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Tassa opinnaytetydssa kasitellaan olutravintoloiden kannattavuuden parantamista. Olutra-
vintola on anniskeluravintola, joka on keskittynyt likeideassaan oluiden laadukkaaseen tar-
joiluun.

Tyon ensimmaisessa luvussa kasitellddn olutravintolan liikeideaa. Liikeideaa tarkastellaan
liketoimintasuunnitelman kautta. Luvussa esitellaéan keskeisimmat kasitteet mitk& ovat
avainasemassa liikeideaa arvioidessa. Liséksi luvussa kaydaan lapi pari olutravintolan liike-
toimintaan liittyvaé erikoisuutta.

Seuraavassa luvussa kasitellaédn kannattavuutta ravintola-alalla. Luvussa esitellaan ravin-
tola-alan yleisesti kaytetty kirjanpitomenetelmd, seka tarkastellaan [Ahemmin ravintolan liike-
toiminnan tuottoja ja menoja. Lisdksi luvussa esitelldén ravintolan liikketoiminnan tarkeita tun-

nuslukuja.

Tybn empiirinen osuus muodostuu laadullisesta tutkimuksesta. Tutkimuksessa haastateltiin
paakaupunkiseudun olutravintoloiden ravintolapaallikéita, joita tutkimukseen saatiin mukaan
viisi kappaletta. Haastattelututkimuksessa pyrittiin selvittamaan ravintolapaallikdiden néke-

myksia tarkeimmisté olutravintoloiden kannattavuuteen vaikuttavista tekijoista.

Tutkimuksen tulokset olivat hyvin yhdensuuntaisia vastanneiden henkildiden valilla. Tar-
keiksi kannattavuuteen vaikuttaviksi asioiksi pidettiin ravintolan liikkeideaan sopivaa valikoi-
maa, oikeaa tuotteiden hinnoittelua seka tehokkaasti toimivaa ja asiantuntevaa henkilokun-
taa.

Asiasanat

kannattavuus, ravintolat, olut, liiketoiminta
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1 Johdanto

Ajatus taman tydn tekemiseen oli hautunut mielessani jo pitkaan. Minua itseani kiinnostaa
oluen ja olutravintoloiden maailma suuresti, joten halusin tehda opinnaytetyoni aiheeseen liit-
tyen. Kun lopulta paasin keskustelemaan tulevan tydni ohjaajan kanssa mahdollisesta opin-
naytetyon aiheesta, oli hanella valmiina jo parikin ehdotusta. Hetken aikaa lisda keskusteltu-

amme ja ideoita vaihtaessamme paadyimme lopulta tdhé&n opinnayteyon aiheeseen.

Aihe on ajankohtainen. Tuntuu etta olut on kaikkien huulilla juuri nyt. Suomessa eletaan talla
hetkella kovaa pienpanimoiden nousukautta (Brewers of Europe 2015), mika nakyy kasva-
neena kotimaisena tarjontana. Samalla asiakkaiden kulutustottumukset ovat siirtymassa
kohti moninaisempaa makumaailmaa oluiden parissa (Paavilainen 2016). Karjistetysti voi-
daan sanoa, ettd asiakkaat ovat siirtdneet kulutustottumuksiaan maarallisesta kulutuksesta
kohti laadullista kulutusta. (Valvira 2011a, Valvira 2016a.) Nama tekijat ovat vaikuttaneet niin
ravintoloiden oluttarjonnan lisd&ntymiseen ja monipuolistumiseen, kuin erikoisolutravintoloi-

den lukumaaran kasvamiseen.

Sama pienpanimobuumi on nékyvissd maailmanlaajuisesti. Lahes kaikkialla maailman “olut-
maissa” panimoiden lukumaara on lisdantynyt (Brewres of Europe 2015). Pienpanimoiden
nousukausi alkoi Yhdysvalloista noin viisikymmenta vuotta sitten, eiké se osoita hiipumisen
merkkeja (Day 2015). Kotioluen valmistaminen on trendikds harrastus ympari maailmaa,
myods Suomessa. Paakaupunkiseudulla on useita aktiivisia kotioluenvalmistus —ryhmia, esi-
merkiksi Facebookin kautta yhteytta pitava HOMBRE Helsinki. Ryhmésséa on talla hetkella

noin 600 jasenta.

Mielenkiintoinen ajankohtainen aihe on eduskunnassa parhaillaan valmisteltavissa oleva al-
koholilain kokonaisuudistus. Lakiuudistuksen yhteydesséa on puhuttu useista ravintolaelinkei-
noon vaikuttavista muutoksista. N&ita ovat olleet muun muassa alkoholin myyntiaikojen pi-
dentaminen seka Alkon etta paivittdistavarakaupan puolella, kaupoissa myytavan oluen alko-
holiprosenttirajojen nostaminen, viinien vapauttaminen kauppoihin, ravintoloissa tapahtuvan
anniskelun sdaddosten vahentaminen, anniskeluaikojen vapauttaminen seka anniskelun ar-
vonlisdveron alentaminen (Palojarvi 2015; Savolainen 2016; Pohjanpalo 2016). Uusimpien
tietojen mukaan eduskunta on harkitsemassa oluiden ja muiden mietojen, alle 5,5 prosenttia
alkoholia sisaltavien juomien ulosmyyntioikeutta ravintoloille (Dahl & Gertsch 2016). Taméa
voi mahdollistaa entisté laajemman olutvalikoiman kuluttajalle, mutta ravintolamyynnin k&an-
tépuolena on ravintolassa myydyn alkoholin hinta. Ravintolan kulurakenteen takia ne eivat

pysty kilpailemaan paivittaistavarakauppojen kanssa hinnalla.



Lakiesitys on juuri lahtenyt ministereille lausuntokierrokselle, jonka jalkeen se palaa takaisin
eduskuntaan kasittelyyn. Nykyisten tietojen mukaan lakiesitys tulee voimaan ensi vuoden al-
kupuolella (Peltola 2016). Lakiesityksen mahdollistama uusi toimintaymparisto saattaa vai-
kuttaa mahdollisesti erittéin paljonkin tamén tyon esittamaan tilanteeseen. Jos esimerkiksi
vahvat oluet vapautuisivat paivittaistavarakauppoihin, on mahdollista etté olutravintoloden
asiakasvirrat pienenisivat nykyisesta. Pienpanimoiden mahdollinen tuotteiden ulosmyyntioi-
keus tulisi varmasti lisddmaan erikoisoluiden saatavuutta ravintoloiden ulkopuolella, mutta se

saattaisi lisata kotimaan matkailua.

Kuitenkin samaan aikaan tilastoitu alkoholin kulutus on laskussa (THL 2015). Suomessa
myytiin alkoholia noin 10 prosenttia vihemman vuonna 2015 verrattuna vuoteen 2010 (Val-
vira 2011a, Valvira 2016a). Samalla aikavalilla anniskellun alkoholin osuus on vahentynyt
noin 12 prosenttia (Valvira 2011a, Valvira 2016a). Vuonna 2015 anniskellun alkoholin osuus
kaikesta Suomessa myydysta alkoholista oli noin 13 prosenttia (Valvira 2016a). Tilastoista
voidaan tulkita, etta alkoholin ostaminen on siirtynyt ravintoloista (anniskelu) paivittaistavara-

kauppaan ja lisaantyneeseen matkustajatuontiin (MaRa 2016).

Talla hetkella Helsingin alueella on vajaat 1400 ravintolaa, jotka anniskelevat alkoholia. Hel-
singin ravintolakentta uusiutuu jatkuvasti, eli uusia ravintoloita avautuu vanhojen ravintoloi-
den liiketiloihin. Liséksi ravintoloita on avattu uusiin liiketiloihin, mitk& eivat aikaisemmin ole
olleet ravintolakaytossa. Anniskeluravintoloiden kokonaislukumaaré onkin hieman noussut
muutaman viime vuoden aikana (Valvira 2011b; Valvira 2016b). Tama nakyy samalla uusien
olutravintoloiden avautumisena parin viime vuoden aikana. N&iden joukossa ovat muun mu-
assa; Bier-Bier, Il Birrificio, Solmu Pub, Brewdog Helsinki, Bierhaus sek& Olutravintola Jano.
Tarjontaa siis paakaupungissa Ioytyy anniskelupaikkojen osalta. Mutta samalla asiakkailla on
enemman vaihtoehtoja mihin he euronsa kantavat. T&ma luo vakisinkin kilpailua ravintoloi-
den vélille. Sen lisaksi etté ravintolat kilpailevat keskenaan, ovat asiakkaat vaativampia kuin
koskaan ennen. Nykyaikaisten baarien haasteena on paitsi saada asiakkaat kAymaan taas
baareissa, seké varmistaa asiakkaiden rahan kaytté kun he saapuvat paikalle. Haaste on tar-
jota halpaa juotavaa ja syotavaa niille, joilla on tiukempi budjetti seka tarjota kaikille asiak-

kaille ainutlaatuinen ravintolakokemus. (Murphy 2013, 19-20.)

Ravintola-ala on siis vaikean yhtalon &arella. Ihmiset kayttavat vahemman alkoholia kuin ai-
kaisemmin, ja samalla alkoholin kdyttdminen ravintoloissa on vahentynyt (Valvira 2011a; Val-
vira 2016a). Liséksi kuluttajilla on vAhemman rahaa kayttss&dén vapaa-ajan kulutukseen (Ti-

lastokeskus 2013), ja heill& on tarjolla enemman mielenkiintoisia vaihtoehtoja vapaa-aikansa



kayttamiseen. Lisaksi liiketilojen vuokrat ovat jatkaneet kasvamistaan (MaRa 2015), mika yh-
dessa palkkatason kehityksen kanssa tarkoittaa entista pienempia voittoja yrityksille. Myds
anniskelujuomien tukkuhinnat ovat kasvaneet (Tilastokeskus 2015), pienentéen niisté saata-
vaa katetta. Samaan aikaan kuluttajista on tullut tietoisempia oluesta, ja he osaavat myos
vaatia ravintoloista asiantuntevaa palvelua, sekd osaavat arvostaa laadukasta ja laajaa olut-

valikoimaa.

Tassa tygssa tavoitteena oli selvittaé mitéa asioita ravintolan kannattavuus pitaa sisallaan ylei-
sella tasolla, seka mita olutravintolan kannattavuuteen vaikuttavia erityispiirteita 16ytyy. Tyo
on tehty toimeksiantona paakaupunkiseudulla toimivalle ravintolaketjulle, joka ei halunnut ni-
meaan tahan tyéhon.

Tybn ensimmaisessa luvussa kaydaan lapi olutravintolaa lilkkeideana. Luvussa tutustutaan
olutravintolan liikeideaa ruokaravintolan liikeideasta erottaviin tekijéihin, seka liikketoiminnan
erikoisuuksiin olutravintolassa. Seuraavassa luvussa tarkastellaan lahemmin ravintolan kan-
nattavuuteen vaikuttavia tekijoita. Siina tarkastellaan ravintola-alan tuloslaskelmia, selvite-
taan misté ravintolan tulos muodostuu seka kaydaan lapi ravintoloiden tarkeimpia tunnuslu-

kuja.

Tybn empiirinen osa toteutettiin haastattelemalla viittd ravintolapaallikkda, jotka toimivat Hel-
singin olutravintoloissa. Haastatteluissa pyrittiin selvittdm&an muun muassa mitka asiat haas-
tateltavien mielesta vaikuttavat eniten olutravintolan kannattavuuteen, milla tavoin he ovat
yrittdneet parantaa kannattavuutta ravintoloissa ja mita tarkeitd menestystekijoita yrityksella

on.

Halusin lahtea selvittamaan millaisia ndkemyksia olueen erikoistuneella ravintola-alan yritta-
jalla tai olutravintolan ravintolapaallikélla on olutravintolan kannattavuuteen vaikuttavista teki-
joista. Halusin selvittaa mita asioita he pitivat tarkeimpind huomionarvoisina kohtina ravinto-
lan kannattavuuden parantamisessa, seka mihin asioihin tulee olutravintolassa kiinnittaa
huomiota hyvan tuloksen tekemiseksi. Tutkimusosion yhdistdminen viitekehykseen tuntui

melko helpolta.

Tyon viimeisessa luvussa on pohdintaa tydsta. Luvussa kaydaéan lapi tutkimuksen tuloksia

seka arvioidaan niiden sovellettavuutta tulevaisuudessa.

Tyo on rajattu koskemaan p&&kaupunkiseudulla tapahtuvaa liikketoimintaa ajatellen. Tahan
rajaukseen paadyttiin toteamalla, ettd pdékaupunkiseudulla |6ytyy varmasti riittdva asiakas-

virta olutravintolan liiketoiminnan yllapitamiseksi. Myds hintataso (esimerkiksi liiketilojen



vuokra) vaihtelee huomattavasti paakaupunkiseudun ja muun Suomen vélilla (MaRa 2015),
joten keskittymalla vain paakaupunkiseutuun saadaan huomattavasti kayttékelpoisempaa
materiaalia. L&htokohdiltaan tyo keskittyy erityisesti ravintolaliiketoiminnan laskennalliseen

nakokulmaan.



