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Taman opinndytetydn aiheena oli luoda liiketoimintasuunnitelma kuvitteelliselle Vibe&Wine ravintolalle, joka
edustaa trendikastd, yhteisdllista ja elamyksellista olohuonetyyppista ravintolaa.

Tyd koostui kahdesta osasta, teoriaosuudesta, seka opinnaytetydn toiminnallisesta osuudesta. Teoriaosuu-
dessa syvennyttiin hyvinkin perusasioihin, kuten siihen mika on liikeidea, millaisia yritysmuotoja on olemassa
ja mista asioista liiketoimintasuunnitelma koostuu. Teoriaosuudessa syvennyttiin myds yrityksen perustami-
seen ja ravintola-alan yrittajyyteen, yrittdjyyden eri osa-alueisiin seka liiketoimintasuunnitelman kokonaisuu-
teen. Teoriaosuuden lahteina kaytettiin seka kirjallisuutta, etta verkkoldhteita.

Opinndytetyon toiminnallinen osuus oli liiketoimintasuunnitelmin laatiminen. Liiketoimintasuunnitelma laadit-

tiin restonomiopintojen aikana hankittujen tietojen ja oppien, seka kaytannén kokemuksen pohjalta. Suunni-

telmasta kay ilmi mm. liikeidea ja ldhtokohdat, ravintolan tuotteet ja palvelut, markkinoinnin toteutus, toimin-
taymparistd, kohderyhma, riskit ja niihin varautuminen, SWOT-analyysi, tulevaisuuden suunnitelmat seka las-
kelmat. Tydssa tarkennettiin myds Vibe&Winen konseptia seka sivuttiin ravintola-alan ajankohtaisia trendejg,
seka niiden osuutta ja vaikutusta yhdistyessa yrittajyyteen seka liiketoimintasuunnitelmaan.

Opinndytety® osoitti, kuinka liiketoimintasuunnitelma toimii keskeisena tydkaluna yritystoiminnan suunnitte-
lussa seka yrittamisen alku vaiheessa. Ty0 tarjosi valmiin konseptin, joka on realistinen ja toteuttamiskelpoi-
nen sekd voi toimia pohjana mahdolliselle yrityksen perustamiselle. Lisaksi tyd toimii mallina muille alan opis-
kelijoille ja yrittdjyydesta kiinnostuneille.
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JOHDANTO

Opinnaytetydn aihe on valikoitunut omien mielenkiinnon kohteiden pohjalta, kiinnostuksesta yrittajyy-
teen seka unelmasta perustaa oma ravintola tulevaisuudessa. Restonomiopintojen toisen vuoden
kurssilla "Ravintolan juomatietous ja menusuunnittelu” suunniteltiin kuvitteellinen ravintolakonsepti,
jonka pohjalta tdmé& opinnaytety on saanut alkunsa. Tavoitteena on jalostaa taté ideaa niin, etta
siitd muodostuisi realistinen ja toteutuskelpoinen liiketoimintasuunnitelma, joka voisi toimia pohjana

mahdolliselle yrityksen perustamiselle tulevaisuudessa.

Ravintola-ala on yksi nopeimmin kehittyvista ja trendiherkimmista toimialoista, jossa asiakkaiden
toiveet, elamantavat ja arvot vaikuttavat suoraan kysyntaan. Viime vuosina erityisesti nuoret aikuiset
ovat alkaneet hakea ravintolakokemuksiltaan enemman kuin pelkkaa ruokaa ja juomaa — he kaipaa-
vat elamyksia, yhteisollisyytta ja arvojensa mukaista palvelua. Vuoden 2024 ravintolatrendeisséa ko-
rostuvat persoonallisuus, varikkyys, luovuus ja kestavyys. Ravintoloiden rooli on muuttunut: ruokai-
lun lisdksi painopiste on siirtynyt yha vahvemmin tunnelmaan ja ainutlaatuisuuteen (E. Ahlstrém Oy
2023.).

Ruuan ja juoman ohessa isoa osaa nayttelee ravintolan persoonallinen ulkondkd ja elamyksellisyys.
Vuonna 2024 ruoka-annoksissa korostuu suuresti visuaalisuus, rohkeat makuyhdistelmét sek& puh-
taat raaka-aineet. Kasvisruoka on myds yha enenevissa maarin nousussa. Ravintoloiden kokonai-
suuksilla halutaan herattéé tunteita ja jokainen aisti eloon. (E. Ahlstrom Oy 2023.) TAma kuvitteelli-
nen ravintolakonsepti Vibe&Wine vastaa juuri ndihin trendeihin ja tarpeisiin. Vibe&Wine on rento ja
leikkisa "kaikkien olohuone", jossa asiakkaat voivat viihtyd yksin tai yhdessa, nauttia laadukkaista
drinkeista ja visuaalisista ruoka-annoksista seké osallistua erilaisiin aktiviteetteihin. Tarjolla on mm.
non-stop helmibaari, Wine&Paint -iltoja, live-musiikkia ja muita elamyksellisia tapahtumia. Ravintola
panostaa myos alkoholittomiin vaihtoehtoihin seké kasvisruokaan, vastaten nykykuluttajien arvova-

lintoihin ja elamantapoihin.

Opinnaytety6n tavoitteena on laatia liiketoimintasuunnitelma Vibe&Wine -ravintolalle. Liiketoiminta-
suunnitelma toimii yritystoiminnan kivijalkana, jonka avulla voidaan arvioida liikeidean toteuttamiskel-
poisuutta seka tunnistaa tarvittavat resurssit, toimenpiteet ja kehittdmiskohteet. Suunnitteluproses-
sissa otetaan huomioon keskeiset liketoiminnan osa-alueet, kuten liikeidea, tuotteet ja palvelut,
markkinointi, kohderyhma, talous, kilpailuetu seka yritysmuodon valinta. Tyossa hyddynnetaan res-
tonomiopintojen aikana karttunutta tietotaitoa ja aiempaa kaytannén kokemusta ravintola-alalta.
Opinnaytetyd tarjoaa samalla mahdollisuuden kehittdé omaa yrittajyysajattelua ja soveltaa opittuja
taitoja aidon liiketoimintasuunnitelman laatimiseen. Tama tyd toimii mallina ravintola-alan liiketoimin-
tasuunnitelmasta ja voi tarjota inspiraatiota seka tietoa myos muille yrittdjyytta harkitseville opiskeli-

joille ja tuleville ravintolayrittajille.
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2 YRITTAJYYS

2.1  Yrityksen perustaminen

Yrittdja on henkild, joka harjoittaa ansioty6ta ilman tydsuhdetta omalla vastuulla (Suomi.fi-verkkotoi-
mitus 2022.) ja onkin taten jatkuvaa oppimista ja kehittymista (Ilmoniemi 2009, 20.). Yrittajyytta miet-
tiessd, tulee olla uskottava ja hyva liikeidea, tietoa yrityksen toimialalta, oma-aloitteisuutta, riskinotto-
kykya seka selkeita tavoitteita yritykselle (Malmberg, Laaksonen, Thuneberg 2024, 9.). Yritysta pe-
rustaessa yrityksen aloittamisvaiheeseen kuuluu liiketoiminnan suunnittelu, markkinakelpoisuuden
arviointi, tuotekehitys seka rahoituksen haku. Aloittamisvaiheen tarkein osuus on, etta yrityksen pe-
rusasiat tulevat hyvin hoidetuksi, ja etta toiminta toimii asiakasmarkkinoilla seka laillisesti (Ilmoniemi
2009, 24.).

Yritysta perustaessa on tarked miettid, haluaako tehda sen yksin vai yhdessa jonkun kanssa, ja jos
jonkun, niin kenen kanssa? Kysymykseen vastausta miettiessa taytyy pohtia omaa osaamista liike-
toiminnan aloittamisesta, yrityksen muotoa ja suuruutta, omien kontaktien laajuutta, omaa taloudel-
lista pAdomaa, omia tydskentelytaitoja ja heikkouksia seka vahvuuksia. (Jarvinen & Kari 2017, 42.)
Yrittjyyteen toisen henkildn kanssa ryhdyttdesséa on térkeda pohtia yhteistydn sujuvuutta erilaisissa
tilanteissa seka yrityksen omistusta ja vastuun jakamista. Yhtibkumppanin kanssa yrittamisen hyvia
puolia on toisen henkiltn tdydentdva osaaminen ja ominaisuudet, vastuun ja riskien jakaminen seka
onnistumisten ja haasteiden jakaminen. Yksinyrittajyydessa taas paatdksenteko on itsenaista eika
taloudellisia tuottoja tarvitse jakaa yhtickumppanin kanssa, mutta kuitenkin kaiken vastuun ollessa

itsella, voi se luoda paljon paineita ja kuormitusta. (Malmberg ym. 2024, 10.)

Kannattavaan yritystoimintaan tarvitaan pitkén ajan tarkka suunnitelma, silla se auttaa yritysta toimi-
maan ja tekemaan paatoksia haluttujen tavoitteiden suuntaisesti. Yrityksen perustamisvaiheessa

luodaan yritykselle liilketoimintasuunnitelma, joka ohjaa toimintaa alussa. (Ilmoniemi 2009, 27.)

Uuden yrityksen perustaminen vaatii rahaa omista saastoista tai lainana pankista itselle tai yrityk-
selle, joka mahdollistaa liiketoiminnan alkuunpanon. Rahaa voi saada my6s padomasijoittajalta, joka
on yksityinen sijoittaja, joka sijoittaa yritykseen osakkeita vastaan. (Jarvensivu 2009, 59-60.) Yrittaja
voi saada rahaa myos erilaisten tukien kautta, kuten esimerkiksi starttirahaa, jolla tuetaan alkavan
yrittdjan toimeentuloa. Starttirahan saamisen edellytyksena kuitenkin on, ettei paatoimista yritystoi-
mintaa ole jo ennen myodntamispaatosta aloitettu, seké etté yrityksen liiketoiminnan kannattavuus ja

rahoituslaskelmat ovat kunnossa. (Malmberg ym. 2024, 12.)

Yrityksen perustamiseen liittyy l&hes aina riskeja, jotka voivat johtaa yrityksen velkaantumiseen tai
yrityksen lopettamiseen, niita voi aiheuttaa esimerkiksi itse palvelu, kilpailijat, tytntekijat ja alihankki-
jat (Ilmoniemi 2009, 368.). Riskeja voi myds aiheuttaa yritysta kohtaan aiheutuvat vahingot, kuten
tulipalo tai varkaus, mutta naita riskeja yleensa turvaa omaisuus-, vastuu-, ja oikeusturvavakuutus
(Jarvensivu 2009, 364.).

Yritys on tarkeda suojata ja vakuuttaa erilaisten vahinkojen varalta, tarkoituksena on saada yritys
selviaméaéan odottamattomistakin tilanteista. Yrityksen vakuuttamisessa tulee ottaa huomioon erilai-
set vakuutustyypit, jota yritys tarvitsee. Vakuutustyyppeja on esimerkiksi esinevakuutukset, toimin-

nan vastuuvakuutus, tuotevastuuvakuutus, yrityksen oikeusturvavakuutus, keskeytysvakuutus, va-
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rallisuusvastuuvakuutus, kuljetusvakuutus ja henkivakuutus. Vakuutusten valintaan vaikuttaa yrityk-
sen koko seka toiminta. Helpointa on hankkia vakuutus, joka kattaa perusvahingot, ja siihen lisata

osuuksia yrityksen tarpeiden mukaan. (Jarvensivu 2009, 366-368.)

2.2 Yritysmuodot

Yritysta perustaessa tulee miettid yritykselle sopivin toimintamuoto. Yritys voi toimia yksityisena elin-
keinoharjoittajana, kommandiittiyhtiond, avoimena yhtiona, osakeyhtiona tai osuuskunnassa. (Jar-
vensivu 2009, 55.) Yksityinen elinkeinoharjoittaja, eli toiminimi, tarkoittaa yritystoiminnan harjoitta-
mista omissa nimisséan, jolla ei ole muita hallintoelimia, vaan yrittdja edustaa ja tekee paatokset
yksin yritystoimintaa kohtaan. Tama on hyva yritysmuoto yksinyrittgjille ja pienille perheyrityksille.
(Kylékallio 2009, 66.)

Avoin yhti6 tarkoittaa yritysmuotoa, jossa vahintdan kaksi yhtiomiesta perustavat yhtioén. Tasséa yh-
tiomuodossa yhtiémiehet vastaavat yhteisesti kaikella omaisuudellaan jokaisen yhtiémiehen teke-
mista paatoksista ja sitoumuksista. (Peltola 2015, 69.) Siksi onkin tarkead, ettéd avoimessa yhtiéssa
yhtiomiehet tekevét yhtiosopimuksen, joka maaraa yhtiomiesten keskinéiset oikeudet ja velvollisuu-
det. Yhtibsopimuksesta tulee 16ytyd maininta yhti6sopimuksesta, yhtién toiminimi, kotipaikka sek&
toimiala, yhtiomiesten nimet, henkilétunnukset ja kotipaikat, yhtion tilikausi seka allekirjoitukset pai-
vamaarineen. Yhtiésopimukseen on hyva myos siséllyttdd mahdollisesti sovitut yhtidmiesten toimi-
vallan rajoitukset, yhtiémiesten panokset yhtiodn, voiton ja tappion jakaminen, tilintarkastus, kilpailu-
kielto seka tydnjako yhtiomiehille. Avoimessa yhtiéssa yhtiomies voi hoitaa yrityksen asioita ilman

toista, mutta yhtiémies ei saa tehda toisen tehtavia. (Kylékallio 2009, 66-67.)

Kommandiittiyhtié on hyvin samankaltainen yritysmuoto avoimen yhtién kanssa, mutta kommandiitti-
yhtidssa yhtidbmiehia on seka vastuunalaisia etta aanettémia. Vastuunalainen yhtibmies kayttaa paa-
téantavaltaa yhtidssa, kun taas aaneton yhtiomies vain sijoittaa padomaa yritykseen eiké edusta tai
hoida mitdan yrityksen asioita. Kommandiittiyhtién yhtiomiehet sopivat samankaltaisen yhtiésopi-
muksen kuin avoimessa yhtidssa, jossa maaritelladn yhtiomiesten keskinaiset oikeudet ja velvolli-
suudet. Kommandiittiyhtion yhtisopimuksessa tulee olla samat asiat kuin avoimen yhtion yhtidsopi-
muksessa, sekéd naiden liséksi tieto &anettdman yhtiomiehen panoksesta euroina. (Kylakallio 2009,
76-79.)

Osakeyhtit on yleisesti kaytdssa keskisuurilla- seka suuryrityksilla, mutta se on hyvin toimiva yhti6-
muoto myds pienyrityksille. Osakeyhti6é voidaan perustaa yhden tai useamman henkilon toimesta
sijoittamalla yhtioon pAdomaa. Osakeyhtiota perustaessa on tehtava perustamissopimus, josta on
tultava ilmi sopimuksen paivamaara, osakkeenomistajat ja osakkeet, osakkeesta maksettava hinta,
maksuaika seka yhtion hallitus. Yrityksen osakkeenomistajat eivat ole itse vastuussa yrityksesta

muutoin kuin osakeyhtiéon sijoitetulla padomalla. (Kylakallio 2009, 80-81.)

