Kaisa Hyotyldinen

Sofia Sipinen

TORRES-VIINIBAARIN JA
-TASTINGIN SUUNNITTELU
JA MARKKINOINTI

Opinnéytety0

Palvelujen tuottamisen ja johtamisen ko.

University of Applied Sciences



KUVAILULEHTI

Opinnaytetydn paivamaara

EEMAMK [

University of Applied Sciences

Tekija(t) Koulutusohjelma ja suuntautuminen
Kaisa Hyotyldinen ja Sofia Sipinen Palvelujen tuottamisen ja johtamisen ko.
Restonomi amk

Nimeke

Torres-viinibaarin ja -tastingin suunnittelu ja markkinointi

Tiivistelma

Opinnédytetyon tarkoituksena oli suunnitella ja toteuttaa uudenlainen palvelukonsepti Konsertti- ja kong-
ressitalo Mikaeliin. Ravintola Mikaeliin suunniteltiin Torres-viinibaari, koska toimeksiantaja Oxa-
Ravintolat Oy:n tavoitteena oli kasvattaa viininmyyntid. Torres on espanjalainen viininvalmistaja. Toi-
meksiantaja Oxa-Ravintolat Oy on mikkelildinen osakeyhtio.

Opinndytetyd on toiminnallinen kehittamisty6. Aineistonhankintamenetelmind kéytettiin valmiita do-
kumentteja, avointa haastattelua, havainnointia ja kyselyd. SWOT-analyysia hyodynnetddn viinibaarin
arvioinnissa.

Opinndytetyossa kasitellddan viinin viljelyd ja valmistusta, suomalaisten viininkulutusta, Torres-viinitilan
historiaa ja tuotteita sekd Torres-viinibaarin suunnittelua ja toteutusta. Merkittdva osa opinndytety6td on
viinibaarin markkinointi. Opinndytetydssd suunnitellaan Oxa-Ravintolat Oy:n omistamaan Ravintola
Pruuviin viinitasting, jossa hyddynnetddn Torres-viinibaarin viinejd. Torres-viinitastingin yhteydessa
kisitellddn yleisesti viinin maistamista.

Torres-viinibaarin avajaiset pidettiin Ravintola Mikaelissa 16.1.2014. Avajaisten yhteydessa jarjestettiin
asiakaskysely viinibaarista. Asiakaskyselyn tulokset olivat positiivisia. Viinibaarin my6td viininmyynti
kasvoi avajaisiltana 40 % verrattuna vastaavan kokoisiin tapahtumiin edellisvuonna.

Torres-viinibaari oli onnistunut palvelukonsepti ja se on kédytdssid tulevissa isoissa tapahtumissa. Todelli-
nen viininmyynnin kasvu selvidd vasta vuoden 2014 lopussa. Ravintola Pruuvin viinitasting-konsepti jaa
Oxa-Ravintoloiden toteutettavaksi tulevaisuudessa.

Asiasanat (avainsanat)

viinit, baarit, markkinointi, haastattelut, mainonta

Sivumaara Kieli URN

42 sivua +8 liitesivua Suomi

Huomautus (huomautukset liitteista)

Opinndytetydstd on poistettu salaiset myyntiluvut.

Ohjaavan opettajan nimi Opinnaytetydn toimeksiantaja

Eeva Koljonen Oxa-Ravintolat Oy




DESCRIPTION

Date of the bachelor’s thesis

FEMAMK o

University of Applied Sciences

Author(s) Degree programme and option
Kaisa Hyotyldinen and Sofia Sipinen Bachelor’s Degree in Hospitality Management

Name of the bachelor’s thesis

Planning and marketing of a Torres-wine bar and a Torres-wine tasting

Abstract

The meaning of our thesis was to plan and create a new concept for Konsertti- ja kongressitalo Mikaeli
(concert hall). A Torres-wine bar was planned to Restaurant Mikaeli, because the mandatory Oxa-
Ravintolat Oy wants to increase wine selling. Torres is a Spanish wine producer. Oxa-Ravintolat Oy is a
corporation from Mikkeli.

This thesis is a functional development work. The material was collected from documents, open inter-
views, observations and with a questionnaire. SWOT-analysis is used to evaluate the wine bar.

This thesis describes wine farming and producing, wine consumption of Finns, the history of Torres wine
yard and its products and also the planning and creating the Torres-wine bar. An important part of this
thesis is marketing of Torres-wine bar. As a part of the thesis winetasting is planned to be organized in
Restaurant Pruuvi, which is owned by Oxa-Ravintolat Oy. Wines from the Torres-wine bar will be used
in winetasting and the winetasting event also includes facts about wine tasting in general.

The opening of the Torres-wine bar was arranged in Restaurant Mikaeli 16.1.2014. At the opening there
was organized an inquiry for the customers about the Torres-wine bar. The results of the inquiry were
positive. At the opening wine selling grew 40 % compared to the same size events the previous year.

Winetasting will be organized by Oxa-Ravintolat in the future. The wine bar concept was successful and
it will be used in the upcoming big events. The real increase in wine selling will become clear at the end
of the year 2014.

Subject headings, (keywords)

wines, bars, marketing, interviews, advertising

Pages Language URN
42 pages + 8 attachments Finnish

Remarks, notes on appendices

From this thesis has been removed secret sale numbers.

Tutor Bachelor’s thesis assigned by

Eeva Koljonen Oxa-Ravintolat Oy




SISALTO

N (@] | N A I 1 SRR 1
2 TYON TAUSTAJA TAVOITTEET .ot 2
2.1 Opinnaytetyon taustatiedot ja tavoitteet ...........cccoveveiieiieii e 2
2.2 Konsertti- ja kongressitalo MiKaeli ... 3
2.3  Oxa-Ravintolat Oy:n eSittely ..o 3
3  OPINNAYTETYOSSA KAYTETYT MENETELMAT ....c.cooooiiieiieeeeeeenee, 4
3.1  Toiminnallinen OpPINNAYIELYD........cccvevveiieiieee e 5
3.2 Aineistonhankintamenetelmat ...........ccooeiviiiiie i 6
4 YLEISTIETOA VIINEISTA ....ooooieeeeeeeeee et 8
4.1 VININVIEIY oo 8
4.2 VIININ VAIMISTUS ...c.oeiiiiicce et 10
4.3 Suomalaisten viininkulutus vuosina 2011-2013 ..........cccccevveivnieneeneeenn 12
5 TORRES ...ttt neens 14
TR A o 115 (o - NSRS S 14
5.2 TOrreS-Brandi ..c.ccvveivieiicc e 15
5.3  Tuotantoalueet ja tUOLIEEL ..........ceviiiiiiieee s 16
6 VIINIBAARIN SUUNNITTELU JA TOTEUTUS......c oot 18
6.1  Viinibaarin HKEIAa ..........ccveiveiieiic e 18
6.2 VIINIbaarin VIINIT..........ccoooiiiiie e 20
6.3 ViIiNIDaarin UIKOASU...........coeiiiiieiiiiie ettt 24
7 VIINIBAARIN MARKKINOINTI JA HINNOITTELU ....covevieieeece 25
7.1 MarkKinointi K&SITIEENE .........cceeiiiiiieie e 25
7.2 Viinibaarin markkinointi ja mainonta............cccceveveiiieiie e 26
7.3 Hinnoittelu ja viinibaarin myyntitavoite...........ccocoovviiiniiiies e 29
8 VIINITASTING RAVINTOLA PRUUVIIN .....cccooiiiiirceceeecese e 32
8.1 Viinin maistaminen jatarjoilu .........ccccoviiieiiiiii e 32
8.2 Viinitastingin SUUNNITEEIU..........cooiiiiieiie e 33
9 TULOKSET JA POHDINTA ...ttt 35
LAHTEET ..ottt bbbttt 40

LITTEET



1 Kyselylomake

2 Viinibaarin avajaiset

3 Viiniesitteet

4 Torres-viinitasting

5 Viinien arviointilomake



1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitella Ravintola Mikaeliin Torres-viinibaari,
jossa kaytetddn Torres-viinitilan tuotteita. Viinibaari toteutettiin ulkoasuaan myoten
Torresin markkinointistrategian mukaisesti. Toimeksiantaja on Oxa-Ravintolat Oy,
joka hoitaa Konsertti- ja kongressitalo Mikaelin ravintolapalvelut. Opinnéytetytssa
kerrotaan ensimmaéisend tyon taustasta esittelemalld Konsertti- ja kongressitalo Mika-
elin historiaa ja palveluja. Liséksi esitellddn toimeksiantaja Oxa-Ravintolat Oy ja sen
toimipisteet. Oxa-Ravintoloiden yhteistyékumppanina on Winestate-
maahantuontiyritys, joka toimii Torres-viinien maahantuojana. Opinnaytetydssa Wi-
nestaten yhteyshenkilona on Torres Brand Ambassador Annastiina Jappinen.

Torres-viinibaarin taustaksi esitellddn Torres-viinitilan historiaa ja heidan viinivali-
koimaansa sek& tuoteryhmid. Tyossa késitelld&n viinien valmistusta ja viljelya seka
suomalaisten viininkulutusta vuosina 2011-2013. Taustatietojen perusteella valittiin
viinibaarissa myytavat viinit. Valinnoissa huomioitiin myos viinien arvioinnit Viinista
viiniin -Kirjoissa. Teimme viineista esitteet, joissa kerrotaan viinin ominaisuuksista.
Viinibaari avattiin tammikuussa 2014, joten opinndytetydssé kerrotaan sen vaikutuk-

sista Ravintola Mikaelin viininmyyntiin.

Suunnittelimme viinibaarin markkinoinnin. Viinibaaria markkinoitiin hyodyntéen eri
markkinointikanavia, kuten sosiaalista mediaa ja paikallisia lehtid. Ty0ssé kerrotaan
markkinoinnista myynnin kasvun edistdjand, viinibaarin liikeideasta sekd kohderyh-
mastd. Viinibaarin perustamisella Ravintola Mikaeli tavoittelee 10 % viinimyynnin
kasvua vuositasolla. Mainonnassa mukana oli mainostoimisto, joka tuotti tarvittavat
markkinointi- ja mainosmateriaalit. Ty0ssé perehdytadan palvelujen ja tuotteiden hin-

noitteluun ja hinnoitteluperiaatteisiin.

Liséksi opinndytetyohomme kuului suunnitella Oxa-Ravintoloiden omistamaan Ra-
vintola Pruuviin asiakkaiden itsendisesti toteutettava viinitasting, jossa kéytetdén Tor-
res-viinibaarin viinejé. Viinitasting-osiossa kasitell&an viinin maistamisen perusteita ja

tarjoilutapoja. Viinitasting toteutetaan Oxa-Ravintoloiden toimesta kevaalla 2014.

Pullollisessa viinia on enemman filosofiaa kuin kaikissa kirjoissa
Louis Pasteur (Berglund & Rinta-Huumo 2012, 341).



2 TYON TAUSTAJA TAVOITTEET

Luvussa kerrotaan opinndytetyon taustasta ja tavoitteista sek& perustellaan oma mie-
lenkiintomme aihetta kohtaan. Tyon taustaksi esitellddn Konsertti- ja kongressitalo
Mikaeli seka toimeksiantaja Oxa-Ravintolat Oy. Taustatiedon hankinnassa kaytettiin
menetelming sahkopostitse kéytyja avoimia haastatteluita Oxa-Ravintoloiden ravinto-
lapdallikdiden kanssa sekd Konsertti- ja kongressitalo Mikaelin ja Oxa-Ravintoloiden

toimipaikkojen kotisivuja.

2.1 OpinnaytetyOn taustatiedot ja tavoitteet

Opinnéaytetyoprosessi alkoi syyskuussa 2013, kun olimme yhteydessd Pub P&d&dmajan
ravintolapaallikkoon, joka antoi meille Ravintola Mikaelin ravintolapéallikén Henrik
Rajaméen yhteystiedot. Rajamaki tyoskentelee sekd Pub Pdidmajassa ettd Ravintola
Mikaelissa, ja Rajaméen mielesté suurin tarve oli kehittdd Mikaelin ravintolapalvelui-
ta. Han ehdotti aiheeksi viinibaarin suunnittelua Ravintola Mikaeliin hyddyntéen Tor-
res-viineja. Oxa-Ravintolat ovat toimineet yhteistydssa Torres-maahantuoja Winesta-

ten kanssa jo aikaisemmin, joten oli luontevaa kayttaa Torres-viinejé viinibaarissa.

Viinibaarin suunnittelu vaikutti mielenkiintoiselta ja haastavalta opinnaytetyon aiheel-
ta. Opimme aiheen myo6ta uutta viineista ja markkinoinnista. Halusimme tehda opin-
naytetydmme viineihin liittyen, joten aihe oli mieleinen ja meill& oli motivaatiota pa-

nostaa tyohon. Lisad haastetta opinnédytetydprosessiin toi uuden konseptin luominen.

Opinnadytetyon tavoitteena oli suunnitella Ravintola Mikaeliin uniikki viinibaari ja
luoda siitd Torres-viinitilan imagoon sopiva hyédyntden Torresin markkinointi- ja
mainosmateriaalia. Viinilistalle valittiin monipuolisesti erilaisia viineja kuivasta val-
koviinistd makeaan jalkiruokaviiniin, jotta jokainen asiakas loytaa itselleen sopivan
vaihtoehdon. Tyo6n térkein tavoite oli kehittd4 ja lisata viinin myyntia Konsertti- ja
kongressitalo Mikaelin tapahtumien aikana. Vuositavoitteena on 10 % viininmyynnin
kasvu. Syksylld 2013 Ravintola Mikaelissa oli yksi anniskelupiste, jossa myytiin al-
koholituotteiden liséksi myds muita tuotteita, kuten kahvia. Tavoitteena oli, etté ravin-
tolan palveluja kayttavéat asiakkaat ostavat kahvin sijaan viinibaarin tuotteita. Lisaksi
tavoitteena oli luoda Ravintola Mikaelin asiakkaille uudenlainen eldamys viinibaarin

muodossa.
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Ravintola Pruuviin suunniteltavan itsendisesti suoritettavan viinitastingin tavoitteena
on luoda onnistunut palvelukonsepti, jonka tarkoitus on lisata Torres-viinien myyntié.
Tavoitteena on tarjota asiakkaille helppo tapa kokea viinitasting, josta he voivat oppia
uutta viinin maistelusta. Ravintola Pruuvissa ei ole aikaisemmin ollut tdméankaltaista

itsendisesti suoritettavaa viinitastingia.

2.2 Konsertti- ja kongressitalo Mikaeli

Konsertti- ja kongressitalo Mikaeli sijaitsee n. 1 km paéassa Mikkelin keskustasta. Ra-
kennus on professori Arto Sipisen suunnittelema ja valmistui vuonna 1989. Mikkelin
kaupunki omisti rakennuksen vuoteen 2006 saakka, jonka jélkeen toimintaa on hoita-
nut Mikkelin Mikaeli Oy. Maaliskuusta 2013 ravintolatoiminnasta on vastannut Oxa-
ravintolat Oy. Rakennus koostuu monista erikokoisista konsertti- ja kokoustiloista.
Tunnetuin ja suurin on Martti Talvelan mukaan nimetty sali, johon mahtuu 692 henki-
164. Vuosittain jarjestetdan keskimarin 250 tapahtumaa, joiden kavijamaara on yhteen-
s& 50 000. (Konserttitalo Mikaeli 2013.) Konserttisalit soveltuvat erilaisten tapahtumi-
en jarjestamiseen aina voimannoston MM-Kkilpailuista erilaisiin messuihin (Korja
2013).

