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Opinnaytetyon aiheena oli tehda Kkirjoittajan liikeidean pohjalta liiketoiminta-
suunnitelma viinibaarille, joka on tarkoitus perustaa tulevaisuudessa Kuopioon.
Tydssa on ensin kerrottu, millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma ja mita
hyotya sen laatimisesta yrittdjalle on. Liséksi tyd sisaltaa tulevaisuudessa pe-
rustettavan ravintolayrityksen liiketoimintasuunnitelman.

Yrityksen perustamisprosessi tulee aloittaa liiketoimintasuunnitelman laatimisel-
la. Sen avulla yrittdja pystyy selkeyttdmaan omaa nakemystéan liikeideasta,
lisdksi yrityksen toimintaa ja kannattavuutta on helpompi esitella liiketoiminta-
suunnitelman avulla. Suunnitelma auttaa myds kertomaan liikeideasta rahoitta-
jille ja yhteistydkumppaneille. Liiketoimintasuunnitelmaa varten tehtavat laskel-
mat tarjoavat myos yrittdjalle erilaisia mittareita liketoiminnan tarkkailuun.

Tietoa tyohon keréttiin kirjoista, Internetista ja ravintola-alan yrittdjille tehdyilla
teemahaastatteluilla. Haastateltavat olivat Kuopiossa toimivia ravintola-alan yrit-
tajia seka muilla paikkakunnilla viinibaaria pyorittavia yrittajia. Teemahaastatte-
luiden tarkoitus oli hankkia tietoa siita, onko viinibaarin perustaminen Kuopioon
kannattavaa.

Liiketoimintasuunnitelman perusteella yrityksen menestymiselle markkinoilla ei
ole estettd. Koska yritys kuitenkin ollaan mahdollisesti perustamassa vasta
myo6hemmin, on kannattavuus uudelleen arvioitavam, kun toiminnan aloittami-
nen tulee ajankohtaiseksi.
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Abstract
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The purpose of this thesis was to make a business plan based on the writer’s
idea to start a wine bar in Kuopio. Another aim was to include information about
how to write a good business plan and what kind of benefits the entrepreneur
will get through the process of preparing a business plan.

The process of establishing a business starts by writing a business plan. With
the business plan the entrepreneur can clarify her own view of the business
idea. It is also easier to demonstrate the company’s operation and profitability
with the business plan. The business plan also helps to explain the business
idea for the financier and partner agency. The calculations made for the busi-
ness plan give for the entrepreneur different indicators used for monitoring the
business.

Information was gathered from books, the Internet and by interviewing entre-
preneurs within the restaurant industry. The interviewees were restaurant own-
ers who operate in Kuopio and entrepreneurs who own wine bars in Finland.
The purpose of the interviews was to get information about the profitability of a
new wine bar in Kuopio.

The business plan showed that the company could be successful in the market
at the moment. Because the company will be set up after a few years, the en-
trepreneur will need to make a new evaluation of the profitability when the es-
tablishment is a current issue.

Key words: business plan, business idea, risks
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni tavoite on laatia alustava liikketoimintasuunnitelma Kuopioon
avattavalle viinibaarille. Samalla pohdin, millainen on hyva liiketoimintasuunni-
telma. Viinibaarin liiketoimintasuunnitelman kirjoitan siltd pohjalta, etta perustan
kyseessa olevan ravintolan itse myéhemmin. Teen opinnaytetybn suoraan siis

omaan kayttooni.

Olen aina ollut kiinnostunut yrittajyydesta ja siihen liittyvistd haasteista ja mah-
dollisuuksista. Opiskeluihini liittyva tiimiyrittédjyys on vahvistanut paljon halua
perustaa oma yritys, ja olen saanut opiskelujeni aikana itseluottamusta siihen,

ettd minusta olisi yrittajaksi.

Toimialaksi valitsin ravintola-alan, vaikka se ei suoranaisesti liity opiskelemaani
koulutusohjelmaan, mutta olen kiinnostunut ravintola-alasta ja tyoskennellyt eri-
naisia kertoja alan yrityksissa. Toivon, ettd opinnadytetyoni avulla pystyn avaa-

maan tulevaisuudessa yrityksen, jota opinnaytetydni kasittelee.

Haluan kiinnittdd huomion ravintolan perustamiseen ja siihen, mita kaikkea toi-
mivassa liikeideassa on huomioitava. Koska yritys mahdollisesti perustetaan
Kuopioon, haluan myds perehtya siihen, millaisia kilpailijoita yrityksella olisi

Kuopiossa ja kuinka laaja asiakaskunta Kuopiossa on.

Yrityksen perustamisesta ja liiketoimintasuunnitelmasta |6ytyy paljon kirjallista
materiaalia, joten lahdekirjallisuutta on teoriaa varten runsaasti. Toiminnallinen
osuus opinnaytetyossa eli lilkketoimintasuunnitelman kirjoittaminen taas oli hie-
man haasteellisempaa, koska paassa oleva visio yrityksesté oli vaikeata saada
paperille liiketoimintasuunnitelman muotoon. Tein myods teemahaastatteluita

ravintola-alan yrittajille vahvistamaan liiketoimintasuunnitelmaani.



2 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma antaa selvan kuvan siita, miten yritys toimii ja mitka
sen tavoitteet ovat. Sen avulla yrityksen toimintaa ja kannattavuutta voidaan
esitella tarkemmin kuin liikeideassa. Liiketoimintasuunnitelma antaa kokonais-
valtaisen kuvan yrityksesta ja liiketoiminnasta, kun se on tehty hyvin. (Tyo- ja

elinkeinokeskus.)
2.1 Selkea liikeidea

Liikeidean tarkoitus on tutkia sitd, minkalaisilla markkinoilla yritys tulisi toimi-
maan. Se on yrityksen perustajan oma nakemys siita, mika tekisi kauppansa
kuluttajien keskuudessa ja miksi. Liikeidea kartoittaa myods asiakkaiden tarpeita
ja maksuvalmiutta tuotetta tai palvelua kohtaan. Liikeidean ei tarvitse olla uniik-
ki, riittaa etta sille on kysyntaa markkinoilla. Hyva liikeidea auttaa yritysta toimi-
maan kannattavasti. (Holmstrom 2007, 140-141.)

On tarkeaa, etta liikeideaa mietittdessa pohditaan myods yrityksen imagoa, ei
ainoastaan markkinoita ja asiakkaan tarpeita ja hyotyja. Imago on tarkeé, koska
yrittdjan on tiedettava alusta alkaen, millaista mielikuvaa han haluaa lahtea yri-
tyksesta antamaan asiakkaille ja sidosryhmille. Liikeidean olisi hyva selventaa
my0s yrityksen toimintatapoja markkinoinnissa, tuotekehityksessé, tuotannossa,
logistiikassa, henkilostbasioissa, johtamisessa ja taloudessa. (Raatikainen
2006, 39.)

Liikeidean loytamiseksi on erilaisia tapoja. Liikeideassa voi hyddyntad omaa
osaamista esimerkiksi kayttamalla omaa harrastusta tai ammattitaitoa liikeidean
toteuttamisessa. Tasta esimerkkeind on kampaamoyrittdjd, kauneushoitola, lei-
pomo ja autokorjaamo. Yrittdjaksi haluava voi myos hyddyntdd vanhoja ideoita
tai keksia uusia innovaatioita. Tasta esimerkkeiné voi olla vanhojen jo olemassa
olevien tuotteiden parantaminen tai uusien tuotteiden keksiminen, markkina-
aukon léytdminen tai luominen uudelle tuotteelle tai ratkaisun keksiminen sellai-
seen tarpeeseen, jota ei ole aiemmin huomattu. Vaihtoehtona yrityksen perus-
tamiselle on myo6s valmiin yrityksen ostaminen. Tamén vaihtoehdon valitessaan
yrittdja joutuu punnitsemaan vaihtoehdon hyvia ja huonoja puolia. Hyvaa yrityk-

sen ostamisessa on se, etta liikkeidea on valmiina ja toiminta on nopea aloittaa.



Liséksi yrityksella on jo valmiiksi markkinaosuutta asiakaskunta. Huonoina puo-
lina ostamisessa on se, etté siihen tarvitaan paljon padaomaa eika yritys valtta-
matta ole heti uuden omistajansa nakoéinen. On my6és mahdollista, ettd nopeat
muutokset toiminnassa saattavat ajaa vanhat asiakkaat pois. Oman yrityksen
voi myds aloittaa franchising-toiminnalla tai agentuuritoiminnalla. Franchisingis-
sa yritysidea on jo valmiina, ja siind on mahdollista kayttaa ketjun tavaramerkkia
mainonnassa. Yrittdja saa myos tukea ja neuvoja sopimuksen antajalta. Agen-
tuuritoiminnassa yrittaja on agentti eli kaupanedustaja, joka edistdd paamiehen-
séa tavaroiden tai palveluiden myyntia. Tassa yrittdmisen riskit ovat pienet. (Me-
retniemi & Ylbénen 2008, 20-21.)

Liikeidea on hyva testata ja arvioida kriittisesti usealla eri tavalla ennen yrityk-
sen perustamista. On hyva miettida palveluita ja tuotteita seka sita, kuinka ne
sopivat valitulle segmentille. Kuinka yrityksen on tarkoitus toimia markkinoilla ja
kuinka se tulee parjaamaan markkinoiden kilpailussa. Jotta turhilta riskeilta ja
epaonnistumisilta valtyttaisiin tulevaisuudessa, kaikki mahdolliset keinot lii-
keidean testaamiseksi kannattaa kayttada hyddyksi ennen yrityksen perustamis-
ta. Kaikkea ei tarvitse tehda yksin vaan apuna voi kayttda ulkopuolisia asiantun-
tijoita. Esimerkiksi markkinointitutkimuksen voi teetattaa niihin erikoistuneella
yrityksella. (Meretniemi & Ylonen 2008, 22.)

Liikeideaa voi testata helposti liketoimintamallin avulla, sitd hyédyntaen voi ku-
vailla myds oman yrityksen toimintaa. Mallia hyddyntamall&a onnistuu uusien
liketoiminta ideoiden ja strategioiden kokeilu ja testaus. Ympari maailmaa yri-
tykset, kuten IBM, Deloite ja Ericsson ovat kayttdneet mallia. Liiketoimintamallin
avulla yritys miettii yhdekséan perusliiketoimintaan liittyvan kohdan kautta, kuinka

yritys toimii. Nama yhdeksan kohtaa ovat seuraavanlaiset:

1. Customer segments eli asiakassegmentti. Ketk& ovat yrityksen ensisijaisia

asiakkaita, kenelle halutaan tuottaa arvoa?