Osuuskunta tarkoittaa jonkin yhteison harjoittamaa yritysmuotoa, jonka perustamisen jasenmaara on
kolme jasenta. He voivat olla henkil6ita, yhteisoja tai yrityksid. Osuuskunnan perustaminen vaatii
perustamiskirjan, jonka tulee pitda sisallaan tiedon osuuskunnan perustamisesta, saannét, perusta-
jan henkilétiedot, perustajille annettavat osuudet, yhtion maksettavat kulut ja kulujen arvioitu enim-

maismaara seka hallituksen ja tilintarkastajien nimet. (Kylékallio 2009, 138-139.)
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2.3 Yrittjyys ravintola-alalla

Yrityksen perustaminen on prosessi, jonka aikana kehittyy ja kartuttaa seka tietoa, kokemusta etta
ammattitaitoa, yrittajyys itsessaan siis kasvattaa ja opettaa paljon. Kun p&attaa aloittaa yrittajyyden
ravintola-alalla, taytyy omata monia eri resursseja. ltsestaan selvyytena ensimmaiseksi taytyy olla
joko omaa tai vierasta pddomaa, jotta yritystoiminta voi aloittaa toimintansa ja saa rahoitusta siihen.
Pelkka raha ei riitd yksindan kestavan yritystoiminnan aloittamiseksi, vaan sitakin tarkedmpaa on
motivaatio, yrittdjaluonne, oikeanlainen elamantilanne ja voimavarat sekd mindpystyvyyden tunne.
Liséksi ravintola-alan yrityksen toiminnan edellytyksené on toimiva liiketila ja tarvittavat koneet seka
laitteet. Yrittdminen perustuu sosiaaliselle toimintaymparistolle ja yritystoiminnan aloittamista helpot-
taa huomattavasti jo olemassa olevat suhteet ja verkostot. Pelkédstééan rahoituksen hakeminen ja
saaminen voi olla kiinni suhteista seka sidosryhmiltd saa myds apua yrityksen eri osa-alueisiin,
joissa itse ei ole niin hyva. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 12-13.)

Ravintola-alan yrityksen pydrittamisessa tulee myds isossa osassa huomioida palvelun merkitys,
silla hyva ja laadukas palvelu on kaiken A ja O. Palvelun laatu saattaa olla monesti ratkaiseva tekija
asiakkaiden keskuudessa, ja jossain tapauksissa myds hyva palvelu saattaa korjata ravintolan muita
puutteita tai virheitd. Palvelu on tekojen sarja, joka koostuu palvelun tarjoajan ja asiakkaan vuorovai-
kutuksesta, jossa palveluntarjoaja pyrkii ratkaisemaan asiakkaan “ongelman”. Palvelu on aina jok-
seenkin riippuvainen myés asiakkaan osallistumisesta palvelun tuotantoprosessiin. Palvelu tuote-
taan hetkessa, sita ei voi valmistaa tai varastoida etukateen ja se on vaihtelevaa monien eri seikko-
jen takia. Palvelun laatu riippuu mm. palvelutilanteen olosuhteista, palveluntarjoajan ammattitaidosta

seka palvelijan etta asiakkaan persoonasta ja vuorovaikutuksesta. (Ahonen ym. 2009, 15.)

Palvelu koostuu palveluprosessista, johon kuuluu ainakin kolme vaihetta: palvelun kdynnistaminen,
palvelun toteuttaminen ja palvelun lopettaminen. Tama kaikki muodostuu loogisesta sarjasta toimin-
toja, joissa keskeisena tekijana on palveluntarjoajan ja asiakkaan vuorovaikutus. Palveluprosessista
voidaan laatia tydnkulkukaavio, josta kay ilmi prosessiin osallistuvat henkilét seké heidan roolinsa ja
tehtavansa. Kaavion avulla prosessi saadaan selkeytettyd seka eriteltya tydvaiheet ja niiden linkitty-
minen toisiinsa. Keskeistéd on myo6s prosessiin kaytetty aika seka jarjestys. Palveluprosessin loppu-
tuloksena on palvelutuote, joka on asiakkaalle néakyva ja nain ollen tarkein osa. (Ahonen ym. 2009,
16.)

Asiakkuus on erityisen térked ja keskeinen termi ravintola-alan yrityksessa. Taémaén takia yritysta pe-
rustaessa onkin erityisen tarkeaa rajata kohderyhma, koska he ovat asiakkaat, joille palvelua tuote-
taan. Palvelun tuottaminen asiakkaalle mieluisaksi ja asiakkaan palautteen kuuntelu on hyvin tér-
ke, koska itse asiakas toimii yrityksen markkinoijana. Asiakassuhteiden eteen taytyy tehda téita ja
niité tulee pyrkia yllapitamaan parhaalla mahdollisella tavalla, ja asiakkaat ovatkin avain ravintola-

alan yrityksen menestykseen. (Ahonen ym. 2009, 17.)

Ravintola-alan ominaispiirteita, joita on hyva pohtia ja tutkia aloittaessaan toimintaa on monia. Ra-
vintola-alalla kilpailu on kovaa, joten yrittajalla taytyy olla ammattitaidon lisdksi jotain, milla yritys
erottuu alalla. Ravintolan pyérittdminen vaatii paljon tyévoimaa ja yrittajan tulee huomioida ty6voi-
man hinta seka tarvittavat resurssit tyévoiman yllapitamiseen, silla ravintola-alan yrityksella on vai-
kea tehd& suurta voittoa, ellei ravintola laajenna toimintaansa ketjuksi. Henkilokunnan osaamisessa

on eroja, ja nain ollen pitaa perehdyttaa, yllapitaa ja kouluttaa henkilokunnan osaamista hyvan pal-
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velun ja laadun takaamiseksi. Ravintolan tarjoama tuote tulee olla hyvin suunniteltu, silla se vaikut-
taa ravintolan menestymiseen. Trendit ovat ravintola-alan yrityksissa merkityksellinen tekija silla ra-
vintola-ala on jatkuvassa muutostilassa. Ravintolan tulee pystyd mukautumaan asiakkaiden mielty-
myksiin, trendien ja alan muutoksien mukaan parhaalla mahdollisella tavalla. Ravintolapalvelut eivat
ole ihmisille valttamattémyys, joten heikommassa taloudellisessa tilanteessa tdma tulee ndkymaan
hyvin nopeasti ravintolan toiminnassa. Ravintola-alalla tydskentely on paikoittain sek& henkisesti
ettd fyysisesti raskasta, silla tyd vaatii paljon aikaa seka sisaltaa paljon kehoa rasittavia toimenpi-
teita. (Ahonen ym. 2009, 20-23.)

Ravintola-alaa Suomessa saatelee tiukasti lainsdadanto ja ravintolaa perustaessa tulee huomioida
lupa-asiat. Ravintola tarvitsee ainakin rakennusluvan, hyvaksynnén elintarvikehuoneistoksi, palo- ja
pelastussuunnitelman seka niiden hyvaksynnan, alkoholia tarjoiltaessa anniskeluluvan, musiikkilu-
vat, tupakan vahittdismyyntiluvat, ilmoitus elintarvikehuoneiston toiminnan aloittamisesta, omaval-

vontasuunnitelman, henkildkunnan tydterveyshuollon ja tydsuojeluasiat. (Resta 2024.)
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3 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1 Liikeidea

Liikeidea on kuvaus siitd, miten liikketoimintaa toteutetaan kaytannodssa ja se vastaa kolmeen kysy-
mykseen: “Mita?”, “Miten?” ja “Kenelle?”. “Mitd?”, kertoo mita myyt. “Miten?”, kertoo miten parjaat,
erotut joukosta ja saat asiakkaat. “Kenelle?” taas kertoo kohderyhmasi. (Hesso 2024, 25.)

Yritystoimintaa aloittaessa ja liikeideaa miettiess&, on hyva laatia kokonaisuuden hahmottamisen
apuvalineena liikeideamallia. Liikeideamalli (Kuva 1) kertoo tarpeen ja hyddyn asiakkaalle, yrityk-
sesta tulevan mielikuvan, asiakasryhman, tiedon keité asiakkaat ovat ja miten heidat tavoitetaan,
tuotteen tai palvelun, jota yritys tuottaa seka yrityksen toimintatavat, kuten markkinointi, tuotanto,

logistiikka-asiat, henkildsto ja taloushallinto. (Peltola 2015, 39.)

Tarve/ | Mielikuva yrityksesta
hyéty asiakkaalle eli imago
Asiakkaat/ Tuotteet/tuoteryhmat/
asiakasryhmat palvelut

TOIMINTATAVAT:
* markkinointi
* tuotekehitys |
* tuotanto
* logistiikka
sisaanostot
varastointi
kuljetukset
tiedonkulku
kierratys
* henkilostd _
* johtaminen i
* taloushallinto

Kuva 1 Liikeideamalli (Peltola 2015, 39)

Kun liikeidea on selked, on tarkeda seuraavaksi pohtia yrityksen syvempi tarkoitus ja suunta. Tahan

vastaa yrityksessa missio, visio, arvot seka strategia

Missio tiivistaa yrityksen toiminta-ajatuksen pariin lauseeseen (Lindberg 2016, 16.), joka vastaa ky-

symyksiin: “Miksi yritys on olemassa?” ja “Mitd halutaan saavuttaa tdman yrityksen toiminnalla?”.

Visio tarkoittaa yrityksen tavoiteltavaa tilaa, sitd mita yritys haluaa olla tulevaisuudessa. Se on sel-
ked paamaara, joka saavutetaan toteuttamalla yrityksen strategiaa. Se on konkreettinen ja saavutet-

tavissa oleva tavoite, joka on myds mieluusti aikaan sidottu. (Hesso 2024, 25-26.)
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Arvojen laatiminen on térkeé& osa yrityksen strategista suunnittelua. Arvot tarkoittavat eettisia peri-
aatteita, eli yritystoiminnan pelisédantoja, jotka ohjaavat yrityksen toimintaa ja kaikkea tekemista. Ar-
vojen tulee olla nékyvissa asiakkaille ja niiden pitaa toteutua jokapéivaisessa toiminnassa. (Hesso
2024, 26-27.)

Strategia ohjaa yrityksen toimintaa pitk&lla aikavalilla, se on tarkempi suunnitelma siitd, mita tullaan
tekemaan, jotta saavutetaan yrityksen visio ja sen avulla linjataan yrityksen toimintaa ja toimenpiteita
(Hesso 2024, 25.).

3.2 Liiketoimintasuunnitelma

Kun liikeidea on valmis, seuraava askel on liiketoimintasuunnitelman (LTS) laatiminen. Liiketoiminta-
suunnitelma on kirjallinen tiivis esitys toiminnan kokonaisuudesta, josta selviaa liiketoiminnan ajatuk-
set ja keinot, joilla yritys hallinnoi yrityksensa liiketoiminta-aluetta ja hoitaa sitd kokonaisuutena. (Pit-
k&dmaki 2001, 9.) Liiketoimintasuunnitelmassa on yksityiskohtaisesti liketoiminnan lahtékohdat ja
tavoitteet, seka kyseisen liiketoiminnan kaynnistaminen, jatkaminen ja kehitys (Ahonen ym. 2009,
26.). Hesso (2024, 15.) toteaa, etta h&nen mielestaan liilketoimintasuunnitelmaa kaytetaén nykyaan
apuvalineena rahoituksen saamiseen. Liiketoimintasuunnitelma pitdé sisallaan seuraavat asiat: lii-
keidea, toimintaymparistd analyysi eli sekéa ulkoinen etta sisédinen toimintaymparisto, visio, arvot,
strategia ja liiketoimintamalli, osasuunnitelmat sek& johtopaatokset (Hesso 2024, 15.). Liiketoiminta-
suunnitelma avaa siis yrityksen vision konkreettisesti kdytdnnén muotoon ja auttaa hahmottamaan
kaikki toiminnan osa-alueet seka tukee suunnitelmallisuutta pidemmalle aikavélille (Ahonen ym.
2009, 26.). Sita luodessa yritys kartoittaa oman osaamisensa, yrityksen menestystekijan seké yrityk-
sen vahvuudet ja heikkoudet. Hyva liiketoimintasuunnitelma toimii yritykselle pohjana onnistua tehta-
vassaan seka yrityksen toiminnan kehittdmiseen liittyvissa asioissa, kuten erilaisissa uusissa inves-
toinneissa, henkildstéresursseissa seka koulutuksissa, rahoituksessa, markkinoinnissa ja tuotan-
nossa. (Pitkamaki 2001, 9.)

Hyva liiketoimintasuunnitelma on selkeé, tiivis seké hyvin jasennelty. On tarkeaa, ettd suunnitelma
keskittyy olennaiseen ja on seka looginen ettéd helposti ymmarrettava. Sen tulee asettaa tavoitteita
seka ennakoida ja varautua tulevaisuuteen. (Ahonen ym. 2009, 27.) My6s oikein toteutetut laskelmat
ovat osa hyvaa liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelman voi sanoa koostuvan kolmesta
eri osasta: analyysit, strategia ja liilketoimintamalli sek& osasuunnitelmat. (Hesso 2024, 17-18.) Tar-

kemmin avattuna liiketoimintasuunnitelma siséltda seuraavat asiat:

- Alkukartoitus ja lahtokohtien arviointi

- Toimintaymparisto- ja markkina-analyysi

- Yrityksen liikeidea, strategia ja tavoitteet

- Eri toimintojen suunnitelmat, eli osasuunnitelmat: henkildstd, markkinointi, talous, tuotanto ja
kehitys jne.

- Talouslaskelmat

- Riski- ja mahdollisuusanalyysit

Liiketoimintasuunnitelman ei ole pakko olla sama vuodesta toiseen, ja se onkin hyva paivittaa ajan
tasalle yrittdmisen alun ja ensimmaisten vuosien jéalkeen tasasin véliajoin. Suunnitelmaa paivittdesséa
hyddynnetaan tietoja, joita yritys on saanut havainnoimalla ja tutkimalla toimintaymparistéaan alku-

perdisen suunnitelman avulla. (Pitkdmaki 2001, 16.) Liiketoimintasuunnitelmaa péaivittdessa on hyva
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pohtia yrityksen alkuperéisen liiketoimintasuunnitelman toteutumista, sen ajantasaisuutta, resursseja
ja onko toiminta yrityksen strategian mukaista (Hemminki, Hietala, Kaihlamaki, Karjalainen, Rinta-
Holmi, Sandvik 2023, 9.).

3.2.1 Tuotteistaminen

Tuotteistaminen on tuotteen/palvelun "paketoimista”, eli tarkempaa maarittelya ja tdsmentamista.
Tama pitaa sisalladn muun muassa tuotteen tai palvelun tarkoituksen ja siséllén, kohderyhman, ta-
voiteltavan hyodyn ja laatuvaatimukset. (Kuntaliitto 2017.) Tuotteistamisen ideana on siis se, etté
lopputuote on mahdollisimman tarkkaan mietitty, hiottu ja kilpailukykyinen (Suomi.fi-verkkotoimitus
2021.).

Kun palvelua tuotteistetaan, niin pyritaan ratkaisemaan asiakkaan ongelma tai tyydyttamaan jokin
tarve. Palvelun ollessa usein aineeton, sen tuotteistamisessa muokataan aineetonta osaamista tai
suoritetta niin, ettéd se vastaa asiakkaan tarpeita ja ostamisen motiivia. Palveluakin tuotteistaessa
tavoitteena on muodostaa vakiomuotoinen, selkea ja hinnoiteltavissa oleva toimenpide. (Tonder
2013, 14.)

Palvelua tuotteistaessa on tarkead, ettd palvelu erottuu muista mutta on lisdksi myds uskottava seka

tulee huomioida, etta palvelu on looginen ja helposti ymmarrettava (Suomi.fi-verkkotoimitus 2021.).

Palvelua tuotteistaessa palvelusta luodaan ensiksi palvelukonsepti (Suomi.fi-verkkotoimitus 2021.),
joka on palvelun kokonaiskuvaus, missa kuvataan palvelun idea yksityiskohtaisesti. Tassa tulee ilmi
muun muassa se, kenelle palvelu on suunnattu, mité hyotya palvelusta on ja mita resursseja tarvi-
taan. Palvelukonseptin avulla visualisoidaan ja konkretisoidaan yksittaiset ideat ja nain rakentuu tar-
peellinen, toimiva ja asiakaslahtéinen kokonaisuus palvelusta. (Maijala 2018.)