Konserttitalo Mikaelissa sijaitsee Ravintola Mikaeli. Ravintolassa on istumapaikkoja
poytiin tarjoiltaessa korkeintaan 390 hengelle ja cocktail- tilaisuuksissa 650 hengelle.
Ravintola Mikaelissa jarjestetdén tilaisuuksien véliaikatarjoilu, jonka tarjonta vaihte-
lee tilaisuudesta ja sesongista riippuen. Esimerkiksi loppuvuodesta 2013 jarjestetadn
yhdistetty konsertti- ja joulubuffet. Tilat sopivat erikokoisten juhlien jarjestamiseen ja

ne toteutetaan asiakkaan toiveiden mukaisesti. (Konserttitalo Mikaeli 2013.)

2.3 Oxa-Ravintolat Oy:n esittely

Oxa-Ravintolat Oy:n nimen alla toimii kaksi osakeyhtiétd, Oxa Oy ja Porraslamp6o
Oy. Pertti Oksa on molempien yhtididen padomistaja ja toimitusjohtaja. Han on toi-
minut alalla yli 30 vuotta. Ravintola Mikaeli kuuluu Porraslampd Oy:n alaisuuteen,
johon kuuluvat my6s Ravintola Pruuvi ja Pub Pddmaja. Ravintola Mikaelin ravintola-
palvelut ovat olleet Porraslampd Oy:n omistuksessa maaliskuusta 2013. Oxa Oy:n
alaisuuteen kuuluu Ravintola PitoPata ja muu Oxa-ravintoloiden catering-toiminta.
(Hy6ppinen & Ranta 2013.)
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Oxa-Ravintoloiden omistama Ravintola Pruuvi on paikallinen viiniravintola, joka on
perustettu 1970-luvulla. Liikeideana on tarjota asiantuntevaa viinitietdmystd, laadu-
kasta ruokaa seka asiakaslahtoistd palvelua. Keittiomestarina ja ravintolapaallikkona
toimii Timo Hydppinen. Pub Padmaja on olutravintoloiden edellédkédvija myydessaan
oman panimon oluita seké& erikoisviskejd. Pub Paddmaja on toiminut vuodesta 1972 ja
ravintolapaallikkona toimii Mika Pippuri. Karkialammella sijaitseva Ravintola PitoPa-
ta on lounas- ja tilausravintola, joka toimii Maavoimien Esikunnan henkildst6ravinto-
lana. Ravintola PitoPata toimii Oxa-Cateringin paapaikkana ja hoitaa tilaukset, joiden
asiakasmaaréat vaihtelevat alle kymmenesta hengesta jopa satoihin henkiin. Ravintola
PitoPadan ravintolapaallikkond on Mikko Ranta, joka toimii my6s Ravintola Mika-
elissa keittiomestarina. (HyOppinen & Ranta 2013.)

Viimeisen kuuden vuoden aikana Oxa-Ravintolat Oy on kehittynyt paljon. Ruokapuo-
len liikevaihto on kasvanut 350 000 eurosta n. 2,5 miljoonaan. Yksikoitd on tullut li-
s&a ja toiminta on laajentunut. Oxa-Ravintoloiden palveluihin kuuluu mm. lounas, & la
carte, catering, banketti-illalliset, viini- ja ruokakoulutukset seka erilaisten tapahtumi-
en jarjestaminen. Jokaisella paallikolla on omat vastuualueensa, mutta he toimivat
my06s muissa toimipisteissa. Henkilokuntaa koulutetaan erilaisilla matkoilla, viinitila-
vierailuilla ja viinikoulutuksilla asiantuntijoineen. Oxa-Ravintoloiden tulevaisuuden
haasteina on sailyttdd nykyinen asema Mikkelin ravintoloiden edelldkavijana. Paalli-
koiden mielesta ruokapuolen tulevaisuus nayttda valoisalta, vaikka ravintola-alan ta-

mén hetkinen tilanne on epdvakaa. (Hyoppinen & Ranta 2013.)

3 OPINNAYTETYOSSA KAYTETYT MENETELMAT

Taméa opinnaytetyd on toiminnallinen kehittdmistyd. Opinndytetydssa luotiin uutta
Ravintola Mikaelin tarjonnan kehittamiseksi. Tyon tutkimuksellinen osa perustuu ai-
kaisempiin tutkimuksiin, kuten Alkon viininkulutustilastoihin sek& Yleisradion ja Ti-
lastokeskuksen tekemiin tutkimuksiin. Lisaksi opinndytety6ssa pohditaan erilaisten
kysymysten avulla kehittdmistyon syitd, toteutustapoja ja lopputulosta. Aihetta kasitel-
1adn myds palvelumuotoilun ndkdkulmasta. Aineistonhankintamenetelmind kéytettiin
valmiita dokumentteja, havainnointia, haastattelua ja kyselyd. SWOT-analyysin avulla

arvioitiin tulevan Torres-viinibaarin kannattavuutta.



3.1 Toiminnallinen opinnaytetyo

Toiminnallinen opinnaytetyd on tydeldméan kehittamistyd (Lumme ym. 2006). Toi-
minnallisen opinndytetydn tavoitteena on kehittdd, ohjeistaa, jarjestda tai jarkeistaa
kéytdnnon toimintaa. Sen vuoksi toiminnallisella opinnéytety6lld on paasaantoisesti
toimeksiantaja. Toteutustapa vaihtelee kohderyhmén ja kehittdmistyon mukaan kir-
joista kehittdmissuunnitelmaan. Opinndytety0 voi olla myos projekti, kuten tilaisuu-
den tai tapahtuman suunnitteleminen ja jarjestaminen. Toiminnallinen opinnaytetyo
koostuu toiminnallisesta osuudesta ja prosessin raportoinnista. Tyo6lla tulee aina olla
teoreettinen viitekehys ja tuotoksen tulee perustua teoriaan. Toiminnallisessa opinnay-
tety0ssé tutkimus on l&hinnd selvityksen tekemistéd ja tiedonhankinnan keino, mutta
tekijaltd vaaditaan tyohon tutkivaa ja kehittdvad suhtautumista. Opinndytetydproses-
sissa tutkiva ote nakyy teoriatiedon perusteltuna valintana. Omaan Kirjoittamiseen

tulee suhtautua kriittisesti ja pohtivasti. (Lumme ym. 2006.)

Kehittamistyd on prosessi, jossa ensimmaisend vaiheena on nykytilanteen kartoitus,
jonka perusteella tarkennetaan kehittamistyon tavoitteet. Taman jalkeen tehdaan kehit-
tamissuunnitelma, jonka perusteella kehittdminen tapahtuu. Lopuksi arvioidaan kehi-
tettyd tuotetta/palvelua. Kehittdmistyon prosessi etenee jalleen arvioinnista nykytilan
kartoitukseen, jolloin kehittdminen on jatkuvaa. Kehittamisty6lla vastataan kysymyk-
siin:

Millainen tuote toteutetaan?

Kenelle tuote toteutetaan?

Mihin aikaan, paikkaan tai tilanteeseen tuote/palvelu toteutetaan?

Mistd ammatillisesta ndkokulmasta tuote/palvelu toteutetaan? (Lumme ym. 2006.)

Tassa kehittamistydssa nykytilanne kartoitettiin toimeksiantajan kanssa sahkoposti-
haastatteluilla sek& Ravintola Mikaelissa ja Ravintola Pruuvissa pidetyissa palavereis-
sa. Toimeksiantajalla oli selked ndkemys nykytilanteesta ja kehittdmistarpeista. Kehit-
tdmissuunnitelmaan kuului luoda uusi konsepti ja asettaa kehittamistydlle tavoitteet.
Viinibaarin avajaisissa havainnoitiin kehitettyd palvelukonseptia, jota arvioidaan lu-
vussa 9. Téssd kehittdmistydssé vastataan edellisesséd kappaleessa mainittujen kysy-
mysten liséksi kysymyksiin:

Miké& on tuote?

Miten viininmyyntid saadaan kasvatettua?



Keitd ovat asiakkaat?

Miksi tuotetta myydadn ja ostetaan?
Miké on kehittdmistyon tavoite?

Miten tuotetta/palvelua markkinoidaan?

Miten kohderyhma tavoitetaan?

Opinnaytetytssa hyddynnettiin palvelumuotoilua l&hestymistapana. Palvelumuotoilu
valittiin tyon yhdeksi ldhestymistavaksi, koska se on yritykselle hyodyksi. Palvelu-
muotoilulla tarkastellaan esimerkiksi, onko yrityksen palveluvalikoimaa kehitetty pa-
lautteen mukaisesti. Tarkastellaanko palvelukokemusta sdénndllisesti asiakkaan nako-
kulmasta? Palvelumuotoilulla pyritadn kayttajaléheiseen toiminnan kehittamiseen.
Palveluiden suunnittelussa pyritdédn ymmartdmaan asiakkaiden tarpeita ja odotuksia.
(Kuha & Mager 2009.) Palavereissa ja sédhkopostitse tehtyjen haastatteluiden perus-
teella Ravintola Mikaelin asiakkaat ovat kokeneet konserttien valiaikojen kuluvan
vain jonotukseen, joten uuden palvelupisteen luominen vastaa asiakkaiden tarpeisiin

(Rajamaki 2013). Tarkoituksena on tehdé palvelutilanteesta asiakasléhtoisesti sujuva.

Palvelumuotoilun tavoitteena on luoda palvelutuottajan kannalta kilpailuetua tuovia
palveluita ja ndin ollen parantaa liiketoiminnan kannattavuutta (Kuha & Mager 2009).
Viinibaarilla saavutetaan kilpailuetua, koska téllaista konseptia ei 16ydy Mikkelista.
Palvelumuotoilun avulla pyritdan parantamaan palvelun laatua asiakkaiden nékokul-
masta ja l0ytdaméan uusia toimintamalleja. Palvelumuotoiluun kuuluu tutkimusvaihe,
luomisvaihe, arviointivaihe ja toteutusvaihe. Tassé opinnaytetytssa tutkimusvaihetta
ei toteutettu, koska toimeksiantajalla oli jo riittdva tieto nykytilanteesta. Tyén luomis-
vaiheeseen kuului viinibaarin ja tuotevalikoiman suunnittelu. Tydssa arviointivaihe on

viimeisena toteutusvaiheen suorittamisen jalkeen. (Kuha & Mager 2009.)

3.2 Aineistonhankintamenetelmét

Aineistonhankintamenetelmilléa tarkoitetaan periaatteita ja tapoja, joilla tutkimuksen
empiirinen aineisto kootaan tutkijan kayttdon (Aineistonhankintamenetelmét). Aineis-
toa hankittaessa tutkimusaineiston dokumentit voivat olla valmiiksi tuotettuja tai tut-
kimuksen kuluessa tuotettuja. Téssa opinndytetyossa kaytettiin valmiita dokumentteja,
jotka ovat opinndytetyon tarkein aineistonhankintamenetelma. Ty6ssa hyédynnettiin

kirjallisuutta, alan lehtid, Internet-dokumentteja ja Torres-maahantuojalta saatua mate-
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riaalia. Tyossa kaytettiin valmiita dokumentteja itse tuotettujen dokumenttien sijaan,

koska olemassa oleva aineisto oli riittdva tyon teoriapohjaksi.

Tyon toiseksi tarkein aineistonhankintamenetelmaé oli haastattelu, jolla aineistoa tuote-
taan vuorovaikutteisesti haastattelijan ja haastateltavan kesken. Haastattelumenetelmié
on useita, mutta ty6ssa kaytettiin avointa haastattelua. Avoin haastattelu on vapaam-
paa ja keskustelunomaisempaa kuin lomakehaastattelu. (Aineistonhankintamenetel-
mét.) Tydsséd avointa haastattelu -menetelméé kéytettiin palavereissa ja sahkoposti-
keskusteluissa, joita on kdyty Oxa-Ravintoloiden ravintolapaallikiden, Konsertti- ja
kongressitalo Mikaelin toimitusjohtajan sek& Winestate-maahantuoja Annastiina Jap-
pisen kanssa. Valmistauduimme séhkopostihaastatteluihin laatimalla haastateltaville
avoimia kysymyksid. Sahkopostikeskustelu eri yhteistydkumppaneiden kanssa jatkui

koko opinnaytetyéprosessin ajan.

Palavereissa etuna on myds havainnointi, eli haastateltaessa ei huomioida ainoastaan
mitéd sanotaan vaan miten sanotaan (Tuomi & Sarajarvi 2003, 76). Tiedonhankintame-
netelméksi valittiin avoin haastattelu, koska asianomaisilta tarvittiin tietoa, jota ei ole
julkisesti saatavilla. Haastattelu on menetelménd joustava, koska haastattelijalla on
mahdollisuus oikaista vaarinkasityksia ja tarkentaa kysymystd. Haastattelutilanteessa
kysymykset voidaan esittdd halutussa jarjestyksessa. (Jyrinki 1977, 11-12.) Tiedonke-

ruun lisaksi haastattelun tavoitteena oli saada toimeksiantajan nakékulma tyéhon.

Yksi aineistonhankintamenetelmistdmme oli havainnointi. Havainnointi aineistonhan-
kintamenetelman4 tarkoittaa ihmisten toiminnan ja kayttdytymisen sekd verbaalisen ja
nonverbaalisen ilmaisun havainnointia. Havainnot dokumentoidaan tekeméallad muis-
tilnpanoja, valokuvaamalla tai videoimalla. Osallistuva havainnointi on kenttatyota,
jossa tutkija on itse osallisena tutkimustilanteessa. (Aineistonhankintamenetelmat.)
Opinndytetytdssa havainnoitiin Ravintola Mikaelia nykytilanteen kartoittamiseksi ja
kehittdmisehdotuksien esittdmiseksi. Viinibaarin avajaisissa havainnoitiin viinibaarin
toimivuutta sekd asiakaskéyttaytymistd. Havainnointimenetelmaa kaytettiin opinnay-

tetyon etenemisen ja onnistumisen tutkimiseen ja arvioimiseen.

Viinibaarin tulosten aineistonhankinnassa kaytettiin kyselya. (Liite 1.) Kysely toteu-

tettiin Mikaelin asiakkaille viinibaarin avajaispéivana 16.1.2014. Kyselya laatiessa on
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oleellista pohtia, mihin kyselylla pyritddn ja mita halutaan saada selville (Aineiston-
hankintamenetelmat). Viinibaarin kyselylla haluttiin selvittaa:

Tavoittiko mainonta asiakkaat?

Né&kyiko viinibaari Mikaelissa?

Kéyttivatko asiakkaat viinibaarin tuotteita?

Olivatko asiakkaat tyytyvaisia kayttdmiinsa tuotteisiin eli onnistuimmeko viinivalin-
noissa?

