kehitelleet siihen
soveltuvia erilaisia teoreettisia malleja. Seuraavassa luvussa esitellddn nelja keskeisinta
kilpailija-analyysimallia, ja painopiste on Porterin mallissa. Kyseinen malli on toiminut
pohjana muille kilpailija-analyysimalleille ja se esittdd selke&sti, mita kilpailija-analyysi on
ja miten sita tulisi toteuttaa. Se ohjaa kilpailijatiedon kerdamisessé seka samalla auttaa

kyseisen tiedon analysoinnissa.

3.1 Porterin kilpailija-analyysimalli

Porterin kilpailija-analyysimalli koostuu neljdstéa kohdasta, jotka ovat tulevat paamaaréat,
oletukset, tdmanhetkinen strategia ja valmiudet (Porter 1987, 75). Ymmartamalla naita
neljaa osa-aluetta kilpailijoille voidaan laatia reaktioprofiili. Ennen osa-alueiden kasittelya
pitdéd maaritella, keitd yrityksen kilpailijat ovat. Kaikki merkittavat kilpailijat lasketaan
tietenkin mukaan ja heidat tulee analysoida, mutta Porterin (1987, 74) mielestd on yht&
tarkedd analysoida myds mahdollisia kilpailijoita, jotka saattavat myohemmin ilmaantua
alalle. Porter vaittda, (1987, 75) ettd uusia kilpailijoita saattaa ilmaantua esimerkiksi

seuraavista ryhmista:



- yritykset, jotka eivat viela toimi kyseisella alalla, mutta voisivat tulla mukaan
pienilla sijoituksilla

- yritykset, jotka haluavat mukaan alan kilpailuun

- yritykset, joilla alalle tulo sopii omaan toimenkuvaan

- asiakkaat tai toimittajat, jotka pystyvat integroimaan toimintaansa suuntaan tai

toiseen

Naiden ryhmien liséksi pitaé analysoida myo6s taantuvia kilpailijoita (Sahiluoma 1993, 64).
Yritysten kannattaa ennakoida alalla tapahtuvia muutoksia ja seurata tiiviisti myos

yritysostoja, sill& niiden kautta voi syntyd myos merkittavia kilpailijoita.

TULEVAT PAAMAARAT TAMENHETKIMEM STRATEGIA,
Kaikilla johtamizen tasaila ja miten yritys tallé hetkeld
monisuuntaisesti kilpailee

N -~

KILPAILIJAN REAKTIOPROFILI
Onko Kilpailija tyytywiinen
nykytilanteeseensa’y

itd todennakdizia sirtoja tai

strategiamuutoksia han tekee?

k& on kilpailijan heikko kohta?

k& =aa kilpailjassa akaan suurimman

j& tehokkaimman vastareaktion?

i AN

COLETUKSET WALMILDET
Clettamukset tsests Sekd vahvat puolet
ja alasta ettd heikkoudet

Kuvio 1. Porterin kilpailija-analyysimalli
Lahde: Porter 1987

Ylapuolella olevasta kuviosta nahdaan Porterin kilpailja-analyysin osa-alueet. Osa-

alueiden avulla kilpailijalle voi muodostaa reaktioprofiilin.

3.1.1 Tulevat paamaéaréat

Kilpailijan paamaarien tarkastelu on Porterin kilpailija-analyysin ensimméinen osa-alue.

Tarkastelemalla yrityksen paamaaria selvitetdan, onko se tyytyvdinen asemaansa ja



tuloksiinsa, ja miten todenn&koisesti strategian muutoksia on nakopiirissa. Strategian
muutoksia analysoimalla voidaan selvittdd esimerkiksi, aikooko emoyritys tukea jonkin
yksikkdnsé aloitetta, vai tukeeko se jonkin yksikkdnséd vastatoimea kilpailijaa kohtaan
(Porter 1987, 76).

Riihinen (1999, 50) vaittaa, etta yrityksen tavoitteita voidaan analysoida kolmella eri
tasolla. Niiden avulla pyritddn selvittamaan, onko kilpailijalla aikomusta kehitty& toimialan
sisédlla tai kansainvdlisella tasolla. Tavoitteita selvittamalla pystyy hahmottamaan
toiminnan intensiteettid. Lisédksi seuraamalla toimintaa yrityksen kohdatessa
vastoinkaymisia voidaan havaita mahdollisia toiminnan muutoksia. Eri tavoitteita, joita
kannattaa analysoida, ovat esimerkiksi konserni-, liiketoimintatason ja funktionaaliset
tavoitteet. Lisdksi tietoa tarvitaan myds yrityksen menestyksestd, esimerkiksi

markkinajohtajuudesta, teknologisesta asemasta ja sosiaalisesta menestyksesta.

Kilpailijan tavoitteiden selvittdminen on tarkeda myos siind mielessa, etta silla voidaan
valttdd mahdollisesti aggressiivisiakin toimia, jotka kilpailija k&ynnistaisi huomattuaan
tavoitteitansa uhattavan. Porterin (1987, 84) mukaan usein on mahdollista saavuttaa
asema samoilla markkinoilla jonkin yrityksen "lypsylehméand” toimivaa kilpailijaa vastaan.
On kuitenkin hyvin vaikeaa yrittdd samaa sellaisen yksikbn kanssa, jota emoyhtio

parhaillaan rakentaa ja kasvattaa.

3.1.2 Oletukset

Riihisen mukaan (1999, 51) kilpailjan omakuvalla tarkoitetaan sen kasitysta itsestaan
suhteessa toimialaan ja muihin alan yrityksiin. Yritys voi pitda itseaan esimerkiksi oman
alansa markkinajohtajana. Nama kasitykset ohjaavat yritysten kayttaytymista ja reaktioita
eri asioihin. Yleensd késitykset omasta toiminnasta ovat joko hyvin tarkkoja tai hyvin
epaselvia. Yritykset voivat siis muodostaa oletuksia joko itsestdan tai alasta ja siina
mukana olevista kilpailijoista ja toimivat niiden mukaan (Porter 1987, 84). Kilpailijoiden
oletuksiin vaikuttavat kyseisten yritysten johtajien taustat ja yrityksen kehityskulku.
Kaikkeen toimintaan ja oletuksiin vaikuttaa myds se, mitd yritys on kokenut

menneisyydessa ja mitd se uskoo omasta tulevaisuudestaan (Routamo 1988, 34).

Yritys on saattanut tehda virheellisid johtop&atoksid omasta ja myds muiden kilpailijoiden
toiminnasta seka alan yleisestd kysynnasti. Tasta voikin seurata, ettd muiden yritysten

toimiin reagoidaan lian myodhaan. Naita virheellisia paatelmid kutsutaan Porterin (1987,



85) mukaan sokeiksi pilkuiksi. Sokeat pilkut ovat siis alueita, joilla kilpailija joko nakee tai
ei nde tapahtumien merkitystd, tekee virheellisid havaintoja tai havaitsee liian hitaasti.
Karsimalla naitéd alueita voidaan valttya monelta virheelta. Yritys voi myds saavuttaa

merkittdvaa etua havaitsemalla kilpailijan virhearvioinnit ja hyddyntamalla kyseisen tiedon.

Kilpailijoiden olettamuksia voidaan selvittda hankkimalla tietoa niiden yrityskulttuurista,

arvoista ja aiemmista toimintatavoista (Maki 1996, 11).

3.1.3 Tamanhetkinen strategia

Kolmas Porterin kilpailija-analyysin osa on Kilpailijan nykyinen strategia. Strategian
tavoitteena on luoda yritykselle sellainen asema, ettd se pystyy toimimaan
menestyksellisesti (Maki 1996, 12). Yrityksella on aina olemassa jonkinlainen strategia, ja
se voi olla suoraan ilmaistu eli eksplisiittinen tai julkilausumaton eli implisiittinen (Nissinen
1997, 44). Strategioiden selvittdminen on hankalaa, koska ei ole olemassa mittareita
mittaamaan niita tarkasti. Esimerkiksi rahoitus, tuotanto, tuotevalikoima, kohdemarkkinat
ja hankinnat ovat toimintoja, joista voi hahmottaa yrityksen strategiaa. Kuitenkin yksi

parhaimpia tapoja selvittda kilpailijoiden strategioita on rekrytoida niiden avainhenkiloita.

Strategiat voivat muodostua esimerkiksi yrityksen kilpailutavasta, paaméaarista ja
toimintatavoista. Niita voidaan pitd& kunkin toimintayksikon toimintapolitikkana ja tapana,
johon toiminnot suhteutetaan. Riihisen (1999, 51) mukaan selvittamalla miten kilpailija tuo
uusia tuotteita markkinoille tai siirtyy itse uusille markkinoille, voi ennustaa sen tulevaa
kasvua. Jos yritys esimerkiksi suunnittelee hintakilpailua, sen pitaa tuntea kilpailijoidensa
strategiat. Muuten oma strategia voi kaantyd omaa yritysta vastaan, ja hintakilpailu
saattaa olla hyodytonta. Strategian maarittelyn jalkeen pitéisi tarkastella kilpailijan

markkinointimixia.

3.1.4 Valmiudet

Valmiuksilla tarkoitetaan voimavaroja, joilla kilpailija toimii markkinoilla. Ne rajaavat
mahdollisuuksia toteuttaa strategiaa, saavuttaa tavoitteita ja reagoida Kilpailijoiden
strategisiin liikkeisiin (Maki 1996, 13). Selvittdmalla kilpailjan valmiuksia pystytdan

ennakoimaan sen tulevaa strategiaa.



Jotta voitaisiin analysoida kilpailijan valmiuksia, tulee ensin selvittda sen vahvuudet ja
heikkoudet. Nama vahvat ja heikot puolet maardavat sen kyvyn ja tavan, milla yritys
reagoi tai aloittaa strategisia toimia (Porter 1987, 90). Ne pohjautuvat voimavaroihin ja
taitoihin tai vastakkaisesti niiden puutteisiin. Vahvoja ja heikkoja puolia voi etsi& muun
muassa tuotteista, jakelukanavista, markkinoinnista ja myynnistd, muista toiminnoista,
kustannuksista, rahoituksesta, organisaatiosta, johtamisesta ja reagoinnin nopeudesta.
Yritysten vahvuuksia ja heikkouksia tutkitaan usein Leonard Fuldin SWOT-analyysin

avulla (strenghts, weaknesses, opportunities, threats).

Riihisen (1999, 52) mukaan heikkouksia ja vahvuuksia on olemassa kahdenlaisia.
Menneisyydessa syntyneita heikkouksia tai vahvuuksia kutsutaan rakenteellisiksi. Niité voi
olla esimerkiksi sijainti, joka liittyy myos tyévoimaan, saatavuuden kustannuksiin ja raaka-
aineisiin. Tietoiset valinnat ja toimenpiteet ovat toinen heikkouksien ja vahvuuksien alue.
Brandin tai imagon luominen on jatkuva prosessi, ja naitd hyddynnetddn varmasti
tulevaisuudessakin. Kilpailjan valmiuksia voidaan arvioida my6s kyvystd kasvaa ja

omaksua muutos.

3.1.5 Reaktioprofiili

Yhdistamalla edelld ké&sitellyt osa-alueet voi kilpailijalle muodostaa reaktioprofiilin.
Reaktioprofiili tarkoittaa profiilia kilpailijan todenndkoisesta reagoinnista alalla tapahtuviin
asioihin. Porter on jakanut reaktioprofiilinsa hydkkaystoimenpiteisiin, puolustusvalmiuteen
ja taistelukentdn valitsemiseen (1987, 94) . Laadittaessa Kkilpailijalle reaktioprofiilia
ensimmaisenda mietitddn niitd toimenpiteitd, joissa kilpailja on aloitteentekija, el
hyokkaystoimenpiteitd. Tallbin tulee selvittad, miten tyytyvainen kyseinen yritys on
asemaansa, mitkA ovat sen seuraavat todenndkoiset strategiset liikkeet, miten

voimakkaita ne tulevat olemaan ja ennen kaikkea mita niilla voitetaan.

Seuraavaksi tarkastellaan muutoksia, joita yritys tulee mahdollisesti tekem&an, sekd myos
alalla ja ymparistdssa oletettavissa olevia muutoksia. Samalla mietitddn myos yrityksen
haavoittuvuutta, provokaatiota ja toimenpiteiden tehokkuutta. Minké&laiset strategiset
toimet tai tapahtumat haavoittaisivat eniten kilpailijaa? Minkalaiset toimet provosoisivat
eniten kilpailijoiden kostonhenke&? Mihin toimenpiteisiin tai tapahtumiin kilpailija ei pysty
reagoimaan nopeasti ja tehokkaasti, kun huomioon otetaan paamaarat, strategiat,
mahdollisuudet ja olettamukset (Porter 1987, 96)? Selvittamalla edella mainitut asiat

saadaan hyva kuva yrityksen puolustautumiskyvysta.
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Lopulta yritykselle valitaan Porterin (1987, 96) reaktioprofiilin mukaisesti taistelukentta.
Tama voi olla esimerkiksi joku sellainen markkinoiden segmentti, josta kilpailijat eivat
erityisemmin pida, esimerkiksi kustannuksiin perustuva kilpailu. Olisi olennaista 16ytaa
strategia, johon kilpailijoiden on vaikea reagoida omien toimintatapojensa ja olosuhteiden
vuoksi. Suurempana tavoitteena voitaisiinkin pitdd sekavien motiivien ja ristiriitaisten

tavoitteiden luomista kilpailijoiden keskuuteen.

3.2 Aakerin malli

Porterin kilpailija-analyysimallin lisdksi on olemassa kolme muuta tunnettua kilpailijoiden
analysoinnissa kaytettya mallia. Porterin mallin voi sanoa olevan muiden Kilpailija-
analyysimallien perusta (Riihinen 1999, 58). Aakerin malli taydentd& Porterin mallia, kun
taas Ropen kilpailijakartta lahtee eri lahtokohdista liikkeelle. Cvitkovicin profilointimalli on

puolestaan esitetty graafisesti.

Porterin ja Aakerin kilpailija-analyysimalleista I10ytyy nelja samaa osa-aluetta (ks. kuvio 1),

mutta Aakerin malliin on lisétty myds neljd muuta aluetta.

Kok, kasvu ja
kannattavuus

Heikkoudet ja
wahyuudet

Imago ja asemoirti

Paamaarahakuisuus ja
sitoutuneisuus
i Mykyiset ja aikaisemmat
strategist

Organisastio ja
kutturi

KILPAILLIOIDEM TOIMIMT A,

Alattaldhddn estest

Kuvio 2. Kilpailijan seurattavat toiminnot
Lahde: Riihinen 1999
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Aakerin analyysimallin yksi osa on "koko, kasvu ja kannattavuus”. Kilpailijan strategian
elinvoimaisuudesta voi pé&atelld paljon seuraamalla myyntia, yrityksen kasvua ja
markkinaosuutta (Riihinen 1999, 54). Jos yrityksen markkina-asema vahvistuu koko ajan,
sen voidaan olettaa tekevan investointeja lahitulevaisuudessa. Yrityksen imago ja
asemointi ovat onnistuneet, jos se on luonut muista Kilpailijoista eroavan positiivisen

kuvan asiakkaan mieleen, ja asiakas kokee saavansa tuotteesta arvoa.