2. Value Propositions eli mita yritys tuottaa. Mihin asiakkaan ongelmaan tuote-

taan ratkaisu?

3. Channels eli kanavat. Minkd kanavien kautta asiakassegmentti haluaa otet-

tavan yhteyttad? Mitka ovat parhaiten toimivia?



4. Customer Relationships eli asiakassuhteet. Millaisia haluamme asiakassuh-

teiden olevan ja millaisina asiakkaat ne nakevat?

5. Revenue Streams eli mista tuotto saadaan. Misté asiakkaat maksavat ja ovat

valmiita maksamaan.

6. Key Resources eli avainresurssit. Mink&laisia resursseja tarvitaan palvelun

tuottamiseen? Ne voivat olla fyysisia, rahoituksellisia, henkisia tai ihmisia.
7. Key Activities eli avaintoiminnat. Tarkeimmat toiminnat, joilla yritys menestyy.

8. Key Partnerships eli avainyhteistyokumppanit, eli ne joiden kanssa yritys te-

kee yhteisty6td, tavarantoimittajat, partnerit jne.

9. Cost Structure eli kustannusrakenne. Mitd kustannuksia syntyy yrityksesta,

mitka niista ovat kaikkein kalleimpia?

Nama ylla mainitut kohdat kattavat kaikki liiketoiminnan nelja perusaluetta, joita
ovat asiakkaat, tarjonta, infrastruktuuri ja taloudellinen kannattavuus. (Oster-
walder & Pigneur 2010, 14-41.)

2.2 Hyva liiketoimintasuunnitelma

Riippumatta siitd, minkalaiselle yritykselle liiketoimintasuunnitelmaa laaditaan,
seuraavien perusosien tulisi aina kuulua suunnitelmaan: Arvio yrityksen &hto-
kohdista, toimintaympaéristosta ja markkinoiden tilanteesta. Liiketoiminnan stra-
tegia, liikeidea ja tavoitteet. Suunnitelmat eri toiminnoille, kuten tuotanto, kehi-
tys, markkinointi, henkilosto ja talous. Lisaksi talouslaskelmat seka riskianalyysi
ja mahdollisuuksien kartoittaminen tulisi olla osa suunnitelmaa. (Ahonen, Koski-
nen & Romero 2009, 28.)

Tiedon kerdédmisella asiakkaista, kilpailijoista ja muusta toimintaymparistosta on
hyva alkaa liiketoimintasuunnitelman tekeminen. Naita tietoja l6ytaa helposti

netista tai keradmalla lehtileikkeitd. (Puustinen 2004, 61.)

Liiketoimintasuunnitelman avulla yrittdja pystyy testaamaan lilkkeideansa paperil-
la, liséksi se antaa hyvan pohjan yrityksen suunnittelulle. Liiketoimintasuunni-

telma laittaa yrittajan miettimaan kysyntaa, asiakassegmenttia, kilpailutilannetta,



yrityksen tavoitteita, yleisia toimintaperiaatteita, tehokkuutta ja taloudellisuutta.
Lisaksi suunnitelman avulla liikketoiminnan kokonaisuus toiminnallisesti sek&

ajallisesti hahmottuu yrittgjalle. (Edu, liiketoimintasuunnitelma.)

Liiketoimintasuunnitelman tehtdvana on myds auttaa yrittdjaa nayttamaan
suunnitelmansa yritysneuvojille, yhteistybkumppaneille ja rahoittajille, jotta na-
ma olisivat valmiita toimimaan yrityksen kanssa yhteistyossa. Lisaksi sita paivit-
tamalla yrittajalla on yrityksesta kattava tietopaketti, jota han voi kayttaa apu-
naan kertoessaan yrityksesta eteenpain. Liiketoimintasuunnitelma auttaa yritta-
jdd muistamaan my6s myohemmin asettamansa tavoitteet. (Ty6- ja elinkeino-

keskus.)

Liiketoimintasuunnitelma antaa yritykselle myos erilaisia mittareita, joiden avulla
se pystyy seuraamaan tilannetta myéhemmin. Suunnitelmaa varten tehtavét
erilaiset laskelmat tarjoavat yritykselle valmiiksi mittareita, joihin toimintaa voi-
daan my6hemmin verrata. Yritys voi myos itse tehdd mittareita, jotka sen mie-

lesta ohjaavat liiketoimintaa parhaiten. (Edu, yrittajyysvayla.)

Hyva liiketoimintasuunnitelma ei keskity vain nykyhetken tilanteeseen vaan se
varautuu myos tulevaisuuden muutoksiin, kuten toimialamuutoksiin ja kehitys-
suuntiin. Liiketoimintasuunnitelmassa on tarkeaa ottaa huomioon, ettd se on
tarpeeksi kriittinen, kaytannonlaheinen seka toteuttamiskelpoinen. Suunnitel-
massa tulee olla faktatietoa ja tutkimustietoa, joka on tarpeeksi yksinkertaistet-
tua ja sovellettavissa olevaa. Tavoitteet ja niiden saavuttamiseen tarvittavat
toimenpiteet on kuvattava tarpeeksi tarkasti ja yksinkertaisesti. (Ahonen, ym.
2009, 27-28.)

Jotta liiketoimintasuunnitelma olisi tarpeeksi hyva, kannattaa kayttaa aikaa viela
kirjoituksen hiomiseen. Poistamalla kohtia, editoimalla ja korvaamalla saa asiat
paremmin jasenneltya. Taustatyd kannattaa tehda huolellisesti. Asiaan kuuluvat
faktat tekevét tyostasi uskottavamman. Lisdksi suunnitelmasta ei kannata unoh-
taa markkinointia. Se on oleellinen osa liiketoimintaa, vaikka suunnitelmassa se
usein jaakin huonompaan osaan. Markkinointitutkimukset on hyva tapa perus-

tella vaitteet. (Taloussivut.)
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3 Liiketoimintasuunnitelma viinibaarille

Moderni ravintolakulttuuri syntyi Pariisissa 1700-luvun lopulla. Merkittava tekija
ravintolakulttuurin kehittymiselle oli Ranskan suuri vallankumous, joka synnytti
kysynnan ravintoloiden kaltaisille palveluille. Vallankumouksen lainmuutosten
seurauksena kauppa ja elinkeinot vapautuivat, joten vallankumouksen takia
tyottomiksi jaaneet aateliston kokit ja hovimestarit pystyivat avaamaan ravinto-
loita. Ravintoloiden tasoa nosti niiden keskinainen kilpailu sek& ulkona ruokaile-

van asiakaskunnan synty. (Sillanpaa 2002, 18-19.)

Suomalaisen ravintolakulttuurin murroskohtana toimi Ruotsin vallasta irrottau-
tuminen. Kondiittorien, kahviloiden ja ravintoloiden asiakaskunta koostui virka-
miehistd, ylioppilaista ja matkustajista. Kapakat olivat 1800-luvun alussa ensisi-
jaisesti alempien yhteiskuntaluokkien tarjoilupaikkoja, joissa tarjoiltin ruokaa ja
juomaa. (Sillanpaa 2002, 30-31.)

Nykypaivaisin sybdaan aterioita kodin ulkopuolella enemman kuin koskaan ai-
kaisemmin. Ravintoloissa ruokailu on suosittu sosiaalinen tapahtuma, ja silla
onkin merkittava rooli elamantyylissamme. Pakollisesta ruokailusta on tehty yksi
elaman nautinnoista, kun voit nauttia hyvasta ruuasta ja ehk&pa viinilasillisesta,
hyvassa seurassa ja miellyttavassa ymparistossa, kodin ulkopuolella. (Walker
2011, 4))

3.1 Lahtotilanne

Tarjolla oli paljon erilaisia liiketoimintasuunnitelmamalleja, valitsemani malli on
kirjasta Opas ravintolan liiketoimintasuunnitelman laatimiseen ja sen ovat kirjoit-
taneet Ahonen, Koskinen ja Romero. Valitsin kyseisen mallin, koska se on tar-
koitettu nimenomaan ravintolan liikketoimintasuunnitelman laatimiseen ja se sopi
parhaiten tarkoitukseeni. En ole kayttanyt mallia aivan suoraan, vaan olen muo-

kannut sen sopivammaksi omaan kaytt6oni.

Tein myods liiketoimintasuunnitelmani tueksi teemahaastatteluita. Haastattelut
on tehty parille viinibaariyrittajalle, joista toinen on Porissa sijaitsevan Villen Vii-
nibaarin omistaja Johanna Stenros ja toinen Lappeenrannassa oleva Wolkoffin

Viinikellarin yksi omistaja Kari Sintonen. Heilta kyselin syité juuri viinibaarin pe-
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rustamiselle, viinibaarin kysynnasta ja siitd, millainen heidan asiakassegment-
tinséd on. Haastattelin myds kahta kuopiolaista ravintola-alan yrittdjaa siita, mil-
laista yrittdminen on Kuopiossa ja millainen kilpailutilanne Kuopion ravintola-
alalla vallitsee. Naiden kysymyksien osalta minulle vastasi Ravintola OS:n omis-
taja Mikko Roosendal seké olut- ja viiniravintola Maljan omistaja Mika Kilpel&i-

nen. Avaan kyseisia teemahaastatteluita liiketoimintasuunnitelman edetessa.
3.1.1 Yritystoiminnan taustat ja motiivit

Liikeidean alullepanijana olen mina, Sanna Mikonsaari. Ajatus on kokonaan
l&htdisin omasta kiinnostuksesta ravintola-alaa kohtaan, josta syntyi idea viini-
baarin perustamisesta Kuopion keskustaan. Liikeidea on kokonaan Il&hté6isin
omasta mielenkiinnosta viineja kohtaan ja tamantyylisen paikan puuttumisesta

Kuopion ravintolatarjonnasta.
3.1.2 Toimeenpanijat ja voimavarat

Olen ammattikorkeakoulusta valmistuva markkinoinnin tradenomi ja olen ty6s-
kennellyt ravintola-alan tehtéavissa ja tiedostan ravintola-alan vaativuuden. Joh-
tamisesta olen saanut kokemusta niiden projektien kautta, joita olen tehnyt kou-

lussa ja joissa olen toiminut projektipaallikkdna.

Itse sitoudun ravintolan toimintoihin kokopéaivaisesti. Minulla on tarkka tavoite,
millainen ravintolasta on tulossa ja olen valmis kayttamaan sen saavuttamiseksi

paljon omia resursseja.
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Voimavara-analyysi

Henkiset Taloudelliset Fyysiset Sosiaaliset AN
Kehitettavaa
resurssit resurssit resurssit resurssit
Markkinoin- | Osakepadioma| Aikoo Osaa valita | Ravintola-alan
nin osaamin- | 10 000 € tyoskennelld | hyvit vaikuttajien ja
en taysipdivais- | tyéntekijit | Kuopion
Sanna esti ravinto- vaikuttajien
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Taulukko 1. Yrittdjan voimavara-analyysi.

