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SUMMARY
Business plan for to be established company BT Joogid OU

One of the first steps to starting a business is writing a business plan. Why is it necessary
to know that many companies operate without a written business plan? The reason is
that when you start a business writing a business plan, you gain a number of advantages
over your competitors. A well-thought-out business plan that is based on real market
conditions and defines all the risks and opportunities is one of the prerequisites for a
company's success. This thesis has been prepared on the topic "Business plan for the

creation of a beverage outlet”.

The choice of topic and work is based on the problem that the Tallinn beverage market
has for many years been the same beverage providers and their business models and
products are similar. The consumer has no significant alternative. Market entrants with
innovative ideas have stayed for a short period of time, and consumers have
traditionally preferred to remain consumers of old traditional drinks. Often, start-ups
are unable to stay in business for a long time.

The aim of this thesis is to prepare a business plan for the company to be created, to
open a sales outlet in 2020 and to find out business ideas. In order to achieve the aim
of the thesis, the author of the thesis has set the following research tasks: to make an
overview of the necessity of business planning and to describe the preparation and
content of the business plan; explain the sources of financing for the implementation of
the business idea; formulate a compact theoretical framework as a basis for establishing
a practical business plan; conduct a market study to assess the demand for the product;
prepare a business plan for the business plan to be set up to start business in 2020.

The thesis consists of four chapters, the first provides an overview of business planning,
the second the author writes a business plan theory view, the third an empirical study
and the fourth BT Joogid OU business plan. The necessity of business planning is
explained by the nature of entrepreneurship, the importance of business planning,
mistakes in business planning and financing. The second provides an overview of the
composition of a business plan that describes the vision, mission, objectives, products
and services, swot analysis, marketing activities and financial planning. The chapter on

empirical research writes about the research method and sets out the research questions.



In Chapter Four, the author draws up a practical business plan based on the theoretical

part.

In the thesis the author gives an overview of the structure and content of the business
plan. Describes what the mission, vision, goals, and business idea should contain. The
key points of pricing are identified and important aspects of conducting a competitive

analysis are identified and a business plan is prepared for BT Joogid OU.

The business owners are the management of the company. The cost of the project is
EUR 23,625, which must be self-financed and invested in fixed assets. Financial
forecasts show that the company earns profits in the second year and increases profits

in the third year.
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SISSEJUHATUS

EttevOtlusega alustamise tks esimesi samme on driplaani kirjutamine. Miks on seda
vaja, kui on teada, et paljud ettevotted tegutsevad ilma kirjaliku ariplaanita? PGhjus ongi
selles, et kui alustada ettevdtlust driplaani Kkirjutamisest on vdimalik saavutada
konkurentide ees eelis. (EAS, 2012) Ariplaan, mis on detailselt labimdeldud ja mille
koostamisel on arvestatud reaalse turuseisuga ning méaératletud koik riskid ning
vOimalused, on Uheks ettevotte edukuse eelduseks. (babuu. T. H. 2005) Kdesolev

I6putoo on koostatud teemal ,,Ariplaan loodavale ettevdttele BT Joogid OU“.

Teema valikul ja t60 koostamisel lahtutakse probleemist, et Tallinna ettevétlusturul on
juba mitu aastat thed ja samad jookide pakkujad ja nende arimudelid ning tooted on
sarnased. SeetOttu ei ole tarbijal olulist alternatiivset valikuvGimalust. Uuenduslike
ideedega turule-tulijad on jaanud pikem luhiajaliseks ja tarbijad on harjumuse tdttu
eelistanud ja&da vanade tradistsiooniliste jookide tarbijateks. Tihti ei suuda d&sja

alustanud ettevotted pikaks ajaks tegutsevaks jdédda (Damodaran 2009).

LOputdd eesmark on koostada driplaani loodavale ettevdttele, et avada miitigikoht 2020.

aastal ning valja selgitada ariidee tasuvus.
T60 eesmargi saavutamiseks on 18put6d autor pustitanud jargnevad uurimistlesanded:

o koostada tilevaade ari planeerimise vajalikkusest ja kirjeldada &riplaani
koostamist ja sisu;

o selgitada, millised on driidee rakendamisel véimalikust rahastamise allikad:;

o vormistada kompaktne teoreetiline raamistik, mis on aluseks praktilise
ariplaani loomisele;

o teostada turu-uuringu, mille kdigus hinnata ndudlust toodete jarele;

o koostada ariplaani loodavale ettevotte tegevuse planeerimiseks, et

aritegevusega 2020. aastal alustada.

LOputdd koosneb kahest peatlkist, esimeses antakse (levaade &ri planeerimise
vajalikkusest ja driplaani koostamise teoreetilistest alustest. Teises peatiikis on
kajastatud empiirilise uuringu metoodika ja koostatud sellele tuginevalt praktiline

ariplaan ettevotte BT Joogid OU asutamiseks.

LOputd6os annab autor Glevaate driplaani Glesehitusest ja sisust. Kirjeldatakse, mida

peaksid sisaldama missioon, visioon, eesmargid ning driidee. Tuuakse valja



hinnakujunduse koostamise tahtsamad punktid ning méaratletakse konkurentsianal(isi
tegemise olulised aspektid ning koostatakse &riplaan loodavale ettevottele BT Joogid
ou.



1 ARIPLANEERIMINE

Vajadus ariplaani jarele siindis 1960. Aastate Ameerika Uhendriikides. Kus rajati palju
kdrgtehnoloogia ettevdtteid. Nende finantseerimisvajadus oli mérkimisvéérne juba
toodete véljaarendamise faasis, enne kui &ritegevus toeliselt kéivitus. Ettevotete
algatajateks olid sageli tlikoolide to6tajad voi UliGpilased, kellel aga paraku nappis nii
algkapitali kui ka drialaseid kogemusi. (Miettinen, 2008, Ik 93) EttevGtluse
defineerimine tundub esmapilgul olevat lihtne, kuid tegelikult see nii ei ole, erinevad
autorid on pakkunud vélja arvukalt ettevdtluse definitsioone. Eestis on t&htsaimaks
ettevOtlust reguleerivaks seaduseks d&riseadustik, kus on esitatud ettevotja kohta
erinevaid definitsioone, nt Ettevdtlus on uute vGimaluste otsimise protsess kasutamaks
ara uusi lahendusi millegi tegemisel, valmistamisel, tegevus, kus ollakse darksad uutele
vOimalustele ja Uletatakse vanu piiranguid. (Pold, 2010) Jargnevates alapeatikkides on
kajastatud driplaani koostamise olulisust ja &riplaani osasid teoreetilistest aspektidest

lahtuvalt.

1.1 Ariplaani koostamise olulisus

Avriplaan — see sdna on paljudele inimestele midagi suurt ja kaugelt. Vilja on kujunenud
kaks valdavat arvamust. Esimene — &riplaani kirjutamine on mottetu aja raiskamine,
targem on kohe tegutsema asuda. Teisel puhul — peab kasutama spetsiifilist keelt ja
keerulisi valjendeid, eriti juhtudel, kui driplaani on vaja esitada ka panka voi rahastajale,

mis peaksid mdjutama positiivse otsuse saamist. (Truu, 2018)

EttevOtlusega alustamise Uks esimesi samme on driplaani Kirjutamine. Miks on seda
vaja, kui on teada, et paljud ettevotted tegutsevad ilma kirjaliku ariplaanita? PGhjus ongi
selles, et kui alustad ettevotlust driplaani kirjutamisest, saavutad konkurentide ees hulga
eeliseid. (EAS, 2012) Need eelised kuluvad aga &ra just ettevotte edu tagamiseks ja
jatkusuutlikuks arenguks. Tihedas konkurentsis on téna sisuliselt kdik ettevdtted ja seda

ka planeeritav ettevote.

Ariplaani koostamine sunnib ettevdtjat tiksikasjalikult labi mdtlema oma ariidee ja selle
realiseerimise kava. Sellega vahendatakse ettevdtlusega seotud riske ja see aitab
ennetada ebameeldivaid Ullatusi suurendades vdimalust, et olulised asjad ei ole jdédnud
markamata ega kulud arvesse votmata. Ariplaan on ettevdtja tegevusjuhend ning on
esmane informatsiooniallikas potentsiaalsele investorile. (Pramann, 2014, Ik 46)



Ariplaan annab vGimaluse oma idee paberil labi katsetada, nagemaks, kas planeeritav
investeering tasub end dra voi mitte. Kui ettevdtja paigutab ari alustamiseks oma
isiklikke rahalisi vahendeid, siis loodab ta seda teha voimalikult vaikese riskiga ning
samuti tulevikus oma investeering tagasi saada. Selleks on eelnevalt mdistlik tegevus

ara planeerida ning &riplaan koostada, et ettevotmise kasumlikkust hinnata.

1.2 Rahastusvoimalused ariidee rakendamiseks

Uute edukate ettevOtete rajamiseks on eelkdige olulised kolm komponenti: ettevotte
asutajad, arivoimaluse olemasolu ja vajalike ressursside kattesaadavus (Miettinen,
2008,1k 152). Kuna uue ettevdtte alustamine sisaldab rohkesti tihekordseid kulusid, on
kasulik lisada ka stardieelarve. Niimoodi saab tapse pildi sellest, mida on ettevotte
tegevuse kaivitamiseks vaja, kuid samas on ka voimalik eraldada need kulud teatud
madral teistest kuludest. Stardieelarve voib sisaldada kulutusi sellistele kuluartiklitele
nagu kommunaalteenused, kasirahad, digus- ja erialase abi tasud, load ja litsentsid ning
ehitusteenused. Lisaks ka pdhivarade soetamine kuulub stardieelarvesse. (Cyr, 2010,lk
142)

On palju voimalusi, kuidas ettevOtet rahastada. Nendeks vdimalusteks on
valisfinantseerimine, pangad, krediidihingud, laenu- ja finantsettevotted,
enesefinantseerimine. Valisfinantseerimine, laenuinstitutsioonid ootavad
tagasimaksmist ja kdik. Neid huvitab ainult, et ettevdte teeniks piisavalt palju, et laen
tasuda. Nende finantshuvi on intressid. Neid institutsioone ei huvita eriti ettevotte
pikaealisus, kui see iga Uletab laenu tahtaja. Samuti ei hooli nad suurt sellest, kui palju
ettevOte kasvab, kuni see kasvab piisavalt, et tasuda laenumaksed Gigeaegselt. (Alver,
L., Alver J., Reinberg L., 2004). Seega on vélisfinantseerimise puhul
laenuinstitutsioonide vahendeid kasutades oluline oma idee n.-6. maha muda selliselt,

et idees nahakse potentsiaali ja vOimalust teenida intressitulu.

Laenule mbeldes mdeldakse enamasti pankadest. Ehki tdnapéeva ettevdtjale on avatud
ka teised vdimalused, on pangad siiski kdige tavalisem laenuvdtmise koht. Kuid ei tasu
arvata, et voib lihtsalt sisse jalutada, laenutaotluse téita ja pungil rahapaunaga valja
marssida. Pangad on kull asutused, kuid need asutused koosnevad inimestest ja
inimesed kalduvad aitama neid inimesi, keda nad tunnevad. Seega tuleb lasta pangal

ennast tundma dppida. Krediidithingud tegutsevad lisna samamoodi nagu pangad, kuid
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on avatud ainult liikmetele. Riigiasutused, ametilihingud ja mdned ettevGtted pakuvad
oma inimestele Ghingu litkmetust. Laenu- ja finantsettevotete tegevuse eesmérk on anda
inimestele ettevotluslaenu varustuse ostmiseks, kaibekapitaliks vdi muul sarnasel
otstarbel. See on nende t60, nende eriala, ning moni pakub nii isiklikke kui ka &rilaene.
(Alver, L. 2017)

Enesefinantseerimine tdhendab oma ettevdtte osakute vOi aktsiate mulmist. See
vOimaldab investoril omanikuks ja ettevotte vaartuse kasvust osa saada. Esimese hooga
tundub mote hea. Te loovutate 20% ettevottest 200 osanikule, saades vastu 2 miljonit
dollarit. Ari laheb kiima. Elu on ilus. Kuid asi pole nii lihtne. Siin on aga takistuseks
digussiisteemi (ks kdige keerukamaid ja ahistavamaid valdkondi: vaartpaberiseadused.
(Alver, L., Alver J., Reinberg L., 2004)

Finantseerimiseks on vdimalik kasutada nii vdor- kui omavahendeid. Ettevotte
asutamisel on omavahenditena tddlpiliselt kasutusel ettev6tja varasemalt kogutud
vOBimalik sissemakse, mis kajastatakse o0sa- VvOi aktsiakapitali sissemaksena.
Vddrvahendite kaasamisega naiteks laenude votmisega, kaasnevad alati ka tdiendavad
kulud intressidena. RahastusvGimalusteks on ka toetused, nditeks pakub Eesti
Tdo6tukassa ettevotluse alustamise toetust ja EAS starditoetust, et ettevdtte tegevust

oleks vdimalik alustada ka olulisi isiklikke vahendeid omamata.

