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THVISTELMA

Tama opinnaytetyd oli toiminnallinen opinnaytetyd, jonka tarkoituksena oli
selvittaa ettd, onko pohjoismaisella teemalla toimivalla baarilla tilaa ja
kiinnostusta Krakovan markkinoilla. Tavoitteena oli myos jarjestaa
workshop, koota teoriaa omien mietteiden tueksi ja tehda kyselytutkimus,
kohderyhmaan kuuluville henkil6ille.

Projektia lahdettiin toteuttamaan Milanoon jarjestetylla workshopilla, jonka
osallistujat koostuivat nuorista eurooppalaisista. Workshopinn aiheina oli
asiakkaiden parempi tavoittaminen seké kuluttajakayttaytyminen.
Workshopista saadun tiedon pohjaksi etsittiin teoriaa tueksi seka tehtiin
erilaisia suunnitelmia ja laskelmia baarin pydrittdmiseksi. Kahden edella
mainitun avustuksella tehtiin myds kyselytutkimus.

Tavoitteet onnistuivat hyvin, workshopista oli hyotya ja hyva lahtea
likkeelle. Saatujen tietojen perusteella oli hyva hahmottaa baarin
toimintaa. Teoria ja baarin oma osuus kirjoitettiin vetoketjumallina, el
ensiksi hieman teoriaa ja sitten kuinka tama toimisi baarin kohdalla.
Kyselytutkimus oli menestys ja vastaukset olivat hyddyllisia. Hienoa oli,
ettd vastaajien ansioista tuli kerattyd monen eri kansallisuuden omaavilta
kohderyhmaan kuuluvilta nuorilta.

Johtopaatokset opinnaytetyon tuloksista on, ettd tama on mahdollista, idea
on markkinoilla uniikki ja sille [6ytyy myds kiinnostusta. Pohjoismaiden
kulttuuri on kuitenkin viela monelle melko tuntematonta aluetta.
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ABSTRACT

Nordic Bar Krakow

The main purpose of this thesis was to examine if there would be a gap in
the bar industry of Krakow, for a Nordic themed bar. The second goal was
to create a workshop, search for some backup theory and run a survey
within people who are part of the target group. This information would be
important in running a bar and its everyday tasks.

As the aim of this work was to find the opinion, needs, expectations from
the target group which consists of young adults of age 21-35 years and
them to describe a bar they would like to spend some time with their
friends.

The project started with a workshop in Milan, consisting of participants
around the Europe who belongs to the target group of the bar. Next step
was to search for some theory to back up the thoughts of running a bar. All
this previously mentioned was tested with a survey.

The results of this thesis showed that there is a possible gap for starting a
Nordic themed bar in Krakow. There is curiosity for something new and
unigue within the tourists and locals. The fast growing and developing
globalization of the world is making people more interested about their
surroundings. The second goal of this paper was also achieved. It is not
impossible to run a successful bar but it is important to do some careful
and proper calculations and planning.

The conclusion is that there is a gap for this quite unique theme in the bar

industry and that some beautiful day the Nordic Bar Krakow will stand on
its feet.

Key words: Bar, Nordic, Business plan, Market research
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd on toiminnallinen opinnaytetyo, jonka tarkoituksena on
selvittaa ettd, onko pohjoismaisella teemalla toimivalla baarilla tilaa ja
kiinnostusta Krakovan markkinoilla. Tavoitteena on myds jarjestaa
workshop, koota teoriaa omien mietteiden tueksi ja tehda kyselytutkimus

kohderyhmaan kuuluville henkildille

Pienesta pitaen olen haaveillut yrittdjyydesta. Ajatus tyoskennella jollekin
toiselle lopunikani ei tunnu omalle ja haluaisin itse pitaa langat kasissani.
Yritys jonka haluaisin perustaa olisi nailla nakymin oma baari. Baarille
teeman keksiminen on sen sijaan ollut aina melko haasteellinen tehtava,
on paljon erilaisia mahdollisuuksia, mutta mik&&n niista ei ole tahan asti

tuntunut oikein omalta.

Krakovassa asuessani olen huomannut, kuinka ihmiset usein esittavat
kysymyksia minulle Suomesta sekéd muista Pohjoismaista. Taman lisaksi
olen myds huomannut, kuinka pohjoismaiset tuotteet parjaavat maussa ja
laadussa muille kansainvalisesti tunnetuille tuotteille, joita I16ytyy kaikkialta.
Se miksi aion baarini juuri Krakovaan perustaa, on koska, taalla asuessani
olen tykastynyt kaupunkiin kovasti. Kaupungista I6ytyy oikeastaan kaikki,
mit& tarvitsee ja uskon etta yrityksen perustamista varten taalla on hyvin
kasvutilaa. Krakovassa jarjestetaan jatkuvasti erilaisia tapahtumia kuten,
esimerkiksi kulttuuri- ja urheilutapahtumia. Kaupungista asuu 100
kilometrin sateella noin yhdeksadn miljoonaa ihmista, joista keskustassa
noin 760000 asukasta. Krakovan asukkaista 100,000 on kaupungissa
opiskelemassa, joten nuorekkaalle baarille olisi hyvin tilaa. (Krakow Info
2016). Paikallisten liséksi Krakova kuhisee myds turisteja ja
viikonloppuisin kun etsimme ystavien kanssa baaria, on istumapaikan

|[6ytaminen tyon ja tuskan takana.

Taman opinnaytetydn toimeksiantajana, toimin mina itse. Asun ulkomailla
ja teen toita taysipaivaisesti, joten on helpompi olla oma toimeksiantajani,
jolloin saan itse valita tybajat ja aikatauluttaa prosessin itselleni sopivaksi.



2 TOIMINTAYMPARISTO

Yrityksen toimintaymparist6on kuuluu paljon asioita, jotka taytyy ottaa
huomioon yrityksen jokapaivaisessa toiminnassa. Toimintaymparistolla
tarkoitetaan, aluetta jolla se toimii, jolloin sen taytyy ottaa huomioon alan
markkinat, kilpailijat, kysynnén, julkisen vallan, tekniikan ja talouden
kehitykset. Luomalla kysyntaa on yrityksella mahdollisuus vaikuttaa
omaan toimintaymparistdonsa, on kuitenkin monia asioita johon ei pysty
vaikuttamaan ja naihin on vain pakko sopeutua, esimerkkina asiasta johon
yleensa ei voi vaikuttaa on paikallisten tavat. Jotta omaan
toimintaymparistoonsa olisi helpompi sopeutua, olisi tarkeaa tutkia ja
seurata oman toimintaymparistonsa kulkua, kehitysta ja tapahtumia.
(Verkkovaria 2016)

2.1 Krakova

Krakova sijaitsee Puolassa ja on 760,000 asukkaallaan maan toiseksi
suurin kaupunki heti Varsovan jalkeen. Kun Krakovan keskusaukiolta
lasketaan 100 km:n sateelta asukasmaéaarat, paastaan jo 8 miljoonaan
ihmiseen. Kaupungissa on paljon akateemisesti, taiteellisesti ja
kulttuurisesti koulutettuja ihmisia ja se nakyy myos vahvasti
jokapaivaisessa katukuvassa, esimerkiksi museoin ja katutaiteen avulla.
Suuren asukasluvun lisdksi Krakovassa kavi vuonna 2015 ensimmaisen
kerran yli 10 miljoonaa turistia, joista 2,6 miljoonaa tuli ulkomailta, turistit
tulevat yleenséa kaupunkiin sen historian takia. Kaupunki joka legendan
mukaan perustettiin kuolleen lohikdarmeen tilalle, on toiminut myos
Natsien paamajana toisen maailmansodan aikoihin. Toisin kuin Varsova,
saastyi Krakova saksalaisten pommituksilta ja on tAman ansiosta valittu
yhdeksi Euroopan kauneimmista kaupungeista. Nykypaivana Krakova on
yksi Euroopan johtavista ulkoistutus kaupungeista ja kaupungissa toimiikin
yli 50 suurta kansainvalisesti tunnettua yritysta, kuten esimerkiksi IBM ja
ABB (Wikipedia 2017).



Krakovassa on myos rikas baarikulttuuri, kaupungissa on satoja eri
baarivaihtoehtoja. Baareja |0ytyy laidasta laitaan, aina hienoimmista

cocktail baareista, kellaribaareihin (Inyourpocket 2017).

Vaikka Krakovassa on paljon erilaisia baareja, puuttuu silta viela
pohjoismaisella teemalla toimiva. Tasta ja muista edella olevista syista
johtuen, uskon Krakovan olevan erittin sopiva toimintaymparistona,

uuden baarin perustamiselle.

2.2 Baarin sidosryhmat

Baarin toimintaympariston lahi- ja tukialoihin kuuluu baarin menusta
riippuen koko elintarvikeketjuun. Elintarviketjusta baarin
toimintaymparistoon kuuluu maatalous (esim. Maitotuotteet),
elintarviketeollisuudesta panimoteollisuus (esim. oluet), tukku- ja
vahittaiskaupat ja erilaiset alihankkijat. Ravintola- ja hotellialaan kuuluu
viela lisaksi meijeri-, kala-, liha ja einesteollisuus. Edella mainitut voivat
toki kuulua myds baarin toimintaymparistéon, mutta yleensa naille ei ole

tarvetta baarien suppeamman menun vuoksi (Peti & Safka 2002, 23).

Baarin toimintaymparist6on kuuluu paljon erilaisia tukipalveluja, joita se
tarvitsee jokapaivaisen toimintansa sujuvoittamiseksi. Baarit ostavat
tuotantovalineensa erilaisilta laite- ja valinevalmistajilta, naita he korjaavat
huolto- ja korjauspalveluilla. Kirjanpitoa, tietokoneita ja korttikoneita varten
on tietotekniset palvelut. Likaiset tydvaatteet menevat pesula- ja
puhdistuspalveluille. DJ:t ja muut esiintyjat tulevat viihdepalveluilta ja
turvallisuudesta vastaavat turvallisuuspalvelut. Suomessa on kaytéssa
myds Veikkauksen peliautomaattipalvelut, monissa muissa maissa
peliautomaattipalveluita ei kuitenkaan ole baareissa sallittu (Peti & Safka,
2002 23).

Myyntid ja markkinointia varten on myds omat sidosryhmansa, baarin
mainonnasta voi vastata mainos- ja markkinointitoimistot,
matkatoimistojen ja matkanjarjestdjien kanssa voi tehda myds yhteistyota
turistien houkuttelemiseksi. Tripadvisor on myds esimerkki yhdesta



matkailuorganisaatiosta joka voi kuulua myynnin ja markkinoinnin
sidosryhmiin (Peti & Safka 2002, 23).

Muita sidosryhmia baarille on paikalliset viranomaiset, joilta hankitaan
tarvittavat luvat ja he myds laativat lait ja asetukset joita taytyy seurata.
Paikallismedia on myds yksi tarkea sidosryhma, heiltéa voi ostaa palstatilaa
tai heidan kauttaan voi saada ilmaista mainosta esimerkiksi siten, etta he
tekevat jutun yrityksestasi (Peti & Safka 2002, 23).

Nordic Barin toimintaympaéristoon elintarvikeketjusta kuuluu maatalous,
panimoteollisuus, tukku- ja vahittaiskauppiaat. Maataloustuotteista
kaytetaan eniten munia, maitoa ja kermaa, joita kaytetaan useiden eri
juomien valmistuksessa. Panimoteollisuudelta tulee luonnollisesti
myytavat oluet, oluita on paljon erilaisia, joten useasti baarit toimivat
yhteisty6sséa usean eri panimon kanssa. Tarkeaa on myos loytaa sopivat
tukku- ja vahittaiskauppiaat, jotta myytavat tuotteet seka juomien ja
ruokien valmistamiseen tarvittavat raaka-aineet ovat hintalaatusuhteeltaan

mahdollisimman hyvia.

Nordic Bar tarvitsee myds monia erilaisia tukipalveluja toimintansa
pyorittamiseksi ja tukipalveluiden kautta hankitaan laitteet, vélineet, edella
mainittujen korjaukset ja huollot. Laitteita ja valineitéd hankkiessa on tarkea
panostaa niihin ja hankkia suoraan sellaiset jotka kestavat ammattikayton,
erilaiset laitteet ja valineet ovat kuitenkin baarissa paljon kovemmassa
kaytossa kuin kotioloissa. Ammattimaiseen kaytt6on tarvitaan myos
muutakin kuin laitteet ja valineet, kuten tietoteknisia palveluita joita ovat eri
ohjelmat esimerkiksi kirjanpitoa ja palkanlaskentaa varten, ndma voidaan
toki myos ulkoistaa. Taytyy myds muistaa erilaiset pesula- ja
puhdistuspalvelut. Pesulapalvelut tydvaatteille ja puhdistuspalvelut laitteille
ja toimitiloille. Erilaisista tapahtumista vastaa viihdepalvelut, joiden kautta
voi palkata esimerkiksi illaksi soittamaan DJ:n tai juontajan tapahtumaa
varten, joidenkin mielesté saattaa kuulostaa helpolta, mutta Nordic Barin
kannalta on paras jattdd nama asiat ammattilaisille. Mainonnan ja
markkinoinnin tulee olla ammattimaista, joten mainostoimistoilta kannattaa

tilata erilaiset esitteet ja mahdolliset mainokset. Matkailusivustot ovat hyva



tapa saada turistit tietoisiksi yrityksestasi. Paikalliset viranomaiset ovat
myos oleellinen sidosryhma baarin toimintaa varten, heilta voi hakea lupia

baarin pydrittamiseksi, kuten esimerkiksi myyntilupaa alkoholille.

2.3 Baarija publiiketoiminta

Baari on yksi ravintola-alan muodoista ja valikoima sijoittuu ruokien sijaan
laajaan valikoimaan erilaisia juomia, kuten cocktaileja, oluita, viineja.
Juomapuolen lisdksi voi baareissa olla my6s pienta purtavaa, yleensa
kuitenkin jotain helppoja vaihtoehtoja kuten pizzaa tai pienta suolaista.
Eroa naissa asioissa pubeihin on, ettéd pubeissa on yleensa laajempi
valikoima esimerkiksi erikoisoluita, mutta cocktail ja drinkkiosasto sen
sijaan on suppeampi. Ruokapuolella pubeista on mahdollista saada
tayttavampaa ruokaa kuten salaatteja, keittoja ja jopa jalkiruokia. Baarit
my0s sijaitsevat yleensa lahempéana keskuksia ja pubit taas maaseudulla.
Yleensa baareissa on tarkemmat ik&rajat kuin pubeissa, juurikin pubien
ruokailumahdollisuuden vuoksi. Baarien ik&rajat ovat yleenséa 18-21

vuotta, eri maiden lainsdadanndista riippuen (Diffen 2017.)

Kuten muissakin baareissa kuuluu Nordic Barin tarjoiltaviin juomiin oluet,
cocktailit, drinkit, viinit, vakevat ja alkoholittomat vaihtoehdot. Juomien
seuraksi on mahdollista tilata pienta naposteltavaa, kuten pahkingita,
sipseja ja muutamia vaihtelevia pienia ruoka-annoksia joita on helppo
valmistaa ja sailoa, kuten esimerkiksi letut. Lettujen kulut ovat pienet ja ne
saa helposti taytettya taytteilla jotka ovat asiakkaiden mieltymysten
mukaisia. Valmistus on myds helppoa ja nopeaa, joka sopii hyvin baarien
kiireisiin iltoihin. Baarin ikarajana tulee olemaan 18 vuotta siita huolimatta,
ettd kohderyhmana on 21-35 vuotiaat. Pohjoismainen kulttuuri tulee
nakymaan sisustuksessa, erilaisin pohjoismaalaisin tuottein ja mauin.
Raaka-aineina voi kayttaa paljon erilaisia marjoja, jotka ovat hyvia siina
mielessa, ettd ne sopivat miltei minka kanssa tahansa. Baarin konseptia
on testattu kohderyhman avulla ja tuloksista kavi ilmi etta, tamankaltaiselle
baarille olisi tarvetta.



