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Opinndytetyon otsikko englanniksi
Improving the profitability of food items

Opinnaytetyo toteutettiin toimeksiantona pienelle yksityiselle ravintola-alan yritykselle. Opin-
naytetyon julkaisuversiota on muokattu ja karsittu toimeksiantajan anonymiteetin sailyttami-
seksi.

Opinnaytetyon tavoite oli luoda yritykselle annoskorttijarjestelma ja menu engineering
-analyysi, seka luoda niiden kayttoon ohjeistus, jonka avulla niitd voidaan hy6dyntaa ravinto-
lan ruokatuotteen kannattavuuden kehittamisessa. Ravintolalla ei entuudestaan ollut kaytds-
sa annoskortteja, tarkkoja myyntikatelaskelmia eiké aktiivista tuotteiden myynnin ja kannatta-
vuuden seurantaa.

Teoriaosuus perustuu annoskorttien ja menu engineeringin teoriaan sekd myyntikatteisiin,
kannattavuuteen ja hinnoitteluun. Annoskorttien ja katelaskelmien perustaksi rajattiin neljan
kuukauden mittainen ajanjakso, jonka aikana ruokalista vaihtui noin kolme kertaa. Talta ajan-
jaksolta punnittiin ja kirjattiin ylos paaruokien annospainot, raaka-ainepainot seka valmistuk-
sen eri vaiheissa syntyva havikki. Keratyt tiedot siirrettiin annoskorttijarjestelmaan, jonka
avulla ruokatuotteille laskettiin toteutuneet myyntikatteet.

Annoskorttien tiedot yhdistettiin kassajarjestelmista saatuihin tietoihin annoskohtaisista
myynneista, minka jalkeen naita tietoja analysoitiin menu engineering -menetelman avulla.
Saatujen tietojen ja tulosten avulla pyrittiin I6ytdmaan keinoja kehittda toiminnan kannatta-
vuutta. Annoskorttien ja menu engineeringin kaytosta tehtiin erillinen ohjeistus, jonka avulla
ravintolan on helppo ottaa nama tyoévalineet kayttoon ja hyddyntaa niita osana ravintolan toi-
mintaa ja toiminnan kehittamista.

Opinnaytetyo aloitettiin kevaalla 2015 ja havainnointia ja tiedonkeruuta toteutettiin vuoden
2015 loppuun saakka. Tietoja kasiteltiin ja tyostettiin toukokuulle 2016 saakka. Menu en-
gineering -analyysin tuloksia hyédynnettiin ravintolan ruokatuotteiden kannattavuuden kehit-
tamisessa analyysin nostaessa esille selkeita kehittamiskohteita.

Taman opinnaytetydn menetelmilla, esimerkeilla ja ohjeistuksella on mahdollista parantaa
liketoiminnan kannattavuutta. Ohjeistus ja menetelmat ovat sovellettavissa myés muihin yri-
tyksiin ja jopa paikoittain muiden alojen yrityksiin.
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1 Johdanto

Opinnaytetydn toimeksiantajana toimii pieni yksityinen ravintola; jatkossa kyseiseen ravin-
tolaan viitataan ravintola X:na anonymiteetin sailyttamiseksi. Aluksi yhdessa yrittajien
kanssa pohdimme toiminnan kannattavuuden kehittdmismahdollisuuksia. Annoskorttien ja
katelaskelmien kayttoonottaminen nousivat potentiaalisiksi kehityskohteiksi niiden tarjo-
amien mahdollisuuksien ravintolatoiminnan, ruokatuotteen ja kannattavuuden kehittami-

sen tyovalineina.

Ravintola X:ssa ei talla hetkella kaytetd annoskortteja vaan kaikki tieto, kuten annoskoot
ja raaka-aineet seka valmistustavat kulkevat ainoastaan suullisena tietona tyontekijoiden
valilla. Ainoa kaytossa oleva konkreettinen dokumentti keittidtoimintaan ja tuotteisiin liitty-
en on niin sanottu misalista eli lista annokseen kuuluvista tuotteista, joita hyddynnetaan
esivalmisteluja tehtdessa. Tama toimintamalli on tullut minulle aikaisemminkin vastaan ja

se vaikuttaa olevan hyvin yleinen pienissa yksityisissa ravintoloissa.

1.1 Opinndytetyon tavoite

Opinnaytetyon tavoite on luoda ravintolalle annoskorttijarjestelma ja menu engineering
-analyysijarjestelma, seka luoda niiden kayttdon ohjeistus, jonka avulla niitd voidaan hyo-
dyntaa ravintolan ruokatuotteen kannattavuuden kehittdmisessa. Ohjeistuksen on tarkoi-

tus olla yleispateva ja nain helposti sovellettavissa muihinkin ravintoloihin.

Annoskorttijarjestelman luomiselle on selkea tarve, silla sen kayttéonotto potentiaalisesti
selkeyttaa keittion toimintaa, vahentaa havikkia ja parantaa laatua ja kannattavuutta. Jar-
jestelman avulla pystytaan hallitsemaan kuluja paremmin ja edesautetaan tuotteiden tasa-
laatuisuutta tarjoamalla tarkat reseptit ja katelaskelmat tuotteille. Menu engineering
-menetelmalla pystytdan viemaan annoskorttijarjestelman tarjoamat edut pidemmalle ja

arvioimaan hinnoittelun toimivuutta suhteessa tuotteiden kustannuksiin ja katteisiin.

Menu engineeringin eli ruokalista-analyysin juuret juontavat vuoteen 1982, jolloin Michael
Kasavana ja Donald Smith kehittivat sen Michiganin Yliopistossa soveltamalla noin kym-
menen vuotta aiemmin kehitettyd Bostonin matriisia ruokatuotantoon ja sen prosesseihin.
Menu engineeringin tavoite on optimoida menun tuotteet analysoimalla kannattavuus ja

menekKi ja nain selvittda, mita tuotteista on kannattavaa tarjota menulla.



1.2 Tietoperusta

Tyon alkuun on keratty tietoa kohderavintolasta, sen toiminnasta ja historiasta. Suuri osa
tyosta ja ravintolaan liittyvista tiedoista perustuu tekijan havaintoihin ja keskusteluihin ra-
vintolan henkildkunnan ja sen omistajien kanssa. Osallistuva havainnointi edesauttaa to-

denmukaisen kuvan saamista ravintolan toiminnasta.

Tyon teoriaosuudessa kaydaan lapi kannattavuuden ja hinnoittelun perusteita, joiden pe-
rusteella ruokatuotteiden myyntikatetta ja hinnoittelua 1ahdetdan analysoimaan. Annos-
korttijarjestelman teoriaan ja mahdollisuuksiin perehdytaan. Opinnaytety0ssa kasitellaan
ravintolan keittion kustannustehokkuutta raaka-aineiden osalta ja sen kehittamista annos-

korttijarjestelman avulla.

Opinnaytetydssa tutustutaan eri hinnoittelumenetelmiin ja annoskorttien hyddyntamis-
mahdollisuuksiin hinnoittelussa. Hinnoittelun ja kannattavuuden valista suhdetta arvioi-

daan menu engineering -menetelman avulla.

1.3 Produkti

Opinnayte toteutetaan produktina, jossa ravintolan keittidlle tehdaan annoskortti- ja me-
nuanalyysijarjestelma. Luotuja annoskortteja pyritddn kayttamaan keittiotoiminnan kehit-
tamisen tydvalineina ensisijaisesti kannattavuuden ja ruokatuotteen laadunhallinnan osal-
ta. Tyotehoja ja tyotunteja ei tassa tydssa huomioida eika kasitella keittion tuntijarjestel-
masta johtuen, silla ravintolassa ei aktiivisesti seurata kaikkia toteutuneita tyontunteja.
Lisaksi yrittdjat ovat vahvasti mukana arjen toiminnassa mutta eivat varsinaisesti noudata

tyotunteja.

Produkti rajataan kolmen ruokalistan jaksoon, josta saatu otanta arvioidaan riittdvan kat-

tavaksi, jotta valittuja tyovalineita pystytaan hyddyntamaan tuloksellisesti. Liséksi produk-
tina tuotetaan ohjeistus, jonka avulla annoskorttijarjestelma ja menuanalyysi ovat toteutet-
tavissa helposti jatkossa. Ty0ssa kasitellyt asiat ja saavutetut tulokset ovat siirrettavissa ja

hyddynnettavissa myods muihin alan yrityksiin.



2 Toimeksiantaja

Toimeksiannon tehnyt ravintola on noin kymmenen vuotta toiminut, yksityisten omistajien
pyorittama ravintola, joka pyrkii tarjoamaan kotimaisista tuotteista valmistettuja laadukkai-
ta ruokatuotteita ja miellyttdvaa palvelua. Ravintola on yrittajien mielestd vakiinnuttanut

paikkansa ja kerannyt lukuisia kanta-asiakkaita toimintansa aikana.

Ravintola sijaitsee keskustassa keskeisella paikalla ja ravintolakeskittyman ytimessa. Ra-
vintolassa on noin 50 asiakaspaikkaa, lisdksi kesaisin ravintolalla on kayt6ssaan 30-

paikkainen terassi.

Tuloslaskelmaa seurataan kuukausittain mutta muita ravintolan kannattavuuden mittareita
ja toimintoja ei aktiivisesti seurata tai hyddynneta, ja muun muassa varsinaiset katelas-

kelmat ja annoskortit puuttuvat taysin.

2.1 Ravintolan keittiohenkilokunta

Ravintolan keittiohenkilokuntaan kuuluu talla hetkella viisi henkildd. Toiminta on hakenut
muotoaan toimintavuosien varrella ja henkilokunnan maara seka laatu ovat vaihdelleet
suuresti. Tyotehoja ja tyGtunteja ei tassa opinnaytetydssa huomioida, eika kasitelld. Ra-
vintolan keittiossa tydskentelee kaksi ravintolan omistajista, eika kaikkia toteutuneita tyo-
tunteja kirjata ylos ja nain ollen ravintolalla ole riittdvan luotettavaa tuntiseurantaa, jota

hyddyntada kannattavuuden laskelmissa ja annoskorteissa. (Liite 1. Havainnointi.)

Tybvoiman merkitys kannattavuuteen ja laatuun sekd sen hallintaan on suuressa roolissa
ravintola-alan yrityksissa ja niiden toiminnan suunnittelussa. Hotelli ja ravintola-alalla ty6-
voimakulut muodostavat tyypillisesti merkittdvan osan jopa yli 30 % yrityksen liikevaihdos-
ta. (MaRa, 2014.) Tyévoimakustannusten hallinta edellyttda tarkkaa seurantaa myynnin ja
ty6tuntien suhteen, samalla ty6vorolistan suunnittelun merkitys korostuu. Haasteita tuo
henkiloston osaaminen ja tyotyytyvaisyys, mitka vaikuttavat palvelun laadun toteutumi-
seen. (Heikkilda & Saranpaa 2010, 150-151.)

2.2 Ravintolan asiakaskunta

Nykypaivan asiakkaat ovat hyvin asiantuntevia ja siten erittdin vaativia. Nykyaan on yha

helpompi |6ytaa tietoa ruoista ja ruokatuotteista muun muassa Internetin kautta; ihmisten
harrastuneisuus ruokaa kohtaan nakyy selvasti. Asiakkaiden tietamys lisaa paineita keitti-
on toiminnalle sen kaikilla osa-alueilla - eritoten laadun ja tuotekehityksen osalta. Kulutta-

jalla on odotuksia ravitsevuudesta, turvallisuudesta, terveellisyydesta ja puhtaudesta ja



naihin odotuksiin vastaaminen luo lisda paineita ja haasteita laadun ja kulujen suhteen.
(Heikkild & Saranpaa 2010, 151.)

Puputin mukaan (2012, 9) asiakas voi kauhistella tuotteen kallista hintaa ja verrata sita
vahittaiskaupan hintoihin, vaikka vahittdiskaupan raaka-ainehinnat voivat olla jopa edulli-
sempia kuin tukkukaupassa. Taman haasteen takia ravintolan on pyrittdva tuotannossaan

raaka-aineiden taloudelliseen hyddyntamiseen sekd minimoitava syntyva havikki.