1.3 Ariplaani sisu

Jargnevates alapeatikkides kajastab 10putd6 autor driplaani koostist ehk sisu, millest
ilks hea ariplaan peaks koosnema. Ariplaani koostise tundmine on oluline tervikliku
plaani koostamisel ning samuti ka selleks, et mdista driplaani véliste kasutajate
nédgemust driplaanist. Naiteks voib olla vajalik esitada finantseerijale &riplaan tema
poolt kindlalt kehtestatud vormil (nt Eesti To6tukassa puhul).

1.3.1 Missioon, visioon ja eesmargid

Visioon on voimalikult realistlik kirjeldus, millisena ettevftja tahab oma ettevotet
tulevikus ndha. Visioon méaratakse véahemalt 5 aasta perspektiivis, Visioon peegeldab
teatud ideaali ja ei sisalda numbreid, va aastaarv. Korget kvaliteeti ja kdrgel tasemel
tegevust kasitlev visioon on pidevalt muutuvas maailmas suunanéitajaks ning peab
olema loodud ja l&bi tunnetatud vdimalikult paljude inimeste poolt. Kui meeskond on
visiooniga kursis, on see v8imsaks motivaatoriks. (P6ld, 2009)
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Kogenud investorid ja laenuandjad soovivad teie hinge piiluda, et teada saada, kas te
olete (ldse vdimeline edu saavutama. Tavaliselt leiavad nad vastuse missiooni
sOnastusest. Ettevotte missioon on tdelistele ettevotjatele pliha, sest see valjendab nende
pdhiolemust ja ettevotlusega tegelemise pdhjusi. Rikka isa B-1 kolmnurgas on missioon
ettevotte vundament ja aluskalju. Tugeva ja selge missiooni puudumine on lubamatu,
sest see vastab kdige tahtsamale kiisimusele: ,, Miks te tegelete ettevotlusega?* Kui teie
motivatsioon ei ole piisavalt tugev, pole ulejadnu oluline. Kdige tulunduslike ettevotete
eesmérk on tulu teenida ja sellest ka nende nimi. Paljud algaja ei saa aru, et ettevottel,

mis seab esikohale lilema eesmargi asemel raha teenimise, ei ole hinge. ( Sutton, 2015)

Kui missioon on nagu kompass, siis eesmarke vdib votta nagu kaarti. Eesmargid on
plaanid, mis viivad teid samm-sammult unistuste taitumiseni. (Sutton, 2015) Siinkohal
tuleks teha kokkuvote oma plaanideest ja tuua esile peamised eesmargid, mida
soovitakse saavutada. Ldpptulemuse esitamise ilmestamisel tuleks kasutada arve ja
kuupdevi. Eesmargid esitatakse kolmes osas: lihiaegsed (saavutamise aeg 1 aasta),
pikemaaegsed ( saavutamise aeg 2-5 aastat), perspektiivplaanid ( saavutamise aeg 6-10
aastat). ( Babcock, 2004, 1k 18).

Missiooni, visiooni ja eesmarkide méaaratlemine on oluline sisend vajaliku nagemuse
saamiseks ja hindamaks, kuhu, millise aja jooksul ja milliste vahenditega soovitakse
jouda. Konkreetsete eesméarkide mé&aratlemisest saab alguse kogu jargnev adri
planeerimine. Seejuures tuleb eesmargid pustitada reaalsed ja vastavuses ettevotja
ootustega. Liigseid illusioone ei ole vaja eesmarkides luua, kuid nende seadmisel tuleb

jalgida, milline on ettevdtja ootus, mis paneb ta sellega tegelema.

1.3.2 Tootmis- ja teenindusprotsessi kirjeldus

Tanapdevastes turusuhetes on kodigi ettevotete tegevuste planeerimine arengu oluliseks
aluseks, kuna konkureerivate tootjate ja tarbijate endi poolt on vabalt kasutusele vdetud
kdigi toodete ja ressursside praegused hinnad ehk enamusel pakutavatest
toodetest/teenustest on hinnakujundajaks turg, ning iga ettevote otsustab iseseisvalt,
milliseid tooteid ja millistes kogustes neid toota. (babuu, 2005, 23cTp)

Toooperatsioonid on  tootmistegevuse  juures kdige tdhtsamad vahelulid.
Tootmistegevusest saavad alguse mitmed néitajad. On Usna tden&oline, et laenu
kasutatakse just tootmistegevuses. To0operatsioonide kirjeldus jagab hankijatele ja

tootmistegevustele. Edasi on valja toodut kisimused, mis aitavad aru saada mis
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tdpsemalt hankijaid on vaja ning kuidas neid leia ja kuidas korraldada tootmistegevust.
(Ruth, 2004)

Seega on eelpool toodud info pdhjal voimalik jareldada, et driplaanis toodete ja teenuste
peatiiki koostamisel on vajalik selgelt 1abi méelda, millised protsessid ettevottes aset
hakkavad leidma. Naiteks, kuidas toimub tootmine, milliseid sisendeid selleks
vajatakse ja milline on oodatav véljund (toode v6i teenus). Kogu protsessides on oluline

roll koostOopartneritel ja seehulgas hankijatega koostool.

1.3.3 Tugevuste, ndrkuste, véimaluste ja ohtude hindamine

SWOT-analiitis on analliisiraamistik, mida kasutatakse ettevdtte konkurentsivdime
hindamiseks ja seisneb tugevuste, nérkade kilgede, vdimaluste ja ohtude eest. See on
vahend, mis maéaratleb ettevotte tugevused, ndrkused, vdimalused ja dhvardused.
Konkreetselt on SWOT-analiilisi aluseks olev hindamismudel, mis mdddab seda, mida
organisatsioon suudab ja mida ei saa teha, samuti potentsiaalseid v6imalusi ja ohte.
(Investopedia, 2016)

SWOT-analuds aitab (Swot analtiis, 2009):

« kasutada arengusuundumust;

« rakendada tegelikke v@imalusi, td6tada maksimaalse tdhususega;

« sdilitada ja tugevdada konkurentsipositsiooni;

» parendada finantsolukorda (suurendada tulu, hankida uusi tuluallikaid);
« tbsta kompetentsust, tootlikkust, teenindustaset;

« parendada suhteid to6tajate, klientide, tarnijate ja vahendajatega;

« suurendada toodangu mahtu ja kaivet, arendada paremaid tooteid,

« taiustada kommunikatsioonit6od.

Jargneval joonisel (Joonis 1) on kajastatud SWOT-analulsi teostamist graafiliselt.
Nagu eelpool mainitud, siis tuleb vastata analtisi juures neljale pdhiktsimusele ning
hinnata organisatsiooni sisemistest aspektidest l&htuvalt ja teostada keskkonna
hindamine, mis annab (levaate sellest, mis toimub véliskeskkonnas ja mis mdjutab

ettevotet just vélistest teguritest.
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organisatsiooni
sisehindamine

A 4 h 4
] ] Mis on meie norkused?
Mis on meie tugevused? vananenud rajatised?
tootmise effektiivsus? ebapiisav teadus- ja arendustegevus?
kvalifitseeritud t66joud? vananenud tehnoloogiad?
Hea turuosa? nork juhtimine?
Tugev finantsiosa? minevikus toimunud
Hea reputatsioon? planeerimisprobleemid?

Mis on meie voimalused?
voimalikud uued turud?
fugev majandus?

norgad turul konkureerivad?
arenevad tehnoloogiad?
olemasoleva turu kasvu?

Mis on meie ahvardused?
uued konkurendid?
ressursside puudus?
muutuva turu eelistused?
uued riigi reeglid?
asendustoode?

keskkonna
valishindamine

Joonis 1. SWOT anallius (Nnamseh, 2015)

Eelpool toodud joonisest (Joonis 1) saab jareldada, et SWOT analiitsi puhul on oluline
kdigi osade seotus. Madrates dra oma ettevotte ndrkused on vdimalik leida véimalused
nende muutmiseks hoopis tugevusteks. Tugevuste kindlaksmaaramisel saab leida nii
vOimalusi, kuidas muutuda veel tugevamaks vdi siis leida tles oma ettevGtte peamised
ohud.

1.3.4 Turundusplaani ja —strateegia kirjeldus

Turundusplaan saab iseloomustada nagu maakaarti, mis kirjeldab, kuidas sa oma toodet
vOi teenust miiia kavatsed; kuidas sa motiveerid tarbijaid ostma. (Cyr, 2010, Ik 66 )
Ariplaani turundust kasitlev osa koosneb (iheksast alajaotusest: turunduse strateegia,
tootmisharu, anallius, jaotus, turud ja tarbijad, reklaam, hinnakujundus, konkurents,
toode ja teenus, turustus. (Babcock, 2004, Lk13)

Esmalt voiks vélja tuua neli strateegiat (Turundusstrateegia 2009):
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1. Kaitsja strateegiat kasutavad tavaliselt need organisatsioonid, mis toodavad vaikeses
mahus vdikesele, kuid kindlale turusegmendile. Tahelepanu pdo6ratakse pigem
planeerimisele ja kontrollile kui uute vBimaluste otsimisele. See on vordlemisi jaik

strateegia.

2. Otsijad putiavad leida uusi tooteid ja turge. Organisatsioonis vajatakse suuremat
paindlikkust ja detsentraliseeritust uuele turule voi alustatakse uue produkti tootmist,

muutudes kaitsjaks. See strateegia voimaldab kullalt paindlikult kasutada eri taktikaid.

3. Analliisijad otsivad esmalt vdimalusi ja siis sisenevad turule. Organisatsiooni
struktuur vdib sellise strateegia rakendamisel olla mitmetahuline. Tootmises
rakendatakse rohkem birokraatiasarnase organisatsiooni tunnuseid. Turustamise ning
arenguga seotud allliksustes on organisatsiooni struktuuris véhe vertikaalseid tasemeid,
see on véhesel madral standardiseeritud ja detsentraliseeritud, mis vdimaldab

taktikaliselt véga paindlikult tegutseda.

4. Kohaneja strateegiaga organisatsioon kujundab oma tegevuse sGltuvalt teistest turul
olevatest organisatsioonidest. Selline organisatsioon ei saa vabalt oma struktuuri valida,
sest ta on teistest soltuv. Kohanev strateegia v0ib kujundada ebatdhusa ja vastuolulise
organisatsiooni. Selle kohta vdib 6elda: strateegia seisneb selles, et ollakse olupoliitik

— oportunist.

Neist neljast strateegiast on vajalik ettevottel valida oma lahenemistee ja tegevused,
kuidas turundusstrateegia kujundada. Esmapilgul lihtsana néiv tlesanne vdib osutuda
aga Uheks keerulisemaks kohaks ettevdtte tegevuse planeerimisel. Maarab ju suuresti
turg selle, kuidas on vdimalik seal toimetada ja ettevdttel pusima jaada. Palju séltub

turul ka tootmisharust ja tarbijatest.

Tootmisharu alla kuulub (Babcock, 2004, Lk 14-15):

. Toote vOi teenuse tarnimise uldanaltis ja néudlus turul
. Ulevaade konkurentidest
. Kuidas kavatakse laiendata tarbijaskonda?