2 Olutravintola liikeideana

Olutravintola on oluisiin erikoistunut ravintola. Wikisanakirjan méaarittelee olutravintolan seu-
raavasti: "Ravintola jonka valikoimissa on normaalia enemman oluita, ravintola joka on eri-
koistunut eri olutlaatujen tarjoiluun” (Wikisanakirja 2015). Englanninkielisessa kirjallisuudessa
yleisimmin k&ytetty termi on pub (public house). Olutravintolaa voidaan kasitella englannin-
kielisella termilla destination venue, joka voidaan maéritella ravintolaksi, johon saapumiseen
asiakas on nahnyt vaivaa, joko ravintolan tuottaman palvelun, tai siella myytavien tuotteiden
takia. Asiakas olettaa l0ytdvansa ravintolasta samanhenkista seuraa. (Flynn, Ritchie & Ro-
berts 2000, 28.)

Tassa luvussa esitellaan olutravintolan liikeidea. Liikeideaa kasitellaan ravintolan liikketoimin-
tasuunnitelman kautta. Lisaksi luvussa kerrotaan hieman enemman olutravintolan liiketoimin-

nan erityispiirteista.

2.1 Ravintolan liiketoimintasuunnitelma

Luvussa kaytetaan esimerkkina kuvitteellista Olutravintola X:aa, jonka kuvitteellisen liiketoi-
mintasuunnitelman tarkeimpiin kohtiin tutustutaan tarkemmin. Pohjateoksena tassa luvussa
on kaytetty Jouni Ahosen, Topi Koskisen ja Tomas Romeron kirjoittamaa kirjaa Opas ravinto-
lan liiketoimintasuunnitelman laatimiseen. Lukijan tulee huomata, etta tama ei ole ainoa ole-
massa oleva malli ravintola-alan liiketoimintasuunnitelman luomiseksi. Esimerkiksi Yritys-
Suomi seké Yritys Helsinki tarjoavat omat mallinsa lilkketoimintasuunnitelman luomiseksi.
Kirja kuitenkin valittiin lahdeteokseksi selkeytensa ja asiantuntemuksensa vuoksi, minka li-

saksi teos oli kirjoittajalle aikaisemmin tuttu.

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen esitys joka selvittaa liiketoiminnan lahtékohdat ja ta-
voitteet, sen kaynnistamisen, jatkamisen ja kehityksen. Liiketoimintasuunnitelmassa kuva-
taan yrityksen strategia, liikeidea sekd muut menestystekijat. Sen tavoitteena on auttaa yrit-
tajad hahmottamaan toiminnan osa-alueet, pohtimaan vaihtoehtoisia toimintamalleja seka
kehittdmaan ja suunnittelemaan toimintaa pitkalla aikavalilla. Liiketoimintasuunnitelma on yri-

tyksen vision konkretisointi kaytannon muotoon. (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 26.)



Kirjassaan Ahonen ym. (2009, 56) listaavat nelja kohtaa joiden avulla voidaan méaaritella ra-
vintola-alan yrityksen liikeideaa. Nama kohdat ovat asiakkaat, tuotepalvelupaketti, tapa toi-
mia sekd imago. Naiden lisaksi likeidean luomiseksi tarvitaan markkinatutkimus, joka ohjaa

ravintolan perustajaa oikean liikeidean loytamiseen.

Markkinatutkimus

Liiketoimintasuunnitelman ensimmainen osio koostuu lahtékohtien arvioinnista, seka tulevan
toimintaympariston ja markkinoiden arvioinnista. Markkinatutkimuksen tavoitteena on selvit-
taa kaksi pddasiaa; mita kilpailijasi tekevat tai eivéat tee, seka mita tulevat asiakkaasi odotta-
vat (Plotkin & Goumas 2001, 1). Markkinatutkimuksessa on tarkoitus kayda markkinat ylei-
sella tasolla lapi, koko maahan ja kohdekaupunkiin keskittyen. Markkinatutkimuksessa tar-
kastellaan riittavan kattavasti keskeisimpia ravintola-alan tunnuslukuja. Tutkimuksen tarkoi-
tuksena on saada yleiskuva markkinoiden tilasta seka tulevaisuuden nakymista. (Ahonen
ym. 2009, 48.) Tarkempi kysyntakartoitus suoritetaan tdman jalkeen, keskittyen valittuun,
konkreettiseen toimintaymparistéon. Siina selvitetaan potentiaaliset kohdeasiakkaat, tuottei-
den seka ravintolapalveluiden kysynta seka tamanhetkinen kilpailutilanne. Kilpailijoista on
suositeltavaa tehda kilpailija-analyysi, seké arvioida sita, kuinka perustettava ravintola sijoit-
tuu kilpailijoihinsa néahden. (Ahonen ym. 2009, 60-64.)

Markkinatutkimuksen tuloksista voidaan paatella onko kaupungissa riittdvaa kysyntaa uu-
delle olutravintolalle. Hyva tyokalu markkinatutkimuksen tekemiseen on esimerkiksi SWOT-
analyysi (Murphy 2013, 165). Ravintola kannattaa perustaa vain siind tapauksessa etta sille
on selvasti kysyntaa tai sen potentiaalinen asiakasvirta on tarpeeksi suuri liiketoiminnan ylla-

pitamiseksi.

Asiakkaat

Tama liiketoimintasuunnitelman osa kuvaa kenelle likeidea on suunnattu. Se sisaltaa niin
kohdeasiakkaiden ikdhaarukan, sukupuolen, sosiaalisen- ja taloudellisen aseman, asuinpai-
kan seka ajatus- ja arvomaailman seké elamantyylin. (Ahonen ym. 2009, 56.) Paasaantoi-
sesti olutravintoloiden ikahaarukkaan kuuluvat keskimaaraista paremmin toimeentulevat mie-
het. Tamé johtuu tyypillisesti juomatuotteiden keskimaarasitd korkeammasta hinnasta, seka
oluen perinteisesta profiloitumisesta miesten juomaksi. Viimeaikoina olut on toisaalta nosta-

nut profiiliaan myos naisten keskuudessa (Matilainen 2015).



Olutravintola X:n tapauksessa kohderyhma voisi olla seuraava; Kohderyhmaéan kuuluvat 25—
60 vuotiaat aikuiset, jotka pitavat oluesta. He arvostavat oluen monipuolista makumaailmaa,
seka nauttivat tuotteesta. He osaavat arvostaa laajaa juomavalikoimaa seka valikoiman vaih-
tuvuutta. Kohderyhmaan kuuluvat keskimaarasita paremmin toimeen tulevat. Kohderyhméa

arvostaa alkoholijuomiin ja ravintolaymparistoon liittyvaé sosiaalista kanssakaymista.

Tuotepalvelupaketti

Tuotepalvelupaketti kertoo mitd ravintola tarjoaa asiakkailleen. Tassa osiossa kerrotaan
ruoka- juoma- ja erityistuotteet, palvelutuote, ydin- ja lisdtuotteet, myyntijakauma, fyysiset
puitteet, ulkoinen ilme, anniskeluoikeudet sekéa aukioloajat. (Ahonen ym. 2009, 56.) Juoma-
tuotteista kerrotaan juomavalikoiman laajuus, seka sen mahdolliset painottumiset. Markkina-
tutkimuksessa voidaan selvittaa, olisiko jotain suuntaa tai tiettya teemaa mita kohti valikoi-
maa suunnattaisiin. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee muistaa kertoa kaikista ravintolan tar-
joamista tuotteista. Hyvia tukituotteita olutravintolassa ovat viskit ja siiderit. Valikoimaa suun-
niteltaessa tulee kiinnittd& huomiota valikoiman laajuuteen, eli kuinka montaa juomatyyppia
ravintolassa tarjotaan. Juomien tarjoilutavasta, eli onko ravintolassa kuinka laaja hana- vai
pullovalikoima, kannattaa tehda paatds markkinatutkimuksen pohjalta. Mikali ravintola tar-
joaa asiakkailleen ruokaa, tulee siita kertoa téassa vaiheessa. Fyysiset puitteet seka ulkoinen
ilme tarkoittavat ravintolan ulkoasua. Ulkoasusta kuvaillaan seka ravintolan julkisivua etta ra-
vintolan sisustusta. Liséksi tdssé kohdassa kerrotaan ravintolan aukioloajoista. Aukioloaikoja

suunniteltaessa tulee ottaa seka asiakkaat, tydvoimakustannukset ettéa laki huomioon.

Esimerkkiravintolan tapauksessa voitaisiin kertoa néin; Ravintola on A-oikeuksin varustettu
anniskeluravintola. Ravintola on auki iltapaivasta yohon asti. Juomatuotteista padosassa
ovat oluet, seké englantilaiset ja ranskalaiset siiderit. Ravintolalla on keskim&araista parempi
viskivalikoima. Olutvalikoima painottuu eurooppalaisiin oluisiin, erityisesti saksalaiset ja eng-
lantilaiset oluet ovat vahvasti edustettuina. Hanaoluita on yhteensa 7 kappaletta, pullo-oluita
noin 60. Hintataso on I&hialueen kilpailijoiden kanssa sama. Myynnista noin 90 prosenttia
muodostuu juomatuotteista, pddosa myynnista tehdaan viikonloppuisin. Sisustustyyli edustaa
perinteista brittilaista pubityylia. Ravintola on auki joka viikonpaiva, ovet aukeavat joka paiva

kello kahdelta ja ovet suljetaan yolla yhdelta.



Tapa toimia

Tapa toimia kertoo melko yksityiskohtaisesti miten ravintola toimii. Osio valottaa niin palvelu-
tapaa, ja palvelun tasoa, kertoo mité ylivoimaisia kilpailutekijoitéa ravintolalla on, kuinka asiak-
kaasta huolehditaan seka miten sidosryhméasuhteita pidetaéan ylla. (Ahonen ym. 2009, 56.)

Palvelutuote on olutravintoloissa erityisen tarkea kilpailuetu. Osaavan henkilokunnan vaiku-
tus on huomattava lisdarvoa tuottava tekija kun ajatellaan ravintolan asiakastyytyvaisyytta.
Lisaksi palvelun laadun tulee olla sama kautta linjan, valittamatta siitd kuka on tdissa. Henki-
I6kunnalle on esimerkiksi tarkeaa kohdata jokainen asiakas yksilon&. Nain on mahdollista
tuottaa asiakkaalle positiivisia elamyksia ravintolassa. Parhaimmassa tapauksessa asiak-
kaan ravintolassa vietetysta ajasta muodostuukin "seikkailu”, jossa baarihenkilokunta toimii
oppaana (Haastateltava X). Ravintolan ylivoimaiset kilpailutekijat ovat asioita, joiden avulla
ravintola erottuu edukseen Kilpailijoistaan. Tallaisia voi olla esimerkiksi alueen laajin olutvali-
koima tai ruuan ja juoman yhdistaminen. Sidosryhmasuhteet kasittelevat esimerkiksi kanta-

asiakassuhteita, niiden luontia tai yllapitoa.

Esimerkkiravintola voisi kertoa tasta kohdasta seuraavasti; Tarjoamme asiakkaillemme kor-
keatasoista ja ystavallista palvelua. Pyrimme opastamaan asiakasta hanen tekemissaan va-
linnoissa ja pyrimme kertomaan hanelle tarjpamistamme tuotteista olennaiset asiat. Asiakas-
kohtaaminen tapahtuu baaritiskilla. Pyrimme toiminnallamme luomaan pitk&aikaisia kanta-

asiakassuhteita.

Imago

Ravintolan imago kasittda ravintolasta syntyvat mielikuvat. Naita ovat tavoitemielikuva, jonka
ravintola tahtoo viestia asiakkailleen, eri kohderyhmien mielikuva ravintolasta, ravintolan il-
mapiiri ja viihtyisyys seka tunnettuus ja ainutlaatuisuus. (Ahonen ym. 2009, 56.) Yrityksen
imago ja sen yllapito liittyvat vahvasti ravintolan valitsemaan liikeideaan. Esimerkiksi ravin-
tola voi pyrkia olemaan koko kaupungin viihtyisin brittil&inen pubi, tai kaupungin parhaiten
asiakkaita yksilollisesti palveleva ravintola. Se voi pyrkia omaamaan kaupungin laajimman
olutvalikoiman, tai sielta voi I0ytaa harvinaisia belgialaisia oluita, mita ei saa mistddn muualta

Suomessa. Kaikki ndma valinnat ovat kiinni liikeideasta.

Ravintolan tunnettavuuteen voi vaikuttaa tehokkaalla markkinoinnilla. Tehokas ja yhtendinen

markkinointi on suuri menestystekija ja valttikortti olutravintolalle (Haastateltava X). Kuitenkin



suurin tunnettavuuteen vaikuttava tekija on pidemman aikaa jatkunut korkeatasoinen lii-
keidean toteutus. Ravintolan ilmapiiriin voidaan vaikuttaa paitsi henkilokunnan toimenpiteilla,
mutta my0s oikein kohdistetulla markkinoinnilla. Ravintolan ainutlaatuisuutta ja sen toteutu-

mista tulee harkita liikeideaa valmistellessa. (Haastateltava X.)