Kéayttaisivatko asiakkaat viinibaarin palveluita jatkossa?

Mité kehittamisehdotuksia asiakkailla on konseptista?

Valiajan lyhyyden vuoksi kyselysté tehtiin tiivis, jotta asiakkailla olisi mielenkiintoa
ja aikaa vastata kyselyyn. Kyselyn laatimisessa suosittiin suljettuja, kylld/ei -
kysymyksid, mikd nopeuttaa vastaamista. Suljetulla kysymyksella tarkoitetaan kysy-
mysté, jonka vastausvaihtoehdot on valmiiksi annettu. Avoimia kysymyksié kéytettiin
kehittdmisehdotuksien selvittdmiseksi, koska vastaajaa ei haluttu johdatella antamaan
tietynlaista vastausta. Avoimella kysymykselld tarkoitetaan kysymystd, johon vastaaja

vastaa omin sanoin. (Aineistonhankintamenetelmat.)

4 YLEISTIETOA VIINEISTA

Opinnéaytetyossa kéasitelladn viinejé niiden valmistusprosessista lahtien, koska ymmar-
tadkseen viineja on hyva tietda viinin alkuperd, rypaleet, missa viininviljely tapahtuu
ja miten valmistusprosessi kaytannossa etenee. Tasséd luvussa kasitellddn Alkon tilas-
tojen perusteella suomalaisten viininkulutusta vuosina 2011-2013. Tilastojen tuloksil-
la perustellaan, miksi eritoten viinibaarin perustaminen oli oikea vaihtoehto Ravintola
Mikaeliin. Luvussa vastataan tutkimuskysymyksiin:

Mika on tuote?

Miksi kyseinen tuote on valittu?

4.1 Viinin viljely

Eniten viini& viljellddn maissa, joissa ilmasto on sopivaa viinikdynnosten kasvatuk-

seen. Euroopassa viininviljely ulottuu Eteld-Saksasta Valimeren eteldosiin. Maapallon

eteldpuoliskon tarkeimmat viinintuottajamaat ovat Australia, Argentiina, Chile, Etela-
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Afrikka ja Uusi-Seelanti. llmastolla on tarked merkitys rypéleiden kypsymiseen seka
rypélemehun happipitoisuuteen ja sitd kautta makuun. Merkittdvimmét ilmastoon vai-
kuttavat tekijat ovat lampoétila ja sademaérat. Viinikdynnokset tarvitsevat mahdolli-
simman paljon aurinkoa, mutta vain vahan vetta. Toisaalta talven tulee olla riittavan
kylma4, jotta kdynnokset saavat levatd. Viinien vuosikertojen laatu vaihtelee suuresti
ilmastosta johtuen. Viinien alkoholipitoisuus on alhaisempi viileammilla alueilla, kun
puolestaan lampim&mmilla alueilla viinit ovat voimakkaampia ja vahemman hapok-
kaita. (Utrio ym. 2007, 42-45.)

Omien havaintojen perusteella ilmastonmuutoksesta aiheutuvien lampdtilamuutosten
vuoksi eurooppalaisten viinien alkoholipitoisuus on kasvanut vuosien aikana. Alkossa
tehtyjen havaintojen perusteella espanjalaisten punaviinien alkoholipitoisuus on usein
yli 14 %. Viinista viiniin 2014 -kirjassa todetaan, ettd kuluttajat ovat entistd enemman
kiinnostuneita viinien alhaisemmista alkoholiprosenteista, mutta alkoholiprosentit
kasvavat edelleen (Berglund & Rinta-Huumo 2013, 16).

Viinikdynnds kasvaa paremmin karussa kuin rehevassa maaperassa (Mykkénen 2005,
10). Kasvu alkaa jo aikaisin kevéélla ja sita seurataan tarkasti tautien seka tuholaisten
leviamisen estdmiseksi. Kukinnan jalkeen kasvavat rypaleet, joiden liiallista kasvua
hillitadn karsimalla terttuja. Sato korjataan noin sadan paivan jalkeen kukinnan alka-
misesta kasin tai koneella maastosta riippuen. Sateet viivyttavat rypéleiden kypsymis-
t4, mika vaikuttaa rypaleiden sokeri- ja happipitoisuuteen. Makeisiin viineihin kéytet-
tavat rypaleet keratddn mahdollisimman myoh&én korkean sokeripitoisuuden vuoksi.
Téarkein osa rypaleesséd on hedelméliha, joka sisaltdd sokeria, happoja ja proteiinia.
Rypaleiden kuorista saadaan puna- ja roseeviineihin véria sekd tanniineja. (Utrio ym.
2007, 45.)

Jokaisella rypélelajilla on omat ominaispiirteensd, jotka vaikuttavat viinin makuun.
Usein viinissd on kaytetty useampaa rypalelajiketta. Yleisimpid punaisia rypalelajik-
keita ovat Cabernet Sauvignon, Merlot, Pinot Noir ja Syrah/Shiraz seké erityisesti
espanjalaisissa viineissé kaytetyt Tempranillo ja Grenache. Cabernet Sauvignon on
mustaherukkainen, hitaasti kypsyvé, tanniininen ja intensiivinen, eika valttdmatta vaa-
di pullokypsytysta. Usein Cabernet Sauvignoniin sekoitettava Merlot on mehumainen,
hedelmainen, mustaherukkainen, kirsikkainen ja vahatanniininen, mutta alkoholipitoi-

suudeltaan korkea. Merlot juodaan nuorena. (Clarke & Uusitalo 2010, 26-30.)
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Pinot Noir on nuorena hedelméinen, mutta ikdantyessaén siihen kehittyy liséksi tryffe-
lin ja riistan aromeja. Pinot Noir ei vaadi pullossa kypsyttdmistd, mutta se on arvostet-
tu rypdle, jota kdytetddn myos samppanjan valmistuksessa. (Berglund & Rinta-Huumo
2013, 338.) Syrah/Shiraz on intensiivinen viini, jossa on runsaita, mausteisia ja kKypséan
hedelmaisia aromeja. Ikéantyessaan Syrahiin/Shiraziin kehittyy samettinen rakenne ja
karhunvatukan seka vadelman makuja. Viini vaatii vahintdan parin vuoden pullokyp-
sytyksen, parhaimmat viinit jopa 10-15 vuotta. Grenache, alkuperéiseltd nimeltaan
Garnacha Tinta, on maultaan kypsan mansikkainen ja mausteinen. Rypélettd ké&ytetédén
usein sekoituksissa. Espanjan viljellyin rypale Tempranillo on mansikkainen, vaniljai-
nen, luumuinen, karhunvatukkainen sek& mausteinen. Ainoastaan hienoimmat Temp-
ranillo-viinit vaativat pullokypsytysta. (Clarke & Uusitalo 2010, 30-36.)

Yleisimpia valkoisia rypéleitd ovat Chardonnay, Riesling ja Sauvignon Blanc seka
my06s Torresin viineissa kaytetyt Gewdrztraminer ja Muscat. Chardonnay on maail-
man kuuluisin valkoviinilajike, joka on mineraalinen, p&hkindinen, trooppisen hedel-
maéinen ja toffeemainen. Viini on yleensé heti valmista nautittavaksi, mutta huippuvii-
nit vaativat noin viiden vuoden séilytyksen. Riesling on erittdin hapokas, omenainen,
limettinen, persikkainen ja hunajainen. Viini kannattaa juoda 1-2 -vuotiaana, mutta
huippuviinit séilyvéat vahintddn 10 vuotta. Sauvignon Blanc on kirped viini, jonka
aromeja ovat nokkonen, karviainen ja limetti. Huippuviineja lukuun ottamatta viini
kannattaa juoda heti. Gewdrztraminerin maussa on ananaskirsikkaa, ruusun teralehtid,
hunajaa ja mausteisuutta. Se on maailman intensiivisin aromaattinen viini. Muscatista
valmistetaan runsaita, makeita ja vékevoityja viinejd, joissa on rypaleinen aromi.
(Clarke & Uusitalo 2010, 39-45.)

4.2 Viinin valmistus

Punaviinit valmistetaan p&dosin tummista rypaleista (Utrio ym. 2007, 47-50). Puna-
viinien valmistuksessa rypéleet erotellaan kannoista ja murskataan, mink& jalkeen
massa laitetaan kaymé&an. Massa koostuu mehusta, kuorista ja siemenistd, mitka vai-
kuttavat viinin vériin ja tanniinipitoisuuteen. (Viinimaa.) Tanniinien ansioista puna-
viinit séilyvat valkoviinejd pidempdan. Punaviinien valmistuksessa lampdtilalla ja
ajalla on suuri merkitys lopputulokseen: mit4 korkeammassa lampdtilassa se kéy, sen
maukkaampaa ja varikk&&dmpaa siité tulee. (Utrio ym. 2007, 47-50.) Maitohappobak-

teereja lukuun ottamatta kédymisen aikana muodostuvat bakteerit ovat haitallisia. (Vii-
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nimaa.) Maitohappobakteerit muuttavat kirpedt omenahapot pehmedmman makuisiksi
maitohapoiksi, mutta valkoviinien valmistuksessa maitohappokéymistd ei kayteta,
jotta viini sdilyy raikkaana (Mykkanen 2005, 12).

Valkoviineja voidaan valmistaa seka vaaleista ettd tummista rypaleistd, silla kuoret
varjaavat mehun vasta pitkan liottamisen jalkeen (Mykkéanen 2005, 12). Valkoviinin
valmistus aloitetaan erottelemalla rypéleet rangoista. Valkoviinin valmistuksessa me-
husta poistetaan kuoret ja siemenet ennen kdymisprosessin aloittamista, jotta viini
séilyy vaaleana. (Viinimaa.) Siemenet on poistettava varovasti, etteivat ne rikkoudu ja
tee viinista karvasta (Mykkanen 2005, 12).

Viinin kypsytys riippuu alkuperésta, tyypista ja laadusta. Kypsytysprosessi tapahtuu
tammitynnyreissa tai terastankeissa, minka aikana viinin maut, aromit ja tuoksut kehit-
tyvat. Tammitynnyreissa kypsyttdminen kestdd vajaasta vuodesta puoleentoista. Tyn-
nyrin koko, alkuperd ja ika vaikuttavat lopputulokseen seka aromeihin. Metallitan-
keissa kypsytetyt viinit ovat raikkaampia, koska tynnyrit eivét vaikuta viinin aromei-
hin. (Viinimaa.) Kypsytyksen jélkeen viini pullotetaan. Muista viinimaista poiketen
espanjalaisia viineja kypsytetaan pitkaan. Ennen kuluttajalle paatymistaan viinit ovat
valmiiksi kypsid, koska niitd kypsytetdan ensin tammitynnyreissa ja sen jélkeen kyp-

sennys jatkuu pitk&an pulloissa. (Hokfelt 2011, 114.)

Brandy on yhteisnimitys kypsytetyille viinitisleille. Brandya valmistetaan l&hes kai-
kissa viinimaissa, mutta ranskalaisten valmistamat konjakki ja armanjakki ovat tunne-
tuimpia. EU:ssa brandy madritella&dn vékevéksi alkoholijuomaksi, joka tislataan kah-
desti, jolloin lopullisessa tuotteessa alkoholiprosentti on 38-50 %. Brandya kypsenne-
tadn vahintddn vuosi tammisailiossd. Valmistusvaiheessa brandya ei saa maustaa.
(Kuokkanen & Rohkea 2010, 42.)

Moscatel Oro on makea jalkiruokaviini, jota valmistetaan Kataloniassa. Moscatel Oro
on uniikki jalkiruokaviini, jota valmistaa ainoastaan Torres. Viini valmistetaan sata-
prosenttisesti Moscatel-rypaleestd. Rypaleen kuoret ovat mukana prosessissa ja seok-
seen lis4taan viinitislettd ennen vékevointia 15,2 % vahvuudeksi. Viini& varastoidaan
vuosi teréstankeissa, jonka jalkeen pullotettuna 2—4 kuukautta. Korkean sokeri- ja
alkoholipitoisuutensa vuoksi viini voi séilyd pullossa jopa 20 vuotta. (Kuokkanen &
Rohkea 2003, 26.)
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Hyvan viinin I6ytaminen on ihmiskunnalle paljon tarkedmpaa kuin uuden tahden I6y-

tdminen Leonardo Da Vinci (Berglund & Rinta-Huumo 2012, 6).

4.3 Suomalaisten viininkulutus vuosina 2011-2013

Alkon mietojen viinien myynti on yli nelinkertaistunut viimeisen 30 vuoden aikana ja
puolestaan védkevien viinien myynti on laskenut kolmanneksen. Samalla perusviinien
laatu on parantunut huomattavasti. Nykyaan Suomessa kuluttajat ovat valistuneita ja
ymmarrys viineja kohtaan lisdantyy jatkuvasti. Suomalaiset kuluttajat arvostavat
luonnonmukaisuutta ja eettisyyttd, johon Alko on vastannut laajentamalla luomuvali-
koimaansa yli 200 luomuviiniin. Vuonna 2013 viinien osuus kaikesta alkoholinkulu-
tuksesta on noin 20 %. (Berglund & Rinta-Huumo 2013, 12, 15, 19.)

Opinnéaytetyossa tutkittiin Alkon (2012) mietojen viinien myyntitilastoa vuoden 2011
osalta. Chile oli punaviineissé selkedasti ensimmaisend 7 794 000 litran myynnill&an.
Ero toisena olevaan Australiaan oli suuri, koska Australialla myyntid oli vain 3 616
000 litraa. Espanja oli kolmantena, mutta ero Australiaan on pieni, silla myynti oli
3534 000 litraa. Punaviinien kokonaismyynti vuonna 2011 oli 27 190 000 litraa. Tor-
resin espanjalaisia punaviineja myytiin Alkossa vuonna 2011 yhteensé x litraa (Jappi-
nen 2013).

Chile oli vuonna 2011 myyntitilastojen karjess& myos valkoviinien osalta, mutta erot
eivat olleet niin suuria kuin punaviineissé. Chilen valkoviinimyynti oli 4 213 000 lit-
raa ja Eteld-Afrikan 3 598 000 litraa. Kolmantena oli Saksa 2 493 000 litralla. Espanja
sijoittui valkoviineissa seitseménneksi 1 410 000 litran myynnill4. Valkoviinien koko-
naismyynti vuonna 2011 oli 21 247 000 litraa. (Alko 2012). Torresin espanjalaisia
valkoviineja myytiin Alkossa vuonna 2011 yhteensé x litraa (Jappinen 2013).

TyoOssa tarkasteltiin Alkon (2013a) kotisivuilta mietojen viinien myyntitilastoja myods
vuodelta 2012. Tilastojen mukaan niin puna- kuin valkoviineissa Chilen viinit olivat
vuoden 2011 tapaan ylivoimaisesti myydyimpid. Chileldisid punaviineja myytiin
vuonna 2012 yhteensd 7 852 000 litraa. Espanjalaiset punaviinit sijoittuivat edellis-
vuodesta poiketen myyntitilastossa toiseksi ja menivat Australian edelle 3 852 000
litralla, mutta mééré oli edelleen huomattavasti Chiled vdhemmén. Kolmantena olevan

Australian punaviinimyynti oli 3 417 000 litraa, eli eroaa Espanjasta vain 435 000
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litralla. Punaviinien kokonaismyynti vuonna 2012 oli 27 468 000 litraa. Torresin es-
panjalaisia punaviineja myytiin Alkossa vuonna 2012 yhteensa x litraa (J&ppinen
2013).

