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Tassé tyossé tutkitaan Ravinteli Berthan ruokatuotteen kannattavuutta. Tavoitteena on
saada vastaus kysymykseen — Kuinka kannattavat, ovat ravintolan ruokatuotteet? Mika
on ruoan myyntikate? Tarkoituksena on vakioida ruokalistan tuotteet kahdeksi viikoksi,
seurata ruokalajien menekkié ja sen perusteella tehda menuanalyysi, jolla selvitetaan ruo-
katuotteiden kannattavuudet. Ravintolassa ei ole tehty aikaisemmin néin tarkkoja laskel-
mia. Bertha on yksityinen ravintola ja sijaitsee Tampereen keskustassa. Ruokalistalta 16y-
tyy kahdeksan (8) ruokalajia, jotka vaihtelevat sesonkien mukaan. Tutkimus aloitettiin
tekemalla alkuinventaario. Sen jalkeen laadittiin annoskortit kaikista ruokalajeista ja seu-
rattiin kaikkien ruokalajien myynti& kappaleittain seka ravintolan raaka-aineostoja. Kah-
den viikon seurantajakson jélkeen laskettiin raaka-ainekayttd ja ruoan myyntikatepro-
sentti. Tamaén jélkeen laadittiin menuanalyysi.

Menuanalyysi — taulukosta tehtiin pistekaavio ja kuvio havainnointia helpottamaan. Pis-
tekaaviossa otettiin huomioon annoskohtaisesti palkkakate ja myyty kappalemaara, kuvio
auttaa huomioimaan annosten palkkakatteen rahamaaréisesti ja niiden myyntikateprosen-
tit. Naitd analysoimalla huomataan mitka tuotteet ovat sellaisenaan kannattavia ja mita
tuotteita kehitelldan lisad. Kuvio ndyttada konkreettisesti, ettd vaikka myyntikateprosentti
on korkea, ei sen palkkakate vélttaméttad kuitenkaan ole hyva. Annoskorteista huomaa
myyntikatteiden olevan hyvié. Jokaisen ruokalajin myyntikate on yli 75 %.

Seurannan ja laskennan lisddminen tai tarkentaminen edistaa ravintolan ruokatuotteiden
kannattavuutta entisestddn. Ruokatuotteita, joiden kysynté ei ole suuri, voisi suositella
esimerkiksi suuremmille ryhmille, joille 1ahetetddn menukokonaisuus vaihtoehtoja.

Asiasanat: menuanalyysi, kannattavuus, annoskortti



ABSTRACT

Tampereen ammattikorkeakoulu
Tampere University of Applied Sciences
Degree Programme in Hotel and Restaurant Management

JUHALA, MIIA:
The Profitability of a Food Product in a Restaurant
Ravinteli Bertha
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In this thesis the profitability of food products will be calculated for the restaurant Bertha.
The goal is to find answers to following questions: How profitable are the restaurant’s
food products? What is the restaurant’s foods real sales coverage? The purpose is to stand-
ardize the courses of the menu for a two week period and at the same time to follow the
sales of these courses, and based on that to make a menu analysis from which it is possible
to get a perception of the profitability of food product. The restaurant has not done this
kind of calculating before. Bertha is a private restaurant and it is located in the Tampere
city centre. The menu includes eight (8) courses which change by season. The investiga-
tion started with the inventory and standardizing of the courses. Then the sales of all the
courses were followed, as well as the restaurant’s raw material purchases. After a two
week period, the final inventory was made. Based on these statics, the menu analysis was
compiled.

To ease the observation, one chart and one figure were made of the menu analysis form.
The chart first compares the sales and salary coverage in euros and the figure helps the
observation to recognize the salary coverage of the portions in euros and their sales mar-
gin ratio. By analyzing these diagrams, the profitability of the products can be seen and
also which products need some changes. The figure indicates that even if the sales margin
ration is high, the product does not necessarily have good salary coverage. By studying
the portion cards of this thesis, it can be noticed that the sales margins are good. Every
product has over 75 % sales margin.

It is good to increase or specify the methods of controlling and calculations as these will
increase the profitability of a food product in this restaurant. Food products that do not
have a high sale, could be recommended for example to bigger groups, to whom the menu
options will be sent beforehand.

Key words: menu analysis, profitability, portion card
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1 JOHDANTO

Ty0 tehtiin Ravinteli Berthalle, joka on ruokapalveluita tuottava ravintola Tampereen
keskustassa. Berthan perustajat omistavat myods kaksi muuta ravintolaa Tampereen kes-
kustan alueella Ravinteli Huber sekd Ravinteli Pork and More. Bertha on aloittanut toi-
mintansa 2010. Toiminta-ajatuksena on tehdd hyvaa ruokaa hyvista raaka-aineista seké
nauttia ruoan ja juoman hyvin harkitusta yhdistelmastd. Tarjonta vaihtelee sesonkien ja
raaka-aineiden saatavuuden mukaan, paasaantoisesti tarjolla on sesonkiin sopivia ja ajan-

kohtaisia raaka-aineita. Berthalle on my6s myodnnetty Rétisseurs-kilpi.(Bertha 2015.)

Tyon aihe valittiin yhdessé ravintolan omistajien kanssa ja sitd muokattiin opinnéaytetyo-
hon sopivaksi Tampereen ammattikorkeakoulun opettajien kanssa. Ravintolassa ei ole
aikaisemmin laadittu annoskortteja, ruokalistan nopean vaihtuvuuden takia. Menuanalyy-
sid, josta nakisi annosten kannattavuuden, yrityksessé ei ole ennen tehty. Menuanalyysin
tekeminen ja kannattavuuslaskenta vaikuttivat mielenkiintoiselta siksi, ett4 ravintola on
kuitenkin erittdin menestyva. Tavoitteena oli saada vastaus seuraaviin kysymyksiin:

Kuinka kannattavat ruokatuotteet ovat? ja Mika on ravintolan ruoan myyntikate?

Ty0Ossa perehdyttiin yksityiskohtaisesti kahden viikon ajan ravintolan ruokalajeihin, in-
ventaareihin ja myynteihin. Teoriaosuudessa padpainoina olivat myos yleisesti kannatta-
vuus, ruokatuotteen vakiointi sekd menuanalyysi. Menuanalyysin pohjalta tehtiin kaksi
kaaviota, joista pystyi analysoimaan helposti ruokatuotteiden kannattavuutta. Ty0dssé on
myo0s laskettu sirkulaattorin sahkonkulutus.



2 RAVINTOLA TOIMIALANA

Ravitsemistoiminnan ensimmaiseen kokonaisuuteen, eli toimialaryhméén, sisaltyvét eri-
laiset liikeideat, kuten esimerkiksi ruokaravintolat ja keskiolutpubit. Toinen kokonaisuus
perustuu henkildstéravintoloista ja ateriapalveluista. Ravitsemistoiminta ja matkailupal-
velut yhdistetddn helposti toisiinsa, sill4 ravitsemistoiminnan katsotaan olevan tarkea
matkailualan osatekijé. (Harju-Autti 2006, 9.)

Ravintola-ala on kansainvélistynyt huimasti viime vuosina ja tamén my6té ravintolat ovat
muuttuneet korkeatasoisemmiksi ja erilaisia segmenttejd on tullut lisda. Luodaan siis per-
soonallisia ravintoloita, kuten esimerkiksi aasialainenravintola. Kansainvalistymisen
huomaa myds siing, etta esimerkiksi Helsingin seudulla englanti muutetaan tyokieleksi.
Suomen kielen osaaminen ei ole nykypaivéna vaadittua. Myds maahanmuuttajataustaisia
tyontekijoitd on runsaasti. (Liinamo 2014; Lampén 2015a.) Ravintola-ala on lahtokohtai-
sesti kansainvélistd, koska alalla on helppo pérjata hieman tiiviimmallakin sanavalikoi-
malla. Monet nuoret ravintola-alan tyontekijat tyoskentelevétkin jossain vaiheessa ulko-

mailla. (Lampén 2015a.)