Tuotehinnat sisaltavat aina asiakkaan palvelusta maksaman lisan, minka vuoksi asiak-
kaan odotusten tayttaminen ja palvelun laadun tasalaatuisuus ovat yrityksen menestymi-
sen kannalta ensiarvoisen tarkeaa. (Heikkild & Saranpaa 2010,151.) Ravintola X on lahes
kymmenen toimintavuotensa aikana muodostanut selkean imagon oman tuotteensa ja
palvelunsa laadusta ja tunnelmasta. Vuosien saatossa ravintola on saanut useita kanta-
asiakkaita, jotka muodostavatkin yrittdjien nakemyksen mukaan selkean osan, jopa 50 %

kokonaisasiakaskunnasta ja noin 70 % lounasasiakkaista.

2.3 Ravintolan ruokatuote

Ravintola tarjoaa seka lounasta ett3 iltaisin lista-annoksia. Ravintola on viikoittain auki viisi
paivaa tiistaista lauantaihin. Lounasta tarjoillaan arkisin tiistaista perjantaihin klo 11.00 —
15.00 ja listaruokia klo 17—-21.30. (Suomenravintolat.com 2015.)

Ravintolan ruokatuote pyritéan pitdmaan varsin selkedna keskittyen puhtaisiin ja selkeisiin
makuihin, jotka pohjautuvat ensisijaisesti klassiseen ranskalaiseen gastronomiaan ja ko-
timaisiin raaka-aineisiin ja klassikoihin. Ruokatuotteiden suunnittelussa lahtokohtana on

aina maku, jonka ymparille annoskokonaisuus rakennetaan.

Illan ruokalista koostuu neljasta alkuruuasta, neljasta paaruuasta ja kolmesta jalkiruuasta.
Ruokalista vaihtuu epasaanndllisesti muutama tuote kerrallaan keittion ideoiden ja seson-
kien mukaan parin kuukauden valein. Annosten ideointi- ja luomisprosessi vaihtelee suu-
resti annosten valilla ja ne saattavat olla yhden tai jopa kaikkien keittidtyontekijoiden ka-
sialaa. Annokset ja niiden komponentit saattavat my6s muuttua ruokalistalla oloaikanaan
muun muassa sesongin ja raaka-aineiden saatavuuden tai laadun muutosten seuraukses-

ta.

Ruokatuotteet pyritadn vakioimaan annoskoon ja tuotteiden painon mukaan, jotta paas-

taan tasalaatuisuuteen ja kannattavuuteen. Kirjallista tietoa tai konkreettisia annoskortteja



annosten painoista ei ole olemassa vaan kaikki tieto asiasta on suullista ja perustuu paa-

osin kokemukseen ja entuudestaan kaytdssa oleviin toimintamalleihin ja -tapoihin.

Ravintolassa ei talla hetkelld kayteta annoskortteja tai selkeda katelaskelmaa, vaan tuot-
teiden hinnat arvioidaan karkeasti paaraaka-aineiden kustannusten ja kilpailijoiden hin-

noittelun mukaan. Tahan toimintamalliin on tarkoitus puuttua tdman opinnaytetydn myo6ta
tekemalla ravintolan ruokatuotteille annoskortit, joiden avulla lasketaan tuotteiden kustan-

nukset ja myyntikatteet ja pyritdén kehittamaan tuotteiden hinnoittelua ja kannattavuutta.



3 Havainnointi

Iso osa tyosta ja ravintolaan liittyvista tiedoista perustuvat tekijan havaintoihin ja keskuste-
luihin ravintolan henkildkunnan ja sen omistajien kanssa. Tekija on tyoskennellyt ravinto-

lassa kaksi vuotta tayspaivaisena tyontekijana. Tekijan on ollut mahdollista seurata paivit-
taista toimintaa lahelta ja tehda havaintoja sen pohjalta. Havainnointi on toteutettu osallis-
tuvana havainnointina osana tekijan harjoittelua, minka pohjalta on tehty erillinen harjoitte-

lu- ja havainnointiraportti (liite 1).

Havainnoinnin avulla voidaan saada valitonta tietoa yksiloiden, ryhmien

ja organisaatioiden toiminnasta ja kayttaytymisesta. Sen avulla paastaan luonnollisiin
ymparistoihin ja saadaan nain realistista kuvaa toiminnasta ja toiminnan taustoista.
Osallistuvassa havainnoinnissa on tyypillista, etta tutkija osallistuu tutkittavien
ehdoilla heidén toimintaansa. (Hirsjarvi ym. 2002, 200-201.)

Havainnointi ja tekijan omakohtaiset kokemukset ovat oleellinen osa toiminnan kartoituk-
sessa ja ongelmakohtien 16ytamisessa, jotka luovat perustan produktin sisalldlle. Mieles-
tani havainnointi on erittdin keskeisessa roolissa pyrittaessa hahmottamaan ravintolan
todellista toimintaa. Ohjeistukset ja toiminnan ulkoasu saattavat helposti antaa virheellisen
kuvan yrityksen ja tyontekijoiden todellisesta arjen toiminnasta. Nain ollen havainnointi on
tarkea tiedonlahde, joka edesauttaa ymmartdamaan yrityksen toimintaa ja ennen kaikkea

sen mahdollisia ongelmakohtia.

Harjoittelu pohjautuu Haaga-Helian opintoihin. Tybelaméassa tehtyja havaintoja verrattiin
koulussa opittuun ja pyrittiin muodostamaan kokonaisvaltainen kuva ravintolan keittion
toiminnasta. Harjoittelu ja havainnointi keskittyivat lopulta ravintolan johtamiseen ja esi-
miestydskentelyn eri osa-alueisiin, silla ne osoittautuivat kyseisen ravintolan toiminannan

keskipisteiksi, joiden ymparille koko muu toiminta rakentuu. (Liite 1.)



4 Kannattavuus

Kannattava yritystoiminta edellyttaa, etta saatavat tuotot ovat suurempia kuin toimintaan
kohdistuvat kulut. Yrityksen on pitkalla aikavalilla tuotettava voittoa. (Selander & Valli
2007, 36.)

Hinnoittelu vaikuttaa toiminnan kannattavuuteen. Muun muassa Lehto toteaa opinnayte-
tydssaan (2005, 38) seuraavaa: "Oli loistavaa huomata, etta jo videnkymmenen sentin
hinnan korotus toi satoja euroja yrittajalle. Tama osoittaa sen etta myyntihinnat on hyvin
tarkkaan mietittava ja laskettava. Hinnat eivat ole vain lukuja jotka latkaistaan hintalappui-
hin.” Jo pienet muutokset hinnoittelussa moninkertaistuvat yrityksen tulokseen joko positii-

visesti tai negatiivisesti riippuen siitd, miten hyvin hinnoittelu on onnistunut.

Suomessa 2012 anniskeluravintoloiden ainekayttéprosentti oli keskimaarin 32,4 %, jolloin
vastaavasti myyntikateprosentiksi tulee 67,6 %, tydvoimakustannukset olivat 28 %, kayt-
tokate 5,5 % ja liiketulos 2,0 % (MaRa, 2014). Todellisuudessa annosruokia tarjoavien
ravintoloiden tybvoimakustannukset ovat tyypillisesti selkeasti edella mainittua korkeam-
pia, jopa lahelld 40 prosenttia. Luvut kertovat suuntaa-antavan kuvan ravintola-alan kulu-
rakenteesta, jossa raaka-aineet ja tydvoimakustannukset ovat suuressa roolissa kaytto-

katteen ja liiketuloksen pysyessa varsin pienena.

Kayttokate on yleisesti kaytetty kannattavuuden mittari. Kayttdkate saadaan, kun liike-
vaihdosta vahennetaan muuttuvat kustannukset ja kiinteat kustannukset ilman poistoja ja
korkoja. MyOs verot jatetddn huomioimatta. Kayttokate mittaa yrityksen kannattavuutta

ottamatta kantaa yrityksen rahoitusrakenteeseen. (Eklund & Kekkonen 2014. 73.)

Kun halutaan mitata myytavan tuotteen kannattavuutta, lasketaan myyntikate. Myyntikate
saadaan, kun vahennetaan liikevaihdosta myytyjen tuotteiden raaka-ainekustannukset.
(Eklund & Kekkonen 2014. 73.) Ravintolatoimintojen merkittdvimmat kustannukset ovat
tuotteista johtuvia muuttuvia kustannuksia. Ravintolan kannattavuudessa tuotekohtainen
kate on yksi tarkeimmista luvuista. (Selander & Valli 2007, 107). Tuotteen myyntikatteen
arvioimiseen on monia tydkaluja ja -tapoja; kaytetysta tavasta rippumatta on myyntikat-

teeseen syyta perehtya huolella ja parantaa sitd mahdollisuuksien mukaan.

4.1 Myyntikate

Myyntikate kertoo paljonko myytavan tuotteen hinnasta jaa yli muuttuvien kustannusten

vahentamisen jalkeen. Kaytadnndssa ravintola-alan ruokatuotteissa muuttuvat kustannuk-



set tarkoittavat raaka-ainekuluja. Myyntikate lasketaan ruokatuotteen ja raaka-aineiden

verottomista hinnoista:

Myyntikate = Tuotteen myyntihinta — Raaka-aine kustannukset

Vastaavasti myyntikateprosentti lasketaan seuraavasti:

Myyntikate-% = 100 % x Myyntikate / Tuotteen myyntihinta

Myyntikate voidaan myos laskea ravintolan liikkevaihdosta kokonaiskuvaa hahmotettaessa:

Ravintolan myyntikate-% = 100 % x ravintolan myyntikate / Liikevaihto

(Hallamaa 1997, 29).

llta- ja annosravintoloissa annoskohtaiset myyntikateprosentit ovat havaintojeni pohjalta
tyypillisesti varsin korkeat, jopa yli 80 %. Varsinkin viimeaikoina halvat raaka-aineet ja
ruhonosat ovat nostaneet suosiotaan, minka seurauksena naista valmistetuilla annoksilla
on korkeat myyntikateprosentit, vaikka vastaavasti niiden valmistuksesta aiheutuvat tyo-

voimakulut kasvavat.

Oleellisesti raaka-ainekustannuksiin ja siten myyntikatteeseen vaikuttaa tuotteiden oikea-
oppinen kasittely ja siitd syntyva painohavio eli havikki. Havikkia syntyy aina, kun tuotteita
kasitellaan, kuten esivalmistelu, kuoriminen, muotoon leikkaaminen, kypsennys ja esille-
laitto. (Miettinen & Santala 2003, 158-160.) Havikkia voi syntya myds varastoinnin yhtey-
dessa seka vaaria, ylisuuria annoskokoja tarjoiltaessa. Myos erinakoiset virheet keittiotoi-
minnassa voivat johtaa havikin syntymiseen. Mahdollisimman hyva havikin seuranta ja
hallinta voi johtaa myyntikatteen paranemiseen ja nain koko ravintolatoiminnan kannatta-

vuuden paranemiseen.

4.2 Kannattavuuden parantaminen

Ravintola on sita kannattavampi, mitd pienempia kuluprosentit ovat liikkevaihdosta lasket-
tuina ja mita suurempia kateprosentit ovat. Pienet kuluprosentit viittaavat toiminnan talou-

dellisuuteen ja siten kannattavuuteen. (Miettinen & Santala 2003, 128.)

Keskeisimmat yritystoiminnan kannattavuuteen vaikuttavat tekijat, joihin yritys itse pystyy
omilla ratkaisuillaan vaikuttamaan, ovat

1. myyntihinnan korotus

2. myyntimaaran lisays

3. muuttuvien kustannusten aleneminen

4

kiinteiden kustannusten aleneminen




(Stenbacka, Makinen & Sdderstrom 2003, 72).