Esimerkiksi: Olutravintola X pyrkii luomaan asiakkailleen kuvan asiantuntevasta, laajan vali-
koiman omaavasta ja asiakasystavallisestéa olutravintolasta. Tavoitteena on luoda viihtyisa,
kaikki asiakkaat tervetulleeksi toivottava ravintola. Olutravintola pyrkii olemaan nakyvasti

esilla suurimmilla sosiaalisen median alustoilla.

2.2 Henkilokunta

Olutravintola tarvitsee selvitdkseen erinomaista henkilokuntaa (Verive 2012). Olutravintolan
likeidea on toimia lahella asiakasta, joten sosiaaliset taidot ovat erityisen tarkeita. Asiakas-
palvelijan tulee osata lukea asiakkaan tarpeita ja sopeuttaa ne vallitsevaan tilanteeseen. Li-
saksi tyontekijan tulee tuntea ravintolan myymat tuotteet todella hyvin (Haastateltava X). Asi-
akkaat osaavat olla todella vaativia tuotteiden suhteen ja he osaavat vaatia ammattitaitoista
palvelua. Henkildkunnalla on elintarkea rooli ainutlaatuisten kokemusten tuottamisessa asi-

akkaille, niin etta he tulevat kdyméaéan uudestaan (Murphy 2013, 32).

Murphy (2013, 25-26) on listannut kirjassaan hyvia asiakaspalvelun kaytantéja ravintolassa
tydskennellessa:

— Tervehdi asiakkaita kohteliaasti ja asiankuuluvasti.

— Huomioi asiakkaat heidan saapuessaan.

— Pida ylla ammatilliset valit asiakkaisiin.

— Kommunikoi asiakkaiden kanssa mahdollisimman tehokkaasti.

— Kiinnita jatkuvaa huomiota asiakkaittesi poytaan.

— Pysy ajan tasalla paikallisista ja kansallisista tapahtumista.

— Ala ole epékohtelias tai riitainen.

— Ole avulias soittajia kohtaan.

— Al4 anna vaaraa informaatiota, tai tee vaaria lupauksia.

— Ota tilaus vastaan, tarjoa suosituksia ja apuasi.

— Ole tietoinen talon toimintatavoista.

— Opettele ensiapua.

— Tunne paikallista historiaa, ja lahialueen maantiedetta (esimerkiksi lahibaarit ja ravinto-

lat, rautatieaseman sijainti, ynna muut sellaiset).



Yleistéaen voidaan siis sanoa etta asiakaspalvelutehtavissa toimivan henkilon tulee olla koh-
telias, asiallinen, perilla ajankohtaisista asioista sekd auttamishaluinen. Olutravintolan liiketoi-
minnassa tuleekin kiinnittd& paljon huomiota oikean henkilokunnan palkkaamiseen, silla olut-
ravintolat elavat asiantuntevasta henkildkunnasta. Pelkastdan hyvin lukujen kanssa toimeen
tuleva ravintolan johto ei riitd menestyvaan liikketoimintaan, silla asiakaspalveluun tarvitaan
useita ammattitaitoisia henkilditd. Henkilokuntaa palkatessa on hyva pestata henkiloita joilla
on hyva tuotetietous seké aiempaa kokemusta ravintola-alalta. Olutravintolassa tarvittavan
henkilokunnan mé&éra on noin 4-10 henkil64, riippuen toimipaikan koosta ja aukioloajoista
(Haastateltava X).

Henkildkunnan tulee olla kiinnostuneita ravintolan myymista tuotteista (Haastateltava X). Il-
man henkildkohtaista kiinnostusta myytaviin tuotteisiin on hankala herattda samanlaista tun-
netta asiakkaille, jolloin elamysten tuottaminen asiakkaille vaikeutuu. Samalla liiketoiminta,

joka on riippuvainen elamysten tuottamisesta, karsii.

Elamysten tuottaminen on elintdrke&a olutravintoloille. Tavalliset ihmiset saavat kylla ostettua
erikoisempiakin oluita internetista tai kaupasta, ilman sen suurempia ongelmia. Ravintola
pystyy kuitenkin tarjoamaan mielenkiintoisten tuotteiden lisdksi sosiaalisen ympariston,
missa asiakas voi olla vuorovaikutuksessa muiden, asiasta kiinnostuneiden asiakkaiden
kanssa. Ravintoloiden onkin tarkeda yrittda tuottaa asiakkaalle kokemus, etta han saa vasti-

netta ravintolassa kayttamalle rahoilleen (Murphy 2013, 176).

Parhaimmassa tapauksessa ravintolan henkildkunnalle syntyy me—henki, joka johtaa siihen
ettd henkilokunta puhaltaa yhteiseen hiileen ravintolan toiminnan hyvéaksi. Se, etta henkilo-
kunta viihtyy omalla tyOpaikallaan, valittyy asiakkaille positiivisena ymparistona, ja nain toi-
vottavasti tuottaa asiakkaalle mielekk&aéan ravintolakokemuksen. Henkilokunnan tulee myos

osata heittaytya asiakkaan asemaan, ja tarkastella tilannetta heidan nékdkulmastaan.

Oikeanlaisen henkilékunnan palkkaamiseen tulee kiinnittaa todella paljon huomiota, silla oi-
keanlainen henkildkunta on ravintolalle valtava kilpailuetu. (Haastateltava X). Liséksi menes-
tyakseen olutravintolan tulee pitéaa kiinni hyvasta henkilékunnastaan. Osaavan henkilékun-
nan jasenen menettamisella kilpailijalle voi olla todella suuret seuraukset ravintolan toimin-

nan kannalta.

Henkilbkunnan vaihtuvuutta voidaan vahentda henkilokunnan sitouttamisella ravintolan toi-

mintatapaan (Haastateltava X). Samalla voidaan parantaa henkilokunnan viihtyvyytta ty6pai-
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kalla. Hyvin tyopaikallaan viihtyva henkilokunta parantaa lisdksi asiakkaiden palvelukoke-
musta. Ravintola voi sitouttaa henkildkuntaansa monella tapaa. Oman kokemukseni mukaan
tarkeita tekijoita ovat tyontekijan henkilokohtaiset vaikutusmahdollisuudet tyopaikallaan, esi-
merkiksi tydvuoroihin vaikuttaminen. Liséksi johtotason henkildkuntaa voidaan sitouttaa yri-
tykseen tuloksellisella sitouttamisella. Tama voi tarkoittaa esimerkiksi etta ravintolapaallikko

saa kerran vuodessa bonusta ravintolan tekeman tuloksen mukaan.

2.3 Valikoima

Ravintola-alan yritykset kilpailevat omaleimaisilla, laajoilla tuotelajitelmilla ja —valikoimilla
seka palvelulla. Kovin laaja tarjonta on asiakkaille mieleen, mutta se sitoo yrityksen resurs-
seja ja saattaa olla uhka kannattavuudelle. (Miettinen & Santala 2003, 152.)

Valikoimalla tarkoitetaan ravintolan tarjoamia juoma- tai ruokatuotteita. Olutravintolassa paa-
paino on oluilla ja muilla juomatuotteilla. Olutvalikoiman pitdd heijastaa ravintolan liikeideaa.
Markkinatutkimuksen perusteella selvitetty potentiaalinen asiakaskunta vaikuttaa ravintolan
olutvalikoimaan. Mita hyvatuloisempaa vakea ravintolassa kay, sita todennakdéisemmin ravin-

tola saa myytya erikoisempia ja kalliimpia oluita.

Olutvalikoimaa suunniteltaessa tulee kiinnittda huomiota valikoiman laajuuteen. Mita laajempi
valikoima ravintolalla on, sita suurempi padoma siihen on sidottuna. Laajan valikoiman olut-
ravintolassa tulee Kiinnittdd huomiota oluen pilaantumisen valttamiseen. Hanatuotteet ovat
tassé tapauksessa hyva esimerkki, silla ne sailyvat paasaantoisesti hyvalaatuisina vain noin
viikon verran hanajarjestelmaan liittAmisesta. Sen sijaan pullo-oluilla on jopa vuoden mittai-
nen "hyllyikd”, toisin sanoen parasta ennen — paivamaara on vasta vuoden kuluttua. Saily-
vyyseroista johtuen on tarkeda miettia olutravintolaa perustettaessa kuinka monta oluthanaa
ravintolaan on jarkevaa rakentaa, eli onko hanaoluilla tarpeeksi menekkié havikin valtta-

miseksi. (Haastateltava X.)

Olutvalikoimasta tulisi I6ytya jokaiselle kuluttajalle jotakin. Ravintolan on hyva erikoistua joi-

hinkin tuotteisiin, mutta tulee muistaa, etta liiallinen erikoistuminen ei ole hyvaksi liiketoimin-
nalle. (Haastateltava X.) Parhaimpien olutravintoloiden valikoima kattaa monia eri oluttyyleja
ja —variaatioita, ilman etta lista olisi kuluttajalle liian vaikeaselkoinen tai ravintolalle vaikea yl-
lapitaa (Verive 2012).
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Olutvalikoiman tulisi siséltaa niin tavallisimpia oluttyyleja, samoin kuin muutamia erikoisuuk-
sia. Hyvan valikoiman tulisi siséltaa jotakin niin erikoistuotteita kaipaaville seké peruslagerin
kuluttajalle. My6s lahialueen panimoiden tuotteita kannattaa pitaa valikoimassa. (Katsigris &
Thomas 2012, 338.) Olutravintolan menestyvéan toiminnan perusteena on hyva, laadukas ja
toimiva perusvalikoima (Haastateltava X).

Valikoima kannattaa yrittédé pitéé tuoreena ja ajankohtaisena. Olutravintoloitsijan on tarkea
pysya selvilla siita, mitk& ovat taméan hetken suosituimpia oluttyyleja, seka mita oluttyyleja (tai
panimoita) on tulossa muotiin seuraavaksi. Erityisen suureen rooliin tdssé nousee olutravin-
toloitsijan oma henkilokohtainen kiinnostus aiheeseen. On tarkeaé osallistua alan tapahtu-
miin seké lukea alan kirjallisuutta ja muita julkaisuja. (Haastateltava X.) Nykydan Helsingissa
on jo useita mielenkiintoisia oluttapahtumia, joita jarjestetaan lahes ympari vuoden. Naihin
tapahtumiin kokoontuu paljon niin tuottajia seké kuluttajia, joten ne ovat erinomainen paikka
kokoontua haistelemaan alan uusia tuulia. Tallaisia tapahtumia ovat muun muassa Helsinki
beer festival, Suuret oluet, pienet panimot seka Olut expo. Liséksi haapurimaissa loytyy sa-
mankaltaisia tapahtumia, esimerkiksi Tallinn craft beer weekend seka Copenhagen beer ce-

lebration.

Oluen kausittaisuus pitad huomioida valikoimanhallinnassa (Haastateltava X). Kalenterivuo-
dessa on monia juhlia, joihin voidaan liittaa jokin tietty olut tai oluttyyli. Esimerkkeina téllai-
sesta juhlasta on pé&asiainen tai joulu. Olutmaailmassa on liséksi paljon omia tapahtumia, joi-
hin liittyy oma oluensa tai oluttyylinsa, tunnetuimpana esimerkkina on varmasti syksyisin juh-
littava Oktoberfest. Muutenkin vuodenajat vaikuttavat asiakkaiden ostokayttaytymiseen. Ke-
saaikaan myydaan enemman raikkaita vehnaoluita ja pale aleja tai siidereitd, kun taas talvi-

sin myydaan enemman stout, porter tai luostarityylisia, lAmmittavia oluita (Haastateltava X).

Olutravintolassa on tarkeda pitaa hyvaa valikoimaa tukituotteita niité asiakkaita varten, jotka
eivat halua juoda olutta. Tallaisia tuotteita ovat muun muassa viinit, siiderit, virvoitusjuomat,

vakevét alkoholit, kahvi seka tee.

Uutta ravintolaa perustettaessa tulee miettid ruuan osuutta liiketoiminnassa. Uusi olutravin-
tola ei valttAmatta parjaa pelkilla suolapahkinéilla, vaan asiakkaat haluavat kunnollista purta-
vaa. Helsingista l0ytyykin talla hetkella useampia olutravintoloita, joiden liikketoiminnassa ruu-
alla on suuri merkitys. Hyvina esimerkkeina voi toimia vuoden 2016 olutravintolaksikin valittu
Bryggeri Helsinki, tai uudistuneella liikeidealla toimintaansa jatkava ravintola Viisi pennia.
Nama molemmat ravintolat keskittyvat paljon oluen ja ruuan yhdistdmiseen, seka korostavat

oluen monipuolisuutta ruokajuomana.
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Olutravintolassa ruuan tulisi mielellaan olla melko suoraviivaista ja helposti syotavaa. Vaikka
olut onkin todella monipuolinen ruokajuoma (Lehtinen 2014, 123), ja sopii erilaisten ruokien
kanssa hyvin yhteen, kaikkia ruokia ei ravintolaymparistoéssd mahdollista toteuttaa. Oman ha-
vaintoni mukaan erilaiset makkara- tai leipdannokset seka erilaiset uppopaistetut tuotteet
ovat suosittuja ruokatuotteita olutravintoloissatoja, silla ne ovat melko nopeita ja helppoja val-
mistaa. Ruokatuotetta suunniteltaessa tuleekin huomioida sen valmistamismahdollisuudet,
seka valmistamiseen kaytettavat resurssit. Jos esimerkiksi tyontekija on yksin ravintolassa,
tulee h&nen pystyéa valmistamaan ruoka muun asiakaspalvelun ohessa. Ravintolan tarjoa-
man ruokavalikoiman laajuutta tuleekin mietti& ravintolan tarjoamien oluiden seka liikeidean
pohjalta.