Ravintolakulttuuri on muuttunut 2000-luvulta nykypaivaan asti huomattavasti ja ravinto-
lat ovat helpommin lahestyttévissé (Terdva 2014). Ravintola-ala on kasvava toimiala, se
ty6llistdd ympari Suomea joka vuosi enemman ihmisia (Mara 2015a). Jotta Suomen ra-
vintola-alan kasvu olisi parempaa, tulisi verotusta alentaa entisestd. Hyvéana esimerkkina
toimii vuonna 2010 tehty verotuksen alentaminen joka nosti ravintoloiden ruokamyyntia.
(Teréva 2014.) Verotuksen lisaksi kannattavuutta lisdisi lainsaddannon pieni kevennys
sekd Suomen saavutettavuuden parantaminen esimerkiksi viisumivapaudella. Matkailun
markkinointiin taytyy keskittyd paremmin. Muut Pohjoismaiden maat kéyttavat puolet
enemman rahaa maansa mainontaan, kuin Suomi. Markkinointiin sijoitettu raha maksaisi
itsensé takaisin monin kertaisesti. Strategia ravintola- ja matkailualalle, eli suunnitelma

kuinka valtion tulisi kehittdé néité osa-alueita. (Mara 2015b.)

Ravintola-alalle yrityksen perustaminen kay helposti, sill& vaatimukset sek& pétevyyden
tarve eivat ole kovinkaan suuria ja alalla on suhteellisen pieni pddoman tarve. Kilpailu
alalla on kuitenkin kovaa, erilaisia ravintoloita on paljon ja kysynta ei riita tasaisesti kai-
kille. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 20.) Tuotteet tai tuote suunnitellaan helposti
asiakkaan saavutettavaksi ja niille taytyy olla kysyntaa. Tuotteet tulee kehitell& siis niin,
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ettd ne poikkeavat edukseen kilpailevien yritysten tuotteista. Mitd enemman on kysyntaa,

sitd suurempi todennakdisyys on menestya. (Lehtinen, Peltonen & Taurén 2011, 45.)

Taman hetkinen markkinatilanne on huono, joka vaikuttaa my6s oleellisesti ravintola-
alaan. Téastd johtuen yha useamman ravintolan taytyisi omata ominaisuus sopeutua tai
muuntautua markkinoiden mukaisesti, kuten esimerkiksi seuraamalla tdman hetkisia tren-
deja seka ravintolamuotoja. (Lampén 2015b.) Tamén hetken ravintola-alan markkinoilla
niin sanotut lapsiystavalliset paikat ovat vahissa. Tallaiset lapsi ystavélliset ravintolat,
jotka omistavat lasten leikkinurkkauksen ja joiden listalta 16ytyy lapsille mieleisté syota-
vad, on ndissa paikoissa aikuisten ruokalista keskinkertainen. Tasokkaammissa ravinto-
loissa, joissa ruokalista on erinomainen, ei lapsille 10ydy mieleistd ruokaa tai tekemisté
ruoan odottamisen ajaksi. Loytyy niitd poikkeustapauksiakin myds Suomesta. Pieni in-
vestointi esimerkiksi varikyniin ja piirustuspaperiin niin asiakaskuntakin laajenisi huo-

mattavasti. (Forsman-Héarkonen 2015.)



3 KANNATTAVA RUOKATUOTE

3.1 Ulkoinen laskentatoimi

Myyntikatetta tuottava tuote on kannattava. Korkea myyntikateprosentti tarkoittaa kor-
keaa kannattavuutta. Kannattavuuden selvittdmiseksi tehddan annos- ja hinnoittelulaskel-
mia. Todellinen myyntikate on yleisimmin suunniteltua pienempi, jos muuttuvat kustan-
nukset esimerkiksi raaka-aineostot eivat vastaakaan ennustettua. Tuotekohtaista kannat-
tavuutta tutkitaan usein pistokokeilla ja laskelmista saadaan tarkempia, jos lasketaan jo
etukateen mahdolliset muuttuvat tekijat. (Miettinen & Santala 2003, 219-220.)

Ulkoinen laskentatoimi, eli kirjanpito ilmoittaa ulkopuoliselle taholle (verottaja) tietoa
ravintolan liiketoiminnasta. Kirjanpito kertoo verottajalle, kuinka paljon yrityksen tulee
maksaa veroja kuluneelta tilikaudelta. Kirjanpidolle on erilaisia sdantdja ja asetuksia,
joita yritysten tulee noudattaa. Ulkoinen laskentatoimi on siis lakisaateista eli kaikille yri-
tyksille pakollista. Se on myds jossain maérin kaikkien luettavissa olevaa informaatiota.
Né&itd ovat esimerkiksi osakeyhtididen ja osuuskuntien tilinpaatés- ja verotustiedot.
Koska ulkoinen laskentatoimi on pakollista, voidaan yritysten tilinpaatoksia vertailla kes-
ken&an. (Selander & Valli 2007, 22.)

Kirjanpidosta taytyy l16ytya yrityksen tilikauden tulot sek& menot. Tilinpaatdksesta huo-
maa onko yrityksen toiminta kannattavaa vai el, tuottaako yritys tulosta vai jaako se tap-
piolle. Tilinp&atdksen tiedot ovat laskelmia menneesté tilikaudesta, niista ei siis saa sel-
ville yrityksen tulevia muutoksia ja asioita. Koska ulkoinen laskentatoimi ei kerro tule-
vasta, ei sitd voida hyddyntda omassa liiketoiminnan suunnittelulaskelmissa. (Selander &
Valli 2007, 22-23.)

Joka kuukausi tehddan niin sanottu kuukausi-inventaario, eli laskelmat varaston arvosta.
Inventaario kertoo varaston tdman hetkisen arvon. Edellisen kuukauden inventaariolla,
kuukauden raaka-aineostoilla ja uudella inventaariolla saadaan selville toteutunut aine-
kaytto, kuukauden aikana kaytettyjen raaka-aineiden kilo- tai litramadrét ja niiden rahal-
linen arvo. Alkuvarastoon lisatadn kuukauden aikana tapahtuneet ostot ja loppusummasta
vahennetdan loppuvarasto, ndin saadaan ainekéyttd. Ainekéyton rahallinen arvo saadaan
kertomalla raaka-aineiden méaarét niiden omilla kilo- tai litrahinnoilla. (Miettinen & San-
tala 2003, 103.)
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3.2 Sisdinen laskentatoimi

Siséinen laskentatoimi on ulkoista laskentatoimea yksityiskohtaisempaa ja se on jokai-
selle yritykselle vapaaehtoista. Sisdinen laskentatoimi on hyodyllista ja yrityksen kaytta-
vat sité liiketoiminnan suunnittelussa toiminnan ohjaamiseen, johtamiseen ja tarkkailuun.
Laskelmat on tarkoitettu johtoryhmalle avuksi, helpottamaan p&&toksen tekoa. Laskelmat
kayvat pohjana ulkoiselle laskennalle, mutta tarkkoja siséisia laskelmia ei tarvitse eiké

luovuteta yleensa ulkopuolisille. (Selander & Valli 2007, 23.)

Koska sisdinen laskentatoimi on vapaaehtoista, ei silld ole mitdan s&adoksia, vaan se on
taysin yrityksen oma laskelma ja voi olla jokaisessa yrityksessa erindkdinen. Pohjana kui-
tenkin kaytetdan yleisesti myyntiméaaria, henkiloston méaraé seké asiakastilastoja. (Se-
lander & Valli 2007, 23.) Kaytannossa sisaiseen laskentatoimeen kerataén siis hintojen
lisdksi myds muuta informaatiota. Laskentakausi voi olla mink& mittainen tahansa, vaikka
tunti. Kun taas kirjanpidossa se on véhintaan kuukauden. Sisdisessa laskennassa saatetaan
haluta informaatio mahdollisimman nopeasti ja laskelmat on suunniteltu tietylle tilan-
teelle ja tietylle yritykselle. Tavoite-, vaihtoehto- ja tarkkailulaskelmat ovat osa sisdista
laskentaa. Tavoitelaskelmia ovat budjetit ja tuotelaskelmat. Vaihtoehtolaskelmia ovat
hinnoittelulaskelmat ja raaka-aine tai investointi laskelmat. Tarkkailulaskelmia ovat
mitka tahansa laskelmat, jotka liittyvét suunnitelmaan tai tavoitteeseen. (Miettinen &
Santala 2003, 119-120.)