Hintojen nostaminen on suorin tapa vaikuttaa yritystoiminnan kannattavuuteen; hintoja
nostamalla myds seka euromaarainen myyntikate etta myyntikateprosentti nousevat kus-
tannusten pysyessa samana. Keskeinen tekija hinnoittelussa on se, etta tuotteen hinta
vaikuttaa menekkiin. Hintoja nostettaessa menekki yleensa laskee. Nain ollen myyntihinta

vaikuttaa epasuorasti myyntimaaraan. (Stenbacka ym. 2003. 195-196.)

Myyntimaaran lisdys ei vaikuta tuotteenkohtaiseen myyntikatteeseen lainkaan mutta vai-
kuttaa suoraan ravintolatoiminnan kannattavuuteen. Lisaksi tulee huomioida, ettd myynti-
katteesta saavutettava hyoty kasvaa myyntimaaran kasvaessa, silla tuotekohtaiset kiinteat

kulut pysyvat samana. (Stenbacka ym. 2003. 195-196.)

Ravintola-alalla tuote on hyvin usein keskiossa toiminnan kannattavuuden osalta, ja siihen
keskittymalla pystytaan vaikuttamaan suurimpaan osaan toiminnan kannattavuuden teki-
joista (kohdat 1,2 ja 3). Muuttuviin kustannuksiin eli raaka-ainekustannuksiin pystytaan
ensisijaisesti vaikuttamaan keskittymalla tuotteeseen. Tuotteeseen vaikuttamisen keinoja
ovat muun muassa katelaskelmat, annoskortit ja havikin seuranta. Raaka-aineiden oikea-
oppinen kasittely, reseptien ja annoskokojen noudattaminen, laadunvalvonta ja ammatti-
taitoinen tyoskentely alentavat kaikki osaltaan muuttuvien kustannusten osuutta kokonais-
kustannuksista ja nain parantavat toiminnan kannattavuutta. Esimiestydskentelylla pysty-
tdan tehostamaan ja hallitsemaan muuttuvia kustannuksia. Myos tavarantoimittajien kilpai-
luttaminen on erittdin keskeisessa roolissa muuttuvien kustannusten alentamisessa. (Miet-
tinen & Santala 2003, 159-160, 172.)

Kohdan 4 kiinteita kustannuksia ei tdssa opinnaytetydssa huomioida vaan kannattavuu-
den kehittamisessa keskitytaan kohtiin 1-3 eli ruokatuotteen raaka-ainekustannuksiin ja
sen hinnoitteluun. Hallamaan (1997, 23) mukaan kiinteat kustannukset ovat myynnin vaih-
teluista rippumattomia; vaikka yhtakaan asiakasta ei kavisi, tietyt kustannukset syntyvat
kuitenkin. Vuokramaksut, energiakulut, vakuutukset ja yleensa myds palkka sekda muut
henkilostokustannukset ovat yleensa kiinteitd kustannuksia. Kiinteille kustannuksille on
tyypillista, etta niita ei voi kohdistaa yksittaisille tuotteille, vaan ne ovat osa ravintolatoi-

minnan kokonaisuutta (Hallamaa 1997, 23-24).

Perehtymalla tuotteisiin ja niiden kulurakenteisiin on mahdollista parantaa tuotteiden
myyntikatetta, joka heijastuu suoraan positiivisesti ravintolan tulokseen (Stenbacka 2003,
74). Ravintolan ruokatuotteen kulurakenteisiin pyritdén perehtya katelaskelmien, annos-

korttien ja hinnoittelun avulla.



5 Hinnoittelu

Tuotteiden hinnoittelu on yksi tarkeimmista tekijoista yrityksen menestymisen kannalta.
Hinta heijastuu tuotteen ja yrityksen imagoon, kilpailutilanteeseen ja kannattavuuteen.
(Stenbacka ym. 2003. 195.)

Hotelli- ja ravintola-alan yritykset voivat hinnoitella tuotteensa ja palvelunsa vapaasti ilman
saannoksia. Yrityksen kannalta on kannattavaa, mikali tuotteista ja palveluista voidaan
pyytaa korkeita hintoja. Hinta vaikuttaa keskeisesti tulokseen; mita korkeampi hinta, sita
enemman saadaan tuotekohtaista myyntikatetta. Hinta saattaa myos vaikuttaa tuotteiden

menekin volyymiin, jolloin puhutaan hintajoustosta. (Miettinen & Santala 2003. 139, 150.)

Hintajousto kuvastaa tuotteen hinnan vaikutusta tuotteen menekkiin. Jos hintaa noste-
taan, menekki yleensa laskee ja vastaavasti hinnan alentaminen yleensa nostaa tuotteen
menekkia. (Stenbacka ym. 2003. 196.)

Kysynnan hintajousto = Kysynnan maaran muutos (%)

Hinnan maaran muutos (%)

(Stenbacka ym. 2003. 196.)

Hintajousto on aina negatiivista ja yleensa hintajouston arvoja kasitellaan luvun itseisar-
voina. Hintajouston ollessa pienempi kuin 1 on tuote alijoustava, jolloin hinnan muutoksel-
la ei ole suurta merkitysta tuotteen kysyntaan. Hintajouston arvon ollessa tasan 1 on tuote
hintaneutraali, jolloin tuote on tilanteessa, jossa hinnan muutokset ovat kdantaen verran-
nollisia tuotteen kysyntaan ja hinnan muutokset eivat vaikuta tuotteesta saatuihin koko-
naistuloihin. Hintajouston ollessa yli 1 on tuote ylijoustava, jolloin hinnanmuutokset vaikut-
tavat voimakkaasti kysyntaan. (Stenbacka ym. 2003. 196-197; Mantyneva 2002. 103.)

Petri Sopin (2006. 1) tutkimuksessa ravintolapalveluiden hintajoustoksi saadaan arvo
-0,84. Arvo kertoo, kuinka paljon kysyntd muuttuu hinnan muuttuessa yhden prosentin.
Hintajoustoa ei varsinaisesti tdssa opinnaytetydssa kasitella, koska yksittaisen tuotteen
hinnan muutoksen vaikutusta kysyntaan on hankala arvioida vaihtoehtovalikoiman ollessa

riittdvan laaja.

Hinta liittyy myos kiinteasti tuotteen ja yrityksen imagoon. Korkea hinta luo mielikuvia kor-
keasta laadusta ja vastaavasti alhainen hinta saa kuluttajan epailemaan tuotteen laatua.
(Stenbacka ym. 2003. 195.)
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Teoriassa myytava ruoka hinnoitellaan niin, ettd ruuanvalmistuksen yhteydessa tapahtu-
neet painomuutokset otetaan huomioon. Tasalaatuisuuden vuoksi ruoka-annosten valmis-
tusohjeet tulee vakioida. Vakioiminen edellyttda tietoja raaka-aineiden ostohinnoista, os-

topainoista, painohaviodista, kayttdpainoista ja kayttéhinnasta. (Lehtonen ym. 2005, 80.)

Ravintola X:ssa osa tuotteista tilataan esikasiteltyina. Perunat, sipulit ja porkkanat tilataan
kuorittuina ja kalat paasaantdisesti fileina. Tasta huolimatta painomuutoksia tapahtuu ai-
na, kun tuotteita kasitellaan, kuten esivalmistelu, kuoriminen, muotoon leikkaaminen, kyp-
sennys ja esillelaitto. Esimerkiksi kalafileiden kasittelyssa painohaviéta syntyy noin 3-10 %
ruotoja poistettaessa. Tama syntynyt havikki pyritdan kuitenkin hydédyntamaan valmista-
malla siita kalalienta, jota hyddynnetaan muissa ruokatuotteissa. Vastaavasti esimerkiksi
sipulien kannat hyédynnetaan liha- ja kasvisliemissa. Tama tuotteiden uudelleenhyddyn-
taminen hankaloittaa todellisten raaka-ainekustannusten laskemista. Havaintojeni mukaan
painohaviota syntyy valmistuksessa tyypillisesti esivalmistelussa 0-20 %, kypsennyksessa
painohavidta syntyy erityisesti lihojen ja kalojen kohdalla tuotteesta riippuen noin 3-20 %,
lisdksi esillelaitossa syntyy vield noin 5 % havikkia tuotteitta aistinvaraisesti arvioitaessa,
leikatessa muotoon ja siirreltaessa eri astioiden valilla yms. Myds varastoinnissa syntyy
aina vahan havikkia, koska kaikkia esivalmistettuja tuotteita ei valttamatta saada myytya
ja osa paatyy vaistamatta paivan tai viikon lopuksi jatteeksi. Voidaankin todeta etta uudel-
leenhyddyntamisestd huolimatta annoskohtaista havikkia syntyy keskimaarin yhteensa

vahintaan 15 % valmistuksen eri vaiheiden aikana.

Ruokatuotteiden hinnoittelun kohdalla voidaan puhua ns. vakiotuotteista eli tuotteista ja
palveluista, joita moni kilpailija kykenee myos tarjoamaan. TallGin yrityksen on vaikea poi-

keta markkinoilla vallitsevasta hintatasosta. (Stenbacka ym. 2003. 195.)

Selanderin ja Vallin (2007, 79) mukaan myyntihinnan laskemisessa voidaan kayttaa kahta
laskentatapaa. Ensin maaritetaan hinta kilpailijoiden, sijainnin ja liikeidean mukaan, minka
jalkeen tarkistetaan myyntikate. Vaihtoehtoisesti ensin valitaan tavoiteltu myyntikatepro-
sentti alan keskiarvojen ja tietojen perusteella ja naiden perusteella lasketaan tuotteen

myyntihinta.

Miettinen ja Santala (2003. 139) rajaavat hinnoittelumallit kolmeen eri ldhtdkohtaan:
1) Kululadhtdinen hinnoittelu
2) Kilpailusuuntautunut hinnoittelu, jossa tuote hinnoitellaan kilpailijoiden hintatasoa
silmallapitaen: tavoitteesta riippuen joko kilpailijoita alemmas, korkeammalle tai

samalle tasolle.
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3) Kysyntasuuntautunut hinnoittelu, jossa tuote hinnoitellaan sen mukaan, paljonko
asiakas on siita valmis maksamaan. Hintaa muutetaan kysynnan muutosten mu-

kaan.

Selander ym. (2007. 68.) esittavat myds kolmiosaisen hinnoittelumallin, mutta jakavat lah-
tokohdat eri tavoin. Lahtdkohtina ovat
1. Omakustannehinnoittelu eli kustannuslahtéinen hinnoittelu
2. Tulostavoitehinnoittelu, jossa hinnoittelun on kyettava kattamaan asetettu tulosta-
voite.

3. Markkinalahtéinen hinnoittelu.

Yleisin ja perinteisin hinnoittelumalli on molemmissa malleissa ensimmaisena mainittu
kulu- eli kustannuslahtoinen hinnoittelu, jonka Iahtokohtana on ajatus siita, ettda myyntihin-
nan on katettava kaikki tuotteen valmistuksesta muodostuneet kustannukset. (Selander
ym. 2007. 68.) Ravintola-alalla tdma tarkoittaa katetuottoon, eli myyntikatteeseen perustu-

vaa hinnoittelua, joka kattaa raaka-ainekustannukset.

Kustannuksiin perustuva hinnoittelumenetelma on katetuottohinnoittelu. Hinnoittelukertoi-
menkayttd on yksi katetuottohinnoittelun soveltamismenetelma, jossa raaka-
ainekustannukset kerrotaan hinnoittelukertoimella, jolla saadaan veroton myyntihinta.
Kustannusperusteisessa hinnoittelussa tuotteen myyntihinta saadaan, kun raaka-
ainekustannuksiin lisataan haluttu myyntikate. Tavoitteellinen myyntikate voi olla maaritet-
tyna euromaaraisena vakiokatteena, prosentuaalisena katetavoitteena tai naiden yhdis-
telmana. (Eklund & Kekkonen 2014. 105.)

Alla olevissa laskelmissa tulee aina kayttaa verottomia hintoja ja saatuihin myyntihintoihin
tulee aina lisata lopussa arvolisavero. Arvolisavero lisataan myyntihintaan kertomalla se

luvulla 1,14, joka johdetaan kaavasta (100 + alv.%) / 100.