2.4 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi on tyokalu kilpailijoiden arvioimiseen ja analyysin
tarkoituksena on oppia tunnistamaan kilpailijoiden vahvuudet ja
heikkoudet. Edella mainittuja voidaan ja kannattaa kayttdd oman yrityksen
kehittamisessa. Tehokkaasta analyysista tulee ilmi kilpailijoiden
tarkeimmat tiedot ja kuinka he kayttaytyvat erilaisissa olosuhteissa
(Business dictionary 2017.)

Kilpailija-analyysi on tarkea osa yrityksen markkinointisuunnitelmaa,
analyysin avulla pystyt selvittdmaan, etta mika tekee juuri sinun
palvelustasi uniikin seka mité tarvitsee tehda tavoittaakseen oman
palvelun kohderyhman. Kilpailija-analyysin voi tehda esimerkiksi
listaamalla heidan toimintatavat yksinkertaiseen taulukkoon. Taulukossa
tulisi olla mukana heidan palvelut ja tuotteet, tilinpaatds, markkinointitavat,
strategia, organisaatio- ja kulurakenne. Myos kilpailijan heikkoudet ja
vahvuudet tulisi tulla esille analyysista (Entrepreneur 2017).

Artikkelin mukaan hyvéassa kilpailija-analyysissa tulee olla,

- Kilpailijat

- Heidan palvelut ja tuotteet

- Heidan markkinaosuus

- Aikaisemmat ja tamanhetkiset strategiat

- Mita medioita he kayttavat palvelunsa markkinoinnissa

- Kuinka monta tuntia viikossa on heilla medianakyvyytta
markkinointinsa avulla

- Kilpailijoiden heikkoudet ja vahvuudet

- Kilpailijoiden aiheuttamat uhat

- Kilpailijoiden mahdollistamat mahdollisuudet (Entrepreneur 2017.)



Liitteessa 1 on luotuna taulukkoon kilpailija-analyysi jonka avulla voi
kehittdd omaa baaritoimintaansa. Liitteessa kaydaan lapi kohdat:

1. Kilpailijat

2. Kilpailijoiden palvelut ja tuotteet

w

Kilpailijoiden markkinaosuudet, ts. kuinka monta baaria heilla on
Krakovassa

Kilpailijoiden kayttamat strategiat

Kilpailijoiden markkinointikanavat

Markkinointitoimien nakyvyys

Heidan heikkoudet

Vahvuudet

© 0o N o o &

Aiheuttamat uhat

10. Mahdollistamat mahdollisuudet

Kilpailija-analyysin (ks. Liite 1) kohteiksi paatyi nelja eri baaria jotka kaikki
toimivat Krakovassa Kazimierzin alueella. Kilpailija-analyysi tehtiin

benchmarkingin avulla.

Ensimmaisend valintana oli Banialuka, Banialuka on erittdin suosittu baari
ja on kaikkien paikallisten tiedossa, myds monet turistitkin oppivat
baariketjun oman matkansa aikana tuntemaan. Banialukalla on monia
toimipaikkoja ympéri kaupunkia, joten se on baariketju. Ketjun toimipaikat
ovat auki ymparivuorokautisesti ja edullisten juomien liséksi sieltd saa
ruoka-annoksia kahden euron hintaan. Toimipaikat ovat yleensa pienia,

joten paikan loytaminen mihin tahansa kellonaikaan voi olla haastavaa.

Toisena valinta kohtasi Entropian, Entropialla on pitka historia Krakovassa
ja se sijaitsee Kazimierzin keskustassa Plac Nowyssa, aivan Krakovan
parhaimmilla sijainneilla. Paikka on hieman hipsterihenkinen, jossa on
erittain laadukas menu. Entropia on hyvin uniikki ja paikkaa on vaikea
kuvailla ihmiselle, joka ei siella aikaisemmin ole kaynyt, se vain pitaa

kokea.

Kolmas valinta osui Sababaan, joka on uudempi baari kuin kaksi edella

mainittua. Se on kahdesta edelld mainituista poiketen selvasti enemman



hienosto cocktail-baari, jossa juomia valmistaa naytdstyylisesti
ammattimainen henkil6sto ja asiakas on heidan huomionsa
ykkoskohteena. Esimerkkiné etté jos jonotusaika on Sababassa lilan pitka,
jota se myo6s usein on, tarjoaa baari kuohuviinia juomien odottajille.
Sababa sijaitsee my6s Kazimierzin alueella ja on monille hiukan
salaperainen baari, sijaintinsa vuoksi. Sababalla ei ole baarin ulkopuolella
minkaanlaista merkintaé sen olemassaolosta, joten se saattaa olla siita

tietamattomille hankalasti |0ydettavissa.

FollowMe on vasta avattu baari ja se sijaitsee my6s aivan Kazimierzin
parhaimmilla sijainneilla, FollowMen voi jo tunnistaa kaukaa suuren
kylttinsa takia ja se jarjestaa paljon oheistoimintaa, kuten tapahtumia ja
peli-iltoja.

Nelja kilpailijaa jotka joutuivat analyysin kohteiksi, ovat siis edullinen
baariketju josta saa seka ruokaa, etté juomaa. Toinen on hieman
hipsterihenkinen, mutta hyvinkin laadukkaita drinkkeja valmistava baari.
Kolmantena on hienosto cocktailbaari, joka antaa asiakkaalle tunteen siita,
ettd han olisi jonkin sortin VIP-asiakas. Neljantena paljon tapahtumia
jarjestava uusi tulokas. Mita yhteista nailla neljalla sitten on? Ne ovat aina

taynna.

Taulukossa on kaytetty hyvaksi havainnointia omilta vierailuilta, ystavien

mielipiteitd seka baarien omia internetsivuja.



Kuva 1. Banialukan menu (Gdiezjesc 2015).

Hyva esimerkki siitd kuinka Sababa panostaa juomiensa valmistukseen.

Kuva 2. Sababa panostaa juomien laatuun (Milczanowska 2016).

Vaikka kilpailijat eroavatkin toisistaan aika lailla, on jokaisella kuitenkin

jotain yhteista Nordic barin kanssa. Nordic Barissa tulee olemaan myds
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eksoottisia shottivaihtoehtoja, edullisesti. Suurimmaksi osaksi nama
sisdltavét suuren osan juomasta mehua tai siirappia, joten shoteilla on
tarkoitus houkutella paikalle kaveriporukoita jotka haluavat kokeilla jotain
uutta mita he eivat ole aikaisemmin maistanut. Esimerkiksi Suomessa
hyvinkin tunnetut Mustikka- tai lakushotit olisivat varmasti menestys myos
Krakovassa. Entropiasta poimisin sen, etta tekisin itse ndma shotit, jolloin
pystyisin helpommin kokeilemaan uusia ideoita. Tama mahdollistaisi myos
sen, etta pullot eivat jaisi kaappeihin notkumaan ja olisi mahdollisuuksia
nopeaankin reagointiin, jos asiakkaat eivat naista pitaisi. Paikan ilmapiirin
tulisi olla rento, jossa jokainen voisi tuntea itsensa kotoisaksi. Kuten
Sababalla olisi Nordic barsta mahdollisuus saada myd6s erikoisia
cocktaileja, myos listan ulkopuolelta. Tarkoituksena on palkata osaavia
baarimikkoja jotka taitavat vaikeammatkin juomat ja osaavat arvioida
asiakkaan toiveiden mukaisesti heille mieleisen juoman. Kuten Follow
messa, tulisi Nordic bar jarjestamaan paljon kilpailuja ja tapahtumia,
turnauksia, teemailtoja ja niin edelleen, paikka johon ihmiset tietaisivat jo

tullessaan, etta tanaan tapahtuu taas jotakin.

2.5 Benchmarking

Benchmarking on prosessi, jolla mitataan yrityksen tuotteita, palveluita tai
suorituskykya yhdessa alan parhaimpien kanssa. Tarkoituksena on
selvittaa ettd, mika tekee naiden yritysten palveluista niin hyvan ja
tehokkaan, ettd se kuuluu alan parhaimmistoon. TAman jalkeen verrataan
heidan palveluitansa yrityksen omiin vastaavia ja pyritdan kehittaméaéan
omia palveluita eteenpéin. Eli benchmarkingin tarkoituksena on l6ytaa
yrityksen omat sisaiset kehittamiskohteet. Palvelun kehitys voi olla joko
jatkuvaa, eli pienin askelin mutta koko ajan kehittden, tai sitten se voi olla
nopeaa kehitysta, jolloin koko konsepti tai tydprosessi suunnitellaan
uusiksi. Benchmarkingilla on muitakin etuja kuin pelkastaan tuottavuus ja
tehokkuus. Benchmarkingin avulla voidaan kehittdd omia tyontekijoita,
kasvattaa tyontekijoiden keskinaista yhteishenkea ja yhteistyota.
Parannetaan yrityksen mahdollisuuksia parjata alan parhaimmiston

joukossa ja auttaa tyontekijoitd ymmartamaan, ettd kun pienetkin
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yksityiskohdat tehdaan kunnolla, on yrityksella mahdollisuus menestya

(Business encyclopedia 2017.)

Opinnaytetyoni aikana tein myds muiden baarien seurantaa (ks. Liite 1),
eli kavin kavereitteni kanssa ulkona ja mietimme asioita jotka ovat tarkeita
asioita, jotta baari voi menestya. Teimme myos pienella ryhmalla Nordic
Barn kilpailija-analyysin benchmarkkauksen avulla. Kiertelimme
valitsemamme kilpailijat eri iltoina ja mietimme mita hyvaé ja huonoa
niissa oli. Kavimme myads lapi mitd Nordic bar voisi kayttda hyddykseen ja

mita asioita kannattaisi valttaa.
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3 MARKKINOINTI

Markkinointi on toimintaa jota kayttavat yritykset jotka myyvat tai ostavat,
tuotteita tai palveluita. Markkinointi siséltdd mainontaa, myyntia ja
tuotteiden toimittamista asiakkaille. Inmiset jotka toimivat markkinoinnin
alalla, yrittvat saada kohderyhménsa huomion kayttamalla esimerkiksi
sloganeita, tuotteiden designid, julkisuudesta tunnettujen ihmisia ja eri

medioita, kuten internetia, radiota ja televisiota (Investopedia 2017.)

Nykypaivana asiakas pystyy hankkimaan tuotteensa niin monia eri
kanavia pitkin, joutuu tuotteen markkinoija ottamaan huomioon
mahdollisimman monet erilaiset asiakaskohtaamistilanteet. Ennen
vanhaan oli asiakkaalla rajalliset mahdollisuudet paasta kasiksi
haluamiinsa tuotteisiin, kulkuyhteydet olivat heikommat ja asiakkaan piti
monesti menné paikanpaalle asti saadakseen palvelua. Nykyaan voit
ostaa haluamasi palvelun internetistd, sosiaalisesta mediasta,
kivijalkamyymaloista, puhelimitse tai jopa chattid kayttaen ja vielapa hyvin
helposti jopa ulkomailta asti. Tasté johtuen yrityksen tulee ymmartaa
kehittdaa heidan myynti- ja palvelukanavat toimiviksi, jotta asiakkaalla on
tunne, etta hanella on mahdollisuus saada palvelua jokaista kayttamaansa
kanavaa pitkin. Pystydkseen kohdentamaan markkinointikanavat
parhaiten omalle kohderyhmalleen, kannattaa yrityksen keraté tietoa
heidén tavoistaan ja kuinka heidat tavoittaa parhaiten. Hyvin tehdyn
markkinointiviestinnan avulla saat oman palvelusi kohderyhmasi
tietoisuuteen ja tama mahdollisesti my6ds houkuttelee potentiaaliset
asiakkaat ostamaan tuotteitasi (Markkinoinnin kilpailukeinot —
markkinointiviestinta 2016). Taytyy kuitenkin muistaa, ettd markkinointi ei
ole teknologia- tai tuotelahtdista vaan sen pitdé olla inmislahtdista,
kuluttajien asema muuttuu koko ajan, maailma pienenee internetin avulla
ja ihmiset ovat helpommin tietoisia uusista trendeista ja ilmigista (Jari
Juslén, Netti mullistaa markkinoinnin 2009, 19-20, 34-35).

Jari Juslén listasi vield kirjaansa Netti mullistaa markkinoinnin tiedotuksen

ja markkinoinnin pelisdannat,
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- Tuotteesi eivat ole padasia markkinoinnissa, kyse on asiakkaista.

- Markkinoinnissa on kyse paljon muustakin kuin mainonnasta.

- Markkinoinnissa tarkein véline on itse sisaltd

- Viestinn&n kontrolli on nykyaan asiakkailla, markkinoijan sijasta.

- Pakottamisen aikakausi on ohi, markkinointi [&htee
suostumuksesta.

- Tarvetta valikasille ei en&é ole, asiakas voi olla suora kohde
tiedotukselle.

- Tarkeinta ei ole enda itsensa tuputtaminen, markkinoinnillisesti
tarkeaa on, etta asiakas loytaa sinut.

- Internetissa tiedottaminen ja markkinointi yhdistyvat.

- Yrityksen tavoitteet ovat lahtokohdat markkinoinnille ja
tiedottamiselle (Jari Juslén 2009, 71-72).

3.1 Markkinointikanavat

2010-luvulla markkinointikanavat on muuttunut edellisesta
vuosikymmenesta todella paljon, viime vuosikymmenella tarkeimpien
markkinointikanavien kuten tv:n, radion ja printtimedian suosio on
laskussa. Nykypaivan sana on verkkomarkkinointi, verkossa pystyt
tavoittamaan tanaan lahes kaikki potentiaaliset asiakkaasi, se on myos
hinta-laatusuhteeltaan edullisempaa kuin aikaisemmin kaytetyt
markkinointikanavat. Forbes listasi artikkelissaan tarkeimmaksi kanavaksi
sosiaalisen median. Sosiaalisesta mediasta eli somesta [6ytyy
Facebookin, Twitterin, Snapchatin ja Instagramin kaltaisia huipputydkaluja
markkinointia varten. Forbes mainitsee artikkelissaan, ettéa kun esimerkiksi
Facebookissa yrityksella on sivuillaan 30,000 on mainonta kaytdnndssa jo
ilmaista. Taman jalkeen jokaisella postauksella on jo niin laaja

nakijamaara, etta sen hyoddyt ovat vertaansa vailla (A.J Agrawal 2016).

Pieni fiktiivinen esimerkki ja sinulla on vaikka 30,000 ihmista jotka
tykkaavat sivustasi. Sinulla on jo kiinnostava tuote ja aktiivinen Facebook-
tili, joten markkinointikuluihin et ole joutunut kayttdmaan hirveita summia.

Teet mainoksen joka on ajankohtainen seka kiinnostava, sivusi
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tykkaajista, mainoksesi ndkee vaikka 50% eli jo 15,000 ihmista, heista
30% joko tykkaavat, kommentoivat tai jakavat julkaisusi, heilla jokaisella
on 400 Facebook kaveria, joista 5% nakee kavereidensa kautta sinun
julkaisusi, tAma tekisi jo sen ettéa 100,000 ihmista nakevat paivityksesi.
Tasta tama vain jatkuu ja jatkuu. Olet siis jo yhdella ilmaisella paivityksella
saattanut tavoittaa satoja tuhansia uusia silmapareja jotka nakevat
mainoksesi. Parasta on, ettd luultavasti naista sadoista tuhansista
ihmisista, olet jo saanut muutaman uuden tykk&ajan seuraavaa mainostasi
varten. Nykypaivana kaikki on mahdollista sosiaalisessa mediassa, tata
kanavaa aion myos kayttaa oman yritykseni kohdalla. Alussa pyrin
kayttamaan jonkin verran rahaa markkinointiin, josta suurimman osan
kaytan sosiaaliseen mediaan. Aloitan porrastamalla suurimman osan
markkinointibudjetistani Facebookiin, teen toki myds muut sosiaalisen
median kanavat seka aion myds panostaa printtimediaan, mutta uskon
ettd kun Facebook osaston olen saanut kuntoon, siirtyvat tykkaajat myos

muihin Sosiaalisen median ty6kaluihin.

Sosiaalisessa mediassa on parasta, ettd saman henkiset ihmiset
kokoontuvat erilaisissa yhteisdissa. Sosiaalisessa mediassa kayttajat itse
julkaisevat, jakavat, tuottavat ja arvioivat ja tata kautta tuottavat sisalt6a
(Jari Juslén 2009, 115-116).