3.2.2 Asiakkaat

Asiakkaat ovat liiketoiminnan sydan ja ilman asiakkaita, ei ole liiketoimintaa. Asiakkaiden saaminen
ja asiakkaiden pitaminen asiakkaina on avain yrityksen menestykseen ja nain ollen, on hyvin tar-
keda, etta yritys tuntee ja ymmartaa asiakkaitaan ja pystyvat tarjoamaan heille tarvitsemansa; vas-
taamaan asiakkaidensa tarpeisiin ja toiveisiin. (Kotler, Keller, Brady, Goodman & Hansen 2016,
380.)

3.2.3 Asiakassegmentointi

Jotta yritys pystyy ymmartamaan asiakkaitaan ja tarjpamaan heille heidéan tarpeidensa mukaista pal-
velua/tuotetta, on asiakassegmentointi tarkeda. Asiakassegmentointi tarkoittaa, etté yritys jakaa asi-
akkaansa yhteisten piirteiden perusteella useaan pieneen ryhmaan. Tama taas mahdollistaa sen,
etta yritys tietda kenelle myy, mita he haluavat ja miten tehda se seka taméan avulla rajataan asia-
kaskuntaa ja pystytédéan tuottamaan tarkemmin suunniteltua palvelua juuri heille. (FALCON, 2025.)

3.2.4 Asiakaskokemus

Asiakaskokemus on nimenomaan kokemus, joka muodostuu niin mielikuvan, itse yrityksen ja asiak-
kaan kohtaamisten seka naista heranneiden tunteiden pohjalta. Asiakaskokemukseen vaikuttaa

myds palvelun sijainti, tapa markkinoida ja yhteys asiakkaisiin, kdytanndssa kaikki se, mité yritys on
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seké mitd se tekee. (LOytand & Kortesuo 2011, 11-12, 21.) Asiakaskokemus on siis asiakkaan ja
yrityksen valilla syntyneen vuorovaikutuksen tuote (Gerdt & Korkiakoski 2016, 46.). Asiakaskoke-
mukseen vaikuttaa kaikki kontaktit, joita asiakaan ja yrityksen valille muodostuu. Kontakteja on seké
valittémia, jolloin vuorovaikutus tapahtuu suoraan ja henkil6kohtaisesti ilman valikasia, etta valillisia,
jolloin taas vuorovaikutus tapahtuu epasuorasti, eli asiakas ja yritys eivat ole suoraan yhteydessa
toisiinsa. Valittdmat kontaktit ovat yleensa asiakkaan aloitteesta tapahtuvia vuorovaikutustilanteita,
kuten ostaminen, kulutus tai palvelu, kun taas valilliset kontaktit ovat yleensé yllattavat ja ei sovi-
tut/suunnitellut vuorovaikutustilanteet, kuten tuotteeseen/palveluun térmaaminen kaupassa, brandin
markkinoinnin ndkeminen sosiaalisessa mediassa, uutisointi tai vaikka arvostelu lehdessa. (Trust-

mary team, 2024.)

Asiakaskokemuksen muodostuminen voidaan jakaa kolmeen vaiheeseen; Ennakkokokemus, tdhan
vaiheeseen kuuluu asiakkaan hakema tieto yrityksesta, palvelusta ja/tai tuotteesta, yritykseen seka
palveluun/tuotteeseen tutustuminen, tiedon saamisen helppous seka ulkoasu ja mahdollinen yhtey-
denotto. Seuraava vaihe on ydinkokemus, jolloin asiakas saa kasityksen siité, kuinka palvelun saa-
vuttaminen ja itse palvelutapahtuma seka mahdollinen ostotapahtuma sujuu. Ydinkokemuksella on
paljon painoarvoa koko asiakaskokemuksen muodostumisessa, pienetkin asiat ovat ratkaisevia. Vii-
meisena on jalkikokemus, eli ne kokemukset, joita asiakas kokee ydinkokemuksen jalkeen. Asiakas
esimerkiksi arvioi tuotteen/palvelun toimivuutta, sekd mahdollinen vuorovaikutus muiden asiakkai-
den kokemuksista. Jalkikokemusta maarittad myods mahdolliset ydinkokemuksen jalkeiset kontaktit
yritykseen, kuten esimerkiksi asiakaspalautteen keraaminen, niin sanottu jalkihoito ja mahdolliset
palautukset ja reklamaatiot. Jalkikokemus on tarkea silta kannalta, etté sen toteutuessa hyvin se
usein vahvistaa asiakkaan sitoutumista yritykseen ja lisda asiakastyytyvaisyytta ja ndin ollen mah-

dollisesti suositteluhalukkuutta. (Trustmary team, 2024.)

Hyva asiakaskokemus koostuu siita, ettd asiakas kokee olonsa ymmarretyksi, han kokee saavansa
ratkaisua tarpeeseensa, hanta kohdellaan kunnioittavasti sek& hén saa laadukasta palvelua. Usein
hyvéan asiakaskokemuksen saavuttamiseksi vaaditaan asiakkaan odotusten ylittdminen ja on siis
tarkeaa, etta yritys lupaa sen verran kuin varmasti pystyy tekemaan, ettei odotukset ainakaan alitu ja
nain asiakaskokemus muutu negatiiviseksi. Asiakkaan odotukset ylittdvaan asiakaskokemukseen

voi vaikuttaa esimerkiksi yllatyksellisyydella tai elamyksellisyydella. (Trustmary team, 2024.)

Asiakaskokemus on hyvinkin keskeisessa roolissa, kun mietitdan yritysten valista kilpailua ja yrityk-
sen menestymista silla asiakaskokemuksen ollessa positiivinen, seké yrityksen asiakaspysyvyys
ettd kilpailukyky kasvavat. Hyvan asiakaskokemuksen luomisen suunnitteluun tulee siis todella pa-

nostaa liiketoimintaa aloittaessaan. (Oy DialOk, 2024.)

3.2.5 Asiakaspolku

Asiakaspolku on se matka, mink& asiakas kay yrityksen kanssa vuorovaikutuksessa ollessaan. Asia-
kaspolku alkaa asiakkaan huomatessa tarpeen, johon etsii ratkaisua ja péattyy kun asiakas lopettaa
tuotteen/palvelun kayttdmisen. Tama on se matka, minka aikana esimerkiksi asiakaskokemus muo-

dostuu.
Asiakaspolku yksinkertaistettuna:

- Asiakkaan tarve, johon han alkaa etsiméaan ratkaisua.
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- Asiakas alkaa vertailemaan vaihtoehtojaan.

- Asiakas tekee ostopaatoksen tuotteesta/palvelusta.

- Asiakas hankkii tuotteen/palvelun.

- Asiakas saa ostamansa tuotteen/palvelun.

- Asiakas kayttdd saamaansa tuotetta/palvelua.

- Asiakkaan tuotteen/palvelun kayton jalkeen saama jalkihoito.

- Asiakas lopettaa tuotteen/palvelun kayttdmisen, jolloin asiakaspolku paattyy.

Taman polun aikana muodostuu asiakaskokemus, jonka jokainen kohta vaikuttaa siihen, millainen
kokemuksesta tulee. (Isolta Oy, 2025.)

3.2.6 Markkinointi

3.2.7 SWOT

Markkinointi on keskeinen osa yrityksen liiketoimintaa ja se onkin suurena apuna oikeanlaisten asia-
kasryhmien houkuttelemisessa tuotteen tai palvelun &arelle. Sen tarkoituksena on herattaa tunteita
ja jattdd muistijalki mieleen. (Ahonen & Luoto, 2015, 72.) Markkinoinnissa yritys miettii omaa brandi-
aan, asiakasryhmiaan seka erilaisia tulevia tapahtumia ja kampanijoita (Lindberg, 2016, 115.). Lind-
berg kirjassaan tiivistaa hyvin markkinoinnin tavoitteet Elias St- EImo Lewisin ideociman AIDA-mallin
avulla. Mallissa ensimmainen A tarkoittaa Attentionia, eli kuluttaja huomioi tuotteen tai palvelun. |
tarkoittaa Interest, eli tuote tai palvelu on herattanyt kuluttajan kiinnostuksen. D tarkoittaa Desired,
eli tuote tai palvelu vakuuttaa kuluttajan haluamaan ja tarvitsemaan sen. Viimeinen A tarkoittaa Ac-
tion ja se tarkoittaa halun ja tarvitsemisen tunteen jalkeen syntyvaa toimintaa, eli ostamista. (Lind-
berg 2016, 116.) Markkinoinnin voi tiivistdd myds esimerkiksi hyvin Kotlerin 4P:n malliin. Se koostuu
neljasté sanasta product (tuote), place (paikka), price (hinta) ja promotion (promootio, viestintd) (Ka-
nanen, 2018, 14.).

Nykyajan markkinoinnissa kaikki erilaiset digitaaliset tytkalut mahdollistavat ymparivuorokautisen
jatkuvan kanssakaymisen asiakkaan kanssa ostohetkelld, seka sen jalkeen. Asiakkaalle voidaan

l&hettdd palvelun tai tuotteen oston jalkeen esimerkiksi tyytyvaisyyskysely. (Lindberg, 2016, 139.)

Yksi oleellinen osa liiketoimintasuunnitelmaa on riski- ja mahdollisuusanalyysit. SWOT-analyysi, eli
niin sanottu nelinkentté analyysi on hyvin toimiva, yksinkertainen seka paljon kaytetty analysointime-
netelma yritystoiminnassa. SWOT on lyhennelmé sanoista: Strenght, Weakness, Opportunity ja
Threat. Talla analysointimenetelmalla voi siis kartoittaa yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdolli-
suudet ja uhat. Vahvuuksilla ja heikkouksilla kartoitetaan nykytilaa, kun taas mahdollisuuksilla ja
uhilla tulevaisuutta. (Suomen riskienhallinta ry, 2012-2025.) SWOT-analyysissa (Kuva 2) vahvuudet
ja heikkouden kuvaavat positiivisia ja negatiivisia yrityksen sisdisia tekijoita. Vahvuudet tukevat yri-
tyksen saavutuksia, ja ne voivat olla esimerkiksi osaamista, kilpailuetuja ja muita yrityksen vahvuuk-
sia. Heikkoudet taas rajoittavat yrityksen menestystd, ja naita voi olla esimerkiksi osaamisen puute
ja resurssipuute. Mahdollisuudet ja uhat koostuvat ulkoisista tekijoista, johon yritys ei itse suoraan
vaikuttaa. Mahdollisuudet voivat liitty& esimerkiksi uusiin trendeihin, teknologian kehitykseen, lain-

saadannollisiin muutoksiin tai markkinatilanteeseen. Uhat puolestaan koostuvat samoista tekijoista,
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mutta niiden vaikutus on negatiivinen. Uhkia yrityksen toiminnalle voivat olla esimerkiksi kilpailutilan-
teen kiristyminen, huono taloudellinen tilanne ja muutokset kuluttajakayttaytymisessa. (Yrityksen-

perustaminen.net.)

Positiiviset Negatiiviset
Sisaiset | Vahvuudet Heikkoudet
asiat
(swoT |
[swor]
Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat
asiat |

Kuva 2. SWOT-malli (Suomen Riskien hallintayhdistys ry, 2012-2025.)

Analyysin tehtydén, yritys pystyy tekeméén analyysin tuloksista johtopaatoksia ja huomioita sekéa
hyddyntda sitd konkreettisesti. Vahvuudet tunnistettuaan, yritys pystyy pitAmaén niista kiinni ja hyo-
dyntdmaan niita tulevaisuudessakin seka heikkoudet voidaan ottaa tarkemmin tarkastelun kohteeksi
ja pyrkia korjaamaan niita tai vahintaan lieventamaan. Mahdollisuudet taas voidaan herattaa henkiin
resurssien sallimissa rajoissa, kun taas uhkiin voidaan varautua hyvin, jolloin niiden mahdollisesti

toteutuessa ne eivat yllata taysin. (Suomen riskienhallinta ry, 2012-2025.)

3.2.8 Laskelmat

Laskelmat ovat osa liiketoimintasuunnitelmaa. Yritykselle tarvittavia laskelmia on rahoituslaskelma,

kannattavuuslaskelma, myyntilaskelma seké kassavirtalaskelma (Suomen Uusyrityskeskukset ry.).

Rahoituslaskelma auttaa hahmottamaan yrityksen taloudellisen tulevaisuuden ja se auttaa tulevai-
suudessa paattksen teossa ja uusien investointien hankinnassa. Rahoituslaskelmasta tulee [6ytya
tiedot siité, mihin tarvitset rahaa, miten aiot rahoittaa investoinnin, yrityksesi kayttdpaaoman, hank-
keen toteutus ja aikataulu seké odotettu tuottoaikataulu investoinneille. Kannattavuuslaskelmat taas
kertovat yrityksen budjetin, eli arvion yrityksen tuloista ja menoista seka kuinka paljon, miten ja milla
hinnalla on yrityksen myytava tuotteita, jotta yritys kannattaisi. (Suomen Yrittajat.) Myyntilaskelma
tarkoittaa kuinka paljon palveluita tai myyntid on oltava, jotta kannattavuuslaskelmat toteutuvat.
Myyntilaskemissa huomioidaan tuotteen hankintahinta ja tuottamiseen tarvittavat kulut. Kassavirta-
laskelmissa arvioidaan myynnit seké kassavirta kuukausitasolla, ja laskelmalla voidaan ennakoida

riittvatko yrityksen rahat kattamaan menot. (YritysLohja.)

Naiden laskelmien avulla selvitetdan kuinka paljon yritystoiminnan aloittaminen kustantaa ja minka
verran alkupddomaa tulisi olla, miten yritystoimintaa rahoitetaan, kuinka paljon yrityksella on kuluja

ja kuinka paljon tuloja olisi hyvé olla. (Suomen Uusyrityskeskukset ry.)
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4 OMAN TYON TOTEUTUS

4.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelman laatimisessa Vibe&Winelle on kaytetty apuna Tyomarkkinatorin liiketoi-
mintasuunnitelmapohjaa. Pohjassa on tarkoin jaoteltu liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueet seka
vinkkeja suunnitelman laatimiseen. Pohja koostuu kymmenesta eri padotsikosta, joita ovat: perustie-
dot, liikeidea ja lahtdkohdat, tuotteet ja palvelut, asiakashankinta, osaaminen, toimintaymparisto,

riskien hallinta, SWOT-analyysi, oma yrittajyys seka tulevaisuus.

“Perustiedot” pitavat sisalladn muun muassa Yrityksen nimen, yritysmuodon, toimialan ja y-tunnuk-

sen.

Osiossa “likeidea ja lahtokohdat” avataan ja kuvaillaan liikeideaa, syyta sen olemassaololle ja vali-
taan yritysmuoto. Tassa kohdassa myos kerrotaan, mita nimi Vibe&Wine kuvaa ja mitka ovat yrityk-
sen tavoitteet sekd avataan myos syita yrityksen perustamiselle, mista idea on lahtdisin ja miksi juuri

tdménlainen yritys menestyisi. TAssa osiossa kay ilmi likeidean missiota, visiota ja osaksi arvojakin.

Osiossa “tuotteet ja palvelut” perehdytdan yrityksen alustavaan tuote- ja palveluvalikoimaan, seka
niiden hinnoitteluun. Tassa osuudessa pohditaan myds tuotteiden ja palveluiden asiakaskuntaa, kil-

pailuetuja seka toimivuutta.