Koko yrityksen henkiltsto vaikuttavaa tyollaén siihen, minkélaista tietoa saadaan. Tyon-
tekijat osallistuvat my6s informaation kerd@miseen ja kasittelyyn. Tamén takia on hyva
kaikille tehda selvaksi yrityksen siséisen seurannan tavat. Monipuolinen laskentainfor-
maatio on ensisijaisesti tarkoitettu johdon tyokaluksi. Hyvé laskentamenetelma saattaa
saada myo6s henkiléston kiinnostumaan yrityksen toiminnasta ja taloudesta. Kun infor-
maatio toimii henkiléston valilla, on henkilékunnan toiminta motivoituneempaa. Ravin-
tola-alalla siséiset laskennat pohjautuvat suunnitteluun, seurantaan, raaka-aine tarpeisiin
ja hinnoitteluun. (Miettinen & Santala 2003, 120-121.)
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3.3 Hankinta- ja ostotoiminnat

Hankittavat raaka-aineet pystytaan laskemaan helposti annoskorteista (liitteet 1-7), mikali
niitd on tehty, myos tiedetyista poytavarauksista tai ennustetusta asiakasmadristé voidaan
arvioida raaka-aineiden tarvittava maard. Tilausta tehtdessa tulee ottaa huomioon, kan-
nattaako tuote tilata puolivalmiina tai jopa valmiina, taytyy my0s muistaa yrityksen va-
rastointilimiitit. Tilattujen raaka-aineiden taytyy mahtua hyllyihin, kylmiéon tai pakasti-
meen. (Maattala, Nuutila & Saranpaa 2008, 84.)

Kuormaa vastaanottaessa tarkistetaan tuotteiden laatu, onko tuotteet kuljetettu oikeassa
lampotilassa ja ettd kaikki tilatut tuotteet sek& méaarat tdisméavat kuormakirjan ja tilaus-
listan kanssa. Jos tuotteita uupuu, ilmoitetaan siita asiasta tukulle. Ravintoloissa on hyva
kayttaa varastoinnin osalta "first in first out”- periaatetta, jolloin uudet tuotteet sijoitetaan
vanhojen tuotteiden taakse. Nain tuotteet Kiertavat, eika lisdhavikkié synny pilaantuneista
tuotteista. (Maattala ym. 2008, 85.)

3.4 Vakiointi

Paras tyovéline, mink& tyontekija voi saada, on toimiva resepti. Vakioidun reseptin ta-
voitteena on saada tasalaatuista ja maukasta ruokaa tyontekijéstd riippumatta. (Laszka
2015.) Ravintoloissa voidaan vakioida myos valmiiksi suunnitellut menut, eli ruokalaji-
kokonaisuudet. Vakiointi saa alkunsa ruokaohjeista, joita halutaan k&yttda ravintolan
ruoka-annoksissa. Tyontekija on Ioytanyt tai keksinyt ruokaohjeen, jonka haluaa vaki-
oida. Tamén jalkeen mietitddn mité laitteita ja astioita on kaytettavissa ja kokeillaan ruo-
kaohjeen toimivuus kaytdnndssa. Tarvittaessa ohjeeseen tehddédn muutoksia, minké jal-
keen ohjetta on kokeiltava uudestaan. Kokeiluja tehddén niin kauan, kunnes saadaan ha-
luttu m&é&ra ja laatu tuotteelle. Lopullinen hyvéksyminen tapahtuu, kun valmistuksessa
onnistuu joku muu, kuin kokeiluissa mukana ollut henkild. Taman prosessin jélkeen Kir-
joitetaan ruokaohje puhtaaksi. (Lampi, Laurila & Pekkala 2012, 125-126.)

Annoskortti (liitteet 1-7) on ruokaohjekortti, josta 16ytyy ruoka-annoksen hintatiedot,
raaka-aine méarat, valmistusohje ja parhaimmassa tapauksessa myos kuva annoksesta.
Annoskortti on hyva olla, jotta jokaisella kerralla kuka tahansa pystyy valmistamaan ta-

salaatuista ja oikean makuista ruokaa. Annoskorteista saadaan selville myos raaka-aine-
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kustannukset ja annoskohtainen kateprosentti. Annoskortti toimii hyvin my6s apuna ti-
lausten tekemisessa. Jos annoskorttiin on liitetty kuva, saadaan ruoka-annoksesta aina sa-
manlainen. (Maattala ym. 2008, 64.)

3.5 Hinnoittelu

Hotelli- ja ravintola-alalla voidaan hinnoitella tuotteet vapaasti. Alkoholia ei kuitenkaan
saa myyda halvemmalla, kuin mika sen sisdénostohinta on ollut. Hinta vaikuttaa suoraan
yrityksen tulokseen. Tuotteilla joilla on korkea hinta, on myos korkea myyntikate. Korkea
hinta vahentad usein kuitenkin menekkid, oletuksena on etta alentamalla hintaa myynti
lisdantyy. Hinnoittelun l&htokohtana voi olla esimerkiksi yrityksen omat kulut, kilpaili-
joiden hinnoittelu tai kysynté. (Miettinen & Santala 2003, 139.)

Hotelli- ja ravintola-alalla kilpailu on kovaa. Tuottajia on enemman, kuin ostajia. Tdman
takia hintaan vaikuttaa suurena tekijana kysyntd ja tarjonta. Ravintoloiden tulee olla tie-
toisia l&hell& sijaitsevien kilpailijoiden hinnoitteluista ja tuotteista. Uutta hinnoittelua teh-
téessé taytyy muistaa oma liikeidea kokonaisuutena ja vertailla jo ruokalistalla olevien
tuotteiden hintoihin. Uusien tuotteiden on hyva olla vanhojen tuotteiden kanssa saman-
kaltaisia. Porrastaminen on yleistynyt ravintola-alalla. Porrastus tapahtuu esimerkiksi
asiakasryhmittdin (esimerkiksi kanta-asiakkaat), ajankohtaisesti (esimerkiksi after work),
sekd tapahtumien mukaan (esimerkiksi festivaalit). (Miettinen & Santala 2003, 140-141.)

Ruokien hinnoittelussa apuna voidaan ké&yttdd myos annoskorttia. Tallaisessa hinnoitte-
lussa voidaan ottaa huomioon palkkakustannukset. Tarkkaa laskelmaa niista ei kuiten-
kaan pysty tekemaan, koska tyOajat eivat ole vakioita ravintola-alalla. Annokset voidaan
jakaa kolmeen paatydaikaan (esimerkiksi 4, 8 ja 12 minuuttia), jotka voivat siséltda vain
valmistuksen tai sitten koko valmistusprosessin ruoanlaitosta ihan asiakkaalle asti. Jokai-

nen voi valita itse parhaimman menetelman ravintolalleen. (Selander & Valli 2007, 85.)

Yritys perii arvonlisaveroa kuluttajalta, silloin kun kuluttaja ostaa tuotteen tai palvelun,
jonka jalkeen yritys tilittad sen valtiolle. Kdytannossa kuluttaja maksaa verot. Palvelun ja
tavaran kasite on maaritelty arvonlisdverolaissa, mutta liiketoimintaa ei ole. Tavaraksi
lasketaan kaikki konkreettiset esineet, mutta myos esimerkiksi Kiinteistot, vesi ja sahko.
Verohallinnon sivuilla on kerrottu tarkemmin tavaran madritelmat. Jos tuote ei tayta mi-

tan tavaraa kuvaavia kriteereja, on se silloin palvelu. Yrityksen ei tarvitse maksaa veroa
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silloin jos yritys on tuottanut alle 8 500€ liikevaihtoa. Yleinen veroprosentti on 24 % ja
elintarvikkeissa 14 %. (Verohallinto 2015a.) Arvonlisaveron rahallisen mééran laskemi-
nen perustuu prosenttilaskuihin (kaava 1.). Arvonlisdveron maksun yleinen erdpdivé on
joka kuun 12. pdiva, eli Tammikuun verotus maksetaan helmikuun 12. péivé ja helmikuun

verotus maksetaan maaliskuun 12. pdiva ja niin edelleen. (Verohallinto 2015b.)

verollinen hinta * sovellettava verokanta
ANVONIISAVEr0 = ===mmmmmmmmmmm e oo

100 + sovellettava verokanta

KAAVA 1. Arvonlisavero (Selander & Valli 2007, 72.)