Markkinointisuunnitelma on tarkea osa yrityksen strategiaa, hyvin tehdylla
suunnitelmalla pystytddn vaikuttamaan markkinoinnin lopputulokseen
jolloin markkinoinnin onnistumisen lopputulos, ei ole pelkasta tuurista

kiinni (markkinointisuunnitelma.fi 2009.)

Vaikka sinulla olisi maailman paras tuote, niin siitak&dan huolimatta tuote ei
tule lunastamaan taytta potentiaaliansa ilman oikeanlaista markkinointia,
tata varten on hyva tehda tarkka markkinointisuunnitelma. Jotta pystyt
lunastamaan yrityksesi potentiaalin, tulee sinun tehda
markkinointisuunnitelma, jolla selvitat kohderyhmasi. Kenelle uskot, etta
tuotteesi menee parhaiten kaupaksi. Seuraavaksi tulee selvittaa, etta
kuinka tavoitat kohderyhmasi, seka kuinka saat jo nykyiset asiakkaat

tulemaan uudestaan ja uudestaan (Dave Lavinsky 2013).
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Markkinointia on tavallisesti pidetty yhden henkilon tai osaston tehtavana
yrityksessa, mutta nykypaivana markkinoinnista on tullut yksi tarkea
osatekija yrityksen menestysta varten (Markkinointisuunnitelma.fi 2017).
Nordic barin kohdalla markkinointi tulee tapahtumaan sosiaalisen median,
ulkomainonnan ja ystavien kautta. Nama kolme markkinointikeinoa olivat
tarkeitd kohderyhmalleni tekeméassani kyselyssa seka workshopissa.
Tutkimuksen perusteella asiakkaiden osallistamisella on todella tarkeéa
merkitys. Lojaali ja osallistuva asiakas houkuttelee ystavansakin mukana.
Asiakkaita voi osallistaa sosiaalisessa mediassa esimerkiksi kilpailuja
jarjestamalla, toki monet muutkin yritykset tekevat markkinointinsa tata
kautta, joten olisi hyva keksia uusia keinoja tahan. Esimerkkeja joita tuli
esille tavoittamistehtavassa, oli kuvien ottaminen illoista ja tapahtumista,
jolloin asiakkaan voisi, tietenkin heidan suostumuksella ja miksei myds
pienen palkitsemisen avulla merkita heidat kuvaan Facebookissa.
Ulkomainonnassa on tarkea erottautua katukuvasta tyylikkaasti. Talla
tarkoitan, ettd mainonta ei saa olla liilan raikead, vaan sen pitaa olla siihen
sopivaa. Liian kirkkaat neon varit tai tunkeilevat promoottorit saattavat vain
olla haitaksi baarin imagolle, joten ulkomainonnan kanssa tulee olla hyvin
tarkkana. Ulkomainonta on se ensikosketus jonka asiakas saa yrityksesi
kanssa.

Markkinoinnin aion jo aloittaa sosiaalisessa mediassa aikaisin ennen
baarin avajaisia, jotta ihmiset tuntevat jo brandin etukateen. Rakentaa
pientd hypetysta baarin ymparille jo ennen sen avaamista jolloin ihmiset
alkuvaiheessa tulisivat varmasti kokeilemaan sita. Profiilit Tripadvisoriin ja
muihin samankaltaisiin palveluihin tekisin samoihin aikoihin.

Aikataulullisesti olisi hyva aloittaa jo muutamaa kuukautta ennen avajaisia.
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3.2 Workshop Milano, 15 henkil6a

Workshop eli tyopaja, tarkoittaa tapahtumaa jossa tarkoituksena on
maaritell& organisaation toiminnan ja liikketoiminnan kehittamisen
nykypaivan haasteita ja l6ytaa niihin ratkaisuja (Inwork 2013). Workshop
jarjestetaan yleensa jonkin tahon toimesta, joka haluaa uusia ideoita oman
konseptinsa parantamiseksi. Workshop jarjestetaan ryhmille joiden koko
voi vaihdella. Ryhmien ideoita vertaillaan ja kehitetdan eteenpain, jotta
siitd saataisi paras mahdollinen hyoty workshopin jarjestavan tahon

toimintaa varten.

Tapasin ulkomaalaisia ystaviani ja paatin pitda heidan kanssaan pienen
workshopin. Osallistujia oli kaksi Puolasta, kaksi Turkista, kaksi
Espanjasta, kolme Italiasta, kolme Ranskasta, belgialainen, tshekkilainen
ja englantilainen. Alkuperaisena suunnitelmana oli, etta pidan heidan
kanssaan workshopin jossa olisi viisi kysymysta/tehtavaa, mutta
ajanpuutteen takia jouduimme tiivistamaan kahteen. Tama ei haitannut
koska sain heilta siltikin hyvia vastauksia, joita voin kayttaa hyodyksi

seuraavassa tutkimuksessani, tama oli niin sanottu testiryhma.

3.2.1 Ensimmainen tehtava

Workshopin ensimmaisena tehtavana oli kirjata ylos omasta mielestansa
tarkeimmat asiat jotka hyvassa baarissa tulisi olla. Vastaajia workshopissa
oli 15 ja he kirjasivat yl6s yhteensa 114 vastausta, joista 37 erilaista.
Jokaisella vastaajalla oli aikaa noin 10 minuuttia vastata kysymykseen ja
tdman jalkeen vastauslaput kerattiin pinoon analysoitavaksi jalkeenpain.
Vastaukset kirjattiin yl6s eri kategorioihin tuloksen analysointia
helpottaakseen. Kategoriat olivat seuraavat: asiakaspalvelu, hintataso,

tuotemerkki, tyyli, tuotteet, sijainti, aktiviteetit ja ilmapiiri.

Vastaukset analysoitiin seuraavalla viikolla ja tulokset olivat seuraavat,
suosituimmaksi kategoriaksi jota hyvassa baarissa tulee olla, on asiat
jotka liittyvat ilmapiirin parantamiseen, esille nousi asioita kuten musiikki,

asiakaskunta, paikan rentous ja turvallisuus.
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Toiseksi tarkeimmaksi kategoriaksi muodostui tuotteet, vastaajille oli
tarkeaa, etta tunnettujen cocktailien ja laatuoluiden seuraksi saisi myos

pientd purtavaa.

Kolmanneksi useiten vastauslapuissa vastaukset liittyivat hintatasoon,
kategoriassa mainittiin yksittaisten tuotteiden hinnat, hintalaatusuhde ja
alennukset. Seuraavana oli, ettd baarissa on tarkeaa olla erilaisia
aktiviteetteja, kuten peleja ja tapahtumia. Peleista tarkeimpia olivat
lautapelit, poytajalkapalloa ja biljardi.

Nelja vahiten suosituinta kategoriaa olivat tuotemerkki, asiakaspalvelu,
sijainti seka tyyli. Tuotemerkista tulisi erottautua yrityksen logo ja etta baari
erottuisi muista jollakin uniikilla tavalla tai teemalla. Sijainnissa oli
olennaista, etta paikka sijaitsisi lahella hyvia kulkuyhteyksia, jotta aikaa ja
rahaa ei kuluisi jo matkustamiseen. Baarin asiakaspalvelu ja tyyli tulivat

kaikista vahiten vastaajille mieleen.

Tulokseen voi olla tyytyvainen, vaikkakaan se ei ole hirvean luotettava.
Vastaajien tehtavana oli vain kirjata ylos asioita, jotka tulee mieleen ja nain
ollen samalta vastaajalta saattoi tulla kaksi tai kolmekin vastausta samaan
kategoriaan. Workshopin tarkoituksena oli helpottaa kyselytutkimuksen
tekemista ja mita asioita tulisi ottaa huomioon baarin perustamisessa ja

markkinoinnissa.

Alla olevassa taulukossa voit nahdéa workshopin tulokset, yksi piste

tarkoittaa yhta vastausta kategoriaan.
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Workshop tulokset

* Workshop tulokset

Kuvio 1. Tarkeimmat aiheet osallistujille baaria valitessa.

Taman kyselyn pohjalta on hyva lahtea kuitenkin tekemaan Nordic Barille
liketoimintasuunnitelmaa, asiat jotka taytyy ottaa tarkasti huomioon ovat
lImapiiri ja tuotteet. Toki myds muut asiat ovat tarkeitd, mutta nama kaksi
ylitse muiden. limapiiriin voi panostaa esimerkiksi musiikin avulla,
asiakaspalvelu kategorian voi myds siirtda ilmapiirin alle, myds tyontekijan

persoonalla ja taidoilla on valia.

3.2.2 Asiakkaan tavoittaminen

Workshopissa tarkeimpien asioiden lisaksi, oli tehtavana vastata
kysymykseen, mitd markkinointikanavia sina kaytat etsiessasi baaria?
Tassa oli myos tarkoituksena vastata vastauslapulle ja vastaajia oli se
samainen 15 kappaletta. Edellisessa saatiin aikaiseksi kymmenessa

minuutissa 114 vastausta, tassa jouduimme tyytymaan 46 vastaukseen.

Vastausmaara jai alhaisemmaksi, mutta esille tuli silti se idea mité kautta
ihmiset |0ytavat useimmiten baarit joissa he kayvat. Kolme ylitse muiden
olivat kavereiden suositukset, sosiaalinen media ja kavely ilman
tarkempaa paamaaraa. Viimeisimman kohdalla tuli esille suullisesti, etta

tdma vaihtoehto on yleisin matkoilla ollessa.



Asiakkaan tavoittaminen

= Kaverit m Sosiaalinen media = Muu mainonta

= Matkailusivustot = [Iman tarkempaa paamaaraa = Arvostelut

Kuvio 2. Asiakkaan tavoittaminen.
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4 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen oma kasikirja, joka tehdaan
useimmiten uudelle yritykselle, liketoimintasuunnitelma voidaan tehda
myds jo valmiina olevalle yritykselle, joka haluaa suunnanmuutosta.
Yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta tulee kayda selvaksi sen tavoitteet ja

kuinka naihin paastaan (Investopedia 2017).

Hyvin tehdysta liiketoimintasuunnitelmasta tulee 16ytyé vastaukset kaikista
tarkeimpiin kysymyksiin, eli mihin suuntaan haluat yrityksesi kulkevan,
milta haluat sen nayttavan muutaman vuoden kuluttua, kuinka paljon
haluat kasvattaa myyntiasi seuraavien vuosien aikana ja kuinka paljon

siitd jaa yrityksellesi tuloina (Lavinsky 2014).

Rahoitusta hakiessa haluavat ulkopuoliset sijoittajat ja pankit aina nahda
yrityksen liiketoimintasuunnitelman, suunnitelmasta kay ilmi onko yrittajalla
tarvittavat resurssit ja tietotaito jokapaivaisen toiminnan lapiviemiseksi.
Yrittajan taytyy olla tietoinen mahdollisista riskeista jotka voivat vaikuttaa
yrityksen menestykseen, ulkopuolisten asioiden huomioon ottaminen on
hyvin tarke&a toimintatapojen suunnittelussa ja hyvan yrittdjan tulee nama

tuntea (Onnistuyrittdjana 2017).

Liitteessa 2 on luotuna likketoimintasuunnitelma.com:in pohjalle Nordic Bar
Krakowin alustava liiketoimintasuunnitelma. Tassa tapauksessa
liketoimintasuunnitelma tehdaan vasta perustettavalle yritykselle, joka on
vasta suunnitteluvaiheessa (ks. Liite 2). Tarkoituksena on perustaa baari
jonka teemana olisi pohjoismaat. Suunnitelmana on ollut nimeta baari
Nordic Bar Krakowiksi, jolloin asiakkaille on helppo keino hahmottaa

yrityksen teema.

Vaikka teemana on pohjoismaat, tulee baarin menu olemaan muutamia
tuotteita lukuun ottamatta melko samanlainen kuin kilpailijoiden,
tarkoituksena on saada ihmiset aluksi kiinnostumaan pohjoismaisesta
kulttuurista ja sitd mukaan myos tuotteista. Tarkoituksena olisi myyda
muutamia erilaisia oluita esimerkiksi Carlsbergilta ja pienemmilta

pohjoismaisilta panimoilta. Listalle kuuluisi tietenkin myds eri makuisia
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siidereita ja lonkeroa. Vahvempia juomia kuten esimerkiksi Suomessa
tunnettuja Salmiakki- ja Lakuviinaa tehtaisiin itse sekoittamalla karkkia
vodkan kanssa. Talla tavoin on helppo kokeilla erilaisten yhdistelmien
suosiota asiakkaiden joukossa ja tarvittaessa tehda nopeitakin muutoksia
makujen kanssa. Oheispalveluiksi on suunnitteilla erilaisia tapahtumia,
teemailtoja, kilpailuja ja peleja, kuten Euroopassa suosittua

poytajalkapalloa.

Ideoiden toimivuutta on testattu kyselyn ja benchmarkingin avulla,

kohderyhman kanssa.

Rahoitus tulee yrittajan omasta takaa seka loput mahdollisesti
pankkilainalla, jos laina ei onnistu pankista sopivin koroin on mahdollista,
ettd koitetaan saada toimintaan mukaan sijoittajia.

Tavoitteena on saada baarista vakavarainen yritys joka tyollistaisi
tulevaisuudessa yrittajan lisdksi muutaman tyéntekijan. Toiminnan on
tarkoitus alkaa nailla ndkymin Krakovassa ja siirtya mahdollisesti myos
konseptin toimiessa muihin Euroopan maihin, joko yrittjan itse sinne

viemana tai konseptin myyminen franchisena eteenpain.

4.1 Tuotteet ja palvelut

Tuotteet ja palvelut ovat jotain mita yritys pystyy tarjota markkinoille
huomiota, hankintaa, kayttda tai kulutusta varten. Monelle tulee sanasta
tuote monesti mieleen aineelliset hy6dykkeet kuten tietokone tai puhelin,
mutta tuote voi olla myds ei-aineellinen hyédyke kuten ulkomaanmatka tai

vaikkapa jokin idea (Claessens 2015).

Kuinka sitten erottaa tuote palvelusta? Palvelu on erityinen muoto
tuotteesta, joka sisaltaa aktiviteetit, hyddyt ja nautinnot jotka tarjoutuvat
myynnista ja ovat ei-aineellisia hyddykkeita, palveluissa ei vaihdu asioiden
omistajuus. Esimerkiksi palveluihin kuuluu pankkipalvelut ja hotellipalvelut

ja lennot edelld mainittuun ulkomaanmatkaan (Claessens 2015).
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Baareissa tuotteet ovat yleensa aineellisia hyodykkeitd, kuten juomia ja
ruokia, joissakin baareissa on myos ei-aineellisia hyddykkeita tarjolla,
kuten esimerkiksi, jos maksat sisddnpééasysta. Baarien tuotteet koostuvat
paadasiassa juomista. Yleensa juomalistalle on keratty monia eri
vaihtoehtoja juomalajeista, jotta mahdollisimman monelle |6ytyisi jotain
(Peti & Safka 2002, 225).

Liitteessa 3 on luotu alustava menuehdotus Nordic Barille, menu sisaltaa

seuraavat osiot:

Snacks, eli sy6tavat

Coffee, eli kuumat alkoholittomat juotavat

Smoothies & Shakes, eli alkoholittomat smoothiet ja pirtelot
Fresh drinks, eli alkoholittomat juotavat

Beers, eli oluet

Shots, eli paukut

Cocktails, eli koktailit

© N o g s~ w D PE

Wines, eli viinit

Nordic Bar Krakowin menu (ks. Liite 3) tulee olemaan sekoitus
pohjoismaista ja kansainvalisia menuita, eli tavallisia paikallisia tuotteita
seka pohjoismaisia. Alla pieni hahmotelma siitd miltd menu voisi nayttaa,
huom. listalla olisi enemman vaihtoehtoja mutta selittéédkseni paremmin
kuinka pohjoismaiset juomat nakyvat listalla. Tietenkin muiden
Cocktailien/drinkkien tilaaminen on myds mahdollista, mutta ndma olisivat
listalla antamassa asiakkaille suuntaa ja helpottamassa heidan valintaa.
Kavimme yhta baarissa kavereiden kanssa benchmarking reissullamme ja
paikassa ei ollut ollenkaan menua, oli erittéain hankala tilata tiskilta mitaan,
varsinkin sen jalkeen, kun kysyimme baarimikolta suositusta ja han vastasi

tekevansa mitd haluamme. Tilasimme kaikki lopulta hanaoluet.
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4.2 Kyselytutkimus

Pelkastaan teorian avulla ei voi tehda kaikkia paatelmia, muutenhan kaikki
olisi liian helppoa. Opinnaytetytni, tavoitteiden ja liiketoiminnan
suunnittelun kannalta pidan tarkeana, ettéa osallistan siihen myds ihmisia
jotka kuuluvat baarin kohderyhmaan. Baarin tarkoituksena on palvella
asiakkaita, joten mik&pa olisi parempaa kuin kehittda se heidan toiveet

huomioon ottaen.