Esimerkiksi rekrytoinnin onnistumisen takaamiseksi valitsen itse omat tyonteki-
jani. Tyontekijoiden soveltuvuus tydtehtaviin varmistetaan vaatimalla 2-5 vuo-
den tybkokemusta ravintola-alalta ja palkallisella harjoittelujaksolla Wine Hou-
sessa eli ravintolassani. Taulukon kehitettavaosion kohdat varmasti kehittyvat

ajan kuluessa, kunhan yrityksen perustaminen lahtee kunnolla kayntiin.
3.2 Toimiala-analyysi

Toimiala-analyysissa kaydaan tarkemmin |api ravintola-alaa Suomessa ja Kuo-
piossa, seka ravintolaliiketoiminnan toimitilojen hinnat ja vuokrat. Liséksi tdssa
luvussa kasitellaén ravintola lainsaadantoa yleisesti, seka Wine Housen kohdal-

la.
3.2.1 Ravintola-ala Suomessa ja Kuopiossa

A- ja B-oikeuksin varustettuja ravintoloita oli Suomessa vuoden 2012 lopulla
yhteensa 6 267 kappaletta. Kasvua edellisvuoteen oli n. 1,6 %. Pohjois-
Savossa vastaavia toimipaikkoja oli 239 kappaletta. Kasvua edellisvuoteen oli
n. 2,1 %. Asiakaspaikkoja vuoden 2012 lopulla koko Suomessa oli véh&n yli
kaksi miljoonaa, joista Pohjois-Savossa sijaitsi vdhé&n vajaa 88 000. (Valvira,

anniskelutilastot.)
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Suomalaisten juomatavat ovat muuttuneet siten, ettd mallasjuomien ja mietojen
viinien suosio on lisdantynyt. Viimeisen vuosikymmenen aikana alkoholin koko-
naiskulutus on yli kolminkertaistunut, kuitenkin vakevien juomien kulutus on va-

hentynyt huomattavasti 1960-luvulta 2009-luvulle. (Valvira.)

Heikosta taloustilanteesta huolimatta ihmiset kayttavat edelleen ravintolapalve-
luita. Uusia ravintolakonsepteja syntyy koko ajan lisaa ja ravintola-alan palvelui-
den kysynta jatkuu edelleen. Tekemésséani haastattelussa viinibaariyrittajat Sin-
tonen ja Stenros ovat molemmat sita mielta, etta viinibaari-konseptille olisi ky-
syntdd myos muualla Suomessa ja viinibaarit ovat yleistyméssa, varsinkin paa-

kaupunkiseudulla ja suuremmissa kaupungeissa.
3.2.2 Saannostot

Anniskelulainsdddannén valvonnasta vastaa aluehallintovirasto (AVI). Anniske-
lulupahakemus jatetdan AVLiin ja sen kasittely kestdd noin kuukauden. Annis-
keluluvan hinta maaraytyy asiakaspaikkojen maaran mukaan, uusi lupa maksaa
noin kuusisataa euroa ja tulevaisuudessa luvan hinta korreloituu suoraan vuo-
sittaisen myynnin mukaan ja on noin 200-300 euroa vuodessa. Jos ravintola
haluaa jatkaa anniskelua yolla kello kahden jalkeen, on ravintolan hankittava
jatkoaikalupa, joka maksaa kolmesataa euroa. Jatkoaikaluvan voimassaoloaika

on enintaan kaksi vuotta kerrallaan. (AVI, anniskelulainsaadanto.)

Ravintolayritysta koskevat lisdksi myds muun muassa seuraavat velvollisuudet:
lait ja asetukset: tydlainsdadanto, verolainsaadanto, kuluttajasuojalainsaadanto,
yleiset jarjestyssdannot, tyoturvallisuus, tuoteturvallisuus ja ymparistonsuojelu.
(Ahonen ym. 2009, 50)

Wine Houselle riittdd normaali anniskelulupahakemus, koska baari menee kiinni
kahdelta, jolloin jatkoaikaluvalle ei ole tarvetta. Wine House sitoutuu toiminnas-
saan noudattamaan myds muita velvoitteita ja lakia, jotka koskevat sitd. Taman
se toteuttaa tekemalld yhteistyota ylla mainittuja velvoitteita ja lakia valvovien

tahojen kanssa.
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3.2.3 Ravintolaliiketoiminnan toimitilojen hinnat ja vuokrat

Talla hetkella toimitilojen saatavuus Kuopion keskustasta ei ole kovin hyva. Kun
selvitin netistd Huoneistokeskuksen, Oikotien ja toimitilat.fi -verkkosivuilta
(2013) tyhjaa liiketilaa, suoraan ravintolatilaksi kelpaavia liiketiloja on vahan tar-
jolla. Sellaisia liiketiloja on kylla tarjolla, jotka eivat ole olleet ravintolakayttssa
ailemmin, joten jos on valmis remontoimaan liiketilan ravintolaliiketoiminnalle

sopivaksi, vaihtoehtoja I6ytyy jonkin verran.

Huonoa toimitilojen saatavuutta vahvistavat myés kommentit Kuopiossa toimivil-
ta ravintola-alan yrittgjilta, joilta kysyin teemahaastattelun yhteydessa heidan
mielipiteita&n toimitilojen saatavuudesta seka toimitilojen hintatasosta Kuopios-
sa. Ravintola OS:n omistaja Mikko Roosendal oli sitd mielta etta liiketiloja on
vahan saatavilla, mutta ne ovat sopuhintaisia ja hinta on my6s neuvoteltavissa.
Olut- ja viiniravintola Maljan yrittdja Mika Kilpeldinen oli sitd mielta, etta liike-

huoneistojen saatavuus on huono ja hintataso on lilan korkea.

Wine Housen tarvitsema liiketila kuitenkin varmasti 16ytyy, jos malttaa odottaa

sopivaa liiketilaa ja on valmis remontoimaan sita tarvittaessa.
3.3 Strategiset ratkaisut, liikeidea ja tavoitteet

Liikeidean tueksi olen miettinyt paljon myds Wine Housen strategisia ratkaisuita
esimerkiksi asiakkaisiin, tuotteisiin ja henkilostdon liittyen. Liikeidean mukaisesti

olen kirjoittanut myds vision ja tavoitteet ensimmaiselle ja kolmannelle vuodelle.
3.3.1 Toiminta-ajatus ja arvot

Wine Housen toiminta-ajatuksena on tarjota asiakkaille viihtyisa ja tyylikas paik-
ka, jossa voi viettdd aikaa perheen ja ystavien parissa, kattavan viinivalikoiman

ja maistuvien tapaksien aarella.

Ravintolan toiminnassa asiakastyytyvaisyys on keskeisessa asemassa. Otam-
me kaikessa toiminnassamme huomioon asiakkaan sekd henkilokunnan. Halu-
amme Wine Houseen liitettdvan hyvan palvelun liséksi avoimuuden. Haluamme

vaalia toiminnassamme seuraavia arvoja:
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Asiakastyytyvaisyys — asiakas on meille tarkea ja hanen mielipiteensé on meille

arvokas.

Hyva palvelu — jokainen asiakas saa parasta mahdollista palvelua, henkilékunta

on asiakasta varten. Lisaksi palvelu on nopeaa ja tehokasta.

Hyva tyOnantaja — arvostamme tyontekijéidemme panosta ja olemme valmiit

palkitsemaan hyvasta tyosta.

Avoimuus — toimimme avoimesti kaikkia sidosryhmia, asiakkaita ja henkilokun-

taa kohtaan.
3.3.2 Visio ensimmaiselle ja kolmannelle vuodelle

Ensimmaisena vuotena Wine House tekee itseaan tunnetuksi Kuopion ravinto-
lamarkkinoilla. Naymme aktiivisesti Kuopion kaupunkikuvassa ja tartumme
mahdollisiin yhteistyokuvioihin innokkaasti. Otamme yhteytta mahdollisimman
kattavasti paikallisiin yrityksiin, jotta saisimme heistd yritysasiakkaita. Samalla
on tarkoitus l6ytda kohderyhmaan kuuluvat asiakkaat ja kehittda hyva kanta-
asiakasverkosto. Olemme saaneet ammattitaitoisen ja palvelualttiin henkildstén
koottua ja koulutettua hyviksi viiniasiantuntijoiksi, jotka ymmartavat yrityksen
konseptin.

Kolmanteen toimintavuoteen mennessa Wine House on vakiinnuttanut oman
asemansa Kuopion baaritarjonnassa. Ravintolalla on tyytyvaisia asiakkaita, jot-
ka levittavat sanaa Kuopiossa sijaitsevasta viinibaarista. Ravintolan toiminta on

kannattavaa ja kannattavuus on kasvussa.
3.3.3 Strategiat
Asiakasstrategia

Alusta alkaen markkinointi kohdistetaan oikealle asiakaskohderyhmalle ja ruve-
taan luomaan laajaa kanta-asiakasverkostoa. Mainostamme koko ajan aktiivi-
sesti itseamme ja hankimme uusia asiakkaita, unohtamatta jo olemassa olevia
asiakassuhteita. Haluamme pitaa kanta-asiakkaistamme huolta ja nayttaa heil-
le, ettéd he ovat meille tarkeita.
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Tuotestrategia

Laaja ja laadukas viinivalikoima on yksi meidan kilpailueduistamme. Paivitam-
me valikoimaamme koko ajan ja kuuntelemme asiakkaidemme toiveita. Tay-
denndmme palveluamme yksinkertaisilla ja maukkailla tapaksilla, mutta ne on
tarkoitus pitaad sivuosassa. Ajan kuluessa tavoitteena on myags itse solmia viini-
tuottajien kanssa sopimuksia ja hankkia viinit suoraan tuottajilta mahdollisuuksi-

en mukaan.
Henkildstostrategia

Henkilokuntamme tulee olla asianosaavaa, palveluhenkistd ja nuorekasta. Kes-
kitymme henkilbkuntamme asiantuntijuuteen ravintolassa myytéavien viinien
osalta, ja siksi jarjestammekin henkilokunnalle saanndllisesti koulutusta viineis-
ta. Henkilokunta markkinoi ravintolaa koko ajan tydssaan, joten haluamme var-
mistaa, etta henkilokunta jaksaa olla iloista ja palvelualtista. Hyvasta ja esimer-
killisesta tyosta tullaan myds palkitsemaan.