Lisaks tootmisharu mé&aramisele on vajalik kirjeldada ettevotte voimalikku
tarbijat/tarbijaskonda ning teostada analils tarbija tarbimisvalmidusest pakutava toote
suhtes. Eelpool on mitmeti r6hutatud vajadust kirjeldada oma tarbijat ja tema ootusi,

tarbijate puhul tuleks vastata kiisimustele, milline on ettevétte positsioon turul, kes on
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klient, kes on tarbija ja milline on loodava ettevdtte sihtturg. Seejérel tuleks Kirjeldada
seda, kuidas on planeeritud toimetada toodang kliendini Gigel ajal ja diges koguses,
selleks tuleks vastata kisimustele: kas muiakse otse vOi kasutatakse vahendajad,
milline on vahendajate tegevus, kuidas on organiseeritud transport, kuidas ja kus klient

ostu sooritab ning kuidas on korraldatud inventuur. (Babcock, 2004, Lk 14-15)

Turunduse juures on oluliseks reklaamitegevused. Reklaam mdjutab tarbijat Kinni
makstud veenvate sonumite abil, mida sihtturule n&idatakse. (Cyr, 2010, Ik 70)
Reklaamimine on kolmeetapiline protsess, kuhu on kaasatud PR (public relations),
veeb ja trikireklaam, partnerite hankimine ja bréndi tutvustamine. Nimetatud kolm

etappi iseloomustuvad jargnevalt (Cyr, 2010, 75-771k):

1. Etapp peaks kestma 10-12 nddalat ning hdlmama tarbijate hankimist triki- ja
veebireklaamide kaudu. Veebi béannerreklaamid pannakse tles veebilehekiilgedele, mis
pakuvad jututoa teenust ning kust pédaseb hiireklGpsuga directReachi veebilehele.
DirectReachi kodulehekilg annab infot funktsioonide, kasutamise ja eeliste kohta ning
ka online- registreerimisblanketi. Lisaks tekitavad internetireklaamid elevust selle le,
et online- vestluse saab viia Ule offline- telefonikdnedele. PR on samuti esimese etapi
ajal oluline, kusjuures eriline rdhk on internetivdljaannete ja traditsioonilise
ajakirjanduse rakendamisel PCC (Pay-Per-Click) ainulaadse teenuse reklaamimisel.
Toodet tutvustavad pressimaterjalid ja tasuta néidised saadetakse peamistele
kriitikutele ja kasutajatele.

2. Etapp algab paralleelselt esimesega ja selle kdigus hangitakse strateegilisi
partnereid. Esmased sihtgrupid on need asutused, millel juba on suhted
sihtkasutajatega: OSPd(Online Service Providers), ISPd(Internet Service Providers) ja
veebilehekiljed, mis pakuvad jututubade ja kohtamise teenuseid. Kuna potentsiaalsed
partnerid vOivad tahta kontseptsiooni kohta tbestusmaterjali ndha enne, Kkui
PCCga(Pay-Per-Click) kokkuleppe sdlmivad, peab esimene etapp Toote

usaldusvaarsust edukalt nditama.

3. Etapp algab kohe esimese ja teise etapi edukat elluviimist ning réhutab teenuse

bréandi ajalehe- ja internetireklaamides, plakatitel ja meedia lisahuvi abil. Selline

reklaam kéib pidevalt ning selle peamiseks eesmargiks on tugevdada brandi, loomaks

tugevat kliendibaasi ja heidutamaks potentsiaalseid konkurente. Olulise summasid

kulutatakse kliendilojaalsuse tekitamiseks ka koolitatud ja professionaalsete

klienditeenindajatega operaatorteenusele, sagedaste kasutajate premeerimisele ning
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uutele ja kohandatud kdneteenustele. Brand peab pidevalt ja kdiges jadtma usaldatava ja

professionaalse mulje, alates reklaamist ja I6petades klienditeenindusega.

1.3.5 Toote/teenuse hinnakujundus

Hinna maaramine on Uks olulisema téhtsusega ulesandeid, kuna kauba hind méérab
otseselt tegevuse tulu ja on esmaseks iseloomustavaks teguriks tarbijaga suhtlemisel.
Hinna maaramine on keeruline ja segadust tekitav. Kogus, kui palju tarbija soovib
midagi osta on otseses seoses selle kauba hinnaga. Tootele madratud hind ei tohiks

kunagi Uletada selle koguse piiri. (Babcock, 2004, 1k 15).

Hinnakujunduslike meetmete mitmekesistamine ja laiendamine sel, teel et sa kusid
taktikaliste kusimuste asemel strateegilisi kusimusi, on kdigest esimene samm
efektiivsema hinnapoliitika poole. Jargmise sammuna tuleb hinna kujundamiseks
plstitada selged eesmérgid, mis sBltuvad sellest, millise majandusharuga on tegu voi
kus see ettevOte antud majandusharus asetseb. Hoolimata ettevdtte suurusest voi
positsioonist peaks hinnakujundus lahtuma kolmest pd&himdttest. Strateegiline
hinnakujundus on: V&artuspdhine, Ennetav, Kasumile orienteeritud. Need kolm osa
moodustavad terviku ja nende 0&igel koostoimel on tulemuseks taiesti uus
hinnakujundus. (Nagle, 2006 261k)

1.3.6 Konkurentide kaardistamine

Eelpool Kirjeldatust on selge, et turunduse eesmark on tarbijate néudluse ja ootuste
rahuldamine. Tarbija ostab toote, mis kdige paremini tdidab sellele tootele omistatud
funktsiooni ja mille hind on vastavuses nii toote kvaliteedi kui tarbija ostuvéimalustega.
Sellest lahtuvalt on tootja pdhiline tlesanne olla parem konkurendist st. tuleb teada
konkurente ja nende toodangut ja missuguseid votteid rakendatakse hinna maaramisel.
(Babcock, 2004, 1k 16) On vaja teha kindlaks suuremad konkurendid nende tooted ja
teenused ning nende tugevad ja ndrgad kiljed. On vaja teada kui suur turuosa igale
konkurendile kuulub, millised on nende turundusstrateegiad. Millised on nende
peamised edutegurid. Pane oma vastused &riplaani kirja (Cyr, 2010, Ik50).
Konkurentide mitteteadmine on kiire pankroti Uks pdhjusi. Konkurentide puudumisel
on kaks tagajarge: voib saavutada juhtpositsiooni antud tegevusalal voi ilmneb, et
tegutsetakse valel turul. Siinkohal tuleks kirjeldada oma toodet vdi tuua valja selle

eelised vorreldes konkurentide poolt pakutavaga. (Babcock, 2004, Ik 16)
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1.3.7 Finantside planeerimine

Oluliseks osaks driidee tasuvuse hindamisel on finantside planeerimine ehk ettevotte
tegevuse eelarvestamine. Finantsplaneerimise eesmargiks on anda &riplaanile rahaline
vadring ja hinnata, kas eelnevates peatlkkides késitletud eeldustel suudab ettevGte
kasumlikult tootada (Tootukassa, 2014) Koige olulisem kiisimus on ,,Kas sece

ettevdtmine on piisavalt tulus?" ning lisakusimused on (To6tukassa, 2014):

* kas ettevottel on piisavalt raha, et oma plaani ellu viia?

» kas investeeringule on prognoositud piisavalt hea tootlikkus?

Planeeritakse vajalikke investeeringuid, ragavooge esimeseks tegevusaastaks ja
jargnevateks aastateks, kasumit ja bilansinéitajaid, thekordseid kulusid (nt reklaam,
tooraine vms) ja jooksvaid kulusid (elekter, kommunaalid, rent jne) ning oluline on
planeerida to6jouvajadust ning todjoukulusid. Finantsprognooside koostamise
seisukohalt on oluline ettevotte raamatupidamise sisekorra eeskirjades vilja tuua
millisest vaartusest alates loetakse vahendid pohivaraks, st millal kantakse seadmed,
moo6bel jms vahendid kuludesse ja millal jadvad need bilnssi, millised on kulumi

arvestamise reeglid ning kuidas toimub varude hindamine. (T66tukassa, 2014)

Finantsprognooside koostamisel on soovitav kasutada tabelarvutusprogrammi MS
Excel, milles pakutavate véimaluste dige kasutamine tagab toimiva finantsmudeli,
mida saab kasutada ka erinevate stsenaariumite labiméangimisel, et nédha, milline on
tulemus, kui mudk on plaanitust suurem, vaiksem, kui raha laekub plaanitust hiljem
vms. Koigepealt tuleb prognoosida, kui palju on véimalik toodet vGi teenust muda.
Aastane labimiiuk mutgiplaanist kajastatakse kasumiaruandes. Raha mitdud toodete
eest ei pruugi laekuda kohe. Seetdttu on kassavoogude aruande jaoks oluline
prognoosida, kui palju rahast laekub kohe (ettemaks, sularahaga makse, kohene
kaardimakse) ja kui palju viivitusega (arvega maksmise puhul on Eestis tavaline

maksetdhtaeg 14 paeva). (Too6tukassa, 2014)

Teades, kui palju on plaanis mia, saab paika panna tootmisplaani. Tootmisplaani tehes

tuleb arvestada, et enamikel juhtudel ei 6nnestu tehase Uhes otsas tellimust vastu votta

ja seni kui makseid korraldatakse, teisest otsast valmis toode vélja votta. Tavaliselt peab

sujuva mitgi tagamiseks olema mingi hulk valmis tooteid laos varuks. Tootmisplaani

tehes tuleb arvestada sesoonsusega. Enamikel kaupadel on aasta jooksul mingi aeg, mil

ndudlus on suurem kui teistel perioodidel (nditeks turismiteenuseid tarbitakse rohkem
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suvel jne). Seda tuleb arvestada ka tootmise planeerimisel. Ei tohi teha seda viga, et
aastane tootmismaht jagatakse kaheteistklimneks vordseks osaks. Teades, kui palju teil
on tarvis toota, saate vélja arvestada t06j0u kulu selle tarbeks ning paika panna t66j6u
plaani. Kulusid t06jdule on vaja teada toote omahinna arvutamiseks.Tootmises on nii
muutuva iseloomuga kulud nagu elekter, vesi jms kui ka pusiva iseloomuga kulud nagu
tootmishoone rent, 66pdevaringne valve jms. Muutuvaid ja pisivaid tootmiskulusid on
vaja, et selgitada valja toote omahind. Toote omahinda teades saab vélja arvestada,
milline on aasta I6pus laos oleva valmistoodangu omahind. (Vihalemm, 1996)

Tooraine ja kaubakuludena kajastatakse ettevdtte peamised muutuvkulud, mille alla
kuulub koik, mis ettevote kulutab toote wvalmistamiseks: nii tooraine toote
valmistamiseks kui ka miudgipakendile ja kauba transportimiseks vajaliku
pakkematerjali  kulutused. Nimetatud kulu arvutamisel voOetakse aluseks
midgiprognoos ning Uhele tootelihikule kuluvate materjalide kogumaksumus.
Korrutades miugiprognoosi materjalide maksumusega, saab selle kulu. Otsene t66j6u
kulu. 1ga toote valmistamiseks l&heb vaja teatud arv to6tajaid. Otsest t60j6u maksumust
on vOimalik hinnata, arvestades, kui palju aega kulub, kui palju inimesi on sellega
seotud ja millised on palgad. Uhtlasi tuleb arvesse vétta, et ettevottel tuleb lisaks
palgakulule tasuda ka sotsiaal - ja ravikindlustusmakse, mis on 33,8% palgakulust.
Energia. Juhul, kui tegemist on energiamahuka tootmisega, on otstarbekas tootmisega
seotud energia maksumuse arvestamisel l&htuda sellest kulust muutuvkuluna, st otseselt
siduda energiakulu toodetud toodete arvuga. Muutuvkuluks tuleb méningatel juhtudel

arvestada ka miugiagentide komisjonitasu jm sarnast tudpi kulutused. (P6ld, 2009)

Ettevotte pusikuludena arvestatakse nditeks kommunaalteenused. Igal firmal on vee,
elektri ja teiste kommunaalteenuste tarbimisvajadus. Tihti kasutatakse ka renditud
hooneid vdi ruume, mis koik tuleb kulutuste kalkuleerimisel arvesse votta.