Osiossa “asiakashankinta” syvennytdan markkinointiin. Avataan tarkeimmat markkinointikanavat,
markkinointisuunnitelmaa ja sita, etta kuka hoitaa markkinoinnin. Tassa osiossa vastataan mm. ky-
symyksiin: Mik& on kohderyhmé&? Mist&a kyseisen kohderyhmén tavoittaa parhaiten? Kuinka usein
markkinointia tehd&an ja milla tavalla? Asiakashankinnan alle lukeutuu myds myynti. Pohditaan

myyntikanavia sekd myynnin organisointia.

Osiossa “osaaminen”, luetellaan yrittdjyyden osa-alueet, joissa omistajat kokevat osaamisensa riitta-

van ja pohditaan, miten osaaminen nakyy, mita puutteita osaamisessa on ja kuka hoitaa mitékin.

Osiossa “toimintaymparistd” syvennytaan toimialaan, sen haasteisiin ja siséiseen kilpailuun seké
yrityksen kilpailukykyyn ja kilpailijoihin. Pohditaan mité toimilupia ja ilmoituksia tulee tehd&, millainen
markkina-alue on, mita yhteistydkumppaneita ja verkostoja yrityksella on, sek& miten yritys pyrkii

olemaan vastuullinen.

“Riskien hallinnassa” kartoitetaan riskit, pohditaan miten ne voivat toteutua ja kuinka riskien toteutu-
mista voisi estaa tai kuinka niihin voisi varautua. Moniin riskeihin voi varautua vakuutuksilla, joten

tédssa kohdassa pohditaan myds mita vakuutuksia yrityksen tulisi ottaa.
“SWOT” osiossa kartoitetaan vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet seka ulkoiset uhat.

Osiossa “oma yrittajyys” syvennytaan pohtimaan yrityksen pyorittamista aukioloaikojen ja resurssien
nakokulmasta. Suunnitellaan aukioloaikoja, vapaa-aikaa ja lomia sek&a pohditaan, miten hyvinvointi

pysyy mukana yrittdjien toiminnassa.

“Tulevaisuus” osiossa tutkitaan muutosvoimia ja niiden mahdollista nakymista yrityksen toiminnassa.
Pohditaan, minkélainen on tulevaisuuden asiakas ja miten se tulee vaikuttamaan yrityksen toimin-
taan, mité tulee ottaa huomioon. Miten tuotekehitys toteutuu ja mitkd ovat tulevaisuuden tavoitteet ja

arvot.



16 (41)

4.1.1 Yrityksen perustaminen ja yritysmuoto

Yritysta on perustamassa kaksi restonomiopiskelijaa, joilla on monipuolista osaamista yrittajyyden
eri osa-alueilta seka toimialatuntemusta opintojen myo6ta. Toisella on vahva osaaminen juomaravin-
tolantoiminnasta monien tyévuosien kokemuksen ansiosta. Johtamisen ja henkiléstéhallinnon teo-
rian lisaksi on hyvat valmiudet markkinoinnin suunnitteluun ja toteutukseen, jotka auttavat tukemaan
yritysta kokonaisvaltaisesti. Yritykselle on laadittu liiketoimintasuunnitelma huolellisesti ja perusteelli-
sesti, jotta yrityksella on selke& suunta ja rakenne toiminnalle. Yrittdjilla on selkeét tyonjaot ja omat
vastuualueensa seka hyvat yhteistyotaidot. Yritystoiminnan aloittamiseen on valmistauduttu s&as-
t6illa seka lainalla. Puuttuvaa osaamista paikataan opiskelemalla lisda seka kysymalla rohkeasti
neuvoa alan ammattilaisilta ja kollegoilta. Yrityksen kasvaessa yritykselle palkataan tyontekijoita eri

vastuualueille.

Yrityksen riskienhallinnan varmistamiseksi kéayt6ssa on kattava vakuutusturva ja liiketilavakuutus,
joka suojaa tiloja esimerkiksi tulipalon, vesivahingon tai murtovarkauden varalta. Tahan sisaltyy
myds laitteiden ja kalusteiden vakuutus. Lisaksi yrityksella on vastuuvakuutus, joka suojaa tilan-
teissa, joissa asiakas esimerkiksi loukkaantuu yrityksen tiloissa tai sairastuu tarjoillun ruoan vuoksi.
Tama vakuutus kattaa talloin sekad korvaukset ettd mahdolliset oikeudenkayntikulut. Yrittdjien, seka
mahdollisten tulevien tydntekijéiden turvallisuuden takaamiseksi on myds tydtapaturmavakuutuks,
jolla katetaan mahdolliset tapaturmista aiheutuvat sairaus- ja hoitokulut. Oikeusturvavakuutus puo-
lestaan suojaa liiketoimintaa mahdollisissa riitatilanteissa asiakkaiden tai viranomaisten kanssa, kat-
taen oikeudenkayntikulut ja asiantuntijapalkkiot. Lisdksi harkinnassa on keskeytysvakuutus ja elin-
tarvikevakuutuksen ottaminen. Keskeytysvakuutus toisi turvaa liiketoiminnan jatkuvuuteen esimer-
kiksi vesivahingon sattuessa, ja elintarvikevakuutus suojaisi yritysta taloudellisilta tappioilta tilan-
teissa, joissa esimerkiksi kylmalaitteiden vikaantuminen aiheuttaisi elintarvikkeiden pilaantumisen.

Vibe&Winen yritysmuodoksi on valikoitunut osakeyhti, silla yrityksen liiketoiminta edellyttaa suuria

investointeja seka pitaa sisallaan riskeja.

4.1.2 Liikeidea

Vibe&Wine on trendikas, rento ja pirskahteleva seurusteluravintola, jonka ytimesséa ovat laadukkaat
viinit ja raikkaat drinkit, elamyksellisyytta lisdavat aktiviteetit sek& pienet helposti jaettavat ruoka-
annokset. Ravintola ei ole pelkka paikka nauttia juomista ja ruuasta, vaan se tarjoaa monipuolisen ja
viihtyiséan ympériston seka olohuonemaisen tunnelman, jossa korostuvat yhteisdéllisyys, leikkisyys ja
elamyksellisyys. Ravintolan erityispiirteisiin kuuluvat esimerkiksi non-stop helmibaari, erilaiset lauta-
pelit seka viikonloppuisin jarjestettavat livemusiikki-illat. Liséksi ravintolassa toteutetaan satunnai-

sesti erikoisiltoja, kuten esimerkiksi Wine&Paint, jossa yhdistyy luovuus ja viinikulttuuri.

Vibe&Wine on suunniteltu paikaksi, johon tullaan viihtymé&én esimerkiksi tydpaivan jalkeen, vietta-
maan aikaa ystavien kesken tai kokemaan jotakin uutta ja erilaista. Se on paikka, jossa korostuvat
hyva tunnelma, yhdessa tekeminen ja modernin ravintolakulttuurin ilmentyminen. Jokainen kaipaa

joskus varikkyyttd, iloa ja inspiraatiota ja juuri sitd Vibe&Wine tuo mukanaan.

Yrityksen nimi Vibe&Wine, on leikkisa ja helposti mieleen jaava. Nimi kiteyttéda ravintolan konseptin:
hyva fiilis, laadukkaat juomat ja yhdessaolo rennossa ilmapiirissa.
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4.1.3 Tuotteet ja palvelut

Vibe&Wine tarjoaa laajan ja laadukkaan valikoiman juomia sek& pientéd purtavaa rennossa ja ela-
myksellisessa ymparistdssa. Valikoimaan kuuluu huolella suunniteltuja cocktaileja ja mocktaileja,
joissa korostuu laadukkaat raaka-aineet, visuaalisuus ja juomien elamyksellisyys. Ravintolan juoma-
lista paivitetaan kolme kertaa vuodessa. Viinilista kattaa niin edulliset talonviinit kuin arvokkaammat
ja vaihtelevat laatuviinit, seka alkoholittomat vaihtoehdot. Olutvalikoima koostuu hanaoluista seka
vaihtuvista tolkki- ja pullotuotteista. Lisaksi tarjolla on siidereitd, lonkeroita ja virvoitusjuomia. Kaikkia

tuotteita on saatavilla niin alkoholillisia, kuin alkoholittomiakin.

Juomien rinnalla on tarjolla pientd purtavaa, kuten tacoja, salaatteja, bowleja, tapaslautasia ja
nachoja. Annokset on suunniteltu helposti jaettaviksi, ja ne on hinnoiteltu 15-24 euron hintahaaruk-
kaan. Tuotteissa korostuvat laatu, tuoreus ja mahdollisimman paikalliset raaka-aineet seka visuaali-

suus.

Vibe&Winen palveluihin kuuluu myds elamyksellisia aktiviteetteja, kuten Wine&Paint -illat, jotka yh-
distavat taiteen ja viinin. Osallistujat padsevat ohjatusti maalaamaan ja nauttimaan viinilasillisen
kera. Tapahtumat jarjestetdén noin kerran kuukaudessa, ja niité voi varata myds yksityistilaisuuk-
siksi.

Liséksi ravintolassa toimii non-stop helmibaari, jossa asiakkaat voivat itse suunnitella ja koota koruja
valitsemistaan helmista. Korun hinta maaraytyy sen painon mukaan. Helmibaari tarjoaa katevan ja

edullisen tavan toteuttaa itse&an luovasti ilman, ettd asiakkaan tarvitsee ostaa isoja maaria materi-

aaleja kotiin.

Kaikessa ravintolan toiminnassa korostuu asiakaskokemus, vastuullisuus, laadukkuus ja ainutlaatui-
suus. Vibe&Wine yhdistaa laadukkaan juoma- ja ruokakulttuurin seké yhteisdlliset ja leikkisét ela-
mykset nuoria aikuisia puhuttelevalla tavalla.

4.1.4 Asiakkaat

Vibe&Winen kohderyhméana ovat nuoret aikuiset, jotka etsivat rentoa mutta laadukasta ymparistéa
viettda aikaa ystavien kanssa. Ravintola seuraa aktiivisesti ajan trendeja ja muuttuvaa kuluttajakayt-
taytymista. Esimerkiksi Sober Curious -kulttuuri ndkyy vahvasti juomavalikoimassa, joka tarjoaa

myds houkuttelevia ja laadukkaita alkoholittomia vaihtoehtoja.

4.1.5 Markkinointi

Vibe&Winen markkinoinnista ja sisélldntuotannosta vastaa yritys itse. Ravintolan yrittgjilla on tarvitta-
vat valmiudet luoda visuaalisesti kiinnostavaa seké laadukasta siséltda ja osaamista kehitetaan jat-

kuvasti.

Vibe&Winen markkinoinnin paépaino on sosiaalisessa mediassa, jonka kautta tavoitetaan tehok-
kaasti kohderyhma@, eli nuoret aikuiset. Sosiaalisen median tarkeimméat kanavat ovat Instagram ja
TikTok. Instagram toimii ravintolan visuaalisena "kotisivuna", jossa ravintola jakaa ajankohtaista tie-
toa tuotteista, tapahtumista ja aukioloajoista. Kanavaa paivitetaéan aktiivisesti, erityisesti tarinoiden
muodossa, luoden asiakkaalle yhteyden ravintolan tunnelmaan.
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TikTokin siséltd on rentoa, leikkiséda ja hauskaa hyddyntden ajankohtaisia trendejd, my day-tyylista
sisdltdéa. Tavoitteena on luoda yrityskuva joka rento, leikkisd, helposti lahestyttava ja ihmislaheinen
seka ennen kaikkea kiinnostava. Vibe&Wine toteuttaa myds vaikuttajamarkkinointia yhteistytssa
sosiaalisen median vaikuttajien kanssa, joiden seuraajakunta vastaa ravintolan kohderyhmaa. Ra-
vintola tarjoaa vaikuttajille tuotteita ja palveluita nakyvyytta vastaan, esimerkkeja mahdollisista yh-
teistybkumppaneista ovat muun muassa Janita Autio, Hanna Tikander, Mikael Renwall ja Joona
Hellman.

Sosiaalista mediaa kaytetdan myyntikanavana erityisesti tapahtumien, kuten Wine&Paint -iltojen

markkinointiin ja niiden varauskanavina.

Vahvuudet

Heikkoudet

Persoonallinen ja uniikki ulkomuoto
Erityisen hyva asiakaspalvelu

Non-stop helmibaari tuo jatkuvaa aktivi-
teettia

Ajoittaiset tapahtumat ja aktiviteetit
Visuaalisesti kaunis ja leikkisa sisustus
Visuaalisesti houkuttelevat ruuat ja juo-

mat

Ensikertalaisuus yrittajina
Uuden yrityksen heikko tunnettavuus
Pieni henkilostomaara

Tyomaéara suhteessa pienelle tiimille

Mahdollisuudet

Uhat

Vaikuttajamarkkinoinnin hyédyntami-
nen

Konsepti on kiinnostusta ja huomiota
heréattava

Mahdollisuus laajaan nakyvyyteen so-
siaalisen median kautta

Trendikkyys ja muuntautumiskyky kon-
septilla

Kasvava kysynta alkoholittomille tuot-

teille

Kova kilpailu Tampereen keskustan ra-
vintolakentassa

Taloustilanne

Mahdolliset kbmmahdykset uudella ra-
vintolalla

Sosiaalisen median voima ja "cancel” -
kulttuuri

Huono ensivaikutelma

Vibe&Winen vahvuuksiin kuuluu sen persoonallinen ja uniikki ulkomuoto, joka nakyy niin ravintolan
sisustuksessa kuin visuaalisesti nyttavissé juomissa ja ruoissa. Erityisen hyva asiakaspalvelu ja
jatkuvasti toimiva non-stop helmibaari tuovat lisdarvoa asiakaskokemukseen seka ajoittaiset tapah-
tumat, kuten Wine&Paint -illat, erottavat sen muista ravintoloista. Visuaalisuus ja leikkisyys luovat

houkuttelevan ilmapiirin, joka tukee yrityksen brandia.

Heikkouksina voidaan pitaa yrittajien ensikertalaisuutta ja uuden yrityksen alkuvaiheessa kohtaamaa
heikkoa tunnettavuutta. Yritysta pyorittdad aluksi vain kaksi henkild, mika voi aiheuttaa haasteita
resurssien ja tydmaaran hallinnassa. Tdma voi vaikuttaa esimerkiksi asiakaspalvelun tai markkinoin-

nin jatkuvuuteen erityisesti kiireisimpiné aikoina.
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Mahdollisuuksia Vibe&Winella on visuaalisuus ja trendikkyys, mika tukee kiinnostavuutta sisallén
tuottamisen ndkdkulmasta. Yhteistyd sosiaalisen median vaikuttajien kanssa, joiden seuraajakunta
vastaa yrityksen kohderyhmaa, voi tuoda merkittavaa nakyvyytta. Lisaksi alkoholittomien tuotteiden
kysynta on kasvussa, ja Vibe&Wine pystyy vastaamaan tahan trendiin laajalla alkoholittomien juo-
mien valikoimallaan. Yritys myés pyrkii pysymaan ajan hermolla ja muuntautumaan tarpeen mu-

kaan.

Uhkia voivat aiheuttaa kova kilpailu Tampereen keskustan ravintolatarjonnassa, silla alueella toimii
useita laadukkaita cocktailravintoloita. Myds yleinen taloustilanne voi vaikuttaa kuluttajien halukkuu-
teen kayttaa rahaa ulkona syémiseen ja juomiseen. Uusien yrittdjien kohdalla on lisdksi olemassa
riski pienista kommahdyksista, jotka saattavat nykyisen sosiaalisen median ilmapiirin ja "cancel-kult-

tuurin" myo6ta saada laajempaa nakyvyytta, vaikka ne olisivatkin tahattomia.

4.1.7 Laskelmat

Laskelmat yritykselle on tehty Uusyrityskeskuksen valmiiseen uuden yrityksen Excel talouslaskelma-
pohjaan. Pohjassa on erillisilla valilehdilla rahoitussuunnitelma, kannattavuuslaskelma seké kassa-

virtalaskelma. Lisaksi kaytdssa on Kai Selanderin tekema pohja tuotelaskelmille.