Myyntihinta = 100 * Raaka-ainekustannukset /( 100 - Myyntikate-%)

Hinnoittelukerroin = 100 / (100 - Myyntikate-%)

Myyntihinta = Raaka-ainekustannukset * Hinnoittelukerroin

Myyntihinta = Raaka-ainekustannukset + Myyntikatetavoite(€)

(Eklund ym. 2014. 105; Heikkilda ym. 2008. 91-93).
Hinnoitteluun vaikuttaa my6s muut tekijat, kuten yritysjohdon ndkemykset niin sanotusta

oikeasta hinnasta. Myd6s hinnoittelukerroin voi olla kokemusperainen arvio, eika valttamat-

ta aina perustu tuotteen todellisiin kustannuksiin. (Neilimo & Uusi-rauva 2010. 197.)
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Kilpailusuuntautunut hinnoittelu ja kysyntasuuntautunut hinnoittelu kuuluvat molemmat
markkinalahtoisen hinnoittelun alle. Markkinaldhtdisessa hinnoittelussa huomioidaan
markkinoiden tilanne kyseisen tuotteen osalta ja pyritdan vaikuttamaan kuluttajien osto-
kayttaytymiseen. Jos tuote on uusi tai erityisen laadukas, voidaan myyntihinta asettaa
huomattavasti korkeammaksi kuin muiden hinnoittelunakokulmien perusteella - talldin
puhutaan laatuhinnoittelusta. Penetraatiohinnoittelulla vastaavasti pyritaan hakemaan
suurta volyymia. Markkinahinnoittelua toteutettaessa on myds mahdollista, etta tuotteelle
ei riitd kysyntaa ja nain tuotteen hinta asettuu yrityksen kannattavuuden kannalta liian
alhaiseksi. (Selander ym. 2007. 68 & Heikkila ym. 2010. 94.)

Hotelli- ja ravintola-alalla vallitsee melko kova kilpailu. Tarjontaa on paljon, mutta ostajia
tarjontaan nahden on rajallinen maara. Yrityksen hintatasoon vaikuttaa vallitseva kysynta
ja tarjonta, erityisesti Iahimpien kilpailijoiden hinnat tulee huomioida. (Miettinen ym. 2003.
140.)

Ravintola X:ssa nykyaan kaytettava hinnoittelumalli ei ole selkedsti maariteltavissa mutta
noudattelee hyvin pitkalti kysynta- ja kilpailusuuntautunutta hinnoittelua, silla nykyisellaan
tuotteiden hinnat ovat hyvin 16yhasti sidoksissa tuotteiden kustannuksiin. Esimerkiksi kaik-
ki kalapdaruuat ovat samanhintaisia kalalajeista ja muista annoksen raaka-aineista riip-
pumatta. Tehtavilla annoskorteilla on tarkoitus selkeyttad ruokatuotteiden kustannuksia ja

hahmottaa ruoka-annosten todellinen myyntikate.
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6 Annoskortit ja katelaskelmat

Ravintola-alalla tuote- ja annoskatteita laskettaessa kaytetaan hyvin usein annoskortteja,
joilla saadaan selkea kuva tuotteen raaka-aineiden kustannuksista. Annoskortti ei paa-
saantoisesti sisalla tydmaaria eika nain anna tarkkaa todellista kustannusta, mutta antaa
kuvan teoreettisista raaka-ainekustannuksista, joiden avulla pystytdan hinnoittelemaan
tuotteet ja arvioimaan tuotteen ja toiminnan kannattavuutta. (Savolainen & Tikkanen 2012,
23-24.)

Tuotteiden annoslaskelmat ovat perusteena hinnoittelulle. Laskelmista on olemassa erilai-
sia malleja seka ruoka- etta juomatuotteille, ja niitd voidaan hy6dyntaa niin baari-, sali-
kuin keittiotydssa. Ruokatuotteen annoslaskelmana on yleisesti kaytdssa ns. yla- tai an-
noskortti, joka on paasaantodisesti valmistus- ja hinnoittelulomake yhdelle annokselle. An-
noskortti sisaltda reseptin raaka-aineet, raaka-ainekustannukset ja raaka-aineisiin kohdis-
tuvat havikit. (Miettinen ym. 2003, 163.)

Annoskortit ovat kannattavuuden hallinnan liséksi myos tarkeitd ohjaamisen, johtamisen ja
tarkkailun tydvalineitd, jotka tarjoavat samalla useita etuja yrityksen ja tyontekijoiden toi-
mintaan. Annoskortit auttavat raaka-aineiden ostossa ja ostojen suunnittelussa. Lisaksi
tuoteinformaatio paranee ja nain erityisruokavaliot on helpompi huomioida. Annoskorttien
avulla annospainot vakiintuvat ja annosten tasalaatuisuus paranee ja samalla raaka-
ainekustannuksiin ja raaka-ainekayttoon on helpompi kiinnittdd huomiota. Tarkein tehtava
annoskorteilla on kuitenkin myyntikatelaskelmien tydvalineena, jonka perusteella pysty-

taan tuotteet hinnoittelemaan kuluperusteisesti. (Miettinen ym. 2003, 171.)

Annoshintalaskelmat tehdaan yleisesti taulukkolaskentaohjelmien avulla. Ohjelmistoyri-
tyksilld on valmiita ohjelmia annoskortteja ja katelaskelmia varten. (Lehtinen ym. 2005,
82.)

Produktissa annoskortit tehdaan Excel -taulukkolaskentaohjelman avulla, jolloin annoskor-
teista saadaan opinnaytetyon rajausta vastaavat ja pystytdan keskittymaan vain oleellisiin
lukuihin. Annoskortit tehdaan lista-annoksista eli ns. ala carte -tuotteista. Annoskortteihin
kirjataan valmistuskustannukset yhta annosta kohti raaka-aineiden osalta. Tydaikoja ei
huomioida, koska niiden koetaan sisaltavan liikkaa muuttujia, eika nain ollen niiden huomi-

oiminen ole tarkoituksenmukaista.

Annoskorttien pohjana kaytetaan Miettisen (2003. 164) mallia, joka on hyvin pelkistetty

annoslaskelmakortti, joka keskittyy opinnaytetyon osalta oleellisiin kohtiin: tuotekustan-
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nukset, havikki, ostohinta, kayttohinta, myyntihinta, seka myyntikate euroina ja prosentti-
na. Annoskorttien tarkoitus on tassa tyossa ennen kaikkea kertoa tuotekohtaiset myynti-

katteet, jotta niita voidaan hyodyntdad Menu engineering -analyysissa.

Taulukko 1. Annoskortin maareet.

Raaka-aine | OP PH% KP OH hinta/kg | Annoshinta

Ostopaino (OP) tarkoittaa koko tuotteen painoa ennen esivalmisteluita ja painohavikkia.
Ostopaino kertoo tilauksia tehtdesséa raaka-aineiden todellisen tarvittavan maaran. (Mietti-
nen 2003. 164.)

Painohaviéta (PH) syntyy, kun raaka-ainetta joudutaan esikasittelemaan esimerkiksi kuo-
rimalla tai kun osa tuotteesta kaytetdan muuhun kuin alkuperaiseen tarkoitukseen, kuten
kalaruotojen hyddyntaminen kalaliemeksi. Painohavioprosenteista on olemassa suosituk-
sia ja oletuksia, mutta todellinen luku saadaan vain punnitsemalla ja laskemalla. (Mietti-
nen 2003. 164-165.)

Kayttopaino (KP) tarkoittaa annoksessa kaytettavaa todellista esikasitellyn tuotteen pai-
noa. (Miettinen 2003. 164.)

Edella mainituista maareista voidaan johtaa kaavat:

PH = OP - KP

PH% = PH : OP x 100

(Miettinen 2003. 165).

Ostohinta (OH) on esikasittelemattéman raaka-aineen kilohinta.

Kayttéhinta on esikasitellyn raaka-aineen kilohinta, joka on ostohintaa korkeampi mikali

painohaviota syntyy. Kayttdhinnasta voidaan laskea annoskohtainen raaka-ainemaaran

hinta, eli annoshinta.

KH = OH:(100 -PH%) x 100

Annoshinta = KP x KH

(Miettinen 2003. 165.)

Annoksista lasketaan annoshinnan ja myyntihinnan avulla toteutunut myyntikate.
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Saatuja tuotteiden myyntikateprosentteja vertaillaan keskenaan ja hintoja vertaillaan mydés
kilpailijoiden vastaaviin. Vertailujen perusteella pyritadn muodostamaan kehitysehdotuksia
katteiden parantamiseksi muun muassa havikin vahentamisella ja myyntihintojen nosta-

misella. Vertailuun kaytetaan menu engineering menetelmaa, jonka avulla mielestani saa-

daan helposti ja visuaalisesti havainnollistettua tuotteiden keskinaiset katteet ja menekki.
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7 Menu engineering

Ruokalistan toimivuutta voidaan arvioida monilla eri tavoilla tavoitteista riippuen. Lahteista
riippuen termit ja menetelmat eroavat hieman toisistaan, mutta voidaan yleisesti todeta,
ettd termi menuanalyysi kattaa useita lahestymistapoja, joilla pyritdan parantamaan ruoka-
listan toimivuutta, kun taas termi Menu engineering on tarkemmin maaritelty Iahestymista-
pa (Jones & Merrick, 1996, 205).

Menu engineeringin eli ruokalista-analyysin juuret juontavat vuoteen 1982, jolloin Michael
Kasavana ja Donald Smith kehittivat sen Michiganin Yliopistossa soveltamalla noin kym-
menen vuotta aiemmin kehitettyd Bostonin matriisia ruokatuotantoon ja sen prosesseihin
(Croson, 2011).

Menu engineeringin tavoite on optimoida menun tuotteet analysoimalla kannattavuus ja
menekki ja nain selvittda, mita tuotteista on kannattavaa tarjota menulla. Tuotteita tarkas-
tellaan yksitellen niiden myynnin volyymin ja katteen suhteen, jonka jalkeen niita verrataan
keskenaan. Vertailussa suositellaan kaytettdvan myynnin volyymin osalta prosentteja tai
vastaavasti myynnin lukuja 100:n indeksilla, jotta luvut ovat vertailukelpoisia keskendan.
Tuotteiden myyntikatteita verrataan keskenaan paasaantdisesti euromaaraisina. (Jones
ym. 1996, 208-209).

Kaytannossa useimmiten koko ruokalista kaydaan lapi. Usein on myos tarkoituksenmu-
kaista jakaa menu osiin eri tuoteryhmien kesken, kuten alkuruoat, paaruoat ja jalkiruoat,
jonka jalkeen jokaisen tuotteen myyntikate ja kannattavuus seka tuotteen kysynta arvioi-
daan ja niita vertaillaan keskendan saman tuoteryhman sisalla. Vertailu tapahtuu usein
sijoittamalla tuotteet Bostonin matriisiin, jossa tuotteita voidaan helposti verrata keske-

naan samanaikaisesti. (Jones ym. 1996, 208-210.)

Bostonin matriisin avulla pystytadan visuaalisesti arvioimaan ja tulkitsemaan menun ja yk-

sittaisten tuotteiden toimivuutta, houkuttelevuutta ja ennen kaikkea kannattavuutta. Matrii-
sin avulla menun annokset jaetaan neljaan eri ryhmaan, joista lahteista riippuen kaytetaan
eri nimityksia mutta jotka ovat sisalléltdan samat. Croson (2011), Jones ja Merricks (1996,

208) maarittelevat ryhmat seuraavasti:
- Lypsylehma, tydhevonen tai karkituote, jonka kate ei valttdmatta ole kovin suuri, mutta

myynnin volyymi on riittdvan suuri tekemaan tasta tuotteesta kannattavan ja siten tuotteen

paikka menulla on oikeutettua.
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-Nimikko- tai tahtituotteet. Tuotteet, jotka helposti saavuttavat jopa klassikon aseman,

tuotteiden suosio on suurta ja niissa on hyvat tai erittain hyvat katteet.