Administratsiooni té6tasude hulka nende to6tajate palgad, kes ei ole tootmisprotsessiga
otseselt seotud: juhataja, raamatupidaja, sekretdr jne., tuleb lisada sotsiaal- ja
ravikindlustuse-33,8%. Kontorikulud. Telefon, paber, postikulud jms.
Pdhivahendite  amortisatsioon. Amortisatsioonikulu  tuleb  arvutada vastavalt
raamatupidamise sise-eeskirjades kehtestatud kulumi arvestamise
reeglitele. Reklaam. Hinda, kui palju tuleks ja oleks otstarbekas ning voimalik
reklaamiks kulutada. Reklaami viis ja kulutuste suurus soltuvad otseselt toote voi

teenuse iseloomust ning nende pealt pole maistlik liigselt kokku hoida. Samal ajal tuleb
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vaga tosiselt kaaluda, milline reklaamiviis on just teie tootele vGi teenusele parim.
Miugikulude alla kuuluvad muugitootajatele makstavad tasud ja nende tegevusega
seotud kulud. Remondi -ja hoolduskulud. Véikesemahulised jooksvad remondi- ja
hooldustddd, mitte suuremahulised ehitus- ja renoveerimistodd. Rendikulud on k&ik
see, mida kavatsete rentida, tuleb siia dra markida. Konkreetsed rendilepingud voi ka
suulised kokkulepped, mis on nende kalkulatsioonide aluseks, tuleb &ra maérkida.
Transpordikulud. See, milline osa transpordikulust on pisikulu voi muutuvkulu, s6ltub
suuresti firma profiilist ja majandamisest. Juhul, kui kauba laialiveoks kasutatakse
transpordifirma teenuseid, on selle kulu né&ol tegemist muutuvkuludega. Oma firma
autode kulud on enamasti pusivad kulud ehk pusikulud. Muud kulud ehk vaiksemaid
ulutusi pole vaja lahti kirjutada. Kuna alati ilmneb ettendgematuid kulutusi, siis on
rusikareeglina otstarbekas prognooside siia ca 10% teistest kuludest. (P6ld, 2019)

Lisaks kulude kajastamisele koostatakse varumisplaan ja maksete plaan ning lisaks
investeeringute plaan, Varumisplaan koostatakse, kui on teada, millal ja millistes
kogustes tuleb toota, saab paika panna, millal, kui palju ja millist toorainet on vaja osta.
Tooraine koguste eelarvestamisel tuleb samuti arvestada sellega, et sujuva tootmise
tagamiseks peab tavaliselt mingi hulk toorainet laos varuks olema.Maksete plaan on
oluline, sest teades kui palju ja millal on meil toorainet vaja, saate te paika panna
maksed selle eest. Tuleb meeles pidada, et tarnijate jaoks olete teie klient ja kui teil on
nende silmis potentsiaali, on nad valmis teile ka kaupa arvega miima, mis tdéhendab,
et teil on vBimalus katte saadud kauba eest tasuda hiljem. Sellisel juhul on teil tarvis
vahem kéibevahendeid. Investeeringute plaanis tuleb kirjelda, kui suur on ettevitte
kaivitamise kulu (maksumus) ja millistest allikatest planeeritakse katta kaivituskulud ja

investeeringud. (To06tukassa, 2014)

Et ettevOte areneks, tuleb investeerida seadmetesse, hoonetesse. Prognoosides
tootmismahu kasvu, saab paika panna, millal tuleb osta uusi seadmeid voi ehitada

juurde pindu tootmiseks.

+ millised kulutused/investeeringud finantseeritakse omavahenditest;
« millised kulutused/investeeringud finantseeritakse toetuse eest;
« kui suures summas finantseeritakse kulutusi/investeeringuid valisvahendite abil —

laen, investorid, jms. (summa, laenuperioodi pikkus, prognoositav intress);
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Toetuse eest tehtavad investeeringud peavad olema pdhjendatud, labipaistvad,
detailselt kirjeldatud ja otseselt vajalikud ariplaani elluviimiseks ning nende maksumus

tuleb vélja tuua koos kdibemaksuga. (T66tukassa, 2014)

Juhtimis-, turustus- ja uUldhalduskulud alla arvestatakse kokku kulud ettevdtte
juhtimiseks - kontoriruumide rent, juhtide, mulgimeeste, raamatupidamise peale
tehtavad kulutused. Kui ettevdte vajab lisafinantseeringut, koostatakse kohustuste
plaan. Seadmete ja hoonete ostmiseks voib kasutada laenu voi liisingut. Kui
kassavoogude aruandest on nédha, et mingil perioodil ei ole ettevdttel piisavalt vaba
raha, siis saab kasutada kaibekrediiti. (Hogan, 2006)

1.3.8 Toote/teenuse oma- ja miugihinna arvestamine

Toote omahinna arvutamine. Tootmiskulud on otseselt seotud toote valmistamisega,
nad h6lmavad otseseid materjali- ja t66joukulusid ning tootmise Gldkulusid. Otsesed
materjalikulud on valmistoodangus seotud materjaliga ja abimaterjaliga seotud
kulutused. Otsesed t66j6ukulud on suunatud toote valmistamiseks vajaliku t66jou eest
tasumisele (tootasu koos sotsiaalmaksu, erisoodustuse ja too6tuskindlustusega).
Tootmise Uldkulud ehk lisakulud on kdik muud tootmisprotsessiga seotud kulud, kuhu
kuuluvad ka toote valmistamise abimaterjalid. Vdimalikud tootmise uldkulud
(To6tukassa, 2014):

* mittepShimaterjalid;

» materjalid, mis on toodangu valmistamise pohiosa, aga ei ole pohimaterjal;
* tootmistsehhi tilalpidamisega seotud kulud;

* masinate ja seadmetega seotud kulud;

* mittepShitodlise palgakulu ja muu kaudne t66tasu jne.

Perioodi- ja mittetootmiskulud on seotud toodangu, kaupade ja teenuste turustamisega

ning ettevotete Gldjuhtimisega (TO06tukassa, 2014):

« turundus- ehk mudgikulud,;

« tellimuste hankekulud;

* ldhetuskulud ehk hankekulud;
* iild- ja halduskulud;

* uurimis- ja arenduskulud;

» finantseerimiskulud jne.
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V/ottes arvesse, kui kdrge on toote/teenuse omahind, milline on konkurentide hinnatase
ja millist hinda on tarbija valmis antud toote eest maksma, maara juurde hindluse

summa ja toote/teenuse matgihind. (TO06tukassa, 2014)

Tekkepdhise ja kassapdhise arvestuse vahe planeerimisel. Ariplaani finantsprognoose
tehes tuleb mdista termineid kassapdhine arvestus ja tekkepdhine arvestus.Kassapdhise
arvestuse puhul kajastatakse tehing siis, kui liigub raha. N&iteks miles kaupa ja saades
kohe raha, kajastatakse tehing raamatupidamises kohe. Kui ostjatele antakse kaup
esimesel nadalal, kuid raha laekub teisel nddalal, siis kajastatakse tehing teisel nadalal.
Samamoodi toimitakse ostude puhul - kui makstakse kohe, kui kaup kétte saadakse,
kajastatakse tehing kohe. Kui kaup saadakse katte esimesel nadalal, kuid selle eest
makstakse teisel nddalal, siis kajastatakse tehing teisel né&dalal. Seega kassapdhise
arvestuse puhul kajastatakse tehing siis, kui raha on reaalaselt liikunud. TekkepGhise
arvestuse puhul registreeritakse tulu voi kulu selle tekkimise hetkel. Kui raha
makstakse kauba Uleandmisega samal ajal, kajastatakse tehing, nagu kassapdhisega
arvutuse puhul kohe. Kui kaup antakse ostjale esimesel nadalal, siis kajastatakse tehing
erinevalt kassapdhisest arvestusest esimesel nadalal, kui kaup vastu vdetakse. (Pdld,
2009)

Mdlemad arvestusmeetodid on raamatupidamises lubatud. Ettevotted vBivad kasutada
ainult tekkepdhist arvestust. Mdlemat arvestusmeetodit on vaja kasutada &riplaani
finantsprognoose tehes, esitades need kolme tabeli néol: planeeritud kassavoogude
prognoos, planeeritud kasumiaruanne, planeeritud bilanss.Planeeritud kassavoogude
aruanded koostamisel kasutatakse kassapdhist arvestust. Planeeritud kasumiaruande ja
bilansi koostamisel kasutatakse tekkepohist arvestust. Kassapdhist kassavoogude
prognoosi on oluline teha selleks, et ndha, kas ettevottel on igal ajahetkel raha, et
planeerida teatud kulutusi. (Pdld, 2009)

Tekkepdhiselt koostatud kasumiaruandest vdib vélja lugeda, et ettevdte teenib kasumit,
kuid see ei tdhenda, et ettevdttel ka tegelikult ka kassas raha on. Kasumiaruanne néitab
seda, et klientidele on Ule antud kaup ja esitatud arved, st, et ettevottel on tekkepdhiselt
tekkinud tulu. Kui aga ostjad neid arveid tasunud ei ole, siis vaatamata kasumiaruandes
naidatud kasumile ettevGttes raha ei ole. Selliste olukordade valtimiseks tuleb
finantsprognoose tehes koostada nii kassap6hine kassavoogude aruanne, et naha, kas

ettevottel on pidevalt piisavalt raha, kui ka tekkepdhine kasumiaruanne ja bilanss, et
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néha, kas ettevOte suudab kasumit teenida. Kasumiaruande, bilansi ja kassavoo
prognoosid koostatakse enamasti mitte rohkem kui kolmeks aastaks, sest
pikemaajalised ennustused ei oma enam reaalset seost tegelikkusega. Juhul, kui
tegemist on eelnevalt tegutsenud ettevOttega, tuleb arvesse votta ka eelneva
majandustegevuse tulemusi, mille 18bi tduseb oluliselt ka tulevikuprognooside
usaldusvaarsus. (P6ld, 2009)
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2 BT JOOGID OU ARIPLAANI KOOSTAMINE

Jargnevates alapeatiikkides on kajastatud ettevétte BT Joogid OU loomiseks vajalik
ariplaan. Esimeses alapeatiikis on Kirjeldatud metoodilist l&dhenemist ja
analutsimeetodite valikut &riplaani koostamiseks. Edasised alapeattikid moodustavad
planeeritava ettevotte driplaani, mille koostamisega soovib t66 autor hinnata ariidee

realiseerimise kasumlikkust ja vdimalikkust.

2.1 Uuringu metoodika

Iga edukas ettevotja peaks koostama &riplaani, selleks et véltida idee realiseerimisega
kaasnevaid aririske ning rahalisi probleeme, mis vdivad esineda oma isiklikku raha
ettevottesse paigutades. LAputdd problemaatika seisneb selles, et Tallinna turul on juba
mitu aastat Uhed ja samad toodete pakkujad ja nende arimudelid on sarnased. Tarbijal
ei ole olulist alternatiivi. Seda just planeeritava ettevotte tegevusvaldkonnas ehk
jookide mudgis.

LAputdd eesmark on koostada driplaani loodavale ettevottele, et avada midigikoht 2020.

aastal ning valja selgitada ariidee tasuvus.
LOputdd eesmérgi saavutamiseks on pasitatud jargmised empiirilised tlesanded:

o Teostada turu-uuringu selgitamaks valja voimalik turupositsioon
o Koostada &riplaani loodavale ettevitte tegevuse planeerimiseks, et
aritegevusega 2020 aastal alustada

Empiiriline uurimus viiakse labi, et vastata uurimuse tlesandetele voi selgitada neid
(Chauri P.8 Gronhaup., 2004, Ik 58). Uuringu labiviimise kaigus kasutatakse
kvalitatiivset ja kvantitatiivset metoodikaid. Kvalitatiivne uurmistéé on induktiivse
iseloomuga. Uurimisstrateegia rohutab andmete kogumisel ja interpreteerimisel
keskendatust sénadele (Ounapuu, 2014, Ik 53) Kvalitatiivne analliiis on selline, kus
andmed, nende to6tlemine ja jarelsused ei ole seotud arvuliste néitajatega. Kvalitatiivse
uurimise kéigus keskendutakse ihe objekti stivaanallusile. uuritakse toimuva sisu.
(Laherand., 2008.)

Loputdd uurimisobjektiks on koostatav ariplaan. Ariplaani vajadus on arvutada, kas
driidee on kasumlik. Ariidee seisneb erinevatele vanusrithmadele kiilmade ja kuumade

jookide pakkumises. Ettevotte hakkab pakkuma inimestele erinevat sorte teed, pulbrite
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+ ning jogurti baasil joogke uut moodi, mille puhul inimesed koostavad enda lemmiku

maitseainetest vOi valivad ettevotte poolt juba ettevalmistatud retseptidest.