Vaikka ravintolalla ei olisikaan suuria ruuanvalmistamismahdollisuuksia, jotain pienta syo-
mista on hyva pitaa olutravintolan valikoimassa. Yksinkertaisimmillaan se voi tarkoittaa
vaikka suolapahkingitd ja perunalastuja. Ruuan tarjoaminen ravintolassa johtaa paitsi asiak-
kaiden rahankayton lisdantymiseen, mutta myos pidentaé asiakkaiden ravintolassa vietta-
maa aikaa. Taman lisdksi hyva ruoka yhdistettyna hyvaan juomaan parantaa asiakkaan ra-
vintolakokemusta.
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3 Mista asioista ravintolan kannattavuus muodostuu?

Tassa luvussa tarkastellaan lahemmin ravintolaliiketoiminnan kannattavuutta, ja kannatta-
vuuden osatekijoita. Liséksi luvussa kaydaan lapi ravintola-alan yrityksen siséisen tuloslaske-
man malli ja sen kayttd. Taman jalkeen kaydaan lapi tarkeitéa ravintola-alan tunnuslukuja

seka seurattavia mittareita.

Ravintolaliiketoiminnan kannattavuutta on suunniteltava niin yksittaisen paivan ja tilaisuuden
kuin koko tilikaudenkin tasolla. Suunnitelmien toteutumista on jalkikateen laadittavien laskel-
mien avulla seurattava. Mahdolliset poikkeamat suunnitelmien ja toteuman valilla on selvitet-
tava ja analysoitava ja otettava huomioon liiketoimintaa jatkossa suunniteltaessa. (Heikkila &
Saranpaa 2008, 60.)

Ravintolan toiminta on kannattavaa, kun toiminnan tuotot (myyntituotot ja liiketoiminnan muut
tuotot) ovat suuremmat kuin toiminnasta aiheutuneet kulut (Miettinen & Santala 2003, 123).
Kannattavuuden parantaminen on siis joko myyntien kasvattamista, tai toiminnan kulujen pie-

nentamista, usein kuitenkin ndiden yhdistelmaa.

Kannattavuuden selvittamiseksi ja varmistamiseksi ravintola-alalla on perinteisesti kaytetty

apuna niin sanottua katetuottolaskentaa. Sen avulla pyritdan yksinkertaistamaan kannatta-
vuuden hallinnan ongelmia. Yksinkertaistaminen auttaa paremmin ymmartdmaan kannatta-
vuusongelmiin liittyvat olennaiset tekijat ja helpottaa ratkaisujen l0ytymista. (Heikkila & Sa-

ranpaa 2008, 53.)

3.1 Kirjanpito ravintola-alalla

Ravintola-alalla kirjanpito voidaan jakaa kahteen paatyyppiin. Ulkoiseen- ja sisdiseen lasken-
tatoimeen. Ulkoinen laskentatoimi eli kirjanpito seuraa yrityksen ja sen sidosryhmien valisia
rahamaaraisia liiketapahtumia. Kirjanpidon siséltdé on suunniteltu ensisijaisesti informoimaan
yrityksen ulkoisia sidosryhmia: rahoittajia, tavarantoimittajia, verottajaa ja asiakkaita. Yritys
saa kirjanpidosta informaatiota omaan kayttéonsa kuukausittain. (Miettinen & Santala 2003,
118.) Kirjanpito tuottaa yrityksen omaan ja sen sidosryhmien kayttoon virallisen tilinpaa-

tosinformaation. Tilinpdatds luodaan kerran vuodessa. (Miettinen & Santala 2003, 102.)
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Sisdisen laskentatoimen tehtéva on ohjata yritysjohdon paattksentekoa (Selander & Valli
2007, 23). Se tuottaa laskentatietoa liiketoiminnan suunnitteluun, ohjaamiseen, johtamiseen
ja tarkkailuun (Selander & Valli 2007, 23). Sisaisen laskentatoimen raporttien pohjalta voi-
daan arvioida, kuinka hyvin yritys on tarkastelun kohteena olevalla tilikaudella onnistunut ta-
loudenpidossaan ja liiketoiminnan erityispiirteiden huomioimisessa. (Heikkila & Saranpaa
2008, 24.)

Ravintola-alan yritykset kayttavéat useimmiten kannattavuutensa arvioinnissa alan yleisen
kaytannon mukaisia tuloslaskelmarunkoja. Kun eri yritysten valiset laskelmarungot ovat sa-
manlaisia, on niiden keskinainen vertailu helpompaa. Vertailtavuudesta saatava tieto auttaa
merkittavalla tavalla toiminnan onnistumisen arviointia ja suunnittelua. (Heikkila & Saranpaa
2008, 24-25.)

Yrityksen kokonaislaskeman ohella on tarkeda seurata erikseen eri tuoteryhmien, tuotteiden
seka tapahtumien ja tilaisuuksien kannattavuutena tuloslaskelmamuodossa. Nain paastaan
mahdollisimman tarkkaan tiedonkeruuseen ja analysointiin toiminnan eri osien kannattavuu-
desta. (Heikkila & Saranpaa 2008, 25.) Tama siis tarkoittaa, etta yrityksen on hyva seurata
esimerkiksi yksittaisten tuoteryhmien myyntid. Nain saadaan tyokaluja seka tarvittavaa tietoa

esimerkiksi hinnoittelun parantamiseksi tulevaisuudessa.

Ravintolayrittdjan on huolehdittava sisdisen laskentatoimen tehtévista hoitaakseen liiketoi-
mintaansa kannattavasti (Heikkilda & Saranpaa 2008, 24). Koska sisdisen laskentatoimen ra-
porttien on ohjattava sisaista paatdéksentekoa, niiden on oltava ajantasaisia ja mahdollisim-
man realistisia ja annettava oikea kuva yrityksen taloudellisesta tilanteesta (Heikkila & Saran-
paa 2008, 24).

Heikkila ja Saranpaa (2008, 26) ovat kirjassaan antaneet esimerkin ravintola-alan siséisen

tulosraportin mallista. Taulukko 1 on mukaelma tasta mallista.
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Taulukko 1. Mukautettu ravintola-alan sisdisen tulosraportin malli

LIKEVAIHTO
. Ainekaytto
MYYNTIKATE
A Tyo6voimakulut
Ty6ajan palkat
Muut kuin ty6ajan palkat
Henkilbstosivukulut
Tybvoiman vuokraus
PALKKAKATE
A Muut toiminnan kulut
Puhtaaanapitokulut
Kayttotarvikekulut
Musiikki- ja viihdekulut
Markkinointikulut
Korjaus- ja kunnossapitokulult
Koneiden ja kaluston leasing- ja vuokrakulut
Hallinto- ja muut liiketoiminnan kulut
KAYTTOKATE
. Poistot suunnitelman mukaan
Rakennuksista ja rakennelmista
Koneista ja kalustosta
Aineettomista oikeuksista
Muista pitkavaikutteisista menoista
LIKEVOITTO (-TAPPIO)

Taulukossa 1 on kayty lapi ravintola-alan sisaisen tulosraportin malli. Kuviossa naytetaan

kuinka yrityksen liikevaihdosta saadaan muodostettua liikevoitto tai —tappio erilaisilla yritys-

toiminnan liikekulujen vahennyksilla.

3.2 Tulot

Erilaisten tuottojen osuutta kokonaistuotoista sanotaan tuottorakenteeksi tai tuottojakaumaksi

(Miettinen & Santala 2003, 123). Ravintolan sisdisessa tuloslaskelmassa tuotot eritellaan

myyntituottoihin ja liiketoiminnan muihin tuottoihin. Muiden tuottojen kertyminen (muun mu-

assa vuokratulot, vakuutuskorvaukset ja avustukset) on ravintolassa harvinaista, tosin peliau-

tomaateista saadut tulot ovat kasvaneet. (Miettinen & Santala 2003, 126.) Tama siis tarkoit-

taa, etta ravintolamyynnista saatavat tulot kdytanndéssé muodostavat lahes kaiken ravintolan

saaman rahan liikketoiminnan rahoittamiseksi.
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Olutravintolassa alkoholituotteiden, ja varsinkin oluen, myynti muodostaa huomattavan osan
sisdan tulevasta rahasta. Saamassani lahdemateriaalissa 93 prosenttia kaikesta olutravinto-
lan myynnisté oli alkoholimyynti&, oluenmyynnin yltdessé noin 60 prosenttiin kokonaismyyn-
nista. Koska ravintolan liikketoiminnan kulut tulee kattaa myynnistéa saatavilla tuloilla, on oike-

anlainen hinnoittelu erittain tarkeaa.

Hinnoittelu

Oikea hinnoittelu on liiketoiminnan onnistumisen perusedellytys. Hinta on tarke& kannatta-
vuutta, kilpailua ja kysyntaa ohjaava tekija. (Heikkila & Saranpda 2008, 87.) Yrityksen on jat-
kuvasti peilattava omaa toimintaansa ja omien tuotteidensa ja palvelujensa hintaa markki-
noilla (Vilkkumaa 2005, 226).

Ravintola-alalla vallitsee melko kova kilpailu: tuotteiden ja palvelujen tarjoajia on paljon,
mutta ostajia on tarjontaan nahden vahan (Miettinen & Santala 2003, 140). Tiukassa kilpailu-
tilanteessa ravintolayritys saattaa joutua sopeutumaan markkinoiden maaraamaan hintata-
soon. Talldin haluttu tuote on kyettava tuottamaan vallitsevalla markkinahinnalla kannatta-
vasti. Markkinoiden maaratessa hinnan yritys voi vaikuttaa vain omiin kustannuksiinsa ja toi-

menpiteisiinsa. (Heikkila & Saranpaa 2008, 94.)

Ravintolan hinnoitteluk&ytantd voidaan perustaa sen liiketoiminnan sen hetkiseen tavoittee-
seen. Naméa ovat myyntiméaran maksimointi, oman markkinaosuuden lisdaminen, tuottojen
maksimointi sek& markkinat lapéaiseva hinnoittelu. Paatettyddn oman yrityksen tilanteelle so-
pivan tavoitteen, yritys voi valita sille parhaimman hinnoittelumenetelman. (Murphy 2013,
198-199.)Tuotteen hinnoittelussa lahtokohtana ovat joko tuotteen kustannukset tai markkina-
hinta (Selander & Valli 2007, 78).

Kustannuspohjaisessa hinnoittelussa lahtokohtana ovat tuotteen valittémat ja valilliset tuo-
tantokustannukset, jotka yhdessa muodostavat tuotteen omakustannushinnan. Taman paalle
yritys laskee maarittelemansa voittotavoitteen, jolloin tuotteen lopulliseksi myyntihinnaksi
saadaan omakustannehinnan, voittotavoitteen seka arvonlisdveron summa. (Heikkila & Sa-

ranpéa 2008, 88.) Yrityksen voittotavoite riippuu sen liikeideasta ja tavasta toimia.
Katetuottohinnoitteluperusteinen hinta luodaan tuotteelle maarittamalla tuotteelle tavoiteltu

katetuottoprosentti. Esimerkkitapauksessa sanotaan vaikka etta hanaoluen katetuottoprosen-

tiksi halutaan 70 prosenttia. Tiedetaan etta 30 litran hana-astian sisaanostohinta on verotto-
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mana 140 euroa. 30 litrasta saadaan 60 puolen litran tuoppia, jolloin yhden tuopin raaka-ai-
nehinnaksi saadaan 2,33 euroa. Tama raaka-ainehinta jaetaan sitten raaka-ainekulujen
osuudella, eli 30 prosentilla. Nain laskemalla puolen litran tuopin verottomaksi hinnaksi saa-
daan 7,77 euroa. Tama tulee viela kertoa alkoholimyynnin arvolisaverokannalla (24 prosen-
tilla), jolloin saadaan lopullinen myyntihinta, 9,64 euroa.

Kate voidaan maarittaa tuotteelle myos euromaaraisena. Tassa tapauksessa lasketaan ensin
myytavan tuotteen raaka-ainehinta, jonka jalkeen siihen lisataan euroméaérainen summa.
Tata hinnoitteluperiaatetta kutsutaan nimella vakiokatehinnoittelu (Heikkila & Saranpéa 2008,
93).

Kateprosenttia valitessa on huomioitava ainakin asiakasmaara (eli myynnin volyymi), tuottee-
seen tarvittava tydpanos sekd muut tuotteesta syntyvat kustannukset. (Selander & Valli
2007, 80.) Olutravintolassa on tarkeaa miettia huolella eri tuotteiden suunnitellut myyntimaa-
rét, niiden hankintahinnat seka niille lasketut katetuottoprosentit. Tuotevalikoiman tulisi olla
kautta linjan tarkkaan mietitty, ja jarkevasti hinnoiteltu (Haastateltava X). Tehokkaalla valikoi-

mansuunnittelulla paastaan hyviin taloudellisiin lopputuloksiin.