Rahoitussuunnitelmassa on laskettu yrityksen kokonaisrahoitustarpeeksi 225 150e. Tama koostuu
tilan remontoinnista, kaluste- ja laiteinvestoinneista, perustamiskuluista, kayttépdaomasta, kuuden
ensimmaisen kuukauden palkkakuluista seké kassareservista. Rahoitusta on yhteensa 225 150e.
Rahoituksen kattaa 74 150e oma paaoma seka 151 000e ulkoinen rahoitus, eli 80 000e pankkilaina,
50 000e Finnvera laina, 20 000e yksityissijoittajien sijoitus seka 1000e ostovelka. Rahoitus on tas-

maytetty rahan kaytdn kanssa: rahan kayttd yhteensa on 225 150e ja rahoituksen maara 225 150e.

Kannattavuuslaskelman mukaan ensimmaisen vuoden lilkkevaihdoksi on arvioitu 277 825e ja ensim-
mainen vuoden tulos on tilikauden paatteeksi tappiollinen. Tappion suuruus on 19 826e. Tdma on
odotettavissa oleva tilanne ravintola-alalla. Perustettaessa uuden yrityksen ja kokonaan uuden ra-
vintolakonseptin, nain usein kdy. Tappion perustelut ovat seuraavanlaiset: alkuinvestointeihin on
kaytetty suuri maara rahaa tilan remontoinnista kalusteisiin, laitteisiin ja muihin tarvikkeisiin asti. Uu-
den ravintolan oma asiakaskunta ja bréndi on vielA muodostumassa ja vaikuttaa ensimmaisten kuu-
kausien myynteihin. Uuden ravintolan perustaessa rahaa menee myds paljon mm. markkinointiin,

avajaisiin yms. aloitustoimiin.

Niin kuin tavallisesti ravintola-alalla, yrityksemme tulos kaantyy kuitenkin voitolle toisesta vuodesta
alkaen. Toisen vuoden tulos on laskelmien mukaan 79 446e voitolla. Tuloksen kasvuun vaikuttaa
ravintolan brandin ja konseptin vakiintuminen ja suurempi tunnettavuus seké kysynta. Kolmannen
vuoden tulos on laskelmien mukaan jo 244 596e voitolla. Laskelmassa toisen ja kolmannen vuoden
liikevaihto on tuplaantunut aina edelliseen vuoteen nahden. Pyrkimys on siis tuplata liikevaihto sekéa
toisen, etta kolmannen vuoden aikana. Tama tavoite on kunnianhimoinen, mutta yha realistinen ko-

van tyon tulos.
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Tuotelaskelma on laadittu yrityksemme keskeisille tuotteille. Tuotteita on mm. cocktailit, ruoka-an-
nokset, viinit sekd helmibaari ja Wine&Paint. Hinnoittelumme perustuu kilpailukykyiseen markkinata-
soon, seka katteet tuotteissamme pysyy keskiarvolta 60 % paikkeilla. Laskelmat on toteutettu noin

80hl6 kavijamaaralla paivassa.

Kassavirtalaskelmaan on kirjattu ensimmainen “arvio” sarake, johon on kirjattu toivottu ja todenné-
koinen kuukausilaskelma. Tama antaa kuvan yrityksen kassavirtarakenteesta ja taman mukaan kuu-
kausittaiset tulot ja menot olisivat tasapainossa, vaikkakin aluksi kassavirta tulee olemaan tiukem-
paa. Laskelma kuitenkin osoittaa, ettd maksuvalmius on riittdva kaynnistysvaiheessa. Kassavirtaa

kirjataan, tarkennetaan ja seurataan kuukausittain ravintolan toiminnan alkaessa pyérimaan.
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5 JOHTOPAATOKSET JA KEHITTAMISEHDOTUKSET

Liiketoimintasuunnitelman avulla saatiin kehitettya liikeidean ydintd, hahmotettua kohderyhmaa ja
rakennettua palvelukonsepti, joka vastaa nykykuluttajien toiveita. Suunnitelman laadinnassa korostui
my6s SWOT-analyysin hyddyllisyys yrityksen sisdisten ja ulkoisten tekijéiden tunnistamisessa. Joh-
topaatdksena voidaan todeta, ettd Vibe&Wine -konsepti on trendikas ja vastaa hyvin kuluttajien, eri-
tyisesti nuorten aikuisten toiveita. Asiakaskokemuksen korostaminen, visuaalisuus, elamykselliset
elementit seka laadukas ja monipuolinen juomavalikoima tekevéat konseptista erottuvan ja ajankoh-
taisen. Liséksi liiketoimintasuunnitelmassa esitellyt elamykselliset palvelut, kuten helmibaari ja

Wine&Paint -illat, tuovat lisdarvoa ja mahdollistavat asiakassuhteiden syventamisen.

Ravintola-alan tilanne Suomessa nykyaan on tdynna niin mahdollisuuksia kuin haasteita. Toimialalla
on kova kilpailu ja kuluttajien rahankayttd on entisté harkitsevampaa, mika korostaa tarvetta erottau-
tua ja tarjota lisdarvoa. Vibe&Wine vastaa tdhén tarpeeseen tarjpamalla kokonaisvaltaisen elamyk-
sen, joka yhdistaa ruoan, juoman seka elamykselliset aktiviteetit. TAma on selke& vahvuus liiketoi-

mintasuunnitelmassa, joka toimii konkreettisena lahtokohtana myds jatkokehitykselle.

Taman liiketoimintasuunnitelman pohjalta voidaan myds arvioida, etta Vibe&Winen tulevaisuus olisi
hyvinkin mahdollinen. Kéaytetty liiketoimintasuunnitelmapohja antoi hyvan pohjan liiketoiminnan aloit-
tamisen kartoittamiselle, seka talouslaskelmapohja kokosi hyvin laskelmat yhteen. Talouslaskelmia
voisi tulevaisuudessa tarkentaa viela enemman esimerkiksi erilaisten huonojen ja hyvien tilanteiden

varalle, jolloin riskien ennakointi ja paatdsten teko yrityksessa helpottuisi.

Kehittdmisehdotuksena on paivittaa liketoimintasuunnitelmaa saanndllisesti ja paivittaa sita yritystoi-
minnan edetessa, jotta se pysyy ajan tasalla muuttuvien markkinoiden ja asiakkaiden tarpeiden
kanssa. Vibe&Winen visuaalinen ilme ja palvelukonseptin yksityiskohdat olisi myds hyva testata kay-
tannossa esimerkiksi pop up -tapahtuman tai pilotointijakson avulla, jolloin asiakaspalautteen poh-

jalta voitaisiin tehda tarvittavia hienosaétdja ennen toiminnan kaynnistamista.

Olisi myds hyva tulevaisuudessa hyddyntaa aktiivisesti verkostoja, esimerkiksi yhteistybkumppanei-
den ja paikallisten tapahtumien kautta. N&in yrityksen tunnettavuutta voitaisiin kasvattaa ja samalla

sitouttaa asiakkaita tehokkaammin. Oman osaamisen kehittdminen yrittdjané erityisesti taloushallin-
non, sopimusasioiden ja henkildstéjohtamisen osalta vahvistaisi myds edelleen valmiuksia menesty-

vaan yritystoimintaan.

Tyon luotettavuuden kannalta keskeistd on ollut johdonmukainen suunnitteluprosessi, jossa liiketoi-
mintasuunnitelma on rakennettu perustuen ajankohtaiseen tietoon, ravintola-alan trendeihin seka
restonomiopintojen kautta hankittuun ammatilliseen osaamiseen seka realistisiin arvioihin. Kaytetyt
lahteet ovat luotettavia, ja ne on valittu tukemaan konseptin kannattavuutta ja toteutuskelpoisuutta.
SWOT-analyysin ja talouslaskelmien avulla on pystytty tunnistamaan seka yrityksen vahvuudet, etta
kehityskohteet, mikéa lisé&a suunnitelman uskottavuutta ja toimivuutta kdytannossa. Koska kyseessa
on kuvitteellinen konsepti, ei varsinaista asiakasdataa ole ollut saatavilla, mutta konsepti on raken-

nettu selkeasti maaritellyn kohderyhman ymparille, mika tukee sen realistisuutta.
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Eettisyyden osalta yrityksen toiminnassa korostuvat asiakaslahtoisyys, tasa-arvo, turvallinen ympa-
rist6 ja vastuullinen juomavalikoima, mitka tukevat yhteiskunnallisesti kestavia arvoja. Eettinen toi-
mintatapa nakyy myo6s vahvasti yrityksen sisdisessa toimintakulttuurissa: henkilstén tasa-arvoinen
kohtelu, lapinakyvyys paatoksenteossa seké vastuullinen ja rehellinen viestinta, jotka ovat merkit-
téva osa yrityksen arvoja. Markkinointia toteutetaan hyvan maun mukaisesti ja kohderyhmaa kunni-
oittaen. Tulevaisuudessa asiakaspalautteen keraédminen ja siihen reagoiminen avoimesti, rakenta-
vasti ja kehittavalla otteella vahvistavat entisestaan yrityksen mainetta ja eettista profiilia seka tuke-

vat kestavaa kehitysta.
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6 POHDINTA

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli laatia kattava liiketoimintasuunnitelma kuvitteelliselle
Vibe&Wine -ravintolalle. Tyt antoi mahdollisuuden soveltaa opintojen aikana kertynyttéd osaamista
kaytannonlaheisesti ja kehittdd ymmarrysta yrittdjyydesta seka liiketoiminnan suunnittelusta. Tydpro-
sessi osoitti, ettd huolellisesti laadittu liiketoimintasuunnitelma on keskeinen tydkalu yritystoiminnan
onnistuneessa kaynnistdmisessa ja prosessi tarjosi syvan katsauksen yrittajyyden eri osa-alueisiin,
ja erityisesti ravintola-alan yrityksen suunnitteluun. Tydn aikana selkiytyi, kuinka tarke&é on suunni-
tella liiketoiminnan eri osa-alueet huolellisesti ja miten eri elementit, kuten kohderyhma, markkinointi,

tuotteistaminen ja talous vaikuttavat toisiinsa.

Tyo6n aikana nousi esiin myos realistisia haasteita, kuten ensikertalaisuus yrittajina, kilpailun kireys ja
taloudelliset riskit. Naiden tunnistaminen auttaa valmistautumaan paremmin kaytannon yritystoimin-

taan ja mahdollistaa ennakoivan suunnittelun.

Opinnaytetyd oli tydelamalaheinen, silla liketoimintasuunnitelman laatimisessa hyédynnettiin kay-
tannonlaheisia tytkaluja ja tilanteita, jotka vastaavat todellisia haasteita liiketoiminnan aloittamisessa
ja yrittdjyydessa. Opintojen aikana saatu teoriaosaaminen, kuten markkinointi, henkiléstéhallinto ja

taloussuunnittelu paasivat konkreettiseen kayttéon tassa tydssa.

Tyota tehdessa tuli paljon itsereflektion kautta tapahtuvaa oppimista. Oman osaamisen arviointi,
ajankayton hallinta, tiimitydskentely ja luovien ideoiden jalostaminen suunnitelmalliseksi kokonaisuu-
deksi olivat keskeisia oppimiskokemuksia. Tama projekti auttoi vahvistamaan omaa intoa yrittajyy-

teen ja selkeytti ajatusta siitd, mitd tulevaisuuden yrittajyys voisi kdytannéssa tarkoittaa.

Liiketoimintasuunnitelmassa onnistuttiin erityisesti konseptin selkeyttdmisessé sekd kohderyhman ja
sen tarpeiden hahmottamisessa. Onnistumisena koettiin myds elamyksellisien aktiviteettien tarkempi
kartoittaminen ja tuotteiden kuvailu. Hankaluuksia tuotti talouslaskelmien laatiminen. Vahainen koke-
mus talouslaskelmien tekemisesta, realististen lukujen kayttdmisesta ja tuotteiden hinnoittelusta
tuotti vaikeuksia, varsinkin, kun ei ollut ns. “oikeita lukuja” kaytossa. Samalla talouslaskelmien teke-
minen oli hyvéa oppimatka lukujen dareen. Kasitys laskelmista ja kaikesta siité, mité liiketoimintaa
aloittaessa tulee ottaa huomioon, kasvoi suuresti. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen kokonaisuu-
dessaan antoi hyvan tilaisuuden kayttaa opintojen aikana oppimaansa, oppia yha lisaa ja ymmartaa

tarkemmin, mita kaikkea liiketoiminnan aloittamiseen kuuluu.

Markkinoinnin toteutusta olisi hyva pohtia kaytanndn nakdkulmasta lisda. Jatkossa liiketoimintasuun-
nitelmaa voisi tdasmentaé esimerkiksi tarkemmalla kilpailija-analyysilla ja markkinointistrategian konk-
retisoinnilla. Laskelmien osalta tuotelaskelmaa voisi vield laajentaa seka kassavirtalaskelmaa jatkaa
useammalle kuukaudelle. Liiketoimintasuunnitelmassa voisi my6s pohtia viela tarkemmin tyontekijoi-

den palkkaamisen tarvetta jo alusta asti.

Kaiken kaikkiaan tyd vahvisti k&sitysta siitd, etta intohimo, hyva suunnittelu ja asiakasléhtdisyys ovat
keskeisia tekijoita ravintolayrityksen perustamisessa ja menestymisessa. Tata liiketoimintasuunnitel-
maa voisi kayttaa tulevaisuudessa yrityksen perustamisen pohjana. Halusimme tehda opinnaytetydn
juuri tasta aiheesta, jotta saamme kasityksen kokonaisuudesta ja pddsemme yhdistamaéan omaa

kiinnostustamme ravintola-alaan, visuaalisuuteen ja luoviin ideoihin. Aiherajaus mahdollisti meille
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aidosti innostavan prosessin, joka motivoi meita tekemaan perusteellista ty6ta ja kehittdméaan omaa

osaamistamme tulevaisuutta varten.
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LIITE 1:

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA
VIBEGWINE

Perustiedot
Yrityksen nimi: Vibe&Wine
Katuosoite: Jokukuja, Tampere
Perustamisvuosi: 2025
Yritysmuoto: Osakeyhtio
Toimiala: Majoitus- ja ravitsemistoiminta
Henkiloston lukumaara: 2

Y-tunnus:

Liikeidea ja 1ahtokohdat

Liikeidea: Vibe&Wine on trendikas, rento ja pirskahteleva seurusteluravintola, jossa
padpaino on erilaisissa viineissa ja drinkeissa, mutta ravintolasta saa myds pienta purtavaa.
Ravintolassa on myos non-stop helmibaari ja lautapelej3, viikonloppuisin live-musiikkia seka
satunnaisia aktiviteetti-iltoja, kuten esimerkiksi Wine&Paint. Vibe&Winen kohderyhma
koostuu nuorista aikuisista.

Ravintolassamme on ideana, etta se toimii olohuonemaisena paikkana, jonka ytimessa on
hyvan juoman ja ruuan lisaksi myos erilaiset aktiviteetit ja yhdessa tekeminen/oleminen.
Vibe&Wine seuraa myds tarkasti ajan trendejd, sekd kysyntaa ja ndin ollen mm. Sober
Curious -kulttuuri nakyy isosti osana Ravintolan toimintaa ja juomavalikoimaa.

Vibe&Wine on paikka, johon ihmiset menevat esimerkiksi tdiden jalkeen ystavien kanssa
viihtymaan. Se tuo ihmiset yhteen, luo yhteisollisyytta ja toimii olohuonemaisena paikkana,
johon kaikki ovat tervetulleita. Jokainen kaipaa joskus varikylpyd, leikkisyytta ja
pirskahtelevuutta, jota Vibe&Wine tarjoaa.

