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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn tarkoitus on selvittaa ja tiivistdd matkailu- ja ravitsemisalan
kannattavuuden erityispiirteitd. Tyon alkuun on koottu matkailu- ja ravitsemisalan
kannattavuutta kéasittelevaa teoriaa, jossa kaydaan lapi mm. alalle ominaisia erityis-
piirteita, seka kannattavuuteen kuuluvia kasitteitd, kuten kannattavuuden tunnusluvut,
tietojen kerddminen, tuloslaskelman rakenne ja hinnoittelu. Teorian l&hdeluetteloon
melko suppea, johtuen siitd, etta valtaosa alan kannattavuutta kasittelevista teoksista
on oppikirjoja. Yleistd kannattavuutta kasittelevia teoksia ja teorioita on paljon, mutta
tdssa tydssa on haluttu perehtyd nimenomaan matkailu- ja ravitsemisalan kannatta-
vuuteen ja korostaa sen haastavuutta ja erityispiirteitd, niin ravintola-, kuin hotellitoi-

minnassakin.

Matkailu- ja ravitsemisalan kannattavuudestaon myos tehty lukemattomia opinnéayte-
toita, mutta aihetta kasitteleva yhteenveto puuttuu. Hyodylliset ja tilastollisesti merkit-
tavia tuloksia sisaltavat opinnaytetyot lojuvat kirjastonhyllylla tai hukkuvat nettikirjas-
ton loputtomaan aineistojen mereen. Yksi tdman tyon tavoitteista on ollut koota yh-
teen naita tarkeitd valmiiden tdiden sisaltamia laskelmia, tutkimuksia ja johtopaatok-
sid, seka nain saada ne useamman ihmisen ulottuville, luettavaksi ja hyddynnetta-
vaksi. TAman tydn osana ontésta syystékuusi aiheesta aiemmintehdyn opinnéytetydn
tiivistelmaa, joihin on lyhennetty mukaan kannattavuuteen liittyvia laskelmia ja—
suunnitelmia, seka hieman teoriaa. Tiivistelmat on muokattu mahdollisimmanyksin-

kertaiseksi ja

Aiheeseen liittyvistd valmiista opinnaytetdista onsiis pyrittysaamaan yksiin kansiin
usean opinnaytetydén punainen lanka. Tallgin tatd opinndytetyotd voisi hyddyntaéa
my@s alan kannattavuuden opetuksessa ja se toimisi apuvalineena alan opiskelijoille.
Valmiit opinnaytety6t tutkitaan myoés laadullisella Text mining -tutkimusmenetelmalla,
kayttden apuna Webropol-ohjelmaa. Text mining, eli tekstinlouhintamenetelmalla
eritellaan laajasta aineistosta maarallisesti useimmin esiintyvat sanat. Ohjelma laskee
ja keraa siis valmiista opinnaytetdistamerkittdvimmat sanat ja tekee sanoistalistauk-
sia. Taman tietojenlajittelun ja tuloksina saatujen sanojen avulla tehdaén johtopaatok-
sia siitd, esiintyyko opinnaytetoissa hotelli- ja ravintola-alan kannattavuuden tarkeim-

pia erityispiirteista.



2 MATKAILU- JA RAVITSEMISALA

Matkailu- ja ravintola-ala tuottaa ravitsemis-, majoitus-, matkatoimisto- ja likennepal-
veluja asiakkaille. Matkailupalvelujen lisdksi ala tarjoaa myos elamyksellisid ohjelma-
palveluja.(Elinkeino-, likenne- ja ymparistokeskus www-sivut 2012) Matkailu- ja ravit-
semisalaa pidetaan yleisesti palvelualana, silla myynnin onnistumiseen vaikuttaa
huomattavasti asiakkaan kokema palvelutapahtuman onnistuminen (Selander& Valli
2007, 11). Palvelut ovat toiminnoista tai toimintojen sarjoista koostuvia aineettomia
prosesseja, jotka tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti, jolloin my¢s asiakas osal-
listuu palvelun tuottamisprosessiin. Jokaisen palvelutapahtuman ollessa erilainen,
onnistuminen vaatii tilanteisiin valmistautumisen etukateen, yhteiset pelisaannoét, se-

ka riittavan kokemuksen. (Spencer-Matthews 2006)

Palvelualan yritysten tunnusmerkkejd ja samalla haasteita ovat muun muassa: toi-
minnan kiintea kapasiteetti (tilat ja henkildstd), palvelua ei voi varastoida, myynti on
vaihtelevaa ja sesonkiluonteista, ala on tydvoimavaltainen (koneet eivat voi korvata
palvelutapahtumaa) ja tuote on ainutkertainen (palvelukokonaisuus vaikuttaa tuottee-
seen), seka liikepaikalla (millainen kysynta, millaiset kilpailijat) on suuri merkitys yri-

tyksen menestymiseen (Selander& Valli 2007, 11).

Liséksi kilpailu alalla on hyvin intensiivistéd helposta markkinoille paasysta johtuen.
Yrityksid on paljon, seka pienia ettd suuria, jolloin hintakilpailun merkitys korostuu.
Pelkastdan hinnoilla kilpailemalla ei taata pitkajanteista taloudellista menestymista,
mutta se auttaa laatuimagon luomisessa, jonka kautta yritys taas voi hinnoitella tuot-
teensa kannattavammin kuin kilpailijansa. Hintakilpailun vuoksi tuotteiden nettotu-
losprosentti  on muihin aloihin verrattuna erittdin alhainen. Karkeasti laskettuna jo-
kaisesta kymmenen euron tuotteesta (sis. alv 13 %) yritykselle ja4 puhdasta voittoa
noin 25 senttid, ja tdman vuoksi pienetkin virheet esimerkiksi yksittaisessa asiakasti-
laisuudessa, kuten raaka-aineiden huolimaton kasittely tai ty6tuntien vaéra mitoitus,
voivat alhaisen keskikatteen vuoksi maksaa yritykselle koko tilaisuuden tuloksen ver-
ran. (Heikkila & Saranpaa 2010, 149-150.)

Vaikka alalle padsy on alhaisista investoinneista johtuen helppoa, yrityksen vastuulla
on kuitenkin jatkuva investointien kunnossapito ja uusiminen . Kunnossapitokulut
vievat perusinvestointien liséksi osansa yrityksen tuotosta ja kuluerien hallitsemiseksi
investoinnit ja korjaukset on kyettava kohdistamaan optimaaliseen hetkeen. (Heikkila
& Saranpaa 2010, 151.)



Tyovoiman merkitys kannattavuuteen ja laadun hallintaan on huomattavan suuri
palveluelinkeinon yrityksissa. Hotelli- ja ravintola-alalla tAm& nakyy tydvoimakuluissa,
jotka muodostavat merkittavan osan lilkkevaihdosta. Tydvoimakustannusten hallinta
edellyttdd myynnin ja tehtyjen tyotuntien valisen suhteen seuraamista, palkkojen on
oltava rajoitteiden mukaisia ja lisdé haastetta tuovat liséksi pitkat aukioloajat. Ty6vuo-
rolistan suunnittelu on yksi tarkeimmistad kannattavuuteen vaikuttavista tyotehtéavista,
silla tydvoimakulut on kohdistettava myynnin mukaisesti, hiljaisina aikoina vain perus-
tason yllapitoon ja sesongin aikaan kysyntaa vastaavaksi. Haastetta tuo myos henki-
|6stdn osaaminen, seka tyotyytyvaisyys, joka puolestaan vaikuttaa palvelun laadun
toteutumiseen. (Heikkila & Saranpaa 2010, 150-151.)

Asiakas on nykypaivana hyvin asiantunteva ja sitd kautta vaativa. Asiakkaan mie-

lenkiinto aiheuttaa jatkuvan paineen laadun valvonnalle, tuotekehitykselle, markki-
noinnille, henkilostélle ja yritysjohdolle. Kuluttajan odotukset liittyvat mm. terveellisyy-
teen, puhtauteen, ravitsemuksellisuuteen ja turvallisuuteen, jotka taas aiheuttavat
omat haasteensa kulujen hallinnassa. Yrityksen on vain etsittava tasapaino laadun ja
kustannusten valilla. Asiakas voi myds kauhistella tuotteen kallista hintaa ja verrata
sitd vahittdiskaupan hintoihin, vaikka vahittdiskaupan raaka-ainehinnat voivat olla
jopa edullisempia kuin tukkukaupassa. Tamén haasteen takia ravintolan on pyrittava
tuotannossaan raaka-aineiden taloudelliseen hyddyntadmiseen seka valtettdva turhan
havikin syntymista. Lisaksi tuotehinnoissa on aina asiakkaan palvelusta maksama
lisd, jonka vuoksi asiakkaan odotusten tayttdminen ja palvelun laadun tasalaatuisuus
ovat yrityksen menestymiselle ensiarvoisen tarkeitda. (Heikkila & Saranp&a 2010,
151.)

Yhteiskunta kehittyy nopeasti, jolloin kuluttajilla on koko ajan uusia mahdollisuuksia ja
vaihtoehtoja elamyksien hankkimiseen. Trendit muuttuvat ja asiakas haluaa jatkuvasti
uudistuksia ja muutoksia, niin tuotteissa kuin palveluissakin. Tama odotusten kasvu
luo hotelli- ja ravintola-alalle jatkuvan uudistumistarpeen . Kannattavuuden hallin-
nassa asetelma taas on painvastainen: mitd suppeampi valikoima, sitd helpompi tuot-
taa taloudellisesti tehokasta toimintaa. Tasapainoisen tilanteen saavuttamiseksi tuot-
teita ja palveluita on oltava riittavasti ja niitd on kehitettava, mutta yhta tarke&da on
my0Os tuotekohtainen kannattavuus- ja hinnoittelulaskenta. (Heikkila & Saranpaa
2010, 152.)
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Hotelli- ja ravintola-alalla tavoitellaan luonnollisesti alhaisia tyo- ja liikkeenjohdon kus-
tannuksia, mutta alan erityispiirteet luovat haasteita téllakin osa-alueella. Johdon on
oltava suunnitelmallista ja esimiestydn méaéard oikeassa suhteessa henkiléston maa-
raan, seka palvelun laatu- ja tulostavoitteisiin. Toimipisteen menestymisen edellytys
onkin motivoituneen tyontekijatiimin lisdksi vahva, taloudellisiin tavoitteisiin pyrkiva
esimies . (Heikkila & Saranpaa 2010, 152-153.)