Markkinointistrategia

Markkinointi kohdistetaan heti alkuunsa tavoittamaan kohdeasiakasryhma. Jal-
kimarkkinointiin keskitytddn myos, ja sita on tarkoitus toteuttaa esimerkiksi kan-
ta-asiakkaille lahetettavilla sahkoposteilla ja antamalla ruokatarjouksia ravinto-
lasta poistuville asiakkaille. Asiakkaiden palaute on meille myds hyvin tarkeaa,
joten niihin henkilékohtaisesti vastaaminen on myds yksi tavoistamme luoda

hyvaé kuvaa Wine Housesta.

Perinteisten markkinointikanavien lisdksi markkinointi keskittyy sosiaaliseen
mediaan seka ravintolan omille nettisivuille. Suhteista mediaan, yhteisty6kump-
paneihin ja kilpailijoihin pidetdan myds hyvaa huolta, jotta suhdemarkkinointi tuo
lisda nakyvyyttd. Markkinointiin varataan joka vuosi oma budjetti liikevaihdon

suuruuden mukaan.
3.3.4 Liikeidea

Asiakassegmentti
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Ravintolan kohderyhmé&éan kuuluvat 25-50-vuotiaat aikuiset, jotka haluavat
nauttia hyvasta viinista ystavien kanssa nauttien samalla rentouttavan ja rauhal-
lisen tunnelman. Useimmiten asiakas on kaupunkilainen, perheeton mies tai
nainen, joka haluaa kiireisen tyopaivan jalkeen rentoutua viinilasillisen aaressa
ja viikonloppuisin tulla nauttimaan ystavien kanssa pienté purtavaa viinilasillisen

kanssa.

Haastatellessani viinibaariyrittajia kysyin, millaista heidan asiakaskuntansa on.
Vastausten perusteella Wine Housen asiakassegmentti on kohdistettu hyvin
sellaisiin asiakkaisiin, jotka kayttavat normaalisti viinibaarin tapaisten ravintoloi-

den palveluita.

Porvoossa sijaitseva Villen Viinibaarin omistaja Johanna Stenros kuvaili yrityk-
sensa asiakaskuntaa seuraavasti. Heilla kdy paljon Helsingin seudulta nuoria
aikuisia, jotka arvostavat viineja, ruokaa ja Porvoon kaupungin tarjoamaa kult-
tuuria ja haluavat rentoutua. Viikolla asiakaskunta on paaasiassa business mie-

hid, jotka haluavat illalla nauttia lasillisen viinia tdiden jalkeen.

Lappeenrannassa palvelevan Wolkoffin Viinikellarin yrittdja Kari Sintonen kuvaili
asiakaskuntaansa sekalaiseksi. Viikonloppuisin asiakkaat ovat nuorempia, 25—
40-vuotiaita. Lisaksi Sintonen mainitsi, ettéd nuoret ovat valmiita kayttdmaan ra-

haa ravintolapalveluihin.
Ravintolan tuotepalvelupaketti

Ravintolan nimeksi tulee Wine House. Ravintola on A-oikeuksin varustettu an-
niskeluravintola, jonka palvelut painottuvat iltaan. Noin 70 % ravintolamyynnista
perustuu juomamyyntiin. Loppu myynnisté syntyy tapaksista. Juomamyynti kes-
kittyy viineihin ja laaja viinivalikoima onkin ravintolan kilpailukeino ja -etu. Ravin-

tola tarjoaa myos asiakkailleen viikonloppuisin akustista live-musiikkia.

Ravintola sijaitsee Kuopion keskustassa ja on kaiken menon keskell&. Ravinto-
lan sisustus tulee olemaan tyylikas ja sellainen, mikd saa ihmiset viihtymaan.
Tunnelmaa tuodaan valaistuksella, ja syksylla sekéa talvella ravintolan poytia
koristavat kynttilat. Varimaailmaltaan ravintola on tummahko, mutta ei lilan

synkka. Tarjoilijat jatkavat omilla tydasuillaan ravintolan tyylikasta linjaa.
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Ravintola on avoinna keskiviikosta sunnuntaihin klo 14-02. Aukioloaikoja ollaan

valmiita muuttamaan kysynnan mukaan.
Ravintolan tapa toimia

Ravintola tarjoaa asiakkaalleen laatutuotteiden liséksi laadukasta palvelua. Asi-

akkaiden odotukset toteutetaan ja pyritaan ylittAmaan pienilla teoilla.

Vaikka valittu asiakassegmentti on tarkkaan rajattu, kaikkia asiakkaita tullaan
palvelemaan samalla tavalla. Kanta-asiakkaat ovat meille tarkeita, ja heita tul-
laan muistamaan tarjouksin ja kanta-asiakastilaisuuksin yhtélailla kuin uusia

asiakkaita.
Ravintolan imago

Wine House tulee olemaan tyylikas ja rento olohuone, joka houkuttelee valittua
kohderyhmaa. Ravintolassa kaynnista asiakkaalle jaa hyva kokemus mieleen ja
han haluaa palata sinne uudestaan. Ravintolan imago halutaan pitdd puhtaana
ja hillittyna.

3.3.5 Tavoitteet ensimmaiselle ja kolmannelle vuodelle

Tavoitteena on avata liikeideaa vastaava ravintola Kuopion keskustaan ja saa-
da se toimimaan ja kannattamaan hyvin alusta alkaen. Seuraavassa on hahmo-

teltu ravintolan tavoitteita ensimmaisen ja kolmannen vuoden lopuille.
Ensimmainen toimintavuosi

Ravintola on saavuttamassa vakiintunutta asemaa oman kohderyhmansa kes-
kuudessa. Ravintolan tunnettavuutta on saatu lisattyd aggressiivisen markki-
noinnin ja laadukkaan palvelun avulla. Alkuinvestointeja ja rahoitusvelkoja pys-
tytd&dn maksamaan aikataulun mukaisesti pois. Yhteisty6 alihankkijoiden ja mui-
den sidosryhmien kanssa sujuu hyvin, ilman ongelmia. Liikeideaan on tehty tar-
vittavat muutokset, jos siihen on huomattu tarvetta toiminnan edetessa. Kanta-
asiakas verkostoa on saatu hyvin luotua, ja se on koko ajan kasvamaan pain.
Ravintolassa tyoskentelee kaksi kokoaikaista, asiantuntevaa tyontekijaa seka

yksi osa-aikainen tarjoilija. Heiddn osaamistaan ja ammattitaitoaan kehitetaan
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koko ajan. Yrittdjd on pa&assyt toteuttamaan omaa intohimoaan business-
maailmaa kohtaan ja saanut tuoda osaamistaan esille ravintolan markkinoinnis-

sa, samanlainen kuin esimiestyssa.
Kolmas toimintavuosi

Ravintola tekee edelleen positiivista tulosta ja liikevaihto jatkaa tasaista kasvu-
aan. Alkuinvestointien ja rahoitusvelkojen maksaminen sujuu edelleen aikatau-
lussa. Vakituiset yhteistydkumppanit ovat |6ytyneet ja uusia suhteita syntyy ko-
ko ajan lisdd. Wine House on saanut mainetta tasokkaana ja viihtyisdna koh-
taamispaikkana. Kanta-asiakasverkosto on laajentunut ja vahvistunut. Henkil6-
kunta on edelleen ty6lleen omistautunutta ja entistd ammattitaitoisempaa. Hyva

tydilmapiiri vahvistaa tyontekijoiden sitoutumista ravintolalle.
3.4 Kohderyhman maaritys ja kilpailutilanneanalyysi

Tassa kappaleessa on maaritelty tarkemmin Wine Housen asiakkaat, sek&
Kuopiossa sijaitsevat kilpailijat. Kysynta ja kilpailutilanne on hyva maarittaa
mahdollisimman tarkasti ja totuudenmukaisesti, jotta avattavalla yrityksella olisi

mahdollisimman hyvét lahtokohdat menestyksekkaéseen liiketoimintaan.
3.4.1 Asiakkaat

Asiakas on tyypillisesti 25-50-vuotias kaupunkilainen business-mies/nainen,
joka viihtyy hieman tyylikkdammissa paikoissa. Han pitaa hyvasta ja rentoutta-
vasta tunnelmasta, mutta ei halua viettaa iltojaan kotona. Asiakaskuntaan kuu-
luu niin perheellisia kuin perheettomid. Asiakas on nuorekas ja haluaa pysya

kaupungin menossa mukana.

Lukuina kohderyhmé& on seuraavanlainen. Kuopiossa asui vuoden 2012 lopulla
105 136 asukasta, kasvua oli edellisvuoteen 1,2 %. Vuoden 2011 lopulla 15—

64-vuotiaiden osuus Kuopion vaestosta oli 67,1 %. (Tilastokeskus.)
Kanta-asiakkuus

Haluamme alkaa luoda hyvad kanta-asiakasverkostoa heti alkuun. Kanta-

asiakkaana voi olla yksityinen palvelunkayttgja tai yritys. Kanta-asiakkuuksilla
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pyrimme edistamaan myyntia, joten heidan palvelunsa tulee sujua erittain hyvin.
Tarjoamme kanta-asiakkaille tarjouksia ja kanta-asiakasiltoja, joissa jarjestetaan

esimerkiksi viininmaistajaisia.

Haluamme tarjota kanta-asiakkaalle mahdollisuuden myds vaikuttaa jossain
maarin tuotevalikoimaamme, joten kuuntelemme asiakkaiden toiveita esimer-
kiksi viinivalikoiman osalta. Haluamme myds saada suoraa tietoa kanta-
asiakkailtamme toiminnastamme, jota keradmme erilaisin kyselyin ja kartoituk-

sin.
3.4.2 Kysynta ja kilpailu

Ravintola on tulossa markkinoille sellaisena ajankohtana, jolloin saatamme olla
viela kansainvalisestikin taloudellisessa taantumassa. Kohderyhmaan kuuluvat
asiakkaat ovat kuitenkin henkil6itd, jotka kayttavat rahaa ravintolapalveluihin

suhdanteista huolimatta.

Alan kilpailu on kovaa, mutta tdmé& ravintola tulee menestymaan, koska juuri
samalla konseptilla toimivaa ravintolaa ei [6ydy Kuopiosta. Sielta |6ytyy muuta-
mia ravintoloita, jotka tarjoavat kattavan viinivalikoiman, mutta en nae niita kil-
pailijoina, vaan kattava tarjonta tuo Kuopioon enemman asiakkaita. Samoin ke-
salla jarjestettdva Kuopio Wine Festival ei tule olemaan kilpailija vaan yhteistyo-
kumppani, joka tuo Kuopioon suuren maaran viininystavia, joista voimme hyval-

l& markkinoinnilla saada kavijoita myds meidéan ravintolaamme.