Paamaarahakuisuutta ja sitoutuneisuutta voidaan arvioida tutkimalla yrityksen tavoitteita.
Sitd kautta voidaan puolestaan selvittda tyytyvaisyyttda nykyiseen kilpailuasemaan ja
esimerkiksi jakelukanaviin. Tutkimalla yrityksen mahdollisia aiempia ja myds nykyisia
strategioita, voidaan kilpailijaa ymmaéartdd paremmin. Riihisen (1999, 54) mukaan myds

tapa tuoda uusi tuote markkinoille kertoo paljon yrityksesta.

Organisaatiota ja kulttuuria voidaan tutkia yrityksen johdon kautta. SelvittAmalla johtajien
taustoja, kokemusta ja ammattitaitoa voidaan arvioida tulevia toimenpiteita. Alalta 1Ahdon
esteitd voidaan kartoittaa selvittdmalla yrityksen resursseja ja sopimuksia henkilékunnan
kanssa. Markkina-alueen poliittiset esteet vaikuttavat luonnollisesti strategian
vaihtamiseen. Heikkouksia ja vahvuuksia voidaan selvittdd monesta eri nakdkulmasta.
Yrityksen yleisestd kustannusrakenteesta kertovat henkilokunnan ja tuotantoyksikdiden
maara seka raaka-ainekustannukset. Riihinen (1999, 55) toteaa, ettd hinnoittelustrategian

ennustamiseen tarvitaan tietoa tuotanto- ja kiinteista kustannuksista.

3.3 Ropen kilpailijakartta

Ropen ja Hautamé&en kilpailijakartta poikkeaa Porterin ja Aakerin kilpailija-
analyysimalleista. Kilpailijoiden sijoittumista toisiinsa n&hden tarkastellaan muuttujien,
yritysten kasvuvauhdin ja markkinaosuuden avulla (ks. kuvio 2). Kuvio on apuna kilpailija-

analyysin alkuvaiheessa, kun erotellaan nykyisia ja potentiaalisia kilpailijoita toisistaan.
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keskimairaistd

nopeampi kaswu
YLIVOIMAISET KILPAILIJAT WOARALLISET HAASTAJAT

keskimaarainen
kazvuvauhti 2-3 v,

keskim&araists
hitaarmpi ke SUURET J& HITAAT HAWVIALAT

LI keskim&ar&inen pieni

markkinaosuus markkinaosuus

Kuvio 3. Ropen kilpailijakartta
Lahde: Riihinen 1999

Kuviossa olevan kilpailijakartan avulla voidaan analysoida mitka kilpailijat ovat toisiinsa
nadhden ylivoimaisia volyymikehityksen suhteen. Kuvio selkiyttda Kkilpailukenttaa

erottelemalla yrityksen avainkilpailijat merkityksettémimmisté kilpailijoista.

3.4 Cuvitkovicin profilointimalli

Cvitkovicin profilointimalli esitetdén graafisesti, ja silla kuvataan kilpailijoiden vahvuuksia
ja heikkouksia kriittisten kilpailuun vaikuttavien kykyjen ja taitojen suhteen. Kuviosta
saadaan selkea kuva kilpailijan mahdollisista lahitulevaisuuden siirroista. Yritykset saavat
siitd apua myds omien vahvuuksiensa ja heikkouksiensa tunnistamiseen. Profilointimallia
voidaan kayttda kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen aineiston analysoinnissa (Riihinen 1999,
57). Sen avulla voidaan havaita minkalaisia kykyja ja taitoja kilpailijalla on

avainvahvuuksien suhteen.
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“aihe 1. aihe 2.
ALAN &5 &Iy AHYUUDET MENESTYHSEM MITTARIT
Markkinoirti Teknologia

Markkinointi Teknologia
eyt Ahﬁvsinvestninnﬁ
skaala
Johto Tuctanta ROI
Johita | Tuctanta

Yaihe 3. Yaihe 4.
s A HYULKSIER % ALISET LINKIT KESKIMAARAINEN TOMIALAN SUORITUS
Markkinginti Teknalogia Teknalogia

hirta Mzt kkinointi

Ty T & K investoinnit & K investhinnt
kazwu lastu
ROl skaals
integrasti
ket integrasatio
Jaohita Tuatanto Tuotanto

Johto

Kuvio 4. Kilpailijoiden profiloimisen vaiheet
Lahde: Riihinen 1999

Profiilin suunnittelu alkaa vaiheessa yksi tunnistamalla nelja kilpailuun vaikuttavaa
avainvahvuutta: markkinointi, teknologia, johto ja tuotanto (ks. kuvio3). Vaiheessa kaksi
jokaiselle osa-alueelle maaritetddn menestyksen mittari. Kolmannessa vaiheessa
identifioidaan vahvuuksien valiset linkit. Viimeisessa vaiheessa péétetdén jokaiselle osa-
alueelle toimialan keskimaarainen suoritustaso. Muodostamalla kaikista kilpailijoista

profiilin voidaan verrata niiden suoritusta toimialan keskimaéaraiseen suoritukseen.

4 ASIAKASMARKKINAT: SEGMENTOINTI JA ASEMOINTI

Perustettaessa uutta yritysta on hyvin tarkedaa maaritella sille asiakasmarkkinat. Mille
markkinoille ravintola halutaan suunnata ja millaisia kuluttajia sen asiakkaiksi halutaan?
Ravitsemisalalla on hyvin tyypillistd, ettd kilpailutlanne muuttuu koko ajan. Uusia
ravintoloita perustetaan jatkuvasti ja samalla vanhoja ravintoloita suljetaan. Jotta yrityksen

saisi menestymaan, toimintaymparistbd on seurattava aktiivisesti ja muutoksiin on
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reagoitava nopeasti. Yrityksen on pysyttdvd ajan hermolla, koska kuluttajien osto- ja

kulutustottumukset muuttuvat muiden yhteiskunnallisten ilmi6iden kanssa.

4.1. Segmentointi

Koska ravitsemisalan markkinat ovat suuret ja kuluttajat hyvin erilaisia, on hyva lahted
likkeelle markkinoiden segmentoinnista. Anttilan ja Illtasen (2004, 96) mukaan
segmentointi on potentiaalisten yksildiden tai organisaatioiden jakamista sellaisiin ryhmiin,
joilla on yhteisia samanlaisia tarpeita, ja jotka reagoivat markkinoijan toimenpiteisiin
samalla lailla. Segmentoinnilla on kauaskantoisia vaikutuksia yrityksen toimintaan.
Markkinoiden eri segmenttien loytdminen ja niiden ymmartdminen liittyy oleellisesti

yritystoiminnan organisointiin.

Segmentointia suunnitellessa yritys voi valita kolmen menettelytavan valilla:
1. differoimaton eli segmentoimaton markkinointi
2. differoitu eli selektiivinen markkinointi

3. keskitetty markkinointi

Segmentoimattomassa  markkinoinnissa maaritetddn  koko markkinat  yrityksen
kohdemarkkinoiksi (Anttila & lltanen, 2004, 96) . Tall6in odotetaan, ettd kaikilla ndiden
markkinoiden asiakkailla on samanlaiset toiveet tuotteen tai palvelun suhteen. Kuitenkin

vain harvoin sama tuote tai palvelu tyydyttaa kaikkia asiakkaita.

Selektiivisessd markkinoinnissa asiakkaat on segmentoitu eri segmentteihin ja niille
kaikille on suunniteltu omat tuote- tai markkinointiohjelmat. Ravintolassa esimerkiksi

lounas- ja illallisasiakkaat otetaan huomioon eri tavoilla.

Keskitetyssd markkinoissa yritys valitsee yhden tai muutaman segmentin, joille
keskitetdan liiketoimintaa. Talldin valtytddn Kkalliilta suunnitteluinvestoinneilta, mutta
joudutaan panostamaan viestintdan ja jakeluun. Téllaisella strategialla voidaan kilpailla
isompien yritysten kanssa, jotka eivat valttdmatta ole ottaneet huomioon pienempia
segmenttejd. Markkinoita voidaan segmentoida monella eri tavalla, esimerkiksi ostotavan

tai alueellisten, demografisten ja sosioekonomisten tekijoiden perusteella.
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4.2. Asemointi

Segmentoinnin avulla ma&aritetddn markkinoita, ja asemointi puolestaan tapahtuu
kohdemarkkinoilla (Anttila & lltanen, 2004, 113). Asemoinnin avulla tuote tai palvelu
asemoidaan joko kuluttajien mieleen tai tietyille markkinoille. Asemointi on jatkuva
prosessi. Sitéd toteutetaan markkinointiviestinndn keinoin tai muuttamalla tuotteen tai
palvelun piirteitd. Asemoitaessa tuotetta tai palvelua on téarkeé tietdaa, mita ominaisuuksia
kuluttajat arvostavat. Onko kuluttajalle tuotteen hinta térkein ominaisuus, vai kenties
palvelu, laatu tai luotettavuus? On myds olennaista selvittdd, mika kyseisista

ominaisuuksista tuo kuluttajalle eniten arvoa.

Erilaisia palveluja asemoitaessa eritelladn yrityksen tarjontaa ja samalla myds
kilpailukykya. Lamsé ja Uusitalo (2002, 96) toteavat, ettd asemoinnin perusajatukset voi
tiivistda neljdan kohtaan:

1) Organisaation tulee luoda itsestaan kuva kohdeasiakkaiden mielissa.

2) Kuvan pitaisi olla yksiselitteinen ja johdonmukainen.

3) Kuvan avulla pitdisi myds erottautua kilpailijoista.

4) Organisaation tulee muistaa, ettd kaikkea ei voi tarjota kaikille, vaan sen on

keskityttava.

Tuotteen asema maéaritelladn Anttilan ja lltasen (2004, 115) vaiheittaisen suunnitelman

mukaan seuraavasti:

Maaritelladn kohdemarkkinoiden segmentit.
Paatetaan, mihin segmenttiin tai segmentteihin keskitytaan.

3. Ymmarretddn, mitd kohdeasiakkaat odottavat ja mitd he pitavat tarkeimpana
ostopaatosta tehdessaan.
Kehitetddn tuotteet kattamaan naita tarpeita ja odotuksia.
Arvioidaan muiden kilpailevien tuotteiden asema ja mielikuva asiakkaiden
nakokulmasta.

6. PAaatetddn imago, jolla tuote erotetaan muista Kkilpailevista tuotteista. Valitun
aseman tulee olla uskottava.

7. Kerrotaan ostajalle tuotteesta.

Asemoinnissa tarvitaan konkreettisia toimia. Yrityksen on osoitettava markkina-asemansa
ja valtettava tekemésta asemoinnin yleisimpia virheita, jotka liittyvat liilan heikosti, liilan

vahvasti tai liian sekavasti asemoituun tuotteeseen.
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4.3 Asemointistrategia

Jotta yritys voi mé&dritella oman asemansa, sen pitdd seurata markkinatilannetta ja
kilpailua seka tunnistaa omat vahvuutensa ja heikkoutensa. Lindberg-Revon (2005, 101)
mukaan kilpailuasemaa tulisi vahvistaa sdanndllisesti uudistamalla asemointistrategia 3-5
vuoden valein. Suuntaa uudelle asemointistrategialle voidaan hakea
markkinointistrategiasta, joka seuraa tuotteiden ja palveluiden elinkaaren vaiheita.
Uudistettaessa asemointistrategiaa pitaa kuitenkin olla varovainen, jotta asiakkaalta eivét
menisi tuotteiden eroavaisuus- ja yhtalaisyyskohdat sekaisin. Analysoimalla markkinoita
voidaan myds saada paljon selville yleisestd kokonaiskysynnésta ja sen tulevaisuuden

suunnasta. Lisaksi asiakkaiden tarpeet ja mieltymykset ovat avainasemassa.

Vahvojen yritysten kanssa, joilla on bréandituotteita tai —palveluita, on vaikea kilpailla.
Talléin  yrityksen kannattaa laatia asemointistrategia. Asemointistrategioita on
periaatteessa kolmenlaisia. Ensimmaiselld vahvistetaan yrityksen mielikuvaa asiakkaiden
silmissa. Toinen vaihtoehto on etsid markkinoilta aluetta, jota kilpailijat eivat ole vield
Ibytaneet. TallGin tavoitteena on tietenkin valloittaa se. Kolmantena strategiavaihtoehtona
yritys voi horjuttaa kuluttajien uskoa muiden kilpailijoiden tuotteisiin ja asemiin (Anttila &
lltanen 2004,116).

Hohderyhimien wvalinta
markkina-analyysin
> perusteella
ASEMOIMTIYAITT A A
e . ; Markkinainnin
Sisdinen analyysi: KilpsilLkeinot ja
-woimavarat - oo
- rajoitukset /P niiden kayttd
- paamaarat
7\' Asiakkaille tarjottavien

*;\ hydtyjen esittely

Kilpailija-analyysi
etilaistamizmatdalli-
suudet

Kuvio 4. Asemointiprosessin vaiheet
Lahde: Lamsa & Uusitalo 2002



17

Sisdisen analyysin, kilpailija-analyysin ja markkina-analyysin avulla muodostetaan
asemointivaittdma (ks. kuvio 4.) VaittdAmasta tulee ilmi, mik& on tarjottu palvelu, millainen

sen halutaan olevan tulevaisuudessa ja mitd tavoitteisiin padsemiseksi tehdaan.

S YRITYSESITTELY JA EMPIIRISEN TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN

HS-Ravintolat KY on vuonna 2004 perustettu perheyritys, jonka toimitusjohtaja on Harri
Stenman. Yrityksell& on ollut toimintaa yhdessa ravintolassa kahden kesan ajan. Kahvila-
ravintola Kuiske toimi Kuusamon kaupungin vesitornin nékoalatiloissa. Ravintolassa oli
enimmillaan viisi palkattua tyontekijaa. Kuiskeessa oli paivittdin vaihtuva lounaslista, A la
Carte -lista ja lisdksi kahvilatuotevalikoima. Toiminnan alkaessa oli tarkoitus pitaa
ravintolaa avoinna vuoden ympari lahes paivittdin iltatunneille asti. Hiljaisen kysynnan
vuoksi aukioloaikoja ensin lyhennettiin iltatunneilta ja sunnuntaisin ravintola pidettiin kiinni.
Myohemminkin kysynnadn jatkuessa hiljaisena ravintolaa paatettiin pitdd avoinna vain
sesonkiaikana eli kesalla, ja toimintaa oli tarkoitus jatkaa vain kahvilan muodossa. Lopulta

koko liiketoiminta lakkautettiin kannattamattomana Kuusamossa kevaalla 2006.