Myyntikatetavoite voidaan maarata paitsi tuotekohtaisesti, myds myyntirynméakohtaisesti tai
tuoteryhmékohtaisesti (Miettinen & Santala 2003, 147). Olutravintolassa tama tarkoittaa sita,
ettd ainakin hana- ja pullotuotteille on hyva asettaa omat myyntikatetavoitteensa. Viela te-
hokkaampaan liiketoimintaan paastaan, jos yksittaisille tuoteryhmille méaaritellad&n omat tuote-
ryhmakohtaiset myyntikatetavoitteet. Mita tarkempi tieto tuloksen muodostumisesta on, sita
paremmin toimintaa kyetaan ohjaamaan oikeaan suuntaan (Heikkila & Saranpaa 2008, 79).

Tehokkaan hinnoittelun pohjalla on tarkat hinnoittelulaskelmat. Niiden avulla pyritddn varmis-
tamaan, etta jokainen hinnoiteltu tuote tai palvelu antaa myyntikatetta ja etta niista keskimaa-
rin saadaan vuotuiseksi tavoitteeksi asetetut myyntituotot ja tavoitemyyntikate. (Miettinen &
Santala 2003, 142.)

Kuitenkin parhaimpaan lopputulokseen usein paastaan ndaita hinnoitteluperiaatteita yhdistele-
malla. Ravintolayritys harvoin kayttaa pelkastaan kustannuspohjaisia tai markkinaldhtgisia
menetelmia hinnoittelussaan. Normaalissa hinnoittelutilanteessa yritys lahtee kustannuksis-
taan liikkeelle — koko ajan markkinoiden odotukset ja vaatimukset tiedostaen — ja paatyy
myyntihintaan, jossa sek& kustannusten merkitys etta markkinoilla vallitsevan kilpailu- ja ky-
syntatilanteen vaikutus on pyritty ottamaan huomioon. Hinnoitteluprosessissa onnistuminen
edellyttda jatkuvaa hereilladn oloa markkinavoimien ja kustannuspaineiden valissa. Tasta

kaikesta muodostuu oikea hinnoittelu. ( Heikkila & Saranpaa 2008, 94.)
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Myynti

Ravintoloiden kannattavan toiminnan yhtena edellytyksena on, ettd myyntituloja kertyy mah-
dollisimman paljon (Miettinen & Santala 2003, 134). Kun tuotteet on hinnoiteltu jarkevasti, on
tyontekijalle helppo myyda kaikkia ravintolan tuotteita asiakkaille.

Myynnin volyymiin voidaan olennaisesti vaikuttaa hyvalla palvelulla, johon yhdistetéén tietoi-
nen, tavoitteellinen myyntityo. Liikeideasta riippuu, miten asiakaspalvelu on yrityksessa jar-
jestetty ja minkalaisia mahdollisuuksia palvelukonsepti jattaa myyntityolle. (Miettinen & San-
tala 2003, 152.)

Myynnin volyymia on mahdollista kasvattaa, mutta samalla housevat myds muuttuvat kustan-
nukset. Volyymin nousua ei kuitenkaan usein saada aikaan ilman uusia panostuksia, esimer-

kiksi markkinoinnin tai tuotekehityksen puolella. (Heikkila & Saranpéa 2008, 63.)

Miettisen ja Santalan (2003, 152) mukaan myynnin maaraan vaikuttavat monet yrityksesta
johtuvat tekijat, joita ovat:

- Miljoo.

— Tuotelajitelma ja —valikoima.

— Tuotteiden laatu.

— Hinta-laatusuhde.

— Palvelun laatu ja maara.

—  Myyntitydn tehokkuus ja tavoitteellisuus.

— Markkinointitoimenpiteet.

Ravintolan milj66 vaikuttaa asiakkaan viihtymiseen ravintolassa. Tyypillisesti mita kauemmin
asiakas ravintolassa viihtyy, sitd enemman han kayttaa rahaa. Jo ravintolaa suunniteltaessa,
seka sita kehitettdessa tulee kiinnittda huomiota palvelumuotoiluun seka asiakkaan polkuun
ravintolassa. Ravintolan myynti kasvaa varmasti, mikéli asiakkaan on helppo paastéa osta-
maan ravintolan tarjoamia tuotteita. Kuten edellisessa paaluvussa kaytiin [&pi, mielenkiintoi-

nen tuotevalikoima houkuttelee ravintolaan asiakkaita.

Yksi suuri myynnin maaraan vaikuttava tekija ravintola-alalla on sijainti. Ravintolan hyvaa si-
jaintia voidaan pitdd yhtena sen tarkeimmistd menestystekijéistd. Hyvalla liikepaikalla sijait-
seva ravintola saa houkuteltua helposti ohikulkevia ihmisia asiakkaikseen (Yritys Helsinki
2015).
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Myynnin ohjaaminen on tarkea tyontekijoiden tehtava. Myynnin ohjaamisella tarkoitetaan tiet-
tyjen tuotteiden myymista asiakkaalle asiakkaan toiveiden pohjalta. Nama tuotteet voivat olla
esimerkiksi tarjoustuotteita, tai tuotteita joiden kateprosentti on erityisen hyva yritykselle. Kui-
tenkin myynnin ohjaamisessa tulee valttaa tuotteiden tyrkyttamisté asiakkaalle. Kaikki asiak-
kaat eivat ole valmiita ostamaan kaikkia tuotteita. Asiakaspalvelijan on téasta syysta tarke&a
osata lukea kunkin asiakkaan tilannetta. On tarkea& muistaa, etté aktiivinen ja asiakkaan tar-
peiden ymmartdmiseen perustuva myyntityé on parasta asiakaspalvelua (Aunola 2014, 35).

Myynti& voidaan ohjailla vaikuttamalla siihen mit& asiakas nakee ollessaan baaritiskilla. Eri-
laiset asiakkaan aiemmin nakemat mainokset voivat vaikuttaa asiakkaan ostokayttaytymi-
seen ravintolassa. My6s ravintolan henkilokunta voi vaikuttaa ostokayttaytymiseen esimer-
kiksi nakyvissa olevien tuotteiden sijoittelulla, erilaisten mainosten kirjoittamisella joko liitu-
tauluille tai muihin nékyviin paikkoihin seka muilla keinoin, esimerkiksi tietyn juomavalmista-
jan péytamainoksilla tai lasinalusilla. Henkilékunnan tulisi seurata tdméan tyyppisen myynnin-
edistamisen vaikuttavuutta ja tehokkuutta saannéllisesti, ja muokata sita tarvittaessa. (Mur-
phy 2013, 169-171.)

3.3 Menot

Raaka-ainekulujen ja muiden muuttuvien kulujen suunnittelu, seuranta ja kurissa pitdminen
on eras tarkeimmista tulokseen vaikuttavista ravintola-alan yrittdjan tyotehtavista (Heikkila &
Saranpaa 2008, 63). Ravintola-alalla kaksi suurinta ravintolan menoeraa ovat tyévoima ja
raaka-aineet. Naiden jalkeen seuraava merkittava kuluera on kiinteat kustannukset, joihin

lasketaan esimerkiksi vuokrat seké erilaiset kiinteistdsopimukset.

Tydvoimakulut

Henkildstosuunnittelun merkitys kannattavalle liiketoiminnalle on keskeinen ravintola-alalla,
koska tyovoimakulujen osuus alan kustannusrakenteessa on suuri. Ne muodostavat yksin
noin 25—-35 prosentin osuuden ravintolayritysten liikkevaihdosta. Siksi tydvoimakulujen hallinta
vaatii erityistarkastelua. (Heikkila & Saranpda 2008, 97.) Tydvoiman rakenne yrityksissa on
hyvin lilkkeidea- ja yrityskohtainen. Tavoitteena kuitenkin on hyva tyon tuottavuus ja henkilds-

tokulujen pieni osuus liikevaihdosta. (Miettinen & Santala 2003, 187.)

Tyovoimakulujen osuus paakaupunkiseudun kaikissa ravintoloissa vuonna 2014 oli 34,90

prosenttia liikevaihdosta. Pubien ja baarien seka yokerhojen kohdalla tama luku oli 29,71

20



prosenttia. (MaRa 2015.) Yokerhoissa myynnin maara on suurempi, mutta tyypillisesti niissa
on enemman tyontekijoitd samaan aikaan tbissd, seka niiden aukioloajat ovat lyhyemmat ja

iltapainoitteiset. Pubeissa taas myynti voi olla hieman pienempi, mutta tyypillisesti tdissé on

yksi tai kaksi henkiloa kerrallaan.

Henkiloston kayton hallinta 1ahtee kahden elementin, tuottavuuden ja tyévoimakulujen koko-
naismaaran hallinnasta. Hyvéan tuottavuuden aikaan saamiseksi on kyettava suunnittelemaan
tydvuorolistat siten, etté tyévuoroon tulevan henkildkunnan ja tehtévien tydtuntien maara
vastaa mahdollisimman hyvin toiminnan tarvetta eli myynnin maaraé. (Heikkila & Saranpaa
2008, 97.)

Koska tydvoiman kayttd on niin merkittdva menoera ravintolalle, on tydévuorojen suunnitte-
lussa syyta pyrkia sellaiseen miehitykseen, etta palvelun laatu sailyy ja asiakaspalvelijalle jaa
riittdvasti aikaa tehda henkilékohtaista myyntityota (Miettinen & Santala 2003, 153). Henkil6-
kohtainen myyntityd on valitonta asiakkaan ostopaatokseen vaikuttamista. Asiakaspalvelijan
tehtavana on "totuuden hetkelld” kartoittaa asiakkaan tarpeet ja auttaa hanta tekemaan, ei
vain omasta, vaan myos yrityksen nakdkulmasta oikeita ostopaattksia: asiakaspalvelija myy
asiakkaalle lisaa tuotteita, ja sellaisia, missa on hyva myyntikate. (Miettinen & Santala 2003,
153.) Ty6vuorosuunnittelu tuleekin pohjustaa aiemmin keratyn myyntitiedon seka tulevaisuu-

den myyntiarvioiden pohijalle.

Onnistuneella henkilokohtaisella myyntity6ll&a myynnin volyymi kasvaa ja samalla asiakkaan
keskiostos ja myyntitulot kasvavat. Liséksi asiakkaat ovat tyytyvaisempia ja tyoé on tuottavam-
paa. (Miettinen & Santala 2003, 153.) Onnistumisen edellytyksena on, etté asiakaspalvelija
tuntee myytavat tuotteet ja palvelut. Lisaksi hanella tulee olla asiakastuntemusta ja hénen on

oltava palveluhenkinen ja ammattitaitoinen. (Miettinen & Santala 2003, 153-154.)

Tehot ovat yksi hyva tunnusluku, mill& voidaan seurata seka henkilokohtaisen myyntityon,
etta myynnin volyymin suhdetta. Ne voidaan laskea jakamalla myynti tehdyilla tyGtunneilla.
Olutravintolassa on hyva olla ohjeelliset tehoarvot, joiden toteutumista on hyva seurata. Liian
suurilla tehoilla henkilokohtainen myyntityo ei toteudu, eik& asiakkaalle vality parasta mah-
dollista kokemusta ravintolasta. (Haastateltava X.) Oman kokemukseni mukaan paivittaiset
tehot on hyva pitaa alle 160:ss&. Tall6in henkildkohtaiselle myyntity6lle jaa tarpeeksi aikaa,

eika asiakaspalvelu viela karsi.
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Raaka-ainekulut

Kolmas suurista ravintolan menoerista on raaka-ainekustannukset. MaRa:n (2014) tilastojen
mukaan suomalaisten ravintoloiden raaka-aine kustannukset olivat noin 32 prosenttia liike-
vaihdosta. Erdassa erimerkkiolutravintolassa vastaava luku oli 29 prosenttia koko vuoden lii-
kevaihdosta.

Olutravintolan tapauksessa raaka-aineet tarkoittavat myytavien tuotteiden, paasaantoisesti
juomatuotteiden ostamista. Tietenkin riippuen liikeideasta ostot saattavat siséltaa myds ruo-
katuotteita, tai niin sanottuja "back-office” —tuotteita; kuittirullia, kyni&, saippuaa tai kasipyyhe-
paperia. Miettinen ja Santala (2003, 175) ovat listanneet kirjassaan onnistuneen ostamisen
tarkeitd kohtia:

— Tunnetaan tuotannontekijamarkkinat ja tavarantoimittajat siella.

— Kilpailutetaan toimittajat ja valitaan heidat huolella.

— Keskitetaan ostot harvoille toimittajille.

— Varmistutaan ostettavien raaka-aineiden laadusta.

— Varastossa on kaytossa halytysrajat oikean ostoajankohdan selvittamiseksi.

— Ostetaan oikeankokoisia kertamé&aria.

— Pysytaén ostosuunnitelmissa, ei tehda ostoksia mielijohteesta.

— Laaditaan laskelmia vaihtoehtoisista raaka-aineista ja tarvikkeista.

Ostotoiminta on hyvin vaativaa ja kurinalaista. Sen pitaé olla pitkalla aikavalilla suunnitelmal-
lista mutta tarpeen tullen hyvinkin joustavaa toimintaa. Ostotoiminnan tarkeytta valmistuksen
ja asiakaspalvelun sekd myyntitydn onnistumisessa ei voi kyllin korostaa. (Mietiinen & San-
tala 2003, 179.)