Kyselytutkimus on tiedonkeruuvdline, jota kaytetéaén, kun halutaan keréata
tietoa ihmisista. Tutkimuksia voidaan tehda esimerkiksi erilaisiin
raportteihin, liikketoimintasuunnitelman testausvaiheisiin ja kun yritys
tarvitsee katsauksen omasta toiminnastaan. Tutkimuksissa voidaan
keskittya joko yksittaisiin vastauksiin tai yleisiin mielipiteisiin, tutkimus on
yksi yleisimmista tavoista kerata tietoa. Kyselyiden avulla voidaan tutkia
erilaisten ryhmien henkildita, mielipiteitd ja kayttaytymismalleja.
Tutkimustyylejékin on erilaisia, on haastattelututkimuksia, jossa
haastattelija kysyy tutkimukseen osallistuvilta ihmisilta kysymyksi&, toinen
tapa on taas tehda kyselytutkimus esimerkiksi internettiin johon ihmiset
saavat osallistua anonyymisti. On tarkead, etta kyselyt ovat myos
standardisoituja, jotta vastaajien vastaukset olisivat mahdollisimman
luotettavia (Cherry 2016).

Kyselyissa on kuten muissakin tutkimustavoissa omat vahvuutensa ja
heikkoutensa. Hyvia puolia kyselyissa on se, ettd se on nopea ja edullinen
tapa kerata paljon tietoa kerralla, olemalla oikeassa paikassa oikeaan
aikaan voit saada satoja vastauksia jo muutamissa tunneissa. On
olemassa erilaisia tapoja joilla kerata vastauksia nama voivat tapahtua
esimerkiksi puhelimitse, henkilokohtaisesti tai tietokoneen kautta. Kyselyt
ovat nykyaan helposti tehtavissa ja niiden analysointi on myos helppoa, on
olemassa monia erilaisia tutkinta ohjelmia jotka tekevat analysoinnin
puolestasi, toki jos teet tutkimuksen paperilla, joudut itse laskemaan
tulokset, mutta tieto jonka kerdat taman avulla, on varmasti sen arvoista
(Cherry 2016).
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Huonosti tehty tutkintarakenne ja sen hallitseminen voi heikentdd muuten
hyvin suunniteltuja tutkimuksia, tutkimuksessa annetut vastausvalinnat
eivat ole valttamatta tarkka heijastus siitd, miten osallistujat todella
tuntevat. Vaikka osallistujat valittaisiin satunnaisotannalla, voivat
vastausprosentit vaaristaa kyselyn tuloksia. Sosiaalinen toivottavuus voi
johtaa ihmiset vastaamaan tavalla, joka tekee heista paremman nékdisen
ulkopuolelta, kun he todellisuudessa on, esimerkiksi vastaaja voi ilmoittaa,
ettd he todellisuudessa elavat terveellisemmin kuin mité todellisuudessa
(Cherry 2016).

Idea kyselytutkimukseen tuli siitéa, etta se on nopea ja helppo keino saada
selville mitéd ihmiset ja potentiaaliset asiakkaat ajattelevat muun muassa
likeidasta, musiikkityylisté ja menusta. Tuloksista saa myos visuaalista
nayttda ja tuovat lisdarvoa opinnaytetyolle. Pohjaksi valitsin
SurveyMonkeyn tarjpaman ilmaisen kyselypohjan, jossa saisi myos
vastauksien analysoinnin ilmaiseksi, tosin vain 100 ensimmaiseen
vastaukseen saakka. lImainen kysely on myos rajattu kymmenen

kysymyksen kyselyksi.

4.2.1 Kyselyn suunnittelu

Suunnitellessasi kyselya on sinun myds tiedettava, ettd mita haluat saada
irti kyselyn tuloksista, mik& on kyselysi tarkoitus. Haluatko esimerkiksi
ymmartaa asiakkaitasi paremmin vai onko tavoitteenasi selvittaa
tyontekijoidesi kohdalla, heidan viihtyvyytensa tyopaikalla. Kun tiedat
kyselysi tarkoituksen, on sinun aika paattaa kohderyhmasta. Eli kenelta
haluat vastauksia. Kohderyhmaan voi kuulua esimerkiksi tietyssa
elaméantilanteessa olevat, kuten yksinhuoltajat tai opiskelijat. Kun olet
maarittanyt kohderyhman ja tarkoituksen, on tehtavanasi selvittaa, kuinka
tavoitat parhaiten heidat jotka kuuluvat kohderyhméasi. On olemassa
monia eri keinoja saada vastauksia. Voit pystyttaa esimerkiksi kojun
keskelle vilkkainta kaupunginosaa ja pyytaa inmisia vastaamaan kyselyysi
lennosta. Yleisin jakotapa on lahettaa linkki kyselyyn sahkdpostitse, mutta
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on olemassa paljon muitakin sdhkdisia vaihtoehtoja, kuten jakaa linkkia

sosiaalisessa mediassa tai mainoksien kautta (Netigate 2017).

Taman jalkeen on tarkoitus alkaa suunnittelemaan itse kyselyn
kysymyksid, voi olla houkuttelevaa saada vastauksia niin moneen asiaan
kuin mahdollista. Kuitenkin on tarke& muistaa, etta ihmiset eivat ole
luultavasti yhta kiinnostuneita kyselystési kuin sing, joten pida kysymys ja
tutkimus lyhyena, jotta niin monet kuin mahdollista vastaisivat. Mita
kysymyksia tulisi kyselyssa sitten olla? Al4 aloita kysymysten suunnittelua
miettimalla mita pitaisi kysya, ajattele sen sijaan etta millainen tulos olisi
itsellenne arvokas. Millaisen vastauksen kysymyksesi voivat saavuttaa ja
miten naitd tuloksia voidaan hallita. Esimerkkeina vastaukset jotka
vahvistavat jotakin, vaikka aikaisemmin saamasi kritiikin. Tuovat esille
jotain odottamatonta, kuten linjan tai ajattelutavan jota itse et ole edes
ajatellut. Auttaa yrityksesi kehitysta kaytdnnossa, kuten menun tai
tapahtumien suunnittelussa. Auttavat markkinointiasi, kuinka tavoittaa

parhaiten asiakaskuntasi (Netigate, 2017).

Aloita kirjaamalla ylds kaikki kysymykset jotka tulevat mieleesi, taman
jalkeen on hyva jakaa kysymykset kategorioihin joita ne edustavat, kuten
esimerkiksi markkinointia ja parannusehdotuksia. Taman jalkeen valitse
maksimissaan muutama per kategoria jotka paatyvat itse kyselyyn,
tietenkin riippuen kuinka moneen eri kategoriaan haluat vastauksia. Poista
kaikki ylimaaraiset kysymykset jotka eivat tuo kyselyllesi mitaan lisaarvoa.
Voit myds listata kysymykset tarkeysjarjestykseen ja sen jalkeen poistaa
kysymyksia alempaa. Sisaiset kyselyt voivat olla pidempi&, kun taas
ulkoisten kyselyiden arvo on korkeimmillaan, kun kyselyt ovat lyhyita ja
ytimekkaita (Netigate 2017).

Aloitin kyselyni selvittamalla siis, etta mita haluan ihmisista tietda, en
niink&an kysymyksiani. Halusin selvittdd heidan kuluttajakayttaytymista, eli
mitk& asiat vaikuttavat heidan illanvietto suunnitelmiin. Aluksi kysymysten
rajaamisessa oli hiukan hankaluuksia, arvioin ettd saan parhaimman
tuloksen, jos teen kyselysta 10-12 kysymysta pitkan. Tata pidempi kysely

olisi voinut pitkastyttaa vastaajia, jolloin kaikki heista eivat olisi valttamatta



26

jaksanut keskittya loppuun asti. Kyselysta tuli lopuksi yhdeksan kysymysta
pitka ja kommentti osio johon vastaajat voisivat jattaa
parannusehdotuksia, ruusuja tai risuja. Suunnittelin jakavani linkkia
kyselyyn Facebookissa, omalla seinallani ja eri ryhmissa joihin kuulun,
kuten vaihtovuoteni opiskelijaryhma seka palveluliiketoiminnan
opiskelijaryhméén. Naista ihmisista suurin osa kuuluisi kohderyhmaan ja
vaikka vastaajia tulisi myos kohderyhman ulkopuolelta, olisi se vain hyva
asia, koska niinhan se oikeastikin menisi. Kaikki baariin sisaan tulevat
ihmiset eivat kuulu kohderyhmaan, mutta se ei tarkoita, etteikd he voisi

paikasta pitaa.

Kysymykset suunnittelin siten, etta saisin tietoa asioista jotka vastaajia
kiinnostaa, kuten musiikki, tuotteet, kuinka heidat tavoittaa markkinoinnilla

parhaiten ja muuta toimintaa baareissa kuten tapahtumista.

4.2.2 Kyselyn toteutus

Suunnitteluvaiheen jalkeen, on aika toteutukselle. Survey Monkey jota
kaytin myds alustana kyselylleni, on listannut kymmenen asiaa jotka
kannattaa pitda mielessa kyselya tehdessa.

e Muotoile, otsikoi ja tee tarkat ohjeet vastaajille. Heidan tehtavaksi
jaé vain vastaaminen kysymyksiin. Tee kyselysta looginen ja
mielenkiintoa heréattava.

e Toista, toistaessasi samaa kysymysta hieman eri lailla muotoiltuna
auttaa se sinua vahvistamaan vastausten luotettavuuden ja mittaa
vastaajien asennemuutoksia.

e Kysymykset lyhyind, jotta vastaajat pysyvat kiinnostuneina ja

motivoituneina.
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e Varovasti, liilan henkilokohtaiset tai kysymykset vaikeista aiheista
kyselyn alussa voi saikayttaa vastaajat tayttamasta tutkimusta
loppuun. Jata vaikeat kysymykset viimeiseksi

e Kysymykset selkeind, jotta vastaajat eivat ymmarra kysymyksiasi
vaarin ja nain vaarista tuloksia.

e Selvita, kysy kaikesta joka voi vaikuttaa vastaajan kayttaytymiseen
ostotilanteessa, jopa pienet yksityiskohdat voivat ratkaista.

e Vastaajalle oleellista, pida kysely oleellisena vastaajalle.

e Valta kyllé/ei kysymyksia. Pelkilla kyllé/ei kysymyksilla et saa
tarpeeksi laadukkaita vastauksia tutkimustasi varten.

e Valta matriiseja, vastaajille voi olla vaikeampi hahmottaa mika
kuuluu mihinkin.

e Kaytad sanoja ala numeroita. Kun suunnittelet vastausvaihtoehtoja
avaa mité eri arvot tarkoittavat, hyva asteikko voisi olla en pida
lainkaan — pidan kovasti. Vastausasteikko 1-5 voi olla vastaajalle

haasteellisempi ymmartaa (Surveymonkey 2017).

Kyselyn tarkoituksena on saada lisatietoa kohderyhmaani kuuluvien
ihmisten kuluttajakayttaytymisesta ja mitkd kayttaytymiseen vaikuttaa.
Samalla on myds aika kokeilla kuinka palvelut seka tuotteet toimisivat
kohderyhmalle. Tassa kyselyssa on myés molemmat aikaisemmat
kysymykset Milanon workshopistasta, on tarked saada mahdollisimman
paljon informaatiota naihin kahteen kysymykseen. Haluan myés nahda
vaikuttaako ymparistd kysymysten vastauksiin. Kuten suunnittelin, sain
yhdeksan kysymystéa ja kommenttiosion tehtya. Saatuani kysymykset
tehtya aloin jakaa linkki& kyselyn vastaamiseksi omalla Facebook
seinallani, sek& ryhmissa joista aikaisemmin mainitsin eli vaihto- ja
palveluliiketoiminnanryhmissa. Sain melko vaivattomasti tarvitsemani 100

vastausta kasaan, joka riittaisi laadukasta analysointia varten.
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4.2.3 Kyselyn tulokset

Kyselyssa oli yhdeksén kysymysté jotka edustavat eri kategorioita, mutta
liittyvat kaikki kuluttajakayttaytymiseen. Ensimmaiseksi on muutama
kysymys, miten vastaajat ovat jakaantuneet. Ensin sukupuolen mukaan ja
sen jalkeen mista pain maailmaa he ovat vastanneet. Naiden tuloksien
avulla on mahdollisuus selvittaa tiettyjen asiakasryhmien kuluttaja- ja
ostokayttaytymista. Esimerkiksi ettd mitk& vaikuttavat noin 25 vuotiaan
Suomalaisen miehen baari valintoihin, tamén kyselyn tuloksia ei ole aivan
niin yksityiskohtaisesti analysoitu, mutta mahdollisuudet siihen olisi

paremmilla resursseilla.

Kysymys 1: Sukupuolesi?

Ensimmaisen kysymyksen tarkoituksena oli selvittdd miesten ja naisten
valinen jako vastauksissa, kyselyyn vastasi vahan yli puolet miehia, eli
57% ja loput naisia. Jakoa voimme pitaa hyvin tasavakisena ja myos

luotettavana, ettd molemmat sukupuolet ovat edustettuina.

Your Gender?

Woman

Answer Choices Responses
Man 57.00%
Woman 43.00% 43

Kuvio 3. Vastaajien sukupuolijakauma.
Kysymys 2: Mista pain maailmaa olet kotoisin?

Seuraavana kysymyksena oli selvittad vastaajan alkuperad, vastaajista

noin puolet oli Pohjoismaista ja kolmasosa Keski-Euroopasta. Tata
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kysymysta voi kayttaa hyodyksi, jos haluaa tarkempia tietoja eri alueiden

kuluttaja kayttaytymisesta.

From which part of the world are you from~

PEr1F E unope
je.g Firdan

Ceniral Ewrcpe
|e.g. Poland...

WEESEEIT EUnoDE
. 5. LW

Eaztem Eurcpe
[#.g. Russia)

Sszwmhern
Europs (+.g

Kuvio 4. Vastaajan asuinalueen selvitys.
Kysymys 3: Kuinka usein kayt baarissa?

Kysymys numero kolmen tarkoitus oli selvittaa inmisten kayntimaaria
baareissa. Suurin osa vastaajista n. 40% kay baareissa muutaman kerran
kuukaudessa. Tata voi kayttda hyvakseen esimerkiksi kanta-asiakkuuksia
varten, myos asiakkaat jotka kayvat vain muutaman kerran kuussa tai
vielakin harvemmin ovat arvokas voimavara yritykselle. Jos he pitavat
baaristasi ja kdyvat enemman tai vihemman saannollisesti baarissasi,
tuovat he joka kerta talolle vahan rahaa, mutta viela suurempana
bonuksena voi olla, etté he kertovat ystavillensa paikasta, jotka tulevat

myos tarkastamaan suosituksen perusteella baarisi.
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How often do you go to bars?

Rarely, max

once a month

Few times a

month

Weekly

Few times a

week

More (please

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

Kuvio 5. Vastaajan kuluttajakayttaytymisen selvitys, kayntikertoina.

Kysymykset 4 ja 5: Kenen kanssa menet baariin ja mita kautta saat tiedon

baareista joissa kannattaa kayda?