Yrityksen nimeaminen: Yrityksen nimi on Vibe&Wine. Nimi on leikkisa ja kuvastaa

rentoa tunnelmaa ja juomaravintolaa, hyvia "viboja" ja laadukkaita juomia.
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Motivaatio yrittajyyteen: Restonomi-opintojemme aikana suunnittelimme
"Ravintolan juomatietous ja menusuunnittelu" -kurssilla kuvitteellisen ravintolakonseptin,
jonka lopputuloksena syntyi Vibe&Wine. Taman innoittama kiinnostuimme yrittdjyydesta ja
oman ravintolan perustamisesta.

Tamankaltaisia ravintoloita ei juurikaan ole paakaupunkiseudun ulkopuolella, mutta
uskomme ett3 talldiselle trendikkaalle ja pirskahtelevalle ravintolalle olisi kysyntda varsinkin
nuorten aikuisten keskuudessa. Myds alkoholittomien tuotteiden ollessa kovassa
kysynnassa, Vibe&Wine vastaa tahan kysyntaan hyvin, silla valikoimasta [0ytyy yhta paljon
alkoholittomia, kuin alkoholillisiakian vaihtoehtoja.

Vibe&Wine on raikas tuulahdus jotain sellaista, jota me itsekin kaipaisimme

ravintolatarjontaan.

Tavoitteet: Tavoitteenamme on tuoda ihmisia yhteen, olla uniikki ja menestyksekas
ravintola ja sita kautta ansaita oma paikkamme ravintola-alalla. Haluamme myds olla
tulevaisuudessa paras mahdollinen tyénantaja tyontekijoillemme ja asiakaspalvelun tason
olevan myos parasta mahdollista.

Yritysmuoto: Yrityksemme yritysmuoto on osakeyhtio, silld yritystoimintamme

edellyttaa isoja investointeja ja siihen liittyy myos tiettyja riskeja.

Tuotteet ja palvelut

Juomavalikoima

Kuvaus: Cocktailit 14e Cocktailimme koostuvat laadukkaista ja tarkkaan valikoiduista
raaka-aineista. Cocktailit ovat tarkkaan suunniteltuja juomakokonaisuuksia, jotka ovat
ravintolan tyylin mukaan visuaalisesti kauniita ja varikkaita. Cocktail-listamme tuotteet
vaihtuvat kolme kertaa vuodessa. Cocktailien hinta perustuu laadukkaisiin raaka-aineisiin
seka aikaan ja tyohon, jonka baarimikko kayttaa cocktailin valmistukseen. Laajan valikoiman
ansiosta voimme tehdd my6s monia cocktaileja listan ulkopuolelta, joiden hinta maaraytyy
raaka-aineiden mukaan.

Mocktailit 9e Mocktailit koostuvat cocktailien tapaan laadukkaista raaka-aineista ja ovat
tarkkaan harkittuja juomakokonaisuuksia. Ndissdkin painottuu visuaalisuus ja mocktailit ovat
kauniita, varikkaita ja hauskoja. Mocktailien hinnoittelu perustuu samoihin asioihin, kuin
myos cocktailien.

Viinit Talon viinit 7e/ 12 cl, 9,50e/16 cl, 13e/ 24 cl, 30e/plo Talon viinit (punainen ja
valkoinen) ovat edukkaita viineja, jotka vaihtelevat saatavuuden mukaan. Vibe&Winella on
lisdksi vaihtuva viinivalikoima muita viineja, seka punaista, valkoista, etta kuplivaa. Hinta
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madraytyy viinin mukaan, viinit ovat kuitenkin hieman arvokkaampia kuin edulliset talon
viinimme.

Alkoholittomat viinit Valikoimastamme alkoholittomia viineja ldytyy punainen, valkoinen ja
kuohuva.

Oluet 7-15e Pysyvat hanaoluet ja vaihtuvat tolkki- ja pullotuotteet.

Alkoholittomat oluet 6-8e Laaja valikoima alkoholittomia eri oluttyylien oluita.
Alkoholittomat siiderit ja lonkerot 6e Yksi siideri vaihtoehto ja yksi lonkero vaihtoehto.
Siiderit ja lonkerot 7-9e Pieni valikoima siidereita ja lonkeroita.

Soft drinks 2-5e Erilaisia limonadeja

Asiakaskunta: Asiakaskuntana toimii nuoret aikuiset, n. 20-35-vuotiaat jotka haluavat
nauttia laadukkaista juomista, niin alkoholillisista kuin alkoholittomistakin.

Kilpailuedut: Juomavalikoimamme on hyvin laaja ja laadukas. Panostamme drinkkien
visuaalisuuteen ja tama tuo juomalle ison lisdarvon. Ammattitaitomme juomien
valmistuksessa ja suosittelussa on vahvaa.

Pikku purtavat

Kuwvaus: Vibe&Winesta saa pientd purtavaa herkullisten juomien rinnalle. Tarjolla on
tacoja, salaattia ja bowlia, kevyttd, mutta hieman tayttavampaa ruokaa. Lisaksi tarjolla on
jaettavaksi tapaslautanen ja Vibe&Wine tyylinen nacholautanen. Salaatit ja bowlitkin voi
tilata jaettavaksi, ja ndin jakaa pienta purtavaa seurueen kesken. Tuotteet on hinnoiteltu 15-
24e hintaan.

Asiakaskunta: Asiakaskuntana toimii nuoret aikuiset, 20—-35-vuotiaat, jotka haluavat
nauttia laadukkaista juomista, niin alkoholillisista kuin alkoholittomistakin.

Kilpailuedut: Ruokien raaka-aineet ovat laadukkaita, mahdollisuuksien mukaan
lahituotettuja seka ennen kaikkea tuoreita. Ruokien valmistus on nopeaa, joten asiakas saa
annoksensa nopeasti.

Wine&Paint

Kuvaus: Wine&Paint on nimensa mukaan viinia ja maalaamista. Maalaaminen voi olla
canvalle maalaamista tai esimerkiksi keramiikan, kynttildiden tms. maalaamista. Wine&Paint
iltoja jarjestetaan noin kerran kahdessa kuukaudessa, jolloin kuka tahansa voi varata oman
paikkansa tapahtumasta. Tapahtumassa on ohjaaja, jonka johdolla maalataan mita sitten
maalataankaan. Lipun hinta on 48e/hl6 ja tama sisaltaa 16 cl viinia (holillinen tai holiton)
ohjauksen ja kaikki maalaustarvikkeet. Wine&Paintin voi myos varata yksityisena
tilaisuutena meidan tiloihimme. Maksimi henkilémaara on 15hl6 ja talldin hintaa on 500e.
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Asiakaskunta: Wine&Paintin kohderyhma on yksityishenkildiden lisaksi yritykset ja
ryhmat. Wine&Paintin voikin varata vaikka syntymapaivajuhlia varten, yrityksen tykypdivan
aktiviteetiksi tai ystavaporukan illanviettoa varten.

Kilpailuedut: Kilpailukykymme Wine&Paintin osalta perustuu kokonaisuuteen. Viihtyisat
tilat, hyva juoma ja palvelu sekd Wine&Paint tapahtumakokonaisuutena vetoaa
asiakkaisiimme.

Helmibaari

Kuwvaus: Helmibaari toimii ns. non-stop aktiviteettina Vibe&Winessa. Tama tarkoittaa sita,
ettd ravintolamme nurkassa on poytd, jossa on helmibaari. Helmibaarissa on vaihtuva
valikoima erilaisia helmia, kasi- ja kaulakorunaruja, puhelinkorunaruja, lukkoja, jne. Voit
kerata tuotteita kulhoon, kasata niista itsellesi haluamasi korun, korun valmistuttua punnita
sen ja hinta maardytyy sen painon mukaan. Ndin voit palauttaa ylijaamahelmet takaisin
helmibaariin, eika niista kerry lisdhintaa, eika asiakkaalla jaa ylimaaraiseksi helmia.
Helmibaarissa on suuntaa antavat hinnat, joista voit ennen korun valmistamista arvioida
korun hinnan: kasikorulle tulee hintaa noin 7e, kaulakorulle 11e ja puhelinkorulle 15e. Hinta
maaraytyy loppujen lopuksi kuitenkin helmien/tarvikkeiden mukaan, joten hinta saattaa
heittda euron tai pari jompaankumpaan suuntaan. Helmibaarissa on myos valineita kuten
pinsettejd, helmineuloja jne. sekd QR-koodi, josta I0ydat ohjeita erilaisten korujen, kuten
kukkakuviokorun tekemiseen. Korut punnitaan ja maksetaan kassalla. Helmibaarin toiminta
perustuu luottamukseen asiakkaiden ja yrityksen valilld, korut olisi helppo jattaa
maksamatta, mutta luottaessamme asiakkaisiimme uskomme, etta homma toimii.

Asiakaskunta: Asiakaskuntana toimii nuoret aikuiset, 20—-35-vuotiaat, jotka kaipaavat
pientd aktiviteettia illanviettonsa oheen.

Kilpailuedut: Helmikaulakorut ja niiden tekeminen on ollut jonkinlaisena trendina
muutaman vuoden. Moni haluaa tehda itse itselleen helmikoruja, koska se on edullisempaa
kuin ostaa valmiita koruja seka liséksi se on mukavaa ajanvietettd. Helmia voi ostaa kotiin ja
tehda korun kotona, mutta usein koruja ei tule tehtya montaa, tai ainakaan montaa
samanlaista. Helmibaarissa on iso valikoima helmia, joista voit tehda itse itsellesi korun
edullisesti, ilman etta tarvitsee ostaa kotiin paljon erilaisia helmid, jotka kaikki eivat tule
kayttoon.

Asiakashankinta

Markkinointi

Markkinointikanavat: Sosiaalisen median kanavat (Instagram ja Tiktok),
vaikuttajamarkkinointi ja omat verkostot.
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Markkinointisuunnitelma: Kohderyhmamme on nuoret aikuiset ja
padamarkkinointikanavamme on sosiaalinen media. Sosiaalinen media on tehokkain kanava
asiakkaidemme tavoittamiseksi, silla sosiaalisen median voima on uskomaton seka
kohderyhmamme on padsaantoisesti tavoitettavissa juuri sosiaalisen median kautta. Meilla
on kokemusta seka hyvat taidot ja lahtokohdat luoda hyvaa sisaltoa sosiaaliseen mediaan.
Sosiaalisen median tarkeimmat kanavat markkinoinnillemme ovat Instagram ja TikTok.
Instagramin puolella sisaltomme on enemman informatiivista, sielta loytyy tietoa
tuotteistamme, tapahtumistamme sekd mm. aukioloajoistamme. Instagramin puolella
paivitimme myos aktiivisesti stoori osiota, paivittdin. Instagramissa nakyy ravintolan
tunnelmaa ja se toimiikin vahan kuin ravintolamme kotisivuina. Instagramin kautta voi ottaa
meihin yhteyttad seka tehda mm. Wine&Paint varaukset profiilin linkin kautta. Tik Tokin
puolella sisalté on rennompaa, leikkisaa ja hauskaa. Lihdemme mukaan ajan trendeihin ja
kuvaamme mm. My Day tyylisia videoita. Tavoittelemamme yrityskuva, jonka
markkinoinnillamme luomme, on rento, leikkisa, helposti lahestyttava ja ihmislaheinen seka
ennen kaikkea kiinnostava. Instagramiin postaamme stooriin paivittdin seka feediin
vahintdan 3x viikossa. Tik Tokkiin pyrimme postaamaan myos noin 3x viikossa. Toinen tarkea
markkinointikanavamme on vaikuttajamarkkinointi. Otamme yhteytta vaikuttajiin, joiden
seuraajakunta ovat meidan kohderyhmaamme. Téllaisia vaikuttajia ovat mm. Janita Autio,
Hanna Tikander, Mikael Renwall ja Joona Hellman. Tarjoamme heille ilmaisia tuotteita ja
palveluita some sisaltoa vastaan, jolla saamme nakyvyytta.

Markkinointivastuut: Hoidamme ainakin toistaiseksi itse yrityksemme markkinoinnin
ja sisdllontuotannon.

Myyntikanavat ja organisointi: Vibe&Wine on ravintola, joten myynti padaasiallisesti
tapahtuu itse toimitilassa. Sosiaalisessa mediassa tapahtuu mm. Wine&Paintin ja muiden
aktiviteettien ja tapahtumien myynti.

Osaaminen

Yrittijyyden osa-alueet

Minulla ja toisella yritysta perustavalla henkililla on riittava osaaminen seuraavilla osa-
alueilla: Yrittajyyteen liittyvat velvollisuudet, myynti, taloushallinnon periaatteet, oman
toimialan tuntemus, johtaminen ja henkilostohallinto, markkinointi, kdytannon
yrittdjaosaaminen, tyonantajan velvollisuudet.

Kiytinnon yrittijiosaaminen

Osaaminen yrittajyydesta ja toimialasta: Olemme kaksi restonomiopiskelijaa ja
nain ollen omaamme hyvia valmiuksia ja osaamista monilta yrittajyyden osa-alueelta.
Toimialan tuntemus, eli ravintola-alan tuntemus meilld on hyva opintojen kautta, mutta
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ennen kaikkea toisella meista on hyva tuntemus etenkin juomaravintolassa
tydskenneltyaan. Johtamisen ja henkilostéhallinnon teoria on hallussa, seka
markkinointikokemus ja opit ovat hyvat.

Puuttuva osaaminen: Puuttuvan osaamisen korvaamme opiskelemalla tarvittavat
taidot ja liikketoiminnan kasvaessa palkkaamalla tyontekijoita eri vastuualueille. Kysymme
myos rohkeasti apua kollegoiltamme.

Puuttuva osaaminen: Hoidamme myos kirjanpidon ainakin aluksi itse.

Vastuuhenkiloiden osaaminen

Tapahtumat, Emilia: Tapahtumien suunnittelu ja organisointi. Emilialla on kokemusta
tapahtumien suunnittelusta ja organisoinnista toiden seka opiskelijajarjeston
tapahtumavastaavana toimimisen kautta.

Kirjanpito, Minna: Kirjanpito, laskutukset ja kaikki ns. paperihommat. Minnalla on
vahvempi numeropaa ja osaaminen talla osa-alueella.

Markkinointi, Minna: Padvastuussa markkinoinnin suunnittelusta ja toteutuksesta.
Minna omaa osaamista markkinoinnista tyonsa, seka opintojen kautta.

Juomat ja ruuat, Emilia: Juoma- ja ruokalistan suunnittelu seka tarvittavat raaka-
aineet ja niiden hankinta. Emilia on tyoskennellyt juomaravintolassa noin 3vuoden ajan,
joten osaamista juomien osalta on kertynyt hyvin. Ruokapuolen jutut ovat hallussa
opintojen ja mielenkiinnon kohteiden kautta.

Toimintaymparisto

Kilpailukyky: Kilpailukykymme perustuu ravintolamme persoonalliseen ulkonakoon,
laadukkaisiin juoma- ja ruokatuotteisiin, seka ennen kaikkea jarjestamiimme
aktiviteetteihin. My0s yksi iso kilpailuvalttimme on alkoholittomien tuoctteiden laaja
valikoima, seka raikas ja trendikas otteemme alalla.

Toimiala ja kilpailijat: Toimi-ala, jolla toimimme, on juomaravintola-ala, joka on osa
ravintola-alaa. Alalla kilpailu on kovaa Suomessa, etenkin isoissa kaupungeissa. Ravintola-
alalla kilpailussa parjatakseen tulee ennen kaikkea olla trendien aallonharjalla ja valmiina
muutoksiin. Taman hetken kasvavat trendit ovat vastuullisuus, alkoholittomuus seka
kasvisruoka.