Valikoimaa suunniteltaessa tulee selvittdd millaisia sopimuksia on mahdollista tehda erilais-
ten tukkutoimittajien kanssa. On tarkeaa selvittdd millaisia valikoimia erilaisilla tukuilla on, riit-
taako jopa etté kaikki ostot suoritetaan vain yhden tukun kautta. Keskittdmalla ostokset yh-
teen paikkaan, on mahdollista saada ostettua tuotteita alennettuun hintaan. Tama alempi
hintataso on sitten mahdollista valittda kuluttajahintoihin. Mik&li vain yksi tukkutoimittaja ei
riitd ravintolalle, kannattaa tukkuja kuitenkin pitdd mahdollisimman alhainen maara. Tama
helpottaa niin tilausten tekemist&, kuin tavaroiden vastaanottamista ja varastokirjanpidosta

huolehtimista. (Tuominen 2016.)
Taman kaltainen kohtuuhintaisten tuotteiden ostaminen tarkoittaa kuitenkin sitd, etta aina ei

ole mahdollista myyda sita kaikkein parasta tuotetta. Toisaalta, naiden "heikompien” tuottei-

den myyminen vaikuttaa tuotteiden kokonaiskateprosenttiin positiivisesti. (Tuominen 2016.)
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Raaka-ainekuluihin liittyy myds havikki. Havikkia voi esiintya niin ylikaatamisena, pilaantumi-
sena, laikkymisend, pullojen rikkoontumisena tai vaarén tuotteen tarjoamisena (Katsigris &
Thomas 2012, 604). Havikin minimoiminen on hyva keino estaa rahaa valumasta viemariin.
Havikkia tulee kuitenkin l&ahes varmasti esiintymaan ravintolassa, joten se tulee ottaa laskel-
missa huomioon. Erityisesti hanaoluen hinnoittelussa tulee huomioida hukkaoluen osuus,
silla muutoin suunniteltuihin tuottolukuihin ei paasta. Hukkaoluen osuutta voidaan pitaa las-
kennallisesti noin 10 prosenttina tynnyrin sisallosta. (Plotkin & Goumas 2001, 139.) Havikin
minimoimiseksi ja seuraamiseksi ravintola voi muodostaa tavoitehavikkiprosentin, jonka yli

havikki ei saa kohota. Tama voi olla esimerkiksi kolme prosenttia liikevaihdosta.

Vuokrat

Viela yksi merkittava menoeréa ravintolan liikketoiminnassa on vuokrat. Etenkin paakaupunki-
seudulla ravintoloiden vuokrataso on huomattavasti korkeampi kuin muualla Suomessa.
MaRa:n (2015) mukaan paakaupunkiseudun kiinteat vuokrat olivat noin 26 prosenttia korke-
ammat kuin muussa maassa. Saman tutkimuksessa todettiin myds, etta vuokrataso on nous-
sut paakaupunkiseudulla nopeammin kuin muussa Suomessa. Padkaupunkiseudun kiintean
vuokran mediaaniarvo oli 25,11 euroa nelidmetriltd. Tama vastasi noin reilua 11 prosenttia

anniskeluoikeuksellisten pdakaupunkiseudun ravintoloiden liikevaihdosta. (MaRa 2015.)

Taman lisaksi tulee huomioida, ettéd Helsingin sisalla vuokrataso on melko eriarvoistunut.
Ydinkeskustan alueella liiketilojen vuokrataso on huomattavasti korkeampi kuin muualla Hel-

singin alueella. Luonnollisesti ydinkeskustan alueelta l16ytyy suurin asiakasvirta.
Koska ravintola vaatii asiakasvirtaa toimiakseen, tulee sen sijaita hyvalla liikepaikalla. Kuiten-

kin hyvien liikepaikkojen vuokrat voivat olla todella korkeat. Ravintolan tuleekin miettia itsel-

leen sopiva vuokrataso liikeidean seka tarvittavan asiakasvirran pohjalta.

3.4 Tarkeimmat tunnusluvut

Ravintolatoiminnassa tyypillisi& tunnuslukuja ovat myyntiéd analysoivat mittarit. Kassajarjes-
telm& voidaan ohjelmoida kerddmaan sopivia tietoja tunnuslukuja varten. Erityisen tarkeita

tunnuslukuja ovat tuloslaskelmasta laskettavat kateprosentit. (Selander & Valli 2007, 129.)
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Naita kateprosentteja voidaan vertailla yritysten valilla toiminnan seuraamiseksi. Seuraavaksi

esitelladn muutamia yleisesti kaytettyja ravintola-alan tunnuslukuja.

Liikevaihto on ravintolan arvonlisdveroton myynti. Liikevaihto kertoo yritystoiminnan laajuu-
desta. Tyypillisesti kaikkia ravintola-alan lukuja verrataan liikevaihtoon. Arvonlisaveron kasit-
telyn takia eri verokantaiset tuotteet taytyy kirjata kirjanpidossa omille kirjanpidon tieleilleen
(Selander & Valli 2007, 55). Esimerkiksi siis myyty ruoka tulee muistaa tilitté& eri verokannan
mukaan kuin myyty alkoholi. Verokannat ovat ravintolaruualla 14 prosenttia ja alkoholilla 24
prosenttia (Veronmaksajat 2015).

Ainekayttd on ravintolan raaka-aine kulut. Tyypillisesti ravintola-alan ainekayttéprosentti on
noin 30 ja 45 prosentin valilla. Raaka-ainekulut vaihtelevat hyvin paljon valitun liikeidean mu-
kaan. Kahviloissa ainekayttd voi olla yli 40 prosenttia liikevaihdosta, kun taas olutravinto-

loissa se on lahempana 30 prosenttia. (MaRa 2014.)

Varaston arvo on varaston alkuarvon (yleensa tilikauden tai kuukauden alussa, riippuen las-
kentatavasta) ja kauden aikana suorittujen ostojen summa, josta vahennetdan kauden ai-
kana tehty myynti. Varaston arvo voi olutravintoloille olla melko suurikin, silla tyypillisesti al-
koholi on kallis tuote ostaa ravintolalle. Lisaksi olut sailyy, tietenkin tyylista riippuen, melko
pitkaan, joten varaston kierron ei tarvitse olla yhtd nopeaa kuin esimerkiksi ruokaravinto-

loissa ruuan osalta.

Myyntikatteella tarkoitetaan katetta, joka saadaan kun tuotteen verottomasta myyntihinnasta
vahennetaan tuotteeseen kohdistuvat verottomat kustannukset. Ravintolatoiminnassa myyn-
tikatteella tarkoitetaan katetta, joka saadaan, kun verottomasta myynnista (liikevaihto) vahen-
netaan raaka-ainekustannukset. (Selander & Valli 2007, 78.)Myyntikateprosentti ilmoittaa,
ovatko raaka-ainekustannukset oikeat suhteessa myyntihintoihin (Selander & Valli 2007,
129).

Palkkakate on yrityksen myyntikate, josta on vahennetty henkildstokustannukset (Selander &
Valli 2007, 200). Sen avulla voidaan arvioida henkilékuntakulujen suhdetta ravintolan myyn-
tiin. Palkkakate on hyva tyokalu tuotantotapojen kannattavuuden vertailuun (Heikkild & Sa-
ranpaé 2008, 30). Palkkakatetta voidaan kayttda esimerkiksi tuoteryhméakohtaisesti tuottei-
den hinnoittelun apuna, jolloin voidaan vertailla esimerkiksi cocktailin tekemiseen vaadittava
aika. Yleisimmin palkkakatetta kuitenkin seurataan keittion ruuanvalmistusta seurattaessa ja
parannettaessa. Se on hyva tytkalu kun harkitaan esimerkiksi olisiko ravintolassa jarkevaa

kayttaa puolivalmisteita vai kayttaa kokonaan valmiita tuotteita.
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Kayttokate kuvaa melko hyvin yrityksen toiminnallista tehokkuutta. Kayttokate lasketann si-
ten, etta tuotoista vahennetaan ensin muuttuvat kustannukset ja sen jalkeen niin sanotut
operatiiviseen toimintaan liittyvat kiinteat kustannukset. Taman takia kayttokatetta voidaan
kayttaa toiminnallisen tuloksen ja tehokkuuden seurantaan. (Vilkkumaa 2005, 124.) Kaytt6-
kate siis ilmoittaa ravintolan lopullisen kannattavuuden (Selander & Valli 2007, 63).

Tulos saadaan kun kayttokatteesta vahennetaan poistot, seké rahoituskustannukset (Vilkku-
maa 2005, 126-127), eli kun kirjanpidossa on poistettu kaikki toiminnan kulut. Liiketulos il-
moitetaan joko voittona tai tappiona. Liiketuloksesta saadaan johdettua liiketulosprosentti ja-
kamalla tulos liikevaihdolla. Pelkan tulosprosentin vertailu eri ravintoloiden valilla ei anna
tayttd kuvaa niiden liilketoiminnasta, vaan kayttokate toimii eri yritysten keskindisessa vertai-
lussa tulosta parempana mittarina. Tama johtuu yritysten erilaisista rahoitusrakenteista, ja

niiden vaikutuksesta tulosprosenttiin. (Vilkkumaa 2005, 129.)

Henkildkunnan tehot ovat paivan myynti jaettuna toteutuneilla tyétunneilla. Tata tunnuslukua
kutsutaan Tehoksi. Tehojen seuraamisella voidaan seurata henkildkunnan kaytdn tehok-
kuutta (Miettinen & Santala 2003). Tydpanosta mitataan henkildstokustannusten prosentuaa-
lisena osuutena liikevaihdosta tai vaihtoehtoisesti palkkakateprosentilla (Selander & Valli
2007, 129).

Ruokaravintolan kannattavuuden suunnittelua hankaloittaa raaka-ainekustannusten kohdis-
taminen eri tuoteryhmille (Selander & Valli 2007, 129). Olutravintolassa talla on pienempi vai-
kutus, silla myytavan ruuan osuus on huomattavasti alkoholimyyntid pienempi. Myynnit saa-
daan jaettua eri tuoteryhmille perustamalla tuoteryhmat tai yksittaiset tuotteet kassajarjestel-
maan (Selander & Valli 2007, 129).
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4 Tutkimus

Taméan tyon empiirinen osa toteutettiin tekemalla haastattelututkimus viidelle paakaupunki-
seudun olutravintolan ravintolap&aéllikolle. Haastattelu toteutettiin puolistrukturoidulla haastat-
telumenetelmalld. Puolistrukturoidussa haastattelussa edetaan tiettyjen keskeisten etukateen
valittujen teemojen ja niihin liittyvien kysymysten varassa (Tuomi & Sarajarvi 2002, 77). Tut-
kimuksessa kaytetty haastattelulomake loytyy liitteena tyon lopussa, liite numero 1.

Hirsjarven, Remeksen ja Sajavaaran (1997, 204—-206) mukaan haastattelu sopii parhaiten
kvalitatiiviseen tiedonkeruuseen. Haastattelun etuna tutkimusmuotona on, etta tiedon keraa-
minen on tilanteen niin vaatiessa joustavaa. Liséksi vastaajiksi suunnitellut henkilét on paa-
saantdisesti helpompi saada osallistumaan tutkimukseen, ja heidat pystyy tarvittaessa tavoit-

tamaan mydhemmin jos keratty aineisto vaatii taydennysta.

Haastattelulla on my&s huonoja puolia. Se vie reilusti aikaa, ja haastattelu tulee suunnitella
huolellisesti. Lisaksi haastateltava voi kokea haastattelutilanteen uhkaavaksi tai vaivaannut-
tavaksi. Haastateltavilla on yleensa tapana antaa sosiaalisesti hyvaksyttavia vastauksia,
mik& saattaa heikentaa haastattelun luotettavuutta. Haastattelutilanne on kontekstisidonnai-
nen tilanne, minkéa johdosta haastateltavat saattavat haastattelun aikana vastata toisin kuin
normaalissa tilanteessa. Naista syista haastattelijan on osattava tulkita haastateltavan anta-
mia vastauksia tilanteen mukaan, seka valttaa tulosten liiallista yleistamista. (Hirsjarvi ym.
1997, 206-207.)

Puolistrukturoitu haastattelu valikoitui tutkimusmenetelméaksi nopeasti. Tutkimuksessa selvi-
tettiin ravintoloiden kaytdssa olevia tytkaluja, eika téllainen tutkimus ole toteutettavissa maa-
rallisin menetelmin. Tutkimusongelman valikoiduttua kvalitatiivinen tiedonkeruu oli kaikista
loogisin tiedonkeruumenetelma. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritaan tutkimaan kohdetta
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti, osana todellista elamaa (Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara
1997, 161). Koska halusin selvittdd mit& asioita ravintolapaallikot itse pitivat tarkeina tekijéina
ravintolan kannattavuuden parantamisessa, tarvitsin haastattelumetodin joka on tarpeeksi
joustava vastausten kerddmiseen. Kuitenkin sen piti samaan aikaan olla jollakin tavalla maa-
ritelty ja rajattu, ettei keskustelu karkaa taysin aihealueen ulkopuolelle. Mielestéani teema-

haastattelu sopi tdhan tarpeeseen lahes taydellisesti.