HS-Ravintolat KY:lla on ollut alustavia suunnitelmia perustaa uusi ravintola Etela-
Suomeen. Sijaintipaikaksi on mietitty Keravaa omistajan kotipaikkakunnan mukaan.
Tarkempia suunnitelmia ei ole vield tehty. Lounasravintolan konseptia on kuitenkin
harkittu ja liiketila haluttaisiin aivan Keravan keskustasta. Tulevaa ravintolaa olisi tarkoitus
pystyd pyorittdmaan muutaman tyontekijan voimin, eli mitdan suurta ravintolaa ei olla
perustamassa. Valttddkseen Kuusamon ravintolasta aiheutuneiden taloudellisten
tappioiden syntymisen uudestaan, HS-Ravintolat KY haluaa ennen uuden ravintolan
perustamista selvittdd ravintoloiden Kkilpailutilanteen Keravalla. HS-Ravintolat KY on
Kylmahuolto Stenman Oy:n tytaryhtio. Kylmahuolto Stenman Oy:n liiketoiminta on ollut

menestyksekastd, ja silla on kolme palkattua tyontekijaa.

Opinnadyteyon johtoajatuksena oli Keravan keskustan ruokaravintoloiden Kkilpailija-
analyysin luominen. Tutkimusongelman avulla oli tarkoitus selvittdd, minkalaisia
ravintoloita Keravan ruokaravintolamarkkinoilla on. Tutkimuksen odotettiin tuovan
vastauksen myo6s siihen, millainen naiden ravintoloiden kilpailutilanne on. Toinen
opinnaytetyon alaongelma koski sitd, onko Keravan ruokaravintolamarkkinoilla tilaa
uudelle yksityiselle lounasravintolalle. Opinnaytety6ssd myds pohdittiin, minkalainen

ravintola menestyisi Keravan ruokaravintolamarkkinoilla.
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Tutkimus aloitettiin kartoittamalla kaikki Keravalla sijaitsevat ravintolat. Ravintoloiden
yhteystietoja etsittin puhelinluetteloista (Helsingin seudun puhelinluettelot, 2006) ja
internetissd olevan Ravintolaoppaan kotisivuilta. Koottuani yhteen kaikkien ravintoloiden
yhteystiedot, luokittelin ne edelleen pienempiin ryhmiin. Ravintolat jaettiin baareiksi,
pizzerioiksi, kebab-ravintoloiksi, pikaruokaloiksi, grilleiksi, kahviloiksi, kahvila-ravintoloiksi,
lounasravintoloiksi ja ravintoloiksi. Toimipaikkojen sijainti selvitettin kartan avulla.
Kilpailija-analyysiin valittiin sellaiset ravintolat, jotka sijaitsevat 04200-postitoimialueella, eli
aivan Keravan keskustassa. Suunnitellessaan uuden ravintolan perustamista HS-
Ravintolat KY toivoo loytdvansa liiketilan ensisijaisesti Keravan keskustasta kysynnén
turvaamiseksi. Kilpailija-analyysista karsittiin pois kaikki muut ryhmat paitsi kahvilat,
kahvila-ravintolat, lounasravintolat ja ravintolat, koska tuleva ravintola ei tule toimimaan

muiden alaryhmien kanssa samalla konseptilla.

Tutkimus suoritettiin Keravalla kahtena péaivana syksylla 2006 ja yhten& paivana kevaalla
2007. Vierailin yhteensa 17 paikassa, joista osa oli kahviloita ja osa ravintoloita.
Jokaisesta  ravintolasta  tehtin  analyysi vastaamalla etukateen laadittuun
kyselylomakkeeseen. Kyselylomakkeessa oli 13 eri kysymystd, jotka koskivat muun
muassa ravintolan luokittelua, asiakaskuntaa, henkildkuntaa, tuotevalikoimaa,
kilpailutapaa, tavoitteita, yrityksen oletuksia ja arvomaailmaa (ks. lite 1). Kysymysten
laatimisessa kaytettiin apuna Porterin teosta Strategia kilpailutilanteessa, 1987. Tutkittujen
ravintoloiden joukosta valittiin nelja ravintolaa, jotka voisivat olla tulevan lounasravintolan
tarkeimpid kilpakumppaneita. Kyseisista ravintoloista tein lisaksi SWOT-analyysin, jossa

tutkin niiden heikkouksia ja vahvuuksia.

Kaytadnnossa tapahtuneen tutkimisen jalkeen eri lahteista saadut tiedot koottiin ja niiden

perusteella tehtiin Keravan keskustan lounasravintoloista kilpailija-analyysi.

6 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Aluksi suoritetussa Keravan ravintoloiden kartoituksessa l0ytyi yhteensa 58 ravintolaksi
luokiteltavaa paikkaa (ks. liite 2). Yhdekséssa naista 58 ravintolasta tarjotaan ainoastaan

juotavaa, ja lopuissa tarjotaan jonkinlaista syotavad. 40 yritystd voidaan luokitella
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ruokaravintoloiden sarjaan. Kahviloita Keravalta 10ytyy yhdeks&n kappaletta. 62 %

kyseisista ravintoloista sijaitsee Keravan keskustassa, joka on 04200-postitoimialueella.

Keravan 58 ravintolaa jaettiin edellisessa kappaleessa mainittuihin pienempiin alaryhmiin.
Naiden ravintoloiden lisaksi pieni& kahvioita 16ytyy myds huoltamoiden, jaa-, uima- ja

keilahallin seka terveyskeskuksen tiloista.

Ravintolatyyppien ja sijainnin mukaan tapahtuneen karsimisen jalkeen jaljelle jai 17
ravintolaa (ks. liite 3), jotka kaikki analysointiin. Analysoiduista ravintoloista seitseman
luokiteltiin  kahviloiksi ja loput 10 ravintoloiksi. Liséksi neljastd tarkeimmasta
kilpakumppanista laadittin SWOT-analyysi. SWOT-analyysiin valittiin sellaisia ravintoloita,
joiden toimintatavoilla ja tuotevalikoimalla on yhtalaisyyksid suunnitellun ravintolan
kanssa. Nama ravintolat eivat ole rakennettu pelkastdan jonkin teeman ympérille, vaan ne
tarjoavat tutuista raaka-aineista valmistettua suomalaiseen makuun sopivaa laadukasta
ruokaa. Seuraavassa esitelldan aakkosjarjestyksessa kilpailija-analyysin tulokset.

Tulokset on tiivistetty myds kysymyksittain taulukoihin (ks. liite 4).

Café la Fontana

avoinna ma-su 9-22

1. Yritys luokittelee itsensa kahvila-ravintolaksi, mutta ruokalistan perusteella voi
sanoa paikan olevan enemmankin pizza ja kebab —ravintola.

2. Lounasaikaan asiakaskunta koostuu muutamasta lounastajasta, nuorista
kahvittelijoista ja aamuoluella olevista.

Henkilokunta on ulkomaalaista, ja lounasaikaan heitéd on ainakin kolme tdissé.
Ravintola on ollut jo useita vuosia toiminnassa.

Ruokalistan puolella tuotevalikoima on samankaltainen, mitd muissakin
pizzerioissa ja kebab-paikoissa tarjotaan. Kahvilatuotevalikoima on suppea, vain
muutamia erilaisia taytettyja sampyloita ja pullia on myytavana. Kahvi maksaa 1,30
€.

6. Ravintola on erilaistanut toimintaansa siten, ettd silla on pizza-, kebab-,
kahvilapalvelut seka b-oikeudet. Lisdksi ravintolan tiloissa on iso TV-naytto, joten
siell& varmasti seurataan erilaisia urheilu- ja muita tapahtumia isolla joukolla.

7. Ravintolalla on hintakilpailua muiden saman kategorian paikkojen kanssa. Kahvi

on edullista, ja se kiinnostaa varmasti myds asiakkaita.
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8. Koska ravintola on ollut toiminnassa jo muutamia vuosia, sen tavoitteena on
varmastikin voiton maksimointi ja kilpailussa mukana pysyminen.

9. Yritys vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiseltd. Lounasaikaan toivotaan varmasti lisda
myyntia.

10. Yritys on sisdistanyt sen, etta alalla on kilpailua, ja sen vuoksi se on erilaistanut
toimintaansa tuotevalikoiman avulla. Kilpailussa mukana pysyminen edellyttda
edullisia hintoja ja hyvaa palvelua.

11. Ravintolassa ei ole ndkyvissa yrityksen arvomaailmaan viittaavia asioita.

12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa asiakkaan silmissa vakaalta, mutta ei kuitenkaan
hurjasti voittoa tuottavalta.

13. Uusiutumiseen saattaisi |0ytyd voimavaroja, mutta ainakaan yritysidean

perusteella se ei vaikuta todennakdiselta.

Cafe Intro

aukioloajat eivat ole esilla

1. Kyseesséd on kahvila, jonka ylakerrassa toimii soitinlike Intro Music. Yritys
luokittelee itsensa "musakahvilaksi”.

2. Koska kahvila on avattu vasta edellispdivana (2.4.07), asiakaskuntaan kuuluu
joukko uteliaita sekd ylakerran likkeessa asioivia. Tulevaisuudessa on varmasti
tavoitteena laajentaa asiakaskuntaa.

Lounasaikaan tydntekijoita oli kolme henkilda.

Ravintola on nuori, koska avajaiset olivat edellispdivana.

Kahvilan tuotevalikoimaan kuului vierailupdivana kahvia, muita juomia, pullaa,
leivonnaisia ja suolaisia vdlipaloja. Kahvilan henkilokunta mietti parhaillaan
vierailun aikana muita valikoimaan otettavia tuotteita. Iso kahvi maksaa 2 €.

6. Toimintaa on sikali erikoistettu, ettd kahvila toimii pikemminkin soitinliikkeen
yhteydessd eika toisinpédin. Kahvila on esityskdytdssa, ja avajaisviikolla sielld
jarjestettiinkin tapahtumia, tuote-esittelyja seka erilaisia kampanjoita.

7. PAaatavoitteena ei niinkdan ole kilpailla muiden Keravan kahviloiden kanssa, vaan
yrityksen kilpailutapa liittyy soitinlikkeen menekin avittamiseen. My6hemmin
kahvilan tavoitteisiin varmasti kuuluu oman markkina-alueen valtaaminen.

8. Toiminnan alussa kahvilan tavoitteena on varmasti paikan vakiinnuttaminen ja
my6s voiton maksimointi soitinliikkeelle.

9. Toiminnan alussa kehitettavaa viela riittaa.
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10. Intro Music olettaa saavansa lisamyyntia oman musakahvilan avulla. Cafe Intro on
luultavasti samassa omistuksessa kuin Intro Music, ja kahvilan my6ta odotetaan
mahdollisesti uutta aluevaltausta yritykselle. Yritys olettaa, ettd markkinoilla
menestyy luomalla jotain uutta arvoa asiakkaille.

11. Kahvilassa arvostetaan kulttuuria, mista kertovat live-esiintyjat ja asiakkaille
luettavaksi hankitut sanomalehdet.

12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa hyvaltd, esimerkiksi kahvilan sisustuksesta nayttaa
tulevan tyylikas.

13. Uusiutumista ei luulisi olevan n&kopiirissd, ellei toiminta jostain syystd olekin

kannattamatonta.

Cafe Ri-Ga

avoinna klo 11-14

1. Cafe Ri-Ga on aseman ldheisyydessé sijaitseva kahvila-ravintola, jolla on myo6s
pitopalvelutoimintaa.

2. Kahvila-ravintolan asiakaskuntaan kuuluu seka lounastajia etta kahvilla kavijoita.
Sieltd haetaan tuotteita myds mukaan otettavaksi.

3. Lounasaikaan toissa oli kaksi tyontekijdd salin puolella, joiden lisaksi keittion
henkildokunta.

4. Ravintola on ilmeisesti ollut pidemman aikaa toiminnassa, silla se mainostaa
tilojensa ja internet-sivujensa uudistuneen. Ulkoisesta olemuksesta ja ilmapiirista
saa kuitenkin aika lailla vanhahtavan vaikutelman.

5. Lounaslistalla on paivittdin neljd eri vaihtoehtoa. A la Carte —lista on suppea,
siséltaa salaatteja, lampimia leipié ja pizzoja. Naiden lisaksi peruskahvilatuotteita.

6. Ravintola panostaa lounasruokailuun. Sen lisdksi on pitopalvelutoimintaa, oma
kotileipomo ja muistotilaisuuksiin erilaisia tarjoiluvaihtoehtoja.

7. Yrityksen kilpailutapa ei ole aggressiivinen. Suhteellisen edullisilla hinnoilla ja
hyvalla sijainnilla silla riittdd asiakkaita.

8. Yrityksen tavoitteena on luultavimmin voiton maksimointi. Suppealla ruokalistalla ei
kannata lahte& laajentamaan Keravan markkinoilla, ellei sitten perusta toisenlaista
ruokapaikkaa.

9. Yritys vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiseltd ja pysyy kilpailussa hyvin mukana

pitopalvelunsa ansiosta.
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10. Keravan ruokaravintolamarkkinoilla ei pérjaa toimimalla ainoastaan yhdella tavalla.
Pitopalvelutoiminnassa  valttina iso  valikoima, yhteistybkumppanit ja
ammattitaitoisuus.

11. Arvomaailmasta ei ole nakyvid merkkeja.

12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa vakaalta.

13. Uusiutumiseen loytyy todennékdisesti voimavaroja.

Caliente ja El Bull
avoinna ma-to 11-22, pe 11-23, la 12-23 ja su 14-20

1. Ravintola, joka sijaitsee aivan Keravan juna-asemaa vastapaata.

2. Asiakaskuntaan kuuluu lounastajia sekd hyvan ja laadukkaan ruoan ystavia.
Calienten baarissa asiakkaat vierailevat seka ruokailun yhteydessa ettd muina
aikoina.

Henkilokuntaan kuuluu nuoria, reippaita ja ystavallisia tyontekijoita.

Ravintola Caliente on avattu vuonna 2005 marraskuussa.

Ravintolassa tarjoillaan meksikolaistyylista ruokaa, ja silla on kaikenkattava A la
Carte —lista. My0s lounaalla on suhteellisen iso valikoima, kuusi eri vaihtoehtoa.

6. Ravintolassa on vain ruoka- ja juomatarjoilua, eli toimintaa ei ole erilaistettu.
Yksityistilaisuuksien jarjestamisesta ei mainita missaan.