Alkon (2013a) tilaston perusteella valkoviinien myynti vuonna 2012 oli punaviinejé
vahdisempad. Chile oli myds valkoviineissé suosituin maa. Vuonna 2012 sen valko-
viineja myytiin 4 619 000 litraa. Etela-Afrikka oli toiseksi suosituin valkoviinimaa
3635 000 litran myynnilla. Kolmantena oli Saksa, jonka myynti oli 2 340 000 litraa.
Espanjan valkoviinit sijoittuivat tilastossa kuudenneksi vain 1 521 000 litran myynnil-
14. Kolmen ensimmadisen alkuperdmaan osalta tilasto on pysynyt samana kuin vuonna
2011, mutta Espanja nousi yhden sijan ylospéin. Valkoviinien kokonaismyynti vuonna
2012 oli 21 437 000 litraa. Torresin espanjalaisia valkoviineja myytiin Alkossa vuon-

na 2012 yhteensa x litraa (Jappinen 2013).

Y hteenveto

Tilastoista voidaan todeta, ettd punaviinit olivat vuosittain huomattavasti myydympia
kuin valkoviinit. Espanjan osuus vuoden 2011 puna- ja valkoviinien kokonaismyyn-
nistd oli n. 10 % ja vuoden 2012 n. 11 %. Kasvua oli yhden prosentin verran, mista
voidaan paatelld, ettd espanjalaisten viinien suosio on kasvussa. (Alko 2013b.) Torre-
sin osuus Alkon espanjalaisten punaviinien kokonaismyynnista vuonna 2012 oli x %
ja valkoviinien myynnista x % (Jappinen 2013). Suomen markkinoilla Torresin osuus

kokonaismyynnista on merkittavan suuri yksittaiselta viinintuottajalta.

Tilastokeskuksen (2013) mukaan suomalaisten alkoholinkdyttd on vuosien varrella
muuttunut enemman “tissutteluksi”, mutta humalahakuinen juominen ei silti ole vé-
hentynyt. “Tissuttelulla” tarkoitetaan yhden tai kahden alkoholiannoksen nauttimista
kerralla, jolloin tarkoituksena ei ole humaltua. Tilastokeskuksen (2013) tutkimuksesta
selvidg, ettd viinien kayttd ruokajuomana on lisdantynyt selvasti viimeisen kahden
vuosikymmenen aikana. Yli puolet viininjuontikerroista ei kuitenkaan liity ruokailuun,
vaan sitd kaytetddn edelleen myos seurusteluun ja juhlimiseen. Tilastotietojen perus-
teella viinibaarin perustaminen on argumentoitua ja asiakkaiden kysyntdén vastataan

tarjoamalla laseittain ja pulloittain myytévia seurusteluviineja.
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5 TORRES

Tassa luvussa kerrotaan Torres-viinitilan historiasta, valikoimasta, tuotantoalueista,
seka Torresista brandind. Torresilla on pitka historia viininvalmistajana ja nykyéaén se
on Espanjan kansainvalisesti tunnetuin viinintuottaja (Winestate). Tamén perusteella
Oxa-Ravintolat Oy kayttaa eritoten Torresin tuotteita ja he haluavat tuoda yhteistyon
nékyvésti esille myos viinibaarissa. Torres on maailmalla arvostettu viinintuottaja ja
André Dominé (2008, 846) toteaa, ettd ilman Miguel Torresia Katalonian viinitaso ei

olisi sitd, mita se nykyaan on.

5.1 Historia

Torres-viinitilan historia ulottuu 1870-luvulle ja viineja on valmistettu jo viidessa su-
kupolvessa. (Kuva 1.) Jaime ja Miguel Torres perustivat ensimmaéisen viinitilan Kata-
loniaan. Espanjan sodassa pommituksen takia tuhoutunut viinikellari jouduttiin raken-
tamaan uudelleen vuonna 1940. Silloin pullotettiin myds Torresin ensimmaéinen viini,
nimeltddn Torres 10. Miguel Torres perusti vuonna 1978 viininvalmistamon myds
Chilen Curigoon ja osti sieltd Maquehua -viinitarhan. (Dominé 2008, 591 & Torres.)
Vuoden kuluttua Torres oli viininvalmistuksen edellédkévija Chilessé ja vuonna 1982
Kaliforniassa. Torresin punaviini Gran Coronas Black Label 1970 valittiin vuoden
viiniksi Pariisissa vuonna 1979. Vuonna 2006 Wine Enthusiast -lehti valitsi Torresin
viinitilan Euroopan parhaaksi. Torres valittiin vuonna 2010 vuoden vihreéksi yrityk-
seksi Drinks Business -lehden jarjestamassé gaalassa. Drinks International -lehti listasi
Torresin maailman toiseksi suosituimmaksi viinibrandiksi vuonna 2011. (Torres pre-
sentation 2011.)
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KUVA 1. Sukupuu (Torres).

5.2 Torres-brandi

Torres on nykyaan Euroopan tunnetuin viinituotemerkki. Intangible Business on lis-
tannut Torres-viinitilan Euroopan ensimmaiseksi ja koko maailman 11. vaikutusval-
taisimmaksi viinibréndiksi. Tulevaisuudessa Torresin tavoitteena on pysyé itsendisena
ja omarahoitteisena perheyrityksend. Pyrkimyksena on olla viini- ja brandyalan johta-
va yritys markkinoimalla tuotteita selkeille kohderyhmille ja parantamalla jatkuvasti
tuotteiden laatua ja designia. Torres-bréndid halutaan jatkuvasti kehittdd ja he pitavét
arvojaan tarkeind. Torres-viinitilan arvoja ovat rehellisyys, luottamus ja uskollisuus,
tiimitydskentely, intohimo laadukkaisiin tuotteisiin, uudistuminen seké néyryys. (Tor-
res presentation 2011.)

Torresin tunnetuimpia viinituotemerkkeja ovat mm. Coronas, Floralis Moscatel Oro,
Gran Coronas, Gran Sangre de Toro, Gran Vifia Sol, Mas La Plana, Mas Rabell, Vifia
Esmeralda, Santa Digna ja Waltraud. Tunnetuimpia brandyja ovat Torres 5, Torres 10
jaTorres 20. (Torres.)
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Mitéa paremmin huolehdimme ymparistostamme, sitd parempia viineja saamme
Miguel Torres (Torres & Earth 2010).

Torres on sitoutunut ympaéristoystavélliseen viininviljelyyn ja -tuotantoon Torres &
Earth -projektillaan. Torresin toimintatavat ympariston hyvéksi on huomioitu kan-
sainvalisesti esimerkiksi Drinks Business -lehden ”The Green Company of The Year”
-kunniamaininnalla vuosina 2009 ja 2010. Torresia pidet&an viinitilojen ympéristovas-
tuunkantamisen edellédkavijana ja tésté he saivat YK:n Responging to Climate Change
(RTCC) -organisaatiolta tunnustuksen. Torres & Earth -projektissa on tarkoitus huo-
mioida ilmastonmuutoksen vaikutus viininviljelyyn. Heidan keinojaan ilmastonmuu-
toksen estdmiseksi ovat veden kierrattdminen sadevetta hyodyntamalla, hiilidioksidi-
paastdjen alentaminen energiatehokkailla kdymistankeilla sekd ympéristoystavalli-
semmilla pakkausmateriaaleilla ja -menetelmilld. Torres hyédyntéa tuuli- ja aurinko-

voimaa viininvalmistuksessa. (Torres & Earth 2010.)

Miguel A. Torres on saanut lukuisia palkintoja elaméntydstaan. Iso-Britannian Decan-
ter -lehti listasi hanet 22. vaikutusvaltaisimmaksi viinialan henkiloksi. Suurin saavutus
oli vuoden 2010 ”Lifetime Achievement” -palkinto, jonka antoi International Wine

Challenge -kilpailun tuomaristo Lontoossa. (Torres presentation 2011.)

5.3 Tuotantoalueet ja tuotteet

Torresin viinialueita on Pohjois-Espanjassa La Rioja, Keski-Espanjassa Ribera del
Duero seka Kaoillis-Espanjassa D.O. Catalunya, Conca de Barbera, Penedés ja Priorat
(Torres). Prioratin alueelle on mydnnetty DOCa- eli Denominacion de Origen Califi-
cada -luokitus, joka on tunnustus viinin laadusta. Prioratin maapera on erityisen karua,
minké& vuoksi sato on niukka, mutta viinin laatu sitdkin parempaa. Ribera del Dueron
viinialueella viljelladn Tempranillo-rypalettd, joka on Espanjan viljellyin tumma rypéa-
lelaji ja josta niin ikdan valmistetaan laatuviinejd. D.O. Catalunyaan perustettiin Tor-

resin ensimmainen viinitila. (Pasanen 2011, 8-9 & Torres.)

Torresilta 10ytyy laaja puna- ja valkoviinivalikoima. Kaikki Torresin punaviinit kyp-
sytetddn tammitynnyreissa. Coronas on Torresin vanhin tuotemerkki vuodelta 1907.
Se valmistetaan Tempranillo-rypéleestd. Kansainvélisesti tunnetuin espanjalainen vii-

ni on Garnacha ja Carifiena -rypaleistd valmistettu Sangre de Toro, jonka pullon-
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kaulassa roikkuva muovinen héarka on suomalainen innovaatio. Mas Borras on Espan-
jan myydyin Premium Pinot Noir -viini. Mas La Plana on kuuluisa espanjalainen viini,
joka on Cabernet Sauvignon -rypéleestd valmistettu. Reserva Real -viini luotiin majes-
teetti King Don Juan Carlosin vierailun jalkeen ja se on yksi hienostuneimmista ja
harvinaisimmista Torresin viineistd. Se valmistetaan Cabernet Sauvignon, Cabernet

Franc ja Merlot -rypaleisté. (Torres & Winestate 2013.)

Valkoviineistéd tunnetuin on Vifa Sol, joka valmistetaan Chardonnay-rypaleesta. Gran
Vifia Sol on espanjalaisten viinien suunnannayttdja, koska se on valkoviineille epa-
tyypilliseen tapaan kypsytetty osittain tammitynnyrissa. Alun perin vain Torresin per-
heen omaan samannimiseen ravintolaan valmistettu valkoviini Mas Rabell on valmis-
tettu Parellada-rypéleestd. Mas Rabell -tuotemerkista 16ytyy myds punaviini. Useita
palkintoja saanut Waltraud-valkoviini valmistetaan Riesling-rypaleestd. Vakevissa
viineissa tunnetuimmat tuotemerkit ovat Muscat du Monde -viinikilpailun moninker-
tainen kultamitalisti jalkiruokaviini Floralis Moscatel Oro sek& maailman myydyin
espanjalainen Gran Reserva Brandy Torres 10. (Torres & Winestate 2013.) Kuvassa 2
on jaoteltu Torres-viinien tuoteryhmét ylhaélta alaspdin “Icon Wines”, "Noble & Re-
serva Wines” ja “Traditional Wines” - kategorioihin (Marketing Guidalines 2014
2013).

RESERVA REAL.

Grans MURALLEs.

Mas La Plana. Mas Borras.
FI’S[HSOIH. '_/Msa/ﬁaé

PERPETUAL.

KUVA 2. Torres-viinien tuoteryhmat (Marketing Guidalines 2014 2013).
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6 VIINIBAARIN SUUNNITTELU JATOTEUTUS

Luvussa kerrotaan viinibaarin viinivalikoimasta, viinibaarin kohderyhmasta ja sen
liikeideasta. Alussa kartoitetaan Ravintola Mikaelin viininmyyntipisteiden nykytilan-
ne syksylla 2013. Luku sisaltada ostamisen teoriaa, johon liittyvat ostokyky ja ostohalu.
Viinibaarin mahdollisuuksia ja uhkia sekd heikkouksia ja vahvuuksia pohditaan
SWOT-analyysin avulla. Luvussa vastataan tutkimuskysymyksiin:

Keitd ovat asiakkaat?

Miksi tuotetta myydaan ja ostetaan?

Mika on kehittdmistyon tavoite?

Miksi tuotetta kehitetdan?

6.1 Viinibaarin liikeidea

Liikeidealla vastataan kysymyksiin: Keitd ovat asiakkaat, miksi tuotetta ostetaan, mik-
si tuotetta myydaan ja mikd on tuote? (Markkinointisuunnitelma.) Viinibaarin lii-
keideana on kasvattaa Ravintola Mikaelin viininmyyntia myymalla laadukkaita Tor-
res-viineja asiakkaille, joita ovat 25-45 -vuotiaat tydssakayvat henkilot, joilla on
mahdollisuus kayttadé rahaa tallaiseen palveluun (Rajamaki 2013). Tuotetta, eli viinia

ostetaan, koska se on laadukas, sopii tilaisuuteen ja on hinta-laatusuhteeltaan hyva.

Ravintola Mikaelissa oli syksylla 2013 valiaikatarjoilussa yksi myyntipiste, jossa
myytiin alkoholituotteita sek& kahvia kahvileipineen. Erillisten kahvinmyyntipisteiden
ma&é&ra vaihtelee tapahtuman koon mukaan. Ravintolan tuotteet vaihtuvat sesonkien ja
teemojen mukaisesti. (Konserttitalo Mikaeli 2013.) Myynnin hidasteena oli myyntipis-
teen ruuhkautuminen, koska kaikki asiakkaat jonottivat yhdelle alkoholinmyyntipis-

teelle.

Viinibaarin on tarkoitus tuoda ratkaisu tdh&dn ongelmaan ohjaamalla alkoholia ostavat
asiakkaat kahvinmyyntipisteiltd viinibaariin. Lisdksi uuden palvelupisteen avulla
myyntid saadaan lyhyemmassa ajassa tehtyd enemmaén. Viinibaarista huolimatta osa
asiakkaista haluaa edelleen kahvia tai muita alkoholittomia tuotteita, joten kohdis-

tamme markkinoinnin niille asiakkaille, jotka ovat halukkaita nauttimaan viinié.
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Yksilon ostokayttdytymiseen vaikuttavat paédasiassa ostokyky ja ostohalu. Ostokyky
tarkoittaa ostajan taloudellista mahdollisuutta ostaa, jota rajoittaa ostajan kaytettavissa
olevat tulot. (Bergstrom & Leppénen 2007, 50.) Valiajalla ajan puute rajoittaa osta-
mista, joten viinibaarissa hyddynnetdan viinien ennakkomyyntia. Valiaikatuotteiden
ennakkomyynti on ollut kaytéssa aikaisemminkin, mutta suurin osa asiakkaista ei ole
osannut hyddyntaa tata palvelua. Viinibaarin myo6té asiakas voi tilata tuotteen ennak-
koon puhelimitse tai sahkopostilla, jolloin h&n saa nimelld&n varustetun pullon val-
miiksi poytaan valiajalla tai halutessaan jo ennen tapahtuman alkua. Toisinaan kulut-
tajalta puuttuu ostamisen valintaan tarvittava tieto, joten silloin kuluttaja valitsee en-
simmadisen vaihtoehdon tai jatt4& tuotteen kokonaan ostamatta (Bergstrom & Leppa-
nen 2007, 50). Viinibaarin asiakkaiden ostop&atosta helpotettiin tekemélld viineista

selkedt esitteet, joissa on tarvittava tieto.