Helin (Helin, haastattelu, 13.10.2011) korostaahotelli- ja ravintola-alan kannattavuu-
den suunnittelussa erityisesti seuraavia tekijoita:

* Alue ja vaestdpohja

» Lahtdkohdat: aloituskulut ja — investoinnit

» Liiketoiminnan laajuus

» Kulurakenne-erot hotellin ja ravintolan valilla

» Kuluttajaindeksi ja kilpailutilanne

* Rahoittajan suhtautuminen ravintolatoiminnan riskeihin

2.1 KANNATTAVUUS

Kaikilla yrityksilla on omat liike- ja toimintaideansa, jotka maaraavat mista yrityksen
tulot muodostuvat. Ruokaravintolalle ruokamyynti on luonnollisesti térkein tulonlahde,
kun hotellin tulos puolestaan koostuu paaasiassa huonemyynnista. (Miettinen & San-
tala 2003, 40-42.) Kannattavaa lilkketoimintaa mitataan perinteisesti voiton suuruudel-
la. Voittoa muodostuu, kun yritys saa toiminnallaan aikaan enemman tuottoja kuin
kustannuksia. (Alhola &Lauslahti 2000, 50.)

kannattavuus:
tulos (voittoa tai tappiota) = tuotot - kustannukset

Liiketoiminnan kokonaiskannattavuus selvida tilikauden paatteeksi tilinpaatoksesta,
mutta tulos ei kerro tuotteiden hinnoittelun oikeellisuutta, tai osastojen, yksittaisten
tapahtumien ja tuoteryhmien kannattavuutta. Naiden asioiden lisaksi on selvitettava,
onko yrityksen voitto riittdva ja tavoiteltu. Vastausten saamiseksi hyddynnet&dan sisai-
sen laskentatoimen tuottamaa tietoa.Kannattavuutta voidaan mitata esimerkiksi eri-
laisina lukuina tai suhteutettuna tuloslaskelman eriin, kuten liikevaihtoon. Tarkeimpia
kannattavuuden mittareita alalla ovat liikkevaihdosta lasketut palkkakate-, myyntikate-
ja kayttokateprosentit. (Selander& Valli 2007, 36.)
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Kannattavuutta kuvaavia tunnuslukuja ovat muun muassa katetuotto, kriittinen piste,
varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti (Alhola &Lauslahti 2000,
67).Kriittinen liikevaihto  (kriittinen piste) tarkoittaa liikevaihtoa, jolla katetaan kus-
tannukset valitulla myyntikateprosentilla, jolloin kayttokate on nolla. Yrityksen ollessa
tappiollinen, kriittinen liikevaihto on korkeampi kuin toteutunut liikevaihto. Varmuus-
marginaali kuvaa pelivaraa, eli sita kuinka paljon ollaan kriittisen liikevaihdon ylapuo-
lella (tai alapuolella). Varmuusmarginaaliprosentti  taas on varmuusmarginaali pro-
sentteina verrattuna lilkevaihtoon. TAman avulla voidaan verrata erikokoisiakin yrityk-
sid. (Selander & Valli 2007, 105.)

Kiinteat kustannukset x 100 =
Myyntikate %

Kriittinen piste (KRP)

4500 € /60 % x 100 % = 7500 €

Varmuusmarginaali (VM) Liikevaihto - KRP =

10000 € - 7500 € = 2500 €

VM =
Liikevaihto x 100 %

Varmuusmarginaaliprosentti (VM-%)

2500€ /10000 € x 100 % = 25 %

2.2 TUOTOT JA KUSTANNUKSET

Matkailu- ja ravitsemisalalla syntyy tuottoja erilaisten suoritteiden eli tuotteiden myyn-
nista. Liiketoiminnan tuottoja kutsutaan kirjanpidossa liikevaihdoksi tai myynniksi.
Liiketoiminnalla voi olla myds muita tuottoja, jotka muodostuvat varsinaisen liiketoi-
minnan ulkopuolisista tuloista, esim. vuokratun kahviastiaston vuokrasta. Liséksi yri-
tyksella voi olla rahoitustuottoja (rahavarojen siirtdminen sijoituksiin tai talletustileille)

tai satunnaistuottoja (saatu vahingonkorvaus). (Selander & Valli 2007, 38.)

Yritys myos kuluttaa rahaa toiminnan jatkamiseen ja edistddkseen tulojen hankkimis-

ta. Naita tekijoita seurataan kirjanpidossa ja niitéd kutsutaan puolestaan kustannuksik-
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si. Kustannukset antavat pohjan hinnoittelulle ja kannattavuuden suunnittelulle, vaik-
kakin alan monipuolisuus ja vaihtelevuus vaikeuttavat kustannusten kohdistamista ja
seurantaa. Kustannukset voidaan jakaa muuttuviin - ja kiinteisiin kustannuksiin, riip-
puen siita ovatko ne yhteydessa tuotannon méaaraan (esim. raaka-ainekustannukset)
vai ovatko ne samansuuruisia rijppumatta tuotannon maarasta (esim. vuokra). (Se-
lander & Valli 2007,38-41.)

2.3 TIETOJEN KERAAMINEN

Liiketoiminta vaatii sijoituksia ja siihen liittyy yleensa taloudellinen riski. Taméan takia
yrityksen onkin tarkeda pitda jatkuvasti kirjaa menoistaan, tuloistaan, veloistaan ja
varoistaan. Lisdksi taloudellinen menestys kiinnostaa ulkopuolisia tahoja: omistajat
odottavat tuottoa sijoittamalleen pddomalle, valtio verottaa tuotettua voittoa ja luo-

tonantajat haluavat varmistua yrityksen maksuvalmiudesta. (Tomperi 2010, 7.)

Yrityksen yllapitama kannattavuuden seuranta voidaan jaotella kahteen osaan: ulkoi-
seen laskentatoimeen, eli kirjanpitolaissa maarattyyn lakisdateiseen vuosikertomuk-
seen ja sisdiseen laskentatoimeen, eli yrityksen omaan kaytt6on tarkoitettuun kus-
tannuslaskentaan (Kinkki & Isokangas 2002, 138).

| TOIMINNASTA AIHEUTUVAT LIIKETAPAHTUMAT

\

SISAINEN LASKENTATOIMI
- Vapaaehtoinen

ULKOINEN LASKENTATOIMI
- Lakisaateinen

- Julkinen

- Verottajaa varten

- Tuloksen seka voitonjako-
kelpoisten varojen ja verojen
madarittAmisté varten

- Selvittaa koko yrityksen
tuloksen

- Kannattavuus selvitetdan
tilikausittain (12 kk)

- Ei tarkoitettu julkisuuteen

- Yrityksen johtoa varten

- Sisdisen paattksenteon tueksi

- Selvittda jonkin tietyn
markkina-alueen, osaston,
tuotteen, tuote-ryhman, tai
muun halutun kohteen
kustannukset ja kannattavuuden

- Kannattavuus selvitetdan
halutulta kohteelta halutulta
ajanjaksolta

KUVA 1. Yrityksen perustoiminnot
(Isokangas & Kinkki 2002, 138)
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2.3.1 Kirjanpito

Kirjanpitolain 1. luvun 1. 8:n mukaan: "Jokainen, joka harjoittaa liike- tai ammattitoi-
mintaa, on tasta toiminnastaan kirjanpitovelvollinen.” Sen liséksi etta laki velvoittaa,
on kirjanpidon tarkoituksena selvittdd yrityksen tulos. Kirjanpidon avulla taytetaan
veroilmoitus, eli tulos vaikuttaa myos yrityksen maksamien verojen maaraan. Lisaksi
kirjanpidolla on erittelytehtava. Sen avulla pidetaan erillaan yrityksen ja muiden (esi-
merkiksi yrityksen omistajan) tulot, menot ja rahat. Kirjapidosta saadaan myds arvo-

kasta tietoa yrityksen toiminnan suunnitteluun ja seurantaan. (Tomperi 2005, 9.)

Kirjanpitolain mukaan yrityksen on pidettavd kahdenkertaista kirjanpitoa. Jokainen
liketapahtuma on siis kirjattava vahintaan kahdelle eri tilille, jolloin toiselle tilille kirja-
taan rahan kaytto ja toiselle rahan lahde. (Kinkki & Isokangas 2002, 143.)

Tilikauden kesto on yleensa 12 kuukautta, lyhintéa kestoa ei ole méaaritelty, mutta pi-
simmillaén se voi olla 18 kuukautta. Yritys voi laatia tilikauden aikana myos valitilin-
paatoksia, jolloin saadaan jatkuvasti realistista tietoa yrityksen tilanteesta. Tilikauden
aikainen kirjanpito on menojen, tulojen, rahoitustapahtumien, oikaisujen ja siirtoerien

muistiinmerkitsemista. (Tomperi 2010, 12.)

2.3.2 Ulkoinen laskentatoimi

Ulkoinen kirjanpito seuraa rahamaaraisia liiketoimia yrityksen ja sen sidosryhmien
valilla. Kirjanpitoon rekisterdidaan kaikki yrityksen menot, tulot ja sidosryhmien kans-
sa toteutunut rahaliikenne eli rahoitustapahtumat. Tarkein kirjanpidon tuottama tieto
on yrityksen tulos, joka saadaan vahentamalla syntyneista tuloista (tuotot) niiden te-
kemiseen uhratut menot (kulut). (Miettinen & Santala 2003, 102.)