Empiirilise uuringu labiviimiseks teostakse turu-uuring, mille kaigus viiakse l&bi
andemete kogumiseks kusimustik ankeedivormil (vt Lisa 1). Turu-uuring on info
kogumise protsess tarbijate, konkurntide, turunduse ja migikanalite ja tegevusala
mdjutavate joudude kohta (Karotamm, 2009). Ehk turu-uuringu kaigus vaadeldakse
turu struktuuri, klientide eelistusi ja ootusi, kliendisegmente, konkurente ja
turustuskanaleid (Turu-uuringud ja andmeanallius, s.a.). Turu uuringu labiviimiseks
kisitletakse erinevaid vanuseriihme inimesi l&bi erinevate internetigruppide, naiteks
Facebook, Kontakt jne. Kisimustiku vorm sisaldab uuringuks vajalikud kisimused
valikvastustega, selleks et koguda informatsiooni, et aru saada turu olukorda ja tarbijate
vajadusi ja andmete alusel koostada éariplaani. Kusitlusuurimuste eeliseks peetakse
tavaliselt seda, et nende abil saab koguda suure andmestiku: uurimusega voib haarata

palju inimesi ja esitada neile rohkelt kiisimusi. (Hirsjarvi, 2010, Ik 182)

Kvalitatiivselt kogunud andmete tulemused esitatatakse Kirjalikku tekstina ja arvudena
(Ounapuu, 2014, Ik 61). Kisitluse tulemused koondatakse kokku Kirjeldavaks
informatsiooniks, mille tulemused esitatakse jooniste ja tekstina. Ariplaani
koostamiseks kasutab t66 autor teoreetilisele baasile tuginevat juhtumiuuringut, mille
puhul juhtumiks on planeeritav ariplaan. Ariplaani koostamisel kasutatakse muuhulgas
SWOT-analuitisi meetodit, omahinna arvestamist l&htuvalt kuludest (kulud jaotatuna
muutuv- ja pulsikuludeks), mudgihinna méaaramist kulu- ja konkurentsikeskse
hinnakujunduse ~ kombineerimisest ja  finantsplaneerimiseks kvantitatiivsete

prognoosinditajate koondamist.
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2.2 BT Joogid OU ariplaan

Ariplaan on koostatud Tallinnas loodavale jookide miiigikohti haldavale ettevéttele,
mille midgikohad asuvad kaubanduskeskustes. Ettevotte pohitegevuseks on
alkoholivabade jookide tootmine ja muik. Ettevotte vorm on osalihing osakapitali
suurusega 2500 eurot ning algkapitaliga 50 000 eurot, mis ettevGtte omanikel on

olemas. Jargnevates alapeatikkides on kajastatud loodava ettevotte driplaan

2.2.1 Ariplaani sissejuhatus ja ettevotte Gildandmed
Tabelis 1 on esitatud ettevotte tldandmed.

Tabel 1 ettevotte tldandemd

Ettevdtte nime BT Joogid OU

EttevGtlusvorm Osatihing

Osakapital 2500 eur

Reg.kood 14808817

Registreerimis aadress Energia tn 8a-34 Tallinn Harjumaa
11316

Tegevusala Alkoholivaba joogi tootmineg;
mineraalvee ja muu villitud vee
tootmine

Nace kood 11.07

Majandusaasta 01.01-31.12

Ari raames on plaan avada miiiigikoht Tallinna kaubanduskeskuses. Miitigikohas
valmistatud joogid on mdeldud kaasa votmiseks. Miiigikoha loomisega on plaanis
pakkuda kohvi, frappe ehk jadkohvi voi jadjooke, mis on valmistatud: rohelist voi
mustast teest lisades erinevaid magusaid siirupeid ning maitsepalle; maitsepulbrist,
veest ning lisades maitsepalle; maitsepulbrist ja gaseeritud veest lisades maitsepalle.
Ettevote rohub kiiremale ja kvaliteetsemale teenindusele ning madalatele hindadele.

Lisas 3 on esitatud ettevdtte tarneportsess (vt Lisa 3).

Ariplaan on koostatud t60 autori ehk omaniku seisukohalt ning kirjeldades idee
kasumlikkust ja teostatavust. Teine ettevdtte omanik omab pikajalist staazi (iile 12

aasta) antud valdkonnas. Lébi senise staazi on ettevotte omanik omandanud teadmisi
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ning kogemust jookide serveerimisest ning valmistamise spetsiifikast, meeskonnatost

ja organiseerimisest.

EttevGte kuulub mikroettevotte alla ehk ettevottes t6otab vahem kui 10 inimest ja
ettevotte mulgikaive ei Uleta aastas kahe miljoni euro. Ettevdtte pohiteenuseks on

joogide tootmine ja milmine mudgikohtadel, mis asuvad kaubanduskeskuses.

Esimene vbimalus ettevotte arenemiseks on koostoo teiste ettevOtetega, ettevdtte
omaniku vaates need ettevotted voiksid olla kinod, mis asuvad kaubanduskeskusktes
ning mangutoad, aga ka kulleri teenust pakuvaid ettevotted. Pikemas perspektiivis, on
vBimalus milgikohad suveks rannas, cateringi vdimalus laste slinnipaevadel ning

osalemine erisugustel festivalidel, laatadel ning konsertidel.

Joonis 2 nditab ettevdtte struktuuri, mis on kujundatud vastavalt tooprotsessile ja aitab
saavutada ettevotte pdhieesmarke. Joonisel (Joonis 2) on kajastatud ettevottes

planeeritavad tdokohad ja positsioonid.

Ettevotte juhatuse Ettevotte tegelik
liige, osanik ja kasusaaja
tegelik kasusaaja 50%
v

Ettevotte, osanik 50%

v
Ettevotte juhtkond
2)
Raamatupidaja Klienditeenindaja
©)
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Joonis 2. Ettevotte struktuur

Ettevotte planeerib luua tookoha 3 inimesele tegevuse alguses ning aasta 18puks
laiendada seda arvu 9 inimeseni. Ettevotte struktuur on kujundatud vastavalt
tooprotsessidele. Ettevottel on 2 tegelikku kasusaajat. Uhel on otsene osalus. Osalus on
vordne 50% ja 50%. Kuid ettevottel on ainult ks juhatuse liige. Ettevdtte plaanib
palgata juhataja, kes hakkab vastutama tookorralduse , kaupade tellimise, menii
valjatdotamise ja kompaaniate, ettevotte arengu, organiseerimise, kontrollimise eest. 3
klienditeenindajat, kes todtavad vahetustega. Pé&evas tootab miugikohas kokku 2
teenindajat. Klienditeenindaja Ulesanneteks on tellimuse vastuvGtmine, joogi

valmistamine ning td6koha koristamine.

2.2.2 Toodete kirjeldus

Ettevotte hakkab pakkuma toode, mille nimi on Bubble tea. Bubble tea v6ib olla erinev.
BT Joogid OU hakkab pakkuma teda erinevates vormides. Uks nendest on siis jook kus
on pdhi mustast vOi rohelisest teest koos siirupidega ja maitsepallidega. Teine on vesi
koos maitsepulbri ja maitsepallidega. Kolmas on mullivesi koos siirupiga ja

maitsepallidega. Neljas on kohvi maitsega pulber, millega valmistatakse frappe.

Pilt 1 Toode naidis Pilt 2 Toode naidis

2.2.3 Avriidee olemus, missioon ja visioon

EttevOtte asutaja ja 16putdo autor on lahtunud probleemist, et viimaste aastate jooksul
ei ole turule midagi uut, mis oleks tarbijate teadvusse ja tarbimisharjumustesse

kinnistunud. Roheline tee on Aasias alati olnud jookidest populaarne valik, kuid
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viimastel aastatel on tarbimine l&4&nes kasvanud. Hoolimata sellest, on alati trend
leiutada uusi tooteid, et meelitada ligi uus turuniss. Seetottu tootasid 1980-ndatel
Taiwanis Taichungis Bubble tea vélja Liu Han-Chieh ja Lin Hsiu Hui, see valmistati
teepOhja segamisel piima, puuviljade, puuviljamahlade ja tapiokiga. Péarast seda sai
Bubblea tea noorte seas populaarseks ja seda tarbiti peamiselt rohelise tee asendajana.
(Chang, 2017)

Bubble tea-d saab serveerida nii kuumas kui kilmas vormis. Viimastel aastatel on
Bubble tea turgu ajendanud kasvav Bubble tea ndudlus Euroopa piirkonnas, eriti selliste
arenenud riikide puhul nagu Uhendkuningriik ja Itaalia. Kuid seda jooki ei tunta
vaikestes riikides nagu Eesti, Lati, Leedu. Seetdttu on ettevottel vdimalus kasvada.

Eestis vdiks olla esimene koht, kus miiuakse avatavat Bubble teed. (Chang, 2017)

Paljud  vOtmetootjad laiendavad oma jookide tootevalikut, tutvustades
puuviljamahladega segatud Bubble tea-d. Meemaitseline graanulid on kogu maailmas
Uhed populaarsemad Bubble tea maitseaineid. Bubble tea-d pakutakse tldiselt kolmel
erineval viisil: puuviljamaitselise koorejoogi, magustatud puuviljajoogi Vv0i
puuviljamaitselise teega. Erinevate Bubble tea teede kéattesaadavus ja Bubble tea

retseptide taiustamine méngivad Bubble tea turu kasvu votmerolli. (Chang, 2017)

EttevGtte missiooniks on pakkuda inimestele alternatiivset varianti jookide segmendis

ja tuua Eesti turule uus toode.

Ettevotte visiooniks on tutvustada ja jagada rodmu téiesti uutest, suurepérase maitsega
ja tervislikest jookidest Uhiskonnaga, mis otsib uuenduslikke lahendusi mitte ainult

tehnilistele ja toostuslikele kaupadele, vaid ka toitudele ja jookidele.

Esimese poole aasta jooksul kavatseb ettevGte asuda Bubble tea-d muiima
kaubanduskeskuses asuvas muugikohas, mis voimaldab ettevotjal ihe populaarsema
joogi midigist rahaliselt kasu saada. 6 kuu parast on plaanis laiendada Pirita, Strommi
ja Parnu randadele suve perioodiks. Aasta I6puks plaanis omada 3 miugikohta
Tallinnas ja uue aasta alguses laieneda Tartu ja Parnu linnadesse. 5 aasta jooksul on
eesmark teha ule Baltikumi vorgustiu ning hakata mudma kaubamarki (frantsiis).
Ettevotte eesmark on mula vahemalt 50 klaasi Bubble tea péevas esimese aasta jooksul
iga mudgikoha peale, luues kliendisuhteid suusdnaliselt, reklaami ja kohaliku

vorgustiku kaudu.
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Pulbri veega Fruktoosi

Raputamine Pakkimine
segamine lisamine

Joonis 3. Bubble tea valmistamis protsess

Joonis 3 nditab valmistamise protsessi, mis ei ole keeruline ténu sellele, et ettevotte

kasutab masinaid, mis lihtsustavad protsessi ja kiirustavad tootmis protsessi.

2.2.4 Ettevotte todtasuslisteem

Tegemist on alustava ettevottega, kuid selletdttu ei hakata viima td6jéukulusid
minimaalseks, sellepérast et oleks vdimalik tagada kliendile maksimaalselt efektiivne
ja kvaliteetne teenindus. To0tajate t06tasude maksmise stisteem plaanitakse rakendada
kuupGhise tootasu alusel, mis on moodustunud tunni tdotasust. Tulevikus ettevote
plaanib tdsta todtasusid ja rakendada lisaks motivatsiooni susteemi ehk boonus

stisteemi (nt lisamiiugi pealt).

To06joukulud on esitatud alljargnevas tabelis 2.

Tabel 2. T66joukulud thes kuus.

Tootaja Brutopalk | Sotsiaalmaks | Tookindlustus | T66j6ukulu
Juhatuse liige | 1167.01 385.11 9.34 1561.46
Kliendi- 778.01 256.74 6.22 1040.97
teenindaja
1040.97*3=3122,91
Kokku | 4687.37

Klientide rahuolu tagamiseks hakkab ettevdtte rakendama motveerivat boonus
ststeemi, et tootaja oleks motiveeritud tagama kvaliteetselt teenindamist selleks, et
suurendada oma palka. Piisava mitgi ja kasumi teenimisel on ettevdtte omanikud
valmis tasuma rohkem téotajate motiveerimiseks. Omanike lesandeks on hinnata igat
to6tajat eraldi ning méarata palgatbus ja boonust. Veel heks motivaatoriks oleks
kollektiivsed dritused. Selline motivaator arendab, hoiab kollektiivis Ghtsustunnet ja

arendab koosttd ning aitab alandada stressi, mis vGib kogenuda t06 kaigus.
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2.2.5 Turg, majandusharu ja konkurents

Ettevotte turu moodustavad Tallinna linna elanikud ning turistis (nii riigi siseturistid
kui vélisturistid). Tallinna veebilehekilje andmetel 01.12.2019 seisuga Tallinna linnas
on 443 912 elanikku. Statistikaameti andmetel peatus 2019. aastal jaanuarist septembri
I6puni 2 958 000 sise ja vélisturisti ning 3 miljonist umbes pool on Pdhja-Eesti turistid.

Seega omanikud loodavad, et turistid moodustavad suure osa klientuurist.

Nende andmete alusel ning isikliku konkurentite kulastatavuse jalgimise 30 minuti
jooksul erinevates kohtades ja paevades vOib teha ettepaneku, et on vBimalik mula

vahemalt 50 jooki paevas. Keskmiselt muib peamine konkurent 300 jooki péevas.

Otseselt samasugust toodet pakkuvaid ettevotteid Harjumaakonas pole. L&himateks
konkuredtiks on Narvas Fama keskuses miugikoht, kuid see on véike ja pole
muutunud/arenenud mitu aastat. Selleparast ei vdeta teda konkurendina arvesse.