Suurin osa kuluttajista ostaa sitd, mitd he nakevéat, minka vuoksi viinibaarissa panos-
tettiin visuaalisuuteen. Ihmisen omaan ostohaluun vaikuttavat tarpeet, motiivit ja asen-
teet. Lisdksi toisten ihmisten mielipiteet vaikuttavat ostohaluun positiivisella tai nega-
tiivisella tavalla. Ostohaluun voidaan vaikuttaa markkinoinnilla, kuten uusilla tuotteil-
la, sopivilla hinnoilla ja houkuttelevalla mainonnalla. (Bergstrom & Leppénen 2007,
49-50.) Viinibaarista tehtiin Torresin imagon mukaisesti tyylikas seka helposti lahes-
tyttava.

Luvun 4 tilaston mukaan Torres on Suomessa tunnettu, joten brandi on monille asiak-
kaille tuttu ja ostopaatts helposti tehtavissd. Ostokyvyn ja ostohalun lisaksi asiakkaan
ostopaatokseen vaikuttaa kuluttajan oma elamantyyli, eli mit4 arvostaa ja pitaa tarkeéa-
nd. Kulttuurilla ja ostoympéristolla on myos vaikutusta kuluttajan ostopaatokseen.
(Bergstrom & Leppénen 2007, 51.) Havaintojen perusteella Ravintola Mikaelin ympé-

ristd vaikuttaa positiivisesti viinin ostamiseen ja nauttimiseen.

Teimme omien pohdintojen sek& Rajamden (2013) kommenttien perusteella viinibaa-
rista SWOT-analyysin, jossa kasitelladn analyyttisemmin viinibaaria. (Taulukko 1.)
SWOT-analyysissa kasitelldaan viinibaarin vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia
ja uhkia. Analyysin tarkoituksena on vertailla konseptin vahvuuksien ja heikkouksien
sekd mahdollisuuksien ja uhkien vélistd suhdetta, jotta ndhd&&n onko kokonaisuus

kannattava.
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TAULUKKO 1. Viinibaarin SWOT-analyysi

Vahvuudet Heikkoudet

- Uniikki Mikkelissa - Riippuvainen Mikaelin tapahtumista
- Palvelupisteiden maara kasvaa - Viinibaarin ruuhkautuminen

- Tarjonta laajenee - Vaatii oman henkilékunnan -> lisaa
- TyOntekijoiden tuotetuntemus kuluja

- Taustalla vahva brandi

- Myyntitiskin siirreltavyys

- Visuaalisuus

Mahdollisuudet Uhat

- Myynnin kasvu Ravintola Mikaelissa - Jonotusaika ei lyhene

- Torres-viinien myynnin kasvu muissa | - Viininmyynti ei lisdédnny
Oxa-Ravintoloissa - Havikin maara

- Uusia elamyksié asiakkaille - Markkinointi ei tavoita kohderyhméa

- Houkuttelee uusia asiakkaita
- Konseptin laajentaminen muualle

- Tilaisuuksien maara kasvaa

SWOT-analyysin vahvuuksiin listatulla myyntitiskin siirreltavyydelld tarkoitetaan
sitd, etta viinibaari voidaan tarvittaessa siirtdd Konsertti- ja kongressitalo Mikaelin
eteisaulaan tai keséisin ulos. Mahdollisuuksiin listatulla Torres-viinien myynnin kas-
vulla muissa Oxa-Ravintoloissa tarkoitetaan sité, ettd asiakas on ollut tyytyvdinen
viinibaarin viineihin ja haluaa ostaa niitd myds muista Oxa-Ravintoloiden toimipis-
teistd. Mahdollisuutena on myo6s konseptin laajentaminen muualle, mill tarkoitetaan,

ettd konsepti voidaan sellaisenaan toteuttaa muissa ravintoloissa tai tapahtumissa.

6.2 Viinibaarin viinit

Opinnéaytetydssa tutkittiin Torresin viinivalikoimaa heidén Internet-sivuiltaan ja poh-
dittiin, mitk& olisivat sopivia viinejd viinibaariin. Palaverissa 16.10.2013 paéatettiin
toimeksiantajan kanssa, ettd viinibaariin valitut viinit maistellaan. Mikali jokin vii-
neista ei sovellu kayttotarkoitukseen, tarvittavat muutokset valikoimaan ehditaéan teh-
d& ennen avajaisia. Listalle valittiin erihintaisia, mutta laadukkaita viineja. Listalle

haluttiin my6s sellaisia viineja, jotka l6ytyvét Alkon valikoimista.
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Palaverissa 3.12.2013 pohdittiin alkoholittomien viinien valintaa, mutta sen uskottiin
véhaisen oston myota kasvattavan hdvikin méaréa ja kustannuksia. Viinibaarin vii-
neistd tehtiin alustava ehdotus, joka esiteltiin palaverissa toimeksiantajalle. Lista
muokattiin toimeksiantajan kanssa lopulliseen muotoonsa. Viinibaarin viineista valit-
tiin myos Ravintola Pruuviin suunniteltavaan viinitastingiin viinit. Viinibaarin ja -
tastingin viinien valinnassa hyodynnettiin Viinista viiniin 2013 ja 2014 -kirjojen arvi-

ointeja arviointiasteikon mukaan. (Kuva 3.)

Viinien pisteytys

= Viini on teknisesti viallinen - emme suosittele.
() Viinissa ei ole vikoja, mutta se on laadullisesti vaatimaton.
o Harmiton ja helppo arkiviini.
ke k) Sopusuhtainen ja miellyttava kokonaisuus.
[ e ] Laadukas ja hyvin tehty viini, joka sopii my6s juhlaan.
Y  Viini on harmoninen kokonaisuus ja laadultaan erinomainen.

Oo000 Huippuviini, jonka kaikki tyylikkdat ominaisuudet loksahtavat
kohdalleen.

P Luonteikas viini Luonteikas ja autenttinen — viini jossa on sité jotakin.

Viinien hinta-laatusuhde

-2 pistetta Viini on ryosto ja ehdottomasti laatuunsa néhden kallis.

-1 piste Viini on kallis laatuunsa néhden.
0 pistetta Viinin hinta vastaa sen laatua.

1 piste Viini on edullinen ostos ja enemmaén kuin hintansa arvoinen.
2 pistetta Viini on 0yto.

KUVA 3. Viinien pisteytys (Viini-lehti 2014.)
Viinilistalle valittiin:

- Torres Mas Rabell Blanco

- Torres Vifia Esmeralda

- Torres Mas Rabell Tinto

- Torres Ibericos Crianza

- Torres Mas La Plana

- Torres Santa Digna Estelado Rosé

- Floralis Moscotel Oro — jalkiruokaviini

- Torres 10 — brandy
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Listalle valittiin kaksi valkoviinid, koska haluttiin tarjota kuiva ja puolikuiva vaihtoeh-
to, koska havaintojemme perusteella makeiden valkoviinien kéytté on véhentynyt.
Kuivaksi valkoviiniksi valittiin Torres Mas Rabell Blanco, joka on my6s Ravintola
Pruuvin viinilistalla. Viini on valmistettu Parellada-rypaleesta, se on variltdén kultai-
nen ja siind on hienostuneita villiyrttien aromeja. Puolikuivaksi valkoviiniksi valittiin
Torres Vifla Esmeralda, joka on valmistettu Muscat ja Gewdrztraminer -rypéleista.
Viini on keskihapokas, kypséan sitruksinen, persikkainen, ruusuinen ja hennon yrtti-
nen. Vuosikerta 2011 on arvioitu Viinista viiniin 2013 -kirjassa neljan tdhden arvoi-
seksi ja hinta-laatusuhteeltaan 1 -pisteen arvoiseksi. (Berglund & Rinta-Huumo 2012,
24 & 164, Torres.) Alkossa 0,75 1 pullo maksaa 9,98 € (Alko 2013c).

Punaviineja valittiin kolme, koska listalle haluttiin yksi tasokkaampi pulloittain myy-
tava viini. Pulloittain myytavaksi viiniksi valittiin punaviini valkoviinin sijaan, koska
luvussa 4 késiteltyjen tilastojen mukaan suomalaiset kayttavat enemmén punaviineja.
Pulloittain myytévaksi valittiin Ravintola Pruuvinkin viinilistalta 16ytyva Torres Mas
La Plana, joka valmistetaan Cabernet Sauvignon -rypaleestd. Viini on erittain tayteldi-
nen ja tanniininen, tumman luumuinen, herukkainen, mausteinen, tamminen ja lam-
min. Vuosikerta 2009 on arvioitu Viinista viiniin 2014 -kirjassa laadultaan viiden t&h-
den arvoiseksi ja hinta-laatusuhteeltaan 0 -pisteen arvoiseksi. Se on saanut erityis-
mainintana sydanmerkinnan. Alkossa 0,75 1 pullo maksaa 48,90 €. (Berglund & Rinta-
Huumo 2013, 95 & Alko 2013c & Torres.)

Torres Mas Rabell Tinto oli jo ennestddn sekd Ravintola Mikaelin ettd Ravintola
Pruuvin viinilistalla, joten viini valittiin my06s viininbaarin listalle. Se on valmistettu
Carifiena ja Garnacha Tinta -rypaleista. Viini on tayteldinen, marjainen ja mausteinen
sekd hennon lakritsinen. Toiseksi laseittain myytavaksi punaviiniksi valittiin niin
ikddn Ravintola Pruuvin viinilistalla oleva Torres Ibericos Crianza, joka on Temp-
ranillo-rypéleesta valmistettu tayteldinen, keskitanniininen, kirsikkainen, kevyen kar-
paloinen, mokkainen ja hennon vaniljainen viini. Alkossa Torres Ibericos Crianzaa

myydédén ainoastaan 0,187 1 pullossa, jonka hinta on 3,90 €. (Alko 2013c & Torres.)

Viinibaarin listalle valittiin kuohuviini, koska se on Ravintola Mikaelin suosituimpia
alkoholijuomia. Torresilla on vain yksi kuohuviini, joten valinta oli selked. Se on vali-
tuista viineistd ainut chileldinen Torres-viini ja sitd valmistetaan Curicon alueella.

Torres Santa Digna Estelado Rosé valmistetaan chileldisesté Pais -rypéleesté ja se on
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erittdin kuiva, hapokas, marjainen, sekd paahteinen. Alkon tilausvalikoimassa 0,75 |
pullo maksaa 14,50 €. (Alko 2013c.) Viini valittiin Annual Wines of Chile -
viinikilpailussa vuoden 2012 parhaaksi chileléiseksi kuohuviiniksi (Malminen 2012).

Listalle valittiin makeaksi viiniksi Muscat of Alexandria -rypéleestd valmistettu Tor-
resin jalkiruokaviini Floralis Moscotel Oro. Se on meripihkanruskea, makea, rusinai-
nen, sitruksinen ja teemdinen. Viini on Muscat du Monde -viinikilpailun moninkertai-
nen kultamitalisti ja Viinista viiniin 2013 ja 2014 -kirjoissa se on arvioitu laadultaan
neljan tahden arvoiseksi ja hinta-laatusuhteeltaan 1 -pisteen arvoiseksi (Berglung &
Rinta-Huumo 2012, 259 & Berglund & Rinta-Huumo 2013, 275 & Torres). Alkossa
0,5 I pullo maksaa 10,99 €. Makealle jalkiruokaviinille vastapainoksi valittiin Torres
10 brandy. Kolmesta Torresin brandysta valittiin Torres 10, koska se on maailman
myydyimpid brandyja. Se on valmistettu Macabeu, Parellada ja Xarel-lo -rypaleista.
Siin& on vahva aromi, joka on hennon mausteinen. Lisdksi se on pehmead ja tanniini-
nen. (Alko 2013c & Torres.)

Palaverissa 3.12.2013 viinibaarin avajaispéivaksi sovittiin 16.1.2014, jolloin Konsert-
ti- ja kongressitalo Mikaelissa oli St Petersburgin Festival Balletin esitys Pahkin&nsar-
kija. Esitys alkoi klo. 19.30, mutta viinibaari avattiin tuntia ennen esitysta. Viinibaari
on avoinna, kun Konsertti- ja kongressitalo Mikaelissa jarjestetddn naytoksia tai esi-
tyksid. Yksityistilaisuuksissa viinibaarin aukiolo riippuu tapahtuman koosta, mutta

viinibaarin viinit ovat kuitenkin saatavilla.

Viineja tilattaessa vuoden 2014 alussa toimeksiantaja ehdotti Torres Ibericos Crianza-
punaviinin vaihtamista sisddnostohinnaltaan halvempaan Torres Coronas-punaviiniin,
joka on Torresin vanhin tuotemerkki (Torres). Viini on keskitaytel&inen, tanniininen,
kirsikkainen, paahteisen mausteinen ja pehmeé. Viini on arvioitu Viinista viiniin 2013
ja 2014 -kirjoissa kolmen tdhden arvoiseksi ja hinta-laatusuhteelta O -pisteen arvoisek-
si. Alkossa (2013c) 0,75 1 pullo maksaa 10,49 €. Hyvaksyimme ehdotuksen, koska
Torres Coronas on hinta-laatusuhteeltaan Torres Ibericos Crianzaa parempi. (Berglund
& Rinta-Huumo 2013, 84-85 & Berglund & Rinta-Huumo 2012, 75.)



24

6.3 Viinibaarin ulkoasu

Viinibaarin rakentamisessa hyddynnettiin Oxa-Ravintoloiden vanhaa myyntiskid, jo-
hon mainostoimisto valmisti pvc-muovista uudet, Torres-logolla varustetut pinnat.
Valitsimme myyntitiskin taustavariksi mustan, josta hopeinen Torres-logo erottuu
edukseen. Viinibaarin takaseinélle valitsimme Torresin Marketing Guidalinesté 10yty-
van viinitarhakuvan, joka teetétettiin teeman mukaisesti mustavalkoisena. Materiaa-
liksi valittiin 1,8 mm kennomuovi kooltaan 3720x2000 mm. Viinibaari on siirrettava,
jotta se voidaan tarvittaessa poistaa tai siirtdd kesaisin ulos. Viinibaarin rakennuskus-
tannukset muodostuivat baaritiskin sivujen levymateriaaleista 195 € ja takaseindn
kennomuovista 298 €, yhteensd 493 €. Hintoihin lisdtdén 25 % alv. Toimeksiantaja
pyysi tarjousta mainostoimistolta, minka pohjalta valittiin budjettiin sopivat materiaa-
lit. (Rajaméki 2014.) Winestate Oy osallistui kustannuksiin maksamalla viinibaarin

Torres-materiaalin. Avajaispdivana viinibaarin ulkoasu viimeisteltiin ja tuotteet asetel-

tiin esille. (Kuva 4.) Lis&4 avajaiskuvia liitteessé 2.

i - -

KUVA 4. Viinibaarin ulkoasu
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7 VIINIBAARIN MARKKINOINTI JA HINNOITTELU

Luvussa kerrotaan, mitd markkinointi on, mihin sill4 pyritdan ja mitk& ovat markki-
noinnin eri muodot. Luvussa vastataan kysymyksiin: Miten tuotetta/palvelua markki-
noidaan? Miten kohderyhma tavoitetaan? Miten viininmyynti& kasvatetaan? Teoriatie-
tona kasitellddn myos palvelujen ja tuotteiden hinnoittelun perusteita sekd hintaan
vaikuttavia tekijoita. Teoriatietoja peilataan Ravintola Mikaelin markkinointiin ja hin-
noitteluun. Hinnoittelun yhteydessa tarkastellaan myds Ravintola Mikaelin viinin-
myyntilukuja vuodelta 2013, jotta voidaan laskea viinibaarille vuoden 2014 myyntita-

Voite.