3.6 Tuotanto

Ruoanvalmistamisessa tuotanto tarkoittaa kaikkea mika liittyy valmistukseen, kuten
suunnittelut ja hankinnat. Ruokatuotannossa syntyy erilaisia havikkeja, joista ravintolassa
yleisimmat ovat esivalmisteluhavikki ja kypsennyshévikki. Esivalmisteluhdvikki on hel-
poiten seurattavissa ja sithen pystyy myos itse helposti vaikuttamaan kayttamalla tuot-
teita, joista syntynyttd havikkia voidaan jatkossa kayttaa hyddyksi muissa ruokaohjeissa.
Kalaa fileoidessa havikkia on muun muassa ranka, paa ja evét, niita voi hyddyntaa teke-
malla niista kalaliemen, jota voi kdyttaa esimerkiksi liemissa tai keitoissa antamaan ma-
kua. Puolivalmisteet, kuten valmiiksi kuoritut sipulit v&hentdvat havikkig, mutta ovat
mya0s hintavampia. Mikali raaka-aineen vaatii tiettyja valmistusmenetelmi tai pitkia esi-
valmisteluita ja ravintolalla tai tyontekijalla ei riitd kriteereja néihin, on silloin parempi

kayttada puolivalmisteita.

Raaka-aineiden oikeilla valmistusmenetelmilld saadaan kypsennyshavikista mahdolli-
simman pieni. (Mé&attala ym. 2003). Kypsennyshavikkiin vaikuttavat raaka-aineen lam-
pétila, kosteus ja kypsennysaika, myos laitteiden kaytolla voi vaikuttaa havikkiin. Jois-
sain keittidissa on nykypéivand yhdistelmauuni, mik& vahentdd kypsentamishavikkié.
Useat yhdistelm&uunit muuttavat automaattisesti uunin kosteutta, tuotteen kosteuden mu-
kaan. Ravintoloissa kéytetddn myds paljon sous vide- menetelmaa, eli liha kypsennetaan
vakuumipussissa. Pussiin kertyy lihasnestetta ja siitd voidaan tehda liemipohja, jota voi
kaytta4 jatkossa keittojen, liemien tai kastikkeiden pohjana antamaan makua. (Lampi ym.
2012, 38-39.)
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3.7 Seuranta ja analyysit

Seuranta on jonkin asian tarkkailua. Seuranta ei siis ole syvéllista tutkimusta, vaan siiné
pidetddn henkildstéd ajan tasalla. Seuranta on aika laaja kasite, se voi liittya johonkin
tiettyyn organisaatioon, yhteen tai moneen sidosryhmaan ja niin edelleen. Oleellista on
selvittdd mitd halutaan tietdd/seurata ja mika tieto on tarpeellista. (Juholin 2013, 78.) Sen
ei tarvitse olla ty0lastd tai hintavaa. Yrityksessa mietitdan kuka tai ketka suorittavat seu-
rannan ja miten seuranta suoritetaan. (Karlsson & Marttala 2001, 72.) Seuranta perustuu
yleisimmin nykyhetkeen tai dskeiseen ja se voi olla hetkellista tai jatkuvaa. (Juholin 2013,
77). Tarkoituksena on tarkistaa onko saavutettu ravintolalle asetetut tavoitteet, ollaanko
suunnitellussa aikataulussa, onko organisaatiossa jotain muutettavaa ja riittavatko resurs-
sit. Seurannalle voi suunnitella oman tietokoneohjelman, mika helpottaa tulosten kirjaa-

mista ja sen jalkeistd analysointia. (Anttila 2001, 135.)

SWOT-analyysi on erés kaytetyimmisté yrityksen analyyseista, jota kaytetdan apuna yri-
tyksen analysoimisessa. Kirjaimet tulevat englanninkielisista sanoista: strenghts (vahvuu-
det), weaknesses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat), SWOT-
analyysi esimerkki taulukko 1. Analyysid voidaan kayttdd apuna esimerkiksi yrityksen
eri organisaatioihin. Analyysi sisaltaa jarjestelmallista siséista- seka ulkoista analysointia.
Usein vahvuudet ja heikkoudet viittaavat yrityksen sisaisiin tekijoihin, kun taas mahdol-
lisuudet ja uhat viittaavat yrityksen ulkoisiin tekijoihin. Esimerkiksi ravintolassa vahvuu-
tena voi olla tuotteen laatu, hyva ja tasainen laatu saa asiakkaan tulemaan uudestaan.
Heikkoutena on tuotteen rajallinen saatavuus, jos kysyntd on oletettua suurempaa ja tuo-
tetta on tilattu ja valmistettu siis liian vahan ja se loppuu kesken, vaikutus on negatiivinen.
Mahdollisuutena ravintolalla voi olla ruokalistan hyva valikoima, joka poikkeaa kilpaile-
vien yritysten ruokalistoista edukseen. Uhkana voi olla kilpailevien yritysten suurempi
kannattavuus. Kun ostetaan kalliimpia raaka-aineita ja niille ei koidukaan tarpeeksi ky-
syntéd, jaa ruokatuote tappiolle, joka luokitellaan myds uhaksi. (Davis, Lockwood &
Stone 2002, 62-63.)
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TAULUKKO 1. SWOT-analyysi (Davis ym. 1998,63).
Vahvuudet (Strenghts) Heikkoudet (Weaknesses)

Mahdollisuudet (Opportunities) Uhat (Threats)

Kannattavuuden laskemisen apuna hyvé tykalu on menuanalyysi (liite 8), toiselta nimel-
tdan tuoteanalyysi. Siind tutkitaan tuotteiden kannattavuutta suhteessa tuotteiden myyn-
tiin. Pohjana kaytetadn Boston Consulting Groupin matriisia (kuvio 2), jossa tuotteet ryh-
mitell&&n kannattavuuden perusteella neljdén ala ryhmaan: kysymysmerkit, tahtituotteet,
rakkikoirat ja lypsylehmét. (Selander & Valli 2007, 97.)

e
s

KUVIO 2. Bostonin matriisi (muokattu Selander & Valli 2007, 97).

Tahtituotteet ovat eniten kannattavia tuotteita. Nama tuotteet ovat keskiarvon ylapuolella
ja ndma tuotteet pyritadn pitdméan samana. Lypsylehmilld myynti on hyvda, mutta palk-
kakate keskiarvoa matalampi. Néille tuotteille pyritadn nostamaan palkkakatetta. Rakki-
koirat myyvat vahan ja alemmalla palkkakatteella. Ndiden tuotteiden kohdalla tulee miet-
ti&, onko edullista tapaa pitéé tuote ruokalistalla. Kysymysmerkki tuotteet myyvat vahan,
mutta palkkakate on kuitenkin keskiarvoa korkeampi. Néita tuotteita tulee vahan kehitella
uudestaan, jotta niille saataisiin lisd4d myyntid. (Selander & Valli 2007, 99-100; Heikkila
& Saranpai 2013, 83.)

Myyntikate (kaava 2) antaa laskennassa tuoteryhmékohtaisen kannattavuuden ja se kuvaa
ravintolatoiminnan katetta raaka-ainekulujen jalkeen. Myyntikatteen tulee kattaa kiinteat
kustannukset. Myyntikate - analyysissa seurataan tuotekohtaisia myyntikatteita menekin

mukaisesti, tietyltd ajanjaksolta. Havainnointia helpottaa, kun tehdaan taulukko (taulukko
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2), jossa on myydyt tuotteet ja niiden myyty kappalemééard, annoksen veroton raaka-ai-
nehinta, annoksen myyntikate euroina sekd koko myyntikate ja myyntikate yhteensa ker-
rottuna menekilla.(Heikkilad & Saranpda 2013 29, 83.) Myyntikateanalyysi tarkoittaa sit,
etta tehdaan taulukko, jossa ovat myydyt tuotteet ja niiden menekki, raaka-ainehinta,
myyntihinta myyntikate euroina per annos ja sen jalkeen myyntikate yhteensa kerrottuna
menekilla per annos. N&in pystytédén vertailemaan minka verran myyntikatetta tulee kus-

takin annoksesta tiettyné ajanjaksona.