Tallinna turul on 4 konkurenti, kuid keegi nendest ei paku sama toodet.

Esimene konkurent on Caffeine. Ettevotte pakub suurt kohvivalikut ning maiustuseks
torte. Inimestel on vdimalus istuda ja nautida, ettevGttel on oma kohvikud.
Lisategevuseks on hulgimiik e-poe kaudu. Segment on 18+ aastased inimesed.

Keskmine hind 4 eurot, mis on selles valdkonnas standart.

Teine konkurent on Coffeein. EttevOtte samamoodi pakub kohvivalikut ning
omategevusega laieneti jagjoogurtile ja smuutidele. Ettevotte puhul on voimalik tooteid
ainult kaasa osta. Coffeein on ks suuremaid konkurente, sest asukoht nendel on
kaubanduskeskustes ehk sama nagu plaanis BT Joogi OU-I. Keskmine hind on sama 4

eurot. Segment on noored inimesed 18-35 aastased inimesed.

Kolmas konkurent on Boost. Ettevotte orinteerub smuutidele ja varsketele mahladele
ning jaajookidele. Ettevottel on voimalik tooteid ainult kaasa votta. Sama nagu Coffeein
on ks suuremaid konkurente, asukoht on kaubanduskeskustes. Mdlemad nii Coffeein
kui ka Boost juba votsid endale kindlad turuosad ja mdlemad on (ihed tuntumad
kaubamargid Eestis. Keskmine hind 4.5 eurot. Segment on 3+ aastased inimesed.

Neljas konkurent on Blender. Ettevotte pakub valiku vérsketest mahladest, smuutidest,
kohvidest ning lisaks mulb vdikusid ja salateid. Ei ole kdige suurem konkurent, kuid
on Apollo gruppi kuuluv ettevbtte. Nende turuosa on kdige vaiksem. Asukoht on

kaubanduskeskused. Keskmine hind 4 eurot. Segment on 3+ aastased.
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Turu-uuringu meetodiks on valitud ankeetkisimustiku abil l&biviidud uuring.
Kisimustik edastati l&bi e-maili ja sotsiaalvorgustiku. Kokku oli 10 kisimust, mis
annavad ulevaate: sihtgrupist; milliste jookide vastu inimestel on huvi; kas Uldse
inimesed tahavad uut toodet; milline asukoht oleks inimestele kéige mugavam; mis

hind voiks olla kdige maistlikum.

Turu-uuringu osales kokku 64 inimest. Nendest on 38 on naised, mis moodustab 59%
ja 26 meest ehk 41%. Vanus olid jagatud gruppidesse ja kbige populaarsem vanus
vastajate vahel oli 18-25 aastased — 26 vastajaid ehk 44%, teise koha peal oli 26-30
aastased — 17 vastajaid ehk 29%, kolmandal on 31-40 — 11 vastajaid ehk 18%. V@ib
Oelda, et sihtgrupp on noored vanuses 18-25 kuid soo poole mina arvan, et sihtgrupp on
vordne. Jargmiseks kisimuseks on jookide eelistus. 32- vastajale meeldivad rohkem
kuumad joogid, 22- kilmad. 64-st vastustest tuleb valja, et inimestele meeldib rohkem
kuum tee — 25 inimest, teisel kohal on kilm tee — 20 inimest ja kolmandal on kuum
kohv — 15 inimest. 91% ehk 58 inimest sooviksid proovida uut toodet jookide
valdkonnas. Uue joogi eest statistika néitab, et inimesed oleksid valmis maksta 4 eurot
— 44% vastustest ja 3 eurot — 41% vastustest. Asukoht voiks olla vastajate arvamuse
kohaselt Kesklinn(59) v6i Lasnamée(30) ja kaubanduskeskuste valikust, vdiks olla
Viru keskus (30) voi Ulemiste keskus (22). Miitigikoha tiiiibiks inimeste eelistuseks on
koht, kus vOib istuda ja nautida oma jooki, kuid ettevotte teeb muugikoha ainult kaasa

vOtmise vdimalusega.

Kokkuvoteks vaib Oelda, et ettevotte omanikud valisid dige valdkonna. Inimestele
meeldib tee ja ettevote tuleb esimesena turule sellise tootega. Hinnaklass on valitud
Bigesti — 3.5 eurot keskmiselt joogi eest. Asukoht on kesklinn, planeeritud on Ulemiste
keskus, teine variant, mis on realistlikum ja t66 on kirjutatud selle variandi alusel - T1
Mall of Tallinn. T1 Mall of Tallinn asub Ulemiste keskuse juures. Kuigi kliendile
meeldiks rohkem istuda ja nautida oma jooki on omanikud otsustanud, et esimeses

kohas on miutgikoht, kust on vdimalik jook ainult kaasa votta.

2.2.6 Ettevotte turundusstrateegia

Toote kujundamisel lahutatakse jargnevatest omadustest: soodne ja kvaliteetne.
Pakutav toode peab olema maitsev, varskendav, mille eesmargiks on kliendile uute

emotsioonide kinkimine ja klientuuri kasvatamine.
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Véaga oluline osa, mille peale on vaja ptdrata palju tahelepanu on loodava ettevotte
toodete ja teenuste reklaam. Alguses selle peale laheb palju ressursse. Ettevotte
kavatseb kasutada reklaami ja kampaaniad. Kliente teavitatakse uue tootepakkuja
olemasolust nii tuttavate vahendusel kui ka reklaami kaudu. Reklaam ja informatsioon
uuest ettevottest ja tootest plaanitakse jagada sotsiaalvGrgustiku nt Facebook, Instagram
kaudu, luuakse interneti lehekiilg ja tehakse promovideo, kus naidatakse tootmise

protsess ja kus juures on laused, mis otseselt mojutavad inimest tulla jooke proovida.

Hinna kujundamisel kasutav ettevote muutuva mudgikatte meetodit. See tahendab, et
toodete miuugikatte protsent vOib muutuda sGltuvalt tootest vdi kampaaniast.
Keskmiselt mudgikate hakkab olema 300% ja keskmine muugihind on 3.5 eurot 0.5ml
joogi eest, mis on valdkonnas tavaparane ja konkurentidega vorreldav. Hinna
kujundamisel omanikud vottavad arvesse konkurente ja kulutusi. Hinna kujundamisel
on arvestuslik hind, kus omanikud arvutavad toote omahinna, logistika, t66joukulu,

udri, kommunaal- ja valmistamiskulusid jms.

Toote tooarine omahind: tee (0.07 eurot)+ fruktoos (0.03 eurot)+ siirup (0.15 eurot)+
maguspallid (0.25 eurot) = 0.5 eurot

Toote omahind (mis katab tooraine kulud) + Komunaal, logistika, Gur, t66joukulu,

mudgikate, tulu, maksud, protsent kaarditehingust+ kaibemaks= toote mudigihind

Keskmine mudigihind on 3.5 eurot 0.5 ml joogi eest. Hind v6ib varieeruda, sest jook on
ise komplekteeritav iga inimene voib ise lisada lisandit ja valida pdhja, millest tehakse.
Joogipdhi voBib olla tee, vesi, jogurt, mullivesi ning lisandid v@ivad olla erinevad.
Lisandid: pulber, maitsepallid, siirup. Catering-i teenuste puhul hind lepitakse eelnevalt

tellijaga kokku.

Eeliseks on asukoht, mille valimisel on voetud arvesse vdimalikke konkurente ja
potentsiaalseid kliente. EttevGtte omanikud nievad tegutsemiskohana Ulemiste
kaubanduskeskus, kuid hetkel ké&ivad labiradkimised T1 Mall of Tallinn
kaubanduskeskusega ning Solaris kaubanduskeskusega. Ulemiste eeliseks on see, et
tdnasepdeval on see kdige suurem kaubanduskeskus, kus on kdige suurem rahvavoog
ja on olemas kino, kuhu kliendid saavad oma joogi kaasa votta ning mugav asukoht
suure parklaga. T1 Mall of Tallinn asub Ulemiste kdrval. T1-I on iiks eelis, et keskuses
asub batuudikeskus Sky park, kus kaib palju lapsi ja Sky park asub kino kdrval ehk
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potentsiaalseid kliente on palju. Solarisel on mugav asukoht, ta on tapselt kesklinnas,

inimestevoog on kdige suurem ja korval elav rahvas alati valmis proovida midagi uut.

Personali planeerimisel hakkab ettevdte otsima noorukeid. Sihtgrupp on inimesed, kes
Opivad dlikoolis kuna todgraafik on védga paindlik. Inimestel ei pea olema eelnevat
tookogemust, kuid suhtlemisoskus peab olema kdrgel tasemel, samuti ka stressi ja

rutiinitoo taluvus.

Ettevotte toode peaks jdudma klendini 1&bi suhtluse ehk iskliku teeninduse, e-mailid
cateringi kohta, telefoni kdned. Lisaks luuakse interneti lehekiilg (bubble-tea.ee), kust
saab informatsiooni ning kisida lisa informatsiooni voi jatta tagasisidet. Ettevotte
hakkab paluma l&bi klienditeenindaja jatma tagasisidet uue toote kohta, selleks et
parandada kvaliteeti ja tldiselt areneda. Ettevotte toote meeldejadvamaks voib kaia l1&bi
serveeritud joogi valimuses. Suur roll on ka toote valimus. Toote valimus peaks olema

ilus ja sdrav, et klient tahaks seda proovida ja juua.

EttevOtte hakkab kasutama omandolist mudgikoha eksterjoori. Ettevotte hakkab
kasutam Fuchsia koos mustaga varvi dekoori ning sama Fuchsia varvi téévormi- polo

sérk koos ettevotte logoga.

Kliendiga kontakt, Tellimuse Kliendile

tellimuse valmistamine tellimuse dle

vastuvetmine andmine

Joonis 4. Klienditeeninduse protsess

Joonis 4 nditab ettevOtte teenindamise protsess. Kuna ettevdtte tegevusala on
mudgikoht ainult kaasa votmise vdimalusega seega protsess on vaike ja Kiire ning

kliendi jaoks on mugav.

2.2.7 Ettevotte riskid

Ettevotte loomisega on alati seotud riskid. Riskide hindamine, selgitamine ja
maandamine on omanike jaoks Uks olulisemaid tegevusi edu saavutamise teel.
Jérgnevalt mina kirjeldan SWOT analiiiisi ja peamiseid riske. Riski hindamisel ja
analtdsimisel on téhtis valja selgitada riskisutatsioonid, mis vdivad olla oluliseks
takistusek ettevotte tegutsemisel. Jargnev tabel 3 nditab tegureid, mis iseloomustavad
ettevotet.
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Tabel 3. SWOT analuis

Tugevused

Kasu tervisele

Ainulaadsus turul

Tugev finantsosa

Suur tootmis effektiivsus
Pikaajaline kogemus antud
valdkonnas

Norkused

e Asukoht e Plasttopsid ja kdrred kui
e Kadrge kvaliteediga toode keskkonda kahjustavad jadtmed
e Kompaaniad e Uue eetevdtte tundmatu

reputatsioon

Teenindus (tlikooli dpilased
ilma t00 ja klienditeenindamise
kogemuseta)

Voimalused

Tervisliku eluviisi hoidmise
kasvav populaarsus

Ainulaadne toode (Hetkel
Tallinna piiris see toode puudub)

Suured ja stazikad konkurendid
Muutuv eluviis

Tarbija ostujou langus
Majanduslangus

e Uute allhangete
automatiseerimine

e Eestis toidu kohaletoimetamise
vOimalus

e Reklaam info topsi peal

e Tarbija ostujou kasv

e Konkurentide vahenemine turul

e Pusiklientuuri kasv

Tabelist 3 selgub, et ettevltte sisekeskkonnast tulenevalt tugevuseks saab toote
ainulaadsus turul ja tema kasu tervisele. Soodne, kvaliteetne, tervislik ja sadrav jook
oleks esimene tegur, millega vdib alustada klientuuri kasvatamist. Joogile jargmiseks
teguriks voib olla tahtis teenindus. Sobralik, kiire, positiivne ja kliendile orienteeruv
teenindus suudab luua klientidele hubase keskkonna ja meeldejddva emotsiooni, mis
aitab kasvada ja hoida pusiklientuuri. Kolmas tegur on asukoht. Asukoht on vaga
oluline, strateegiline tegur. Ta ldhtub Umberringi olesaolevatest konkurentidest,
parkimisvdimalustest ja potenstiaalsestest klientidest asukoha Umber. Minu strateegia
néeb ette, et ettevotte asub konkurentidega samas keskuses, kuid oma innovatiivsusega
vdib konkureerida nendega ning kasvada pusiklientuuri. Uhe omaniku kogemus,
oskused, teadmised vdivad aidata ettevottet kiires arengus ning kompaaniate loomises,

selleks et edukalt kasvatada klientuuri ja kasumit. Tugev finantsosa annab vdimalust
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loodavale ettevottele vahendada omahinna, selleks et kasvata klientuuri. Suur tootmis
effektiivsus on sest, et ettevfte kasutab masinaid oma joogi valmistamisel, mis

kiirendab ja lihtsustab protsessi ning séastab toorainet ja vahendab eksimise vdimalust.