7.1 Markkinointi kasitteena

Markkinointi on tdméan opinnéytetyon keskeinen osa, koska viinibaarin tutuksi teke-
minen asiakkaille on kannattavuuden kannalta tarkedd. Tarkoituksena on, ettd asiak-
kaat tietavét jo ennen Mikaeliin tuloa viinibaarista. N&in asiakkaat houkutellaan viini-
lasillisille Mikaeliin ennen tapahtumaa keskustan ravintoloiden sijaan. Uutta palvelua
kehitettdessd markkinointi on erityisen tarkead, jotta palvelu/tuote saa nakyvyytta seké
tunnettavuutta ja sitd on helpompi lahestya.

Markkinointi kasitteend tarkoittaa asiakkaan ja yrityksen vuorovaikutusta, jonka ta-
voitteena on kannattava myynti, asiakastyytyvaisyys ja pitkaaikaiset asiakassuhteet.
Asiakkaalle on luotava mielikuva, ettd tuote on nykyaikainen, kiinnostava, laadukas ja
houkutteleva. (Bergstrom & Leppénen 2007, 9.) Tdssa tapauksessa viinibaarin ja Mi-
kaelin asiakkaiden on saatava téllainen mielikuva viinibaarista. Markkinoinnilla pyri-

tadan saamaan Mikaelin asiakkaat saannollisiin viiniostoihin.

Oleellista on houkutella uusia asiakkaita ja pitdd kanta-asiakkaat tyytyvaisind. Viini-
baarin markkinoinnilla pyritddn luomaan houkutteleva tarjonta, tekemaan viinibaaria
ja sen tuotteita asiakkaille tutuksi, luomaan mydnteinen kuva viinibaarista ja herétta-
méaan kiinnostusta sekd ostohalua. Markkinoinnissa ja markkinointikanavissa on otet-
tava huomioon kohderyhméa. Nykyéaan markkinointi keskittyy asiakaslahtdiseen mark-
kinointiin, josta pyritddn tekemaan elamyksellisté ja yksilollista. Viinibaarin kohdalla
markkinoinnin vastuullisuus korostuvat, koska myytavéna on alkoholituotteita. (Berg-
strom & Leppénen 2007, 10-16.)
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Markkinoinnin muodot jaetaan siséiseen ja ulkoiseen seka vuorovaikutus- ja asiakas-
suhdemarkkinointiin. Sisdiselld& markkinoinnilla tarkoitetaan yrityksen omaan henki-
10st6on kohdistuvaa markkinointia. Tavoitteena on, etta tyontekijat ovat tietoisia vii-
nibaarin tuotteista ja halukkaita myymaan niitd. Ulkoisella markkinoinnilla tarkoite-
taan uusille ja nykyisille asiakkaille seké yhteistyékumppaneille suunnattua markKki-
nointia. Ulkoista markkinointia kaytamme viinibaarin mainonnassa sosiaalisessa me-
diassa seka lehdissé. Vuorovaikutusmarkkinoinnilla tarkoitetaan asiakaskontaktia,
jolla pyritaan asiakasostoihin. Palvelualalla vuorovaikutusmarkkinointi korostuu, kos-
ka myyntitililanteet tapahtuvat yleensa kasvotusten. Asiakassuhdemarkkinoinnilla
pyritddn saamaan uusi asiakas kayttdmaan palvelua tai tuotetta toistuvasti ja suositte-
lemaan sitd muille. (Bergstrom & Leppanen 2007, 22-23.)

7.2 Viinibaarin markkinointi ja mainonta

Yleensd markkinoinnin suunnittelu alkaa markkinointistrategian laatimisella. Markki-
nointistrategialla tarkoitetaan menestymisen varmistamista sekd miten yritys haluaa
tulevaisuudessa nakya. Aloittavan yrityksen, tdssa tapauksessa viinibaarin, markki-
nointistrategian lahtokohtana on liikeidea ja toiminta-ajatus. Toiminta-ajatuksella ku-
vataan miksi yritys perustetaan ja liikeidea kertoo yrityksen keinoista menestya vali-
tulla alalla. Markkinointistrategian laatimisessa voidaan kayttdd SWOT-analyysié,

jonka esitimme viinibaarin osalta kuudennessa luvussa. (Markkinointisuunnitelma.)

Markkinoinnin suunnittelussa on huomioitava kohderyhmén mediakéytto, eli mité
lehti& asiakas seuraa ja millaista sosiaalista mediaa hén kayttaa (Bergstrom & Leppa-
nen 2007, 20-21). Suunnittelimme viinibaarin markkinointikanaviksi: sosiaalinen
media, kuten Mikaelin Facebook- ja kotisivut, Mikaelin ilmoitustaulu/julkisivu, lehti-
mainonta, julisteet, muiden Oxan ravintoloiden kotisivut ja Facebook-sivut. Julisteilla

saadaan nakyvyytta haluttuihin paikkoihin.

Lehtimainontakanaviksi valittiin Lansi-Savo, Mikkelin kaupunkilehti ja Viikkoset.
Lansi-Savon levikki Mikkelin markkina-alueella on 20511 ja lukijoita yhteensa 55000
(Lansi-Savo 2013). Mielestamme L&nsi-Savo tavoittaa viinibaarin kohderyhmén ja on
hyva tapa markkinoida viinibaaria. Mikkelin Kaupunkilehti ilmestyy kerran viikossa
ja se jaetaan ilmaiseksi kaikkiin kotitalouksiin. Jakelualue kattaa Mikkelin liséksi Ju-

van, Hirvensalmen ja Mantyharjun. Lehted painetaan viikoittain 35 000 kpl. (Mikkelin
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Kaupunkilehti 2013.) Viikkoset-lehti jaetaan viikoittain suoraan Mikkelin alueen koti-
talouksiin. Lehden jakelulevikki on 27 500 kpl ja lukijamaaréd 33 000. (Viikkoset
2013.) Viikkoset-lenden ja Mikkelin kaupunkilehden avulla tavoitetaan eri-ik&isié
lukijoita, koska lehtia ei tarvitse tilata erikseen ja ne ovat maksuttomia. Paadyimme
paikallisiin lehtiin budjetin ja resurssien vuoksi, koska pyrimme ensisijaisesti tavoit-

tamaan lahialueen asukkaat.

Facebook on Internetin yhteisopalvelu, jolla on n. 2,2 miljoonaa suomalaista kayttajaa.
Yleisradion (2013) tekemén tutkimuksen mukaan viinibaarin kohderyhméan kuuluvat
25-45 -vuotiaat eivat ole niin aktiivisia Facebookin kéyttdjia verrattuna nuorempiin
ikdryhmiin. Facebook on kuitenkin ilmainen markkinointikanava ja yritykset paivitta-
vat Facebook-sivujaan useammin kuin kotisivujaan, joten tieto on ajankohtaista. Kon-
sertti- ja kongressitalo Mikaelilla oli marraskuussa 2013 1109 Facebook-tykkaajaa,
jotka nakevat Mikaelin Facebook-péivitykset omalla etusivullaan. Mikéli joku Face-
book-kayttaja tykkdd Mikaelin julkaisusta, se levittyy automaattisesti kayttdjan Face-
book-kavereiden etusivuille. Nain ollen tieto leviaé tehokkaasti eteenpain. Kéaytamme
markkinoinnissa myds muiden Oxan ravintoloiden Facebook-sivuja. Marraskuussa
2013 Pub Paamajalla oli 825 ja Ravintola Pruuvilla 240 Facebook-tykk&&jéa, joten
viinibaarin mainonta kohdistettiin myds heille. (Facebook 2013.)

Viinibaaria markkinoidaan myos Konsertti- ja kongressitalo Mikaelin sekd Oxa-
Ravintoloiden kotisivuilla. Oxa.fi-sivustolla kdy kuukausittain 2500-3500 kavijaa,
joten viinibaarin mainonta siell&4 on kannattavaa, jotta mahdollisimman moni potenti-
aalinen asiakas tietaisi viinibaarin olemassaolosta. Tarkempaa tietoa Ravintola Pruu-
vin ja Pub Pddmajan Internet-sivujen kavijamaaristé ei ole, koska seuranta on aloitettu
vasta marraskuun 2013 alkupuolella. Viinibaaria kannattaa mainostaa myds Konsertti-
ja kongressitalo Mikaelin Internet-sivuilla, koska sivuilla vierailtiin vuonna 2013 yh-

teensd x kertaa ja keskimaarin x kertaa pdivéssa. (Rajamaki 2013.)

Yhtend mainontakeinona kaytettiin viineisté tehtyja esitteitd. Esitteet olivat siséinen
markkinointikeino tyontekijoille ja ulkoinen markkinointikeino asiakkaille. Esitteissa
kerrottiin viinin nimi, rypéaleet, kasvualue sek& kuvataan viinin ominaisuudet. Esitteet
olivat esilla viinibaarissa avajaispdivana. Viiniesitteet tehtiin Adobe Photoshop CS6 -
ohjelmalla. Aloitimme esitteiden tekoprosessin tekemalld kaikkiin taustaksi Torres-

teemaan sopivan tummasavytteisen liukuvarjayksen. Jokaisen viinin pullosta etsittiin
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kuva hyddyntden Internetid. Viinin ominaisuuksien liséksi punaviineistd mainitaan
viinin tayteldisyys ja valkoviineistd makeusaste asiakkaan ostopadtoksen helpottami-
seksi. Tiedot ovat peréisin Alkon (2013c) ja Torresin (Torres) kotisivuilta. Toimek-
siantaja tulosti esitteet A4-kokoisiksi ja taittelimme ne kolmeen osaan, jotta esite kes-
taa poydalla pystyssa. Kolmion yhdella sivulla on Torres-logo, toisella sivulla pullo-
kuva ja kolmannella sivulla viinin tiedot ja ominaisuudet. (Kuva 5.) Muiden viinien

esitteet ovat liitteend. (Liite 3.)

Torres

Mas La Plana
Cabernet Sauvignon
Penedés £

Viini on erittain
tanniininen, herukkainen,

TORRES
111

Mas La Plana

TORRES

KUVA 5. Torres Mas La Plana-esite

Mainostoimiston markkinointimateriaalin ty0ston on arvioitu maksavan n. 850 €. Las-
kelmat perustuvat 85 € tuntihintaan ja materiaalin ty0st66n on varattu noin 10 h aikaa.
(Rajaméaki 2013.) Laskelmat sisaltavat lehtimainoksen ja viinibaarin ulkoasun materi-
aalit. Ilmainen markkinointi on yritykselle aina eduksi, mutta panostimme myas Inter-
net-mainontaa kalliimpaan lehtimainontaan. Suunnittelimme itse raakaversion mai-
noksesta, johon tuli Torresin logo, Konsertti- ja Kongressitalo Mikaelin yhteystiedot,
avajaisten paivamaard, kellonaika, véliaikavaraukset yhteystietoineen sekd maininta,
ettd viinibaari avataan 1h ennen konserttia. Raakaversio lahettiin mainostoimistolle,

joka teki tdmén pohjalta lehtimainoksen. Lopullisen mainoksen hyvéksyi Ravintola
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Mikaelin ravintolapaéllikké Henrik Rajamaki. Mainos julkaistiin Lansi-Savossa
14.1.2014 ja Viikkoset-lehdessa 15.1.2014. (Kuva 6.)

1870

Mikaeli.n

120t

avataan to 16; 1.klo 18.30

Tervetuloa nauttimaan laatuviinejd; punaista, valkoista, kuohuvaa, vikevdd tai makeaa...

B (Vi)

% S
Mikaelin ohjelmassa to16.1. klo 19.30

St Petersburg Festival Ballet esittaa:

PAHKINANSARKITA

RAVINTOLA | MIKAELI

Konsertti- ja kongressitalo Mikaeli Sointukatu 1 Mikkeli « Viliaikavaraukset: henrik.rajamiki@oxa.fi

KUVA 6. Viinibaarin mainos

7.3 Hinnoittelu ja viinibaarin myyntitavoite

Palvelujen hinnoittelu voidaan jakaa kolmeen hinnoittelun p&&ryhméén, jotka ovat
kustannusperusteinen hinnoittelu, markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteinen hinnoitte-
lu sekd omiin paamaadriin ja tavoitteisiin perustuva hinnoittelu. Usein kaikki kolme
paéperustetta vaikuttavat hinnan maardytymiseen. Kustannusperusteinen hinnoittelu
perustuu tuotantokustannuksiin, joihin lisatdan katetuottotavoite. (Sipilad 2003, 57-58.)
Katetuottohinnoittelu tapahtuu kaytdnndssa seuraavan kaavan mukaisesti: Muuttuvat
kustannukset + katetuottotavoite + arvolisavero = myyntihinta (Lahtinen & Isoviita
1998, 189). Kustannusperusteinen hinnoittelu on selke& hinnoittelutapa, mutta se voi
johtaa palvelun ali- tai ylihinnoitteluun (Lahtinen & Isoviita 1998, 189).

Markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteisessa hinnoittelussa hinnoitteluperiaatteet ovat

hieman erilaisia verrattuna kustannusperusteiseen hinnoitteluun. Markkinaperusteises-
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sa hinnoittelussa hinta muodostuu kysynnan ja kilpailun yhteisvaikutuksesta. Palvelun
hinnan alarajan muodostavat tuotantokustannukset ja ylarajan markkinat seké kysynta.
Markkinahinta ei ole néin yksiselitteinen muualla kuin oppikirjoissa. Hinnan mééritte-
ly on haastavaa ja usein listahinnat eivét ole samoja milla kauppaa todellisuudessa
kéydaan. Selkein madritelmd markkinahinnalle on samanlaisten tai toisiaan taysin
korvaavien palvelujen keskihinta. Kéytdnndssa tdméa tarkoittaa, ettd hintaero ei ole
suuri samanlaisissa palveluissa/tuotteissa. (Sipild 2003, 57-62.)