Kilpailu kiristyy koko ajan ravintola-alalla ja lisdksi taantuma tiukentaa tilannetta
entisestaan. A- ja B-oikeuksin varustettuja ravintoloita oli Kuopiossa vuoden
2011 lopulla 104 kappaletta, missa oli asiakaspaikkoja yhteensa 39 710 (Valvi-

ra, anniskeluravintoloidenmyynti A ja B luvat).

Koska Kuopion alueella toimii paljon ravintoloita, on Wine Housen markkinoin-
nin oltava kohdallaan ja ty6td oman paikan l6ytamiseksi ravintolatarjonnasta on
tehtava paljon. Samoista asiakkaista eniten kanssamme kilpailevat seuraavat
Kuopion ravintolat: Olut- ja viiniravintola Malja, Kings Crown, Isa Camillo, Ravin-
tola OS ja Musta Lammas. Tahan péaadyin tarkastelemalla kyseisten ravintoloi-
den nettisivuja (2013).
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Kuopion ravintola-alan yrittajat Roosendal ja Kilpeldinen molemmat ovat sita
mieltd, ettd kilpailu on kovaa talla hetkella Kuopiossa. Roosendal lisaa viela,
ettd heilla riittdd asiakkaita kylld Ravintola OS:ssd, mutta joka asiakkuudesta
kilpaillaan. Kilpelédinen puolestaan painottaa sita, etta erottumalla muista, omalla

jutulla, pystyy saavuttamaan oman kohderyhman asiakkaat helposti.

Kuopion ravintoloista mikaan ei suoranaisesti kilpaile tarjonnallaan Wine Hou-

sen kanssa, mutta samankaltaisuuksia 16ytyy joiltain osa-alueilta.

Juomatuotteen osalta kilpailua on melko paljon, koska kattava viinilista on Mal-
jassa, King’'s Crown:ssa ja Mustassa Lampaassa. Isa Camillo seka ravintola OS
tarjoavat myos melko kattavan viinivalikoiman. Viinitastingeja jarjestavat Malja

seka King’s Crown.

Ruokatuotteen osalta kilpailutilanne on taas aivan toinen, koska kukaan maini-
tuista ravintoloista ei tarjoa ruokatuotteena tapaksia. Maljalla ei ole ruokatuotet-
ta ollenkaan ja loput ravintolat ovat varsinaisia ruokaravintoloita, joiden tarjon-
nasta on niin lounas kuin a la cartekin. Wine House tulisi siis erottumaan jou-

kosta edukseen tarjoamalla kevytta purtavaa.

Aukioloajoilla Wine Housen kanssa asiakkaista kilpailee eniten Malja. Malja on
auki viikon jokaisena paivana 14—-02, paitsi sunnuntaina 16—02. Aukioloajat ovat
samanlaiset kuin Wine Housella on suunnitelmissa. Muiden ravintoloiden kans-
sa kilpailu ei ole niin kovaa aukioloajoissa, koska muut ravintolat sulkevat oven-
sa jo ennen kahtatoista yolla. Naista poikkeuksena ovat King’s Crown viikonlo-

put, jolloin ravintola on auki yhteen yo6lla.

Ulkon&oltaan ja tyyliltdan Wine Housen kanssa asiakkaista kilpailee eniten Iséa
Camillo. Sen sisustuksessa oleva tyyli on hyvin lahelld sitd, minkalainen ulko-

nakod Wine Housessa on tarkoitus olla.
3.5 Tuotepalvelupaketti

Wine Housen tuotepalvelupakettiin kuuluu juomatuote, joka koostuu laajasta
valikoimasta erilaisia alkoholituotteita ja alkoholittomia tuotteita, tuotepalvelupa-
kettiin kuuluu lisaksi viela ruoka- ja musiikkituote. Laadukas asiakaspalvelu kuu-

luu myds Wine Housen tuotteisiin.
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3.5.1 Tuotteet

Wine Housen paatuote on viinit, joita ravintolassa on laaja valikoima. Viinivali-
koimaa tasapainottamassa on myos jonkin verran erikoisoluita. Tarjolla on myds
jonkin verran muita mietoja seka vakevia alkoholijuomia. Valikoimassa tietyt
viinit pysyvat, mutta vaihtuviakin kausituotteita 16ytyy. Markkinoinnissa keski-

tymme tuomaan laajaa viinivalikoimaamme esille.
Viinit

Viinilista on laaja ja valikoimassa on valko- ja punaviinien lisdksi roseeviinia,
kuohuviinid ja samppanjoita. Talolla tulee olemaan oma viinins&, joka on yksi
pysyvista tuotteista. Muistakin viineista tehd&én pysyvia tuotteita niiden kysyn-

nan mukaan. Tarjoamme asiakkaille mahdollisuuden maistella myds uutuuksia.
Oluet

Olutvalikoima on melko suppea, mutta valikoimasta I0ytyy niin vaaleita kuin
tummia oluita. Hanassa on yhta perusolutta, ja pulloista 16ytyy 5 - 8 erikoisolut-

ta.
Vakevat alkoholijuomat

Listalla on perusviskit, -konjakit ja -likborit. Jokaista tuotetta 16ytyy muutama

tuotemerkki, mutta valikoima pyritdan pitaméa&an kuitenkin melko suppeana.
Juomasekoitukset

Tarjoamme my6s muutamia drinkkeja, joita voi valita drinkkilistaltamme, liséksi
toteutamme tietysti toiveita myds listan ulkopuolelta, mahdollisuuksien mukaan.

Ravintolan varusteluun kuuluvat perusraaka-aineet.
Virvokkeet ja kahvi

Ravintola ottaa huomioon myds asiakkaat, jotka haluavat alkoholittoman vaih-
toehdon ja tarjpammekin peruslimonaatien ja kivennaisvesien liséksi valikoiman
alkoholittomia drinkkeja. Lisdksi ravintolassa saa peruskahvien lisdksi kahviko-

neen valmistamia erikoiskahveja.
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Palvelutuotteellamme haluamme erottua eduksemme muista ravintoloista, mika
onnistuu palvelun laadulla ja henkilokunnan laajalla tuotetuntemuksella. Wine
Housessa on itsepalvelu seka pdytiintarjoilu. Asiakas voi tulla suoraan tiskilta
tilaamaan haluamansa tuotteen tai hdn voi mennéa suoraan poéytaan, josta ha-
neltad tullaan kysymaan tilausta. Henkilostd tuntee hyvin kaikki tuotteemme ja
osaa erityisesti kertoa viineista ja suositella niitd. Tarjoilu on tehokasta ja ripe&a,
lika kikkailu on jatetty pois. Asiakkaalle pyritddn myymaan ja suosittelemaan
tuotteita liikaa kuitenkaan tyrkyttamatta. Myynnin tulee olla hienovaraista ja

huomaamatonta. Asiakas palvellaan joka kerta yhta hyvin.

Lisaksi ravintolan tuotepalvelupakettiin kuuluu myds ruoka- ja musiikkituote.
Ruokatuote perustuu erilaisiin tapaksiin. Valikoima ei tule olemaan kovinkaan
laaja, mutta sellainen, etté jokainen loytaa sieltd varmasti jotakin. Tapakset vali-
taan sen mukaan, etta niiden tekeminen onnistuu ilman kokopaivéista kokkia.
Musiikkituotteen tarkoitus taas on luoda tunnelmaa ravintolaan, mutta se halu-
taan kuitenkin pitaa taustamusiikkina. Viikonloppuisin tarjotaan asiakkaille akus-

tista live-musiikkia. Musiikkityyleja tullaan kuulemaan useampia erilaisia.
3.5.2 Hinnoittelu ja tuotekehitys

Ravintolan hintataso on keskitasoa, verrattuna aikaisemmin mainittujen kilpaili-
joiden hintoihin. Tuotteissa on myds kuitenkin muutama hieman kalliimpi vaih-
toehto niille, jotka haluavat kuluttaa rahaa hieman enemmaén. Juomatuotteen

kateprosentti alkoholijuomissa on noin 60 %, ruoka noin 65 %.

Hinnoissa mietitaan hinnoittelun psykologista puolta, joten kdytamme melko
paljon juuri alle tasasumman hintoja. Hinnat pyritddn asettamaan viidenkymme-
nen sentin tarkkuudella. Hinnat asetetaan markkinahinnan ja kilpailijoiden hinta-

tason mukaan.

Hinnoittelussa tullaan huomioimaan myo6s kanta-asiakkaat, he saavat tietyista

kuukausittain vaihtuvista tuotteista alennusta.

Sijoitamme jatkuvasti myds tuotteidemme kehitykseen. Palvelutuotetta kehite-
taan koko ajan asiakkailta ja henkilokunnalta saadun palautteen avulla. Juoma-

tuotteissa otetaan asiakkaiden toiveita huomioon ja tilataan kysyttya tuotetta
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mahdollisuuksien mukaan. Ruokatuotetta pystytéan myds muuttamaan tai laa-
jentamaan asiakkaiden toivomuksien mukaan. Toisena vuonna toteutetaan
asiakastyytyvaisyystutkimus, joka antaa kuvaa siitd, ollaanko ravintolaa vie-

masséa oikeaan suuntaan.
3.6 Fyysisten tilojen suunnittelu

Ravintola perustetaan Kuopion keskustaan. Kiinteistoa ei ole viela valittu, mutta
toimitilat aiotaan vuokrata. Ensisijaisesti etsitdén sellaista tilaa, jossa on aiem-

minkin toiminut ravintola.
3.6.1 Toimitilat

Ravintolan toimitilojen sijainnin tulee olla keskeinen ja hyvien kulkuyhteyksien
varrella. Asiakaspaikkoja liiketilassa tulisi olla noin 70 kappaletta. Keittién varus-
telun ei tarvitse olla ruokaravintoloiden tasoa, vaan sellainen riittdd, missa luon-
nistuu tapaksien tekeminen. Varastotilaa tulisi olla hyvin, koska laaja viinivali-
koima tarvitsee hyvat sailytysmahdollisuudet. Liiketilassa on mygds oltava henki-
l6kunnalle tauko/pukuhuone, seka pieni toimistotila, jossa voidaan hoitaa kaikki
paperitydt seka asiakkaille molemmille sukupuolille omat saniteettitilat. Jotta
tilasta tulisi mahdollisimman kaytanndéllinen, palkataan ammattilainen suunnitte-
lemaan toimivat ratkaisut ja toteuttamaan yrittdjdn omaa visiota paikan ulko-

naosta.