Ulkoisen laskentatoimen tarkoitus on tuottaa kirjanpidon pohjalta virallinen tilinpaatos,
joka sisaltda tuloslaskelman, taseen, rahoituslaskelman ja liitetiedot, seka tarvittavat
raportit. Osa raporteista, kuten veroilmoitus, ovat lakisdateisia. (Tomperi 2008, 10.)
Tilinpdatokseen kuuluva taselaskelma kertoo yrityksen varallisuus- ja rahoitusase-
man tilinpaatoshetkella. Tase sisaltdd kaksipuolisen laskelman, vastaavaa -puolella
nakyy mihin liiketoiminnan varat on kaytetty (ns. pysyvat ja vaihtuvat) ja vastattavaa -
puolella se, miten hankinnat on rahoitettu (oma- ja vieraspdaoma). (Heikkila & Sa-
ranpaa 2010, 22.)
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2.3.3 Sisainen laskentatoimi

Ulkoisen laskentatoimen palvellessa yrityksen ulkoisia sidosryhmiéa (rahoittajat, tava-
rantoimittajat, verottaja ja asiakkaat), tarvitaan yrityksen paivittdiseen johtamiseen
yksityiskohtaisempaa ja nopeasti hyddynnettavaa tietoa. Sisdisen laskentatoimen
informaatiota hyddyntd& hotellin ja ravintolan johto eli mm. hotellinjohtaja, keittio- ja
ravintolapaallikot, sekd vuoropéallikét. He suunnittelevat, organisoivat ja toimeenpa-
nevat suunnitelmia seka tarkkailevat yrityksen toimintaa. Sisdisen laskennan avulla
pidetd&n myds henkilékunta ajan tasalla yrityksen toiminnasta ja taloudesta. (Mietti-
nen & Santala 2003, 118.)

Sisdista laskentatointa ei ohjaa lainsdadantd, vaan sen sisalté ohjautuu sen mukaan
mita liikkeenjohtaminen edellyttdd. Sen vapaaehtoisuuden vuoksi toteutus poikkeaa
yrityskohtaisesti hyvin paljon, silla jokaisen yrityksen johto paattad itse mitka tiedot
ottaa mukaan, milta aikavalilté ja paljonko tiedon keruuseen ja laskentatoimeen kay-

tetddn rahaa ja resursseja. (Selander& Valli 2007, 23.)

Sisdisen laskentatoimen on pystyttava tuottamaan oikeaa tietoa oikeaan aikaan. Tar-
vittavan tiedon on myds oltava oikeassa muodossa ja oikeiden henkildiden saatavilla,
jotta se palvelee tarkoitustaan. Laskelmien pohjana ovat mm. myyntimaarét, henki-
[6stdn maaré, seka asiakastilastot. Sisaisen laskentatoimen laskelmiin on mahdollista
saada tietoa mm. pdivittaisista myyntiraporteista, lahetys- ja tydvuorolistoista, varas-
tonvalvonnasta ja kirjanpidosta. (Selander& Valli 2007, 23—-24.) Peruspilareina ovat
kannattavuuslaskenta, myyntituottoihin liittyvat laskelmat, tuotteiden raaka-aine- ja
tarvelaskelmat, hinnoittelulaskelmat seka tyévoimaan liittyvat laskelmat (Miettinen &
Santala 2003, 121.)

Tarkein sisaisen laskelman raportti on sisdinen tuloslaskelma. Tuloslaskelma kertoo
yrityksen onnistumisen taloudenpidossa tarkasteltavalla tilikaudella. Kokonaistulos-
laskelman lisdksi on tarkedd seurata mm. eri vastuualueiden, tuoteryhmien, tuottei-
den, tapahtumien ja tilaisuuksien kannattavuutta tuloslaskelmamuodossa. N&in voi-
daan seurata monipuolisesti toiminnan eri osien kannattavuutta ja hyddyntaé sisaista

tuloslaskelmaa tehokkaammin. (Heikkila & Saranpaa 2010, 24.)

Tarkeimpia tehtavia hinnoittelu- ja kannattavuuslaskennassa on saada selville tuot-

teiden oikea hinnoittelu, varmistaa ettd tydpanos on oikea verrattuna myyntihintaan ja
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varmistaa yrityksen lopullinen kannattavuus kaikkien kustannusten jalkeen. Kustan-
nukset jaetaan muuttuviinkustannuksiin, palkkakustannuksiin (henkiléstokustannuk-
set) ja muihin Kiinteisiin kustannuksiin.Poistoissa taas nakyy yrityksen pitkaaikaisten
hankintojen vuosikulun osuus ja ne esitetddn katetuoton jalkeen omana eré&néan.
(Selander & Valli 2007, 63.)

Tuloslaskelmasta selvidd mm:
» myyntikate , eli tuoteryhméakohtainen kate kun muuttuvat kustannukset on va-
hennetty
» palkkakate , eli toiminnan kate kaytettyjen tydtuntien jalkeen
» kayttokate , eli lopullinen kannattavuus
(Selander & Valli 2007, 63.)

2.4 TULOSLASKELMAN RAKENNE

Tuloslaskelmalla selvitetddn mista tilikauden tulos on muodostunut. Laskelmasta kay
ilmi yritystoiminnan tuotot ja kulut, seké& niiden erotuksena muodostuva liikevoitto tai —
tappio. Tuotot jaetaan liikkevaihtoon ja toiminnan muihin tuottoihin. Kulut puolestaan
koostuvat materiaali-, henkilosto-, ja erilaisista palveluista ja liiketoiminnan muista
kuluista. Kun liikevoitosta poistetaan rahoitustuotot ja —kulut, saadaan voitto tai tappio
(jollei yrityksella ole satunnaisia, poikkeavia menoja tai tuloja), josta maksetaan voit-
to-osuudet ja verot. (Viitala & Jylha 2007, 312-313.)

Tilitoimistoa pydrittavan Helinin mukaan tuloslaskelma on virallisessa muodossaan
kayttokelvoton. Asiakas saa tilitoimistolta valitettavan usein vain kausiveroilmoituk-
sen, veroilmoituksen ja niin sanotusti’kasan tulosteita”. Helin korostaa termien térke-
ytta ja asiakkaan vastuuta, silla tilitoimisto toimittaa pyydettdessa laajempiakin aineis-
toja ja selvennotksia virallisista laskelmista. Jotta yrittdja voi hyddyntaa tilitoimiston
keraamaa ja kokoamaa aineistoa, tietojen on oltava selkolukuisia ja asiakkaan on
tunnettava termistéa. Kun yritys saa tiivistettyna ja selkeasti esitettyna taloudelliset
toimintaedellytykset eli yrityksen kannattavuuden ja rahoituksen  (maksuvalmius ja
vakavaraisuus, eli oman padoman ja vieraspaaoman suhde), kaikki oleellinen on luet-

tavissa ja hyodynnettavissa nopeasti ja helposti. (Helin, haastattelu, 13.10.2011).
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Taulukko 1. Esimerkki sisdisesta tuloslaskelmasta katteineen (Selander 2006).

€ %
Myyntituotot 18 300 113
- alv 2105 13
Liikevaihto 16 195 100
- muuttuvat kustannukset 5250 32
Myyntikate 10 945 68
- henkilostokustannukset 4 800 30
Palkkakate 6 145 38
- kiinteat kustannukset 3750 23
Kayttokate 2 395 15
- poistot ja rahoituskulut 600 4
Tulos 1795 11

2.4.1 Laskentatoimen ongelmat

Matkailu- ja ravitsemisala on hyvin moni-ilmeisté ja toimintaymparisto vaihtelee, joten
alalla tapahtuu jatkuvaa muutosta. Taman takia perinteiset sisdisen laskennan mallit
eivat sovi suoraan useimmille alan yrityksille.Laajuusongelmaksi muodostuu valinta-
kysymys siitd, mita tuottoihin ja kustannuksiin lasketaan. Otetaanko mukaan vain
liketoiminnasta aiheutuneet - vai kaikki tuotot ja kustannukset? Mittausongelmalla
taas tarkoitetaan kustannusten mittaustekniikan ja tiedon kerayskohteiden valitsemis-
ta. Lasketaanko raaka-ainekulutus annoskorttien mukaan vai punnitsemalla? Arvos-
tusongelma tulee eteen méaédriteltdessa raaka-aineen hintaa. Miten hinta méaaritel-
l&an jos raaka-ainetta joudutaan hankkimaan toisesta yksikdsta tai vahittaiskaupas-
ta? Kaytetddnkod uusinta hintaa vai keskihinta, enta hankintaan kaytetyt tyotunnit?
(Selander & Valli 2007, 31-32.)

Matkailu- ja ravitsemisalalla hyvin yleinen laskentatoimen ongelma on kohdistuson-
gelma. Miten tuotteelle kohdistetaan oikeat kustannukset, ottaen huomioon erilaiset
tuotteet ja osastot? Yleenséd kustannukset ovat yrityksen tavallisia kustannuksia. Mi-
ten hallinto-, henkildsto- ja toimitilakustannukset huomioidaan hinnoittelussa ja kan-
nattavuuden suunnittelussa? Erityisesti kustannusten kohdistaminen tuotteille hanka-
loituu, jos samassa yrityksessa on useampia osastoja, kuten yokerho, ruokaravintola
ja hotelli. (Selander & Valli 2007, 32.)
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Jaksotusongelmalla tarkoitetaan ongelmaa jaettaessa kustannuksia laskentajaksoil-
le. Namé& kustannukset tuottavat yleensa yritykselle tuloa pitkalla aikavalilla, esim.
rakennukset, koneet ja laitteet. Miten esimerkiksi koiravaljakkosafareja tuottava yritys
jakaa koirien hankinnasta aiheutuvat kustannukset eri vuosille?Jotta nama laskenta-
toimien ongelmat voidaan ratkaista, yrityksen johdon on tunnettava yrityksen tuotteet

ja tuotantoprosessit, tydtehtavat, seka tyonjako. (Selander & Valli 2007, 32-33.)

2.5 HINNOITTELU

Matkailu- ja ravitsemisalan yritykset voivat hinnoitella palvelunsa ja tuotteensa va-
paasti. Ainoastaan alkoholituotteiden myyminen alle hankintahinnan on kiellettya.
Hinta vaikuttaa keskeisesti yrityksen tulokseen: mitd korkeampi hinta, sen isompi
myyntikate. Hinta on kuitenkin myds menekkitekija. Voidaan olettaa, ettd hintojen
alentaminen lisaa tuotteiden ja palvelujen menekkia, kun hintojen nostaminen taas
vahentaa menekkia. (Miettinen & Santala 2003, 139.)