Kilpailuperusteisessa hinnoittelussa hintoihin vaikuttaa markkinoiden sen hetkinen
tilanne (Sipild 2003, 60). Konsertti- ja kongressitalo Mikaelissa on vain yksi ravintola
ja vélimatkaa keskustaan on kilometrin verran. Tdmén vuoksi Ravintola Mikaelin ja
viinibaarin hinnoittelu ei kytkeydy Mikkelin keskustan markkinahintoihin ja hinnoitte-
lu on vapaampaa. Asiakasperusteinen hinnoittelu perustuu kanta- ja suurasiakkuuk-
siin. Heille palvelut/tuotteet voidaan hinnoitella listahintaa edullisemmin. Yrityksen
omat padamaéaréat ja tavoitteet ovat aina yksi peruste hinnoittelulle. Kilpailutilanteessa
oman tahdon on taivuttava markkinoiden tahtoon, mutta monopoliasemassa oleva Ra-
vintola Mikaeli pystyy sanelemaan hintansa, koska muuta tarjontaa ei Konsertti- ja
kongressitalo Mikaelissa ole. (Sipila 2003, 60—64.)

Ravintola Mikaelin viinitarjonta syksylla 2013 oli suppea, koska myynnissa oli aino-
astaan Torresin Mas Rabell puna- ja valkoviinit. Monopoliasemasta huolimatta viinien
hinnoittelu on edullista, koska 12 cl viinid maksaa 6,50 € ja 0,75 | viinipullo 40 €. (Ra-
jamaki 2013.) Hinnat eivét poikkea merkittavasti keskustan ravintoloiden hinnoista,
vaikka keskustassa kilpailu nakyy hinnoissa alentavasti. Viinibaarin myota viinien
tuotevalikoima laajeni, mutta hintataso séilyi samana korkealaatuisempia viineja lu-
kuun ottamatta. Viinibaarin palvelun ja tuotteiden hinnoittelussa kéytetdan paaasiassa
kustannusperusteista sekd Ravintola Mikaelin tavoitteiden ja pddmaéaran mukaista hin-

noittelua.

Tuotteiden hinnoitteluun vaikuttavat kustannukset, julkinen valta, ostajat ja yrityksen
tavoitteet. Julkisella vallalla tarkoitetaan viranomaisten sééntelya ja verotusta. Tuot-
teiden hinta on valittava siten, ettd se houkuttelee ostajia. Hinnoitteluun vaikuttaa
myos kysynnan ja tarjonnan suhde. (Bergstrom & Leppénen 2007, 139-140.) Ravinto-
la Mikaelissa ja viinibaarissa haasteena on huomioida hinnoittelussa viineista tuleva

havikki. Havikkia ei voi kokonaan poistaa, koska haluamme myyda viineja myos la-
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seittain ja Ravintola Mikaelissa viininmyyntia ei ole saannollisesti. Avattujen viinien
huono sdilyvyys lisdd havikkia. H&avikkid voidaan vahentdd hyodyntdmalla avattuja

viinipulloja Ravintola Mikaelin ruoka-annosten valmistuksessa.

Edelld mainitsimme, ettd tuotteiden hinnoitteluun vaikuttavat yrityksen tavoitteet ja
Ravintola Mikaelin tavoitteena on kasvattaa viininmyyntid vuositasolla 10 % (Raja-
méki 2013). Oheisessa taulukossa (taulukko 2.) ké&sitellddn Ravintola Mikaelin vii-
ninmyyntid maaliskuulta lokakuuhun 2013. Koko vuoden myyntilukuja ei ole saatavil-
la, koska Oxa-Ravintolat ovat hoitaneet Ravintola Mikaelin ravintolapalveluita vasta

maaliskuusta 2013 eteenpéin.

TAULUKKO 2. Ravintola Mikaelin viinimyynti maaliskuu—lokakuu 2013

Kuukausi Myynti tuoteryhmittdin | Viinimyynti yht. | Alkoholinmyynti
2013 ht.

Huhtikuu Kuohuviini
Punaviini
Valkoviini

Kesakuu Kuohuviini
Punaviini
Valkoviini

Elokuu Kuohuviini
Punaviini
Valkoviini

Kuohuviini X € X € X €
Punaviini X €
Valkoviini X €

Lokakuu
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Taulukosta voidaan laskea suuntaa antava viininmyyntitavoite vuodelle 2014. Tavoi-

temyynti lasketaan saatavilla olevista luvuista yhtalolla 1.

myynti € * myyntitavoite % = myyntitavoite € 1)

Viinien kokonaismyynti vuonna 2013 maaliskuusta lokakuuhun oli x €. Tavoite viini-
baarille on vuonna 2014 kasvattaa viininmyyntia 10 %. Ensi vuoden viininmyyntita-
voite yhtalolld 1 laskettuna on kyseiselle ajanjaksolle x € * 1,1 = x €. Laskutoimitus ei
ole validi, koska meilla ei ole koko vuoden 2013 myyntilukuja. Ravintola Mikaelin
kuukausittainen myynti vaihtelee merkittavasti koko vuoden, koska myyntiin vaikut-
taa Konsertti- ja kongressitalo Mikaelin tapahtumien méard sek& minkaélaisista tapah-

tumista on kyse.

8 VIINITASTING RAVINTOLA PRUUVIIN

Opinnaytetyohomme kuului Torres-viinibaarin liséksi suunnitella viinitastingkonsepti
Oxa-Ravintoloiden omistamaan Ravintola Pruuviin kéyttden Torres-viinibaarin viine-
ja. Viinitasting termind tarkoittaa viinin analyyttisempaa maistelua. Luvussa kerrotaan
viinin maistamisen perusteista ja viinin tarjoilutavoista. Lisaksi kuvataan miten viini-

tasting kaytannossa toimii Ravintola Pruuvissa.

8.1 Viinin maistaminen ja tarjoilu

Viinin maistaminen eroaa sen arkikaytostd, jossa tarkeintd on kokonaisvaikutelma.
Viinin analysoivassa maistamisessa hyddynnetdan eri aisteja mahdollisimman moni-
puolisesti, arvioiden esimerkiksi makeutta, hapokkuutta ja karvautta. Kun juomme
viinia, aistimme sen maun. Vasta maistellessamme viinia, koemme sen maun taysin
tietoisesti (Dominé 2009, 32). Maistaessa arvioidaan myds viinin tanniinisuutta, jolla
tarkoitetaan suuta kuivattavaa tunnetta punaviineissa. Mikéli tanniinisuutta on liikaa,
suutuntuma on kitkerd ja kova. Viinin tayteldisyydelld tarkoitetaan suussa syntyvéa
kokonaisvaikutelmaa, joka on kevyt, keskitdyteldinen tai tayteldinen. (Clarke & Uusi-
talo, 92.)
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Analyyttisen maistamisen lahtokohtana on oikea tekniikka, johon kuuluu nelja eri
vaihetta: haistaminen, kielella maistaminen, kitalaessa tuntuvan jalkimaun arviointi
sekd varin tarkastelu. Aiemmin viinid maistettaessa arvioitiin ensimmaisend véri, mut-
ta nykyadan sita ei pideté luotettavana arviointikriteering, koska viinin vari ei aina anna
oikeaa kuvaa viinin laadusta. Viinien maistamisessa on eroja sen mukaan, mihin mais-
tamisella pyritd&dn. Maistaminen on erilaista riippuen tapahtuuko se sokkona, maistel-
laanko vain tiettyd rypalettd tai saman valmistajan viineja. Lisaksi maistajan viinitie-
tdmys ja -kokemus vaikuttavat siihen, minkélaisiin asioihin kannattaa kiinnittda huo-
miota. (Dominé 2009, 32-34.)

Maistelussa kéaytettavalla lasilla seka viinin tarjoilulampétilalla on vaikutusta makuun.
Viinit tulee tarjota erilaisista laseista riippuen viinin aromeista ja ominaisuuksista.
Tasta syystd seka puna- ettd valkoviineille 10ytyy useita lasivaihtoehtoja. Punaviinit
tarjoillaan 12—18 asteisina riippuen viinin ominaisuuksista ja iastd. Valkoviinit tarjoil-
laan jadhdytettynd 6-16 asteen lampdisiksi. Valkoviinien tarjoilulampdtila riippuu
viinin aromeista ja hapokkuudesta. Kuohuviini tarjoillaan jaahdytettynd 4-6 asteen
lampdisiksi. (Dominé 2009, 45 & 48-49.) Kokemattomampikin viininmaistaja 16ytaa
viinistd eri tuoksuja ja makuja etenkin valmiin viininmaistelu-lomakkeen avulla.
Yleensé viininmaistajalle on kerrottu viinin ominaisuuksia, jolloin maistajan on hel-

pompi etsia viinista nditd makuja ja tuoksuja.

8.2 Viinitastingin suunnittelu

Ravintola Pruuvin Torres-viinitastingin viinit valittiin yhdessa toimeksiantajan kanssa
Ravintola Mikaelin Torres-viinibaarin valikoimasta. Nelja eri viinid on sopiva maaré
kokemattomalle maistajalle, koska useamman viinin maistaminen vaatii harjaan-
tuneemman makuaistin eri makujen erottamiseksi. Ravintola Pruuvin viinitastingiin

valittiin kaksi valkoviinid, punaviini ja kuohuviini. Viinitastingin viinit ovat:

- Torres Mas Rabell Blanco

- Torres Vifia Esmeralda

- Torres Mas Rabell Tinto

- Torres Santa Digna Estelado Rosé
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Torres-viinien perusominaisuudet, joita kasiteltiin luvussa 6, tulevat tasting-
lomakkeeseen. Tasting-lomakkeessa (liite 4.) kerrotaan viinin nimi, rypéle, tuotanto-
alue, viinin ominaisuudet sek& maistamisen nelja vaihetta: 1. Katso vérid. 2. Pyorayta

viinia lasissa. 3. Haista 4. Maista ja arvioi.

Hyodynsimme viinitastingissd valmista arviointilomaketta, jonka muokkasimme tar-
peisiimme sopivaksi (Viinin arviointilomake 2012). Arviointilomakkeen (liite 5.) kri-
teerien valitsemisessa kaytimme apuna Aromi-ympyréd (Aromiympyrad). Viinitastin-
gissa viinin ulkonadsté arvioidaan kirkkautta, varin voimakkuutta, varisavya, viskosi-
teettid sekd kuplivuutta. Tuoksun arvioinnissa kiinnitetddn huomiota tuoksun voimak-
kuuteen sek& ominaisuuksiin omien havaintojen liséksi. Viinid maistaessa arvioidaan
viinin makeusastetta kuivasta erittdin makeaan, viinin hapokkuutta, tanniinisuutta,
tayteldisyyttd, maun voimakkuutta sekd ominaisuuksia ja jalkimaun kestoa. Lopuksi
viinille voi antaa oman arvionsa sek& verrata omia havaintoja viinista kerrottuihin

tietoihin.

Torres-viinitasting toimii Ravintola Pruuvissa siten, ettd ravintolaan tullessaan asiakas
Voi ostaa viinitastingin itselleen tai seurueelleen. Ennakkotilausta ei tarvitse tehdd,
koska tarjoilija jarjestaa viinitastingin palvelutilanteessa. Kaytannossa tarjoilija tuo
lomakkeet seka jokaista maistettavaa viinia 6 cl. Asiakas maistaa ja arvioi viinit itse-
naisesti lomakkeiden avulla. Viinitastingin arvioidaan maksavan n. 15-20 €/asiakas.
Hinta koostuu neljasta maisteltavasta viinista sek& materiaali- ja henkildstokuluista.
Viinitastingissa viinin senttilitrahinta on suhteessa korkeampi, koska asiakkaalle tarjo-
taan mahdollisuus maistaa useampaa eri viinid. Hinnoittelussa on huomioitava myds

mahdollinen havikki ja lisdksi tastingilla on tarkoitus tehda yritykselle voittoa.

Ravintola Pruuviin haluttiin luoda itsendisesti toteutettava viinitasting, koska asiak-
kaalle halutaan tarjota mahdollisuus edullisempaan viinitastingiin ilman asiantuntijas-
ta koituvia kuluja. Tastingistd ei tarvitse tehdd ennakkovarausta, mink& uskotaan
alentavan asiakkaiden kynnystd ostaa viinitasting. Viinitasting toteutetaan kevaalla
2014, eikad opinnaytetydssa kasitelld viinitastingin tuloksia.
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9 TULOKSET JA POHDINTA

Tassé luvussa pohdimme opinndytetyon prosessia alusta loppuun saakka. Arvioimme
opinndytetyon tavoitteiden saavuttamista sek& viinibaarin toteutusta ja toimivuutta
kéytannossa. Kasittelemme viinibaarin avajaispaivén tuloksia ja asiakaskysely tulok-
sia. Pohdimme Ravintola Pruuviin tulevan viinitastingin suunnittelun etenemisté seka
tastingin mahdollisuuksia ja potentiaalia. Tam& luku toimii koko opinndytetyon yh-

teenvetona.

Viinibaarin avajaiset 16.1.2014

Viinibaari avattiin 16.1.2014 klo 18.30, jolloin Konsertti- ja kongressitalo Mikaelissa
oli esityksend St. Petersburg Festival Balletin Pahkinénsarkija. Ennen avajaisia viini-
baaria mainostettiin paikallisissa lehdissd ja Oxa-Ravintoloiden Facebook-sivuilla,
viinibaarin viinit tilattiin maahantuojalta, viinibaari rakennettiin ja viinibaarin ulkoasu
viimeisteltiin. Avajaisiltana taittelimme viiniesitteet ja huomasimme osan esitteista
puuttuvan, joten ne tulostettiin muista poiketen tavalliselle paperille. Valmiit esitteet
asettelimme poytiin. Myds kyselylomakkeet aselteltiin poytiin, jotta asiakkaat voisivat

vaivattomammin taytt44 lomakkeen viinin nauttimisen lomassa.

Avajaisiltana selvisi, etta viinibaarin listalla ei ollut kaikkia sovittuja viineja toimek-
siantajan inhimillisen unohduksen vuoksi. Listalta puuttui jalkiruokaviini Torres Flo-
ralis Moscotel Oro seké pulloittain myytédva Torres Mas La Plana. Listan viinit olivat

kohtuuhintaisia ja puna- ja valkoviineisté oli saatavilla myds 6 cl maisteluannokset.

Hinnasto:

Valkoviinit

Torres Mas Rabell ja Torres Vifia Esmeralda 3,50 €/ 6 ¢l ja 6,50 €/ 12 cl
Punauviinit

Torres Mas Rabell ja Torres Coronas 3,50 €/6 cl ja 6,50 € /12 cl
Kuohuviini

Torres Santa Digna Estelado Rosé 6,00 € / 10 cl

Brandy

Torres 10 Brandy 7,00 € / 4 cl
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Asiakkaita alkoi saapua viinibaarin avaamisen jalkeen. Suurin osa asiakkaista hyédyn-
si viinibaarin palveluita noin puoli tuntia ennen baletin alkamista. Viinia ostettiin
enemman kuin aikaisemmin vastaavankokoisessa tapahtumassa jo ennen esityksen
alkua, vaikka balettiin myytiin lippuja vain noin 250 kpl. Mikaelin Martti Talvela -
saliin mahtuu 700 henked, joten lipunmyynti oli pettymys. Esityksen véliaika oli n. 20
minuuttia. Avajaispaivana viinibaarin lisaksi kaytdssa oli vain yksi myyntipiste. Va-
liajan alkaessa molemmat myyntipisteet ruuhkautuivat odotetusti. Viinibaarin viinin-
myynti sujui olosuhteisiin ndhden hyvin. Meidan nakdkulmastamme jarjestelyt eivat
sujuneet odotetulla tavalla, koska kahdeksasta valitusta viinistd puuttui kaksi, osa vii-

niesitteista puuttui ja lehtimainokset julkaistiin vasta avajaisviikolla.