7. Caliente on yksi Keravan tasokkaimmista ja suosituimmista ruokapaikoista.
Kilpailutapa ei ole aggressiivinen, silla asiakkaita riittd& houkuttelemattakin.

8. Ravintola on ilmeisesti yksityisessd omistuksessa. Sen tavoitteena on luultavasti
alan markkinajohtajuus ja voiton maksimointi. Mistaan ei saa Vviitteitd, etta
yrityksell& olisi mielenkiintoa laajentua.

9. Yritys vaikuttaa paallisin puolin tyytyvaiselta toimintaansa ja asemaansa.

10. Ravintola tietdd olevansa suosittu paikallisten keskuudessa, joten silla on varaa
pitéd Keravan tasoon nahden hieman kallimpia hintoja. Markkinoilla parjatadén
viihtyisan ja laadukkaan imagon avulla.

11. Arvomaailmasta ei ole nakyvid merkkeja.

12. Taloudellinen tila vaikuttaa oikein hyvalta.

13. Voimavaroja uusiutumiseen 16ytyy. Jonkinlainen uudistus saattaa olla jo edessa,

koska ravintola on ollut samalla konseptilla toiminnassa jo reilun vuoden ajan.

Muita huomioita: Ravintolaan haetaan tdihin osa-aikaista kokkia ja osa-aikaista
tarjoilijaa (9.4.07).
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Delicatessen

avoinna arkisin 11-14

10.

11.

12.

13.

Lounasravintola, joka kuuluu Delicatessen nimiseen ketjuun. Toimipisteitd on
useita muun muassa Helsingissd, Keravalla, Tuusulassa, Kauniaisissa ja
Espoossa. Omistajat Sami Manelius ja Petri Sahlsten (Yritysjuhlien internet-sivut).
Lounasaikaan vierailtuna asiakaskunta koostuu kaupungintalon tydntekijoista.
Lounasaikaan oli kolme tydntekijaa toissa.

Yritys on ilmeisesti ollut jo pidempd&n toiminnassa, koska toimipaikkoja l0ytyy
lahes kymmenen.

Lounasaikaan oli kolme vaihtoehtoa ja jalkiruoka.

Delicatessen jarjestda padasiallisesti juhlatilaisuuksia, lounasruokailua kolmella
toimipaikalla seka vuokraa astioita asiakkaiden omiin tilaisuuksiin.

Toiminnan painopisteena vaikuttaa olevan enemmankin pitopalvelutoiminta.
Keravan lounasmarkkinoilla ravintola menestyy edullisten hintojensa ja hyvén
sijaintinsa ansiosta. Kaupungintalo sijaitsee samassa rakennuksessa, ja
todennékdisesti ne ovat kesken&dn neuvotelleet tydpaikkaruokailua koskevan
sopimuksen. Delicatessen tarjoaa edullista lounasruokaa, jossa ei ole suuret
katteet. TAssa tapauksessa volyymi taitaa antaa mahdollisuuden pieniin katteisiin.
Yrityksen tavoitteina saattaa olla markkinajohtajuus alueen lounasravintoloiden
joukossa. Lisdksi Delicatessen panostaa vahvasti juhlatilojen ja pitopalvelun
vuokraukseen. Klondyke-talo Keravan Saviolla on yrityksen uusin toimipaikka.
Yritys vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiseltd, mutta havaittavissa on mielenkiintoa viela
edelleen laajentumiseen.

Yritys olettaa, ettd menestyakseen markkinoilla toimintaa tulee erilaistaa ja keksia
toimintatapoja, joista saa mahdollisimman suurta tuottoa. Jotta yrityksen saisi
menestymaan, pelkka lounasruoan tarjoaminen ei enaa riita.

Arvomaailmaan kuuluu luultavasti kotimainen Kkeittid, silla lounaslista koostuu
suomalaiseen makuun sopivista herkuista.

Taloudellinen tila vaikuttaa vakaalta. Yritys hakee kannattavuutta ja tuottoa monin
eri tavoin, ja niihin pyritdan myo6s hyddyntamalla tycharjoittelijoiden panostusta.

Voimavaroja l6ytyy, toimintaa on laajennettu viimeisen vuoden aikana.

Muita huomioita: Oulunkylan henkiléstoravintolaan haetaan t6ihin asiakaspalvelijaa.

Yritys ottaa myds mielellaan tydharjoittelijoita (9.4.07).
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SWOT-analyysi

Vahvuudet: suomalaiseen makuun sopiva lounaslista, edulliset hinnat, toimivat internet-

sivut, ketjuravintola

Heikkoudet: myds huono sijainti (maan alla), kolkko sisustus, suppea lounaslista
Mahdollisuudet: aukioloaikojen laajennus, parempi nakyvyys sisdankaynnin luona,
yksityistilaisuudet, teemaviikot

Uhat: kaupungintalon toimipisteen siirtyminen muualle, kilpailijat l&hialueella, uudet

ravintolat

Dost
avoinna ma-to 10-22, pe-la 10-23 ja su 11-22

1. Vuoden 2006 alussa perustettu ravintola.

2. Lounasaikaan asiakaskunta koostuu lounastajista, muihin aikoihin sielld kayd&éan
sy0maéssa ja muuten vaan juomassa. Vierailuaikaan ravintola ammotti tyhjyyttaan.

3. Henkilokunta on miesvoittoista, yksi suomalainen ja loput ulkomaalaisia.
Lounasaikaan toissé oli noin 4 ihmista.

4. Yritys on nuori. Tasta johtuen se ei ole viela Ioytédnyt paikkaansa, joinain péivina
lounasaika on hyvin vilkas, toisina ei kdy kuin muutama asiakas.

5. Ruokalista on monipuolinen, ja silta I6ytyy kaikkea lampaasta ja leikkeist&
falafeleihin. Lounasaikaan siella on iso buffet. Ensimmaisind kuukausina tarjottiin
my6s aamiaista, mutta siita luovuttiin heikon menestyksen vuoksi. Ravintolalla on
A-oikeudet, ja iltaisin se toimii my6s pubin tapaan.

6. Ensimmaisind toimintakuukausina konsepti oli erilainen, oli selkeasti eroteltu
aamiais-, lounas- ja muut aukioloajat. Nyt ravintola aukaisee ovensa kymmenelta,
ja on tdméan jalkeen yhtajaksoisesti avoinna iltaan asti.

7. Yrityksen kilpailutapa on hyvin aktiivinen, ravintolan seindt ovat tdynna mainoksia
ja tarjouksia sekd ulkona on standejd. Nuorena yrityksend se reagoi nopeasti
muutoksiin ja kilpailee hinnoilla.

8. Tavoitteena on vakiinnuttaa paikka ruokaravintoloiden keskuudessa.

Yritys ei vaikuta tyytyvaiselta eiké toiminta mydskaan kannattavalta.

10. Aluksi yritys varmasti oletti nousevansa kovimpaan kilpailuun heti mukaan, mutta
odotukset ovat muodostuneet realistisemmiksi. Yritys on huomannut, etta alalla on
kovaa kilpailua, ja uskollisia asiakkaita on vaikea saada.

11. Ei ndkyvia merkkeja arvomaailmasta.
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12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa ulkoap&in arvioituna heikolta, on selkedasti
havaittavissa, etta toiminta ei ole viela kannattavaa.
13. Koska kyseessa on uusi ravintola, sen ei kannata lahted rajusti uusiutumaan, silla

toimintaa on muokattu koko sen olemassaoloajan paljon.

SWOT-analyysi

Vahvuudet: erinomainen sijainti, palvelu, monipuolinen A la Carte -lista, sopii

likuntarajoitteisille

Heikkoudet: ei viela kanta-asiakaskuntaa, sisustus ja ravintolan yleinen ilme, liian nopeat
toiminnan muutokset ja niiden puutteellinen tiedottaminen

Mahdollisuudet: nouseminen kilpailun karkeen hyvalld kokonaisuudella (ruokalista,
lounas, juomapaikka) yksityistilaisuudet, teemaviikot

Uhat: kilpailijat Iahialueella, uudet ravintolat

Kahvila Supresso

arkisin 8-20 ja lauantaisin 8-18

Kahvila, joka toimii K-Supermarket Kahverin yhteydessa.

2. Asiakaskunta koostuu kauppamatkalla olevista ihmisistd. Kahvila mainostaa
itsedan keravalaisten kohtaamispaikkana, joten siella kuluttavat aikaansa myds
elakelaiset, nuoret ja muut asiakkaat, joita tybaika ei rasita.

3. Kahviossa tyoskentelee kahvioemannén ohella myds muita tydntekijoita, jotka ovat
ruokakaupan palveluksessa. Kahvio toimii myos kaupan infopisteena.

4. Kahvio on ollut toiminnassa monta vuotta, muodossa tai toisessa luultavasti yhta
kauan kuin ruokakauppakin.

5. Tuotevalikoima on pienen kahvilan valikoima: kahvia, muutamia erikoiskahveja,
teetd, sampyloita ja leivoksia. Kahviossa on iso tupakkavalikoima ja erikoisuutena
ké&sin kaarityt kuubalaiset sikarit.

6. Supresso ei ole perinteinen pieni kahvila, vaan se toimii myos kaupan
infopisteend. Supressossa on myos Veikkauksen Online-piste, ja vieressa toimii
kukkapiste.

7. Kilpailutapa ei ole aggressiivinen, silla varteenotettavia kilpailijoita ei ole lahist6lla.
Kahviolla on oma asiakaskuntansa, joka on edullisen kahvin sekd Veikkauksen
pelien peréassa.

8. Kahvio pyrkii voiton maksimointiin ja hyvaan tuottoon. Veikkauksen pelit ja

tupakkatuotteet nostavat keskiostoksen hintaa.



26

9. Yritys vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta, silla riittda asiakkaita.

10. Yrityksella on varmasti "turvallinen” olo, silla kahvio toimii yhtena K-Supermarketin
osastoista, joten toimipaikka on varma, eika samoihin tiloihin tule varteenotettavia
kilpailijoita. Kilpailutavan ei tarvitse olla aggressiivinen, koska kahviolla on aivan
oma asiakaskuntansa.

11. Kasin ka&arittyjen kuubalaisten sikarien ottaminen valikoimiin kertoo kahvion
halusta vastata kaikkiin asiakkaiden toiveisiin. Asiakas tulee aina ensin K-
kauppojen lupausten mukaisesti.

12. Taloudellinen tilanne on varmasti hyva, sillA Kahveri on yksi Suomen
menestyneimmista ruokakaupoista.

13. Kahviolla on voimavaroja uusiutumiseen. Yksi mahdollisuus voisi olla lounasruoan

tarjoaminen, mika olisi helposti jarjestettavissa Kahverin Kotikeittion kanssa.

Kahvila Rosalina

avoinna ma-pe 9-18, la 9-15 ja su 11-17

1. Pieni kahvila, jonka valttina on pysyvad henkildkunta ja asiakasta huomioiva
ystavallinen palvelu. Sijainti hieman piilossa paéakadulta katsottuna.

2. Asiakaskunta koostuu vakioasiakkaista: keski-ikdisia ihmisista, kaveriporukoista ja
tyOmiehista.

3. Vierailun aikana kahvilassa on yksi tyontekija, ja todenndkoisesti paikkaa
pyoritetddn muutaman ihmisen voimin.

4. Sisustuksesta ja kaytdsséa olevista tyovalineistd voi paatelld, ettd kahvila on ollut
useita vuosia toiminnassa. Liséksi internetistd |6ytyvassd mainoksessa (Clinet:in
Mainos) ilmoitetaan kahvilan uusiutumisesta ja uudesta henkil6kunnasta.

5. Tuotevalikoima on samanlainen kuin peruskahviloilla: pullaa, sampyléita, kakkuja,
suolaisia wrappeja ja toasteja, salaatteja, jaatel6da ja muutama erikoiskahvi.
Tuotteet ovat omatekoisen oloisia, ja kelmutettuina vitriinissd eivat kovin
houkuttelevia.

6. Kahvilasta saa tilauksesta konditoriatuotteita: k&&aretorttuja, voileipdkakkuja ja
taytekakkuja kohtuullisin hinnoin (kaaretortut koosta riippuen 10/15 €). Kahvilassa
on kuukausittain vaihtuva taidenayttely, ja siella myydaan myds paikallisen
taiteilijan tauluja ja kortteja.

7. Yrityksen Kkilpailutapa ei ole aggressiivinen, ja muutaman péivan varoitusajalla
tilattavat konditoriatuotteet varmasti muodostavat suuren osan kassatuloista.

Toisaalta yritys kilpailee Keravan halvimman kahvikupin hinnasta (1,20 €).
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8. Yritys ymmartaa, etta Keravan keskustan kahvilat kilpailevat samoista asiakkaista,
ja tasté johtuen kahvilaa on uusittu.

9. Yritys vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselle asemaansa ja toimintaansa.

10. Oletuksena toimialasta saattaa olla, etta pienelle kotoiselle kahvilalle on aina
kysyntad, vaikka yha useammin ihmiset haluavat uusia kokemuksia
ravintolakaynneiltaan.

11. Konditoriatuotteet valmistetaan lisdaineettomina ja haluttaessa
erityisruokavalioita noudattaville, joten voi paatelld, etté yritys haluaa tarjota
terveellisia ja useammille soveltuvia herkkuja.

12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa ulkoisesti vakaalta, ja vaikka taloudellista varoja

olisikin kaytettavissa, niista ei haluta viestid ainakaan sijoittamalla niita kahvilan
ulkoiseen ilmeeseen.

13. Uusiutumiseen ei valttaméatta 10ydy lisda voimavaroja.

Keravan aseman kahvila

avoinna ma-pe 5.30-18, la 8-16 ja su 10-16

Kahvila, joka toimii rautatieaseman tiloissa. Pieni ja viihtyisa paikka.

2. Asiakaskunta koostuu pistaytyvistd ja matkalla olevista ihmisistd. Kahvilassa
kulutetaan aikaa odotellessa junaa tai vieressa toimivan kampaajan aikaa.
Henkilokuntaan kuuluu ainakin kolme ulkomaalaista tydntekijaa.

Aseman kahvila on toiminut jo monta vuotta samassa kiinteistossa.

Tuotevalikoima on tavallinen: kahvia, teetd, virvokkeita, pullaa, jaateloa, leipaa,
sampylaa. Lisdksi tarjolla on yhta laatua keittoa sekd muutama salaatti. Hintataso
on edullinen, pieni kahvi 1,20 € ja iso kahvi 1,40 €. Suurikatteisimmat tuotteet ovat
keitto ja salaatti, jotka maksavat noin 5 €.