Haasteena alalla on se, etta erottuu tarpeeksi muista ja lunastaa nain paikkansa alalla.
Yhtena haasteena on myos tamanhetkinen taloudellinen tilanne, joka vaikuttaa
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huomattavasti kuluttajien ostokayttaytymiseen seka vapaa-ajan palveluihin, kuten

juomaravintolassa vierailemiseen ja sen aktiviteettien hyodyntamiseen.

Tampereen alueella on yleisesti kilpailua juomaravintoloilla. Tampereen keskustassa on
kaksi ravintolaa, jotka tarjoavat meidan tapaamme laadukkaita cocktaileja, viineja ja pienta
purtavaa. Nama ravintolat ovat siis selkeasti "pahimpia" kilpailijoita meille. Tosin,
Tampereelta ei I6ydy meidadn kaltaistamme visuaalisesti persoonallista ja varikasta
juomaravintolaa. Aktiviteettimme ovat myos asia, jota ei Ioydy muista samankaltaisia
tuotteita tarjoavista ravintoloista. Wine&Paint-tapahtumia tarjoavia yrityksia lytyy
Tampereelta, mutta esimerkiksi Helmibaaria ei taas meidan tutkimusten mukaan loydy

Tampereelta.

Paakaupunkiseudulla taas kilpailua olisi enemman. Sielta 16ytyy saman kaltaista erottuvaa
tyylid edustavia juomaravintoloita.

Toimiluvat ja ilmoitukset: Ravintolan perustamiseen liittyy monia eri toimilupia seka
ilmoituksia. On tehtdva kaupparekisteriin perustamisilmoitus, elinkeinoharjoittajan ilmoitus
Tampereen elinkeino- ja ymparistohallintoon seka ilmoitus terveydensuojeluviranomaiselle.
Ravintolamme myy alkoholia, joten lisaksi meidan tulee hankkia alkoholilupa, meidan
tapauksessamme anniskelulupa. Tarvitsemme mahdollisesti myos rakennusluvan, silla
remontoimme toimitilaa, johon ravintolan avaamme. Vibe&Winessa jarjestetaan myos
livemusiikki iltoja, joten tarvitsemme danentoistoluvan seka meidan tulee tehda
meluilmoitus.

Markkina-alue: Yrityksemme toiminta sijoittuu Tampereelle, tarkemmin Tampereen
keskustaan. Tampere on yksi suomen vetovoimaisimmista kaupungeista ja Tampereella
asuu talla hetkelld noin 260 000 ihmistd. Tampere vetda puoleensa etenkin opiskelijoita, eli

nuoria aikuisia, jotka ovat yrityksemme kohderyhmaa.

Yhteistyokumppanit ja verkostot: Wine&Paint -illat toteutetaan ulkoisella
ohjauksella. Markkinoinnin osalta tarkea markkinointikanavamme on
vaikuttajamarkkinointi, vaikuttajien avulla saamme hyvaa nakyvyytta yrityksellemme. Raaka-

aineiden hankinnassa suosimme paikallisuutta.

Vastuullisuus: Vibe&Wine pyrkii olemaan vastuullinen ravintola. Tama nakyy
toiminnassamme mm. ruokahavikin vahentamiselld seka lahiruuan ja kasvisruuan
suosimisella. Pyrimme my0s pitdmaan jatteen madran minimissa, seka pyrimme
kierrattamaan tarkasti kaiken syntyvan jatteemme. Suosimme myds
energiatehokkaitalaitteita seka -valaistusta ravintolassamme.

Olemme myos vastuullisia tyonantajia ja pidamme huolen mahdollisten tyontekijoidemme

oikeuksista ja hyvinvoinnista. Vibe&Wine on myds taysin hdirintdavapaa ravintola.
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Riskien hallinta

Riskien kartoittaminen:

- Yrityksellemme valttamattomien raaka-aineiden hinta tai tuotantokustannukset
nousevat

- Yleinen taloustilanne muuttuu yritystoimintamme kannalta haastavaksi

- Kilpailu kiristyy liikaa tai uusi toimija valtaa yrityksemme markkinat

- Yhteistyokumppaneiden yllattavat ongelmat haittaavat yritystoimintaamme

- Asiakaskuntamme kulutustottumukset muuttuvat ja kysynta laskee

- Alihankkijoiden yllattavat ongelmat haittaavat yritystoimintaamme

- Henkildstomme osaaminen ei pysy ajan tasalla

- Yrityksemme uusien asiakkaiden hankinta tai markkinointi epaonnistuu

- Yrityksemme myynti epaonnistuu

- Yrittdjyyden ja henkilokohtaisten elamiemme yhdistaminen epaonnistuu

Lisatietoja riskeista: Taloustilanne on jo nyt haastava ja ndkyy vahvasti
toimialallamme. Raaka-aineiden hinta yms. on noussut, ja hintojen nousu vaikuttaa tietysti
ravintolan hintoihin ja tama taas vaikuttaa asiakkaiden ostokayttaytymiseen. Kilpailun
kiristyminen on aina vallitseva riski. Koskaan ei tiedd, koska joku perustaa saman tyyppisen
ravintolan korttelin kulmalle, tai koska joku keksii kiinnostavamman konseptin.
Alihankkijoiden yllattavat ongelmat voivat nakya yrityksessimme mm. raaka-aineiden tai
tuotteiden toimitus vaikeuksina tai esimerkiksi huoltopalveluiden viivastymisena tms.
Yhteistyokumppaneiden yllattavat ongelmat voivat nakya yrityksemme toiminnassa mm.
niin, etta vaikuttajamarkkinoinnissa tulee ongelmia mitka vaikuttavat markkinointiimme.
Mydskin on mahdollista, ettd Wine&Paint tapahtuma esimerkiksi peruuntuu
yhteistyokumppanimme akillisen sairastumisen takia tms. Asiakaskunnan
kulutustottumusten muuttuminen ja kysynnan laskeminen on myds aina riskina
yrittdjyydessa. Esimerkkina: ravintolamme on iltapainoitteinen juomaravintola, johon
ihmiset tulevat viettdmaan iltaa hyvan ruuan ja juoman ohessa. Jos yhtakkia alkaisikin
trendaamaan aamusmoothie hetket ystavien kanssa, illanistujaisten kysynnan sijaan,
meidan tulisi voida reagoida tdhdn. Olemme ensikertalaisia yritystoiminnassa ja ravintola-
ala on kaytannossa tuttua vasta "rivityontekijan" roolista. Voi olla, ettd osaamisemme ei
pysy ajan tasalla, kun vasta opettelemme ns. perusasioitakin kdaytannon yrittajyys
maailmassa. Sisdiset riskit ovat aina myos mahdollisia. Voi olla, etta yrityksemme ei olekaan
kuluttajien mielestd niin kiinnostava, tai etta markkinointimme ei onnistu niin, etta asiakkaat
loytaisivat luoksemme. Voi myos olla, etta yrittdjyys yllattaa ensikertalaisen ja yrittajyyden
yvhdistaminen henkilokohtaiseen elamaan onkin vaikeampaa kuin osaamme kuvitella.

Vastuuhenkiloiden osaaminen

Varautuminen riskeihin: Vaikean taloustilanteen aiheuttamiin riskeihin voi varautua

niin, ettd pohtii mista voi tarvittaessa luopua, milla edullisemmalla esim. raaka-aineella voi
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korvata jonkun toisen tai pohtia yritykselle muuta oheistoimintaa, mikd auttaisi vaikean
taloustilanteen ratkomisessa.

Kilpailun kiristymiseen voi varautua niin, ettd on muuntautumiskykyinen, seuraa ajan
trendeja ja pyrkii parhaansa mukaan vastaamaan asiakkaidensa toiveisiin ja haluihin, jolloin
pitaa itsensa korkealla kilpailusta huolimatta. Tarvittaessa taytyy olla valmis muuntamaan
vaikka koko ravintolan konseptia. Tarkeimpana kuitenkin on se, etta pyrkii tavoittamaan
suosionsa laadukkaalla palvelulla ja tuotteilla, ja erottumalla joukosta.

Alihankkijoiden ongelmiin voi varautua niin, ettda on myos vaihtoehtoinen paikka mista esim.
tilata raaka-aineita tai huoltopalveluita. On my6s hyva osata ennakoida asioita, jolloin raaka-
aineen ei esimerkiksi pitdisi padsta loppumaan kokonaan toimitusongelmienkaan takia.

Yhteistydkumppaneiden yllattavat ongelmat voidaan riskind minimoida niin, ettei
esimerkiksi markkinointia jateta vain vaikuttajamarkkinoinnin nojaan. Kun on myds muita
kanavia ja tapoja markkinoida, koko markkinointi ei kaadu yhteen vastoinkdaymiseen.

Asiakaskunnan kulutustottumuksiin, kysyntaan ja niiden muutoksiin tulee voida reagoida
nopeallakin aikataululla. Jos on mahdollisuus reagoida nopeasti ja tehdd muutoksia, niin
tahan riskiin on hyvat |ahtokohdat vastata.

Osaamista tulee yllapitaa ja edistdd koko ajan. Kouluttautuminen, tiedon etsiminen ja sen
vastaanottaminen tulee olla Iasna. Myoskin tarvittaessa avun pyytaminen ja tiettyjen
asioiden ulkoistaminen on hyva tehd3, jos osaaminen ei pysy ajan tasalla.

Vakuutukset:

Liiketilan vakuutus. Tama kattaa mm. tulipalon, vesivahingon ja murtovarkauden. Tahan
vakuutukseen liitdmme myds laitteiden ja kalusteiden vakuutuksen.

Vastuuvakuutus. Tama vakuutus suojaa meita tilanteelta, jossa asiakas esimerkiksi kaatuu
portaissa ja loukkaa itsensad, tai sairastuu ravintolassa syomansa ruuan takia. Vakuutus
kattaa korvaukset ja mahdolliset oikeudenkadyntikulut.

Tyotapaturmavakuutus. Talld katamme mahdolliset tyotapaturmista johtuvat sairaus- ja
hoitokulut.

Oikeusturvavakuutus. Tama vakuutus turvaa liiketoimintaamme niin, etta jos riitaudumme
esimerkiksi asiakkaan tai vaikka viranomaisen kanssa, oikeusturvavakuutus kattaa
oikeudenkayntikulut ja asiantuntijapalkkiot.

Harkitsemme myos seuraavia:
Keskeytysvakuutus. Talla voisimme turvata liikketoimintamme esim. vesivahingon sattuessa.

Elintarvike vakuutus. Talla vakuutuksella turvaisimme taloudelliset tappiot esim.
tilanteessa, jossa kylmid menee rikki ja elintarvikkeet pilaantuvat.



36 (41)

SWOoT

Vahvuudet: Vibe&Winen vahvuuksiin lukeutuu sen persoonallinen ja uniikki ulkomuoto,
seka erityisen hyva asiakaspalvelu. Non-stop helmibaari, seka muut ajoittaiset aktiviteetit
ovat myds vahvuutemme. Visuaalisesti kaunis ja leikkisd ulkomuoto niin ravintolan
sisustuksessa kuin drinkeissa ja ruuissa on myos luokseen vetavaa.

Heikkoudet: Uutta yritysta perustaessa ja ensikertaa yrittajaksi ryhtyessa
heikkouksiimme lukeutuu varmasti juuri tdima ensikertalaisuus. Myoskin uuden yrityksen
perustaessa, sen tunnettavuus on aluksi heikko. Meita on myos vain kaksi ainakin aluksi, niin
se varmasti myos on tavallaan heikkous, sillda hommaa on paljon.

Mahdollisuudet: Vaikuttajamarkkinoinnin hyodyntaminen markkinointikanavana on
meille iso mahdollisuus, silla Vibe&Wine on varmasti huomiota herattava ja kiinnostava
konsepti. Lisdksi kun vaikuttajat tuovat omalla mielenkiintoisella tavalla Vibe&Winen esille,
niin heidan seuraajakuntansa varmasti kiinnostuvat. Vaikuttajat, joita tavoittelemme
vaikuttajamarkkinointiin, omaavat juuri meidan kohderyhmaa seuraajinaan (Janita Autio,
Mikael Renwall, Hanna Tikander ja Joona Hellman).

Vibe&Wine on trendikas ja pysyy trendikkyyden aallonharjalla seka on
muuntautumiskykyinen.

Laajalle alkoholittomien tuotteiden valikoimalle on aina vain enemman kysyntaa, ja tahan
me vastaamme.

Ulkoiset uhat: Pahimmaksi uhkaksemme luemme kilpailun. Tampereen keskustassa on
muitakin juomaravintoloita, joista saa laadukkaita cocktaileja ja pienta purtavaa. On
ansaittava paikkansa ja erotuttava joukosta.

Taloustilanne on myos uhka. Talouden ollessa huonossa jamassa, kuluttajat kayttavat
vahemman rahaa ns. hupijuttuihin ja ulkona kaymiseen.

Negatiivinen maine on myés uhkana. Ollessamme uudet yrittajat ravintola-alalla,
mahdollisia kommahdyksiad saattaa sattua. Nykyaan somen voima ja "Cancel -kulttuuri" on
niin vahvasti nakyvissa, etta kuka tahansa saattaa tahtomattaan paatya pyoritykseen.

Oma yrittajyys

Henkilokohtainen talous: Meilla molemmilla on hyvin sdastoja, sekd otamme lainan
liiketoiminnan aloittamista varten. Aiomme myos hyodyntaa mm. kierratettyja kalusteita,
laitteita ja tehda investoinnit tarkkaan harkiten.
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Tyoaika: Tyoviikkomme yrittdjana on seuraavan lainen:
Ma: klo 9-17 kirjanpitoa, markkinointia ja hallinnollisia asioita, ravintola kiinni

Ti: klo 9-00, Vibe&Wine auki klo 16—-00 (Tyovuorot klo 9—17 kuorman purkua, misausta,
hallinnollisia asioita ja ravintolan avaaminen. Toinen klo 17-00)

Ke: klo 15-00 Vibe&Wine auki klo 16-00

To: klo 15-00 Vibe&Wine auki klo 16—-00

Pe: klo 15—02 Vibe&Wine auki klo 16—-02 (Tydvuorot klo 15—00 ja 17-02)
La: klo 15-02 Vibe&Wine auki klo 16—-02 (Tyoévuorot klo 15-00 ja 17-02)
Su: Kiinni ja vapaa

Vapaa-aika ja lomat: Viikossa on 6 tyopaivda, ma-la. Lomat pidetaan alkuvuodesta
tammi-helmikuussa. Sairastumisen sattuessa nipistamme tarvittaessa aukioloajoista.

Hyvinvointi: Pyrimme pitdamaan hyvin taukoja ja tippi rahoilla edistamme omaa
hyvinvointiamme. Kouluttaudumme mahdollisuuksien mukaan ja hankimme tyontekijoita
tyGtaakan kasvaessa isommaksi.

Tulevaisuus

Muutosvoimat ja kehitys

Muutosvoimat: Keskeisia muutosvoimia ja trendeja ovat terveellisyys, vastuullisuus,
teknologian kehittyminen ja elamyksellisyys. Terveellisyys tulee ndkymaan Vibe&Winen
juoma- ja ruokatarjonnassa, seka alkoholittomat juomat ovat mukana valikoimassa laajalla
skaalalla. Vastuullisuus nakyy ymparistoystavallisilla valinnoilla ja niiden korostamisena.
Teknologian kehitys vaikuttaa Vibe&Wineen varmasti eniten markkinoinnillisessa mielessa.
Sosiaalinen media, siella markkinointi ja sen hyodyt mutta myos haitat tulee huomioida ja
olla valmiina toimenpiteisiin. Eldmyksellisyys tulee olemaan isossa osassa Vibe&Winen
toimintaa. Vibe&Wine ei ole pelkkd juomaravintola, vaan vastaamme myos kuluttajien
tarpeeseen elamyksellisesta illanvietosta.