Taman jalkeen tarkoituksena oli selvittaa, ettd missa porukassa asiakkaat
kayvat baareissa. Kuten workshopista kavi jo ilmi, niin on ystavat
olennainen osa baarikaynteja. 98% vastaajista kay baareissa ystavien
kanssa ja 93% uskoo ystavansa suosituksiin hyvista baareista. Eli tarkeaa
on l6ytaa keino jolla osallistaa kaveriporukoita, esimerkiksi jarjestamalla
aktiivisesti tapahtumaa ja jos jokin tietty kaveriporukka kay aktiivisesti
baarissasi, voit osallistaa heitd kysymalla mista he pitaisivat.
Tamankaltaisen osallistamisen avulla on mahdollista, etta he pitavat
baaria omana kantapaikkanaan ja ovat sille lojaaleja.
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With who are you going to bars? You can
pick more than one answer.

Answered: 99 Skipped: 1

Friends

Colleagues

Team mates
from sports,...

Family

Alone

Boyfriend,
girlfriend etc.

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

Kuvio 6. Kenen kanssa vastaaja kay baareissa.

From where are you getting the information
of bars you visit? You can pick more than
one answer.

Answered: 100  Skipped: 0

Friends

Finding them
on Social me...

Trip advising
pages (e.g....

Just by

walking arou...

Reviews
Advertising

Promotors

o

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

Kuvio 7. Misté vastaaja saa tietoa baareista joissa han kay.
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Kysymys 6: Arvioi asteikolla 1-5 miten tarkeita palveluita alla olevat on

hyvaa baaria ajatellen.

Seuraava kysymys oli sama kuin workshopin ensimmainen tehtava, talla
kertaa annetuin vastausvaihtoehdoin. Myds tassa nousi tarkeimmaksi
baarin ilmapiiri. Workshopista poiketen jossa sijainti oli viimeisten
joukossa, oli se taman kysymyksen listalla toiseksi tarkeimpana. Kuviossa
olevat arvot ovat keskiarvo vastaajien antamista pisteista per kategoria (1-
5).

Possibility to
watch sports

Quality beers

Quality
cocktails

Other drink
alternatives...

Unique
products (e....

Non-alcoholic
alternatives

Theme (&.g.
Irish bar)

Price
Music

Games (e.g.
Board games,...

Atmosphere

Location

Drink offers

(=]
X
L]
.
n

Kuvio 8. Palveluiden tarkeys
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Kysymys 7: Arvioi asteikolla 1-5 kuinka kiinnostunut olet seuraavista

tuotteista/palveluista.

Alla olevan kysymyksen tarkoituksena oli selvittaa mita ihmiset ajattelevat
baarin palveluista seka tuotteista. Eli mihin asioihin olisi hyva panostaa.
Kuten kyselysta kavi ilmi niin pienpanimotuotteet ja pohjoismaiset snacksit
ovat hyva lisa baarin menu:seen, molempiin vaihtoehtoihin vahan yli
neljannes antoi taydet viisi pistettd, eli hyvin kiinnostunut. Vaikka suuret
brandit sai vain 12 taysia pisteita, on sillakin ihan hyvat tulokset, 71 %
vastaajista antoi sille kuitenkin vahintaan kolme pistetta. Kuten
vastauksista voi paatella, yleista kiinnostusta 16ytyy aihetta kohtaan.
Kuviossa olevat arvot ovat vastaajien antamista pisteista per kategoria (1-
5) esimerkiksi Events eli tapahtumat on ollut 21 vastaajan mielesta 5

pisteen arvoinen.

1. Not 2 3 4 5. Very Total
interested interested

Big Nordic 15.00% 14.00% 33.00% 26.00% 12.00%
beer brands 15 14 33 26 12 100

e.g.

Carisberg

Small 10.00% 7.00% 29.00% 28.00% 26.00%

brewery 10 7 29 28 26 100
beers from

Nordic
countries

Self 8.00% 6.00% 32.00% 33.00% 21.00%
prepared 8 6 32 33 21 100
shot and

cocktail

options with

Nordic

tastes (e.g.

Elueberry

shot,

salmiakki

shot)

Nordic foods 4.00% 7.00% 28.00% 33.00% 28.00%
(mostly 4 7 28 33 28 100
snacks and

bar/bistro

food)

Events 2.00% 6.00% 30.00% 41.00% 21.00%
2 6 30 41 21 100

Games, (e.g. 10.00% 14.00% 28.00% 28.00% 20.00%

Table 10 14 28 28 20 100
football,

boardgames)

Kuvio 9. tuotteiden ja palveluiden tarkeyden selvitys.
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Kysymys 8: Minkélaisesta musiikista pitaisit Nordic Barissa?

Kyselyyn vastanneiden kesken on melko helppoa tehda olettamus, etta
kaikki musiikki kdy, kunhan se ei ole metallia. Metallillakin oli tosin omat
kannattajansa. Vastauksista voi paatella myos sen, etta baarin
musiikkityylin on oltava tarpeeksi laaja, jotta kaikille asiakkaille [6ytyisi
jotain. Kuvion asteikkona toimii etta 5 pistettd on maksimi, pisteet on

jakaantuneet vastaajien antamasta keskiarvosta.

What kind of music would you prefer in a
Nordic bar?

Answered: 100 Skipped: 0

Electro (e.g.
Avicii, Daru...

Rock (e.g. The
Rasmus, HIM)

POP (e.g.
Mohombi, Abb...

Poprock (e.g.
sunrise avenue)

Metal (e.g.
Apocalyptica...

R&B (e.g.
Mapei)

=1
=
3%
w
=
)
[*2]
=l
(=]
w
=4

Kuvio 10. Musiikkimaun selvitys
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Kysymys 9: Kuinka paljon kaytat baarissa rahaa, tavallisena lauantai

iltana?

Kysymys oli tdrke& kohderyhméan ostokayttaytymista varten, tosin
kysymyksesta olisi saanut enemman irti, jos olisi ollut resursseja
analysoida tarkemmin vastauksia. Taman kysymyksen tarkoituksena oli
enemmankin olla esimerkkina mitka kysymykset ovat tarkeitéa asiakas
kyselyissa. Oikeilla resursseilla on naiden vastausten perusteella
mahdollista selvittad esimerkiksi, ettd miten pohjoismaalaisten ja Etela-
Eurooppalaisten ostotottumukset vaihtelevat. Alla olevassa kuviossa
vastaukset jakaantuu prosentuaalisesti, eli esimerkiksi 50 % vastaa 50

vastajaa (100 vastaajaa yhteensa).

How much do you usually spend in a bar on
a regular Saturday night?

Answered: 100 Skipped: 0

1-15€

31-50€

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

Kuvio 11. Vastaajan rahankulutuksen selvitys
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4.3 Asiakasprofiilit

Asiakasprofiili on kuvaus asiakkaasta tai asiakasryhmasta, asiakasprofiili
sisaltaa yleensa asiakkaan demograafiset, maantieteelliset ja
psykograafiset ominaisuudet, ndiden lisdksi asiakasprofiilissa tulisi my6s
olla mukana asiakkaan ostotottumukset ja ostohistoria (Business

dictionary - customer profile 2017).

Yrityksen on mahdollista tuntea asiakkaansa, kun han tuntee heidan
ajatusmaailmansa, arvot, motiivit ja tarpeet (Tuulaniemi 2011, 35-36).
Asiakasprofiilit ovat yksittaisten asiakkaiden sijaan luonnehdinta
asiakasryhmista, jotka koostuvat useimmiten saman arvomaailman

omaavista ihmisistéa (Tuulaniemi 2011, 68).

Kohderyhmé&én kuuluvat 24-35 vuotiaat nuoret aikuiset, seka turistit joita
Krakovassa on paljon, vuonna 2015 Krakovassa kavi yli 10 miljoonaa
turistia, joista 2,6 miljoonaa oli turisteja muista maista (Krakow convention
bureau 2015).

Seuraavaksi vuorossa on nelja asiakasprofiilia jotka kuuluvat Nordic Barin

kohderyhmaan.

4.4 Talous

Menestyvan baarin toiminnassa, taytyy ottaa huomioon paljon eri
kustannuksia ja tekij6ita jotka vaikuttavat ravintolan jokapdaivaiseen
toimintaan. Lahes 60 % ravintoloista sulkee ovensa kolme vuotta
avaamisestansa. Suurimpia syita tdahan on oman pddoman tarpeen
aliarviointi, baarialalla voi tulla paljonkin muutoksia ja yllattavia kuluja,
kuten korjauskuluja. Oman paaoman tarpeen arvioimisessa kannattaa
arvioida mieluummin ylakanttiin, koska alun negatiivinen kassavirta voi
muuttua positiiviseksi pitkankin ajanjakson jalkeen. Talouden kestavyys ja
suunnittelu ovatkin yhdet tarkeimmista tekijoista baarialalla (Buehler
2015.)
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4.4.1 Rahoitus

Ensimmaiseksi yritysta perustaessa varmistetaan yrityksen rahoitus.
Yrityksen rahoitusta laskettaessa taytyy tietéda rahan tarve, eli mitéa
hankintoja ja muita kuluja alkuun paasemiseksi tarvitaan, hankinnat
tulee alussa verojen kanssa mutta myéhemmin voi yrittdja nama
vahentéa verotuksesta. Rahan tarpeisiin listataan:

- Aineettomat hyodykkeet kuten perustamismenot,
osakassopimukset seka tarvittavat luvat kuten esimerkiksi baarissa
tarvittavat anniskeluluvat.

- Koneet ja kalusto, johon kuuluu atk, tuotantovélineet,
apporttiomaisuus eli yrittajan omat valineet kuten tietokone ja
puhelin, apporttiomaisuus merkitaan myds rahanlahteisiin. Muita
koneisiin ja kalusteisiin kuuluvia on yritykselle hankittava auto,
kalusteet, puhelin ja internet asennuksineen, koneiden ja
laitteidenasennukset seka toimitilan kunnostus.

- Liikeirtaimisto eli toimisto- ja kayttotarvikkeet, kayttotarvikkeisiin
baarin kohdalla kuuluu muun muassa astiat.

- Kayttopaaoma, kayttopadoma tehdaan kuukausittain ja siihen
kuuluu alkumainonta, toimitilan vuokra, myos takuuvuokra.
Laitekulut, henkiloston palkat seka sivukulut ja my6s yrittdjan oma
palkka.

- Vaihto- ja rahoitusomaisuus, johon kuuluu yrityksen alkuvarasto

ja kassa (Pursiainen 2015.)

Rahan lahteiden tulee olla yhta suuri kuin rahan tarve, rahan eri lahteisiin
merkitd&n osakaspdaoma, omat rahasijoitukset, omat tuotantovalineet ja
tarvikkeet eli apporttiomaisuus, joka merkitddn myos rahan tarpeisiin.
Rahan lahteisiin merkitaan myds muut l&hteet. Lahteisiin tulee myos

lainapd&doma eli osakaslainat ja pankkilainat (Pursiainen 2015).
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Nordic Barin rahoituslaskelmat (ks. Liite 2) on tehty
liketoimintasuunnitelma sivuston, valmiille pohjalle. Rahoitus on laskettu
ensin zlotyihin ja tasta euroihin, taman hetkisen kurssin 1 PLN = 0.236 €
mukaisesti. Summat on katsottu alojen palveluita ja tuotteita myyvilta
sivustoilta. Rahoitus jaetaan rahan lahteisiin ja tarpeisiin, lahteisiin tulee
siis mista yritys saa omat rahansa ja tarpeet, mihin rahat kaytetaan. Nordic
Barin kohdalla rahaa tarvitaan aineettomista hyodykkeista

perustamismenoihin.

Koneet ja kalustot osiosta rahaa tulee kulumaan erilaisiin atk ohjelmiin,
kuten virustorjunta, varastonhallintaa ja laskutusta varten.
Tuotantovalineita tarvitsee myds hankkia, kuten esimerkiksi oluthanat,
jadkaapit ja jadpalakoneet. Erilaisia kalusteita kuten poytia, tuoleja ja
sisustusta varten. Puhelin- ja internetliittymat asennuksineen. Seka
toimitilan kunnostusta, tosin koska toimitilat tullaan vuokraamaan, kuluu
rahaa vdhemman ja enimmakseen vain pintojen siistimiseen. Sitten rahaa
tarvitaan liikeirtaimistoa varten, kuten toimistovalineisiin, astioihin ja

laseihin.

Kayttbpaaoma suositellaan laskea 3-12 kuukaudelle, itse paadyin kuuteen
kuukauteen, laskelmieni mukaan tdssa ajassa on mahdollista jo saada
baari tuottamaan. 6 kuukauden kayttopadomaan kuuluu esimerkiksi
mainonta. Toimitilan vuokra, tarkoituksena on vuokrata noin 100 nelion
baaritilat, Krakovan Kazimierzin alueelta. Vuokran lisaksi myos
takuuvuokra ja vakuutukset tulevat kayttopaaomaan. Henkiloston ja
yrittdjan palkat, joiden selvittamisessa auttoi puolalainen ystavani, joka
tyoskentelee baarialalla. Jotta tuotteita voi myyda tarvitsee tilata aineksia,
joten alkuvarastoa varten kuluu myoés rahaa, sekd kassaan on hyvéa saada

my6s hieman kéateista.

Toinen osa Nordic Barin rahoitusta koskee sen lahteita, rahat
perustamista varten tulevat yrittdjan omista rahasijoituksista, omista
tietovélineista ja tarvikkeista eli jo tarpeissa mainituissa
apporttiomaisuudesta ja loput kuitataan pankkilainalla/sijoittajan avulla.
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4.4.2 Kannattavuuslaskelmat

Yrityksen perustamisvaiheessa kannattaa tehda kannattavuuslaskelmat,
jotta toiminnan aloittamisessa on selvat tavoitteet joiden eteen tehda toita.
Kannattavuuslaskelmat ovat talouden kannattavuuden arviointia varten
helpoin tapa ja sen avulla voi myds hahmottaa yrityksen myyntitavoitteen.
Myyntitavoite maaritellaédn sen mukaan mita yritys haluaa tuottoa
esimerkiksi tilikaudelta. Tavoitteena voi olla esimerkiksi nollatulos,
nollatulos on hyva lahtékohta vasta-aloitetulle yritykselle seké yrityksille,
jolla on ollut vaikeuksia aikaisemmin paasta tavoitteisiinsa. Kokemuksen
karttuessa ja tavoitteisiin paasemisen jalkeen voi alkaa suunnittelemaan
isompia myyntitavoitteita kuten esimerkiksi tehda voittoa 100,000 €.
Kannattavuuslaskelmaa tehdessa jaotellaan kulut ja tydtunnit, jotka
vaaditaan tavoitteisiin paasemiseksi. Yrityksesi toimivuuden kannalta on
erittain tarked tehda laskelmat huolellisesti, koska hyvin tehdyn
suunnitelman avulla on yrityksen toimittavuuttakin helpompi nahda
etukateen. Myos lainaa tai sijoittajia hakiessa on kannattavuuslaskelmien

olemassaolo miltei pakollista (Yrityssuomi 2017).

Nordic Barin kannattavuuslaskelmiin on aloitettu laskemalla kayttokate,
johon tulee yrityksen kuukausittainen tavoitetulos seka
lainojenlyhennyksien maara. Naiden lisdksi viela lisdtaan yhteiséverotus,
joka on Puolassa 20%. Kayttokatteeseen lisdtaan viela myads yrityslainojen

korot, koroiksi laitoin 5 %.

Jotta saataisiin myyntikatetarve, tarvitsee kayttokatteen paalle viela lisata
kiinteat kulut. Kiinteat kulut ovat samat, kun jo aikaisemmin mainitsemani
rahan tarve osiosta oleva kayttbpadoma, tassé tapauksessa kuitenkin
kuuden kuukauden sijasta kuukausi- ja vuositasolla. Myyntikatetarpeen
jalkeen lasketaan liikevaihtotarve, joka on myyntikatetarve plus ostot.
Ostoihin lasketaan tarvittavat aineet ja tarvikkeet. Viimeiseksi on laskettu
kokonais- laskutustarve joka on liikevaihtotarve + muut nettotulot +

arvonlisavero.
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Kun kannattavuuslaskelmat on tehty, voi kokonaislaskutustarpeen jakaa
viela kuukausi-, viikko-, paiva- ja tuntilaskutustavoitteiksi, joka helpottaa

kannattavuuslaskelmien todellisuuden arviointia.