Myyntikate= Liikevaihto € - aine kustannukset
KAAVA 2. Myyntikate (Heikkila & Saranpad 2013, 31).
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4 RAVINTELI BERTHAN TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Tutkimus alkoi 12.10.2015 inventaariolla ja vakioimalla ruokalistan ruokalajit. Inventaa-
riosta tehtiin raaka-ainelista, josta naki helposti varastossa olevat tuotteet, méarat, kilo-
hinnat ja arvot. Ruokalistan vakioinnissa tehtiin kaikista ruokalajeista omat annoskortit,
jotka sisalsivat useita alakortteja. Kunkin ruokalajin nostot kellotettiin, koska tietoa tar-
vittiin menuanalyysin tekemiseen. Seuraavaksi tuli seuranta vaihe, jossa seurattiin raaka-
aineostoja ja ruokalajien myyntid. Raaka-aineostot lisattiin inventaariolistaan ja nain ol-
tiin ajan tasalla raaka-ainekulutuksista. Ruokalajien myynneista tehtiin omat taulukot,
missa oli ruokalajit ja kunkin pdivittdinen volyymi. Volyymin sai helposti selville, kun
paivan péatteeksi tilitystd varten kassakoneesta tulostettiin erilaisia tositteita. Naista to-
sitteista sai myos selville paivittdisen liikevaihdon, liikevaihto on my®ds jaettu tositteessa
kolmeen paaryhmaéan: alkoholimyynti, ruokamyynti ja muut tuotteet. Muut tuotteet ovat
tassd tapauksessa kahvit ja muut alkoholittomat juomat. Seurannan aikana laskettiin myos
sirkulaattorin sahkonkayttd, kun sita pidettiin paalla yhteensa noin kaksi vuorokautta. Ta-
man selvittdmiseen saatiin sahkémittari lainaan, mika néytti kulutetun ajan ja laski suo-
raan laitteen kayttaman sdhkon méaran. Néiden osuuksien jalkeen tehtiin loppuinventaa-
rio, joka kirjattiin jo olemassa olevaan inventaariolistaan. Kaikesta keratyst4 informaati-
osta, laskettiin ravintolan ruoanmyyntikate sekd tehtiin myyntikateanalyysi ja menuana-

lyysi ruokalajeista. Kaiken tdman jalkeen paastiin analysoimaan saatuja tuloksia.

Tutkimuksessa ongelmaksi koitui havikkien ja ainekayton laskeminen. Kahden viikon
aikana ravintoloitsijoilta oli tilattu muutamia muita ruokapalveluita, minne vietiin jo val-
miiksi esivalmisteltuja tuotteita ja niité ei Kirjattu minnek&an. Raaka-aineita myos ilmes-
tyi ja katosi, ilman minké&éanlaista kirjausta. Raaka-aineet liikkuvat siséisesti omistajien
kolmen ravintolan valill4&. Tama hankaloittaa havikkien ja ainekdyton seurantaa seka las-
kemista. Tdman kahden viikon ajanjakson aikana tietokonejarjestelmén paivittaminen ka-
dotti tarkeité tiedostoja, kuten ravintolan vanhat inventaariolistat, minka takia kaikille va-
rastossa oleville raaka-aineille ei saatu tarkkoja hintoja. Ravintolassa on ollut tietty toi-

mintatapa, jota oli vaikea muokata kahdeksi viikoksi.
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5 RAVINTELI BERTHAN RUOKATUOTTEEN KANNATTAVUUS

Tyon tavoitteena oli saada selville ravintolan ruokatuotteiden todellinen kannattavuus ja
ravintolassa nain tarkkoja laskelmia ei ole ennen tehtyk&an. Tutkimusosuus osui hyvaan
ajankohtaan, silld kaytossa oli hieman kalliimpia raaka-aineita, jotka vaativat pidempia
valmistusaikoja. Padsaantoisesti ravintola ei paatd menukokonaisuuksia, vaan asiakas saa
koostaa menunsa omien mieltymystensa mukaisesti. Ryhmien osalta (kahdeksan henkil6&
tai enemman) ravintola suunnittelee jokaiselle oman menukokonaisuuden erityisruokava-
liot huomioon ottaen. Ravintolan ruokalistan hinnoittelu tapahtuu tyontekijoiden ja omis-
tajien kesken. Ruokalista on suunnilleen samanhintainen ympari vuoden, tarkat laskelmat
tehdaan puolenvuoden vélein ja nostetaan hintaa jos esimerkiksi verotus nousee. Ruoka-
lajien suunnittelussa mietitdan tarkasti menun hintaa, jos padkomponentti on kalliimpi,

ovat lisakomponentit silloin halvempia.

Kahden viikon ajalta kirjattiin ylos kaikki raaka-aineostot sekd annosten todellinen me-
nekki. Inventaarioista ja raaka-aineostoista laskettiin ainekdyttd ja ruoan myyntikate.
Ruoan osuus kokoliikevaihdosta oli 57,68 %. Ravintolan liikevaihto kahden viikon ajan-
jaksolta oli 29465,74 EUR, josta ruokamyyntid oli 16979,65 EUR ja saman ajan aine-
kayttd (veroton) oli 3003,97 EUR. Ruokamyynnin myyntikate saadaan, kun véhennetaan
verottomasta ruokamyynnista veroton ainekaytto eli 16979,65 EUR - 3003,97 EUR =
13975,68 EUR. Ruokatuotteiden myyntikate télt4 ajanjaksolta saadaan kun jaetaan ruo-
kamyynnin myyntikate ruoanliikevaihdolla, eli 13975,68 EUR / 16979,65 EUR * 100=
82,31 %. Lukemasta voi huomata, ett& ruokatuotteet ovat ravintolassa hyvin kannattavia.
Tulos on suuntaa-antava. Tuotteiden liikkumisen seké havikkien tarkempi seuranta an-
taisi paremman kuvan ruokatuotteiden todellisesta myyntikatteesta. Taman jalkeen péas-
tiin tekemddn menuanalyysia ja analysoimaan tuloksia. Kaikki laskelmat ovat tehty ve-
rollisilla hinnoilla. Ostoista, alku- ja loppuinventaarioista, pystyi laskemaan ainekayton

kullekin raaka-aineelle.

Annoskorttien (liitteet 1-7) tekemiseen saatiin apua keittion tyontekijoiltd, jotka kertoivat
reseptit. Kahden viikon aikana annoksiin tuli pienid muutoksia, mutta ne eivét vaikuta
merkittavalla tavalla lopputulokseen. Ravintolassa kéytetédéan paljon itse poimittuja raaka-
aineita, kuten esimerkiksi marjat, sienet, jakalat, katajan oksat ja niin edelleen. Tamén
takia saadaan katteet pysymé&én korkeina ja tuotteista tulee kannattavia. Ihan kaikkea ei
kuitenkaan kannata tehd& alusta asti itse. Lopuksi annoskortit kdytiin ravintoloitsijoiden
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kanssa lapi ja tehtiin tarvittavat korjaukset. Lihalaudasta ei tehty annoskorttia, lihojen ja

lisskomponenttien vaihtuvuuden takia.

Menuanalyysin (liite 8) pohjana kaytettiin soveltaen Bostonin matriisia. Siind otettiin
huomioon annoskohtainen myyntimaéara ja palkkakate. Menuanalyysissé tuotteet ovat ni-
metty paédraaka-aineen mukaisesti. Ndma yhdeksan (9) ruokalajia jakautuvat seuraavasti:
alkuruokia ovat vuohenjuusto, etana, ahven ja peruna, paaruokia ovat hanhi ja sipuli seka
jalkiruokia omena ja kurkku (liite 9). Juusto toimii lisamyyntind, joka syddaan yleensé
ennen jalkiruokaa. Tyodssé selvitettiin myds hanhen koiven kypsytyksessa kaytetyn sah-
kdnhinnan. Koipia kypsytettiin sirkulaattorin vesihauteessa 41,11 tuntia, kulutus oli 3,43
kWh. Sahkon verotonhinta on 8,81 senttid/ kWh. Sahkon arvonlisdvero on 24 %.

41,11:nen tunnin sirkulaattorin kayttd maksoi verollisena (kaava 3 - 4) 37,5 senttia.

Veroton sdhkonkaytto = 3,43 kwh * 8,81 senttid/ kwh = 30,218 senttia
KAAVA 3. Veroton sahkonkéaytto.

Verollinen sahkonkaytté = 30,218 senttid * 1,24 = 37,471 senttia
KAAVA 4. Verollinen sahkonkéaytto.

TAULUKKO 2. Myyntikateanalyysi.