Hinnan muodostumiseen vaikuttaa oleellisesti tuotteen kustannukset. Kustannusten
ei pida maarata tuotteen hintaa, mutta niiden ymmartaminen on tarkead, silla kustan-
nukset asettavat tuotteen hinnan alarajan. Muuttuvat kustannukset ovat riippuvaisia
valmistettavien tuotteiden maarasta. Mitd enemman tuotetaan, sitd korkeammat
muuttuvat kustannukset, kuten raaka-aineet, ostohinnat, valmistuksen palkat ja ko-
neiden energiakustannukset. Kiinteat kustannukset taas pysyvat suunnilleen sa-
moina, rippumatta valmistettavien tuotteiden maarastd. Kiinteitd kustannuksia ovat
kiintedt palkat, tila- ja laitevuokrat, lainanhoitokulut, markkinointikulut ja vakuutukset.
Kokonaiskustannukset = muuttuvat kustannukset + Kii nteédt kustannukset .
(Raatikainen 2008, 159.)

Hinnoittelun perinteisend lahtokohtana ja tarkoituksena on siishinnoitella myytava
tuote niin, ettd myyntihinta kattaa kaikki tuotteen valmistuksesta ja myynnista aiheu-
tuneet kustannukset. Lahtdkohtana voi kuitenkin olla myds yrityksen maarittelema
tulostavoite, jolloin myyntihinnoilla on katettava asetettu tulostavoite. Naiden kahden
lisdksi hinnoittelu voidaan tehda markkinalahtdisesti, jolloin tuotteen hinta maaraytyy

sen markkinatilanteen ja kysynndn mukaan. (Selander& Valli 2007, 68)

Absoluuttisella - tai omakustannushinnalla tarkoitetaan tuotantohintaa, joka koostuu
tuotesisallén tuottamisen kustannuksista. Suhteellinen hinta taas on tuotteen todelli-

nen markkinahinta, jota voi verrata myds kilpailijoiden hintaan. Naiden kahden hinnan
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perusteella voidaan muodostaa tuotteelle hinnoittelualue, jonka avulla lopullinen hinta
maaritellaan. (Raatikainen 2008, 156).

Myyntihinta on monella tuotteella tarkein kilpailukeino, erityisesti silloin kun tuotteet
ovat toiminnaltaan ja muodoltaan samankaltaisia joka myyntipaikassa, kuten kahvi-
loissa kahvi. Talldin kahvin hinnalla vaikutetaan suoraan myynti- ja asiakasmaariin.
Kun tuotteet ovat puolestaan ominaisuuksiltaan poikkeavia, tai kaytetaan ainutlaatui-
sia myyntipaikkoja, on helpompi vélttaa hintakilpailua. (Andersson, Ekstrom & Gab-
rielsson 2001, 82.)

Palvelujen monimuotoisuus ja aineettomuus tuo niiden hinnoitteluun monenlaisia
haasteita. Palvelu syntyy palvelun tuottajan ja asiakkaan yhteistuloksena, jolloin jo-
kainen palvelutapahtuma on erilainen, jonka seurauksena palvelua ei voida vertailla
tai myoskaan varastoida kuten tuotteita. Laatuerot ja aineettomuus palveluissa aihe-
uttavat sen, etta palvelun maine ja palveluita tuottavan yrityksen imago luovat hinnoit-
teluperusteet. (Sipila 2003, 19-22).

Hinnoittelussa on huomioitava erilaiset hinnoittelun muodot, jottei keskityta ainoas-
taan yhteen hinnoittelumahdollisuuteen. Esimerkiksi palveluita hinnoitellessa on var-
mistettava etta yritys tekee voittoa, eikd hinnoitella vain sen mukaan mitd asiakas on
valmis maksamaan. Toisaalta palveluita ei mydskaan voida hinnoitella pelkkaa voit-
toa ajatellen tai kilpailijoiden hintoja seuraamalla, silla hinnat voivat nousta niin kor-
kealle, ettei asiakas ole niita enaa valmis maksamaan. (Kotler, Bowen, Makens 2010,
291)
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3 TUTKIMUSMENETELMA

Tassa opinnaytetytssa tehtavassa tutkimuksessa kaytetddn laadullista tutkimusme-
netelmé&é. Laadullinen, eli kvalitatiivinen tutkimus on aineiston ja analyysin muodon
kuvausta (ei-numeraalista) (Eskola & Suoranta 1998, 13). Laadullisen aineiston ana-
lyysissa aineisto jarjestetdan sellaiseen muotoon, ettd sitd on mahdollista muokata

tutkimusongelmiin vastaamiseen sopivaksi (Eskola & Suoranta 1998, 226).

3.1 Tutkimusongelma

Matkailu- ja ravitsemisalan kannattavuus ja sen suunnittelu eroaa muun alan kannat-
tavuudesta monella eri tavalla. Tarkoituksena tdssa opinnaytetysséa on koota yhteen
erityispiirteet, jotka vaikuttavat matkailu- ja ravitsemisalan kannattavuuteen ja mita
asioita on huomioitava sen suunnittelussa.Tiivistelmien avulla on esitetty kannatta-
vuuden hallintaan liittyvidyksittaistapaukset ja laskelmia. Tutkimusongelmana on sel-
vittad, esiintyyké matkailu- ja ravitsemisalan kannattavuutta kasittelevissa toissa teo-
riaosuudessa esitettyja kannattavuuden erityispiirteitd ja tekijoita. Valmiitopinnayte-
tyotsydtetdaan webropol-ohjelmaan, jonka antamien tulosten perusteella tehdaan

pohdintoja ja johtopaatoksia siita esiintyyko toissa tarkeimmat kannattavuuden tekijat.

3.2 Textmining -menetelméa

Textmining-menetelma eli "tiedon louhinta” on vahemman kaytetty menetelmé&, jonka
avulla voidaan tutkia helposti laajaa aineistoa ja siina eniten esiintyvid sanoja. Mene-
telman avulla kasitelladn strukturoimatonta, toisin sanoen jasentelemétonta tietoa.
Tutkittaessa suurta maaraa aineistoa, Textmining-menetelma on hyva vaihtoehto
aineiston analysoimiseen. Menetelman avulla, Webropol-ohjelmaa apuna kayttaen,

tekstista erotellaan merkitsevat numeeriset indeksit, eli eniten esiintyvét sanat.

Webropol-ohjelmaan syotetddn siis valmiit opinnaytetydt kokonaisuudessaan, seké
omiin osioihin pelkat tiivistelméat ja englanninkieliset tiivistelmat tdista.Nain saadaan
eriteltya laajasta aineistosta yleisimmat vaikuttajat ja tekijat, eli sanat, jotka opinnay-
tetdissa ja niiden tiivistelmissa esiintyy eniten. Toisin sanoen textmining-menetelma
kaantaa tekstin numeroiksi, eli etsii aineistosta useimmin kaytettyjen taivaihtoehtoi-
sesti haluttujen sanojen esiintymistd ja tekee ldydetyistd sanoista yhteenvedon.
(StatSoft www-sivut 2012)
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4  THVISTELMIA OPINNAYTETOISTA

Kannattavuuden erityispiirteiden kuvaamiseksi ja tarkeiden johtopaatosten, seka las-
kelmien esilletuomiseksi taman opinnaytetybén osana on tiivistelmatkuudestaaihee-

seen liittyvasta opinnaytetyosta.

Opinnaytetoita on tiivistetty niin, ettéd oleellinen sisaltd ja kaavioton kuvattu mahdolli-
simman selkeasti ja lyhyesti. Tekijaoikeuslain vuoksi opinnaytettiden otsikot eivat ole
alkuperaisessa muodossaan, tekijoiden ja tdissa esiintyvien yritysten nimet on muu-
tettu ja luvut ovat keksittyja.Tarkoituksena on tuoda tiivistelmien avulla tdhan opin-
naytetyohon mukaan erilaisia kannattavuuteen liittyvia tekijoita, kaavioita, laskelmia ja

johtopaatoksia.

4.1 Opinnaytetyo 1 — Asiakastyytyvaisyyden suhde kannattavuuteen

Vuonna 2006 tehdyssa opinnaytetydssa tutkittiin asiakastyytyvaisyyden suhdetta
kannattavuuteen ravintola-alalla. Tekijat selvittivat suhdetta mitatun palvelun laadun
ja mitatun kannattavuuden avulla. Kohteena oli nelja ravintolaa Etela- ja Keski-
Suomesta ja kaytetty aineisto oli yritysten itse kerddmaa tietoa asiakastyytyvaisyy-
desté ja taloudellisesta toiminnasta aikavalilla 2002-2005. Asiakastyytyvaisyysaineis-
to koostui palvelun seurantaraporteista ja taloudellinen aineisto ravintoloiden vuosit-
taisista tuloslaskelmista. Aineistoa analysoitiin korrelaation avulla, jolloin muuttujina
olivat mm. palvelu, tuotteet, siisteys ja tunnelma, kokonaistulos ja liikevaihto, sekéa

palkkakate-, myyntikate- ja palkkakateprosentti.

Tutkimuksessa verrattiin neljan ravintolan asiakastyytyvaisyytta ja kannattavuutta
kuvaavia lukuja toisiinsa puolivuosittain. Luvut poimittiin palvelututkimusraporttien
tuloksista ja tuloslaskelmista. Tuloslaskelmista mukaan otettiin myyntikate-, palkkaka-
te- ja kayttokateprosentti, seka liikevaihto. Palvelun ja asiakastyytyvaisyyden osa-
alueista kaytettiin nimitysta laatumittarit (palvelu, tuotteet, siisteys, tunnelma ravinto-
lassa ja subjektiivinen kokonaisarvio). Laatumittareiden lisdksi mukaan otettiin koko-
naistulos, joka koostui laatumittareiden yhteenlasketuista keskiarvoista. Kateprosentit
laskettiin tuloslaskelman euromaaraisista katteista ja liikkevaihdon luvut poimittiin suo-

raan tuloslaskelmista.