4.4.3 Myyntilaskelmat ja tulossuunnitelma

Seuraavaksi on vuorossa myyntilaskelmat, myyntilaskelmat on tarkein
yksittdinen laskelma yritysta perustaessa. Myyntilaskelmien avulla on
selvidé yrityksen tulot. Laskelmaan jaetaan tuotteet ja tuotteet voidaan
jakaa joko yksittaisiksi tai tuoteryhmittain (Pursiainen 2015).

Tulossuunnitelma tehdaan ennuste yrityksen tulojen, menojen ja
kannattavuuden muutoksesta tulevaisuutta varten

(Liiketoimintasuunnitelma 2017).

Myyntilaskelmat on laskettu Nordic Barin kohdalla seuraavasti, baarin
menu on jaettu tuoteryhmittain, eli oluisiin, alkoholittomiin, cocktaileihin,
shotteihin, ruokaan ja viineihin. Ensiksi lasketaan & hinta, eli se hinta jonka
yritys saa itse verojen jalkeen tuotteen myynnista. Lasku on helppo tehda,
tassa tapauksessa verot ovat 19% ja oluen hinta on 12 PLN joka vastaa
2.85 €. Laskukaavalla 2.85/1.19 saadaan tuotteen veroton hinta.
Verottomasta hinnasta lasketaan pois kulut ja tasta jaéa oleellisin jaljelle eli
kate. Kateprosentikseni valitsin 60%, se tulee varmasti vaihtelemaan

enemman tuoteryhmittain, mutta kay hyvin opinnaytetyétani varten.

Seuraavaksi olen laskenut myynnin asiakasryhmittain, tai tissa
tapauksessa viikonpaivittain. Eli kuinka paljon mitékin pitaisi menné jotta

paastaisiin positiiviseen tulokseen.

Kuukausi- ja vuositasolla kun tekee myyntilaskelmat tarvitsee siihen
laskea mukaan liikevaihto ilman alvia, josta vdhennetdan kulut jolloin
saadaan erotus ja erotuksen on hyva olla plussan puolella, koska muuten

yrityksesi tekee tappiota.
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Nordic barin tulossuunnitelma on tehty kolmelle vuodella ja arvioin etta
tulot tulevat kasvamaan ensimmaisen vuoden aikana 15 % ja toisena
vuonna vielda 10%. Kun baari saadaan enemman paikallisten ja turistien
tietoisuuteen on mahdollista lisata myyntid, myds tassa ajassa on
mahdollista keksia uusia palveluita joita voi asiakkaille myyda. Tietenkin
kun tulot nousevat, nousevat myds menot. Ensimmaiselle vuodelle laskin

ettd menot nousisivat 10 % ja toiselle 5 %.
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5 JOHTOPAATOKSET

Tama opinnaytetyd oli toiminnallinen opinnaytety6, jonka tarkoituksena oli
selvittaa ettd, onko pohjoismaisella teemalla toimivalla baarilla tilaa ja
kiinnostusta Krakovan markkinoilla. Tavoitteena oli myos jarjestaa
workshop, koota teoriaa omien mietteiden tueksi ja tehda kyselytutkimus
kohderyhmaan kuuluville henkil6ille. Opinnaytetydlle asettamiin
tavoitteisiin onnistuttiin vastaamaan hyvin. Alun vaikeuksista huolimatta
onnistui Milanon workshop erittain hyvin, opinnaytetyéprosessin kannalta
workshopista onnistuttiin keraamaan paljon arvokasta tietoa. Omat
mietteet osuivat hyvin teoriaosuuden kanssa kohdalleen ja kyselytutkimus
kohderyhmalle saatiin vietyd kunniakaasti lapi, vastausten tulokset olivat
todella hyodyllisia.

Kyselya, omia ajatuksia, workshopin vastauksia ja teoriaa hyodyksi
kayttamalla vahvistui myds Nordic Barin liikeideamalli. Ideana on perustaa
pohjoismaisella teemalla toimiva baari, jossa on mahdollisuus paéasta
nauttimaan pohjoismaisista tuotteista, kuten juomista, etta purtavista.
Pohjoismaiden tuotteiden liséksi tulisi baarissa myos olemaan
kansainvalisesti tunnettuja tuotteita, jotka I6ytyvat suurimmaksi osaksi
myds muiden baarien listoilta. Nordic Barin liikeideaan kuuluu myods
aktiivisesti erilaisten tapahtumien jarjestaminen, tapahtumina voi olla
esimerkiksi maakohtaiset teemaillat. Taman lisaksi baarissa olisi

mahdollisuus pelata erilaisia peleja kuten poytajalkapalloa ja lautapeleja.

5.1 Kokonaisluotettavuus

Opinnaytetyon luotettavuus on omasta mielestani hyvéa, workshopista,
kyselysté ja benchmarkingista (kilpailija-analyysi) kay ilmi melko lailla
samat asiat, baarissa ilmapiiri on todella suuri osatekija menestyksen
kannalta. Esimerkiksi alla olevia molempia kaavioita joista toinen on tehty
workshopin aikana Milanossa tammikuussa ja toinen tehty
kyselytutkimuksen vastauksista huhtikuussa, vastaukset vastaavat hyvin
toisiaan. Luotettavuudesta voidaan aina keskustella, mutta workshopin,
kyselyn ja benchmarkingin kautta olen saanut vastauksia baarin
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perustamista varten oikeilta ihmisilta ja vielapa sellaisilta jotka ovat osana
yrityksen kohderyhmaa. Opinnaytetydssa on kaytetty enimmékseen

verkkolahteita, mutta ammatillisina lahtein& on kaytetty aloilla arvostettuja.

Workshop
tulokset
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* Workshop tulokset

Kuten yllaolevista kuvista voi paatella vastaavat seka workshopin tulokset

seka kyselyn tulokset melko hyvin toisiaan.

Omat aikaisemmat olettamukset ja kokemukset vastasivat myos hyvin sita

mitd teoriaosuudesta kavi ilmi.

5.2 Opinnaytetybprosessi

Opinnaytetyprosessini alkoi miettiessani itselleni sopivaa ja mieleista
aihetta. Omaksi aiheekseni valikoitui melko nopeasti oman
baariliiketoiminnan suunnitelu ja ettd baarin teema pydrisi pohjoismaiden
ymparilla. Toimisin itse omana toimeksiantajana, koska asun ulkomailla ja
suomalaisten toimeksiantajien kanssa toiminta olisi hyvin hankalaa.
Opinnaytetyoprosessiani hankaloitti myos aikataululliset ongelmat kuten
se, etta kayn taysipaivaisesti tbissa, joten prosessin tydvaihe tulisi

tapahtua tdiden ohella.

Opinnaytetyoprosessini lahti varsinaisesti kayntiin tammikuussa 2017,
jolloin aloitin prosessin suunnittelun kerddmalla teoriaa omien mietteideni
tueksi, tammikuussa jarjestin myos Erasmuksesta saamilleni ystavilleni

workshopin aiheen ymparille. Workshopin ajankohtana oli jo aiemmin
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suunnittelemamme tapaaminen Milanossa. Suunnittelimme ohjaajani
kanssa tehtavat eli kysymykset vastaajille jo etukateen, tosin alun perin
suunnitellusta viidesta, jouduimme tiivistamaan kahteen tehtavaan.
Workshop sujui hyvin ja sain paljon hyvaa materiaalia prosessin jatkumoa
varten. Workshopin ohella jarjestin opinnaytetydni aikana
kyselytutkimuksen seké kavin benchmarkkaamassa ystéavieni kanssa
yhdessa valitsemiamme kilpailijoita. Kyselytutkimuksen (ks. Liite 4)
tarkoituksena oli testata omia ideoitani baarin kohderyhmé&an kuuluvien
henkildiden avustuksella, tdméa sujui hienosti ja sain tarvitsemani 100
vastausta kasaan. Kyselytutkimuksen vastaukset olivat myds hyvia ja
niiden avulla baaritoiminnan ja liikkeidean suunnittelu helpottui.
Benchmarking osiossa vierailimme ystavieni kanssa kilpailijoiden
baareissa ja kdvimme yhdessa lapi heidan heikkouksia ja vahvuuksia,
naiden avulla teimme myos kilpailija-analyysin (ks. Liite 1) ja
asiakasprofiilit (ks. Liite 5) asiakkaista jotka uskoimme, ettd voisivat kuulua
kohderyhmaan. Huhtikuussa ollessani toista lomalla kerkesin kdymé&an
my6s Suomessa ja tdma oli ainoa kerta, kun tapasin ohjaajani prosessin
aikana, muuten yhteydenpitomme kulki sdhkdpostin seka Whatsappin

valityksella.

Prosessin aikana onnistuin saavuttamaan aikaisemmin asettamat
tavoitteeni ja olen melko tyytyvainen lopputulokseen. Jos tekisin tdméan
prosessin alusta loppuun uusiksi, tekisin joitain asioita toisin,
ensimmaiseksi keskittyisin enemman koulunkayntiin ja jattaisin tyot
vahemmalle. Kahdeksan tuntia tdissa tietokoneen aarella seka illat viela
kotona samoissa hommissa oli melko rankkaa. Toiseksi olisin suunnitellut
toimeni tarkemmin, monet asiat tuli tehtyd muutamaankin otteeseen,

jolloin tuhlasin jo valmiiksi vahaisesti ollutta aikaani.



45

5.3 Jatkotoimenpiteet Nordic Bar

Jatkotoimenpiteet baarin osalta omalla kohdallani ovat viela auki, kipinda
yrittajaksi lahtemiseen olisi, mutta elamantilanteesta johtuen ei ole sen
aika viela. Taustatyot ovat onneksi tehtyna ja jos joku paiva tilanne on
sopiva, tulee Nordic Bar kylla avaamaan ovensa. Se etta milloin tai missa
maassa tai kaupungissa se tulee tapahtumaan, sen tietda vasta sitten kun

aika on sopiva.

Jos mietin nelja vuotta taaksepain, kun olin juuri paassyt Stockmannille
toihin, ennen kun olin edes aikeissa hakemaan kouluihin. Joku olisi
sanonut, "hei neljan vuoden paasta valmistut tradenomiksi”. Tasta ajasta
asut puolitoista vuotta Lahdessa ja tydskennellyt vuoden baarimikkona,
joka on ollut yksi unelmistani pienesté pitden. Lahdesta muuttanut ensin
puoleksi vuodeksi Saksan Bielefeldiin vaihto-opiskeijaksi. Vaihto-opiskelu
muuttuikin taydeksi vuodeksi ja tavannut kasittamattoman hienoja ihmisia
eri maista. Saksasta muuttanut tytén peréssa Krakovaan ja asunut siella jo

vajaa vuoden. Olisin kylla vain tuhahtanut ja jatkanut kalan pakkaamista.

Tasta jos joku haluaa lahtea kehittamaan konseptia olisi hienoa, jos han
selvittaisi enemman aiheesta ilmapiiri, mika tekee baarin ilmapiirin?
lImapiiri nousi kuitenkin kaikissa tekemisséni tutkimuksissa kérkeen.
Toinen asia joka olisi hyva selvittdéd on suomalaisten tuotteiden
maahantuonti, kuinka tama onnistuisi ja milla hinnoilla pystyisi naita

tuotteita sitten myymaan, jotta yrityksella olisi mahdollisuus menestya.
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LITTEET

Liite 1. Kilpailija-analyysi

Kilpailija: EanialLuka Entropia Sababa FollowhMe
Palvelut ja =  Baarketju = Panosiaa = Cockiailbaari = Cockfailbaari
fuottest =  Suppea laatuun = Erittain = Enkseen menut
valikoima = Laaja korkea miehille ja
= Erittain edullinen valikeima laatuisia naisille
= Myds ruocka- = Uniikki tuciteita = Vaihteleva
annoksia drinkkilista = dnnkit menu
= Itze tehtyja =  Kausiftain asiakkaan
shotteja vaihtelevia maun
(vaihtelevia fuotteita mukaisesti
makuja) = Alkcholittomia = Asiakaskoke
= Eipanosta tuotteita kuien mus
laatuun smoothigita = Uniikit
= Hyvat kahwit = [tse tehiyja ainekset
shotteja (maut = Usein
vaihtelevat) vaihtuva
menu-
Markkinacsuus = Menia sijainteja = \Vain yksi = Melkein = Yksibaari
ympari Krakovaa baari yokerhon Krakovassa
krakovassa, kokoinen
hywvalla baari
sijainnilla ja = Yksi baan
aina taynna Krakovassa
= Ainafaynna
Strategia = Etkot ja jatkot = Panostaa = Osallistaa = Oszallistaa
samassa tunnelmaan asiakkaan asiakkaita
paikassa =  Eko- palveluun =  Scpimus
= Auki 247 yetavallinen = Jos joutuu viergisen
= Menia baareja =  Hipsteri odottamaan ravintolan
ympari Krakovaa tyylinen saa lasillisen kanssa,
= Sijainti = Baarissa kughuviinia mahdollisuus
= Mahdollisuus keinuja sisalla = Baarimikot filata ruokaa
katzoa urheilua =  Teemailtoja kysyvat = Paljon eri
= Halvimmat baarit asiakkaan lautapeleja
Krakovassa lempiainekset » Teemana Liisa
ja tekee Ihmemaassa
juoman naita = Hyvia
mukaillen alennuksia
asiakkaan
edessa
=  Teemailtoja
= Eikylttia
ulkopuclella
salaperainen
= Palkkasivat
arkkitehdin ja
sisusiajan
Markkinaointi = Sosiaalinen = Sosiaalinen = Sosiaalinen = Sosiaalinen
media media media media
= Omat maalatut =  Paikalliset = Matkailusivus =  Ulkemainonta
aufot tot = Promoottorit
= Matkailusivustot = Paikalliset
= Paikalliset
= Ulkomainonta
= Sijainnit ympari
Krakovaa
Makyvyys = Aktivinen = Eiale = Akfininen = Akfiivinen
markkinoinnissa s0siaalisessa aktiivinen sosiaalisessa sosiaalisessa
mediassa sosiaalisessa mediassa mediassa
mediassa
. Ketjun baarit = Tulevista = Jarjestaa
tunnistaa jo tapahtumista kilpailuja
kaukaa . Henkilokunna = Suwri kyltt
n esittelya - FPromoottorit
= Tuotteiden kadulla

esittelya
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Heikkoudet Yleinen mielipide Tupakaointikop = Vaikea loytaa Aika tuntematon
laadusta pi sisalla, = Kalliit hinnat paikka
Ei tarpeeksi tilaa haistaa = Tuotteen Kortti ei kay
Asiakkaiden muihin fileihin saamisessa maksuvalineena
aiheuttamat asti voi kestaa Hidas palvelu
ongelmat Sekava Baarin
sisustus sisalampitila
Vahvuudet Useimpien Menu = Uniikki Lautapelit
paikalisten Rento palvelu Cocktailit
tuntema funnelma = Henkildkunta Sisustus
Harvat Henkilokunta = Tilavat tilat
ruckapaikat auki = Tanssilattia
247 = Juomat
Hyva menna tehdaan
ennen ja jalkeen asiakkaan
yokerhon mieltymyksen
Itse valmistamat mukaisesti
shotit = Laatu
Hintataso = Sisustus
Aiheuttamat uhat Hintataso Kanfa- = Uniikki baar Yhieistyo
Tayttoaste asiakkaat = Tapahtumat ravintolan
Sijainnit Historia kanssa
Uutuuden
viehatys
Aiheuttamat Laatu Tupakaointitila = Kallit hinnat Heikko palvelu
Mahdollisuudet Hinnan lisaksi ei Huono isoille »  Heikko Sijainti
tarjoa oikein ryhmille tunnettavuus
muuta Krakovassa
= Sijainti

Liite 2. Liiketoimintasuunnitelma.