6. Toimintaa ei ole erilaistettu.

Yrityksella ei ole lahialueella muita Kkilpailijoita kuin ravintolat Provencale ja
Caliente sekd R-kioski. Mikdan naista ei kuitenkaan toimi paaasiallisesti kahvila-
kategoriassa, joten yrityksella ei ole aggressiivista kilpailutapaa. Silla on omat
kohdemarkkinansa, ja asiakkaista ei tarvitse tapella.

Tavoitteena voiton maksimointi ja kiireisten asiakkaiden hyva palvelun.

Yritys vaikuttaa tyytyvaiseltd, kahvilan toiminta on pysynyt vuodesta toiseen

samanlaisena ja toiminta on kannattavaa.
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10. Yritys olettaa, ettei lahialueella ole vakavasti otettavia kilpailijoita ja ettd sen asema
on suhteellisen turvattu. Lisaksi se olettaa, ettd aina loytyy kysyntdd pienelle ja
perinteiselle aseman kahvilalle.

11. Arvomaailmasta ei ole nakyvid merkkeja.

12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa ulkoisesti vakaalta, mutta ei suurta voittoa
tuottavalta.

13. Yrityksella voi hyvinkin olla voimavaroja ja halua uusiutumiseen, silla toiminta on
pysynyt pitkdan samanlaisena. Uusiutumista voisi tapahtua esimerkiksi

laajentamalla ruokalistaa ravintolaruokien puolelle.

Kulmakonditoria

avoinna joka paiva klo 07-20

1. Juha-Pekka ja Niina Nikulan omistama kahvilaketju, joka toimii myds konditoriana
ja pitopalveluyrityksena. Kahviloissa tarjolla aina oman leipomon valmistamia
tuotteita. Muut toimipisteet Hyvink&alld, Jarvenpddssa, Riihiméella ja Vantaalla
(Lindgren 2003).

2. Asiakaskunta koostuu kaikenikaisista, tyossékayvistd, lounastajista, eldkelaisista,
aikuisista. Asiakkaista, jotka haluavat rahoilleen vastinetta ja herkuttelutuokion.

3. Lounasaikaan paikalla oli kolme tyontekijad, yksi keittidssa ja muut salin puolella.
Nuoria tyontekijoita, jotka palvelevat iloisesti ja ystavallisesti.

4. Ensimmdinen Kulmakonditoria perustettiin vuonna 1996 Jarvenp&&hén. Keravan
kahvila on toiminut myds vuosia.

5. Iso valikoima oman leipomon tuoksuvia konditoriatuotteita, salaatteja ja toasteja,
tavallinen kahvi maksaa 1,70 €.

6. Toimintaa on sikali erilaistettu, ettd Kulmakonditoria ei toimi pelkastaan kahvilana
vaan myos konditoriana, ja siltd saa myds juhlatilaisuuksiin tilattua pitopalvelun.

7. Kulmakonditoria ei kilpaile aggressiivisesti hinnoilla vaan tuotteilla. Valikoima on
laaja, ja jokaiselle 16ytyy jotain. Yrityksen mielestd asiakkaan pitad saada
rahoilleen vastinetta, ja sen vuoksi maun on oltava kohdallaan.

8. Kulmakonditoria-ketjun tavoitteina on laajentaa yritystd franchise-pohjalta
(Honkakumpu 2005). Liséksi tuotekehitys on konditorialle myo6s térke&a.
Kahviloiden ison suosion vuoksi tavoitteina on varmasti myds toimipaikkakuntien
markkinajohtajuus omassa kahvila-konditoria —kategoriassaan.

9. Yritys vaikuttaa tyytyvéiselta asemaansa. Toimintaa on kehitetty muun muassa

edellisena paivana suoritettavien esivalmisteluiden suhteen.
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Yritys olettaa, ettd kahvilakulttuuri pienissa kaupungeissa on vasta aluillaan, joten
kilpailu on hyvéksi ja piristda kaikkien laheisten yritysten toimintaa. Omavarainen,
laadukas, palveleva ovat sanat, jotka kuvaavat yrityksen ajatuksia itsestaan.
Kahvilassa mainostetaan, ettd tuotteissa kaytetaan vain kotimaista lihaa. Talla ja
isolla valikoimalla halutaan viestia turvallisuudentunteesta, kotimaisten raaka-
aineiden suosimisesta, laadukkuudesta ja hyvasta palvelusta.

Taloudellinen tilanne vaikuttaa oikein kannattavalta.

Voimavaroja riittdd. Jossain vaiheessa tulee ajankohtaiseksi uusia kahviloita

sisdisesti, mutta talla hetkella he keskittyvét kahvilaketjun laajentumiseen.

Leipomon myymala

aukioloajat eivat ole esilla

10.

11.
12.

13.

Kahvila, joka toimii leipomon myymalana Aleksintorin tiloissa.

Lounasaikaan leipomon myymala oli aivan tdynné asiakkaita: tydmiehid, nuoria ja
pienia perheitd. Asiakaskuntaan kuuluu sellaisia henkil6ita, jotka haluavat
herkutella tuoreilla ja edullisilla tuotteilla paikkaan niin katsomatta.

Lounasaikaan henkildkuntaa oli tdissé kolme tyontekijaa.

Leipomon myymala on ilmeisesti ollut jo pidempaan toiminnassa, silla se on
kumpanakin kayntikertana ollut aivan taynna, eli se on loytanyt omat asiakkaansa.

Tuotevalikoimaan kuuluu normaaleja leipomon myymalan tuotteita: kahvia, juomia,
leivonnaisia ja suolaisia valipaloja.

Toimintaa ei ole erilaistettu.

Yritys kilpailee edullisilla hinnoilla Keravan muiden kahviloiden kanssa.

Leipomolla saattaa olla tavoitteena tuotekehitys, mutta myymalalla puolestaan
voiton maksimointi.

Yritys vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta ja asiakkaita nayttaa riittavan.

Yritys olettaa, ettd edullisilla hinnoilla saavutetaan markkinajohtajuus seka lisataan
volyymia.

Myymalassa ei ole nékyvid merkkeja yrityksen arvomaailmasta.

Taloudellinen tilanne vaikuttaa mukavalta. Vaikka myymalalla riittdd asiakkaita,
yritys ei panosta paikan viihtyisyyteen. Myymalan sisustus on hyvin pelkistetty ja
itse myyntitiski on kolkon sek& eristetyn oloinen.

Voimavaroja uusiutumiseen voisi |0ytydkin. Uusiutuminen voisi hyvin

todenné&kdisesti tapahtua juuri myymalan yleisilmeessa.
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Onnellinen Kana

avoinna ma-to 11-22, pe-la 11-24 ja su 12-22

10.

11.
12.
13.

Keravan keskustassa sijaitseva varietee-ravintola, joka on keskittynyt
kanaherkkuihin.

Asiakaskunta koostuu kevyempien ja erityisesti kanaruokien ystavista.
Ruokalistassa on punaista lihaa tarjolla vain vahan. Ravintolalle on muodostunut
oma kanta-asiakaskuntansa.

Henkilokunta on oikein ystavallistd, ja ravintolan omistaja on usein lasna
asiakaskohtaamisissa. Ravintola ty6llistda vuosittain noin 10 henkil6a.

Yritys on perustettu jo vuonna 1991 ja on pysynyt asiakkaiden suosiossa pitkaan.
Tuotevalikoima keskittyy kanaan, mutta tarjolla on myds muutamia ruokia, jotka on
valmistettu punaisesta lihasta. Lisaksi ravintolassa tarjoillaan myo6s kalaa,
salaatteja ja muita pienempié sormiruokia.

Ravintolan omistaja on Taikurinhattu Oy, joka on Hannu Lehtisalon omistama
yritys (Onnellisen Kanan internet-sivut). Omistaja tekee ravintolatyén ohella myds
taikurin keikkoja, joita ndhd&an my6s Onnellisessa Kanassa. Erikoistilaisuuksissa
ravintolassa esiintyy erilaisia taiteilijoita, kuten vatsastapuhujia ja taikureita.
Yrityksen Kilpailutapa keskittyy asiakkaitten viihdyttdmiseen ja makuelamysten
luomiseen. 15 vuoden aikana se on luonut hyvan maineen Keravalla.

Koska Onnellinen Kana on ollut menestys Keravalla, voisi kuvitella yrityksella
olevan mielenkiintoa laajentumiseen. Talla hetkelld se on vyksi alueen
markkinajohtajista ja kasvattaa voittoa.

Yritys vaikuttaa tyytyvaiseltd, ja konsepti toimii hyvin.

Yrityksessa on selvasti huomattu erilaistumisen voima markkinoilla. Se tietda
arvonsa asiakkaiden keskuudessa ja haluaa jatkaa laadukasta toimintaansa.
Ravintolassa valmistetaan kana-annoksia vain suomalaisista raaka-aineista.
Taloudellinen tilanne vaikuttaa oikein hyvalta.

Voimavaroja l6ytyisi varmasti. 15 vuotta samoilla markkinoilla on pitka aika, ja

oletettavissa on varmasti muutoksia toiminnassa jossain vaiheessa.

Provencale
avoinna ma 11-20, ti-to 11-21, pe 11-22, la 12-22 ja su 12-20

1.

Ravintola Keravan aseman ja keskustan vieressa.



10.

11.
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13.
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Asiakaskunta koostuu seurueista, perheistq, lounastajista ja nautiskelijoista.
Asiakkaista, jotka haluavat hyvaa ruokaa ja palvelua ja ovat valmiita maksamaan
siité jonkin verran enemman.

Lounasajan jalkeen henkildkuntaa on paikalla kaksi, toinen salissa ja toinen
keittiossa. Palvelu on nopeaa ja ammattitaitoista.

Ravintola on ollut toiminnassa jo useita vuosia.

Provencalessa on laaja, suomalaiseen makuun soveltuva ruokalista, josta 10ytyy
jokaiselle jotain. Viinia, olutta, siideria sek& erikoiskahveja. Ravintolassa on A-
oikeudet. Kahvi maksaa 1,50 €.

Ravintolan toimintaa ei ole muuten erilaistettu, paitsi etta sillda on vuokrattava
kabinetti-tila.

Kilpailutapa ei ole aggressiivinen. Ravintolan valittdtmasséa laheisyydessa on vain
yksi kilpailija, joka tarjoaa meksikolaista ruokaa. Molemmilla ravintoloilla on omat
kanta-asiakkaansa.

Ravintola Provencalen tavoitteena on oman kategoriansa markkinajohtajuus ja
my6s voiton maksimointi. Tuotteissa on hyva kate, ja ravintola kuuluu Keravan
suosituimpiin.

Yritys vaikuttaa ulkoisesti hyvin tyytyvaiselta.

Provencalen valitttméassa laheisyydessa ei ole yhtddn samanlaisella ruokalistalla
kilpailevaa ravintolaa, joten se saattaa lisatd yrityksen turvallisuudentunnetta.
Toimialalla on kovaa Kilpailua hyvien ravintoloiden kesken, ja yritys olettaa
kuuluvansa niiden karkijoukkoon.

Arvomaailmasta ei ole nakyvid merkkeja.

Taloudellinen tilanne vaikuttaa hyvin vakaalta, ja ravintola tekee varmasti hyvaa
tulosta.

Ravintolalla on voimavaroja uusiutumiseen.

SWOT-analyysi

Vahvuudet: sijainti juna-aseman vieressd, sopii liikuntarajoitteisille, monipuolinen A la

Carte —lista, tunnelma, hyvat internet-sivut, iso terassi, palvelu

Heikkoudet: sijainti syrjassa Kauppakaarelta

Mahdollisuudet: yksityistilaisuudet, teemaviikot, aseman lahella sijainti

Uhat: tasokas ravintola Caliente sijaitsee vastapéétd, uudet ravintolat
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avoinna ma-to 11-22 pe-la 11-23 ja su 12-22

10.

11.
12.
13.

Rosso on italialaistyylinen ravintola.

Asiakaskuntaan kuuluu lounastajia ja muita ruokailijoita. Pelkéalla kahvilla kavijoita
on vahemman.

Henkilokunnassa on nuoria tyontekijoitd, muutama salin ja muutama Kkeittion
puolella.

Keravan Rosso on muutamia vuosia toiminnassa.

Rosson ravintoloissa on kaikissa sama A la Carte —lista, ainoastaan lounaslista
vaihtelee eri ravintoloissa. A la Carte —listassa on italialaistyylisia ruokia, pizzaa,
pastoja, kanaa ja niin edelleen.

Kaikki Rosso-ravintolat toimivat samalla konseptilla, joka ei juurikaan eroa
tavallisten ravintoloiden tavoista toimia. Osa tuotteista on HOK-asiakasomistajille
edullisempia, ja lapsiperheille on suunniteltu "Onni Oravan ruokapassi”. Lisaksi on
erilaisia tarjouksia, ja Rossoissa voi jarjestaa myos synttarijuhlia.

Yritys yrittdd parantaa tulostaan lanseeraamalla sdanndllisesti erilaisia
kampanjoita ja tarjouksia seka asiakasomistajille ettéd tavallisille asiakkaille.
Kilpailutapa ei ole kuitenkaan aggressiivinen.

Ketjun tuomin turvin Rossolla on varmasti tavoitteena toiminnan kasvu ja alueen
markkinajohtajuus.

Yritys vaikuttaa tyytyvaiseltd asemaansa.

Yritys olettaa kuuluvansa alueen vetovoimaisimpiin ruokaravintoloihin, ja HOK-
ryhman ansioista sillda on hyva imago herkullisen italialaisen ruoan tarjoajana.
Kilpailu on kovaa ravintola-alalla, mutta vahvan ketjun kanssa péésee pitkalle.
Arvomaailmasta ei ole nakyvid merkkeja.

Taloudellinen tilanne on vahva ketjun tuomien etujen turvin.

Voimavaroja riittaa kylla.

Muita huomioita: Keravan Rosso hakee keittiomestaria tdihin kokoaikaiseen

tydsuhteeseen (9.4.07).
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Royal Nepal
avoinna ma-pe 10.30-21 ja la-su 12-21

1. Aleksintorin yldkerrassa sijaitseva nepalilainen ravintola.

2. Asiakaskunta on kauttaaltaan kansainvalistd. Muista kulttuureista kiinnostuneita,
tyo- ja keski-ikaisid seka nuoria. Ravintolalla on omat kanta-asiakkaansa.

3. Henkilékunnassa on aasialaisia tyontekijoita. Lounasaikaan ravintolassa oli kolme
tyontekijaa.

Ravintola on ollut toiminnassa jo pidemméan aikaa.

Ravintolassa tarjoillaan nepalilaista ruokaa. Laajalla A la Carte —listalla on paljon
kanaa, lammasta, katkarapuja ja kuhaa. Lounaslistalla on viisi vaihtoehtoa, hinnat
alkaen 7,60 €.