-Ongelmat ja pulmat. Tuotteen kate on hyva tai erittdin hyva, mutta myynnin volyymi on
heikko tai vaihteleva. Tuotteen tarjoamisen kannattavuutta on vaikea arvioida, mutta sel-

keasti kyseista tuotetta tulisi markkinoida enemman ja pyrkia parantamaan sen myyntia.

-Haviajat tai rakkikoirat. Tuotteen kate on heikko ja tuotteen myynnin volyymit ovat pienia.
Tuotetta ei ole kannattava tarjota ja se tulisikin vaihtaa tai poistaa ruokalistalta.
(Croson, 2011; Jones ym. 1996, 208).

Menu engineeringia pidetdan usein kannattavuudenhallintatydkaluna mutta se on myo6s
samalla markkinoinnin tydkalu, josta johdetut toimenpiteet heijastuvat suoraan markki-
nointimixin eri osa-alueille. Tulosten seurauksena voidaan tehda korjaavia toimenpiteita,
kuten tuotteiden lisdaminen, vahentaminen tai vaihtaminen, hinnan muutokset, keskitetyt
myynnit ja mainostaminen tai jopa toimintamallin muuttaminen esimerkiksi annostuotteista
buffettarjoiluun (Jones ym. 1996, 209).

Vaikka ydinidea on aina sama, on menu engineeringilla useita erilaisia kayttétapoja. Yk-
sinkertaisin ja selkein tapa on Merrickin ja Jonesin suosittelema, jossa tuotteita verrataan
keskenaan tuoteryhmien sisalla ja jossa tuotemyynnin suhteellista volyymia arvioidaan
prosenttilukuina ja tuotteiden katteita verottomina euroissa (Jones ym. 1996, 209). My&s
tata menetelmaa sovelletaan tassa opinnaytetydssa ja produktissa, koska menetelma
pystytaan kohdistamaan haluttuun tuoterynmaan ja nain saatua on helpompi kasitella ja

hyddyntaa.

Muita menu engineeringin kayttétapoja on muun muassa Kasavanan ja Smithin menetel-
ma, jossa menua tarkastellaan kokonaisuutena, ja jossa tuotemyynnin volyymin tarkaste-
luarvoa pyritaan oikaisemaan kertomalla se 70 prosentilla. Tdman 70 % korjausarvon
kayttdminen perustuu heidan ndkemykseensa siita, ettd myynnin keskiarvo itsessaan ei
ole riittdvan tarkka raja-arvo maarittamaan tuotteiden kysyntaa. (Jones ym. 1996, 209-
211).

Opinnaytetydssa kaytettdvassad menu engineering -matriisissa tuotteet sijoitetaan matrii-

siin niiden euromaaraisten myyntikatteiden ja myynnin volyymin indeksin mukaisesti. Tas-

ta esimerkkina on kuvio 1.
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Kuvio 1. Menu engineering -matriisi ja luokat

Matriisissa pystyakseli on tuotteiden kysynta indeksoituna 100:n mukaan ja vaaka-akseli
on tuotteiden euromaarainen myyntikate. Sijoitettujen tuotteiden myyntikatteiden ja myyn-
nin volyymin keskiarvot lasketaan ja nama keskiarvot muodostavat eri tuoteluokkien raja-
arvot. Tama toimintatapa soveltaa Jonesin ja Merrickin menetelmaa, mutta vie analyysin
pidemmalle yhdistamalla samaan analyysiin usean ruokalistan tuotteet - tassa tapaukses-
sa paaruuat. Mielestani tama toimintatapa on perusteltua, koska analyysissa kaytetyt tuot-
teet on kaikki indeksoitu samalle tasolle ja nain ollen ne ovat vertailukelpoisia keskendan.
Samalla otantaa saadaan laajennettua suuremmaksi ruokalistan alkuperaisesta neljasta
paaruuasta ja nain eri tuoteryhmien raja-arvot kyetdan maarittdmaan tarkemmin. Mieles-

tani tdma tarkempi rajaus parantaa analyysin tulosten reliabiliteettia.

Vastaavasti voidaan kayttdd myos Kasavanan ja Smithin menumix -menetelmaag, jossa
tuotemyynnin volyymin keskiarvoa oikaistaan kertomalla se 70 prosentilla. Koska tassa
tyossa tarkastellaan vain paaruokia keskenaan, koettiin tarkoituksenmukaisemmaksi kayt-
tda suoraan saatuja keskiarvoja luokittelun raja-arvoina. Koska vertailussa kaytettavat

tuotteet ja niiden keskiarvot muodostavat raja-arvot, korostuu mielestani otannan laajuu-
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den merkitys, silla mitd enemman samankaltaisia tuotteita sisallytetdan vertailuun, sita

enemman ja sita tarkempia tietoja analyysista saadaan.

Tuoteryhman analyysista saatua informaatiota kaytetaan, kun tehdaan tuoteryhmaan kos-
kevia paatoksia: tuoterynmaa muutetaan, kootaan uudelleen, hintoja tarkistetaan tai an-
noslaskelman raaka-aineisiin puututaan. Tavoitteena on kehittda tuoteryhmaa niin, etta
siita saataisiin menekin kautta mahdollisimman hyva myyntikate ja etta asiakas olisi tuote-
ryhman valikoimaan tyytyvainen. (Miettinen ym. 2003. 226.)
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8 Prosessikuvaus

Opinnaytetydstd muodostui moniosainen kokonaisuus. Opinnaytety6 sisaltaa harjoittelu-
ja havainnointiraportin, joka toteutettiin osallistavana havainnointina. Havainnointi antaa
todellisen kuvan ravintolan toiminnasta, joka ei aina valttamatta ole linjassa teorian ja

suunnitelmien kanssa. Havainnointi tarjoaa pohjan produktin tekemiselle.

Produkti itsessaan pyrkii tarjoamaan tyovalineet, seka niiden kayttdéon tarvittavan ohjeis-
tuksen ravintolan ruokatuotteen kannattavuuden kehittamiseen. Tassa produktissa kysei-
set tydvalineet ovat rajattu annoskortteihin, annosten katelaskelmiin, sekd menu enginee-

ring -menetelmaan.

Prosessin alussa rajattiin kasiteltava otos eli ruokalaijit ja tarkkailuajanjakso. Taman jal-
keen aloitettiin toiminnan havainnointi ja tiedonkeruu tavoitteena saada riittavasti tietoa
annoskorttijarjestelman muodostamiseen. Havainnoinnin ja tiedonkeruun jalkeen muodos-
tettiin otoksen annoksista annoskortit, joiden avulla laskettiin tuotekohtaiset myyntikatteet.
Annosten myyntikatteet yhdistettiin kassajarjestelmasta saatuihin tuotekohtaisiin myynti-
maariin ja naita tietoja hyddynnettiin menu engineering -analyysissa. Analyysin tuloksia
pyrittiin arvioimaan ruokatuotteen kannattavuuden kehittamisen nékdkulmasta ja tuoda
esille kehitysehdotuksia kannattavuuteen liittyen. Lopuksi kaytetyille menetelmille tehtiin
erillinen ohjeistus, joka pyrkii antamaan riittdvat tiedot menetelmien ymmartamiseen ja

hyddyntamiseen osana ravintolan toimintaa.

8.1 Havainnointi

Havainnointi oli keskeisessa roolissa produktia tehdessa. Havainnoinnin avulla kyettiin
seuraamaan muun muassa annospainojen ja painohavididen toteutumista. Havainnointi
myos osoitti toiminnan epasaanndllisyyden, jonka johdosta toiminnan ja kannattavuuden

seuranta ja arviointi osoittautuivat haasteellisiksi.

Havainnoinnin kohde siirtyi alkuperaisesta ruokatuotteen ja keittitoiminnan havainnoin-
nista varsin nopeasti kokonaisvaltaisempaan keittidtoiminnan, keittiborganisaation ja joh-

tamisen havainnointiin.

Havainnointi toteutettiin osana arjen toimintaa muun keittitoiminnan ohella, jolloin saatiin
totuudenmukainen kuva keittion toiminnasta. Havainnoinnin myo6ta todettiin muun muassa
kuinka ohjeelliset annospainot ja painohaviot harvoin toteutuvat teorian ja suunnitelmien

mukaisesti. Annosten esillelaitossa kaytettavat mittayksikot ovat varsin epamaaraisia,
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kuten "vajaa kastikekauhallinen” ja "noin kaksi isoa ruokalusikallista”, jotka ovat osittain
aistinvaraisia mittayksikoita ja niiden todellinen kaytetty maara vaihtelee tydntekijoiden ja
jopa tydpaivien valilla. Ainoat jatkuvasti vaa’alla punnittavat tuotteet paaraaka-aineet eli
proteiinit, kuten kalat ja lihat, seka etukateen annospainoon leikattavissa olevat tuotteet,
kuten pateet ja terriinit. Keittidtoiminta ravintolassa perustuu vahvasti aistinvaraiseen arvi-
ointiin, minka seurauksena jokaisen tyontekijan suoritus ja tuotos eroavat hieman toisis-
taan:; pitkalla aikavalilla toiminnan keskiarvo saattaa paasta lahelle ohjearvoja, mutta kay-
tanndssa optimiarvoihin ei koskaan paasta, ja katelaskelmia ja budjettia laskiessa tulee

olla realistinen ja huomioida toiminnasta muodostuva virhemarginaali.

Koko toiminnan kannattavuus raaka-aineiden ja annospainojen osalta nojaa hyvin pitkalti
nimenomaan esimiestydskentelyyn ja johtamiseen, silla kirjallista tietoa, reseptiikkaa ja
ohjeistusta on erittain rajallisesti olemassa, eika sitd juurikaan hydédynneta. Koetaan, etta
ei ole aikaa, eika ole tarkoituksenmukaista punnita kaikkia tuotteita. Annospainot ja toteu-
tuva reseptiikka perustuvat hyvin usein aistinvaraiseen arviointiin tarkkojen ohjeistuksien
noudattamisen sijaan. Edella mainittu toiminta on hyvin tyypillista ravintola-alalla ja se

hankaloittaa kannattavuuden laskemista ja toiminnan arviointia.

Toiminnan havainnointi sai minut kyseenalaistamaan katelaskelmien ja annoskorttien tar-
peellisuuden. Havainnointi osoitti, miten keittidtoiminnan teoria ja kaytanto eroavat toisis-
taan. Yhtymakohtia |10ytyi, mutta teorian pohjalta tehdyt yleistykset harvoin olivat taysin
valideja. Poikkeavuudet vaihtuivat paivittain ja suurin muuttuja toiminnassa oli kiire, joka
epasuorasti saattoi vaikuttaa tuotteen kannattavuuteen ja joskus jopa laatuun. Myos keit-
tion tyoharjoittelijoiden rooli toiminnan kannattavuudessa oli merkittava. Vaarinymmarre-
tyn ohjeistuksen tai puutteellisen ohjauksen seurauksena tuotteiden havikki saattoi kasvaa
ja annosten kannattavuus heikkeni hallitsemattomasti. Taman lisaksi yksittaisilla tyonteki-
joilla kuluu enemman aikaa ohjaukseen, tyonvalvomiseen ja virheiden korjaamiseen, mika

suoraan lisaa kustannuksia.

Ravintolan koosta ja pienesta henkilokunnasta huolimatta johtaminen ja esimiestyosken-
tely ovat erittain keskeisessa roolissa ravintolan toiminnassa. Keittion toiminnassa tasa-
painoillaan osaamisenjohtamisen ja suorituksenjohtamisen valilla. Perehdytyksessa on
selkeita puutteita, jotka heijastuvat suoraan muuhun johtamiseen ja monimutkaistavat
arjen toimintaa. Puutteellisesta perehdytyksesta johtuen muuhun johtamiseen joudutaan

kayttdmaan enemman resursseja, jotta toiminta on sujuvaa ja johdonmukaista.

Harjoittelun ja havainnoinnin aikana onkin ollut erittdin mielenkiintoista seurata ja arvioida

ravintolan esimiestyoskentelya ja henkilokunnan johtamisen eri osa-alueita ja niiden toimi-
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vuutta. Toimivan henkilostojohtamisen tarkeys on tullut korostetusti esille. Johtamisella on
vaikutus tuotteiden ja toiminnan katteisiin ja lopulta koko toiminnan kannattavuuteen. An-
noskortit ja menu engineering ovat myds johtamisen tyokaluja tavoiteltaessa kannatta-

vampaa liiketoimintaa.