Tekijat laativat ensin Excel-taulukon alkuperaisista luvuista palvelututkimusraporttien

ja tuloslaskelmien mukaisesti, johon koottiin yhteen taulukkoon laatumittareiden, ko-
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konaistuloksien ja kannattavuuden tunnuslukuja aikajarjestyksessa vanhimmasta
uusimpaan. Aineiston kasittelyn selkeyttamiseksi alkuperdisista luvuista laadittiin toi-
nen Excel-taulukko, jossa alkuperaiset luvut muutettiin indeksiluvuiksi. Perusarvoiksi
valittiin yhden ravintolan vuoden 2002 kevaan luvut ja naita lukuja merkittiin luvulla
100. Kaikkien ravintoloiden laatumittareiden ja kateprosenttien indeksiluvut laskettiin
prosentteina tasta perusarvosta. Liikevaihdon osalta jokaiselle ravintolalle laskettiin
kuitenkin erikseen indeksit, silla mm. ravintoloiden koko ja erilaisuus vaikuttavat liike-
vaihtoon, eli ne eivat ole kesken&éan vertailukelpoisia absoluuttisen liikkevaihdon osal-

ta.

Indeksiluvuista tekijat laativat SPSS-tilasto-ohjelman avulla Pearsonin korrelaatiomat-
riisin kaikista muuttujista. Muuttujina olivat laatumittarit, kokonaistulos ja kannatta-
vuuden tunnusluvut. Naista valittiin tarkasteluun kannattavuuden ja tunnuslukujen ja
laatumittareiden vdliset korrelaatiot sek& tunnuslukujen ja kokonaistuloksien valiset
korrelaatiot. Lisaksi tarkasteluun otettiin myds liikevaihdon, palkkakateprosentin ja

kayttokateprosentin korrelaatiot.

Kahden muuttujan valista riippuvuutta kuvataan yleisesti Pearsonin korrelaation avul-
la. Korrelaation ollessa voimakasta, voidaan toisen muuttujan arvoista paatella toisen
muuttujan arvojen kehitys. Korrelaatio esitetdén asteikolla: -1-1, jossa -1 tarkoittaa
maksimaalista vastakkaista riippuvuutta, O osoittaa ettei rijppuvuutta ole, ja 1 kertoo
maksimaalisen samansuuntaisen riippuvuuden. Liséksi valiarvot voidaan lukea seu-
raavasti:

* (-0,3)-0,3 osoittaa suhteellisen heikkoa riippuvuutta

* (-0,3)-(-0,6) seka 0,3-0,6 osoittaa kohtalaista riippuvuutta

* (-0,6)-(-1) seka 0,6-1 osoittaa voimakasta riippuvuutta.

Korrelaatiokertoimia voidaan pitaa tilastollisesti merkittaving, kun merkitsevyystaso
on vahintaan 0,05 tai pienempi. Tassa opinnaytetydssa muuttujien valiset korrelaatiot
vaihtelivat paljon, eli tutkimustuloksissa ilmeni heikkoa, kohtalaista ja voimakasta
riippuvuutta muuttujien valilla. Merkittavimpina kertoimina pidettiin yli 0,5 ja -0,5 kor-

relaatioita.

4.1.1 Merkittdvimpia tutkimustuloksia
Tutkimuksessa merkittavimpia tuloksia oli se, etta asiakastyytyvaisyydella on huomat-

ta merkitys kannattavuuteen. Vaikka henkilokunnan maara laskee yrityksen palkkaka-
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teprosenttia, kokonaiskannattavuus on kuitenkin parempi, kun henkiloéstéa on enem-

man.

4.1.1.1 Laatumittareiden suhde liikevaihtoon

Korkeimmat korrelaatiokertoimet liikkevaihdolla oli palvelun, siisteyden ja tunnelman
seké kokonaistuloksen kanssa. Palvelun korrelaatiokerroin oli 0,57, siisteyden ja tun-
nelman kerroin 0,59 ja kokonaistuloksien kerroin 0,62. Palvelun ja liikevaihdon valilla
on siis havaittavissa kohtalaista samansuuntaista riippuvuutta. Tuotteiden ja liike-
vaihdon kerroin oli 0,31 ja subjektiivisen kokonaisarvion liikevaihdon kerroin0,45.
Naista kertoimista voidaan todeta, ettei tuotteilla tai subjektiivisella arviolla ole yhta

suurta vaikutusta yrityksen liilkevaihtoon kuin esimerkiksi ravintolan viintyvyydella.

Taulukko 2. Liikevaihdon ja laatumittareiden korrelaatiot.

Siisteys- Subjek- _
_ o Kokonais-
Palvelu | Tuotteet| jatun- tiivinenkoko-
) ) tulos
nelma naisarvio
Liikevaihto Pearson Correla-
i ,574* ,308 ,588** ,452 ,617**
ion
) . ,010 ,199 ,008 ,052 ,005
Sig. (2-tailed)
N 19 19 19 19 19

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

4.1.1.2 Liikevaihdon suhde palkkakate- ja kayttokateprosenttiin

Liikevaihdon ja palkkakateprosentin korrelaatiokerroin oli -0,8, mik& tarkoittaa etta
likevaihdon laskiessa palkkakateprosentti nousee ja liikevaihdon noustessa palkka-
kateprosentti laskee, eli korrelaatio on voimakkaasti vastakkainen. Liikevaihdon ja
kayttokateprosentin korrelaatiokerroin oli 0,75, joten muuttujilla on voimakas saman-
suuntainen riippuvuus. Liikevaihdon noustessa kayttokateprosentti siis nousee ja

likevaihdon laskiessa myds kayttokateprosentille kdy samoin.

Palkkakateprosentin ja kayttokateprosentin riippuvuus on voimakkaasti vastakkainen.

Korrelaatiokerroin -0,89 oli toiseksi suurin kaikista kertoimista. Tama tarkoittaa, etta
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palkkakateprosentin noustessa kayttokateprosentti laskee, eli kun palkkoihin on kay-

tetty vdhemman rahaa, myds lopullinen tulos on huonompi.

4.1.1.3 Laatumittareiden suhde palkkakateprosenttiin

Palvelun ja palkkakateprosentin valinen korrelaatio oli -0,7, joten naiden valilla on
merkittéva vastakkainen riippuvuus. Eli palvelun laskiessa palkkakateprosentti nou-
see ja palvelun noustessa palkkakateprosentti laskee. Tasta voitaisiin todeta, etta
mitd enemman kaytetddn palkkoihin, sitd suurempi prosentuaalinen osuus palkat
ovat liikevaihdosta ja sitéa pienempi itse palkkakateprosentti on. Téasta taas voitaisiin
paatella etta kun henkilokuntaa on enemman toissa, palvelu on parempaa. Kun taas

henkilokuntaa on vahemman, palvelu on luultavasti huonompaa.

Siisteyden ja tunnelman seka palkkakateprosentin valilla oli my6s havaittavissa mer-
kittavaa vastakkaista riippuvuutta, korrelaatiokertoimen ollessa -0,64. Henkildkunnan
maara siis luultavasti vaikuttaa koettuun tunnelmaan ravintolassa. Tulosten perus-
teella siisteyden ja tunnelman parantuessa palkkakateprosentti laskee. Tast& voidaan
paatella, etta kun henkilbkuntaa on enemman toissa, he ehtivat huolehtia paremmin

esimerkiksi poytien siisteydesta.

Palvelututkimusraporteissa palvelun seka siisteyden ja tunnelman arviointi kohdistuu
tekijoihin, jotka ovat riippuvaisia yksittdisen tyontekijan panoksesta, seké henkilékun-
nan maarasta. Kun henkildkuntaa on riittavasti, pystytddn paremmin keskittymaan

asiakkaisiin ja tayttdmaan nain heidan odotuksensa.

Subijektiivinen kokonaisarvio koostuu avoimien kysymysten ja kouluarvosanojen yh-
teissummasta, eli on nain ollen asiakkaiden ndkemys ravintolasta kokonaisuutena.
Subijektiivisen kokonaisarvion ainut tarkeana pidettava korrelaatio on palkkakatepro-
sentin ja subjektiivisen kokonaisarvion kerroin, joka on negatiivinen -0,56. Muuttujien
valilla on siis kohtalainen vastakkainen riippuvuus. Kun henkilokunnan maara ravinto-
lassa nousee, paranee myos palvelu seka siisteys ja tunnelma. Liséksi palkkakatteen
ja palvelun, seka palkkakatteen ja siisteyden seka tunnelman véliset korrelaatiot ovat
voimakkaasti vastakkaiset. Voidaan siis paatella, ettd palvelulla seka siisteydelld ja

tunnelmalla on suuri vaikutus siihen miten asiakas arvioi ravintolan kokonaisuutena.
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Palkkakateprosentin osalta suurin kerroin laatumittareiden kanssa on kokonaistulok-

sen ja palkkakateprosentin vélinen korrelaatiokerroin, -0,72, eli nailld kahdella on

voimakas vastakkainen riippuvuus. Palkkakateprosentin laskiessa kokonaistulos

nousee. Henkildkunnan maaralla on siis vaikutusta kokonaistulokseen. Kokonaistu-

loksen muodostuessa laatumittareiden yhteenlasketuista keskiarvoista, poikkeukselli-

sen huonot pistearviot palvelussa, tuotteissa, siisteydessa, ja tunnelmassa seka sub-

jektiivisessa kokonaisarviossa tasaantuvat. Tasta johtuen satunnaiset poikkeukselli-

set luvut muuttujien arvoissa eivat pienenna kerrointa.

Taulukko 3. Palkkakateprosentin ja laatumittareiden kertoimet.