Baarinpuoli tulee olemaan avoin ja raikas. Live-esiintymisia varten keskeiselta

paikalta varataan tarpeeksi iso tila.

Sisustuksesta tulee vastaamaan sisustussuunnittelija ja yrittdja itse. llmeen on
tarkoitus olla nuorekas ja raikas. Sisustuksen varit ja muut mahdolliset yksityis-

kohdat tarkentuvat siind vaiheessa, kun sopiva likehuoneisto on |6ytynyt.
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3.6.2 Koneet ja laitteet
Keittiokoneet

Ravintolan tarvitsemat keittiokoneet on kiertoilmauuni, parila, liesi ja mikro seka
tavalliset pienlaitteet. Keittiossa tulee myoés olla kylmakaappi, pakastinarkku ja

astianpesukone.

Baarin puolella on taysi peruslaitteisto, joka sisaltaa kylmakaappeja, jadpalako-

neen, useita viinikaappeja ja erikoiskahvikoneen.

Kassajarjestelméa

Hankittavalla kassalaitteistolla on tavallisen paivittdismyynnin kirjaamisen lisaksi
pystyttdva seuraamaan yksittaisten tuotteiden myyntia, jotta liikketoimintaa voi-

daan tuloksellisesti suunnitella.
A&nentoistojarjestelma

Laadukas aanentoistojarjestelma asennetaan ravintolaan, jotta koneelta voi-

daan soittaa taustamusiikkia.
ATK-laitteisto

Ravintolaan hankitaan yksi tietokone ja tulostin erilaisten asiakirjojen tulostamis-

ta varten seka tilausten ja muiden paperitdiden tekemiseen.
3.7 Markkinointiviestintasuunnitelma

Wine Housen markkinointiviestintasuunnitelmassa on mietitty suhdetoimintaa,
markkinointia ja myynninedistamista. Lisadksi on kuvattu tarkkaan kuinka asia-

kaspalveluprosessi menee Wine Housessa.
3.7.1 Suhdetoiminta, markkinointi ja myynninedistaminen

Hyvaa suhdetta lehtiin pyritaan pitamaan ylla, jotta ravintola saisi mahdollisim-
man paljon ilmaista mainostilaa lehtien ajankohtaispalstoilla ja tapahtumapals-
toilla. Yrittdja pyrkii myds luomaan laajaa suhdeverkostoa Kuopion ravintolapii-

reihin ja yrityksiin, joiden tyontekijat ovat ravintolan potentiaalisia asiakkaita.
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Suhdetoimintaa pidetdan myds ylla henkilostoon. Kuukausittaiset palaverit ja
henkilokohtainen tiedottaminen muutoksista ovat avainasemassa, kun jaetaan
tietoa henkilokunnalle. Henkilokunnan koulutuksista sekéa virkistystoiminnasta

tullaan myds huolehtimaan.

Yrittaja hoitaa itse markkinoinnin suunnittelun ja toteutuksen. Ravintolan nettisi-

vut ja facebook-sivut tehd&an hieman ennen ravintolan avaamista.

Avajaisviikolla jaetaan kaupungilla lentolehtistd, jossa mainostetaan ravintolan
avajaisia. Lisdksi lehtiin koetetaan saada muutama ilmaiskirjoitus ja mahdolli-
sesti myOds maksettu mainos paikallislehteen. Wine House jarjestdd myos ava-
jaiset, joissa on myds tarkoitus aloittaa kanta-asiakkaiden hankinta.

Muuten ravintolan mainostaminen tapahtuu yrityksen nettisivuilla ja facebooksi-
vuilla. Kanta-asiakkaille lahtee myos aina valilla sahkdpostitiedote uusista ja

vaihtuvista tuotteista tai tapahtumista.

Myynnin edistdmistd tehdd&dn mainostamalla ravintolaa myos yksityistilaisuus-
kayttoon, ja erityisesti yrityksia pyritdan saamaan asiakkaiksi. Jarjestamme
my0s viinitasting tapahtumia, joissa tutustutamme ihmisia viinien maailmaan.
YhteistyOkumppanien hankkiminen eri verkostoista tulee olemaan mygs tarke-
aa.

Haluamme olla myds nakyvasti mukana Kuopiossa jarjestettavissa Kuopio Wine

-festivaaleilla.
3.7.2 Asiakaspalveluprosessi
Tyypillinen asiakaspalveluprosessi on seuraavanlainen:
1. Asiakas saapuu ravintolaan
— Ulko-ovelta aukeaa nakyma baaritiskille ja tunnelmalliseen ravintolasa-

lin.

— Tyontekijat tervehtivat asiakasta iloisesti, vaikka ovat tekeméassa muuta.
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Jos asiakasta ei voida palvella heti, neuvotaan hanta odottamaan baari-
tiskilla tai poydassa, johon hanta tullaan palvelemaan heti, kun tarjoilija

vapautuu. Poydassa seka baaritiskilla on saatavilla luettelo juomista.

2. Asiakkaan tarpeiden selvittaminen

Jos on aikaa, voi asiakkaan kanssa jutella niité naita.

Selvitetaan, mita juomaa asiakas on tullut nauttimaan ja haluaako hén
mahdollisesti nauttia myds tapaksista juoman yhteydessa.

Naytetddn mista kohtaa listassa ovat juomat, joita asiakas on tilaamassa.
Autetaan asiakasta valitsemaan hdnen makuunsa sopiva juoma. Tarjoili-
jan asiantuntemus tuotteista tulee ilmi.

Annetaan asiakkaalle aikaa valita, eika kiirehdita.

3. Myyntineuvottelu

Esitellaan uutuudet ja mahdollisia suosituksia

Jos asiakas on tilaamassa myds tapaksia, kerrotaan, mitk& sopivat hyvin
valitun juoman kanssa tai toisinpain.

Hinnat asiakas nakee listalta

Annetaan asiakkaalle aikaa tehda valinta, ja jos nayttda silta, voidaan
asiakasta hienovaraisesti auttaa valinnassa.

Selvitetdan jo alustavasti lisdmyynnin mahdollisuutta.

4. Tuotteen tai palvelun kulutus

Jos asiakas on tehnyt tilauksen poydassa, tuote viedaan asiakkaalle poy-
td&n. Mikali asiakas on tilannut tiskiltd, tuote voidaan tarjoilla asiakkaalle
tiskille.

Jos asiakas on tilannut myos tapaksia, asiakkaalle viedaan ruokailuvali-
neet poytaan.

Tarjoilija on koko ajan asiakkaiden tavoitettavissa. Mikali asiakas ottaa
katsekontaktia tarjoilijaan, ei tarjoilija kdanna paata pois, vaan on valmis

palvelemaan asiakasta.
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— Asiakasta ei unohdeta, vaan salissa kierrellaan ja kyselladn asiakkailta,
onko kaikki hyvin ja tarjotaan lisaa juotavaa. Tyhjat astiat korjataan te-

hokkaasti pois.
5. Poistuminen palvelutilanteesta

— Kysytaan asiakkaan tyytyvaisyytta ja otetaan palaute vastaan tarkkaan ja
vastataan asiallisesti.

— Tervehditaan, kiitetddn kaynnista ja toivotetaan tulemaan uudestaan.
3.8 Henkildstdosuunnitelma

Tassé luvussa on mietitty henkilgston tarvetta ja siitd syntyvia kuluja. Liséksi on
mietitty millaisia sidosryhmia Wine House tarvitsee ja millaisia yrityksid naissa

ryhmissa voisi olla.
3.8.1 Organisaatio ja henkilosto

Toimin itse toimitusjohtajana ja tehtaviini kuuluu hoitaa suhteet rahoittajiin, vi-
ranomaisiin sek& muihin yhteistyokumppaneihin. Palkka-asiat, uusien tuotteiden
valinta, tydvuorot seké ravintolassa tapahtuvan muun ohjelman suunnittelu kuu-
luvat myds vastuualueelleni. Liséksi hoidan ravintolan markkinoinnin ja mainon-

nan, seké tyoskentelen ravintolassa tarpeen vaatiessa.

Ravintolan palkkalistoilla on vakituisesti kaksi tarjoilijaa/baarimestaria, joista
toinen on ravintolapaallikkd. Liséksi ravintolassa tydskentelee yksi osa-aikainen
tarjoilija. Myo6s tyoharjoittelijoita voidaan ottaa. He vastaavat asiakaspalvelusta,
asiakkaiden viihtyvyydestd ja muista baaritoimintaan kuuluvista asioista. He
myds vastaavat tapaslautaisten teosta. Ravintolapé&allikon tehtaviin kuuluu viela

tilausten tekeminen.

Wine Housen tyontekija pitaa tyostaan ja tekee tybnsa erinomaisesti. Tyontekija
osaa ottaa kontaktia asiakkaaseen ja palvella asiakkaan ystavallisesti. Tarjoilija
on ialtdadn noin 25-40-vuotias, ja hénella on kokemusta ravintola-alalta. Han

ymmartaa viineistd jonkin verran ja on nopea seka halukas oppimaan lisaa.
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Kuopiossa ravintola-alan tyontekijdiden/harjoittelijoiden ammatillinen osaaminen
on hyva ja erikoisosaaminen tiettyyn kategoriaan on keskivertoa parempaa, ra-

vintoloitsija Kilpeldaisen mukaan.

Tarjoilija tuo omalla positiivisella asenteellaan ja karismallaan hyvan lisan henki-
I6kuntaan. Han haluaa tulla ty6paikalle, koska tietda viihtyvansa siella ja nautti-

vansa tygstaan.

Tyontekijoita tullaan palkitsemaan ja motivoimaan erilaisin keinoin. Yksi moti-
vointimenetelma on kohtuullinen palkka hyvasta tyésta. Suoraan rahapalkintoja
ei ole, eikd palkkaa sidota tulokseen. Hyvasta tyosta saa kiitosta, ja sitéa kannus-

tetaan antamaan myds tyontekijéiden kesken.

Palkintoina toimivat my6s henkiléston juhlat, esimerkiksi pikkujoulut tai yhteiset
illanistujaiset, henkilostdlle voidaan myods ostaa kuntosalipalveluita pitamaan
huolta tyontekijoiden fyysisestd kunnosta seka ammattitaitoa kehittavia koulu-

tuksia.