Myyntikateanalyysi

Tuote Menekki/ kpl Veroton raaka-aine € |Myyntihinta € Myyntikate €/ annos|Myyntikate yhteensi €
Vuohenjuusto 169 0,7 10,17 8,22 1389,18
Etana 100 1,03 10,17 7,89 789
Peruna 140 0,6 10,17 8,26 1156,4
Ahven 127 1,56 10,17 7,36 934,72
Hanhi 223 1,8 10,17 7,12 1587,76
Sipuli 38 0,79 10,17 8,13 308,94
Kurkku 174 0,58 10,17 8,34 1451,16
Omena 103 0,53 10,17 8,39 864,17
Juusto 31 0,79 5 3,6 111,6
Yhteensa 1105

Taulukosta 2 nakee ruokalajien kahden viikon kokonaismyyntikatteen rahamé&éaraiset
summat ja se auttaa myos nakemaan, kuinka paljon annos sisaltdd myyntikatetta. Eniten
myyntikatetta on tuottanut hanhiannos, vaikka sen annos kohtainen myyntikate onkin ma-
tala. Huonoin myyntikate on sipuliannoksella, jos ei oteta huomioon lissmyyntituotetta
juustoa. Naissa luvuissa ei ole otettu huomioon palkkoja, tassa tutkitaan vain annosten

rahamadaraisié tuloja ja verottomia raaka-ainekustannuksia.
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Annoskorttien korkea myyntikate ei tullut suurena yllatyksend. Kaikissa annoskorteissa
oli myyntikateprosentti suurempi, kuin 75. Menuanalyysisté (kaavio 1) selvisi kannatta-
vimmiksi tuotteiksi kurkku-, vuohenjuusto- ja peruna-annokset. Toiseksi parhaimpia
tuotteita ovat hanhi- sekd ahvenannos. Seuraavaksi Bostonin — analyysin kysymysmerk-

Kituotteet olivat omena- ja etana-annos. Rakkikoira tuotteita olivat sipuliannos ja juusto.

Menuanalyysi

X Hanhi

_ Kurkku
\7uohenjuusto

Peruna
Ahven

Omena
- Etana

ol Sinul
= Juusto S

I
=
N
o
| | | | | | | | | | | | | | | | | | | | | | |

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00 8,00
Palkkakate €

KAAVIO 1. Menuanalyysi, volyymi ja palkkakate €.

Menuanalyysié katsomalla huomaa siis kaikkien ruokalajien olevan tuottavia, juustoa ja
sipulia lukuun ottamatta. Kurkku-, peruna- ja vuohenjuustoannokset ovat tahtituotteita,
eli niiden pitdminen listalla on kannattavaa. Téhtituotealueella riittdd kysyntéé ja niiden
tasalaatuisuudesta tulee huolehtia, etteivét tuotteiden tyévoimakustannukset kasva ja
tuotteen palkkakate karsi. Hanhi- ja ahvenannos ovat erittéin lahell& téhtituote — aluetta
eli ovat osiossa Lypsylenmat. Nailla myynti on yli keskiverron, mutta se ei riitd kattamaan
kaikkia annosten kustannuksia. Annoksia voidaan parantaa ostamalla halvempia raaka-
aineita ja vahentdamalla annoksen komponentteja. Yksi vaihtoehto on myds annosten
myyntihintojen nostaminen, mutta se vaikuttaa aina myds annoksen menekkiin. Jos esi-
merkiksi hanhiannoksissa kaytettdvan liemen valmistuksessa kaytettdisi halvempia
raaka-aineita, vaikuttaisi se vélittomasti myos katteisiin. Ahvenannoksessa mustekalan

kayttdmisen sijaan kaytettaisi vaihtoehtoisesti esimerkiksi simpukkaa tai muu sellainen,
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laskisi se annoksen valmistuskustannuksia, mutta riskina olisi annoksen kiinnostavuuden

laskeminen ja menekin heikkeneminen.

Kysymysmerkkialueella omena- ja etana-annokset ovat ruokalistalla tahtituotteiden vuo-
henjuusto- ja kurkkuannoksen vaihtoehtopareina, jonka vuoksi menekki on jaanyt hei-
koksi. Eli ruokalistalla (liite 9) pareina olivat alkuruoista etana ja vuohenjuusto seka pe-
runa ja ahven, padruoissa hanhi ja sipuli sekd jélkiruoat kurkku ja omena. Etana- ja
omena-annoksen palkkakatteet ovat hyvid, mutta menekin méaraé tulisi parantaa. Mene-
kin parantamiseksi kyseisia tuotteita voisi suositella enemman ja esimerkiksi sisallyttaa
ne ryhmien menukokonaisuuksiin. Kaavioista huomaa ruokalistakokonaisuuden olleen
hyva ja kannattava. Rakkikoira-alueelle sijoittui juusto ja sipuli. Juusto on niin sanottu
lisdarvotuote asiakkaalle, jolle ei yksindan haetakaan suurta katetta, vaan katetta nostaa
myymaéll& juustolle suunniteltu viini. Sipuliannos oli listalla kasvisvaihtoehtona liharuoan
rinnalla, eikd sen menekki riittdnyt nousemaan annosta kannattavaksi tuotteeksi. Yhtena
vaihtoehtona voisi olla vaihtaa kalaruoka paaruoaksi ja sipuliannoksen vaihtaminen alku-
ruoaksi. Tdma ei takaa kuitenkaan annoksen menekin kasvua. Toisena vaihtoehtona voisi

olla paéraaka-aineen vaihtaminen tai taysin uuden annoksen kehittdminen.

Kuviosta 3 huomaa sen, kuinka paljon kukin tuote on tuottanut euromaaréisté palkkaka-
tetta koko tutkimusprosessin ajalta ja annoskohtaiset myyntikateprosentit. Osalla annok-
sista on korkeammat palkkakatteet, kuin toisilla. Keskipalkkakatteen (788 EUR) ylittaa
viisi tuotetta ja alapuolelle jad yhdeksasta tuotteesta vain neljd, joista yksi on juusto.
Vaikka annoksilla ei olisikaan korkeampia myyntikatteita, voivat ne silti olla tuottavia.
Hanhiannos sijoittuu hyvin téssé toiseksi, vaikka silla on kaikista huonoin myyntikate-
prosentti. Sipuliannoksella on korkea myyntikate, mutta sen tuottavuus ei ole kuitenkaan
ollut hyva. Téasté voi péatelld ettd menukokonaisuudessa tuotteet tasapainottavat toisiaan
ja ne ovat toimineet hyvin kesken&an.
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KUVIO 3. Tuotteiden kokonaispalkkakatteet ja myyntikateprosentit.

Ravintolalle on nyt valmiiksi tehty annoskortteja esimerkiksi vinegretestd, jota kaytetaan

ravintolassa useisiin eri komponentteihin. Annoskorttien Excel-taulukonpohja on

helposti muokattavissa aina uusille ruokalajeille. Néin ravintola pystyy seuraamaan

kannattavuutta jatkossakin melko vaivattomasti.

Menuanalyysipohja on myos

kaytannollinen jatkossakin, erittdin helppokayttdinen ja nopeasti muutettavissa uusille

ruokalajeille. Jolloin voisi helposti katsoa kannattavuutta tuotteille jo ennen, kuin ne

jaavét pois listalta.
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6 JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyon tavoitteena oli selvittda ruokatuotteiden kannattavuus Ravinteli Berthassa.
Seurantaosuus oli lokakuun 12. péivasta 26. paivaan, eli kaksi viikkoa. Ravintolassa ruo-
kalistan vaihtuvuus rajaa seurannan pituutta radikaalisti. Aihe on kuitenkin ajankohtainen
ja térkeé ravintolan tulevaisuuden kannalta. Ja tutkimuksen tekeminen oli erittdin mielen-
kiintoista. Opinndytetyohon kannattavuudesta I0ytyi paljon materiaalia, kun taas nyky-

hetken ravintola toimialasta tietoa oli vaikeampi l6ytaa.