Siisteys- Subjek- )
) o Kokonais-
Palvelu | Tuotteet| jatun- tiivinenkoko-
_ _ tulos
nelma naisarvio
Palkkakate Pearson Correla-
i -, 702** -,328 -,637** -,555* -, 715**
ion
) ) ,001 171 ,003 ,014 ,001
Sig. (2-tailed)
N 19 19 19 19 19

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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4.1.1.4 Laatumittareiden suhde kayttbkateprosenttiin

Isoimmat kertoimet kayttokateprosentilla oli palvelun, siisteyden ja tunnelman seka
kokonaistuloksen kanssa. Kayttbkateprosentin ja palvelun valinen korrelaatiokerroin
on 0,62, eli muuttujien valilla on voimakas samansuuntainen riippuvuus. Tama johtuu
todennakdisesti siita, ettd palvelun ja palkkakateprosentin riippuvuus on vastakkai-
nen. Toisin sanoen kun palkkakateprosentti laskee, eli henkilékuntaa on kaytetty
enemman, kayttokateprosentti samanaikaisesti nousee. Parantunut palvelu on vaati-
nut enemman henkildkuntaa, mutta samalla lopullinen tulos on kuitenkin parantunut.
Kayttokateprosentin ja kokonaistuloksen valinen korrelaatiokerroin on 0,64, eli muut-
tujien valilla on merkittdva samansuuntainen riippuvuus. Koska kokonaistuloksessa
on mukana kaikki laatumittarit, voidaan olettaa etta ravintolan kokonaisuudella on
vaikutusta yrityksen tuloksen muodostumiseen. Kun kokonaistulos huononee reilusti,

my0ds kayttokateprosentti laskee.

4.1.2 Johtopaatokset

Tutkimusta ei valttamaétta voi yleistéaa kaikkiin ravintola-alan yrityksiin, silla esimerkiksi
asiakastyytyvaisyytta mitataan eri tavalla eri yrityksissa. Vaikka tuloksia ei voi yleis-
taa, voidaan tutkimuksen perusteella kuitenkin tehda tarkeitd ja yllattaviakin johtopaa-

toksia.

Tutkimuksen korrelaatiokertoimet osoittavat, etté asiakastyytyvaisyydella on huomat-
tava merkitys yrityksen kannattavuuteen. Suurimmat asiakastyytyvaisyyteen vaikutta-
vat tekijat ovat ravintolan yleinen siisteys ja palvelun laatu, jotka puolestaan ovat riip-
puvaisia henkilokunnan maarasta. Henkilokunnan riittava maara takaa siisteyden ja
tunnelman, seka hyvan palvelun ravintolassa, jolloin asiakkaatkin ovat tyytyvai-
sid.Myos palkkakateprosentin ja kayttokateprosentin negatiivinen riippuvuus kertoo
tasta, eli jos henkilokuntaa kaytetadn enemman, ravintolan liikevaihto ja kayttokate-

prosentti ovat parempia.

Henkilobkunnan maara vaikuttaa yrityksen palkkakateprosenttiin ja siihen paljonko
ravintolalle jaa kayttokatetta. Asiakkaat ovat siis tyytyvaisid, kun ravintolassa on
enemman henkilokuntaa, mutta kun henkilokuntaa on paljon, palkkakateprosentti
huononee ja tdmé& puolestaan viittaisi heikentyneeseen kannattavuuteen. Kuitenkin,

kiinteiden kulujen huomioinnin jalkeen kokonaiskannattavuus (kayttokate) on parem-
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pi, kun henkilost6d on enemman. Jos siis seurataan pelkastaan tydtuntien tehoja,

mika on alalla hyvin yleistd, tullaan vaaraan johtopaatokseen.

4.2 Opinnaytety0 2 — Kannattava tuotteistaminen

Kannattavaa tuotteistamista kasitteleva opinnaytety®, jonka toimeksiantajana oli ma-
joituspalveluja tarjoava perheyritys Keski-Suomessa, valmistui vuonna 2011. Ty6n
tavoitteena oli kehittdd toimeksiantajalle palvelupaketti eli valmis tuote ja tuloksena
syntyi joulupaketti, jota on tarkasteltu kannattavuuden ja hinnoittelun kannalta. Majoi-
tukseen kannattaa lisdtd oheispalveluita palvelupakettien avulla, silla niiden avulla

investoinnit saadaan katettua hopeammin ja poistojen osuus liikevaihdosta pienenee.

Toimeksiantaja-yritys on perustusvaiheessa ja se rakentaa parhaillaan kolmea huvila-
tasoista vuokramokkia rantatonteille Keski-Suomeen. Yrityksen tarkeimmaét asiakas-
segmentit ovat lapsiperheet, vendldiset ja likuntarajoitteiset asiakkaat. Muita asiakas-
ryhmi& ovat hevosharrastajat, sekd metsastyksesta kiinnostuneet suomalaiset ja ul-
komaalaiset. Tuotepaketit on suunniteltu viikonloppupaketeiksi perjantaista sunnun-
taihin. Paketit sisaltavat mokin vuokrauksen, mahdollisen oheistoiminnan seka paket-
tien kokonaishinnan. Tassa opinnaytetydssa kasiteltiin Joulupaketin, seka "Huilivii-

konlopun” tuotteistamista.

4.2.1 Kannattavuuslaskelma

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 1.) on yrityksen ensimmaisen vuoden kannatta-
vuuslaskelma yhdestd mokistd. Ensimmaisen vuoden myyntitavoite oli myyda 154
vuorokautta yhtéa huvilaa kohden, joten laskelma on tehty tavoitteen mukaisesti. Jos
tavoite saavutettaisiin, myyntituotot olisivat huvilaa kohden 24 800 euroa. Arvon-
lisdverojen jalkeen liikevaihto olisi 22 2752 euroa. Muuttuviin kuluihin on laskettu ra-
hoituskulut, sahké ja vesi, sekad talonmiehen tdista aiheutuvat polttoaine- ja kalusto-
kustannukset ja naiden jalkeen myyntikateprosentiksi jaa 85,7 %eli 19 505 euroa.
Henkilostokulut muodostuvat tuntipalkasta (23 euroa + 60 prosenttia sosiaaliturva-
maksuja) ja tehdyista tydtunneista. Henkilostokustannukset tassa laskelmassa ovat
3000 euroa. Kiintedt kustannukset sisaltdvat markkinoinnin, hallinnon, investoinnit,
valittajien provisiot, neljan prosentin poistot, seka sekalaisia kuluja. Kiinteiden kus-
tannusten jalkeen saadaan katetuotto ja katetuottoprosentti, eli saadaan selville toi-

minnan kannattavuus. Yrityksenkatetuottoprosentiksimuodostuu9,0%eli2055 euroa.
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Myynti- | Alv Veroton | Muuttuvat | Myynti- | Myynti- | Kpl- | Myynti
Tuoteryhma hinta |% hinta kulut kate kate% |maara| veroll.
0 0 0 0
Kesaviikot 7vrk | 1200,00 9| 1100,92 148,00 | 952,92 | 86,56 % 10| 12000
Huilivklt 3 vrk 350,00 9 321,10 63,00 | 258,10 | 80,38 % 10 3500
Joulu 3 vrk 450,00 9| 412,84 63,00 | 349,84 | 84,74 % 1 450
Hiihtolomat 7
vrk 1200,00 9| 1100,92 148,00 | 952,92 | 86,56 % 3 3600
Muut 2 vrk 350,00 9| 321,10 42,00 | 279,10| 86,92 % 15 5250
Yht/ka 3550,00 3256,88 464,00 39 24800
Kannattavuuslaskelma
€ %
Myyntituotot 24800 1099 % Tybkustannukset:
-Alv 2048 9 %
Liikevaihto 22752 100 % Tuntipalkka €/h
-Muuttuvat kustannukset 3247 sis.sotu
Myyntikate 19505 857% %
-Henkildstésivukulut 3000 Tunnit
Palkkakate 16505 725% % Kesaviikot 7vrk 15| h
-Kiinteat kulut yhteensa 14450 55 % Hulivkl 3 vrk 15| h
Joulu 3
vrk 45 | h
Markkinointi 3000 13,2% Hiihtoloma 7vrk 36 | h
Muut 2
Hallinto 1000 4,4 % vrk 19,5 h
Investoinnit 2000 8,8 % 0 h
Villipohjola Yht. 130,5 | h
provisio 25% 3100 13,6 % 3001,5 €
Sekalaiset 150 0,7 %
Poistot 4% 5200 229 %
Kéayttokate 2055 9,0 %

Taulukko 3. Yrityksen kannattavuuslaskelma.

4.2.2 Joulupaketti

Joulupaketti suunniteltiin palvelemaan lapsiperheitd. Perushinta paketille muodostuu

mokkivuokrauksesta seka koristelusta (sis. jouluvalot, kuusen, huvilan koristelun seka

ulkolyhdyt). Lisapalveluna asiakkaalle tarjotaan mahdollisuutta tilata jouluruoka ja
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joulupukki aatoksi. Yrityksen internet-sivulle tehdaan joulunajaksi verkkokauppa, josta

asiakkaat voivat tilata [&hialueen yritysten valmistamia tuotteita lahjaksi.