5: 07.04.2017

10: tommiroivas

-Luottamuksellinen-

Nordic Bar

Laatinut: Tommi Roivas, Kurutie 13

Liiketoimintasuunnitelma
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1. Liikeidean tiivistelma

Vaikka teemana on Pohjoismaat, tulee baarin menu olemaan muutamia tuotteita lukuunottamattta melko
samanlainen kuin kilpailijoiden, tarkoituksena on saada ihmiset aluksi kiinnostumaan Pohjoismaisesta
kulttuurista ja sitd mukaan myos tuotteista. Tarkoituksena olisi myyda muutamia erilaisia oluita
esimerkiksi Carsbergilta ja pienemmiltd Pohjoismaisilta panimoilta. Listalle kuuluisi tietenkin myos eri
makuisia siidereita ja lonkeroa. Vahvempia juomia kuten esimerkiksi Suomessa tunnettuja Salmiakki- ja
Lakuviinaa tehtdisiin itse sekoittamalla karkkia vodkan kanssa. Talla tavoin on helppo kokeilla erilaisten
yhdistelmien suosiota asiakkaiden joukossa ja tarvittaessa tehda nopeitakin muutoksia makujen kanssa.
Oheispalveluiksi on suunnitteilla erilaisia tapahtumia, teemailtoja, kilpailuja ja pelejd, kuten Eurnopassa
suosittua poytdjalkapalloa.

Ideoiden toimivuutta on testattu kyselyn ja benchmarkingin avulla, kohderyhman kanssa.

Bahoitus tulee yrittdjan omasta takaa seka loput mahdollisesti pankkilainalla, jos laina ei onnistu pankista
sopivin koroin on mahdollista, ettd koitetaan saada toimintaan mukaan sijoittajia.

Tavoitteena on saada baarista vakavarainen yritys joka tydllistdisi tulevaisuudessa yrittajan lisaksi
muutaman tydntekijan. Toiminnan on tarkoitus alkaa nailld ndkymin Krakovassa ja siirtyd mahdollisesti
myds konseptin toimiessa muihin Euroopan maihin, joko yrittdjan itse sinne tuomana tai konseptin
myyminen franchisena eteenpain.

SWOT

Vahvuudet Heikkoudet

- Teema - Maahantuonnin vaikeus

- Tuotteet - Lainarahoitus

- Markkinointitutkimus - Konseptia ei ole aikaisemmin kokeiltu kiytannossa
- Kayttajatutkimus - Alussa tydvoimasta taytyy tinkia

- Sijainti, Kazimierz - Kova tyotaakka pienelle tydryhmélle

- Markkinointi

- Laaja valikoima, jokaiselle jotakin

- Avoinna vuoden jokaisena paivana

Mahdollisundet Uhat

- Turismi - Kova kilpailutilanne

- Paikalliset & opiskelijat - Byrokratia

- Uniikki idea Puolassa - Pohjoismaat eivét kiinnosta

- Ei kilpailtu teema Krakovassa - Ulkomaalaisten tuotteiden takia, hinta-taso nousee
- Pohjoismaisen kulttuurin esilletuomista | oletettua korkeammalks:
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2. Osaaminen

Minkalainen tyokokemus ja koulutus sinulla on tdhan liiketoimintaan liityen?

Minulla on baarialalta vuoden ty6kokemus, jolloin tein baaritoitd monelle eri baarille, paaasiassa Lahden
Amarillolle. Ravintoloiden ohella tein myds muutamia yksittaiskeikkoja kuten Kokoomuksen
vuosikokouksessa ja yhdissa haissa. Haita varten suunnittelin menun ja olin ainoa baarimikko noin 100
vieraalle. Muuta tyokokemusta minulta l6ytyy asiakaspalvelusta ja myynnista 2 vuotta ja puoli vuotta
IBM:lta kirjanpidon puolelta.

Mita yrittajyyskokemusta tai koulutusta sinulla on?

Aikaisempaa yrittajyyskokemusta minulla ei ole, mutta opiskelen palveluliiketoimintaa jossa kaydaan lapi
markkinointia, myyntia ja talouslaskelmia. Palveluliiketoiminta on hyvin toiminnallinen koulutus ja uskon
etta tasta on paljon hyotya koska, olen nahnyt asiat myos kaytannoéssa enka vain teorian kautta.

Onko sinulla erityisia taitoja, tietoja tai osaamista, joista on sinulle hyotya yrittdjana?

Olen kielitaitoinen ihminen, pidan erilaisista laskelmien ja suunnitelmien tekemisesta. Sopeudun hyvin
uusiin asioihin, viimeisen kolmen vuoden aikana olen asunut kolmessa eri maassa ja vieraillut yli
kymmenessa. Olen seikkailunhenkinen ja uskallan ottaa riskeja silloin kun muut vield miettivat.

Kuinka aiot hyodyntaa kokemusta, koulutusta ja osaamistasi yritystoiminnassasi?

Talouslaskelman hallitseminen on yksi tarkeimmista osa-alueista yritysta perustaessa, ilman raha-
asioiden hallintaa voi koko yritys kaatua tietdmattomyyteen ja pahimmillaan loppuelama menee
velkavankeudessa. Koulutuksieni avulla uskon etta minulla on hyva pohja yrittajyytta varten, liikketalous
puoli on siis kunnossa, baari-alan kokemattomuus on selvasti yksi heikkouksista, mutta olen nopea
oppimaan.



Liite 2. jatkuu

Mitké ovat vahvat puolesi?

Ammatillisia vahvuuksiani on palvelukehittaminen ja kayttajalahtoinen palveluliiketoiminnan suunnittelu,
myynti, asiakaspalvelu ja erilaisten laskelmin tekeminen mm. talouslaskelmat.

Muita vahvoja puoliani on kielitaito, puhun sujuvasti Suomea, Ruotsia ja Englantia, asuin Saksassa vajaan
vuoden joten hiukan Saksaa myds. Puolan kanssa sama tilanne ettd vajaan vuoden asunut Puolassa, tosin
kielitaito ei ole aivan Saksan tasolla,mutta paranemaan pain! Olen myos opiskellut kaksi vuotta Espanjaa.
Olen erittain kilpailuhenkinen. Olen pienesta pitaen harrastanut paljon eri lajeja muun muassa jaakiekkoa
ja salibandya. En pelkaa tehda tyotda menestymisen eteen ja olen oppinut joukkuepelaamisen tarkeyden.
Samoin myds kuinka tdrke&aa on ettd jokaisella on omat vahvuutensa ja heikkoutensa, vahvuuksia tulee
kayttaa hyodyksi ja kehittda heikkouksia.

Mitké ovat heikot puolesi, joita mielestdsi voisit kehittaa?

Karsivallisyys on yksi heikoista puolistani joita pitdisi kehittaa ja myds muiden kuunteleminen, valilla kun
saan jonkin idean, toteutan sen vaikka muilta saattaisi tulla joitain vastavéitteitd. Tata pitaisi selvastikin
parantaa.

Miten aiot kehittaa tai korvata heikkouksiasi?

Yksin en baariani ldhtisi perustamaan tyétaakan ja sen taloudellisen riskin takia, joten varmasti haluaisin
baarini perustaa jonkun minua kérsivéllisemmaén ihmisen kanssa.

Mita ominaisuuksia tarvitset lisaa? Miten voisit niita hankkia?

Suurin ominaisuus mitd tarvitsen tielld yrittajyyteen on kokemus, kokemusta on vain mahdollista hankkia
tekemilld, tekemalld virheita ja oppia niista. Myos menemalla eteenpiin eika jadda menneeseen
tuijottelemaan.

Mita koulutusta tai osaamista tarvitset lisaa voisit ajatella hankkivasi?

Drinkkikoulutusta ja baari-alaan liittyvia koulutuksia, myos yrittdjyyteen liittyvat koulutukset olisi
hyvésta.

Mistd olet varautunut kysymaan neuvoja tarvittaessa?

Internet on hyvé paikka etsia tarvittaessa neuvoja, kaverit ovat myos tarkeitd neuvoja tarvittaessa,
ulkopuolisina heilta voi tulla uusia nékékulmia ja he uskaltavat sanoa minulle suoraan mita he ajattelevat.

Onko kontaktiverkostossasi muita henkildita tai tahoja, joilta saat tiedat tarvittaessa saavasi neuvoja ja
tukea?

Minulla on paljon kavereita ja hyvit vanhemmat, joilta saan tarvittaessa tukea. Aion myos kayda yrittajien
erilaisissa tapahtumissa joista saa vertaistukea ja arvokkaita neuvoja samassa tilanteessa olevilta.
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3. Tuotteet ja palvelut

Mitka ovat tuotteesi tai tarjoamasi palvelut?

Olen jakanut tuotteeni tuotekategorioihin, koska olisi talld hethkelld vield mahdotonta tietad tarkalleen
mita kaikkia tuotemerkkeja baarissa olisi.

Hinnaksi olen laittanut n. keskimaaraisen hinnan tuotekategorialle zloteista eurciksi muutettuna, 4,33
PLN = 1 EUR

Mika on yleinen hintataso vastaavilla tuotteilla tai palveluilla markkinoilla?

Oluet: Oluet vaihtelevat 2-3 euroon,

Muut juomat: Siiderit 2,5-3,5 euroa, viinit 2-3 euroa lasi.

Cocktailit: laadulkkaat cocktailit 4-5 euroa kpl.

Shotit: Shotit 1,5-2,5 euroa kpl.

Rucka: bar ja bistro tyyliset ruoka-annokset 2-3,5 euroafannos
Alkoholittomat tuotteet: Vedet, limut ja kahvit maksavat baareissa 2EUR

Nimea tuotteesi, jos mahdollista (mieti, mita haluat tuotteiden nimien viestivin asiakkaallesi)?

Baarin omat brandatyt tuotteet tulen nimeamaan teeman mukaisesti, kansainvalisesti tunnetuiden
tuotteiden nimia on turha muuttaa. Nimi jonka avulla asiakas tietda jo milta se tulee maistumaan. Talla
en tarkoita ettd nimeksi tulisi Kiwi-ananas-mansikka drinkli.

Erilaiset tuotekategoriat ovat

Oluet

Cocktailit

Shotit

Muut alkoholipitoiset juomat kuten siiderit ja viinit

Alkoholittomat juomat

Paljonko tuotteesi maksavat ja miksi olet valinnut kyseisen hinnoittelumallin? Tee suunnittelemillesi
tuotteille ja palveluille esite ja hinnasto litteelksi.

Tuotteiden hinnat tulevat pydrimaan 2-4 euron valilla, hinnat olen benchmarkannut kilpailijoiden
vastaavista.

Mika on tuotteesi katerakenne ja mista se muodostuu?

Kate tuotteille keskimaarin tulee olemaan 60%, kuluja tulee menemaan raaka-aineisiin ja muthin
toiminnan johtamiseen menevia kuluja.

Mita ainutlaatuista ja erinomaista tuotteissasi tai palveluissasi on? Kuvaile niiden 3-5 tarkeinta vahvuutta
tai ominaisuutta. Lis33 ne ndkyvasti esitteisiin ja muualle markkinointiisi.

Tuotteista on mahdollisuus tehda erittdin pohjoismaisen nakaisia, eli marjaisia ja laadukkaita. Palveluni
on uniikki koska Puolasta ei vastaavaa konseptia loydy.

Mita heikkouksia tuotteissasi ja palveluissasi mahdollisesti on?

Baarialalla tuotteet ovat aikalailla samat kuin kilpailijoilla, eli taytyy tuoda jotain uutta ja parempaa kuin
muilla on, taman takia keksin Pohjoismaisen teeman.

Mitd etua tai hyStya tuotteistasi ja palveluistasi on asiakkaalle?

Heidan ei tarvitse matkustaa pohjoismaihin maistaakseen kyseisia tuotteita.
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Miksi asiakas nstaisi junm sinun yritvkseltas:?

Asiakas on kilnnostunut kansainvalisyydesta ja han tulee baariini koska han on kilnnostunut
pohjoismaista tai pohjoismaiden tuotteista.

Paljonko tuotteitasi ja palveluitasi pitda myyda saadaksesi toimintasi kannattavaksi, paivassa, vitkossa tai
kuukaudessa? (Vertaa kannattavuuslaskelmaan. )

Kokonaislaskutustarve vuodessa on 154,008 euroa.

Tarkeimmat tuotteet, hinnat ja katerakenne.

Oluet

Lyhyt kuvaus
Erilaisia hanacluita

Tarkempi kuvaus (vahvuudet ja perustelut)

Yeroton hinta euroina: 2 85
-Kulut euroina: 1.14
=Myyntikate euroina: 1.71

Kahvit, Smoothiet, Pirtelot, Limut
Lyhyt kuvaus
Muita pullo-/hanajuomia kuten siiderit, viinit ja lonkerot
Veroton hinta euroina: 1.93

~-Kulut euroina: 0.79
=Myyntikate euroina: 1.19

Cocktailit

Lyhyt kuvaus

Kansainvélisesti tunnetut cocktailit, pohjoismaisilla variaatioilla hoystettyna.

Esimerkiksi Sex on the snow, jossa persikkalikdari ja appelsiinimehu voidaan korvata esimerkiksi,

mustikkalik6drilla ja vadelmamehulla.
Veroton hinta euroina: 3.57
-Kulut euroina: 1.43
=Myyntikate euroina: 2.14

Shotit

Lyhyt kuvaus
Itse tehtyja makuja, joita voi vaihdella helposti ja nopeasti vaikka viikottain. Tietenkin myds muut
vaihtoehdot loytyvat.
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Veroton hinta eurcina: 1.59
-Kulut euroina: 0.63
=Myyntikate eurnina: 0.96

Ruoka

Lyhyt kuvaus

Erilaisia lettuvaihtoehtoja, karkki-mix (salmiakkia ja hedelmakarkkeja) seka naposteltavia
Veroton hinta euroina: 1.98
-Kulut euroina: 0.79
=Myyntikate euroina: 1.19

Viinit

Lyhyt kuvaus

Erilaisia viinejd, valko-, puna- ja roséviinia
Veroton hinta euroina: 3.57
-Kulut euroina: 1.43
=Myyntikate eurvina: 2.14
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Rahoitus
RAHAN TARVE
Aineettomat hyodykkeet perustamismenot 743
muut
Koneet ja kalusto atk 472
hankittavat tuotantovalineet 7080
apporttiomaisuus Puhelin, tietokone 590
auto
kalusteet 4720
puhelin/fax/internet asennuksineen 236
kone- ja laiteasennukset 354
toimitilan kunnostus 5900
Liikeirtaimisto toimistotarvikkeet 236
muut laitteet astiat, lasit 1888
Kayttopaaoma 6kk alkumainonta/esitteet 1180
Toimitilakulut vuokra ja takuuvuokra 12980
Laitekulut laitevuokrat/leasing 1180
Palkat henkiléstékulut 11045
yrittdjan oma toimeentulo 5700
Vaihto- ja alkuvarasto 5900
Rahoitusomaisuus Kayttopaaomavaraus/kassa 354
RAHAN TARVE YHTEENSA 60558
Oma paaoma osakepaaoma
omat rahasijoitukset 11800
omat tuotantovalineet ja tarvikkeet 590
muut
Lainapaaoma osakaslaina
pankkilaina 48168
Finnveran laina
muut
lainat tavarantoimittajilta
Muu rahoitus
Erotus 0

RAHAN LAHTEET YHTEENSA 60558
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Kannattavuus

Yritysmuoto:
Yrittajid: 1

= TAVOITETULOS (netto)

+ lainojen lyhennys Laina-aika 10 v / masdra 48168

= TULOT VEROJEN JALKEEN

+ verotus yhteisovero % 20

= RAHOITUSTARVE

+ yrityslainojen korot % 5.0
A
+ Kiinteat kulut (ilman alv:ia)

+ YEL % YEL-tyotulo Ale %

+ muut vakuutukset

+ palkat

+ palkkojen sivukustannukset % 30

+ yrittdjan oma palkka

+ yrittdjan palkan % 30

sivukustannukset

+ toimitilakulut

+ leasingmaksut

+ viestintakulut (pubelin, internet)

+ kirjanpito, tilintarkastus, veroilmoitus, jne.