26



Ensimmaisené haastatteluihin valmistautuessa tuli miettia mita asioita halusin tutkimuksessa
selvittaa. Taman jalkeen loin alustavan haastattelulomakkeen, johon kirjasin tarkeimpia kysy-
myksia tutkimusongelman ratkaisemiseksi. Taman lomakkeen lahetin ohjaajilleni joilta sain
korjaus- ja kehitysehdotuksia lomakkeesta. Paivitin haastattelulomakkeen korjausehdotuk-
silla, jonka jalkeen lahetin lomakkeen hyvaksyttavaksi. Hyvaksynnan saatuani olin valmis te-
kemaan haastattelut. Haastattelut toteutin huhtikuun puolenvélin ja vapun valilla.

Tutkittavat ravintolat valitsin oman harkintani perusteella. Pyrin valikoimaan tutkimukseen ra-
vintoloita joissa mielestéani oluen myynti ja hyvét olutvalikoimat ovat padosassa ravintolan lii-
ketoimintaa ajatellessa. Pyrin tutkimuksessani saamaan melko laajan kuvan olutravintolan
liketoiminnasta, joten valitsemani ravintolat erosivat jonkun verran toisistaan liikkeidealtaan.
Kuten Saaranen-Kauppinen ja Puusniekka (2006) mainitsevat tekstissaan, oikeiden haasta-

teltavien valinta tulee suorittaa harkiten.

Haastattelut toteutettiin anniskeluravintoloissa, kohdehenkildiden tydskennellessa. Tama me-
netelma saattoi osaltaan vaikuttaa haastateltavien vastauksiin, silla kaikki haastateltavat ei-
vat valttamatta voineet tai halunneet paljastaa kaikkia toimipaikan "ammattisalaisuuksia”.
Myds tydkiireet saattoivat rajoittaa vastausten laatua tai laajuutta. Pyrin omalla kayttaytymi-
sellani ja olemuksella kuitenkin tekemaan haastattelutilanteesta mahdollisimman joustavan ja
helpon haastateltavalle. Esimerkiksi jos tydkiireiden takia haastateltava joutui keskeyttdmaan
tilanteen, kiireiden loputtua jatkoimme haastattelua siitd mihin olimme jaaneet. Keskiméaarin

haastattelut kestivat noin puoli tuntia.

Haastattelut kirjasin ylos haastattelutilanteessa, jonka jalkeen kotiin paastyani siirsin haastat-
telujen tiedot tietokoneelle. En nauhoittanut haastatteluja. Tiedan, etta tdma olisi tehnyt tulos-
ten kirjaamisesta varmempaa, mutta itse en kokenut toimittavani puutteellista tietoa tdman
takia. Koska haastattelutapani oli melko vapaa, ja ei niin muodollinen, olisi nauhurin kaytto
voinut vaikuttaa haastateltavien vastaushaluun. Liséksi haastattelun aihe saattoi osasta vas-
taajista tuntua hieman arkaluonteiselta, joten nauhurin kayttaminen olisi saattanut vaikuttaa

haastateltavien vastauksiin.

Saatuihin tuloksiin tein sisélldnanalyysin. Sisélldnanalyysissa pyrin kuvaamaan aineistoa Lai-
neen mallin mukaan (Tuomi & Sarajarvi 2003, 102). Pyrin Idytdmaéan aineistosta samankal-
taisuuksia haastateltavien antamien vastausten valilla, sek& loytamaan vastaajien valisia
mahdollisia painotuseroja. Ravintoloiden liikeideaa koskevan kysymyksen jatin analysoin-

nista pois, silla sen analysoinnista en kokenut olevan hyétya tyon kannalta.
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Tulokset

Haastatellut ravintolat erosivat liikeidealtaan toisistaan melko huomattavastikin. Haastatelta-
vien joukossa oli niin musiikiton brittipubi kuin laadukasta & la carte —ruokaa valmistava olut-
ravintola. Suurin osa ravintoloista kertoi yrittavansa yllapitad asiantuntevaa, rentoa ja asia-
kaslaheista lilketoimintaa. Lisdksi ravintolat korostivat laadukkaan kuvan yllapitamista
omasta toiminnasta, tapahtui se sitten tuotetietoudella tai henkildkunnan asiakaspalveluky-
vylla. Pari ravintolaa mainitsi asiakkaalle tuotetun turvallisuuden tunteen olevan tarkeéa huo-

mioimisen kohde.

Haastattelemani ravintolat jakautuivat osittain toimintatavasta kysyttdessa. Kaikista ravinto-
loista |6ytyy baaritiski, ja suurimmassa osassa ravintoloita kaikki myynti hoidettiin tiskilla.
Vain yhdessa ravintolassa otettiin vastaan tilauksia suoraan poydista. Kaksi ravintolaa kertoi
ruualla oleva suuri tai melko suuri merkitys liikketoiminnassa. Kaikissa ravintoloissa korostet-

tiin asiantuntevan palvelun merkitysta seka henkilokunnan osaamisen tasoa.

Lahes kaikki haastateltavat ravintoloat sanoivat omien vahvuuksiensa liittyvan juuri osaavaan
henkildkuntaan. Henkilékunnan rooli ndhtiin suurena myynninedistamisen asiana. Muita tar-
keita yritysten valttikortteja oli parin ravintolan toteuttama oma maahantuonti seka ravintoloi-
den valikoiman laajuus tai vaihtuvuus. Vastanneiden joukossa olleet pari vanhempaa toimi-

paikkaa lisdksi kertoivat yhdeksi vahvuuksistaan ravintolan tunnettuuden.

Lahemmin kannattavuuteen liittyvissa kysymyksissa saatiin tuloksiksi kautta linjan todella sa-
mankaltaisia vastauksia. Tarkeimpin& asioina esiin nousi henkilékunnan rooli, seké oikeat
tuotteet ja niiden hinnoittelu. Henkilokuntakulujen minimointi koettiin tarkedna kannattavuu-
den osatekijana. Samanaikaisesti ravintolat kuitenkin painottivat henkilokunnan tarkeytta
myyntia lisdavana tekijana. Erityisesti henkilokunnan asiantuntevuutta ja ammattitaitoisuutta
pidettiin tarkeind huomionarvoisina tekijéina. Henkilokunnan hyvinvointiin pyrittiin liséksi kiin-
nitthmaan huomiota. Henkilokunta koettiin 1&hes kaikissa ravintoloissa erittain tarkeaksi voi-

mavaraksi, ja henkilékunnan hyvinvointi koettiin tarkeéksi kilpailutekijaksi omalle ravintolalle.

Muita kannattavuuden nakokulmasta tarkeita asioita oli oikea tuotevalikoima sek& sen hin-
noittelu. Ravintolan liikeideaan sopivia tuotteita haluttiin pitdd nakyvasti esilld, ja tuoda niiden
kautta liikeideaa asiakkaidenkin nakyville. Suomalaisten pienpanimo-oluiden myynti koettiin
tarkeéksi asiaksi. Tuotteiden oikeaa hinnoittelua pidettiin hyvin tarkedna toimena ravintola-

paallikélle. Lisaksi myynnin seuraaminen koettiin tarkeaksi tehtavaksi.
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Kanta-asiakkaiden roolista kysyttdessa suurin osa ravintoloista koki, ettd kanta-asiakkailla
voi olla isokin rooli liiketoiminnan kehittdamisessa. Asiakkaiden palautetta oli muun muassa
kaytetty hyvéksi valikoimaa uudistettaessa. Suurimmalla osalla haastatelluista ravintoloista ei
ole viela kerannyt asiakkaistaan minkaannakaistéa rekisteria.

Olutravintolan menestyksen tarkeimmiksi asioiksi koettiin hyva valikoima, hyva henkildkunta,

korkeatasoinen palvelu ja tuotetuntemus seka myynnin ja hintojen seuraaminen.

Markkinointia ei ravintoloissa kauheasti harrastettu. Kaikilla ravintoloilla on n&kyvyytté inter-
netisséa omilla kotisivuillaan ja Facebookissa. Noin puolet vastanneista ravintoloista yllapiti
sosiaalisen median nakyvyytta Twitterin ja Instagramin puolella. Vain yksi ravintola mainosti
itseaan paikallisessa lehdessa. Suurin osa ravintoloista luottaa kuitenkin perinteiseen, suusta

suuhun tapahtuvaan niin sanottuun "viidakkorumpumainontaan”.

Tulevaisuuden nakymista kysyttdessa suuri osa ravintoloitsijoista uskoi olutravintoloiden py-
syvan pinnalla viela tulevaisuudessakin. Henkildkunnan tietouden lisaaminen koettiin tarke-
aksi menestystekijaksi myds tulevaisuudessa. Asiakkaiden néhtiin tulevan tietoisemmiksi tar-
jottavista tuotteista, ja he tulevat kanssa vaatimaan henkilékunnalta enemman tietoa. Lain-
saadannon uskaottiin lievenevan ajan kuluessa, nain helpottaen ravintoloiden toimintaa. An-
niskelun arvonlisdveron pudottamista pidettiin mahdollisena ja toivottavana tulevaisuuden

skenaariona.

Mahdollinen vahvojen oluiden vapautuminen paivittiistavarakauppaan nahtiin mahdollisena
haasteena tulevaisuutta ajatellen, silla se voisi vahentaa ravintoloiden asiakasmaaraa. Ra-
vintoloiden valikoimien n&htiin erikoistuvan yha erilaisimpiin oluisiin entistd enemman. Ravin-
toloiden n&htiin laajentavan hanaolutvalikoimaansa nykyisesté. Asiakkaiden alkoholin kulu-

tuksen nahtiin tulevaisuudessa edelleen laskevan nykytasosta.

Kokonaisuutena ajatellen kyselyyn vastanneiden ihmisten vastaukset olivat todella [&hell&

toisiaan. T&mé& saattaa johtua melko yhtenaisesta toimintaympéaristosta Helsingin alueella.
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5 Pohdinta

Haastattelun tulokset olivat melko yhtenaisia kautta linjan. Lahes kaikilta haastatelluilta hen-
kil6ilta sain samansuuntaisia vastauksia, mutta vastaajien joukosta I6ytyi luonnollisesti myos
henkilokohtaisista katsantokannoista johtuvia painotuseroja. Liséksi ravintolan toteuttama lii-
keidea vaikutti haastateltavien vastauksiin. Ravintoloissa, joissa tuotteiden vaihtuvuus on
suurta, painotettiin henkilékunnan omaa mielenkiintoa ja itseopiskelua oluen maailmassa.
Taas ravintoloissa joissa tuotevalikoima on pysyvaisempi, painotettiin enemman henkilékun-

nan vuorovaikutustaitoja asiakkaan kanssa.

Tutkimuksen tulokset olivat samansuuntaisia tietoperustan kanssa. Liikeidean valinta, lii-
keideaan sopivat tuotteet, oikea hinnoittelu seké osaava henkilokunta nahtiin tarkeina teki-
j6ina ravintolan kannattavuudessa seka lahdekirjallisuudessa ettéd haastatteluvastauksissa.

Suurimmassa osassa lahdekirjallisuutta korostettiin ravintolan liilketoiminnan seuraamista,
erityisesti lukujen seuraamista painotettiin lahes kaikissa kirjoissa. Erityisen paljon kirjoissa
korostettiin myynnin seuraamisen seka oikean hinnoittelun tarkeytta. Valikoimanhallinnasta

kerrottiin jonkun verran, mutta sen kasitteleminen jai huomattavasti vahaisemmalle.

Nainkin yhdensuuntaiset tulokset tietoperustan kanssa voivat johtua siita, etta Helsingin ra-
vintoloissa on ammattitaitoista, koulutettua véakea tdissd. Koska ala on erittain kilpailuhenki-
nen ja ravintolat joutuvat kilpailemaan keskenaan asiakkaista, valikoituu yritysten tulosvas-

tuullisiin asemiin ammattitaitoista henkilokuntaa.

Tietoperusta on mielesténi melko kattava, ja uskon etté lukija saa tietoperustan pohjalta kasi-
tyksen siita, millainen on olutravintola liikeideana. Tietoperustaa luodessani huomasin, etta
likeideakuvauksia ei ollut paljoakaan liikkeella, joten jouduin pohjustamaan paljon tydn tata
osaa tekemieni haastattelujen varaan. Muutenkin ravintola-alan tiedonvalityksessa tuntuu
olevan niin, etté paljon tietoa valitetaan suullisesti eteenpdin, kun taas kirjallisuutta on suh-

teessa vahan.

Koska ravintolan liikeideat ovat yksildllisia ja vaihtelevat ravintolasta toiseen, ei liikeidean ku-
vauksesta I6ytynyt juurikaan lahdemateriaalia. Esimerkiksi ravintolan tarjoama valikoima riip-
puu todella paljon sen liikeideasta ja toimintaymparistostd, joten kirjoihin on vaikeaa luoda
yleistdvaa esimerkkitapausta. Ravintolaa pyorittaessa ravintolapaallikolla tai ravintolan pe-

rustajalla onkin suuri vastuu liikeidean luomisesta, seka ravintolassa myytavista tuotteista.