8.2 Annoskortit ja katteet

Annoskortit tehtiin lista-annoksista. Jarjestelman luomiseksi ja toiminnan selkeyttamiseksi
tarkasteltavat annokset rajattiin paaruokiin. Tarkastelujakso sisaltda noin kolmen eri ruo-
kalistan paaruoka-annokset. Koska ravintolan annokset eivat aina vaihdu yhta aikaa, seka

rajaus etta tulosten tarkastelu osoittautuivat haasteellisiksi.

Annoskortteja varten tarkastelujakson aikana kaikista annoksista punnittiin malliannokset,
joiden pohjalta tuotteiden annospainot laskettiin. Lisaksi eri valmistusvaiheissa syntyvaa
havikkia seurattiin ja kirjattiin ylos. Keratyt tiedot siirrettiin annoskorttijarjestelmaan, jonka

avulla ruokatuotteille laskettiin toteutuneet myyntikatteet.

Ravintola X:n ruokalista sisaltda aina nelja eri paaruokaa, joista I0ytyy aina yksi kala- ja
yksi kasvisvaihtoehto. Kasvisruuat vaihtuvat muita tuotteita harvemmin ja lopulliseen tar-
kastelujaksoon rajautui annoksia seuraavasti: 3 kalaruokaa, 2 linturuokaa, 4 liharuokaa ja
2 kasvisruokaa. Tavoitteena oli sisallyttaa eri ruoka-annoksia tasaisesti vertailuun, mutta
tuotteet eivat ole aina taysin vertailukelpoisia keskenaan, silld ne ovat tarjolla erimittaisia

ajanjaksoja, jolloin niiden keskinainen vertailu hankaloituu.

Kaikista annoksista tehtiin annoskortit, joiden avulla laskettiin tuotteille euromaaraiset

myyntikatteet, joita pystyttiin vertailemaan keskenaan. (Liite 2).

Taulukkoon 2 on keratty annoskorttien annokset, niiden kustannukset ja myyntikatteet
sekd euromaaraisina etta prosentteina. Taulukosta on nahtavissa ilman erillista analyysia
muutamat selkeat korkean- ja vastaavasti matalan myyntikatteen tuotteet. Taulukosta
myos huomataan myyntikatteiden varsin laaja hajonta - jopa 25-prosenttiyksikk6a, joka on
seurausta aikaisemmin mainitusta epaselvasta hinnoittelumallista, jota ravintolassa nyky-
aan kaytetaan. Nykyinen hinnoittelumalli noudattelee hyvin pitkalti kysynta- ja kilpai-
lusuuntautunutta hinnoittelua, jolloin tuotteiden hinnat ovat hyvin I6yhasti sidoksissa tuot-

teiden kustannuksiin.
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Taulukko 2. Annosten katteet

Annos Raaka- Myyntihinta Kate € Kate%

ainekustannukset | (alv 14%)

(alv 0%)
Harankylki 5,19€ 24€ 15,86€ 75%
Karitsa x2 4,53€ 27€ 19,16€ 81%
Vasikanpaisti 4,49¢€ 26€ 18,32€ 80%
Wallenberg 3,3€ 24€ 17,75€ 84%
Ankka kotim. 5,36 26€ 17,45€ 77%
Ankka ulkom. 2,76 26€ 20,05€ 88%
Sorsa 5,568€ 27€ 18,10€ 76%
Ahven 4,43€ 28€ 20,13€ 82%
Siika 6,33€ 28€ 18,23€ 74%
Kuha 9,09€ 28€ 18,23€ 74%
Risotto 3,14€ 20€ 14,40€ 82%
Yrttiohra 2,25€ 20€ 15,10€ 86%

8.3 Ruokatuotteen analysointi ja menu engineering

Ruokatuotteita voidaan vertailla ja analysoida pelkkien katteidenkin avulla, mutta huomioi-
taessa tuotteiden suosio ja myynnin volyymi kyseisten tuotteiden osalta saadaan paljon

luotettavampaa ja hyodyllisempaa tietoa tuotteen todellisesta kannattavuudesta.

Menu engineering -jarjestelmalla kyetdan vertailemaan tuotteiden kannattavuutta kun tie-
detdan niiden myynnin volyymi ja kate (vertailusta riippuen joko euromaaraisena tai pro-
sentteina). Katteet saatiin tekemalld annoksista annoskortit ja vastaavasti myynnin volyy-

mit oli mahdollista saada ravintolan kassajarjestelmasta suoraan.

Tuotteita voidaan vertailla samalla menetelmalla joko kesken&aan (esim. Liharuuat) tai
osana suurempaa kokonaisuutta (esim. paaruuat). Vertailukriteerit ja itse vertailu osoittau-
tuivat haasteellisiksi, silla tuotteet eivat olleet myynnissa aina yhta pitkaa ajanjaksoa, min-
ka lisaksi osa tuotteista oli myds myynnissa osana valmista menukokonaisuutta. Verratta-
vat tuotteet eivat aina ole taysin tasa-arvoisessa asemassa ja vertailusta saatuun tietoon

tulee suhtautua kriittisesti.

Tuotteiden myynnin volyymi suhteutettiin saman ajanjakson aikana myytaviin muihin tuot-

teisiin, joista saadaan suhteellinen tuotteen myynnin volyymi prosentteina, jota verrataan
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muiden tuotteiden vastaaviin arvoihin. Tama on myds Merrickin ja Jonesin suosittelema
metodi (Jones ym. 1996, 209-210.) Tulokset ovat taulukossa 3.

Taulukko 3. Ruokatuotteiden myynnin volyymi

Annos Myydyt annok- | Myynnin volyy-
set (kpl) mi (%)
Harankylki 200,5 24,7%
Karitsa x2 644 34,2%
Vasikanpaisti 644,5 34,4%
Wallenberg 482.5 31,0%
Ankka 448,5 36,4%
Sorsa 200,5 24,7%
Ahven 401,5 49,5%
Siika 312 25,3%
Kuha 541 28,9%
Risotto 143 17,6%
Yrttiohra 91 7,4%

Ruokatuotteiden myynnin volyymi saatiin suoraan ravintolan kassajarjestelmasta. Jokai-
sen tuotteen myynnin lukumaara jaettiin sen ajanjakson paaruokien kokonaislukumaaralla

seuraavasti:

Harkd = 200,5/811 *100 = 24,7%
Siika = 312/1232 * 100 = 25,3%

(Myynnin volyymin laskeminen)
Menu engineeringin teoriaa noudattaen tuotteet jaoteltiin tuoteryhmittain ja sijoitettiin neli-

kenttdmatriisiin, jossa niita tarkasteltiin yhdessa ja erikseen. Tuotetiedot ovat taulukossa
4.
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Taulukko 4, Menu engineeringin tuotetiedot

myyntikate myyntikate Myynninvolyymi

€ % %
Liha Harka 15,86 € 75% 24,70%
Liha Karitsa 19,16 € 81% 34,20%
Liha Vasikka 18,32 € 80% 34,40%
Liha Wallenberg | 17,75 € 84% 31,00%
Lintu Ankka 17,45 € 77% 36,40%
Lintu Sorsa 20,05 € 88% 24,70%
Kala Ahven 18,10 € 76% 49,50%
Kala Siika 20,13 € 82% 25,30%
Kala Kuha 18,23 € 74% 28,90%
Kasvis Risotto 15 € 63% 17,60%
Kasvis Ohra 14,40 € 82% 7,40%

Katteet ja myynninvolyymi sijoitettiin yhteen taulukkoon, jota kaytetddn menu engineerin-
gin pohjana matriisia piirrettaessa. Matriisiin piirrettiin myds menu engineering tuotteiden-
ryhmien raja-arvot, jotka saatiin laskemalla vertailussa kaytettavien tuotteiden keskiarvot
sekd euromaaraisen myyntikatteen, ettd myynnin volyymin osalta. Keskiarvot lasketaan

summaamalla tuotteiden arvot yhteen ja jakamalla summa tuotteiden lukumaaralla.

8.3.1 Menu engineering -analyysi

Tuotteet sijoitetaan matriisiin niiden euromaaraisten myyntikatteiden ja myynnin volyymin
indeksin mukaisesti. Sijoitettujen tuotteiden myyntikatteiden ja myynnin volyymin keskiar-

vot lasketaan ja nama keskiarvot muodostavat eri tuoteluokkien raja-arvot.

Tuotteiden myynninvolyymit ovat indeksoitu samalle tasolle ja koska vertailussa kaytetaan
vain saman tuoteryhman tuotteita, tassa tapauksessa paaruokia, voidaan otantaa laajen-
taa kattamaan useita eri ruokalistoja. Tama lahestymistapa soveltaa Jonesin ja Merrickin
menetelmaa. Mielestani laajennetun otannan myoéta analyysin reliabiliteetti kasvaa ja tuot-
teiden valinen vertailu helpottuu. Tata lahestymistapaa kayttamalla voidaan analyysia jat-
kaa pitkalla aikavalilla ja muodostuvasta visuaalisesta analyysistd on mielestani helppo

havaita tuotteiden valiset erot niiden kannattavuudessa.

Kun kaikki paaruuat sijoitetaan samaan matriisiin ja tarjoamaa tarkastellaan kokonaisuu-
tena, ndhdaan kuviosta 2, ettd molemmat kasvisannokset seka yksi liha-annoksista (har-
ka) sijoittuvat niin sanottuun rakkikoiraosioon. Matriisista on myds havaittavissa, etta tédssa

otannassa ei ole yhtaan lypsylehma -luokkaan sijoittuvaa tuotetta. Vastaavasti loput liha-
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annoksista sijoittuvat tahtituotteiksi yltaen seka kate-, ettd myyntivolyymin raja-arvojen

ylapuolelle.
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Kuvio 2. Menu engineering taulukko, kaikki tuotteet

Kala- ja lintuannosten hajonta kuvion 3 matriisissa on varsin suurta, mutta karkeasti voi-
daan todeta kaikkien naiden tuotteiden olevan kannattavia. Kalat ovat kaikki katteellisesti
hyvia, mutta siika ja kuha jaavat myynnin volyymissa hieman raja-arvon alapuolelle ja
maarittyvat pulmatuotteiksi sorsa-annoksen kanssa; naiden tuotteiden myyntia tulisi pyrkia

lisddamaan, esimerkiksi myyntihenkildokunnan toimesta.
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Kuvio 3. Menu engineering taulukko, kaikki tuotteet yksilGityna

Yksittaisia tuotteita analysoitaessa matriisin avulla on helppo poimia karkituotteet ja vas-
taavasti heikot tuotteet kannattavuuden ja suosion osalta. Analyysin pohjalta tuotteet ja-

kautuvat kolmeen eri rynmaan seuraavasti:

Tahtituotteet: Ahven, Ankka, Kuha, Karitsa, Vasikka ja Wallenbergin pihvi

Pulmat; Siika, Sorsa

Rakkikoirat: Harka, Risotto ja Ohra

Taman jaottelun pohjalta voidaan todeta, ettd ainakin tahtituotteiksi sijoittuneita ruoka-
annoksia tulisi pyrkia tarjoamaan myos jatkossa niiden korkean suosion ja hyvan myynti-
katteen puolesta. Vastaavasti Siika- ja Sorsa-annoksien kysyntaa tulisi pyrkia kasvatta-

maan esimerkiksi markkinoinnin ja salihenkildkunnan avulla.

Rakkikoirat on hyvin ongelmallinen tuoteluokka, silla teoriassa tahan luokkaan sijoittuvien
tuotteiden seka kysyntaa ettd myyntikatetta tulisi pyrkia lisddmaan. Seka kysynnan etta
myyntikatteen samanaikainen lisddminen on hyvin haasteellista, silla tyypillisesti nama

kaksi arvoa noudattavat keskinaista hintajoustoa, jolloin yhden arvon noustessa toinen
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laskee. Tasta johtuen tyypillisin ratkaisu rakkikoira -tuotteille on niiden poistaminen vali-

koimista tai korvaaminen toisella tuotteella.