Tyontekijoilla tulee olemaan ainakin seuraavanlaisia koulutuksia: ennen avajai-
sia henkilokunnalle jarjestetaan koulutus, jossa tyontekijat perehdytetaén ravin-
tolan tapaan toimia ja ravintolassa myytaviin tuotteisiin seka tiloihin ja laitteisiin.
Koulutus kestaa noin kolme paivaa. Joka toinen tai kolmas kuukausi tyontekijat
saavat viinikoulutusta ja heidat tutustutetaan uusiin tuotteisiin. Hyddyksi kayte-
taan myos alihankkijoiden jarjestdmia koulutuksia osallistumalla niihin mahdolli-
suuksien mukaan. Palvelutaidot ovat myds hyvin tarkeat, ja niitd harjoitellaan
myos ilman erillisia koulutuksia, oman tydyhteison kesken. Omistaja osallistuu

myo6s esimieskoulutuksiin kehittddkseen esimiestaitojaan.

Tyo6ilmapiirida seurataan avoimella keskustelulla, jossa jokainen voi tuoda esille
oman mielipiteensa, seka tyontekijan ja tydnantajan valisissa kehityskeskuste-
luissa. Seuraan henkildston kehitystd henkilokohtaisesti, jolloin naen valittomas-
ti tyontekijoiden taitotason ja kehittymisen tytskennellessani heidan kanssaan

tarjoilijan tehtavissa.
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3.8.2 Miehityssuunnitelma ja kulut

Ravintola toimii kahdessa vuorossa, 12.00-19.30 ja 19.00-02.30. Namé& ovat
kokopaivaisten tarjoilijoiden vuorot. Osa-aikaisen vuorot sovitaan aamun tai illan
kiireisempiin ajankohtiin, kuitenkin niin ettd tarjoilijan viikkotunnit ovat noin 30
h/vk.

Henkilokunnan palkkakuluihin menee joka kuukausi noin 7 040 euroa. Kokoai-
kaisille tyontekijoille palkka maksetaan kiinteana kuukausipalkkana ja osa-
aikaisen palkka on tuntipohjainen. Palkkakulujen laskussa on kaytetty apuna
PAM:n nettisivuilta 16ytyvid palkkataulukkoja 1 ja 2 (PAM palkkataulukko 1;
PAM palkkataulukko 2) seka vero.fi -nettisivuilta (2013) |0ytyvaa tiedostoa hen-
kilosivukuluista. Tarkemmat laskelmat palkoista ja tuntijacista ovat liitteessa 5,

Tybvoimankaytén suunnittelu.

Toimin myos itse tarjoilijana kiireisimpin& aikoina ja aina silloin, kun tarvetta il-

menee. Harjoittelijoitakin otetaan tdihin, jos ammattitaitoisia hakijoita on.

3.8.3 Sidosryhmat

Rahoittajat

Omistan itse 100 % yrityksesta. Rahoitusta haetaan pankista sek& Finnveran
naisyrittajalainaa.

Sopimuskumppanit

Toiminnallisia sopimuskumppaneita tulee olemaan vuokranantaja, vakuutusyh-

tio, puhelinyhti6 ja huoltoyhtio.

Tavarantoimittajasopimuksia pyritdan tekem&an seuraavien yrityksien kanssa:
Suomen alkoholitukku, Heinon tukku ja Olvi. Tarvittavia alihankintapalveluita

saadaan tyoterveyshuollosta, painotalosta ja Teostosta.

Ulkopuolisina asiantuntijoita ovat lakimies, kirjanpitaja ja tilitoimisto.
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Julkisen vallan yhteisty6kumppaneita ovat verottaja, kunta, Kuopion kaupunki,
valtio, STTV/ldaaninhallitus, rakennusvalvontavirasto, poliisi, pelastuslaitos ja

ymparistovirasto.
3.9 Taloussuunnitelma

Taloussuunnitelma avaa tarkemmin liiketoimintaa varten tehtyja laskelmia ja

sitd mistd laskelmissa kaytetyt luvut on saatu.
3.9.1 Suunnittelulaskelmat
Paaoman tarve

Laskelmat on tehty noin 70 asiakaspaikan ravintolalle, jonka vuokrakulut ovat
noin 3 000 €/kk. PAdomaa arvioidaan tarvittavan noin 127 622 euroa. Tarkem-

mat laskelmat ovat liitteessa 1, Padomantarve.

Baari on tarkoitus perustaa sellaiseen liiketilaan, jossa on jo aiemmin toiminut
ravintola. N&in saastetaan suurissa remonttikustannuksissa ja rahaa kuluu ai-
noastaan muutos- ja sisustustdihin, joihin on budjetoitu yhteensa noin 20 000

euroa.

Koneita ja laitteita varten on budjetoitu noin 36 000 euron investoinnit. Hinta-
arvio perustuu hintavertailuun ravintola- ja keitti6laitteita myyvien yritysten hin-
noista. Tahan on vertailtu Resta Masa Oy:n (2013) ja Ravintolakoneet Vaasa
Oy:n (2013) hintoja. Budjetti pysyy pienena, koska Wine Housen keittiodn ei
tarvita ruokaravintolan tasoista varustelua, silla tarjottava ruoka, tulee olemaan
tapaksia. Viinien sailytykseen tarkoitettuihin kylmakaappeihin investoidaan eni-

ten.

Perustamiskuluja varten on varattu noin 1 500 euroa kattamaan kaikki lupa-

asiat seka osakeyhtion perustamista varten tehtavat paperity6t.

Kayttopddomaksi on arvioitu tarvittavan noin 54 600 euroa, jonka on tarkoitus
kattaa kaikki ensimmaisen kolmen kuukauden aikana syntyvéat kulut, esimerkiksi
palkat, vuokrat, ostot jne. Summaa on hieman pyoristetty ylospain, kattamaan

my0Os mabhdolliset lisakulut. Alkumarkkinointiin ja markkinointikampanjoihin on
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varattu 9 000 euroa, se sisaltdd myds ensimmaisen kolmen kuukauden markki-

nointitoimenpiteet.
Myyntiennuste

Myyntiennuste on laskettu asiakkaan tekemalla keskiostoksella, joka on 8,84
euroa ja myynnin asiakaspaikkaa kohden ennustetaan olevan noin 298 €/kk.

Myynti jakautuu seuraavanlaisesti ravintolan tuoteryhmien kesken:
Ruokatuote 30 %

Alkoholi 45 %

Olut ja siideri 15 %

Virvokkeet 10 %

Ennustettu kuukausimyynti on 20 862,40 euroa. Myyntia on selvasti eniten vii-
konloppuisin, kun kohderyhmé on vapaalla. Eri viikkonpaivien myynti jakautuu

seuraavalla tavalla:
Keskiviikko 884 €
Torstai 795 €
Perjantai 1 150 €
Lauantai 1 590 €
Sunnuntai 795 €
Tulosennuste

Ensimmaisen vuoden myyntiennuste on noin 250 348 euroa. Ennuste on lasket-
tu myyntiennusteen ja asiakkaan keskiostoksen avulla. Arviot on pyritty pitéa-
maan maltillisina ja tarkoituksellisen alhaisina, koska talouden vaihteluista ei voi

koskaan olla varma.

Edella mainittuja laskelmia avaavat tarkemmin liite 3, Ennustettu keskiostos ja

myynnin jakauma seka liite 4, Myyntiennuste.
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Rahoitus ja lainojenmaksu

Ravintola tarvitsee pddomaa yhteensd 113 540 euroa. Oman p&doman osuus

tulisi olemaan 10 000 euroa, joka tulisi maksamastani osakepddomasta.

Loput pddomaan tarvittavasta 103 540 euron summasta katetaan pankkilainalla
ja Finnveran naisyrittdjalainalla. Rahoitukseen liittyvat laskelmat ovat liitteessa
2, Rahoituksen lahteet.

Laina maksetaan pois kuudessa vuodessa ja lainaa lyhennetaan puolivuosittai-

sin tasaerin.

Talouden seurantasuunnitelma on sellainen, ettd seuraan itse taloudellista ti-

lannetta ja paivitan tunnuslukuja. Apuna kaytan mm. laskelmien tunnuslukuja.
3.10 Riskianalyysi

Jokaiseen liiketoimintaan liittyy omanlaisensa riskit ja tassa olen arvioinut millai-

sia riskeja Wine Housella voisi olla ja kuinka niihin tulisi varautua.
3.10.1 Riskit ja niiden hallinta
Markkinariskit

Ravintola ei saa brandattya itseaan tarpeeksi hyvin ja markkinointiviestinta ei
tavoita oikeaa kohderyhmé&é heti. Siksi markkinointi on tehtava huolellisesti ja
siihen on sijoitettava rahallisesti kuin ajallisestikin. Suhdetoimintaan kiinnitetaan

huomiota.

Olemassa olevat ravintolat vastaavat kiristyneeseen kilpailutilanteeseen laajen-
tamalla valikoimaansa tai muokkaamalla konseptia, mutta Wine House voi vas-
tata kilpailuun l6ytamalla nopeasti oman asiakaskuntansa ja kasvatettua kanta-

asiakkuuksia.

Alihankkijoiden kanssa saattaa syntya ongelmia sopimuksien ja toimituksien
kanssa, mutta ne pyritddn ehkaisemaan jo toimittajia valittaessa. Kiinnitetdan

huomiota toimitusmahdollisuuksiin, ehtoihin ja joustavuuteen. Lait ja saadokset
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saattavat myds muuttua ja vaikeuttaa toimintaa, mutta avoin asenne ja kyky

sopeutua auttavat ratkaisemaan tilanteen.

Huonot henkiléstovalinnat saattavat pilata koko ravintolan maineen ja kaataa
toimintakonseptin. Siksi jo rekrytoitaessa tehdessa kiinnitetdan huomiota haki-
joiden ammattitaitoon ja sitoutuneisuuteen, jotta l0ydetaan juuri tahan konsep-
tiin sopivat tyontekijat. Lisdksi koulutusten avulla pidetddn henkiloston tietotai-

toa ylla.

Saatan myds itse yliarvioida omat resurssini, mutta hyva suhdeverkosto ja pe-

lottomuus pyytaa apua auttavat selviamaan siita tilanteesta.
Rahoitusriskit

Taloudelliset riskit ovat aina olemassa, mutta tarkalla ja tehokkaalla talouden
seurannalla ne pystytddn minimoimaan mahdollisimman pieniksi. Ja mikali ta-

loudellinen tilanne huononee, siihen pystytaan reagoimaan nopeasti.
Vahinkoriskit

Vahinkoriskeihin ja niiden aiheuttamiin kustannuksiin on varauduttu kattavilla

henkiloston, irtaimiston kuin kiinteistonkin vakuutuksilla.