Avajaisiltana havainnoimme viinibaarin toimivuutta asiakkaan ja tyontekijan nako-
kulmasta. Havaintojemme perusteella voimme todeta, ettd avajaiset sujuivat kokonai-
suudessaan hyvin asiakkaan nakokulmasta. Myyntitiskin sijainti oli erittain hyva, kos-
ka se oli helposti l&dhestyttavissé jokaisesta kulkusuunnasta. Myods 6 cl maisteluannos
oli mielestdamme hyvé idea, koska asiakas voi maistaa useampaa tuotetta tai ajanpuut-
teen vuoksi ostaa pienemman annoksen. Aikaisemmin maisteluannosta ei ole ollut

saatavilla.

Viinibaarissa tydskennellyt ravintolapaallikkd Henrik Rajamaki kertoi valiajan jalkeen
oman mielipiteensa viinibaarin toimivuudesta. Han kertoi, ettd kaksi maksupéaatetta ja
kassaa olisi nopeuttanut palvelutilannetta. Liséksi han mainitsi, ettd palvelua olisi no-
peuttanut, jos viinid olisi kaadettu enemman valmiiksi laseihin ja tyoskentelyd hanka-
loitti kassan sijainti takaseinalld, mik& muutetaan seuraavaa kertaa varten. Mieles-
tdmme brandy on tuotteena hyvd, mutta sitd myytaisiin enemman kahvin kanssa. Jat-

kossa brandya kannattaisi mainostaa ja myydd myos kahvinmyyntipisteella.

Konsertti- ja kongressitalo Mikaelin noin 250 asiakkaasta noin 60 asiakasta kaytti
viinibaarin palveluita. Heistd 18 palautti kyselylomakkeen. Vastaajista 15 tiesi viini-
baarista jo ennen Mikaeliin saapumista ja kaikista vastaajista 14 huomasi viinibaarin
saapuessaan Ravintola Mikaeliin. Vastaajista 16 kertoi kdyttdneensa viinibaarin palve-
luita. Moni vastaajista maistoi useampaa tuotetta, mutta kyselyn perusteella suosituin
tuote oli kuohuviini. Kaikki palvelua kayttdneet vastaajat olivat tyytyvaisia tuotteisiin

ja aikovat kéayttaa palvelua myos jatkossa. Vastaajilta saimme kehittamisehdotuksiksi:
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- Yksi myyntipiste auki konsertin loputtua narikkajonon vuoksi
- Listalle portviinid/sherrya
- Viinien kanssa jotain syotavaa, kuten juustoa tai suklaata

- Enemmén kahvinmyyntipisteita

Kysely ei ole taysin validi, koska vastaajien maaré on vahainen ja kysely toteutettiin
ainoastaan avajaisiltana. Useat vastaajat tayttivat lomakkeita poytakunnittain, mika
osaltaan nakyy palautettujen vastauslomakkeiden maaréssa. Mielestdamme viinibaari
otettiin hyvin vastaan, vaikka ajankohta oli torstai. Viinibaarin todellinen potentiaali
selvidd vasta kevéaan loppuunmyydyissa tapahtumissa. Uskomme, ettd port-
viinid/sherryé ei olisi kaivattu jos listalla olisi ollut valitsemamme jalkiruokaviini.
Torresin viinit ovat usein tayteldisia ja saattavat kaivata seurakseen jotain napostelta-
vaa, mutta avajaispaivana resurssit eivat riittaneet laajentamaan ruokatuotteisiin. Mie-

lestamme kysely oli hyddyllinen ja tilanteeseen sopiva.

Pyysimme Ravintola Mikaelin ravintolapaallikolta Henrik Rajaméeltd kommentit vii-
nibaarin avajaisista. Lisaksi hén vertasi avajaisten kahvi- ja viinimyyntia henkiloméaa-
réltadn vastaavan kokoiseen tapahtumaan ennen viinibaarin avajaisia. Viinin myynnis-
sé kasvua oli n. 40 %, mutta kahvi-/ruokamyynti laski 20 %. Rajamden mukaan myyn-
tilukuihin vaikutti toisen kahvimyyntipisteen tilalla ollut viinibaari. Asiakkaat ostivat
kahvin sijaan esimerkiksi lasillisen kuohuviinia, mihin alun perin viinibaarilla pyrim-
me. Lisaksi uutuudenviehdtys ja mainonta vaikuttavat osaltaan hyvaan myyntitulok-
seen, mutta Rajamaki uskoo konseptin toimivan jatkossakin. Kannattavuuden arvioin-
nissa taytyy huomioida viinibaarista aiheutuvat palkkakulut. Avajaisiltana viinibaaris-

sa tyoskenteli paésaantoisesti kaksi tyontekijaa neljan tunnin ajan. (Rajaméaki 2014.)

Tulevaisuudessa on mietittdva oikeat tilaisuudet viinibaaria varten. Rajamaen mielesté
paras vaihtoehto on pit44 viinibaaria avoinna perjantai- ja lauantai-iltojen konserteissa,
jotta asiakkaiden ei tarvitse huolehtia seuraavasta tyopaivasta vaan he voivat nauttia
viinibaarin tuotteista. Hanen mukaansa isoissa tilaisuuksissa viinibaarin voisi rakentaa
Mikaelin alakertaan, jolloin asiakkaat voisivat kayttdd paremmin viinibaarin palveluita
ennen konserttia. On tarke&& pitdd viinien hinnat kilpailukykyisend ja kohtuullisena,
jotta asiakkaat eivét koe tuotteita liian kalliina. (Rajaméki 2014.)
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Mielestdimme viinibaarin viinivalikoimaa tulisi tulevaisuudessa kehittdd sesonkien
mukaan. Keséll viinibaarin listalle kannattaa valita enemman valko- ja kuohuviineja
kuin punaviinejd. Uskomme viinibaarikonseptin toimivan kesalla ulkoterassina, esi-
merkiksi Mikkelin Musiikkijuhlilla. Olemme ravintolapéallikkd Henrik Rajaméen
kanssa samaa mielta siitd, ettd kannattavuuden varmistamiseksi viinibaarin kannattaa
olla avoinna ainoastaan asiakasmaariltdan isoissa tapahtumissa. Mielestdmme mono-
poliasemasta huolimatta viinibaarin hinnat tulee pita4 asiakasystavéllising, jotta myyn-

ti ei karsi.

Opinnaytetydprosessin yhteenveto ja analysointi

Opinnéaytetyoprosessi alkoi syyskuussa 2013. Prosessin alussa kaikki toimeksiantajan
edustajat olivat tiiviisti mukana ideoinnissa ja suunnittelussa. Palavereissa paadyttiin
Torres-viinibaarikonseptin luomiseen, mika teki opinnéytetyosta toiminnallisen kehit-
tamistyon. Lisaksi toimeksiantajan pyynnosté lisdsimme opinndytetybhomme Ravin-
tola Pruuviin toteutettavan Torres-viinitastingin. Ensimmaéisena vaiheena opinnayte-
tyossd oli aineistonhankintamenetelmien valinta. Valittujen aineistonhankintamene-
telmien avulla etsimme tarvittavan teoriatiedon, jonka rajasimme tarpeisiimme sopi-
vaksi. Tarvitsimme opinndytety6ssa myos teoriatietoa, jota ei ole julkisesti saatavilla.
Taman materiaalin kokoamisessa auttoi toimeksiantajan edustajilta saamamme tausta-
tiedot Oxa-Ravintoloiden historiasta ja tulevaisuuden suunnitelmista. Torres-
viinitilaan liittyvan aineiston saimme Torresin maahantuojalta. Opinnaytetyon Kirjoit-
taminen alkoi teoreettisen viitekehyksen kirjoittamisella. Kirjoitimme opinnaytetyon
teoriaosuuden prosessin alkuvaiheessa, koska opinndytetyon toiminnallista osuutta ei

Voitu toteuttaa ennen tammikuuta 2014.

Aineistonhankintamenetelming k&ytimme avointa haastattelua, valmiita dokumentteja,
kyselyd ja havainnointia. Lisaksi hyddynsimme palvelumuotoilua l&hestymistapana
opinnéytetydssd. Avoimet haastattelut osoittautuivat onnistuneeksi aineistonhankin-
tamenetelmaksi, mutta valilla séhkodpostitse kdydyt keskustelut hidastivat opinnéyte-
tyon etenemistd. Haasteeksi osoittautui asian esittdminen haastateltavalle ymmaérretta-
vasti sekd vastausten viipyminen. Palaverit osoittautuivat onnistuneeksi haastattelu-
muodoksi ja edistivat opinndytetyoprosessiamme. Valmiit dokumentit olivat pohjana
teoriatiedollemme. Erityisesti viinikirjallisuus ja Alkon viinitilastot olivat hyddyksi.

Ravintola-alan lehdistd emme saaneet niin paljon tietoa kuin alun perin toivoimme.
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Kyselyd hyddynsimme ainoastaan viinibaarin avajaisillan asiakaspalautteen saamisek-
si, mikd osoittautui parhaaksi menetelmaksi asiakaspalautteiden saamiseksi, koska
ihmismaéara oli lilan suuri haastateltavaksi. Havainnointimenetelma oli térkeé erityi-
sesti avajaisiltana kokonaiskuvan saavuttamiseksi. Palvelumuotoilulla saatiin asiakas-
nédkokulma, jolloin palvelukonseptilla pystyttiin vastamaan asiakkaiden toiveisiin.
Palvelumuotoilua lahestymistapana tulisi hyddyntaa viinibaarin osalta myos tulevai-

suudessa.

Valitut aineistonhankintamenetelmaét olivat onnistuneita. Opinnaytety6 oli toiminnal-
linen kehittdmistyo, joka osaltaan edesauttoi onnistuneiden menetelmien valintaa kar-
simalla osan menetelmistd. Menetelmdt toimivat tdmdankaltaisessa opinnédytetydssa

hyvin.

Ravintola Pruuviin suunnitellun Torres-viinitastingin tekemiseen saimme toimeksian-
tajalta vapaat k&det. Henkil6ston vaihtuvuudesta johtuvien kiireiden vuoksi toimek-
siantajan panostus viinitastingiin on vahadinen. Suunnittelimme viinitastingin palave-
reissa syksylla 2013 saatujen tietojen pohjalta. Viinitasting on hieman irrallinen osa
opinndytetydssdmme, koska toteuttaminen jaa Oxa-Ravintoloiden vastuulle. Itsenéi-
sesti suoritettavan viinitastingin idea on toimiva ja helposti l&hestyttava, joten toi-

vomme, etté viinitasting otetaan tulevaisuudessa kayttéon.

Opinnaytetyon tyostamiseen varasimme aikaa syyskuun 2013 alusta maaliskuun 2014
loppuun, yhteensd 7 kuukautta. Prosessi eteni alkuvaiheessa nopeasti, mutta hidastui
joulun alla toimeksiantajan tyokiireiden vuoksi. Suunnittelimme viinibaarin avatta-
vaksi jo ennen pikkujoulukautta, mutta resurssit eivat riittdneet siihen. Avajaispaivaksi
valittiin tammikuun 16. péiva, koska Mikaelissa ei ollut muita isoja tapahtumia alku-
vuodesta ja opinndytetyossamme viinibaarin tulokset perustuvat vain avajaisiltaan.

Muuten tydmme eteni aikataulun mukaisesti avajaisten ajankohdasta huolimatta.

Keskindinen yhteistydbmme sujui hyvin. Olemme Kkirjoittaneet koko opinndytetytn
yhdess4, jolloin molempien panos on yhta suuri ja kieliasu on yhtendinen. Tydskente-
lya helpotti yhteinen linja ja samanlainen ndkemys tyostd. Molemmat olivat sitoutu-
neita noudattamaan sovittua aikataulua ja tarpeen vaatiessa kannustimme toisiamme.

Saavutimme opinnaytetydssa henkilokohtaiset tavoitteemme ja olemme lopputulok-

seen tyytyvaisia.
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LIITE 1.

Viinibaarin avajaiset

Kysely Mikaelin viinibaarista opinnaytetyota varten

Tiesitteko viinibaarista ennen Mikaeliin saapumistanne? Kylla Ei
Huomasitteko viinibaarin saapuessanne Ravintola Mikaeliin? Kylla Ei
Kaytitteko viinibaarin tuotteita? Kylla Ei

Jos, niin mita?

Olitteko tyytyvadinen tuotteeseen? Kylla Ei
Kayttaisitteko viinibaarin palveluita myos jatkossa? Kylla Ei

Kehittamisehdotuksia:

Kiitos vastauksesta!
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Viinibaarin avajaiset
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Viiniesitteet
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LIITE 4.

Torres-viinitasting




LIITE 5.
Arviointilomake
VIININ ARVIOINTILOMAKE

Kirjoita yl6s viinin tiedot ja ympyroi arviosi viinin ulkondésta, tuoksusta ja mausta.

Viinin nimi (vuosikerta)

ULKONAKO

Kirkkaus: samea — utuinen — puhdas — kuulas — kirkas — kimalteleva

Varin voimakkuus: vetinen — vaalea — keskisyva — syva — lapindkymaton

Varisavy:

valkoviini: variton — vaalea — vihertdva — kellertava — vaalean keltainen — olki — sitruuna — kulta — meripihka
roseeviini: shamppanja — roosa — koralli — lohi — oranssi

punaviini: purppura — rubiini — veri — tiili — punamulta — mahonki — ruskea
Viskositeetti: juokseva — raskas (jalat/kyyneleet)

Kuplivuus: helmeileva — poreileva — kuohuva

TUOKSU

Voimakkuus: heikko — hento/kevyehko — kohtalainen — melko voimakas — voimakas
Tuoksu: hedelma — kukka — mauste — yrtti — vihannekset — tammi / puu — kemikaalit

Omat havainnot:

MAKU

Makeus: kuiva — puolikuiva — puolimakea — makea — erittdin makea
Hapokkuus: lattea — pehmea — kepea — raikas — pirted — terava
Tanniinisuus: vahan — kohtalaisesti — paljon

Tayteldisyyys: kevyt — keskitayteldinen — tayteldinen

Maun voimakkuus: heikko — kevyt — kohtalainen — runsas — voimakas

Maku: kukka — kaneli — lakritsa — sitruuna — vadelma — mansikka — viinimarja — kirsikka — persikka — omena — banaani
— rusina — leikattu ruoho — yrtti — multa — saippua — pihka — vanilja — tammi — hiki — hunaja — savu

Alkoholipitoisuus: vahaalkoholinen — kohtalainen — runsas
Maun kesto/pituus: lyhyt — kohtalainen — pitka

YLEISVAIKUTELMA/ OMA ARVIO