Tuotteita voidaan myods verrata pienemmissa mittakaavoissa esimerkiksi tuoteryhmien
kesken saman paaraaka-aineen osalta. Vertailukohteita muutettaessa myos eri luokkien
raja-arvot muuttuvat, silla ne perustuvat aina kunkin analyysin otannan keskiarvoihin. Ana-
lyysin hyddyllisyys ja luotettavuus paranevat otannan laajentuessa. Siksi ruokalista-
analyysia tulisi toteuttaa pitkalla aikavalilla sesongin ja hinnoittelun muutokset huomioi-
den. Taman opinnaytetyon otannassa kaikki tuotteet on hinnoiteltu ravintolan nykyista
tapaa kayttden, mika soveltaa I6yhasti markkina- ja kysyntahinnoittelua pyrkien osaltaan
huomioimaan myo6s paaraaka-aineiden kustannukset. Vastaavasti kaikki tuotteet ovat ol-
leet tarjolla saman kesasesongin aikana ja niiden myynnin volyymit on suhteutettu saman

ajanjakson kokonaismyyntiin.

8.3.2 Liha-annosten analyysi

Otannan keskiarvot toimivat eri luokkien raja-arvoina kuviossa 4. Liharuokia vertailtaessa
keskenaan voidaan todeta taman suppeamman vertailun noudattavan karkeasti aikai-
semman laajemman otannan tuloksia, jossa kaikkia paaruoka-annoksia vertailtiin keske-

naan.

Menu engineeringin nelikenttajaottelun mukaan karitsa- ja vasikka-annokset sijoittuvat
tahtituotteiksi, kun taas Wallenberg jaa aavistuksen myynneissa sijoittuen pulmaksi. Kay-
tanndssa Wallenberg on kuitenkin niin [&hella rajaa, ettd sen roolia myyntituotoissa ja toi-
minnan kannattavuudessa ei voi olla huomioimatta. Esimerkiksi Kasavanan 70 % mene-
telmaa hyodynnettdessa Wallenberg sijoittuisi tahtituotteeksi. Harkdannos puolestaan jaa
seka katteissa ettda myynneissa raja-arvoista, ja nain ollen tuotetta ja sen hinnoittelua tulisi

muuttaa tai jopa poistaa valikoimasta.
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Kuvio 4, liha ruokien sijoittuminen keskenaan matriisiin

Kaytannossa tata liharuokien keskinaista analyysia tulisi jatkaa pidemmalla aikavalilla,
jotta otanta laajenee ja sita kautta analyysin reliabiliteetti kasvaa. Samalla tietokanta kas-

vaa ja on helpompaa poimia kannattavia tuotteita uusia ruokalistoja suunniteltaessa.

8.3.3 Lintuannosten analyysi

Otannan keskiarvot toimivat eri luokkien raja-arvoina kuviossa 5. Linturuokia vertailtaessa
keskenaan voidaan todeta taman suppeamman vertailun eroavan merkittavasti aikai-
semman laajemman otannan tuloksia, jossa kaikkia paaruoka-annoksia vertailtiin keske-

naan.

Kuviossa 5 ankka sijoittuu lintuannosten keskinaisessa vertailussa lypsylehmaksi tahti-
tuotteen sijaan. Tama on kuitenkin helposti korjattavissa kayttamalla ulkomaista paaraa-
ka-ainetta kotimaisen sijaan kuten taulukko 4 sivulla 26 osoittaa. Ravintola X on kayttanyt
aikaisemmin molempia raaka-aineita, eika niiden kysynnassa ole ollut havaittavissa mer-
kittavia eroja, tosin niitd ei myodskaan ole aktiivisesti seurattu. Taten taytyykin kyseenalais-

taa tassa tilanteessa kotimaisen tuotteen tarjoamisen tuoma arvo, silla kustannuksiltaan
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se on lahes kaksinkertainen ja asiakkaiden sille osoittamaan arvoa ei ole selkeasti havait-
tavissa tai mitattavissa kysynnasta. Laadullisesti raaka-aineista keittiohenkildkunta mieltaa

ulkomaisen ankan jopa laadukkaammaksi.
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Kuvio 5, linturuokien sijoittuminen keskenaan matriisiin

Sorsa-annos on laskelmien ja analyysin perusteella hyvan myyntikatteen tuote, mutta tu-
los on harhaanjohtava, silla laskelmissa ei huomioida tydmaaria ja Sorsa-annos on kaikis-
ta vertailun annoksista eniten tyollistava. Paaraaka-aine sorsa tulee ravintolaan kokonai-
sena, ja se kasitellaan kolmeksi eri komponentiksi annokseen: sorsan rinta, prassatty
koipi confit ja rangoista keitetty kastike. Sorsa-annoksen tarjoaminen onkin enemman
sesongin noudattamista ja tietyn asiakaskunnan kysyntdan vastaamista. Sorsaa tuleekin
tarjota vain rajoitetun ajan kustannuksista ja sesongista johtuen ja kayttda enemmankin

markkinointikeinona kuin tuloksen tekevana tuotteena.
Kaytannossa tata linturuokien keskinaista analyysia tulisi jatkaa pidemmalla aikavalilla,

jotta otanta laajenee, ja sitad kautta analyysin reliabiliteetti kasvaa. Samalla tietokanta kas-

vaa ja on helpompaa poimia kannattavia tuotteita uusia ruokalistoja suunniteltaessa.
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8.3.4 Kala-annosten analyysi

Otannan keskiarvot toimivat eri luokkien raja-arvoina kuviossa 6. Kalaruokia vertailtaessa
keskenaan voidaan todeta taman suppeamman vertailun eroavan merkittavasti aikai-
semman laajemman otannan tuloksia, jossa kaikkia paaruoka-annoksia vertailtiin keske-
naan. Kuviossa 6 hajonta kalaruokien keskinaisessa vertailussa on erittain suurta, eika

yhtaan tuotetta sijoitu tahtituote -kategoriaan.
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Kuvio 6, kalaruokien sijoittuminen keskenaan matriisiin

Koska kaikki kala-annokset on hinnoiteltu samanhintaisiksi raaka-aineista riippumatta,
erottuu Siika-annos muista selkeasti edukseen myyntikatteiden osalta. Toisaalta Ahve-
nannos on saanut osakseen valtavaa suosiota ja erottuu selkeasti muista kala-annoksista,
ja jopa kokonaisvertailussa sivulla 27 kuvassa 3 ahvenannos on ylivoimaisesti suosituin
tuote paaruuista. Ahvenannoksen suurta suosiota on vaikea selittda, mutta suosion seli-
tyksena on spekuloitavissa annoksen komponenttien houkuttelevuus: kantarellit, katkara-
pumureke ja katkarapukastike. Toisaalta naistd samoista komponenteista johtuen kysei-

sen annoksen myyntikate on heikoin ja tyollistavyys kala-annoksista suurin.
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Kaytannossa tata kalaruokien keskinaista analyysia tulisija jatkaa pidemmalla aikavalilla,
jotta otanta laajenee ja sita kautta analyysin reliabiliteetti kasvaa. Samalla tietokanta kas-

vaa ja on helpompaa poimia kannattavia tuotteita uusia ruokalistoja suunniteltaessa.

8.3.5 Kasvisannosten analyysi

Otannan keskiarvot toimivat eri luokkien raja-arvoina kuviossa 7. Kasvisruokia vertailtaes-
sa keskenaan voidaan todeta taman suppeamman vertailun eroavan merkittavasti aikai-
semman laajemman otannan tuloksia, jossa kaikkia paaruoka-annoksia vertailtiin keske-
naan. Otannan pienesta koosta johtuen tdman analyysin reliabiliteetti on heikko, mutta

auttaa silti hahmottamaan annosten keskinaista kannattavuutta ja suosiota.

Menu engineering

50.00% '

45.00%
40.00%
35.00%

30.00%

25.00% X Risotto

©Ohra
20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00% ' '
10 € 11 € 12 € 13 € 14 € 15 € 16 €

Kuvio 7, kasvisruokien sijoittuminen keskendan matriisiin

Risotto sijoittuu keskinaisessa vertailussa tahtituotteeksi mutta jaa kokonaisanalyysissa
rakkikoiraluokkaan. Kasvisannosten kohdalla tulisikin huomioida niiden erityisasema ruo-
kalistalla, silla yli 90 % asiakkaista sy paaruuaksi jotakin muuta vaihtoehtoa. Liséksi kas-
visannos ei yleensa suoraan kay vegaaneille, joiden maara asiakaskunnassa on vii-

meaikoina ollut kasvussa. Kasvisannosten kysynta ja niiden tarjoaminen on kuitenkin
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ymmarrettavaa, mutta koska kyseessa on marginaali tuote, jonka menekki on heikkoa ja

epasaannollista, tulisi sen hinnoitteluun ja katteisiin perehtya ja puuttua.

Kaytannossa tata kasvisruokien keskinaista analyysia tulisi jatkaa pidemmalla aikavalilla,
jotta otanta laajenee, ja sitad kautta analyysin reliabiliteetti kasvaa. Samalla tietokanta kas-

vaa ja on helpompaa poimia kannattavia tuotteita uusia ruokalistoja suunniteltaessa.

8.4 Hinnoittelu

Ravintolan nykyinen hinnoittelutapa perustuu markkina- ja kysyntahinnoitteluun. Hinnoitte-
lun arviointia varten tulee tehda markkina- ja kilpailija-analyysi. Laaja-alaista analyysia ei
tehty mutta nakemys ja rajaus vastaavaa tuotetta tarjoavista kilpailijoista on olemassa.
Rajaus perustuu aiemmin tehtyyn kilpailija-analyysiin alueen ravintoloiden lounastuotteis-
ta, jonka tekemisessa olin mukana. Samantyyppista ja saman hintaluokan ravintoloita,
jotka mielletdan kilpailijoiksi ovat ensisijaisesti ravintola A, ravintola B ja ravintola C, jotka

myo0s sijaitsevat kaikki varsin lahella ravintola X:aa.

Taulukko 5, Kilpailija-analyysi. A; B; ja C

Ravintola X Ravintola A Ravintola B Ravintola C
Kasvisannos 20€ 21€ 20€ 20€
Kala-annos 28€ 30€ 27€ 27€
Liha-annos 24-28€ 30€ 27€ 28€
Lintuannos/muu 24-27€ 25€ 28€ 26€

Kilpailijoiden hinnoittelua analysoitaessa on selkeasti havaittavissa samankaltaisuutta ja
yhtymakohtia ravintola X:n hinnoittelun kanssa. Hintavertailusta on tehtavissa johtopaatos,
etta ravintola X:n nykyinen hinnoittelu on linjassa kilpailijoiden vastaavien tuotteiden hinto-
jen kanssa ja nain ollen hintojen havaittava nousu saattaa johtaa epaedulliseen differoi-

tumiseen markkinoilla.

Kala-annosten menekki on erittdin hyva ja keskiarvoltaan kaikista tuoteryhmista paras
(kuva 5, sivu 31), vaikka samalla kala-annokset ovat ruokalistan kalleimpia vaihtoehtoja.
Taman perusteella tuotteen hinta X:ssa ei ole kysyntaa rajoittava tekija mikali tuote koe-
taan riittdvan laadukkaaksi. Nain ollen osan tuotteiden hinnan nostaminen on todennakai-

sesti mahdollista ilman suurta muutosta tuotteiden kysyntaan.