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 2.) on kuvattu Joulupaketin tuloslaskelma. Las-
kelma on tehty nelihenkiselle perheelle kolmeksi vuorokaudeksi ja mukaan on lasket-
tu jouluruoka seka joulupukin tilaus. Majoituksen hinta verollisena on 200 euroa vuo-
rokaudelta ja muuttuvat kustannukset 22 euroa. Ruokailu on verollisena myyntind 50
euroa henkildlta. Muuttuvat kustannukset eli raaka-aineet ovat 11,179 euroa henkildl-
ta. Joulupukkipalvelu on 60 euroa 30 minuutilta, ilman muuttuvia kustannuksia. Lah-
japalvelua ei ole otettu pakettiin mukaan, sill& lopullinen hinta riippuisi aina tilattujen
tuotteiden hinnasta. Lahjapalvelun hinta laskettaisiin lisdamalla tuotteen hintaan yri-
tyksen oma kate, paketoinnin materiaalikustannukset (1,5€/lahja) seka tyokustannuk-

set.
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Tuote- Myynti-| Alv Veroton | Muuttuvat | Myynti- | Myynti- Kpl- Myynti
ryhma hinta % hinta kulut kate kate% maara | veroll.
0 0,00 0,00 0
Majoitus 200,00 9 183,49 22,00 161,49 88,0 3 [ 600
MRuokailu 50,00 | 13 44,25 11,70 32,55 73,6 4 [ 200
Joulupukki 30min 60,00 | 23 48,78 0,00 4878 100,0 1 [ 6
lahjapalvelu 0,00 0,00 000 [ "0
0,00 000 [ "0
" 0 0,00 000 [ "0
r 0 0,00 000 [ "0
" 0 0,00 000 [ "0
" 0 0,00 000 [ "0
r 0 0,00 000 [ "0
" 0 0,00 000 [ "0
" 0
Yht ka 310,00 276,51 33,70 8 860
Kannattavuuslaskelma
€ %
Myyntituotot 860 110,8% Tyokustannukset:
Aly 84 10,8%
Liikevaihto 776 100% Tuntipalkkd 23 |€h
- Muuttuvat kulut 113 sis.sotu
Myyntikate 663 85,5%
- Henkil6stokulut " 345 44,4% Tunnit
Palkkakate 318 41,0% T 0 h
-Kiintedt kulut yhteensa 180 23 % " Majoitus 5 h
" Ruokaiu] 10 |h
Vuokra Jouflipukki 30min h
Energia ’Iahjapalvelu h
Markkinoint 30 4% ¥ 0 h
Hallinto T 0 h
" 0 h
T 0 h
T 0 h
Sekalaiset 50 6 % T 0 h
Poistot 100 13 % 4 0 h
Kayttokate 138 17,8% " 0 h
Yhteensa 15,0

Taulukko 4. Joulupaketin kannattavuuslaskelma.

Joulupaketin myyntituotot ovat 860 euroa, mika tekee liikevaihtoa tuotteelle verojen
jalkeen 776 euroa. Myyntikatteeksi muodostuu 85,5 % ja henkilostd- ja kiinteiden
kustannusten jalkeen kayttokate on 17,8 % eli 138 euroa.



30

4.2.3 Talven Huiliviikonloppu

Yritys aloittaa markkinoinnin kampanjoimalla kesdn 2011 asiakkaille talven Huilivii-
konloppua erikoishintaan. Varatessaan viikonlopun talvella, asiakas saa yhden lisa-
vuorokauden veloituksetta. Nain pyritddn myymaan talven hiljaisempia viikonloppuja,
saamaan asiakas palaamaan uudelleen ja kattamaan huvilasta aiheutuvia kuluja,
jotka muodostuvat vaikka huvilassa ei ole vuokralaisia. Talven Huiliviikkonloppujen
tavoitemyynti on kymmenen viikonloppua vuodessa. Yhden viikonlopun hinta on 190
euroa vuorokaudelta, lisattynd yksi ilmainen vuorokausi, eli kolme vuorokautta yh-

teensa 380 euroa.

Kannattavuuslaskelma

€ %
Myyntituotot 380 109,9 % TyOkustannukset
-Alv 31 9 %
Liikevaihto 349 100 % Tuntipalkka €/h
-Muuttuvat kustannukset 66 sis.sotu
Myyntikate 283 81,1 %
-Henkilostdsivukulut 69 198 % Tunnit
Palkkakate 214 61,3 % 0 h
-Kiinteat kulut yhteensa 190 55 % Majoitus 3 vrk 3|h
0 h
Vuokra 0 h
Energia 0 h
Markkinointi 60 17 % 0 h
Hallinto 20 6 % Yht. 3
Sekalaiset 10 3 %
Poistot 100 29 %
Kayttokate 24 6.8 %

Taulukko 5.Huiliviikonlopunkannattavuuslaskelma.

4.2.4 Koko vuodenyhteenveto

Tassa opinnaytetydssa on laskettu eri tuotepaketeille kannattavuuslaskelmat.
Paketeista olisi kannattanut liséksi tehda mydskoko vuoden yhteenveto. Yhteenveto
olisi kannattavuuslaskelma koko vuodesta, kaikista yrityksen tarjoamista palveluista
ja paketeista, tuloista ja kuluista. Yhteenvetoon voisi tallentaa kaavoja, joiden avulla

se kerdisi luvut kaikista lasketuista tuotepaketeista. Tallgin esim. Excel-ohjelmaa
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kaytettaessa kaavat voitallentaa niin, ettd kun yhden paketin lukuja muuttaa, ohjelma

muuttaa luvut automaattisesti myés koko vuoden laskelmaan.

Koko vuoden yhteenveto laskelmalla voidaan siis suoraan seurata yrityksen koko
vuoden kannattavuuslukuja ja ndhda kuinka paljon palveluita on myytava hyvan
kannattavuuden saavuttamiseksi ja kuinka kannattavaa yritystoiminta on.
Yhteenvetoa voi kayttdd apuna myos budjetin teossa. Esimerkkind olevassa
vuosiyhteenvedossa on kaytetty esimerkkilukuja, jotka eivét liity tdman opinnaytetyon

mokkipakettilaskelmiin.

Yhteenveto vuodelle

Paiva 1 pPaiva 2 Paiva 3 MokkimajoituKannattavuuder
hlg 15 hlo 25 hlo 30 hi6 3 yhteenveto
kpl 36 kpl 24 kpl 36 kpl 200 vuodelta
€ % € % € % € % € %
Myyntituotot 21600 114 18000 116 21600 124 120000 115 181200 116
-Alv 2666 14 2517 16 4174 24 15902 15 25258 16
Liikevaihto 18934 100 15483 100 17426 100 104098 100 155942 100
- Muuttuvat kulut 3132 17 480 3 648 4 9600 9 13860 9
Myyntikate 15802 83 15003 97 16778 96 94498 91 142082 91
- Henkilgstékulut 12960 68 8640 56 9360 54 66000 63 96960 62
Palkkakate 2842 15 6363 41 7418 43 28498 27 45122 29
Kiinteat kulut yht 2556 13 1704 11 2556 15 6000 6 12816 8
Eléinten ravinto 1152 6% 768 5% 1152 7% 3072
Energia 108 1% 72 0% 108 1% 2000 2% 2288
Laitieiden huolto 36 0% 24 0% 36 0% 96
Vakuutukset 108 1% 72 0% 108 1% 288
Sekalaiset 1080 6% 720 5% 1080 6% 3000 3% 5880
Puhelin 72 0% 48 0% 72 0% 1000 1% 1192
Auto 2000 2000
Kayttokate 286 2 4659 30 4862 28 22498 22 32306 21
Rahoituskulut 8125
Poistot 10000 10 000
Tulos 286 2 4659 30 4862 28 12498 12 14181 9

Taulukko 5. Yhteenveto koko vuodelle

4.3 Opinnaytety0 3 — Tuotanto ja palvelukeittididen kannattavuus

Tassa opinnaytetydssa selvitettiin Itd-Suomessa toimivan ammatti- ja aikuisopiston
tuotanto- ja palvelukeittidtoimintoja ja kannattavuutta. Tydssé on vertailtu tuotanto- ja
palvelukeittididen toimintoja ja selvitetty onko kannattavampaa valmistaa ruoka pie-

nessa yksikossa vai saastetaankd, kun ruoka valmistetaan suuressa tuotantokeittios-
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sa ja kuljetetaan pienempaan palvelukeittioon. Palvelukeittioon tilataan suoraan mai-

toa, leipda ja levitteita ja itse ruoka vain asetetaan tarjolle.

Ammatti- ja aikuisopiston siirryttyd valmistus-palvelukeitti6toimintaan kevaalla 2005,
hyvin varustettu tuotantokeittio6 Marjan (nimi muutettu) laitekapasiteetti on otettu te-
hokkaasti kaytt6on ja pienempi keittié Kapusta (nimi muutettu) on muutettu palvelu-
keittioksi.

Tuloksellisuutta, eli toiminnan tuottavuutta ja taloudellisuutta voidaan arvioida kayt-
tamalla apuna tunnuslukuja. Suurkeittiossa taloudellisuus tarkoittaa, etta kaytdssa
olevilla varoilla saadaan mahdollisimman hyva hyétysuhde, mittarina voi olla esim.
euro/ateria. Kannattavuus ilmaisee, kuinka paljon voittoa saadaan yhdesta tuotteesta
ja palvelusta. Valmistus- ja palvelukeittion ruokatuotannon kehittdmisessa pyritdén
parantamaan kannattavuutta mm. tilojen toimivuudella, sekd vahentamalla henkilés-
t6-, raaka-aine- ja energiakustannuksia. Keskeisena tyovalineena on katetuottoajatte-
luun perustuva kustannuslaskenta. Kannattavan toiminnan kokonaiskustannukset

jaavat pienemmiksi kuin tuotto.

Opinnaytetydssa on kaytetty vertailevia tuote- ja tuloslaskelmia, kun ruokaa valmiste-
taan kahdessa eri keittiossd omana ruokatuotantona ja tuotantokeittiosta kuljetettuna
palvelukeittioon. Laskelmia varten on tehty kartoitus, paljonko tarvitaan henkilokuntaa

kahdessa tuotantokeittiossa tai yhdessa tuotantokeittiossa ja palvelukeittiossa.

Tyo6tehtaviin kuluva aika saatiin tydaikaa mittaamalla ja haastattelemalla henkil6stoa.
Myyntihinta, tuntipalkka ja energiakulujen arvo on saatu tydnantajalta. Ruokailijoiden
maara laskettiin paivittain tarjottimista, ainekulut puolestaan laskettiin Aromi-ohjelman
avulla. Laskelmissa on yhden viikon lounaslistan lounaat, johon on maaritelty myynti-
hinta, alv 0 %, ainekulut, kate ja jokaisen viikonpaivan toteutunut ateriamaéard. Raa-

ka-ainekulut vaihtelevat 0,75 euron ja 1,16 euron valilla.