6. Ravintolalla on pitopalvelutoimintaa ja myos take away —mahdollisuus.

Ravintola kilpailee Keravalla teemaravintolasektorilla, jolla se on ainoa
nepalilainen ravintola. Muut Keravan teemaravintolat keskittyvat kanaan,
meksikolaiseen, italialaiseen ja turkkilaiseen ruokaan. Kilpailu ei ole aggressiivista,
vaan ravintolalla on oma vakio asiakaskuntansa. Samassa rakennuksessa
sijaitsevat Dost ja Cafe la Fontana vievét varmasti osan lounasajan myynnista.
Yritys keskittyy varmasti voiton kasvattamiseen.

Yritys vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiseltéd toimintaansa.

10. Yritys olettaa, ettd Keravan ruokaravintolamarkkinoilla on kysyntaa itamaiselle
ravintolalle.

11. Nepalilaista kulttuuria ja raaka-aineita arvostetaan paljon, mutta muita nékyvia
merkkeja ei ole.

12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa hyvalta, mink& huomaa siitd, etta toisin kuin monet
muut itdmaiset ravintolat, Royal Nepal on panostanut muun muassa hyviin
internet-sivuihin.

13. Voimavaroja saattaisi 10ytya, mutta koska kyseessa on teemaravintola, suuret

muutokset eivét ole todennakoisia.

Seireeni
avoinna ma-to 11-20, pe 11-23, la 12-23 ja su 13-20

1. Keskustassa kévelykadun varrella sijaitseva ravintola.
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2. Lounasaikaan asiakaskunta koostui tyomiehistd ja lahialueen tydntekijoista.
Ravintolassa oli suuri asiakasvirta. Muina aikoina ravintolassa asioi sellaisia
ruokailijoita, jotka arvostavat ruoan laatua ja hyvaéa palvelua hintoja enemman.

3. Salin puolella henkildkuntaa oli lounasaikaan kaksi tarjoilijaa sek& keittion véki,
mahdollisesti kaksi kokkia.

Ravintola on ollut toiminnassa ilmeisesti jo pidemman aikaa.
Seireenilla on suuri A la Carte -valikoima ja lounasaikaan eri vaihtoehtoja 16ytyy
kuusi kappaletta.

6. Ravintola Seireeni on Keravan hienoimpia ravintoloita, ja sen toimintaa ei ole
kabinetin vuokrauksen ohella muuten erikoistettu.

7. Ravintola ei ole ldhtenyt kilpailemaan ainakaan hinnoillaan, jotka ovat Keravan
hintatasoon nahden kalleimmasta p&aasta. Lounashinnat ovat keskitasoa, alkaen
6,80 €. Kilpailu perustuu valikoimaan ja palveluun eika ole aggressiivista.

8. Ravintolan tavoitteena on markkinajohtajuus seka lounas- etta A la Carte —
ruokailussa. Tavoitteena voi olla myos voiton maksimaointi.

9. Ravintola vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta.

10. Seireeni varmasti olettaa olevansa yksi alueen parhaista ravintoloista. Tata kautta
sen on mahdollista nostaa katteitansa.

11. Arvomaailmaan kuuluu kotimainen ruoka, joka valmistetaan parhaista raaka-
aineista laadusta tinkimatta.

12. Taloudellinen tilanne vaikuttaa ulkopuolisin silmin oikein hyvaltd. Toiminta on
laadukasta, ravintolat tyylikkaita ja hienoja. Seireeni-ketjuun kuuluu myds ravintola,
baari ja yokerho Porvoossa.

13. Uusiutumiseen l6ytyisi varmasti voimavaroja.

SWOT-analyysi

Vahvuudet: vakio asiakaskunta, palvelu, sisustus, monipuolinen A la Carte -lista,

l&hialueella ei paljon kilpailijoita, iso terassi, ketjuravintola, hyvat internet-sivut
Heikkoudet: pienet tilat, tilat eivat sovellu liikuntarajoitteisille
Mahdollisuudet: teemaviikot, yksityistilaisuudet, katteiden nosto

Uhat: uudet ravintolat

Uudenmaan Herkku Oy

avoinna ma-pe klo 7-17 ja la 8-13

1. Uudenmaan Herkku Oy:n liike toimii leipomonmyymalana ja kahvilana.
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Asiakkaat koostuvat kahvilla kavijoista ja my0os tuoreen leivan ostajista.
Lounasaikaan oli kaksi tyontekijaa toissa.

Leipomo on perustettu vuonna 1951. Myymal& ei varmastikaan ole ollut olemassa
niin kauan.

Tuotevalikoima koostuu tuoreesta leivistda, kahvileivista, konditoriatuotteista,
pikkusuolaisesta, sesonkituotteista, kahvista, erikoiskahveista ja muista juomista.
Myymalasta saa myds lounasaikaan kahta erilaista keittolounasta.

Alun perin liikkeen on ilmeisesti ollut tarkoitus toimia myymaléna ja kahviona, ja
lounastoiminta on otettu myéhemmin mukaan. Vierailun aikaan kukaan ei tosin
lounasta ostanut, joten ilmeisesti se ei ole kovin kannattavaa toimintaa. Leipomolta
saa tilattua myds eri kokoisia taytekakkuja.

Talla leipomonmyymaladlla on Keravalla aivan omat markkinansa, sen ainoa
kilpailja omassa sarjassaan on toinen pienempi leipomonmyymala. Tuotteiden
myynnin lisdksi Uudenmaan Herkulla on hyva osuus alueen kahvilamarkkinoista
edullisten hintojen ja pullantuoksun ansiosta. Myyméala reagoi helposti kilpailuun,
esimerkiksi keittolounaan ja vaihtuvien tarjouksien avulla.

Yrityksestd ei saa vaikutelmaa, etta silld olisi mielenkiintoa toimipisteiden
lisddmiseen, vaan pikemminkin yrityksen voiton lisadmiseen oman myymalan
kautta.

Yritys vaikuttaa muuten tyytyvaiselta toimintaansa, mutta keittolounaan
tarjoamisesta voi aistia asiakkaiden houkuttelua ja keskiostoksen lisaamisen
toivoa.

Yritys on huomannut keskustan kahvilamarkkinoiden kilpailun ja reagoinut siihen
laajentamalla valikoimaansa. Yritys olettaa parjadvansa vastaisuudessakin
leipomonmyymalan ja kahvilan konseptilla.

Tuoreus, maukkaus ja terveellisyys kuuluvat oleellisesti yrityksen arvomaailmaan.
Taloudellinen tilanne vaikuttaa hyvalta, toimintaa on monella suunnalla.
Leipomonmyymaléan lisédksi tuotteita toimitetaan kauppoihin, hotelleihin ja
suurtalouskeittioihin.  Leipomonmyyméla on vain  yksi osa  yrityksen

liketoiminnasta. Voimavaroja uusiutumiseen l6ytyisi varmasti.
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7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Keravan kaupungilla on monia hyvid puolia yrityksen n&kodkulmasta katsottuna. Se
sijaitsee loistavien liikenneyhteyksien paassé Helsingista ja on eri ratahankkeiden vuoksi
ihanteellinen kasvualue yrityksille. Kaupungin talous on tasapainossa, siella on paljon
vapaita yritystontteja, ja kunta on myds hyvin yritysmyonteinen. Keravalle on muuttovirtaa,
vakiluku kasvaa vuosittain 0,5-1,5% eli noin kahdella sadalla henkildlla vuodessa. Uusia
asuntoja on rakenteilla jatkuvasti etenkin radan ja keskustan l&heisyyteen. Muita etuja
yrityksen silmin Keravalla on sdhkénhinta, silld kaupunki omistaa Keravan Energia Oy:n,
jolla on edullisimmat sahkonsiirtohinnat. Keravaa asuttaa talla hetkelld yli 32 000 henkil6a,
ja suurimmat tyollistajat ovat Keravan kunta seka Sinebrychoff. Noin 34 % asukkaista kay

toissa Helsingissa, 32 % Keravalla ja loput ympéaryskunnissa (Taskutilasto 2006).

Tutkimusten tulosten mukaisesti Keravalla on 44 ravintolaksi luokiteltavaa paikkaa, joista
noin 62% sijaitsee keskustassa. Yksi ihanteellisimmista paikoista uudelle ravintolalle olisi
Kauppakaarella eli Keravan kavelykeskustassa. Kavelykeskustaa on kehitetty 1980-
luvulta asti (Keravan kaupungin Kkotisivut), ja se on saanut vuonna 1996 "Vuoden
ymparistorakenne” —palkinnon, joka on tunnustus kauniista ympadristdsta. Suurin osa
kilpailja-analyysissd olevista ravintoloista sijaitsee juuri tallA kadulla. Jos tulevan
ravintolan toimitilan saisi hankittua sielta, ravintola olisi miellyttavassa miljoossa, keskella

kuuminta kilpailua ja lahell& Keravan suurinta tyollistajaa.

Kaupungin keskustassa on yhteensa 10 ravintolaa ja seitseman kahvilaa. Itselleni tuli
yllatyksend se, kuinka véh&n Keravalla on tunnettuja ketjuravintoloita ja —kahuviloita.
Ainoastaan ravintola Rosso, kahvila Kulmakonditoria, baarit Hemingways ja Pickwick Pub,
Kotipizza, Hesburger ja McDonald’s ovat tunnettuja muidenkin kuin keravalaisten
keskuudessa. Kerava sijaitsee kuitenkin aivan p&dkaupunkiseudun ldheisyydessa, mutta
isojen ketjujen kilpailu ei ole sielld viela aivan voimissaan. Lahivuosina kaupungin
kasvaessa on hyvin todenn&kdgista, ettd sinne perustetaan lisda tunnettuja ravintoloita ja

kahviloita, kuten esimerkiksi Chicos, Memphis ja Coffee House.

Kyseisistd 10 ravintolasta kaksi muuta Rosson ohella on ketjujen hallinnassa.
Delicatessen jarjestdd lounasruokailua ja pitopalvelutoimintaa myds Helsingissa,
Tuusulassa, Kauniaisissa ja Espoossa. Ravintola Seireenillda on puolestaan toimintaa

Porvoossa. Edella mainitulla kahvilaketju Kulmakonditorialla on toimipisteita Vantaalla,
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Jarvenpaassa, Hyvinkdalla ja Riihiméella. Muut Keravan keskustassa sijaitsevat paikat

ovat yksityisessd omistuksessa ja sinallaén ainutlaatuisia ravintoloina ja kahviloina.

Keravan lounasmarkkinoilla on kova Kkilpailu asiakkaista, ja suurimmat tulot saakin
neuvottelemalla isoimpien yritysten kanssa sopimuksia koskien lounasruokailua. Monissa
yrityksissé on toki kaytosséd Lounasseteli-edut, jotka lisdavat asiakkaan valinnanvaraa ja
ruokailun mukavuutta. Lounasseteleiden etuna on se, ettd niitd vastaanotetaan lahes
kaikissa ravintoloissa. Ravintola Delicatessenilla on Keravan lounasmarkkinoilla
etulyontiasema, koska se sijaitsee kaupungintalon pohjakerroksessa. Onkin hyvin
todenné&kaistd, ettd yritys on neuvotellut kaupungin kanssa sopimuksen, jolla kaupungin
tyontekijoiden ruokailu on keskitetty Delicatesseniin. Ravintola on avoinna my6s muille
lounastajille, mutta tdssa suhteessa sen sijainti on myds heikkous. Jos ravintola ei ole

asiakkaalle entuudestaan tuttu, sinne on vaikea I0ytaa heikkojen opasteiden vuoksi.

Ennen tutkimuksen suorittamista oletin, ettd Keravalla olisi monia ravintoloita, jotka
keskittyvat aamupéaivan aukioloaikoihin ja monia muita, jotka ovat avoinna vain iltaisin.
Tutkimuksen myo6td sain huomata, ettd kaikki ravintolat pitavat ovensa avoinna
lounasaikaan, ja vain harvat sulkevat ne aamupéivan jalkeen. Tama kertoo kovasta

kilpailusta, jossa ei parjaa vain muutamalla aukiolotunnilla.

10 ravintolaa kilpailee pienella alueella Keravan ruokaravintolamarkkinoilla samoista
asiakkaista, ja yritysten johtoportaissa onkin havaittu, etté kilpailussa ei pysy mukana ellei
tuo asiakkaalle jotain lisdarvoa palveluillaan. Taméan vuoksi perati 60 %:lla keskustan
ravintoloista on jokin teema, jonka ympaérille toiminta on rakennettu. Suosituimpia teemoja
ovat italialainen ja turkkilainen ruoka, joiden lisdksi toiset ravintolat ovat keskittyneet
meksikolaisiin ja nepalilaisiin ruokiin seka yksi ravintola myds kana-annoksiin. Lopuissa
40 %:ssa keskustan ravintoloista ruokalista keskittyy kotimaisten ja kansainvalisesti

tunnettujen annosten ymparille, eli niilla ravintoloilla on niin sanotusti "perus menu”.

Ravintolat ovat erilaistaneet toimintaansa myo6s ruokalistan ohella. Joillakin niistd on
pitopalvelutoimintaa, jotkut vuokraavat kabinetteja, toiset vuokraavat koko ravintolan
yksityistilaisuuksiin ja myds jarjestavét eri tapahtumia, on astiavuokrausta ja take away —
mahdollisuuksia. Toiminnan erilaistaminenkin kertoo kilpailun on kovuudesta ja siita, etta

pelkilla perustoiminnoilla ei saada aikaan suurta kassavirtaa.

SWOT-analyysiin valittin neljd ravintolaa: Delicatessen, Dost, Provencale ja Seireeni.

Ravintolat wvalittiin silla perusteella, ettd ne ovat toimintatavoiltaan ja yleiselta
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olemukseltaan 1ahimp&n& suunniteltua lounasravintolaa. Liséksi ndma ravintolat eivat ole
erilaistaneet itsed&n teemaravintoloiksi, vaan ruokalistalla 16ytyy monipuolisesti eri maiden
herkkuja, myds suomalaisia sellaisia. Naista ravintoloista Provencale ja Seireeni ovat
selkedsti Keravan tasokkaimpia ravintoloita. Niiden valtteina ovat ruokalista, sijainti,
palvelu, tunnelma ja ilmapiiri. Toiminnassa ei ole sinalladn mitdan huomauttamista.
Delicatessenin hyvia puolia ovat edullisuus, ruokalista ja ketjuuntumisen tuomat edut.
Parannettavaa loytyisi kuitenkin ravintolan sisustuksesta ja opasteista, jotta asiakkaat
Ioytaisivat sinne paremmin. Dost pddsi SWOT-analyysiin monipuolisen ruokalistansa,
sijaintinsa ja palvelunsa vuoksi. Sen rasitteena on kuitenkin viela yrityksen vahainen

toiminta-aika ja ravintolan yleinen ilme.