Tulevaisuuden asiakas: Asiakaskuntaamme liittyvat yha enemman Z-sukupolven
edustajia, joiden tarpeet vaikuttavat meidan tekemiseemme. Pelkka juoma ja ruoka vaativat
oheen yha enemman elamyksellisyytta ja interaktiivisuutta, seka sita etta erottuu joukosta.
Juomien ja annoksien seka ravintolan visuaalisesti kaunis ulkomuoto on myos isossa osassa,
silld niin sanottu Instagram-ystavallisyys saa ihmiset mahdollisesti jakamaan kuvia
sosiaalisessa mediassa. Myos some-markkinoinnin merkitys on entista suurempi, se etta
nakyy, kuuluu ja erottuu massasta on hyvin tarkeaa.
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Tuotekehitys ja investoinnit: Paivitamme cocktail- ja mocktail-listaamme kolme
kertaa vuodessa, sekd myds muuta juomavalikoimaa saatavuuden ja kysynnan mukaan.
Ruokalista paivittyy myds kolme kertaa vuodessa, seka ldhiruuan saatavuuden mukaan.

Pyrimme my0s lisadmaan aktiviteetteja ja tapahtumia kysynnan ja trendien mukaan.
Visio ja arvot

Yrityksen visio ja tavoitteet: Haluamme ettd Vibe&Wine on saavuttanut suosionsa ja
oman asiakaskuntansa, jotka palaavat aina nauttimaan meidan antimistamme.
Tavoitteemme on myos olla menestynyt ja hyvin tuottoa tekeva liiketoiminta, seka etta
meille on kasvanut oma tiimi ymparillamme, joiden kanssa kirjoitamme Vibe&Winen
tarinaa. Toivomme myds, ettd olemme saavuttaneet sosiaalisessa mediassa hyvan
nakyvyyden ja onnistunut markkinoimaan Vibe&Winea onnistuneesti.

Yrityksen arvot: Vibe&Winen tarkeimmat arvot ovat asiakkaat, vastuullisuus ja
vhteisollisyys. Haluamme etta asiakkaamme saavat aina parasta mahdollista asiakaspalvelua
ja haluamme panostaa asiakaskokemukseen. Haluamme kuunnella asiakkaitamme; heidan

tarpeita seka toiveita ja toteuttaa ne mahdollisuuksien mukaan.

Vastuullisuus arvona nakyy toiminnassamme lapinakyvyytena ja avoimuutena. Minimoimme
jatteen ja ruokahavikin, seka kierratamme kaiken roskan mahdollisimman hyvin. Suosimme

Iahituotettua ruokaa ja raaka-aineita seka kasvispainotteisuutta.

Yhteisollisyys nakyy arvona niin, ettd kohtelemme mahdollisia tyéntekijoitamme
tasavertaisesti. Tyoyhteisomme on avoin ja panostamme tyontekijoidemme hyvinvointiin.
Haluamme luoda myds asiakkaillemme yhteisollisyyden tunnetta ja toivomme etta Vibe&

Wine toimii olohuonemaisena kohtaamispaikkana
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YRITYKSEN NIMI:
Ajanjakso 12 kk

ritys-

Vibe&Wine

1.1.2026-31.12.2026

RAHOITUSSUUNNITELMA

Tama lomake auttaa sinua selvittdmaan yritystoiminnan aloittamiseen tarvittavan rahamaéaran
seka suunnittelemaan rahoitustarpeen kattamisen. Voit syottaa lukuja vain valkoisella pohjalla oleviin soluihin.

o Mitka ovat yritystoimintasi kannalta tarkeita ja jarkevia hankintoja?
* Miten paljon kayttopadomaa tarvitset selviytyaksesi ensimmaisista kuukausista?
* Kuinka paljon voit sijoittaa omaa rahaa tai/ja tyovalineita yritykseesi?
« Kuinka paljon tarvitset lainaa, mista hankit sen, mita se maksaa ja tarvitsetko vakuuksia?

RAHAN KAYTTO | £
| ALKUINVESTOINTI + Jos kyseessé on valmiin yrityksen osto -> kauppasumma kuluineen | 0 |
+ Jos perustetaan uusi yritys --> perustamiskulut ml. oma paaoma 8000000
+ Hallinnolliset kulut, mm. PRH ja mahdolliset lupa- ja valvontamaksut 2630,00
+ Tilojen muutoskustannukset, remontointi ja korjauskulut (tydt ja tarvikkeet) 20000.00|
+ Tuotantolaitteet, -koneet ja tydkalut 20000.00
+ Toimitila- ja toimistokalusteet 11500.00
+ Tarvittavat ohjelmistot ja atk-laitteet, ! makst 5000,00
+ Kuljetusvalineet (autot, pakettiautot jne.) varusteineen 0,00}
° ylia olevista yritystoimintaan siirretaan ns. apporttina 0.00]
+ Koneiden ja kalusteiden asennuskulut 5000,00)
YHTEENSA | ITYTETG
KAYTTOPAAOMA + Vaihto-omaisuus (myytévit tuotteet ja niiden raaka-aineet) 6000,00)
+ Tavaran ja palvelur jille it enr ksut
+ Myyntisaamiset (maksutavat vaikuttavat tahan suuresti)
- Ostovelat 1000.00
- Asiakl saadut ennakk k
YHTEENSA  E— |
KAYNNISTYSKULUT 1-6 kk + Markkinointikulut ennen toiminnan aloittamista 1000.00
+ Internetsivut, esitteet, ajanvarausjarjestelma jne. 500.00
+ Ensimmaisten kuukausien tilavuokrat ml. vakuusmaksut 35000.00
+ Ensimmaisten kuukausien lai krat/| g-maksut 0,00}
+ Tydntekijdiden palkat sivukuluineen 29520.00|
+ Varautuminen ylléttaviin menoihin, & vi 10000.00
+ Yrittajan oma toimeentulo
YHTEENSA I iEE:E
RAHAN KAYTTO YHTEENSA 225150.00]
RAHAN LAHTEET €
SIDOTTU OMA PAAOMA + Osakepaé (Oy)paa itukset (Tmi), josta: 74150.00
* sijoitetaan ns. apporttina (siirtyy rivilta 28) 0.00}
* sijoitetaan rahana 74150.00|
YHTEENSA C X
VAPAA OMA PAAOMA + Sijoitetun vapaan oman pa&oman rahasto (SVOP) 0,00}
+
+/- Edellisten tilikausien voitto/tappio (jos ostettu Oy) 0,00}
+/- Tilikauden voitto/tappio 000
YHTEENSA ———
OMA PAAOMA YHTEENSA | 7T
PAAOMALAINAT (yleensa omistajien yhtidlle antamia erikoisehtoisia lainoja) I
PITKAAIKAINEN VIERAS PAAOMA  + Pankkilainat 69806.00]
+ Finnveran lainat 43629.00
ih sinoista, joka + Osakaslainat
réd k:n paasta + Lainat yksityisilta sijoittajita (ml. sukulaiset ja tuttavat) 17453.00
+ Muut pitkaaikaiset velat
+
YHTEENSA C =]
LYHYTAIKAINEN VIERAS PAAOMA + Pankkilainat 10194.00
+ Finnveran lainat 6371,00]
T + Lainat yksityisilta sijoi (ml. sukulaisilta ja tuttavilta saadut) 254700
+ Osakaslainat
+ Ostovelat 1000.00
+ Saadut ennakkomaksut 0.00
+ Siirtovelat
+ Muut lyhytaikaiset velat
+
YHTEENSA 2011200
~IERAS PAAQNA YHTEENSA I 121000.00]
RAHAN LAHTEET YHTEEN§A 225150,00
Rahan ldhteiden ja rahan kayton on oltava yhta suuret.
RAHARUTTAZ
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‘l) Uusyritys-

keskus

Vibe&Wine
1.1.2026-31.12.2026

KANNATTAVUUSLASKELMA JA TULOSSUUNNITELMA

Taman laskelman avulla voit hahmottaa, minkalaiseen liikevaihtoon sinun tulisi minimissaan pyrkia.

Voit syottaa lukuja vain valkoisella pohjalla oleviin soluihin (poikkeuksena solut D16 ja D43).
TAVOITETULO " (toiminimiyrittdjan palkka) 0,00 0,00
+ yrityslainojen lyhennykset 1676,00 20112.00
=NETTOTULO 1676,00 20112,00
+ verot 2) Syota veroprosentti’kayta laskennan apuna solua D) 700,00 8400.00 20 00 "4]
= BRUTTOTULO (Ennen veroja ja lainojen lyhennyksia) 2376,00 28512,00
2 2043.00 22316.00]
yrittdjan oma palkka (ei koske toiminimiyrittajaa) 4000,00 48000.00'
yrittajan elakevakuutus (YEL) * 626,00 751200
yrittajan tyottomyyskassamaksut 60.00 720,00]
muut vakuutusmaksut 183,00 2196,00]
tyontekijoiden palkat 0,00 0,00}
henkildsivukulut (n.30 % palkoista) ® 0,00 0,00
tydterveyshuolto (suuruusiuokka n. 15-40 €/hlalkk) 60.00 720,00]
vuokrat, sahko ja vesi 7050,00 84600.00)
leasing- ja osamaksut 0,00 0,00}
markkinointi, mainonta, messut ja kaikki myynnin edistaminen 700.00 8400,00]
puhelin- ja internet-kulut 50.00 600,00]
matka- ja autokulut 0,00 0,00]
kirjanpito (ja tilintarkastus) 133,33 1600,00]
toimistokulut, pankkikulut jne. 130,00 1560,00]
koulutus ja kehitys 16.71 200,52]
lehdet ja ammattikirjallisuus 0.00 0,00
korjaukset, huolto ja ohjelmistopaivitykset 200,00 2400,00]
i 00
B KA KTV ) T
T T T O T R Y S I WY R S
A+B MYYNTIKATETARVE 193824.52
ostot (muuttuvat kulut) Kirjoita ostojen % osuus soluun D44 >
ZLIKEVAHTO —_—
arvonlisaverokanta® Kirjoita kaytettava ALV-kanta soluun B44 21.00 %
T e——— = . ERIRRE
—=KOKONAISMYYNTI/LASKUTUS 2801397 336167,67]
e —
5 Yeroton Sl ALY
Liikevaihto (siirtyy rivilts 45) 27782452 336167 67
Montako viikkoa vuodessa aiot pitaa lomaa? 7 4,00 4,000
Kuukausilas} voite ¥ 2525677 30560.70]
Paividlaskutustavoite (esim. 20 pv / kk) 126284 1528,03]
Juntilaskutustavoite (csim Shioy 22257 KRG |
Kolmen vuoden tulossuunnitelma OHJE: Muuttamalla tulojen ja menojen kasvua
voit muokata vuosien 2 ja 3 suunnitelmaa
Pyiirenlistiseen kasviitavoitieesesa;
tulot 100,00 100,00
menot 80,00 80,00
Euros 1 uosiz T vuosis |
Myyntituotot 336167.67 672335,34 1344670.,67
ALY 2834318 116686301 23337560
Liikevainto 2175245 UL ————
Jugttuvat kuigt £4000.00 15120000 27216000
j 193624521 404440041 530135 08
Henkilostokulut 49440.00 88992.00 160185.60
Vuokrat 84600.00 152280,00 274104.00
Markkinointi 8400,00 15120.00 27216.00
«ilkgtoiminnan muutkulul 100C8.50 addal.24)
LKivitokate S2310.000 ____112133.70
Loltot e sagkiaiin 8 O 1022000
ittoltappi 12420.00 2230770
Rahoitustuotot (systa sarakkeisiin) 0,00 0,00 0,00
Rahotuskulul e saakicainCial) 2521600 —
Yoittoltappio ennen satunnaisia eriaia verola 11426.00 20307701 30574447
<alionasel el oo s oieoa L) L U il
Voittoltappio ennen veroja 1142600 20307701 30574447
Verot (Oy 20%) 2200001 06154
19826.00 7044516
I 2.00] 29272161 26442155)
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TUOTELASKELMA

Yritys: Vibe&Wine

Aukiolopaivat/v: 240

Tuoteryhmd Myynti- Alv Veroton Ainekulut Kate Kate% Myynti- Myynti- Myynti-
hinta % hinta vroton vrottomasta maddré/v mddréd/pv yht

Cocktailit 14,00 26 11,16 3,90 7,26 65,0 2160 9 30240
Mocktailit 9,00 14 7,89 1,60 6,29 79,7 2160 9 19440
Talon viinipull 30,00 26 23,90 9,50 14,40 60,3 2160 9 64800
Hanaolut 0,5I 9,00 26 747 1,70 5,47 76,3 2400 10 21600
Limonaadi 4,00 14 3,51 1,50 2,01 57,3 803 3 3210
Tacot 24,00 14 21,05 9,50 11,55 54,9 1440 6 34560
Salaatti 17,00 14 14,91 7,30 7,61 51,0 1440 6 24480
Bowl 19,00 14 16,67 8,10 8,57 51,4 1440 6 27360
Tapas 24,00 14 21,05 9,80 11,25 53,5 960 4 23040
Nachot 18,00 14 15,79 6,50 9,29 58,8 1440 6 25920
|Jélkiruoka 15,00 14 13,16 6,50 6,66 50,6 1440 6 21600
Helmibaari 14,00 26 11,16 2,40 8,76 78,5 2400 10,0 33600
Wine&Paint n 39,00 14 34,21 18,00 16,21 47,4 22 0,1 842
Wine&Paint ju 9,00 26 7,17 2,03 5,14 71,7 22 0,09 194
Wine&Paint r 500,00 26 398,41 262,95 135,46 34,0 11 0,044 5280
Yht/ ka 49,67 40,48 59,36 20296 85 336167

& 5 Uusyritys-
W e

Vibe&Wine Tama lomake auttaa sinua hahr liiketoimi i ki ittaisia k irtoja.

1.1.2026-31.12.2026 Voit syottaa lukuja vain valkoisella pohjalla oleviin soluihi

KASSAVIRTALASKELMA

1. VUOSI (TILIKAUSI 12 KK) kiyf",“'l‘:;m KK KK KK KK KK KK KK KK KK KK KK KK Yhteensi

ALio &1 22 83 L4 9 25 L2 28 0 A 12

e 10000 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 10000
Jassaanmakeut 1

Kateismyynti (alv 0%) 28 000 28 000

Maksut myyntisaamisista (alv 0%) 1700 1 70_D|

Muut tulot (alv 0%) [}
Yhieensa 29700 Q Q Q Q 2 Q 9 Q Q Q Q 9

Alkukassa + tulot 1 39 700 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 39 700
Verojen maksu 5948

Lainalyhennykset 1676

Lainakorot ja nostopalkkiot 567

YEL 626

Muut vakuutukset 183
__Tydntekijoiden palkat 0

Palkkojen sivukulut 0

Vuokra 5000

Vuokravakuus 5000

Sahko- ja vesimaksut 2050

Puhelin ja internetkulut 50

Kirjanpitomaksut 133

Toimisto-, pankki- ja postikulut 130

Matka- ja autokulut 0

Markkinointi ja mainontakulut 850

Siivous-, kiinteisto- ja jatekulut 450

Ohjelmisto- ja lisenssimaksut 85

Jasenmaksut 200

Yrittéjén palkka tai yksityisnostot 4000

Korjaus ja yllapito 200

Ostot (raaka-aineel, varasto) 7 000

Investoinnit/hankinnat 1200

Kertaluont. kulut/perustamiskulut 2500

Wine&Paint vetajan palkka 600

Live musiikki 1000 1 |
—Kassastamaksut vhteensi a9448 g 2 2 I s s 2 2 g 2 2 g ]

Maksuvalmius (kuun lopussa) 282 252 262 282 252 252 252 252 252 252 202 252 282