Uheks ndrkuseks on plasttopsid ja korred kui keskkonda kahjustavad jaitmed. Lahi
tulevikus tuleb seaduses muudatus- plasttopsite ja kdrte kastumaise keeld, ettevottele
see tdhendab see, et mitgihind tduseb, sest ettevdte kavatseb kasutama kvaliteetsema
toorainet, mille hind on ka kallim. Teiseks ndrkuseks on loodava ettevétte tundmatu
reputatsioon. Uheks vdimaluseks seda parandada on reklaam. Kdige efektiivsemaks

minu arvates praegu on reklaam sotsiaalmeedias nagu Facebook ja Instagram.

Eluviisi, tarbija ostujou ja tarbimisharjumuse muutmine on valiskeskkonast tulenev
vBimalus. Tarbimisharjumus on tdusev trend tootele. Uheks vdimaluseks on ainulaadne
toode Tallinna turul, mis vdib aidata kiiresti kasvatada klientuuri ning seda toetab teine
vBimalus- kulleri teenuseid pakutavad ettevdtted. Konkurentide véhenemine turul saab
olla ka vB@imaluseks, kuid ebatden&oline, kuna analliisitud konkurendid on vanad
maéngijad turul ja on oma positsiooni turul juba kindlustanud. Taopsi peal olev reklaam
sisu aitab meelde ning hea voimalus reklameerida ettevottet ja tdsta sellega

usaldusvaarsust.

Valiskeskkonnast véaga ohtlik tegur on uued turule sisenejad. Kuna see valdkond on
uus, aga juba esinevad inimes, kes kisivad ja tahavad avada sama tootega ettevottet enk
on suur oht, et jouavad varem ja vtavad dra turuosad ja BT Joogid OU-le see teeb elu
vaga raskeks. Tugeva konkurentsi tekkimisel ja selles ellujagamine néuab allahindlust
nii kaua kui konkurent ei lahe turul alla. Ettevéttele see toob kahjumit, kuid annab
vOimaluse lle elada see periood ja kaitsta oma tulevikkusja tugevdada oma positsiooni
turul. Selleks omanikud peavad olema valmis votma selle riski ja nditama oma finats
tugevust. Tundmatu reputatsiooniga ettevottele voib olla suureks probleemiks personali
otsimine. Uks lahendustest oleks kui juhatuse liige asuks ise t6éle, kuid omanikud juba
ettevalmistasid ja leidsid tutvuste kaudu personali. Valiskeskkona tiheks suurimaks
teguriks vdivad olla Euroopa Liidu poolt kehtestatud sanktsioonid kuna toode tuleb

Taiwan-ist Saksamaale, kus hankija maksab tolli kulusid.

Finantsriskiks on vdimalik ostujou langus ja hindade tdus majanduslanguse ajal, mis
mdjutaks ettevdte miuki ja kéivet. Seda riski ei saa maandada, kuid vdib ettevalmistada

ja kasvatada finants puhvri.
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2.2.8 Majandusnéitajate prognoosid

Raamatupidamise korraldamisel ettevotte omanikud lahtuvad Eesti Vabariigi
seadustest. Ramatupidamis aastaaruanne koostatakse iga majandusaasta kohta, kus on
kirjas olulised vara ja m@jutavad sindmused. Majandusnéitajate prognoos on koostatud
pessimistlikus votmes ehk tulu poolt 1ahtun mina véiksematest numbritest ja kulude
poolt suurematest. Selline meetod kasutatakse selleks, et ei tekiks korgeid ja

optimistlikke ootusi, pigem pessimistlik/realistlik prognoos annab realset tlevaadet.

Varude kasutumisel ja arvestamisel ettevdte kasutab kaalutud keskmist meetodit.
Materiaalsed pdhivarad on varad, mille kasulik t66aeg Uletab viite aastat ja nende
maksumus on rohkem kui 500 eurot. Varad, mida kasutatakse rohkem kui viis aastat ja
maksumus on vahem kui 500 eurot, lahevad kulude alla. Tabelis 4 on esitatud kaibe

prognoos

Tabel 4 Esimese 3 aasta kéibe prognoos

1 aasta 2 aasta 3 aasta
Hind (EUR) KM-ta | 2.8 2.8 3.2
Kogus (jookide tk) | 47 250 98 550 165 564
Kéive (EUR) 132 300 275 940 529 804

Kaéibe prognoosi koostamiseks on arvestatud esimese kahe aasta jooksul keskmiselt 3.5
eurot joogi kohta ning kolmandal aastal ettevdtte plaanib tdsta keskmist hinda.
Kliendite arv on vdetud elneva ettepanneku pdhjal (43 jooke péevas). Teisel aastal
ettevotte planeerib tosta kliendiarvu paevas mbes 54 peale ja kolmandal 65 peale.

Kaéive tuleneb kliendite prognoositavast kasvust ja kolmandal aastal hinna tdstmisest.

Ettevotte planeerib kohe teha suuri investeeringuid pdhivarasse, et oleks valmis
koheselt pakkuma Kkliendile kdrgema kvaliteediga tooteid. lvesteeringute
kogumaksumus on 26 500 eurot (vt Lisa 4), mis kattakse omafinantseeringuga.
Omafinatssering on 50 000 eurot. Investeeringud voetakse arvele kui p6hivarana siis
ka rahana. POhivara amortisatsioon arvestatakse lineaarselt ehk 15% aastas ja
kasutusaeg 5 aastad. Tegemist on tltarettevottega sellepérast eeltéd ettevotte
asutamiseks, inventari ostmises, rendipinna leidmiseks, lepingute s6lmimiseks tehakse
ara juba eelneva poole aasta jooksul enne miugikoha avamist. Ettevdte vajab
tegutsemiks &ripinda, siis on vaja arvestada ka rendikulusid. T66tajaid planeerib

ettevotte varvata umbes kahe nddala enne mudgikoha avamist, et jouaks teha vajaliku
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personali  koolituse. Kohe siis lisanduvad t66joukulud, sotsiaalamksud ja
tootuskindlustusmaksud. Palkasi ettevote kavatseb maksta iga kuu 10. kuupdeval.
Lisaks on plaanis suve perioodiks randadele vérvata lisato0joudu ning aasta 16pus
Umber tosta neid uuele mitgikohale. Kasumiprognoos siseldab kommunaalakulusi ,
mis hdlmavad endas elektri-, rendi- ja veekulu. Esimene aasta saab ettevottele raske
olema kuna on soetud inventar ning on vaja maksta t66joukulu séltumatult maugitulust

ja klientuurist. Kui ettevotte suudab tegutseda 3 aastas koostatud prognoosi jargi, saab

ettevote planeerida oma dritegevuse laeiendamist ka naaberriikidesse.

Jargnevas Tabelis 5 on esimese kolme aasta kassavoog

Tabel 5. Esimese kolme aasta kassavoog

1. aasta | 2.aasta | 3.aasta
Raha jaak perioodi algul 50000 | 44244 | 69515
Raha sissetulek
Laekumine mudgist arvestades krediiti muiKi 132174 | 275836 | 529593
Laekumine kokku 132174 | 331003 | 635512
Raha valjaminek
Majandustegevuse kaigus tekkivad kulud
Otseselt pohitegevuse eesmérgil soetused
Toore ja materjal 23625 | 49275 | 82782
Turustuskulud
Reklaamikulud 1400 1200 2000
Turustamisega seotud transporditeenused 800 | 1000 1200
Ruumide majandamiskulud
Elekter/Vesi 7200 | 12900 | 16500
Rent 24000 | 43000 | 55000
Personalikulu
Brutopalk (makstakse valja samal kuul) 66520 | 112033 | 140042
Sotsiaalmaks (tasutakse jargmisel kuul) 19256 | 34115 | 45444
Tootuskindlustusmaks (tasutakse jrgm kuul) 467 866 1102
Kasutamine kokku 143267 | 305932 | 445790
Eelneva perioodi nbuded-kohustused (va. laenukohustused) 5337
Raha jaak perioodi 16pus 44244 | 69315 | 259237

Tabelis 5 Toore ja materjali ostmisele planeeritav summa tuleb hinnapakkumisest (Lisa
4). To6joukulud muutuvad iga aasta juuni kuus kuna suvel ettevdtte avab miitigikohad
randadel. Mugitulu arvutamiseks on arvesse vdetud prognoositud Klientide arvu ja
joogi keskmist hinda ning iga aasta klientide arv tduseb 25% vorres ja kolmandal aastal
hind tduseb 0,4 eurot. Lahtuvalt eelnevalt tehtud arvutustele on koostatud (he
miiugikoha kasumiprognoos (tabel 6), mis on arvutatud 3 aastaks. Kauba kuluks on

voetud aluseks Uhe joogile kuluva toorainete hind mis keskmiselt on 0,5 eurot.
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Tabel 6. Kasumiaruanne esimese kolme aasta 1dikes

1. aasta 2.aasta 3.aasta
Tulud majandustegevusest
Mudgitulu 132,300 275,940 | 529,805
Mudgitulud kokku 132,300 275,940 | 529,805
Tulud kokku 132,300 275,940 | 529,805
Majandustegevuse kaigus tekkivad kulud
Otseselt pohitegevuse eesmargil soetused
Toore ja materjal 23,625 49,275 82,782
23,625 49,275 82,782
Turustuskulud
Reklaamikulud 1,400 1,200 2,000
Turustamisega seotud transporditeenused 800 1000 1200
2,200 1,200 2,000
Uldhalduskulud
Ruumide majandamiskulud
Elekter/Vesi 7,200 12,900 16,500
Rent 24,000 43,000 55,000
Personalikulu
Brutopalk (makstakse valja samal kuul) 66,520 112,033 | 140,042
Sotsiaalmaks (tasutakse jargmisel kuul) 19,256 34,115 45,444
Tootuskindlustusmaks — (tasutakse — jrgm
kuul) 467 866 1,102
Kokku tédtasukulud 86,242 147,014 | 186,587
Amortisatsioon
Seadmete ja muu pbhivara amort 405 405 405
Kulud kokku 143,672 253,994 | 343,674
sh muud halduskulud (amordita) 31,200 55,900 71,500
Arikasum -11,372 21,946 | 186,131
Kasum majandustegevusest -11,372 21,946 | 186,531
keskmine t6otajate arv 7 12 15
lisandvaartus tootaja kohta 10754 14745 25760
kaiberentaablus -0.09 0.07 0.35
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Tabelis 6 on koostatud kasumiaruanne kolme aasta kohta. Esimese aasta drikasum on
negatiivne kuna jookide miumise arv on vdetud pessimistlikult, et oleks pigem
realistlik (le vaade ja ettevotte omanikud oleksid valmis negatiivseks stsenaariumiks.
Jargmistel aastatel ettevdtte plaanib laieneda ja jookide miugi arv tduseb 25% vorreldes
eelmise aastaga ning viimasel aastal mugihind tduseb. Kolmandaks aastaks ettevotte
hakkab teenindama stabiilselt tulusid ja plaanib laieneda oma é&ritegevust Balti
riikidesse.
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KOKKUVOTTE

Kokkuvotteks saab Gelda, et driplaani koostamine on véga oluline nii kui vanale kui
alustavale ettevottele, sest &riplaani koostamisega saavad ettevotted vaadata reaalselt,
mis turul toimub, mis vOimalused nendel on ja prognoseerida enda tulemusi ning

kaotusi.

Alustav ettevGte saab &driplaaniga enda elu lihtsamaks teha, et tapselt planeerida enda
raha ja tapselt teada oma konkurente nende eelistusi ning miinuseid ning sellega
parandada enda olukorda ja ké&tte saada rohkem Kliente ja turu osasid. Kui alustav
ettevotja hakkab kirjutama &riplaani, sel ajal ta saab tdpsemalt teada, et millega ta
hakkab tegelema, seab endale konkreetseid eesmarke ja maaratleb sitgrupi. Juhul kui
tal ei ole piisavalt isiklikku varu ettevdtte esmaseks finantseerimiseks, siis konkreetse

ariplaaniga saab pangast laenu voi leida endale investor.