Paasaantoisesti kaikkiin riskeihin varaudutaan ennaltaehkaisevasti, niitéa yhtaan
vahattelematta. Talous- ja markkinariskien hallinnasta ja ehk&isemisesta vas-

taan itse kayttaen apunani tilitoimistoa.

llkivalta ja muut omaisuuteen kohdistuva ihmisten tekeméa vahinko pyritaan eh-
kadisemaan hyvalla turvallisuuskalustolla, kuten valvontakameroilla, varashalyt-
timilla. Muu omaisuuteen kohdistuva vahinko minimoidaan pitamalla laitteisto ja
Kiinteistd kunnossa. Vuosittaiset huollot ja tarkastukset ovat tdssa isossa osas-

sa.

Henkil6stoon kohdistuvat riskit pyritddn sulkemaan pois koulutuksen ja turvalli-

suusohjeistuksen avulla.
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3.11 SWOT-analyysi

Liiketoimintasuunnitelman yhteenvedoksi on viela tehty SWOT-analyysi, ko-

koamaan asken esitetyt asiat. Ravintola, tdssa esiintyvana konseptina on Kuo-

piossa uusi ja samoin yrittdja on ravintola-alalla uusi. Tama voi olla liiketoimin-

nalle suuri uhka ja heikkous, mutta samalla myods vahvuus ja sita kautta voi

avautua taysin uusia mahdollisuuksia.

SWOT-analyysi

Vahvuudet

Heikkoudet

Tarjottavat tuotteet on mietitty kohderyhmalle
sopiviksi

Konsepti on uusi Kuopiossa
Ammattitaitoinen ja osaavaa henkilékunta
Hyva tyoilmapiiri

Yrittajan markkinointi osaaminen

Liiketilat ovat melko pienet
Oma paaoma on pieni

Kohderyhma saattaa olla liian rajattu

Mahdollisuudet

Uhat

Hyva segmentointi
Kohderyhma on ostovoimaista
Hyvin hoidettu kanta-asiakas hankinta

Konseptia voidaan laajentaa ja avata saman-
konseptin ravintoloita uusiin kaupunkeihin

Asiakkaat arvostavat hyvaa palvelua
Ravintolan tuominen asiakkaiden tietoisuu-

teen Kuopiossa jarjestettavilla Wine Festivaa-
leilla

Taulukko 2. SWOT-analyysi.

Taloudelliset suhdannevaihtelut vaikuttavat
voimakkaasti ravintola-alaan

Markkinointi ei tavoita kohderyhmaa
Viineista tietavaa henkildkuntaa ei 16ydy

Omistajan tavoitteet ja odotukset eivat ole re-
alistisia

Yrityksen konseptissa on paljon potentiaalia ja mahdollisuuksia kasvaa toimi-

vaksi ja tuottavaksi yritykseksi. Uhat ja Heikkoudet ovat sellaisia, etta tiedosta-



malla ja varautumalla oikein ne voidaan minimoida pois ravintolaa vaikuttavista

tekijoista.

4 Johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli tehda toimiva ja toteutuskelpoinen liiketoiminta-
suunnitelma viinibaarille, joka on tarkoitus avata tulevaisuudessa Kuopioon.
Valmis liiketoimintasuunnitelma toimii opinnaytetyon Kkirjoittajan apuna viinibaa-
rin perustamisessa ja toiminnan aloittamisessa. Liiketoimintasuunnitelma sisal-
taa kattavasti liikeidean, markkinat, kilpailijat, markkinointisuunnitelman, riskit,

visuaalisen ilmeen ja palvelukonseptin.

Henkilokohtaisena tavoitteenani oli tehd& sellainen liiketoimintasuunnitelma,
jota pystyn hyédyntdméaan sellaisenaan tulevaisuudessa perustaessani viinibaa-
ria. Liséksi tarkoitus oli ymmartdad liikketoimintasuunnitelman tarkeytta ja mita
kaikkea siihen siséaltyy. Hyvana motivaatiotekijana oli se, etté tein opinnaytetyo-

ta taysin omaan kayttooni.

Opinnaytetyota tehdessani esille tuli yllatyksena, etta toimitilojen saatavuus on
huono Kuopiossa. Osasin odottaa, etté liiketiloja on vaikea |0ytaa, mutta en aja-
tellut tilannetta nain huonoksi. Asiaa on pohdittava lisaa kun ravintolan perus-
taminen on ajankohtaista. Opinnaytety6ta varten tehdyt teemahaastattelut olivat
mielenkiintoiset toteuttaa ja niistd saatu tieto oli opinnaytetyon sisaltéa ajatellen
erittain tarkedé. Haastattelut vahvistivat uskomusta siihen, etta suunnittelemani
viinibaari tulisi menestym&én Kuopiossa, jos vain tuotteistaminen, brandays ja

markkinointi onnistuvat.

Opinnaytetyoprosessi oli mielenkiintoinen ja haastava. Aiheen keksiminen ja
rajaus sujuivat helposti, mutta itse kirjoittaminen oli haasteellista. Vaikeinta ol
saada paan sisalla olevat ajatukset ja ideat paperille toimivaan muotoon. Tule-
vaisuudessa tulee keskittyd vield tarkemmin toimitilojen saatavuuteen ja niiden
vuokratasoon. Lisaksi on viela tarkasteltava tarkemmin kilpailijoiden hintatasoa

ja mietittdva omaa hinnoittelua.
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Liitteet

Liite 1. PaAdomantarve.

Liite 1

Investoinnit
Liiketila Muutosty6t 10 000
yhteensé 10 000
Koneet ja laitteet Ostohinta 36 000
Asennus 3000
Kuljetus 1000
Korjaus 2000
Yhteensa 42 000
Sisustus Yhteensa 10000
Irtaimisto Kalusteet 7000
Astiat 4000
Yhteensa 11000
Investoinnit yhteensa 73 000
Kayttopaaoma
Ensimmaiselle kolmelle kuukaudelle
Perustamiskulut ‘ Yhteensa 1500,00 ‘
Vuokrat | Yhteensa 9000,00]
Palkat | Yhteensa 21122,73]
Markkinointi | Yhteensa 9000,00 |
Varasto ‘ Yhteensa 7000,00 ‘
Kéteisvarat ’ Yhteensa 4000,00 ‘
Muut | Yhteensa 3000,00]
| Kayttopadoma yhteensa 54622,73|
| Padomantarve yhteensa 127 622,73 |




Liite 2. Rahoituksen lahteet.

Oma paaoma Osakepddoma 10 000 €
Osakaslainat -
Yhteensa 10 000 €
Vieras pddoma Pitkaaikaiset lainat 53 540 €
Lyhytaikaiset lainat =
Luotollinen tili -
Ostovelat tavarantoimittajil-
le -
Muu vieraspddoma 50 000 €
Yhteensd| 103 540 €
Eritysrahoitus Tuet -
Avustukset -
Yhteensa -
Kaikki yhteensa | 113 540 €
Laskettupddoman tarve| 113 540 €
Yli- / alijddma 0€

Liite 2



Liite 3. Ennustettu keskiostos ja myynnin jakauma.

Liite 3

Tuoteryhman Tuotteen Arvio tuote-
osuus ko- | Tuotteen osuus Tuoteryhman | ryhman ka-
konais- verollinen| ryhman | tuotteen kes- te-
myynnisté hinta | myynnistd | Kkiarvohinta prosentista
% € % € %
Ruokatuotteet 30 65
Tapaslautanen 1 8 30
Tapaslautanen 2 11 35
Tapaslautanen 3 15 25
Muut tapakset 13 10
yht. 100 11,75
Alkoholit 45 60
Talonviini 10 25
Halpa viini 9 20
Kallisviini 1 14 15
Kallisviini 2 22 5
Kaatoviina 1 7 10
Kaatoviina 2 9 10
Kampanjatuote 7 10
Erikoisviina 14 5
yht. 100 13,14
Olut ja siideri 15 60
Siideri 6 40
Olut 5 20
Erikois olut 9 40
yht. 100 6,67
Virvokkeet 10 80
Alkoholitondrinkki 6 5
Limonadi 3 30
Vesi 3 35
Kahvi 2 20
Erikoiskahvi 5 10
yht. 100 3,80
100
Keskiostos 884
(sis.alv) '
MyKa-% KA 66

MyKa-% KA = Keskimaarainen myyntikateprosentti on keskiarvo tuoteryhmien myyn-

tikatteista.



Liite 4

Liite 4. Myyntiennuste.

Aika Asiakkaita/ostoja Myynti

Maanantai

klo 14-18 0 0,00 | Keskiostos 8,84 €|

klo 18-02 0 0,00

Yhteensa 0 0,00 Myynti / vk 5215,60
Myynti / kk 20862,40

Tiistai Myynti / v 250348,80
My / as.pa. /

klo 14-18 0 0,00 kk 298,03

klo 18-02 0 0,00 My /as.pa. /v 3576,41

Yhteensa 0 0,00

Keskiviikko

klo 14-18 30 265,2

klo 18-02 70 618,8

Yhteensa 100 884

Torstai

klo 14-18 30 265,2

klo 18-02 60 530,4

Yhteensa 90 795,6

Perjantai

klo 14-18 30 265,2

klo 18-02 100 884

Yhteensa 130 1149,2

Lauantai

klo 14-18 40 353,6

klo 18-02 140 1237,6

Yhteensa 180 1591,2

Sunnuntai

klo 14-18 50 442

klo 18-02 40 353,6

Yhteensa 90 795,6




Liite 5. Tydvoimankayton suunnittelu.

Tuntilaskelma ravintolapaallikk®

Liite 5

Tuntipalkka 14,83
Sivukulut (%) 45
Tuntipalkka sivukuluineen | 21,5035
Tuntilaskelma kokoaikainen
Tuntipalkka 11,45
Sivukulut (%) 45
Tuntipalkka sivukuluineen | 16,6025
Tuntilaskelma osa-aikainen
Tuntipalkka 10,86
Sivukulut (%) 45
Tuntipalkka sivukuluineen 15,747
Tuntijaot ke to pe la su
Ravintolapaallikkd 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5
Kokoaikainen 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5
Osa-aikainen 5 5 5 5 5
20 20 20 20 20
Kuukausi palkat
Ravintolap&allikon kuukausi palk-
ka 2500,00 €
Kokoaikaisen kuukausi palkka 2000,00 €
Osa-aikainen 355,80 €
Henkildstokulut / kk (sis.sivukulut)
Ravintolapaallikon kuukausi palk-
ka 3625,00 €
Kokoaikaisen kuukausi palkka 2900,00 €
Osa-aikainen 515,91 €
Yht.| 7040,91 €
Vahimmaisliikkevaihtovaatimus 16375,18 €
Vahimmaismyyntivaatimus 19040,91 €
Ennustettu kuukausimyynti 20862,40 €

Ennustetun myynnin ja myyntivaa-
timuksen ero

10 %