Keskeisessé osassa tydssa oli kannattavuuden laskeminen ja seuranta. Kannattavuuden
kannalta yksi tarkeé osatekijé on seuranta. Seurataan rahan menoa, rahan tuloa ja raaka-
aineiden liikkumista. Nden tdssa kehittdmisen varaa ravintolalla. Ravintolassa seurataan
tietenkin myyntikateprosentteja yleiselld tasolla. Mutta tarkat laskelmat antavat oikeita
nakokulmia asioihin. Ravintola voisi tehdd havikki listan johon kirjataan, minké takia
tuote on heitetty pois. Sen ansiosta pystytaan havainnoimaan, miksi tuote on heitetty pois
ja mitd voitaisiin tehda toisin, jotta havikkia ei syntyisi. Ravintolassa kannattaa kiinnittaa
huomiota raaka-aineiden liikkuvuuteen, inventaarioihin ja ainekayttoon. Raaka-aineiden
siirtymiseen ravintolasta toiseen olisi hyva miettia tarkkaa kirjanpito. Nain inventaa-
rioissa ei pitaisi olla ongelmia ja ainekdyton laskeminen olisi tarkkaa. Ainekéayton jalkeen

eri osa-alueiden myyntikatteen laskeminen olisi mahdollista.

Sirkulaattori ja vakuumikone, ovat hyvéat apuvalineet keittiosséd. Koska sirkulaattori on
néin sanottu vesi haude, eli sirkulaattorin moottori lammitt&& veden haluttuun ldampdétilaan
on tuotteet hyva vakumoida vesitiiviiksi. Sirkulaattorin séhkdnkulutus on minimaalista ja
sen avulla pitkat kypsentdmiset kdyvat vaivattomasti. Vakumointi pidentaa esikésitelty-
jen tuotteiden séilyvyytta ja véhent&é kypsennyshavikkia seké pitaé tuotteet mehukkaina,

vakuumipussista saa hyvin lihasnesteet talteen ja sen jélkeen jatkokayttoon.

Menuanalyysi antoi ideaa kysymysmerkkituotteille. Niin sanottuun ”pakkomyyntiin”
olisi hyvé kiinnittd4d huomiota. Jotta kaikki annokset tulisivat olemaan kannattavia, olisi
vahemman myydyille tuotteille lisattadvd myyntia (esimerkiksi isommille asiakasryh-
mille), vaikka menu naytti toimivan kokonaisuutena tasapainoisesti ja hyvin. Listalla on
hyva olla kasvisruokiakin nykypdaivéana, kasvisruokavalion lisddntymisen kannalta. Ra-
vintolassa on my6s mahdollisuus vegaaniruokailuun, mutta asiasta tulee kyselld erikseen

etukateen, jotta keretd&n hankkimaan tarvittavat raaka-aineet. Listalla ollut sipuliannos ei



24

paljoa tuottanut, mutta sitd kuitenkin kehuttiin hyvand annoskokonaisuutena. Annoskor-
teista huomasi myds suuren eron lihaliemi- ja kasvisliemipohjalla. Kasvisliemipohjat an-
tavat myos hyvin makua liemille ja kastikkeille sek& kayvét tietysti jo valmiiksi kasvis-

ruokailijoille, jolloin ei tarvitsisi uutta lientd kehitella kasvisruokailijoille tai vegaaneille.

Hinnoittelu ndytt4& toimivan ravintolassa hyvin. Siihen on kuitenkin hyva kiinnittaa huo-
miota ja tehdd aina valilla laskelmia, ettd pysytdan perdssé ruokalistan myyntikatteesta.
Annoskorttien kéaytto jatkossakin edesauttaa kannattavuuden laskelmissa. Ravintolalla on
osasta komponenteista laskettuna jo annoskortit, jotka voisi tulostaa ja laittaa kaikkien
tyontekijoiden saataville. Ravintola sai myds annoskortin excel-pohjat, joihin pystyy hel-
posti tekem&an muutoksia ja pohja laskee katteet ja ainekdyton automaattisesti. Jos an-
noskorttien lasku tuntuu liian hitaalta, kannattaa tehda edes paépiirteisia laskelmia esi-
merkiksi annoksen kannattavuudesta. Ruokatuotteilla oli korkeat myyntikatteet ja uskon
kaikilla muillakin edellisilla ruokatuotteilla olleen. Menuanalyysi antaa kuitenkin enem-
méan nékemysté ruokatuotteille. Bostonin matriisi on erinomainen kaavio havainnollista-
miseen. Siit4 voi huomata suoraan mita tuotteille taytyy tehda, jotta ne ovat kannattavia.
Ravintola sai myds menuanalyysi-pohjan mihin annoskorttien pohjalta kay kétevasti tau-
lukon tayttaminen ja ndin ollen nakee ruokalajien kannattavuuden. Ndma ovat hyvié apu-

valineita tulevaisuudessa ravintolalle.
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LITTEET

Liite 1. Vakiointi, Annoskortti alakortti vinegrette.

1(7)
Alakortti / TUOTE: Vinegrette
Laatija: | | Paivays: | | Tuotenro: [ ]
OP | YKS.| OH | PH% RAAKA-AINEET KP KH |YHT. €
1,000 7,01 Valkowiinietikka 1,000 7,01 7,01
3,000 1,80 Oljy 3,000 1,80 5,40
Sokeri
Suola
Mausteet %: 1 %l 940,12
Hinta yhteensa| 12,53
Raaka-aineita 4,000]kg / |
Kypsennyshavikki %
Valmista 4,000|kg / I / kpl
Annoskoko 0,001|kg /I / kpl Hinta / kg, I, kpl| 3,13
Annoksia 4000(kpl Hinta / annos 0,00
Valmistus:

Laita ainekset tehosekoittimeen ja ajatasaiseksi.
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Liite 2. Vakiointi, Annoskortti alakortti rustoliemi.

2(7)
Alakortti / TUOTE: Rustoliemi
Laatija: | | Paivays: | | Tuotenro: [ ]
OP | YKS.| OH | PH% RAAKA-AINEET KP KH |YHT. €
10,000 2,50 Possunrusto 10,000 2,50| 25,00
Vesi
Mausteet %: i 0,00
Hinta yhteensa| 25,00
Raaka-aineita 10,000]kg / |
Kypsennyshavikki 80|%
Valmista 2,000{kg / I / kpl
Annoskoko 1,500|kg / 1 / kpl Hinta / kg, I, kpl| 12,50
Annoksia 1|kpl Hinta / annos 18,75
Valmistus:

Laita rustot syvaan 1/1 GN-pakkiin, paahda uunissa 225-astetta 25 minuuttia. Tayta
pakkivedelldjalisda 20 minuuttia. Jadhdytd uuni 90- asteeseen jaannaollan. 48
tuntia. Siiviléi harsoliinan lapi kattilaan ja keitd kasaan n. 80%.
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Liite 3. Vakiointi, Annoskortti alakortti hantaliemi.

3(7)
Alakortti / TUOTE: Hantaliemi
Laatija: | | Paivays: | | Tuotenro: [ ]
OP YKS. OH PH% RAAKA-AINEET KP KH [YHT. €
20,000 7,80 Haranhanta 20,000 7,80| 156,00
Vesi
Mausteet %: i 0,00
Hinta yhteensa| 156,00
Raaka-aineita 20,000[kg / |
Kypsennyshavikki 80|%
Valmista 4,000|kg / | / kpl
Annoskoko 1,500|kg / 1 / kpl Hinta / kg, I, kpl| 39,00
Annoksia 3|kpl Hinta / annos 58,50
Valmistus:

Laita hardanhannat syvaan 1/1 GN-pakkiin, paahda uunissa 225-astetta 25 minuuttia.
Tayta pakkivedelldjalisda 20 minuuttia. Jddhdyta uuni 90- asteeseen jaannaollan. 48
tuntia. Siiviléi harsoliinan lapi kattilaan ja keitd kasaan n. 80%.
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Liite 4. Vakiointi, Annoskortti alakortti metsaliemi.

A(7)
Laatija: | | Paivays: | | Tuotenro: [ ]
OP YKS. OH PH% RAAKA-AINEET KP KH [YHT. €
1,500 39,00 Héaranhéntéliemi 1,500| 39,00| 58,50
1,500 12,50 Possunrustoliemi 1,500{ 12,50 18,75
0,200 1,57 Glukoosi 0,200 1,57] 0,31
0,500 0,00 Jakala 0,500
0,500 0,00 Kataja 0,500
0,300 7,01 Valkoviinietikka 0,300 7,01) 2,10
0,045 1,12 Sokeri 0,045 1,12 0,05
0,015 0,44 Suola 0,015 0,44| 0,01
Mausteet %: 1 %}; 1 0,80
Hinta yhteensa| 80,52
Raaka-aineita 4,560|kg / |
Kypsennyshavikki 50|%
Valmista 2,280{kg / 1/ kpl
Annoskoko 0,015]kg / | / kpl Hinta / kg, I, kpl| 35,32
Annoksia 152|kpl Hinta / annos 0,53
Valmistus:

Laita kaikki aineksetisoon kattilaan jaanna maustuakiehuen useitatunteja, kunnes
maku on mieleinen.
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Liite 5. Vakiointi, Annoskortti alakortti tattipyre.