30



Itse haastattelujen toteutus sujui mielestani kohtuullisesti. Metodologisesti olisin voinut toteut-
taa haastattelut paremmin esimerkiksi nauhoittamalla haastattelut. Uskon kuitenkin, vastaus-
ten mahdollisen arkaluonteisuuden vuoksi, ettéd nauhurin kayttaminen olisi voinut vaikuttaa

haastateltavien vastauksiin.

Haastateltavien melko alhainen lukumaéara selittyy osittain muutaman ravintolan kieltaydyttya
haastattelusta. Lisaksi aiheutin itselleni hieman aikataulullisia ongelmia tekemalla haastatte-
lut nain myohaisessa vaiheessa, jolloin uusien tai korvaavien haastattelujen sopimiseen ei

valttdmatta olisi jaéanyt aikaa.

Tyon rajauksen, seka haastateltavien pienen joukon takia tutkimus ei ole taysin luotettava tai
yleistettavissa koko Suomen ravintolakenttaan. Toki, kannattavuuteen vaikuttavat tekijat ovat
samat maanlaajuisesti, mutta johtuen lahinna paakaupunkiseudun kovasta Kilpailutilanteesta,
vastaukset voivat olla painottuneita tiettyyn suuntaan. Mielestéani tyd kuitenkin ohjaa lukijaa

oikeaan suuntaan kannattavuuteen vaikuttavien asioiden selvittamisessa.

Oma ajankayttdni opinnaytetydn parissa olisi voinut olla parempaa. Opinnaytetydlla oli pitka
"hautumisaika” jonka aikana mietin miten tydni toteutan, keta haastattelisin ja miten ylipaa-
tansa etenisin tyon kanssa. Ehka jarjestelmallisemmalla ajatustydlla olisin selvinnyt taméan
vaiheen yli nopeammin. Itse tyon toteutukseen kului melko vahan aikaa. Tdma johtuu siita,
etta jatin itselleni melko tiukan aikataulun tydn toteuttamiselle, niin itse kirjoittamiseen kuin
my0s tutkimuksen tekemiseenkin. Tied&n kuitenkin, etté tiukka aikataulu motivoi minua hyvin
paljon. Onneksi en kohdannut mitaan suuria esteitd henkilokohtaisessa elaméassani, silla

nain tiukalla aikataululla ne olisivat voineet vaikuttaa tyon valmistumiseen.

Tutkimuskohde oli mielestéani mielenkiintoinen, ja mahdollisia lisatutkimuskohteita nousi ta-
man tyon tekemisen aikana omaan mieleeni. Tulevissa tutkimuksissa olisi mielenkiintoista
selvittdd esimerkiksi miten perinteisen ruokaravintolan seké olutravintolan liikkevaihdot eroa-
vat toisistaan. Liséksi olisi mielenkiintoista tietda, mitéa arkipaivan tydkaluja ravintolapaalli-
kolla on kaytossaan kannattavuuden parantamiseksi. Liséksi jonkinnakdinen valikoimaselvi-
tys paékaupunkiseudun olutravintoloihin olisi kiinnostava. Nain saataisiin tietda milla tuotteilla
paakaupunkiseudun olutravintoloissa menestyy. Selvitys voitaisiin toteuttaa vertailemalla ra-
vintoloiden olutvalikoimaa Helsingin alueella seka Helsingin naapurikaupungeissa sijaitse-

vissa ravintoiloissa.

31



Lahteet

Ahonen, J., Koskinen, T., Romero, T. 2009. Opas ravintolan liiketoimintasuunnitelman laati-

miseen. 5. uudistettu painos. Restamark. Helsinki.

Aunola, E. 2014. Myyntitydn kehittaminen vaatii pitkajanteisyytta. Vitriini, 4, s. 34-36.

Brewers of Europe. 2015. Beer Statistics 2015 edition. Luettavissa: http://www.panimo-
liitto.fi/wp-content/uploads/2015/11/statistics 2015 web 002.pdf. Luettu: 6.4.2016.

Dahl, P. & Gertsch, M. 2016. Yle. Mik& alkoholin myynnissa muuttuu. Vahvat oluet ja lonke-
rot ruokakauppoihin, ravintoiloille oikeus myydé& alkoholia ulos, Alkot auki iltayhdeks&an. Lu-
ettavissa: http://yle.fi/uutiset/mika_alkoholin_myynnissa_muuttuu_vahvat_oluet_ja_lonke-
rot_ruokakauppoihin_ravintoloille_oikeus_myyda_alkoholia_ulos_alkot_auki_iltayhdek-
saan/8894134. Luettu: 2.6.2016.

Day, P. 2015. BBC. How the craft beer revolution started. Luettavissa:
http://www.bbc.com/news/business-35120401. Luettu: 10.5.2016.

Flynn, M., Ritchie, C., Roberts, A.. 2000. Public House and Beverage Management. Key

principles and issues. Butterworth-Heinemann. Oxford.

Heikkila, P. & Saranpaa, T. 2008. Hotelli- ja ravintola-alan sisdinen laskentatoimi. 2. tarkis-

tettu painos. Restamark. Helsinki.

Hirsjarvi, S., Remes, P. & Sajavaara, P. 1997. Tutki ja kirjoita. 15., uudistettu painos. Tammi.

Helsinki.

Katsigris, C. & Thomas, C. 2012. The Bar & Beverage Book. 5" edition. John Wiley & Sons.

New Jersey.

Lehtinen, A. 2014. Yks olut. WSOY. Helsinki.

MaRa. 2014. Tilastotietoja hotelli- ja ravintola-alalta 2013. Luettavissa:
http://www.mara.fi/site/attachments/taskutilasto-2014.pdf. Luettu: 19.4.2016.

MaRa. 2015. Tunnuslukututkimus 2014. Luettavissa: http://www.mara.fi/site/attachments/tun-
nuslukututkimus-2014-1.pdf. Luettu: 30.3.016.

32



MaRa. 2016. Ravintola-anniskelu. Luettavissa: http://www.mara.fi/toimiala/matkailu-ja-ravin-

tola-ala-lyhyesti/anniskelu-ravintoloissa. Luettu: 19.4.2016.

Matilainen, L. 2015. MTV. Kilpailija viinille? Tama trendijuoma on nyt suositumpaa kuin kos-
kaan. Luettavissa: http://www.mtv.fi/lifestyle/makuja/artikkeli/kilpailija-viinille-tama-trendi-
juoma-on-nyt-suositumpaa-kuin-koskaan/5214548. Luettu: 19.4.2016.

Miettinen, P. & Santala, H. 2003. Tuloksen tekijat. Yritystoiminta ja talous hotelli- ja ravintola-
alalla. WSOY. Helsinki.

Murphy, J. 2013. Principles and Practices of Bar and Beverage Management. Goodfellow
Publishers Ltd. Oxford.

Paavilainen, K. 2016. MTV. Valtava buumi! Naita oluita suomalaiset haluavat nyt juoda. Luet-
tavissa: http://mwww.mtv.fi/lifestyle/makuja/artikkeli/valtava-buumi-naita-oluita-suomalaiset-ha-
luavat-nyt-juoda/5819186. Luettu: 19.4.2016.

Palojarvi, E. 2015. Helsingin Sanomat. Hallitus kaavailee anniskelurajojen poistoa: triplavis-
kitkin sallittaisiin. Luettavissa: http://www.hs fi/politikka/al444964149718. Luettu: 30.3.2016.

Peltola, S-L. 2016. Yle. Olutkarsinoista luovutaan. Tuoko uudistus ikarajat festivaaleille?. Lu-
ettavissa: http://yle.fi/uutiset/olutkarsinoista_luovutaan_- tuoko uudistus_ikarajat_festivaa-
leille/8895773. Luettu: 2.6.2016.

Plotkin, R. & Goumas, S. 2001. Succesful Beverage Management. Proven Strategies for the
On-Premise Operator. 2nd edition. BarMedia. Tucson.

Pohjanpalo, O. 2016. Helsingin Sanomat. Rehulan alkoholi-esitys ei riita hallitus-kumppa-
neille — naitd vapautuksia kokoomus ja perus-suomalaiset ajavat. Luettavissa:
http://www.hs.fi/politiikka/a1456026228130. Luettu: 30.3.2016.

Saaranen-Kauppinen, A. & Puusniekka, A. 2006. KvaliMOTYV. Menetelm&opetuksen tietova-

ranto. Luettavissa: http://www.fsd.uta.fi/menetelmaopetus/kvali/index.html. Luettu:
19.5.20016.

33



Savolainen, J. 2016. Helsingin Sanomat. Ministeri Rehula: Alkoholin myyntia ravintoloissa
helpotetaan, anniskelun jatkoajan luvanvaraisuudesta luovutaan. Luettavissa:
http://www.hs.fi/politiikka/al455162860777. Luettu: 30.3.2016.

Selander, K. & Valli, V. 2007. Hinnoittelu ja kannattavuus hotelli ja ravintola-alalla. WSOY.

Helsinki.

Terveyden ja hyvinvoinnin laitos. 2015. Alkoholijuomien kulutus 2014. Luettavissa:
http://www.julkari.fi/bitstream/handle/10024/126295/Tr14.pdf?sequence=6. Luettu:
30.3.2016.

Tilastokeskus. 2013. Kotitaloudet ja kulutus kotitaloustyypin mukaan 2006—2012. Luetta-
vissa: http://www.stat.fi/til/ktutk/2012/ktutk_2012 2013-12-30_kat 001 _fi.html. Luettu:

6.4.2016.

Tilastokeskus. 2015. Alkoholijuomien tukkuhinnat lokakuussa 2015. Luettavissa:

http://www.mara.fi/site/attachments/mara_raportti 2015 1.pdf. Luettu: 19.4.2016.

Tuomi, J. & Sarajarvi, A. 2003. Laadullinen tutkimus ja sisallénanalyysi. Tammi. Helsinki.

Valvira. 2011a. Alkoholijuomien myynti vuonna 2010. Luettavissa: http://www.valvira.fi/docu-
ments/14444/22511/Alkoholijuomien%20myynti%20vuonna%202010.xls. Luettu: 30.03.2016.

Valvira. 2011b. Alkoholijuomien jakeluverkosto vuonna 2010. Luettavissa: http://www.val-
vira.fi/ldocuments/14444/22511/LUVAT2010-joulukuu.xls. Luettu: 6.4.2016.

Valvira. 2016a. Alkoholijuomien myynti tammi-joulukuussa 2015. Luettavissa: http://www.val-
vira.fi/ldocuments/14444/200359/Alkoholimyyntitilasto_tammi_joulukuu_2015.xIsx/675a4d0d-

099e-4298-92d9-df891316alel. Luettu: 30.3.2016.

Valvira. 2016b. Alkoholilupien lukumaaré 31.12.2015. Luettavissa: http://www.valvira.fi/docu-

ments/14444/200359/LUVAT_31 12 2015 .xlsx/622ccc06-c032-45cd-8767-449844fcdebb.
Luettu: 6.4.2016.

Verive, J. M., 2012. The perfect beer bar. What separates the best from the rest. Luettavissa:

http://www.beeroftomorrow.com/best-beer-bars/. Luettu: 13.5.2016.

34



Veronmaksajat. 2015. Arvonlisavero. Luettavissa: http://www.veronmaksajat.fi/luvut/tilas-

tot/kulutusverot/arvonlisavero/. Luetttu: 29.4.2016.

Vilkkumaa, M. 2005. Talouden apuvalineet johdolle. Yrityskirjat Oy. Helsinki.

Wikisanakirja. 2015. Luettavissa: https://fi.wiktionary.org/wiki/olutravintola. Luettu: 30.3.2016.
Yritys Helsinki. 2015. Ravintola-alan ABC. Ohjeita kahvilan tai ravintolan perustajalle. Luetta-

vissa: http://www.newcohelsinki.fi/application/files/8514/4525/3148/Ravintola-
opas_2015_08.pdf. Luettu: 20.5.2016.

35



Liitteet
Liite 1 Haastattelukysymykset

Haastattelut

Toimipaikka:

Haastateltava:

Mika on lilkeideanne ja miten pyritte viestimaan sen asiakkaille?

Millaista imagoa haluatte ylldpitad ravintolassanne?

Mik3 on ravintolanne toimintamalli/tapa toimia?

Mitd tuotteita te tarjoatte asiakkaille? (Tuotepalvelupaketti)

Mitkd ovat toimipaikkanne tarkeimmit valttikortit/ Miten pyritte erottumaan kilpailijoistanne?

Mitkd ovat mielestanne tarkeimmat tekijat ravintolan kannattavuuden parantamisassa?

Milla keinoille te olette yrittaneet parantaa kannattavuuttanne?

Millaisena naette kanta-asiakkaiden roolin liiketoiminnan kehittdmisessa?

Miten on mahdollista tehda olutravintolalla kannattavaa liilketoimintaa? Mitd se vaatii?

Karjistetysti kysyttynd: kuinka te yritdtte saada mahdollisimman paljon rahaa asiakkailta?

Kuinka clette markkinoineet itsednne/kohdentanset markkinointia?

Mitd tulevaisusden nikymis teilld on ravintolallenne/alallz?
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