+ toimistokulut Paperit, kansiot

+ matka- ja autokulut, paivarahat

+ markkinointi Sosiaalinen media

+ koulutus, kirjat, lehdet

+ korjaukset ja yllapito

+ tyottomyyskassamaksu

+ muut kulut musiikki, siivous, tydasut

B = KIINTEAT KULUT YHTEENSA

A+B = MYYNTIKATETARVE
+ ostot (ilman alv:ta) Kate % 60 tai EUR
= LIIKEVAIHTOTARVE
- muut nettotulot
+ alv % 19
= KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUSTARVE

hinta/méara suhteen.

Kuukausilaskutustavoite kkfv i
[Paivlaskutustavoite| ¥ | 30
[Tuntilaskutustavoite] w] * 14

*Tuntilaskutustavoite vain jos paivalaskutustavoite on valittuna.

Kuukaudessa

24
401
425
106
532
201
733

354
1522
457
950
285

1652

24
54
47

118
48
95

127
5738

6471
4314

10785

2049

12834
Valitsemalla sopivan vaihtoehdon, voit kartoittaa minimilaskutustavoitteesi, tal tuotteen

10785

360
26

Vuodessa

288
4817
5105
1276
6381
2408

4248
18264
5484
11400
3420

19824

288
708
564

1416
576
1140
0
1524
68856

77652
51768
129420
0
24588
154008

Sis. alv

12834
428

i |



Liite 2. jatkuu

Myynti

Tuoteftuotervhma 3 [Tuste/ vhma 4fTuoteftuoteryhmia S{Tuoteftuoteryhma 6{EUR/KK

[uotteel/tuoteryhmin nimi Kahvit, Smoothiet, Pirteldt, Limut Cocktailit Shotit Ruoka Viinit
a hinta 2.85a hinta 1.08 a hinta 3.57 a hinta 1.59a hinta 1.08 a hinta 357
- kulut 1.14 - kulut 0.79 - kulut 1.43- kulut 0.63 - kulut 0.79 - kulut 143

=kate 1.71 =kate 1.10 =kate 2.14 =kate 0,06 =kate 1.10 =kate 214

Asiakas/as ryhma Yhteensa kpl Yhteensd . Yhteensd  kpl ¥ kp ¥ 3 kpl  Yhteensd

Asiak Yhteensh
Maanantai 80 137 40 47.60 40 85.60 25 24 25 2075 30 64.20 388

Tiistal 80 137 40 47.60 40 85.60 25 24 25 2975 30 6420 388
Keskiviikko 175 209 65 77.35 100 214 100 96 T0 8330 75 161 930
Torstai 175 209 65 77.35 100 214 100 96 T0 8330 75 161 930
Perjantai 275 470 80 95.20 150 321 400 384 100 119 180 385 1775
Lauantai 275 470 80 95.20 150 321 400 384 100 119 180 385 1775
Sunnuntai 80 137 40 47.60 40 85.60 25 24 25 2975 30 6420 388
Myyntikate yhteensd.: 1949 488 1327 1032 494 1284 6574
Tuotemyynti yhteensa: 1140 3249 410 812 620 2213 1075 1709 415 822 600 2142 10947
Liikevaihto (ilman alv:ia) 10947 131366
Kulut yhteensi: -4373  -52478
Myyntikate yhteensi: 6574 78887
K laskelman myyntik klfv 12 6471 77652
(kannattavunslaskelmasta):
Erotus (mahdollinen lismyyntitarve): 103 1235
Erotus -% ( tavoitteena saada erotus -% < 80 %) 08% 98%

3 vuoden tulossuunnitelma

Kasvuprosentti vuodessa

Tulot 15%  10%
Menot 10% 5%

Myyntituotot 156325 179773 197750
- ALV 24059 28703 31573
Liikevaihto 131366 151070 166177
- Aineet ja tarvikkeet 52478 57725 60611
- Henkilastokulut 38568 42424 44545
- Vuokrat 19824 21806 22896
- Markkinointi 2506 2835 2997
- Liiketoiminnan muut kulut 9048 9952 10449
Kayttokate 8852 16308 24679
- Rahoituskulut 24084 2167 1926
- Verot 321 2102 4006
Rahoitustulos 6122.6 12039 18747
- Poistot 4838 3628 2721
Tulos 1284.6000000000004 8411 16026

Lisatietoja



Liite 3. Nordic Bar Krakow, menu ehdotus

NORDIC
BAR
KRAKOW

SNACKS YMOOTHIES & SHAKES

Nuts Nordic smoothie 12
Chips Tropical Smoothie 12
Sweet pancakes Smoothie of the month 12
Nordic pancakes Vanilla shake 12
Spinach pancaceks Berry shake 12
Salty pancakes Chocolate shake 12

Candy mix

COFFEE FRESH DRINKS

Espresso Water/Sparkling

Filter coffee S/L Soft drinks S/L

Cafe Latte Ice Tea

Cappucino Juice

Tea Freshly squeezed juice

Cacao




Liite 3. jatkuu

NORDIC
BAR
KRAKOW

BEERS
) LI . 1 y
COCKTAILS

TAP BEER

Blueberry Mojito
Carlsberg (DEN)

Raspberry Ice tea
Tyskie (POL)

White/Black Russian
Karhu (FIN)

Sex on the snow
Bottles

Frozen margarita
Kukko (FIN) 13

Damn the weather
Pilsner Urquell(CZE)11

Weekly special
Dark beer 13

Wheat beer 13

SHOTS

WINES

Blueberry

RRE etk Red Wine 12/24/75c1

RN White Wine 12/24/75¢c1

EAStiSREpacdsl Rosé Wine 12/24/75cl

Nswkly shot A Sparkling 12/24/75¢1

Weeky shot B




Liite 4. kyselytutkimus

1. Your Cender?
Man

() Woman

2. From which part of the world are you from?
North Europe (e.g. Finland, Sweden, Estonia)
Central Europe (e.g. Poland, Germany, Czech Republic)
) Western Europe (e.g. UK, France, Netherlands)
Eastern Europe (e.g. Russia)
Southern Europe (e.g. Spain, Italy, Greece)

Other (please specify)

3. What is important to you when you choose a bar? On scale 1to 5, 1is not important at all etc.

1. Not important at all 2 3 4. 5. Very important

Possibility to watch
sports

Quality beers
Quality cocktails

Other drink alternatives
than beers and
cocktails (e.g. ciders)

Unique products (e.g.
self prepared shots)

Non-alcoholic
alternatives

Theme (e.g. Irish bar)
Price
Music

Games (e.g. Board
games, table football)

Atmosphere
Location

Drink offers



Liite 4. jatkuu

4. How often do you go to bars?
@ Rarely, max once a month

) Few times a month

O weekly

(O Fewtimes a week

More (please specify how often)

5. With who are you going to bars? You can pick more than one answer.
[ ] Friends

] Colleaques

D Team mates from sports, bands etc.

] Family

D Alone

] Boyfriend, girlfriend etc.

Which of these answers is the most common option to you?

6. From where are you getting the information of bars you visit? You can pick more than one
answer.

[ ] Friends

D Finding them on Social media (e.g. Facebook)

[ ] Trip advising pages (e.g. TripAdvisor)

[ ] Just by walking around the city and stop to these which looks nice
[ ] Reviews

L] Advertising

[ ] Promotors

|

Other (please specify)




Liite 4. jatkuu

7. If the bar concept will go with an Nordic theme. It means Nordic style furnishing, drinks, beer,
shots, music, events and games. Rate 1 Not interested - 5 Very interested
1. Not interested 2 3 4 5. Very interested

Big Nordic beer brands
e.g. Carlsberg

Small brewery beers
from Nordic countries

Self prepared shot and
cocktail options with
Nordic tastes (e.g.
Blueberry shot,
Salmiakki shot)

Nordic foods (mostly
snacks and bar/bistro
food)

Events

Games, (e.g. Table
football, boardgames)

8. What kind of music would you prefer in a Nordic bar?

Can't stand Don't like so much Doesn't matter I like it I like it a lot

Electro (e.g. Avicii,
Darude, Swedish house
mafia)

Rock (e.g. The Rasmus,
HIM)

POP (e.g. Mohombi,
Abba, Zara Larsson)

Poprock (e.g. Sunrise
avenue)

Metal (e.g.
Apocalyptica,
Nightwish)

R&B (e.g. Mapei)

9. How much do you usually spend in a bar on a regular Saturday night?
1-15€
) 16-30€
31-50€

) 50€+



Liite 5. Asiakasprofiilit

Nimi: Maciek Milik

Ika: 25 vuotta

Siviilisdaty: Sinkku

Ammatti: Kauppatieteiden maisteri
Kansallisuus: Puola

Persoonan kuvaus: Juuri koulusta valmistunut 25 vuotias, aloitti tydt suuryrityksessa, joita
Krakovassa riittda, tama oli myds syyna muutolle kuusi vuotta aikaisemmin pienesta
kotikylastaan Krakovan ulkopuolelta. Vapaa-aikanaan Maciek pelaa jalkapalloa paikallisessa
puulaaki joukkueessa ja kdy paljon ulkona ystaviensa kanssa. Arkisin hin saattaa toiden tai
harjoitusten jalkeen kdydd muutamalla oluella, Krakovan ldhibaareissa. Viikonloppuisin on
meno ihan toinen, raskas tyd vaatii raskaat huvit ja yleensd eri baareissa kdydaan seka
perjantaina ettéd lauantaina. Maciekin ja hanen kavereiden poydasta kuuluukin useasti "Na
zdrowie” eli terveydeksi kuten Puolassa sanotaan, ennen paukkujen kumoamista.

Kayttaytymistavat: Usein baareissa kdydessdan hin ja hdnen kaverinsa pelailevat erilaisia peleja
kuten lautapelit ja varsinkin poytajalkapallo, myds baarit joissa nakyy urheilu, on listoilla
korkealla.

Tavoitteet ja eldméntavat: Tavoitteisiin kuuluu téissa eteneminen, eldmantavat ovat rennot, eli
paaasiassa urheilua ja oleskelua kavereidensa kanssa.

Kulutustottumukset: Arkisin mennéan olut/kahvi linjalla muutaman kerran viikossa ja
viikonloppuisin kahvi vaihdetaan vodkaan ja erilaisiin shotteihin. Kuukausipalkka on nettona n.
800 euroa/kk, baareihin tistd menee noin 150 euroa/kk. Rahaa ei mene juurikaan saastéon ja
viimeiset paivit kuukaudesta menee pihistellessa, palkan tullen palkitsee Maciek itsensa
laatuoluella, muuten mennaan halvimmilla hanaoluilla.

Muuta: Kiinnostunut urheilun kautta muista maista ja niiden kulttuureista, lomilla ei kuitenkaan

kerked kdaymaan kiireisen tyoskentelyn vuoksi.




Liite 5. jatkuu

Nimi: Katarzyna Nowak, "Kasia”

Ikd: 28v

Siviilisaaty: avoliitossa miesystavan kanssa
Ammatti: Lakimies

Kansallisuus: Puola

Persoonan kuvaus: 28 vuotias lakimies, viel3 ei ole aika naimisiinmenclle tai lapsille, elamassa
mennddn tySt ensin menetelmalld, t5itd tulee tehtyd vahintdan 200 tuntia kuukaudessa, joten
hirvedsti ulkona kdymiseen ei ja3 aikaa salilla kiymisen ja tdiden ulkopuolella, arkisin jos on
aikaa, kdy han kahvilla ystavien kanssa ja viikonloppuisin juhlimisen sijasta nautiskellaan
eldminsa Krakovassa, joten hin tuntee paikan todella hyvin, kuitenkin hinen mielestdan on
hienoa vain kavelld ympéri kaupunkia, |6ytden uusia paikkoja, han onkin ystavapiirissaan
luottohenkil, jolta kysytddn suosituksia uusista hyvista paikoista. Tykkaa kokeilla uusia asioita
ja varsinkin jos on mahdaollisuus oppia jotain uutta Ruotsista, joka on jo hadnen joka vuotisena
matkakohteena.

Kayttaytymistavat: Ujo ja hdn ei yleensa litku hirvedn suurissa porukoissa, valilla saattaa pelata
lautapelejd, mutta enimmékseen aika menee jutellessa.

Tavoitteet ja eldmantavat: Eldma pyorii téiden ympiérill3, tavoitteena on edetd uralla ja muuttaa
Ruotsiin asumaan, vihaisen vapaa-ajan kayttda kahviloita ja drinkkibaareja kierrellen.

Kulutustottumukset: Tienaa noin 2000 euroa/kk joista noin 100 euroa menee baareihin, rahat
menevat laadukkaisiin drinkkeihin, viineihin ja kahveihin.

Muuta: Opiskelee Ruotsia, haaveenaan joskus muuttaa Ruotsiin téihin.

Nimi: Joe Hart

Ikd: 30v

Siviilisdaty: Vaimo ja lapsi kotona Englannissa.
Ammatti: It-ala

Kansallisuus: Iso-Britannia

Persoonan kuvaus: Joe on kotoisin Lontoosta ja hdn on yksi Krakovan lukuisista turisteista, joka
on ldhtenyt kaveriporukkansa kanssa lilkenteeseen, vaimo ja lapsi jdivat kotiin Englantiin koska
nyt on aika juhlia Joen kaverin Steven polttareita ja mikds sen parempaa kuin juhlia polttareita
ulkomailla ja vieldpa maassa jossa hintataso on Englantiin verrattuna lihes naurettava. Seuraa
jalkapalloa tasolla joka on monille ihmisille ihmetyksen kohde, katsoo joka pelin ja puhuu lajista
melkein koko ajan, vihaa ty6tansd, joten matkat ja jalkapallo ovat henkireikd, varsinkin matkat
jotka tehd&an kaveriporukassa.

Kayttaytymistavat: Kaikki ymparilld oleva on erittdin edullista ja tdma myds nakyy
kaveriporukan kaytoksessa, baareihin mennessa tehddan isoja tilauksia ja 4dntd pidetdan senkin
edestd, muut asiakkaat ovat enemminkin tielld ja tdman takia myds paikalliset viranomaiset
tulevat valilld tutuiksi, tdma ei menojalkaa kuitenkaan hidasta kuin ehkd maksimissaan tdman
illan kohdalla, aamusta taas jatketaan.

Tavoitteet ja eldamantavat: Kay paljon ulkomaan matkoilla kavereiden kanssa, pitaa erityisesti
Keski- ja Itd-Euroopasta, tietenkin Espanjan Magalufia unohtamatta. Toissd menee paljon aikaa
ja illat menevatkin kotona tai jalkapallomatseissa.

Kulutustottumukset: Tienaa kotona Englannissa 4000 puntaa kuukaudessa, kuluttaa Krakovan
baareissa pidennetyn viikonlopun aikana 200 euroa.

Muuta: West Ham Unitedin, kannattajakerhon jésen seka kausikortin omistaja.




Liite 5. jatkuu

Nimi: Jani Maatta

1kd: 22

Siviilisdaty: Sinkku
Ammatti: Vaihto-opiskelija
Kansallisuus: Suomi

Persoonan kuvaus: Tampereelta tuleva Rempsed, huumorintajuinen juhlista pitdvad suomalainen
vaihto-opiskelija joka on asunut Krakovassa kuukauden, liikkkuu usein niin kuin monet muutkin
Erasmus-opiskelijat suurissa porukoissa.

Kayttaytymistavat: Niin kuin muutkin vaihto-opiskelijat kdy Jani my&s usein ulkona, pelit,
erilaiset oluet ja drinkit ovat helppo tapa houkutella Jani kavereineen baariin. Ei ole joka viikko
maisemissa, koska viikonloput menevit yleensd matkustellessa ympdri Puolaa ja muuta
Eurooppaa.

Tavoitteet ja eldmidntavat: N3hda ja kokea niin paljon kuin mahdollista lyhyen vaihtovuoden
aikana.

Kulutustottumukset: Kaikki mitad Kelalta tulee, myds menee. Jani ja muut vaihto-opiskelijat ovat
tuttu ndky kaupungilla eri ravintoloissa ja baareissa.

Muuta: Jos huomaat Krakovalaisen jadkiekkojoukkueen Comarch Cracovian ottelussa llves-
paitaisen katsojan, on se luultavasti Jani.