LOputdo teoreetilises osas oli eesmark koostada raamistikku, mille alusel koostada
ariplaan loodavale ettevdttele BT Joogid OU. Esimeses peatiikis kirjeldatakse
teoreetilisest vaatest driplaani koostamise olulisust, ariideed, ariplaani struktuuri ja

vajalikkust.

Loputdd empiiriline osa koosneb é&riplaanist loodavale ettevdttele BT Joogid OU.
Loodav ettevdte on osaiihing osakapitaliga 50 000 eurot. Ettevdtte pdhitegevusalaks on
alkoholivabade jookide tootmine ja mluk. Loodava ettevétte turg on Tallinnas to6tav

rahvastik ja turistid.

EttevGte annab esimesel aastal keskmiselt tood 7 inimesele, teise aasta alguses tdotajate
arv on 10 ning 18pus 13 ja kolmandal aastal alguses jadb 13, aasta I6puks suureneb 16-
ni. Ettevotet juhivad ettevotte omanikud ja tiks nendest on pikkajaline kogemus antud
valdkonnas. Projekti maksumus on 23 625 eurot, mis tuleb omafinatseeringust

investeerida pohivarasse.

Empiirilises osas sai koostatud &riplaan, kus autor selgitas vélja ettevotte potentsiaalsed
kliendid, analliiisis konkurente, kirjeldas loodava ettevotte strateegiat ja koostis
finatsprognoose. SWOT- analiitisi kasutas autor riskide hindamiseks. Autor tdi vélja

mdjutavad tegurid, ohud ja nérkused, tugevused ning vdimalused.

Loodava ettevOtte esimese aasta prognoositav mutgikaive on 132 300 ja prognoositav
kahjum on 11 372. Teisel ja kolmandal aastal midk suureneb ja prognoos néitab, et
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ettevotte hakkab teenima kasumit. Prognoos on tehtud pessimistlikult, et oleks
realistlikum uUle vaade.

LOput6d eesmark sai tdidetud ning uurimisilesandeid lahendatud. Loput6d alusel
luuakse reaalne ettevottet 2020. aastal ja kokkuvdtvalt voib autor 6elda, et koostatud

ariplaani alusel tasub ettevdttet luua ja alustada dritegevust.
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LISAD

Lisa 1. Uuringu kiisimused

MNcenepoBaHune

* Kohustuslik

Baw non? *
My>XuunHa

YXeHwmHa

Baw Bo3spacTt? *
10-17
18-25

26-30
31-40
41-50

50+

Kakune HanuTku Bbl npeanoynTaeTte 6onblue? *
XonoaHble

opsune

Y10 Bbl 60/1bLLIE BCErO /TIOOUTE U3 HUXKEMNEPEUNCITIEHHOr0? *
Koge
Yan

®parnne

XonoaHbin 4yan
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Bbol  6bl xoTenu BunaeTb 4TO-TO COBepLleHHO HOBOE€ Ha pPbiHKe

npoxnaguTesibHbIX HaNUTKoB? *

[a

Het

CKkonbKo Bbl roTOBbI noTpaTuTb Ha KayeCTBEHHbIN
npoxnaguTenbHbIN/rOpsAYNn  HAaNUTOK CpefdHero pasmepa, KOTopbin Bbl
paHblLe HUKorga He npoboBanu? *

MeHbLue 3 eBpo

3 eBpo
4 eBpo
5 eBpo

Bonblue 5 eBpo

XoTenu 6bl Bbl nonpo6oBaTb HOBbI BUA XONOAHOIO Yasa? *

[a

HeT

MNpeacTaBbTe, 4TO Y Bac nosiBunock nobumoe kade, B KoTopoe Bbi xoauTe
NpPakTUYEeCKNUn Kaxablh AeHb. Kakom palioH 6bin 6bl  Hambonee
npeanoyTuTeneH n yaoben ansa Bac? *

LleHTp ropoaa

JlacHamse
MycTtamse
KpuctumHe
Muputa
Konnu

blincmsae

Kakou 13 ToproBbix LLeHTPoB Bbl nocellaeTe vaule Bcero? *

Teie vastus
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YTto Bbl NnpegnoynTaeTe: 3aKkasbiBaTb HANUTOK C COGOM MM HacnaxgaTbCs
MM Ha MecTe (B Kade, 3aKyCOYHOM 1 T.4.) ?*
C cobon

Ha mecTe

Kisimustik

* Kohustuslik

Teie sugu? *
mees

naine

Kui vana Te olete ? *
10-17
18-25

26-30
31-40

50+

Millised joogid meeldivad Teile rohkem? *
Kilmad joogid

Kuumad joogid

Milline nendest Teile meeldib rohkem? *
Kohv
Tee

Frappe

Kidlm tee

Kas sooviksite naha midagi uut vaadata karastujookide turul? *
Jah
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Ei

Kui palju Te olete valmis maksma kvaliteetse kuuma vdi karastusjoogi ees,
mida Te varem proovinud pole? ( Jook: 300ml) *

Alla 3 eurot

3 eurot

4 eurot
5 eurot

rohkem kui 5 eurot

Kas tahksite proovida uutmoodi jaateed? *
Jah
Ei

Mdelge valja, et Teil on nuidd lemmik kohvik, kus Te kéite igapaevaselt. Kus
oleks Teil kdige mugavam kohvikut kiilastada? *
Kesklinn

Lasnamae
Mustamae
Oismae
Kristiine
Pirita

Kopli

Millist keskust Te kilastate kdige sagedam? *

Teie vastus

Mis meeldib Teile rohkem? Kas votta joogi kaasa voi nautida kohal? (nt
Kohvikus)

Votta kaasa

Nautida kohal
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Lisa 2 Hinnapakkumised

A PROFORMA INVOICE

B8 H 1(DATE) : 2019/09/09

% P4 #5(COMPANY NAME) : LRS Design ou(EE003)

CUST PO:

fif% A(PERSON IN CHARGE):  E &

8 : RIRFEFH(TEL NO):  fHE(FAX
NO.): AFHiHE(ADDRESS 1): %45Huhk
(ADDRESS 2):

9-1(Training)

Menge/ Einzel- Summe/
. Quantit Preis/ Amount
Description/Standard | N/W| G/W ¥ Unit Volume/cm
ni
Price
FO08004 Schwarztee 600G*10 | 6.00 | 7.00 1.00 BOX [EUR 0.000 0.00| 42*30*26
Stck KG KG
BLACK TEA 600G*10BAG
FO01002 Jasmin Gruentee 6.00 | 7.00 1.00 BOX [EUR 0.000 0.00| 42*30*26
600g*10Stck KG KG
JASMINE GREEN TEA
600G*10BAG
E001002 Fruktose 5kg*4Stck | 20.00 | 21.00 1.00 BOX [EUR 0.000 0.00| 31*31*33
POSSMEI FRUCTOSE KG | KG
5KG*4BTLS
B002015 Gruenteepulver 20.00 | 21.00 1.00 BOX [EUR 0.000 0.00| 53*37%27
1kg*20Stck KG KG
GREEN TEA POWDER
1KG*20BAG
A001403 Maracuja-Sirup 15.00 | 16.00 3.00 BTLS |EUR 0.000 0.00| 32*27*25
2.5kg*6Stck KG KG
PASSION FRUIT SYRUP
2.5KG*6BTLS
A001401 Mango-Sirup 15.00 | 16.00 3.00 BTLS |EUR 0.000 0.00| 32*27*25
2.5kg*6Stck KG KG
MANGO SYRUP 2.5KG*6BTLS
A001402 Litschi-Sirup 15.00 | 16.00 3.00 BTLS |EUR 0.000 0.00| 32*27*25
2.5kg*6Stck KG KG
LITCHI SYRUP 2.5KG*6BTLS
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CUST PO : 9-1(Training)

Menge/ inzel- Summe/
Description/Standard N/W |G/W | Quantity Preis/ Unit |[Amount [Volume/cm
Price
D002002 Tapiokaperlen 3 kg*6 Stck (18.00 |19.00 4.00 BAG |EUR 0.000 0.00( 40%*33*25
2.3 TAPIOCA PEARL 3KG*6BAG KG KG
CO08005 POPPING BOBA-ERDBEERE (12.80 |14.50 1.00 BOX |EUR  0.000 0.00( 37*37*21
3.2kg*4Stck KG KG
POPPING BOBA-STRAWBERRY
3.2KG*4BTLS
C008049 POPPING BOBA-ZITRONE |12.80 [14.50 1.00 BOX |EUR  0.000 0.00( 37*37*21
3.2kg*4Stck KG KG
POPPING BOBA-LEMON
3.2KG*4BTLS
CO08004 POPPING BOBA-LITCHI 12.80 [14.50 1.00 BOX |EUR  0.000 0.00| 37*37*21
3.2kg*4Stck KG KG
POPPING BOBA-LITCHI 3.2KG*4BTLS
009001 Pumpfkopf fur Sirup, vol. 0.00 [0.00 KG 18.00 PCS |EUR 0.000 0.00 0*0*0
ca.28¢g
UUICE PUMP 1oz / 30cc
H026100 30.00 [32.00 1.00 SET  |[EUR  0.000 0.00( 53*44*70
"CE" SEALING MACHINE (220V) KG KG
1001012 Shake Maschine(CE) 220V [30.00 [32.00 1.00 SET [EUR 0.000 0.00| 46*41*40
"CE" SHAKE MACHINE 220V KG KG
H026101 Fruktose Maschine(CE) 10.00 [11.00 1.00 SET  |[EUR  0.000 0.00| 33*42*48
220V KG KG
"CE" FRUCTOSE MACHINE 220V
H026009 PE Versieglungsfilm in 18.00 [19.00 1.00 ROLL |[EUR  0.000 0.00( 44*64*16
Rolle, L:450 PE SEALING FILM KG KG
(Transparent) 450M*6ROLL
H003007 Strohhalme mit 9.00 10.00 1.00 BOX |EUR 0.000 0.00| 51*43*59
Einzelverpackung L: 21 KG KG
INDIVID. WRAPPED STRAW 12x21cm
50PCS*70BAG
Shipping EUR 464.44
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H& B i 603.5 KG A3HTOTAL): EUR

SHIPPING WEIGHT : 464.44
g 57.05 CU'FT Mwst D(TAX): EUR

DATE : CU'FT: 0.00

2019/09/09 B3| 94.00SET | Gesamtbetrag (TOTAL EUR

1 2 : AMOUNT): 464.44

PAYMENT

FROM :

EEOO3

LRS Design ou

7% Josh FEHEN  Josh
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Lisa 3 Uuringu vastused

Sugu
Mees, 26,
41%
Naine, 38,
59%
Vanus

10-17,4, 7%

31-40, 11, 20+ 1,2%
18%

= 10-17 = 18-25 m=26-30 = 31-40 =50+

Joogide eelistus

Kdlmad
joogid, 22,
41%
Kuumad
joogid, 32,

59%

m Kiilmad joogid = Kuumad joogid
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Vajadus uutele toodetele

Ei soovi uut
toodet, 6,
9%

Soovib uut
toodet, 58,
91%

m Soovib uut toodet = Ei soovi uut toodet

Jookide valik

Kohv, 15,
24% Kalm tee,
20, 31%
Frappe, 4, 7
6%
Tee, 25,
39%

m Kiilmtee = Tee = Frappe Kohv

5eurot, 1, HiNNa vahemik

1% \ alla 3 eurot,
9 14%

‘\3 eurot, 26,
41%

m alla 3 eurot m 3 eurot

4 eurot, 28,/
44%

m 4 eurot 5 eurot

m rohkem kui 5 eurot
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Uut kidlma tee ndudlus

Eitaha

proovida, 9, /
14%
Tahab
proovida, 55,
o s
m Tahab proovida = Eitaha proovida
Asukoht
Oismie I 1
Kopli M 4
Pirita [ 3
Kristiine [N 3

Mustamée [N 15
Lasnamae [N 30
Kesklinn [N 5o

Kaubandus keskuste populaarsus

Lasnamae keskus - 2
Pirita keskus l 1

Rocca al Mare keskus l 1

Ulermise keskes N
virekeskos | <o

Mustamae keskus - 3
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Joogide tarbimine koha peal voi kaasa
votmine

Kaasa
vOtmine, 23,
36%

Nautimine
kohal, 41,
64%

m Nautimine kohal = Kaasa vGtmine
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Lisa 4 Tarnimis protsess.

raputamis rasvade mdotekan- | Pliidiplaati kurnitootja potitootja

masina Olgade nide tootja tootja

konteineri tasside ja

kaante

Vahetootja

Bubble tea pulbri-, tapioca-, maitepulbri-, siirupitootja

Hankija

BT Joogid

Klient

m — — —
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