Kahviloiden kohdalla on n&htévissa sama toiminnan erilaistaminen. Keskustassa sijaitsee
seitseman kahvilaa, joista vain kaksi kahvilaa, eli kahvila Rosalina ja aseman kahvila, ovat
perinteisid kahviloita. Kaksi muuta kahvilaa toimivat myés leipomon myymalding, yksi
toimii kahvilan ohella my6s Veikkauksen ja paikallisen elintarvikekaupan info-pisteend,
yksi nimittda itseadn musakahvilaksi ja yhdessa on oman leipomon konditoriavalikoima.
Musakahvila Cafe Intro on toimintatavoillaan Keravalla harvinaisuus. Kahvila sijaitsee
musiikkiliike Intro Music:in alakerrassa, joten se toimii my6s kyseisen liikkeen
esityskaytdssad. Toiminnan tavoitteena on ilmeisesti saada aikaiseksi puolin ja toisin
lisdmyyntid. Kahvilan avajaiset olivat toinen huhtikuuta 2007, joten toiminnan suunta ja
palvelumallit ovat viela hieman haussa. Tassd vaiheessa voi sanoa, ettd kahvilasta

nayttaa tulevan trendikas ja viihtyisa.

Ennen Cafe Intron perustamista Keravan kahvilatarjonta oli nuoremman asiakaskunnan
mielestad ehk& hieman yksipuolista. Nykyaikaisempia ja nuorekkaampia kahviloita oli vain
yksi, Kulmakonditoria. Kyseistd kahvilaa voi sanoa Keravan kahviloiden
markkinajohtajaksi. Se on sisustukseltaan ja tunnelmaltaan eurooppalaisempi ja
trendikk&a&mpi kuin muut Keravan kahvilat. Esimerkiksi erikoiskahvit eivat kuulu 1&heskaan
kaikkien kahviloiden valikoimaan, ja kuuluessaankin niitd on tarjolla vain muutamaa
laatua. Vaikka Cafe Intron toimintamallit ovat viela keskeneraisid, on hyvin todenné&kaista,
ettd siitd tulee Kulmakonditorian tarkein kilpailija. Uudenmaan Herkun myymala ja
Leipomon myyméala ovat toistensa tarkeimmat haastajat. Rosalina, aseman kahvila ja

Supresso ovat enemman valiinputoajia.

Yhteenvetona Keravan kahviloista ja ravintoloista voisi sanoa, etta tasokkaita ja
nykyaikaisia paikkoja (esimerkiksi Provencale, Seireeni ja Kulmakonditoria) seka

vanhanaikaisempia paikkoja (Cafe Ri-Ga, Rosalina ja aseman kahvila) on samassa
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suhteessa. Suurin osa ravintoloista on ollut toiminnassa jo vuosia, jotkut jopa Vyli
kymmenen vuotta, kuten ravintola Onnellinen Kana. Aina silloin talléin markkinoille
saapuu kuitenkin uusia yrittajida, esimerkkina Cafe Intro, jotka kovalla ty6lla pystyvét
vakiinnuttamaan paikkansa. Toisille ravintoloille, kuten Dost:n esimerkki osoittaa, paikan
vakiinnuttaminen on huomattavasti hankalampaa. Kilpailua esiintyy kaikkien ravintoloiden
kesken luokitukseen katsomatta, ja jos toimintaa ei erilaisteta normaalien palvelumallien
ohella, suuria voittoja ja markkinajohtajuutta on turha tavoitella. Ketjutoimintaa on jonkin

verran, mutta suurin osa ravintoloista on yksityisessa omistuksessa.

Tulevaisuuden ndkymat Keravan ruokaravintolamarkkinoilla ovat valoisat. Markkinoinnin
avulla, asukasluvun kasvaessa, kuntayhteistyon kehittyessé ja monien ratahankkeiden
myo6ta kaupunki  kerdd  positivista ~mainetta varteenotettavana vaihtoehtona
paakaupunkiseudun ruokaravintolamarkkinoille. Mediahuomio lisdantyy erilaisten
tapahtumien my6ta, ja matkailu piristyy. Oletettavissa on hotelli- ja ravintolasektorilla
uusien kilpailijoiden saapumista markkinoille, muutamien vanhojen ja heikoimpien
kilpailijoiden karsiutumista ja myds ketjuuntumisen lisd&ntymistd. Talldin kysyntdd voisi

I6ytyd myos uudelle, pienelle, kotoisalle ja ainutlaatuiselle ravintolalle.

HS-Ravintolat KY haluaisi perustaa Keravan keskustaan ravintolan, jota voi pyorittédd
muutaman tyontekijan voimin, tdssa tapauksessa yrityksen omistajan ja hdnen vaimonsa
avulla. Omistajalla on kokin ja kylmaasentajan koulutus seka tyokokemusta monista
ravintoloista ja myds Kuusamon ravintolan johtamisesta. Vaimolla puolestaan on
kondiittorin  koulutus sek& pitkdaikaista kokemusta esimiestbistd, myyntityostd ja
tavaroiden tilauksista paivittaistavarakaupan puolella. Heidan tapauksessaan voisi ajatella
lounasravintolan perustamista, joka toimisi muina aikoina kahvilana, jossa myydaan itse

tehtyja konditoriatuotteita.

Liiketilan valintaan kannattaa keskittya ja sopivan tilan I0ytyessa sisustukseen panostaa.
Liiketila voisi sijaita Kauppakaarella, ja se ei saisi olla liian suuri, jotta sinne pystyisi
luomaan hyvan tunnelman. Kyseinen ravintola voisi olla avoinna lounasajasta esimerkiksi
klo 17 tai 18 saakka. Asiakkaita houkuteltaisiin moneen makuun sopivalla lounaslistalla,
erinomaisella palvelulla, Keravan hintatasoon n&hden kohtuullisilla hinnoilla, tutulla ja
pysyvalla henkildkunnalla sekd tuoreiden tuotteiden tuoksulla. Erikoisruokavalioiden
huomiointi ja kevyet vaihtoehdot voisivat tuoda lisdd asiakaskuntaa. Ravintolan
vetonauloina olisivat kotoisuus, hyva sijainti, intiimi tunnelma, ainutlaatuinen palvelu,
laadukas ruoka ja tuoreet konditoriatuotteet. Ravintolan voisi vuokrata my6s

yksityistilaisuuksiin, joihin jarjestettéisiin pitopalvelumaisesti tarjoilu.
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Vaihtoehtoisesti voidaan miettia myos uutta teemaravintolaa. Keravalla on useita
ravintoloita, jotka ovat keskittyneet eri maiden ruokakulttuureihin, ja yksi ravintola on
erikoistunut kana-annoksiin. Keravalla voisikin menestya esimerkiksi valkosipuliravintola.
Ruokalistan voisi rakentaa valkosipulin ympaérille, mutta ravintolassa tarjottaisiin myos
ilman valkosipulia valmistettuja ruokia. Keravalaiset ovat tunnetusti suuria valkosipulin
ystavid, ja kaupungissa jarjestetddn vuosittain elokuussa kuuluisat valkosipulifestivaalit.
Festivaaleilla myydaan kaikkea mahdollista valkosipulista valmistettua, kuten esimerkiksi
jaételéd ja olutta. Keravalla on kuitenkin vain yksi ravintola, joka on keskittynyt
valkosipuliruokiin, Valkosipuligrilli, ja se sijaitsee keskustan ulkopuolella. Ravintolalle voisi

olla kysyntéaé ja avautuessaan se taatusti herattaisi huomiota keravalaisten keskuudessa.

Keravalla voisi menestyd myds nuoremman asiakaskunnan ja nuorekkaampien aikuisten
makuun soveltuva trendikas kahvila. Kaupungissa ei ole vield yhtaan Coffee Housea tai
muita ketjukahviloita, joten samankaltaisella yksityiselld kahvilalla voisi olla kysyntaa.
Tassa tapauksessa kahvila kilpailisi Kulmakonditorian ja mahdollisesti myds Cafe Intron
kanssa samoista asiakkaista. Tuotevalikoima voisi olla samankaltainen Kulmakonditorian
kanssa, eli konditoriaherkkuja, suolaisia vélipaloja, kahveja, pirtel6itd, smoothieita ja
mahdollisesti myds ruokaisia salaatteja. Asiakkaita houkuteltaisiin raikkaalla tunnelmalla,
laadukkailla kahvilatuotteilla, erikoiskahveilla ja erityisruokavalioiden huomioinnilla.

Toiminnan tueksi voisi jarjestaé erilaisia kampanijoita ja etuuksia asiakkaille.

Yksi harkitsemisen arvoinen ajatus voisi olla yhdistdd kahvilaan iso lehtivalikoima.
Esimerkiksi Helsingissa on monia kahviloita, jotka ovat panostaneet lehtivalikoimaan, ja
ne ovat saaneet sen myo6td aivan oman asiakaskuntansa. Useimmat asiakkaat lukisivat
mielelldédn jotain kahvihetkensa aikana, ja lehdet kuitenkin kuuluvat eurooppalaiseen
kahvilakulttuuriin.  Kiinnostava lukeminen tuo kahvilalle myds lisaa asiakkaita.
Lehtivalikoimaa voisi miettia asiakkaiden toiveiden perusteella. Valikoimassa voisi olla
esimerkiksi ruoka-, lifestyle -, matka-, sisustus- ja muotilehtia. Tai jos yritys haluaa tuoda
esille omia arvojaan, se voi valita valikoimaan muutaman sanomalehden ohella vaikka
luonto- ja kalastuslehtid tai Kodin Kuvalehden, Mondon tai Viini-lehden. Vaihtoehtoja on

lukemattomia, ja niilla voi tuottaa asiakkaille helposti lisdarvoa.

Edella mainittuun trendikkd&seen kahvilaan voisi vaihtoehtoisesti yhdistéa myds
vierailevia esiintyjia. Esiintyjina voisi olla esimerkiksi paikallisia yhtyeita ja artisteja tai
muualta tulevia niin sanottuja pienemman luokan tahtid. Musiikki voisi olla tyyliltdan

laidasta laitaan, iskelm&musiikkia kuitenkin lukuun ottamatta. Keravalla ei ole viela
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sellaista ravintolaa, joka olisi tunnettu vierailevista artisteista. Tall6in kuitenkin
musiikkilaitteet ja keikkapalkkiot vaatisivat suuria investointeja. Lisdksi kysymykseen tulisi
ainakin B-oikeuksien hakeminen. Téallaista musiikkitoimintaa voisi harkita myohemmassa

vaiheessa, kun asiakaskuntaa ja pAdomaa on jo kertynyt, ja toimintaa halutaan uudistaa.

Tehty tutkimus oli hyddyllinen HS-Ravintolat KY:n nakékulmasta. Yrityksella on nyt
kirjallista materiaalia paatoksenteon tukena. Tutkimuksessa on kéayty lavitse asiakkaan
nakokulmasta kaikki varteenotettavat Kkilpailijat ruokaravintolamarkkinoilla Keravan
keskustassa. Lisaksi opinnaytetydsta saa luotettavaa tietoa kilpailja-analyysista,

kilpailjaseurannasta ja suunnitellun markkinoinnin tarkeydesta yrityksille.

Tehdysta tutkimuksesta voidaan myos todeta, ettd se olisi toistettavissa. Tulokset on
saatu padasiassa asiakkaan ndkodkulmasta tehtyjen havaintojen perusteella, joten jos
tutkimus toistettaisiin eri tekijalla, voitaisiin saada lisad informaatiota. Kilpailija-analyysi
olisi ollut helpompi suorittaa, jos yrityksistd olisi 16ytynyt enemman tietoa eri lahteiden
kautta. Tutkimuksen tuloksia ei voida vaittdd 100%:n luotettaviksi sen takia, ettd analyysin
tueksi ei saatu esimerkiksi yritysten vuosikertomuksia tai muita markkinatutkimuksia, joihin
johtopdétokset olisi voinut perustaa. Tutkimuksen myota saatiin kuitenkin ensimmaista
kertaa kokoavaa informaatiota siitéd, millaisia ravintoloita Keravalla on ja millainen on
niiden Kkilpailutilanne. Tuloksia voidaan hyddyntdd suunniteltaessa uuden ravintolan
perustamista Keravan ympdaristoén tai hankittaessa sen alueen ravintoloista

kilpailijatietoa.
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TUTKIMUKSESSA KAYTETYT KYSYMYKSET

1. Luokittele ravintola

a.
b.
c.
d.

Millainen asiakaskunta ravintolalla on?

© N O Ok~ Db

a.
b.
c.
d.

e.

Kahvila
Ravintola
Kahvila-ravintola

Lounasravintola

Millainen henkilokunta sielld on?

Onko kyseessa nuori vai vanha yritys?
Millainen tuotevalikoima ravintolassa on?
Onko toimintaa erilaistettu jollain tavalla?
Millainen on yrityksen kilpailutapa?

Mihin yritys pyrkii toiminnallaan?

voiton maksimointi?
yrityksen kasvu?
tuotekehitys?
markkinajohtajuus?

paikan vakiinnuttaminen?