Menu engineeringin avulla on helppo poimia annokset joiden hinnoitteluun tulisi erityisesti

puuttua. Heikoimman myyntikatteen omaavat tuotteet vertailusta ovat ohra-annos, risotto-
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annos, harkaannos ja ankka-annos; naista kolmeen ensimmaiseen kohdistuu myos heik-
ko kysynta. Kasvisannosten kohdalla tulisikin huomioida niiden erityisasema ruokalistalla,
silla yli 90 % asiakkaista syd paaruuaksi jotain muuta vaihtoehtoa. Kasvisannoksilla ei
paasaantoisesti tavoitella suurta myyntivolyymia vaan pyritddn vastaamaan tietyn asia-
kasryhman tarpeisiin. Tasta johtuen kasvisannosta tulisi tarkastella marginaali- ja erikois-
tuotteena, jonka kysynta ei valttamatta ole riippuvainen tuotteen hinnasta. Liséksi kas-
visannosten satunnainen kysynta johtaa ongelmiin annosten esivalmistelujen osalta, silla
epasaannollisen menekin seurauksena tuotekohtainen havikki kasvaa, koska kaikkia esi-
valmisteltuja tuotteita ei aina saada myytya. Kasvisannoksien erikoisasemasta johtuen

niiden hinnan nostaminen on suositeltavaa.

Viimekadessa hinnoittelu ja sen kehittaminen jaavat yrittajien tehtavaksi. Opinnaytetydn
produkti ja nama analyysit tarjoavat avustavia tyokaluja tdhan tarkoitukseen. Keskiarvosta
poikkeavat myyntikatteet ja myyntikateprosentit seka menu engineeringin analyysien eri
tuoteluokat (erityisesti rakkikoirat), ovat selkeitd merkkeja tuotteista, joiden hinnoitteluun ja

kannattavuuteen tulisi puuttua.
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9 Pohdinta

Tavoitteena ei ollut saada selkeita muutoksia tai ratkaisuja vaan herattaa keskustelua
aiheesta ja tarjota tyokaluja seka ohjeistus toiminnan pitkajanteiseen kehittamiseen keitti-
On ja ruokatuotteen kannattavuuden osalta. Opinnaytetydn rajaus oli erittdin haasteellinen
ja teoriassa aihetta olisi helppo laajentaa laajemmin hinnoitteluun ja markkinointiin. Kay-
tanndssa kuitenkin nykyisella rajauksella saavutettiin opinnaytetydlle asetetut tavoitteet:
"Opinnaytetydn tavoite on luoda ravintolalle annoskorttijarjestelma ja menu engineering
-analyysijarjestelma, seka luoda niiden kayttoon ohjeistus, jonka avulla niitd voidaan hyo-

dyntaa ravintolan ruokatuotteen kannattavuuden kehittdmisessa. ”

Molempien tyOkalujen eli annoskorttijarjestelman ja menu engineering -analyysin tarjoama
tieto on jo talla otannalla varsin kayttokelpoista, ja mikali menetelmat otetaan kayttoon ja
tietoa kerataan ja analysoidaan pidemmalla aikavalilla, on saatu tieto entista arvokkaam-
paa. Jo talla suppealla otannalla saatu tieto on kayttokelpoista hinnoittelun ja kannatta-
vuuden kehittamisessa. Lisdksi se avaa keskustelua muun muassa tiettyjen tuotteiden
tarjoamisen kannattavuudesta ja tarjoaa mahdollisuuksia kehittaa yrityksen toimintaa ja

kannattavuutta eteenpain.

Tiedonkeruu annoskorttijarjestelmaa ja menu engineeringia varten osoittautui alkuperaista
arviota haasteellisemmaksi. Lahes mitaan kirjallista tietoa resepteista tai annospainoista
ei ollut kaytettavissa. Lisaksi useimpien tuotteiden annospainot arvioitiin silmamaaraisesti
tai aistinvaraisesti nain yha hankaloittaen tuotteiden ja annoskorttien yhtenaistamista.
Samasta syysta annoskorttien tarjoamien lukujen reliabiliteetti on jokseenkin kyseenalai-
nen eika tarjoa absoluuttista tietoa annoksista ennen kuin jarjestelma otetaan aktiiviseen
kayttdon osana keittion arjen toimintaa. Kayttoonotto ja reliabiliteetin parantaminen taas
edellyttavat toiminnan seuraamista ja esimiesten aktiivista suorituksen johtamista ja seu-
raamista, jotta kyetdan varmistamaan, etta annokset toteutuvat suunnitellulla tavalla ja

lasketut myyntikatteet toteutuvat mahdollisimman tarkasti.

Vastaavasti myos menu engineeringissa hyodynnettavat tuotekohtaiset myynninvolyymit
oli hankala maarittaa. Vaikka tiedot olivatkin saatavissa ravintolan kassajarjestelmista, ol
eri tuotteiden erottaminen toisistaan hankalaa ilman tarkkoja paivamaaria, jolloin ruoka-
annokset vaihtuivat. Jatkossa seurantaa jatkettaessa tuleekin kirjata kaikki ruoka-
annosten vaihtopaivat ylos seurannan helpottamiseksi tai vaihtoehtoisesti kassajarjestel-
maa tulee kehittda niin, etta siitd saadaan riittdvaa informaatiota ilman ylimaaraisia tyovai-

heita.
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Mikali ohjeistus ja jarjestelmat otetaan kayttdon, saavutetaan todennakdisesti myds muut
tyolle asetetut tavoitteet: tuotteiden tasalaatuisuus paranee, havikki eri osa-alueilla piene-
nee ja toiminnan kannattavuus paranee. Menu engineeringia aktiivisesti hyddyntamalla
pystytdaan seuraamaan hinnoittelun toimivuutta seka havaitsemaan ja korjaamaan mah-

dolliset ongelmat nopeasti.

Ohjeistus on tavoitteen mukaisesti yleispateva ja helposti sovellettavissa muihinkin ravin-
toloihin. Ohjeistus pyrittiin pitmaan riittdvan yksinkertaisena, jotta se on helposti sovellet-
tavissa muihinkin ymparistoihin. Toki ohjeistuksen kayttaminen vaatii aikaa, silla tiedonke-
ruu ja tiedon analysointi vievat paljonkin aikaa ravintolan konseptista ja kaytettavissa ole-
vista tiedoista riippuen. Helpointa on menetelmia soveltaa silloin, kun ravintolassa on jo

kaytdssa annoskortit tai tarkka reseptiikka annoksista.

Menu engineering nosti esille selkeita kohteita, joiden kannattavuuteen ja hinnoitteluun
tulisi puuttua. Hinnoittelun muuttaminen kuitenkin edellyttaa myos uuden hinnoittelun on-
nistumisen seurantaa, joka on erillinen pitkan aikavalin prosessi eika sisally taman opin-
naytetyon rajaukseen. Tama hinnoittelun muutos ja sen toimivuuden ja vaikutusten seu-
ranta olisi hyva tutkimuskohde. Myds luodun ohjeistuksen kayttdonoton seurantaan ja

prosessin analysointiin olisi hyva perehtya ja nain arvioida ohjeistuksen toimivuutta.

Tyon edetessa oma kasitykseni ravintolan keittion ja sen ruokatuotteen kannattavuudesta
kehittyi. Opinnaytetydprojektin aikana toimintaa tuli usein tarkasteltua seka osallisena toi-
mintaan ettd myods ulkopuolisena tarkkailijana. Nain monimuotoisesti toimintaa seuraamal-
la muodostin laaja-alaisen kuvan keittion toiminnan ja kannattavuuden eri osa-alueista.
Opinnaytetyd antoi tarkemman kuvan keittion kaytettavissa olevista kannattavuudenhallin-
ta tydkaluista ja niiden implementoinnista keittitoiminnan arkeen. Samalla konkretisoitui
myos ravintola-alalle tyypillinen toiminnan hankala maariteltavyys, silla jokainen paiva,
jokainen kokki, jokainen asiakas ja jokainen raaka-aine on aina erilainen, eivatka teoria ja

kaytanto aina kohtaa.

Kokonaiskuva ravintolan toiminnasta myds muuttui ja ymmarrys esimiestoiminnan ja joh-
don roolista ravintolan keskipisteena ja kantavana voimana konkretisoitui. Myds selkeat
erot ravintolatoiminnan teoriassa ja kdytdnnon toiminnassa korostuivat. Opinnaytetydn
myotd oma ndkemys ravintola-alan toiminnasta laajeni ja monipuolistui, asioita tuli tarkas-
teltua eri nakokulmista ja jatkossa toimintaa on helpompi analysoida laaja-alaisesti koko-

naisuutena.
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Mielestani opinnaytetydn rajaus ja tavoitteen maaritteleminen olivat erittain haasteellisia.
Mita enemman asioihin perehtyi, sitd vaikeampaa oli pitda kiinni asetetuista rajauksista ja
tavoitteista. My0Os tavoitteet eivat lopulta olleet taysin linjassa kohderavintolan toiminnan ja
konseptin kanssa; toimintaa seuratessani ja analysoidessani tuli varsin selvaksi, ettei ky-
seisen ravintolan toimintaa voida rajata tai rajoittaa tiettyihin raameihin, jotta annoskortit
antaisivat riittdvan luotettavaa ja tarkkaa tietoa tuotteista. Jotta annoskorttijarjestelma voi-
taisiin ottaa osaksi ravintolan arkea ja keittion toimintaa, tulisi henkilokunnan ajatusmaail-
maa muuttaa radikaalisti. Lisdksi annoskortiston luomiseen, aktiiviseen hyddyntamiseen ja
seurantaan tulisi sijoittaa resursseja - ainakin tydaikaa, jota siihen ei juurikaan olla valmiita
kayttdamaan ilman erillisia laskelmia jarjestelman kayttdonoton tuomista hyodyista ja séas-
toista. Lisaksi hyotyja ja saastdja on hankala arvioida taysin teoreettisesti ilman jarjestel-

man kayttoonottoa.

Arvioin kaytettdvan otannan olevan riittavan laaja eri analyysien tekemiseen mutta kay-
tanndssa saavutetun tiedon hyddyllisyys kasvaa otannan laajentuessa. Td&man opinnayte-
tyon otanta ja rajaus riittivat kasittelemaan ja esittelemaan kaytettavat tyokalut ja niiden
tarjoamat mahdollisuudet mutta laajempi otanta parantaisi analyysien luotettavuutta ja

hyodyllisyytta.

Koin opinnaytetyon aiheen mielenkiintoiseksi ja monipuoliseksi. Tyon tarjoamat tyovali-
neet ovat helposti sovellettavissa myos muiden toimialojen kannattavuuteen ja markki-
nointiin ja nain niiden hallitseminen ja ymmartaminen on varmasti hyodyllistd myos tule-
vaisuudessa. Kaiken kaikkiaan olen tyytyvainen opinnaytetyohon, vaikka sen toteuttami-

nen ei onnistunutkaan alun perin suunnitellussa aikataulussa.
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Liitteet

Liite 1: Harjoittelu- ja havainnointiraportti [poistettu opinnaytetyon julkaisuversiosta]

Liite 2: Annoskorttiesimerkki [muut taulukot poistettu julkaisuversiosta]

tuote/annos: Karitsaa Wallenberg

Tuote Ostopaino  Hinta/kg Painohavikki Kayttopaino Ostohinta
Karitsa Wallenberg 0,23 8,18 5% 0,22 1,89
Peruna confit r 0,16 1,4 0,16 0,22
Leikkopapu 0,05 7 5% 0,05 0,37
Salottisipuli 0,04 2,6 10% 0,04 0,12
Voi r 0,02 2,2 0,015 0,03
Valkosipulimajoneesi 0,04 4 2% 0,04 0,16
Punaviinikastike 0,03 9,45 2% 0,03 0,29

Ra-kustannukset 3,09 € _ Myyntihinta

21,05 € Veroton hint
MyKa% 85% 17,96 € Myyntikate €

Liite 3: Menu engineering -taulukkoesimerkki [muut poistettu julkaisuversiosta]

Menu engineering

50.00% N Ahen
45.00%
40.00%
o | = Ankka
35.00% e e
30.00% = V\{zilll1enberg
I RKuIld
25.00% K Harka 4 Sika
20.00%
Risotto
15.00%
10.00%
Ohra
5.00%
0.00%
0.00 € 5.00 € 10.00 € 15.00 € 20.00 € 25.00 €

Liite 4: Ohjeistus annoskortti- ja menu engineering -jarjestelman kayttéonottoon

[poistettu julkaisuversiosta]
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