5(7)

Alakortti / TUOTE: Tattipyre

Laatija: | | Paivays: | | Tuotenro: [ ]

OP | YKS. OH PH% RAAKA-AINEET KP KH |YHT. €

0,400 0,97 Sipuli 0,400 0,971 0,39

0,200 0,00 Tatti 0,200

0,100 6,88 Voi 0,100 6,88| 0,69

0,300 5,23 Kerma 0,300 523 1,57
Suola

Mausteet %: 1 %} 1 0,03
Hinta yhteensa| 2,67

Raaka-aineita 1,000lkg / |

Kypsennyshavikki %

Valmista 1,000lkg / 1/ kpl

Annoskoko 0,010]|kg / I / kpl Hinta / kg, I, kpl| 2,67
Annoksia 100[kpl Hinta / annos 0,03
Valmistus:

Silppuasipulijatatti hieman pienemaksi. Freesaa kattilassa voin kanssa kunnollaensin
sipulijakunsipulitovat hieman karammellisoituneet lisda sienet joukkoon, freesaa
vield hetki. Annakeittya hiljalleen ja karamellisoitua valilla sekoittaen valilla. Limmita
kermalampimaksi. Kun Tatit ovat kunnolla karammellisoituneet laita massa
tehosekoittimeen jakaada kerma paalle. Ajatasaiseksijalisda suola.
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Liite 6. Vakiointi, Annoskortti alakortti ruusukaali.

6(7)

Alakortti / TUOTE: Ruusukaali

Laatija: | | Paivays: | | Tuotenro: [ ]

OP | YKS. OH PH% RAAKA-AINEET KP KH |YHT. €
0,417 8,12 4 |Ruusukaali 0,400 8,46 3,38

Suola

Mausteet %: 2 %l 0,05
Hinta yhteensa| 3,43

Raaka-aineita 0,400|kg / |

Kypsennyshavikki %

Valmista 0,400]kg / | / kpl

Annoskoko 0,005]kg / | / kpl Hinta / kg, I, kpl|] 8,59
Annoksia 80|kpl Hinta / annos 0,04
Valmistus:

Leikkaaruusukaaleista kanta pois, ota paallimmaiset pari lehted pois (kitkerid). Revi
lehdetirti, kunnesjéljelld on ruusukaalinsydan. Ryoppaa suolavedessdlehtidan. 5
sekuntiajasydamian.7sekuntia.Jaahdyta nopeastilaittamalla jaaveteen.




Liite 7. Vakiointi, Annoskortti ylakortti etana.

Ylakortti / TUOTE:

Etana

Laatija: | | Paivays[ | Tuotenro:| ]
OP YKS. OH PH% RAAKA-AINEET KP KH |YHT. €
0,029 18,70 30 |Etana 0,020 26,71 0,53
0,010 2,67 Pyre 0,010f 2,67 0,03
0,003 8,59 Ruusukaalinsydan 0,003 8,59 0,03
0,002 8,59 Ruusukaalin lehti 0,002 8,59 0,02
0,015 35,32 Metsaliemi 0,015 35,32 0,53
0,002 0,00 Puolukka 0,002
0,001 0,00 Jakala 0,001
0,001 15,64 Vinegrette 0,001 15,64 0,02

Mausteet %: 2% .; 0,02
Verollinen raaka-ainehinta € 1,17

KUSTANNUSLASKELMA / ANNOS

Verollinen raaka-ainehinta 1,17 Esillelaitto:

poistetaan ALV 14 % 0,13

Veroton raaka-ainehinta 1,03

Tavoitekate % 88,47

Tavoitekate €

Veroton myyntihinta 8,92

lisatdan ALV 14 % 1,16

RUOKALISTAHINTA 10,17

Tuotteen viimeistely ja kokoaminen:

Huuhtele etanat. Laita etanat, ruusukaalinsydan
ja liemi kattilaan jalampedmaan levylle. Nosta
tattipyre keskellelautaista. Kun etanatja
ruusukaalinsyddn ovatlampimat, nosta ne pyreen
paalle. Pyorayta ruusukaalinlehdet vinegretessa
janostaannokseen. Kaadaliemilautaselle.
Ripottele puolukoitaymparilautasta. Lisaa
friteerattu jakalajalopuksivield pintasuola
(sormisuolaa komponenttien paalle).

7(7)
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Liite 8. Menuanalyysi-taulukko.

MENUANALYYSI Ravinteli Bertha

[Tayta lahtotiedot vihreisiin soluihin ! |

Madérittele tyokustannus euroa / tytunti 19,00

34

Tuote Myyty Myynti- |Liike- Veroton [MyyntikajMyynti- [Valmistu]Tydkust.]JTyokust.]Palkka- |Palkka- |Palkka- ]JLuokitus
kpl hinta/ vaihto / |raaka- euroa/ |kate-% |aika euroa/ |%/liike- |kate kate-% Jkate

annos annos ainekust}annos min/annojannos vaihto euroa/ euroa/

alv14% annos annos tuote
Vuohenjuusto 169 10,17 8,92 0,70 8,22 92,2 % 3 0,95 10,6 % 7,27 81,5 %[ 1228,81|Tahti
Etana 100 10,17 8,92 1,03 7,89 88,5 % 3 0,95 10,6 % 6,94 77,8 % 694,11{Kysymysmerkki
Ahven 127 10,17 8,92 1,56 7,36 82,5 % 10 3,17 35,5 % 4,19 47,0 % 532,69{Lehma
Peruna 140 10,17 8,92 0,66 8,26 92,6 % 5 1,58 17,7 % 6,68 74,9 % 934,88| Tahti
Hanhi 223 10,17 8,92 1,80 7,12 79,8 % 5 1,58 17,7 % 5,54 62,1 %[ 1234,91|Lehma
Sipuli 38 10,17 8,92 0,79 8,13 91,1% 7 2,22 248% 591 66,3%| 224,75[Koira
Omena 103 10,17 8,92 0,53 8,39 94,1 % 2 0,63 7,1% 7,76 87,0 % 799,05[KysymysmerkKki
Kurkku 174 10,17 8,92 0,58 8,34 93,5 % 2 0,63 7,1 % 7,71 86,4 %[ 1341,14|Tahti
Juusto 31 5,00 4,39 0,79 3,60 82,0 % 1 0,32 7,2% 3,28 74,8 % 101,66{Koira

1105 67 7 092

SUHTEEL LINEN SUOSITUIMMUUSRAJA, Myyty kpl 123
KESKIMAARAINEN PALKKAKATE, Euroa 6,42
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Liite 9. Ruokalista.

MENU

osta lihalauta (cold cuts for two) +15
49/59
ALKURUOAT-STARTERS

maa-artisokka, vuohenjuusto, speltti

jerusalem artichoke, goat cheese, spelt

jakala, etana, puolukka

lichen, snail, lingonberry

peruna, tryffeli, karpalo

potato, truffle, cranberry

mustekala, puna-ahven, purjo

octopus, red fish, leek

PAARUOAT-MAIN COURSES
sipuli, lanttu, ruis

onion, turnip, rye

hanhi, mustaherukka, punajuuri

goose, blackcurrant, beetroot

osta juusto (cheese) +5

JALKIRUOAT - DESSERTS
valkosuklaa, kurkku, lime

white chocolate, cucumber, lime

omena, kaura, raaka-maito

apple, oat, raw milk

juomapaketti 42 / 52
(sisdltdd lasin kuohuvaa ja suositusjuomat valitulle menulle)
San Pellegrino 6 / 0,751
eSpring suodatettu hanavesi 3 / 1,51

RAVINTELI

ravinteli bertha e rautatienkatu 14 ¢ 33100 tampere ¢ puh. 0400 355 477 e www.bertha.fi
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