Liite 1. Tutkimuslomake

9. Vaikuttaako yritys tyytyvaiseltd nykyiseen asemaansa ja toimintaansa?

10. Yrityksen oletukset itsestdén, muista kilpailijoista ja toimialasta?

11. Onko ravintolassa merkkeja yrityksen arvomaailmasta?

12. Milta ravintolan taloudellinen tilanne vaikuttaa ulkoisesti?

13. Onko silla voimavaroja uusiutumiseen?



Liite 2. Keravan ravintoloiden luokittelu (1/4)

KERAVAN RAVINTOLAT

avoinna ympari vuoden

BAARIT

Club Cosmopoli

Puuvalonaukio 1, 04200 Kerava
Hemingways

Torikatu 1, 04200 Kerava
Kellobaari

Asema-aukio 5, 04200 Kerava
Killan kievari

Kankurinpolku 2, 04200 Kerava
Panama Jack

Kauppakaari 15, 04200 Kerava
Pickwick Pub

Kauppakaari 4, 04200 Kerava
Pub O"Robins

Torikatu 1, 04200 Kerava
Skippie’s Bar

Sampolankatu 12, 04250 Kerava
Tinatuoppi

Aleksis Kiven katu 3, 04200 Kerava

PIZZERIAT JA KEBAB-RAVINTOLAT

Caravan Pizzeria

Aleksis Kiventie 1, 04200 Kerava
Diar Napoli Kebab-Pizza
Lintulammenkatu 6, 04250 Kerava
Keravan Pizza ja Kebab palvelu
Paasikivenkatu 13, 04200 Kerava

Kotipizza



(2/14)
Torikatu 1, 04200 Kerava
Pizza Pop Keravan Tori
Aleksis Kiven tie 7, 04200 Kerava
Pizza Pop Express
Kalevankatu 31, 04230 Kerava
Savion Pizza Kebab
Koivikontie 2, 04260 Kerava
Star Pizza
Paasikivenkatu 13, 04200 Kerava
Violet
Santaniitynkatu 7, 04250 Kerava

PIKARUOKALAT JA GRILLIT

KAHVILAT

Ahjon grilli

Ratatie 27, 04220 Kerava
Hesburger

Paasikivenkatu 1, 04200 Kerava
Keravan grilli

Paasikivenkatu 10, 04200 Kerava
McDonald’s

Puuvalonaukio 2, 04200 Kerava
Valkosipuligrilli

Lehmuskatu 7, 04260 Kerava

Cafe Intro

Paasikivenkatu 4, 04200 Kerava
Kahvila Bensiini

Verdjakuja 2, 04250 Kerava
Kahvila Rosalina

Kauppakaari 11, 04200 Kerava
Keravan aseman kahvila
Asema-aukio, 04200 Kerava

Kulmakonditoria



Kauppakaari 4, 04200 Kerava
Leipomon myymala
Aleksintori, 04200 Kerava
Pertti Kantola Kahvila
Kaenkatu 5, 04230 Kerava
Supresso

Kauppakaari 12, 04200 Kerava
Uudenmaan Herkku Oy
Kytbmaantie 4, 04200 Kerava

KAHVILA-RAVINTOLAT

Café La Fontana

Torikatu 1-3, 04200 Kerava

Café Ri-Ga

Asema-aukio 7, 04200 Kerava
Kahvilaravintola Tapio Jokinen KY
Saviontie 75, 04260 Kerava

LOUNASRAVINTOLAT

RAVINTOLAT

LounasPirtti
Peltoméentie 3 B, 04250 Kerava

Ahjon oloneuvos

Terastie 2, 04220 Kerava
Caliente ja El Bul

Asema-aukio 2, 04200 Kerava
Candan Oy

Tammikuja 1 A, 04260 Kerava
Delicatessen

Kauppakaari 11, 04200 Kerava
Dogan Erkan Tmi

Koivikontie 2 A 3, 04260 Kerava
Dost

(3/4)



(4/4)
Kauppakaari 8, 04200 Kerava
Fazer Amica Sinebrychoff
Sinebrychoffinaukio 1, 04250 Kerava
Hoa Ai Ky
Palokorvenkatu 15 A 19, 04250 Kerava
Keravan kartano (avoinna vain kesaisin)
Kivisillantie 12, 04200 Kerava
Keravan Ravintola- ja Ohjelmapalvelut Ky
Metsérinne 8 B 12, 04220 Kerava
Klondyke Club Ravintola
Kumitehtaankatu 5, 04260 Kerava
Onnellinen Kana
Kauppakaari 1, 04200 Kerava
Ostrealis OY
c¢/o Hannu Nurmi Vellamontie 22 as 1, 04230 Kerava
Provencale
Asema-aukio 7, 04200 Kerava
Resteam Oy
Tuijantie 22, 04260 Kerava
Rosso
Kauppakaari 2, 04200 Kerava
Royal Nepal
Aleksis Kiventie 3, 04200 Kerava
Seireeni
Kauppakaari 4, 04200 Kerava
Taukopaikka Kerava
Alikeravantie 25, 04250 Kerava
Veli Dalbudak Tmi
Ahjontie 7 A 17, 04220 Kerava
Vesa M. Voutilainen Tmi
Palokuja 3 B 24, 04250 Kerava
Wanha Weijari
Koivikontie 10, 04260 Kerava



ANALYYSIIN VALITUT RAVINTOLAT (04200-alue)

KAHVILAT:

Cafe Intro

Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon Myymala
Supresso

Uudenmaan Herkku Oy

KAHVILA-RAVINTOLAT:

RAVINTOLAT:

Cafe La Fontana
Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen
Dost

Onnellinen Kana
Provencale
Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Liite 3. Tutkimuksen ravintolat



Liite 4. Tutkimuksen tulokset (1/5)

1. Luokittele ravintola: a) Kahvila b) Ravintola c) Kahvila-ravintola d) Lounasravintola

Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy
2. Millainen asiakaskunta ravintolalla on?
Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy
3. Millainen henkilékunta siellda on?
Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

kahvila-ravintola
kahvila
kahvila-ravintola
ravintola
lounasravintola
ravintola

kahvila

kahvila

ahvila

kahvila

kahvila

ravintola
ravintola
ravintola
ravintola
ravintola

kahvila

lounastajia, kahvilla kavijoita, oluella kavijoita

joukko uteliaita, ylakerran liikkeessa asioivia (kahvila avattu edellispaivans
lounastajia, kahvilla kavijoita

lounastajia, A la Carte -ruokailijoita

kaupungintalon tydntekijoita

lounastajia, A la Carte -ruokailijoita

kauppamatkalla olevia asiakkaita

kanta-asiakkaita, tydmiehia, keski-ikaisia, kaveriporukoita
johonkin suuntaan matkalla olevia ihmisia

lounastajia, kaikenikaisia asiakkaita

tydbmiehid, nuoria, perheita

kanta-asiakkaita, kevyemman ruoan ystavia

lounastajia, perheitd, seurueita

lounastajia, A la Carte -ruokailijoita

kansainvalisia asikkaita, lounastajia, nuoria

lounastajia, A la Carte -ruokailijoita

kahvilla kavij6ita, tuoreen leivan ostajia

ulkomaalaisia, kolme tydntekijaa

kolme nuorta tyontekijaa

kaksi tyontekijaa salissa ja yksi keittiossa
nuoria, reippaita, ystavallisia

kolme tydntekijaa

yksi suomalainen ja kolme ulkomaalaista
kahvioeméanta ja muita kaupan myyijia
yksi tydntekija

kolme ulkomaalaista tyontekijaa

kaksi tyontekijaa salissa ja yksi keittiossa
kolme tydntekijaa

ystavallisia, omistaja myos salin puolella
yksi salissa ja yksi keittiossa

kaksi tyontekijaa salissa ja kaksi keittiossa
kolme ulkomaalaista tyontekijaa

kaksi tyontekijaa salissa ja kaksi keittiossa
kaksi tyontekijaa



4. Onko kyseessa nuori vai vanha yritys?
Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

(2/5)

toiminnassa muutamia vuosia
nuori, avajaiset olivat vierailua edeltavana paivana
toiminnassa jo pidemman aikaa
toiminnassa kohta kaksi vuotta
toiminnassa muutamia vuosia
toiminnassa vuoden ajan
toiminnassa monia vuosia
toiminnassa monia vuosia
toiminnassa monia vuosia
toiminnassa muutamia vuosia
toiminnassa jo pidemman aikaa
toiminnassa jo 16 vuotta
toiminnassa jo useita vuosia
toiminnassa muutamia vuosia
toiminnassa jo pidemman aikaa
toiminnassa jo pidemman aikaa
toiminnassa jo monia vuosia

5. Millainen tuotevalikoima ravintolassa on?

Café la Fontana
Cafe Intro

Cafe Ri-Ga
Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala

Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

pizzeria- ja kebab -ravintolan tuotevalikoima, kahvilatuotteita
kahvilan perustuotevalikoima (laajentavat viela valikomaa)

nelja lounasvaihtoehtoa, suppea A la Carte -lista

kuusi lounasvaihtoehtoa, laaja A la Carte -lista

kolme lounasvaihtoehtoa ja jalkiruoka

iso lounasbuffet, A la Carte -listalla my6s turkkilaista ruokaa
pienen kahvilan tuotevalikoima, erikoisuutena kuubalaiset sikarit
kahvilan perustuotevalikoima

kahvilan perustuotevalikoima, liséksi salaatti ja keitto

iso valikoima oman leipomon konditoriatuotteita, salaatteja, toasteja
normaaleja leipomon myymalan tuotteita

valikoima keskittyy kanaan, liséksi kalaa, salaatteja, muutamia annoksia pt
lihaa

monipuolinen A la Carte -lista

italialaistyylinen A la Carte -lista

nepalilaista ruokaa: kanaa, lammasta, kalaa

kuusi lounasvaihtoehtoa, laaja A la Carte -lista

monipuolinen leipomon myymalan valikoima, kaksi keittolounas-vaihtoehto

6. Onko toimintaa erilaistettu jollain tavalla?

Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

iso tv-naytto, b-oikeudet

kahvila toimii soitinliikkeen yhteydessa, esityskayttssa

myds pitopalvelutoimintaa, oma leipomo

toimintaa ei ole erilaistettu

juhlatilaisuudet, astioiden vuokraus

toimintaa ei ole erilaistettu

toimii kaupan infopisteend, Veikkauksen Online-piste

tilauksesta valmistavat konditoriatuotteita, taidenayttelyt, myynnissa tauluje
toimintaa ei ole erilaistettu

my6s konditoria- ja pitopalvelutoimintaa

toimintaa ei ole erilaistettu

ravintolan erikoistilaisuuksissa esiintyy taiteilijoita

vuokraavat kabinettitilaa

HOK-asiakasomistajahinnat, "Onni Oravan ruokapassi"

my6s pitopalvelutoimintaa, take away -mahdollisuus

vuokraavat kabinettitilaa

tilauksesta valmistavat konditoriatuotteita, tarjoavat myés keittolounasta



7. Millainen on yrityksen kilpailutapa?
Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

8. Mihin yritys pyrkii toiminnallaan?

a) voiton maksimointi b) yrityksen kasvu c) tuotekehitys d) markkinajohtajuus e) paikan vakiinnuttaminen

Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

(3/5)

hintakilpailu

soitinliikkeen toiminnan tukeminen

neutraali

perustuu tuotteiden hyvaan laatuun ja ravintolan suosioon
hintakilpailu

hintakilpailu, reagoi nopeasti muutoksiin

neutraali

hintakilpailu

neutraali

perustuu tuotteiden hyvaan laatuun ja monipuoliseen valikoimaan
hintakilpailu

perustuu tuotteiden hyvaan laatuun ja asiakkaiden viihdyttamiseen
perustuu tuotteiden hyvaan laatuun ja ravintolan suosioon
neutraali, vaihtuvia tarjouksia

neutraali

perustuu tuotteiden hyvaan laatuun ja ravintolan suosioon
hintakilpailu, vaihtuvia tarjouksia

voiton maksimointi
paikan vakiinnuttaminen
voiton maksimointi
markkinajohtajuus
markkinajohtajuus
paikan vakiinnuttaminen
voiton maksimointi
voiton maksimointi
voiton maksimointi
yrityksen kasvu

voiton maksimointi, tuotekehitys
markkinajohtajuus
markkinajohtajuus
yrityksen kasvu

voiton maksimointi
markkinajohtajuus
voiton maksimointi

9. Vaikuttaako yritys tyytyvaiseltd nykyiseen asemaansa ja toimintaansa?

Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

toiminnassa on kehittdmisen varaa

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta, mielenkiintoa laajentumiseen
ei vaikuta tyytyvaiseltd asemaansa ja toimintaansa

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta, mielenkiintoa laajentumiseen
vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta

vaikuttaa ulkoisesti tyytyvaiselta



(4/5)

10. Yrityksen oletukset itsestaan, muista kilpailijoista ja toimialasta?

Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

alalla kova kilpailu -> toiminnan erilaistaminen, edulliset hinnat, hyva palvelu
lisamyynti soitinliikkeen avulla, arvon luominen asiakkaalle

alalla kova kilpailu -> toiminnan erilaistaminen, laaja valikoima, yhteistydkumppanit
ravintola tietda tasonsa -> korkeammat hinnat

alalla kova kilpailu -> toiminnan erilaistaminen, suurimman tuoton hakeminen
alalla kova kilpailu -> vaikeaa saada uskollisia asiakkaita

varma toimipaikka -> turvallisuudentunne

perinteiselle kahvilalle viela kysyntaa

perinteiselle kahvilalle viela kysyntaa, turvallisuudentunne

kilpailu piristéaa kaikkien yritysten toimintaa

markkinajohtajuus ja volyymin lisdédminen saavutetaan edullisilla hinnoilla
alalla kova kilpailu -> toiminnan erilaistaminen kannattaa

alalla kova kilpailu -> turvallisuudentunne

alalla kova kilpailu -> ketjun avulla toiminta kannattaa

ravintolamarkkinoilla kysyntaa teemaravintoloille

ravintola tietda tasonsa -> korkeammat hinnat

alalla kova kilpailu -> valikoiman laajentaminen

11. Onko ravintolassa merkkeja yrityksen arvomaailmasta?

Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
kulttuurin arvostus

ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
kotimaisen keittion arvostus

ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
asiakas tulee aina ensin
erityisruokavalioiden arvostus

ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
kotimaisten tuotteiden arvostus

ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
kotimaisten tuotteiden arvostus

ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
ei nakyvia merkkeja arvomaailmasta
nepalilaisen kulttuurin arvostus
kotimaisen keittion arvostus
tuotteiden hyvéan laadun arvostus

12. Milta ravintolan taloudellinen tilanne vaikuttaa ulkoisesti?

Café la Fontana

Cafe Intro

Cafe Ri-Ga

Caliente ja El Bul
Delicatessen

Dost

Kahvila Supresso
Kahvila Rosalina
Keravan aseman kahvila
Kulmakonditoria
Leipomon myymala
Onnellinen Kana
Provencale

Rosso

Royal Nepal

Seireeni

Uudenmaan Herkku Oy

vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa kannattavalta
vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa heikolta
vaikuttaa kannattavalta
vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa kannattavalta
vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa kannattavalta
vaikuttaa kannattavalta
vaikuttaa kannattavalta
vaikuttaa vakaalta
vaikuttaa kannattavalta
vaikuttaa kannattavalta
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13. Onko silla voimavaroja uusiutumiseen?

Café la Fontana on voimavaroja, mutta uusiutuminen ei vaikuta todennakoiselta
Cafe Intro on voimavaroja, mutta uusiutuminen ei vaikuta todennakoiselta
Cafe Ri-Ga on voimavaroja

Caliente ja El Bul on voimavaroja, uusiutuminen saattaa tapahtua pian
Delicatessen on voimavaroja

Dost on voimavaroja, mutta uusiutuminen ei vaikuta todennakoiselta
Kahvila Supresso on voimavaroja

Kahvila Rosalina uusiutumiseen ei valttamatta [0ydy lisaa varoja

Keravan aseman kahvila on voimavaroja, uusiutuminen saattaa tapahtua pian
Kulmakonditoria on voimavaroja

Leipomon myymala on voimavaroja

Onnellinen Kana on voimavaroja, uusiutuminen saattaa tapahtua pian
Provencale on voimavaroja

Rosso on voimavaroja

Royal Nepal on voimavaroja, mutta uusiutuminen ei vaikuta todennakoiselta
Seireeni on voimavaroja

Uudenmaan Herkku Oy on voimavaroja