Tuloslaskelmien avulla on saatu vertailtaviksi myyntituotot, josta eri kustannuserien
vahentamisen jalkeen saadaan kannattavuutta ja katetta ilmaisevia lukuja. Tuloslas-
kelmissa ei ndy ALV-osuutta koska kouluruokailusta ei perita veroa. Liikevaihdosta
vahennettyjen muuttuvien kustannusten (raaka-aine kulut) jalkeen jaa myyntikate ja
kun siitd vahennetaan henkilostokulut, jaa vertailukohteeksi palkkakate josta viela
vahennetaan kiinteat kulut. Tyontekijan tuntipalkka on n. 16 euroa, joka sisaltdd myos

henkilostosivukulut. Tuloslaskelmista nahdaan myyntituotot, henkildstokulut ja kuinka
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paljon eri tyovaiheet vievat aikaa. Laskelmien mukaan tybaikaa tuotantokeittiossa
kuluu viikossa 46 tuntia, kun palvelukeittiossa tydaika on vastaavassa ajassa 95 tun-
tia. TyOajat on mitattu jokaisen tydntekijan tyotehtavia seuraamalla, seka haastatte-

lemalla.

Marjassa tyoskentelee arkisin nelja kokkia ja seitseman ravintolatyontekijaa seka
varastonhoitaja. Liséksi henkiloston mukana jokaisessa tyttehtavassa tyoskentelee
yksi opiskelija. Aterioita valmistetaan arkipaivisin 1500-1800 annosta, joista kuljete-
taan palvelukeittio Kapustaan n.300-400 annosta. Ruoan ateriahinta on 3,25 €
/ateria, ainekulut on laskettu hyddyntamalla Aromi-ohjelmaa. Kayttokustannuksia ovat
henkilostokulut 46 h/viikko (tuloslaskelmissa nakyvat tybajat, esivalmistus, ruoanval-
mistus, pakkaus, astiahuolto, siivous, tilaukset, esillelaitto, erityisruokavaliot, seka
ateriasuunnittelu), elintarvike-, energia-, vesi- ja pesuainekustannukset, seka muut
kustannukset. Kiinteistoyksikké maarittdad vuokran, joka siséltda energian ja veden.
Hallintokuluissa on ravintolapaallikon palkan osa, koska sita jakautuu useammalle

toiminnolle. Ruoankuljetuksen hinta on saatu yrittajalta.

Kapustassa valmistetaan lounasta n.400:lle opiskelijalle joka arkipaiva. Kayttokus-
tannuksia ovat henkilostokulut 95h/viikko (tydajat, esivalmistusaika, ruoanvalmistus,
tarjoilu, astiahuolto, siivous, tilaukset, esillelaitto, erityisruokavaliot ja ateriasuunnitte-
lu), elintarvike-, energia-, vesi- ja pesuainekustannukset sekd muut kustannukset.
Kiinteistoyksikkd maarittdaa vuokran joka sisltda energian ja veden. Hallintokuluissa

on osa ravintolap&allikon palkasta, koska sitd jakautuu useammalle toiminnolle.

Opinnaytetydhon on tehty useita tuote- ja tuloslaskelmia, joista mukana tassa tiivis-

telmassa on tuloslaskelmien yhteenveto, tuotanto ja palvelukeittio yhdessa.

Tuotelaskelma

Tuotanto- japalvelukeittibyhdessa

Viikonpaiva Myynti- Alv | Veroton | Ainekulut | Kate Kate% Kpl- Myynti
hinta % hinta vroton vrottomasta maara

MA

makaronilaatikko 3,25 0 3,25 1,16 2,09 64,3 1200 3900

Tl kalakeitto 3,25 0 3,25 0,91 2,34 72,0 1261 4098

KE jauhelihapihvit 3,25 0 3,25 0,75 2,50 76,9 1332 4 329

TO broilerikastike 3,25 0 3,25 1,08 2,17 66,8 1309 4 254

PE riisipuuro 3,25 0 3,25 0,98 2,27 69,8 938 3 049
22 0,00 0,00 0
22 0,00 0,00 0
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22 0,00 0,00 0
22 0,00 0,00 0
22 0,00 0,00 0
22 0,00 0,00 0
22 0,00 0,00 0
Yht/ ka 16,25 16,25 4,88 6040 | 19630
Hinta
/hlo
Tuloslaskelma
€ %
Myyntituotot 19 630 100,0 % Tyo6kustannukset:
-Alv 0 0,0 %
Liikevaihto 19 630 100 % Tuntipalkka: €l
- Muuttuvatkulut 5871 sis.sotu
Myyntikate 13759 70,1 %
- Henkiléstokulut 2 256
Palkkakate 11 503 58,6 % Esivalmistus 15 h
-Kiinteatkulutyhteensa 3927 20 % Valmistus: 61 h
Pakkaus: 3 h
Vuokrasis.energia 2150 11 % Tarjoilu: 15 h
Astiahuolto: 16 h
Markkinointi 0 Siivous 7 h
Hallinto 1437 7% Tilaukset 6 h
Sekalaiset 245 1% Ruokienesillelaitto 4 h
Kuljetus 95 0% Erityisruokavaliot 7,5 h
Ateriasuunnittelu 6,5 h
h
Kayttokate 7576 38,6 % Yht| 141,0 |h

Taulukko 6. Tuloslaskelmien yhteenveto, tuotanto- ja palvelukeittié yhdessa

4.3.1 Johtopaatokset

Tehtyjen tuloslaskelmien perusteella voidaan todeta, ettd keskittamalla ruoanvalmis-
tus tuotantokeittioon, saastetddn mm. henkilosto- ja energiakuluissa. Ateriakustan-
nukset ovat sitd pienemmat, mitd suurempia maaria aterioita valmistetaan. Suuret
keittiot myods hankkivat elintarvikkeet edullisemmin, eikdruoan kuljetuskaan nosta

merkittavasti kustannuksia.
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4.4 Opinnaytety6 4— Varastonhallinta

Varastonhallintaa kasittelevan opinndytetydn tavoitteena oli kehittdd toimeksiantaja-
ravintolan varastonhallintaa nykypaivan vaatimuksien mukaisesti. Tekijat rakensivat
samalla myos yleishyddyllisen jarjestelman, joka sopii mink& tahansa ravintolan kayt-
toon. Jarjestelmaan sisaltyy myoés katelaskentaosuus, silla varastonseurantaa tehté-
essa on loogista tietdd myos tuotekohtaisia katteita. Tuotevalikoimaa selvitettiin yritta-
jalta saaduilla tiedoilla, jonka jalkeen valikoimaa verrattiin kuukausiraportteihin ja teh-
tiin naiden kahden avulla ABC-analyysi. ABC-analyysin avulla selvisi mm. yrityksen

myynnin avaintuotteet.

4.4.1 Varastonhallinta

Varaston kiertonopeus tai lapimenoaika kuvaa sitd, kuinka nopeasti tai hitaasti tuot-
teet myydaan varastosta niiden vastaanottamisen/varastoon siirron jalkeen. Kierto-
nopeus saadaan jakamalla tuotteen vuosikayttd hetkellisen varaston maaralla, jolloin

saatu luku osoittaa kuinka monta kertaa tuotetta on tilattava vuoden aikana.

Varaston kiertonopeus = Kaytto (kpl,vuosi) /varasto talla hetkella kpl

Varaston seurannassa voidaan kauden lopussa maarittaa ostojen osuus lilkkevaihdos-

ta, joka kertoo minka suuruisen osan liikevaihdosta yritys kayttd&d hankintatoimeen.

Ostotliikevaihdosta % = (Ostot/likevaihto)* 100

4.4.2 ABC-analyysi

ABC-analyysia kaytetaan varastonhallinnan kasittelyyn ja kehittdmiseen. Analyysissa
tuotteet lajitellaan kannattavuuden kannalta tarkeysjarjestykseen, jolloin analyysi te-
hostaa ja helpottaa ostajan tydskentelyda. Ryhmien merkitys on jaettu loogisesti: A-
ryhma on tarkein, B-ryhma seuraavaksi tarkein, jne. A-ryhman tuotteilla tehdéén suu-
rin osa yrityksen tuotosta (n.80 %) ja niiden osuus on noin 20 % kaikista tuotteista

B-ryhmén tuotteiden osuus on noin 15 % myynnista ja siihen kuuluu n.30 % tuotteis-
ta. C-ryhmé&n osuus tuotteista on n. 50 %, mutta osuus myynnista on vain noin 5 %.

C-ryhmén tuotteilla saadaan kuitenkin aikaiseksi asiakkaan kaipaamaa valikoimaa.
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D-ryhmaan jaa siis tuotteet, joiden myynti ei pitkallakaan aikavalilla ole juuri mitaan,
ja néista tuotteista tulisi paasta eroon, jotta valtetdan turhan rahan sitominen varas-
toon, sekd menekin vahyydesta uhkaava havikki. Yrityksen tehtya ABC-analyysi, yrit-
tdja osaa keskittdd resurssinsa A- ja B-tuotteisiin, ja tekem&an jarkevia ratkaisuja

valikoimansa suhteen, ajatellen C- ja D-tuotteiden asemaa.

4.4.3 Hinnoittelu ja kannattavuus

Hinnoittelussa on huomioitava etté tuotteen hinnan on katettava myynnista ja hankin-
nasta aiheutuneet kustannukset, joiden jalkeen yrittgjdlle tulisi jaada voittoa. Voitto-

osuutta sanotaan tulorahoitukseksi, joka on yrityksen tarkein rahanlahde.

Kannattavuus tarkoittaa yrityksen liiketoiminnalla tekemaéa tulosta. Katetuottolasken-
nan avulla voidaan seurata ja suunnitella yrityksen kannattavuutta ja sen kehitysta.
Katelaskentaa voi hyddyntaa mm. budjetin teossa ja mennytta tilikautta arvioidessa.
Katetuottolaskelma on tarkeda tehda aina tietylle aikavélille ja véhentéda tuotosta vain

sen aiheuttamat kustannukset.

Seuraavalla kaavalla voidaan laskea yrityksen tekema katetuotto, kun tuotoista va-
hennetdan tuotteista aiheutuneet kustannukset. Katetuottolaskelmalla voidaan seura-
ta toiminnan volyymin ja kannattavuuden valista riippuvuutta. Katetuottoprosentti puo-
lestaan kertoo, kuinka suuri osuus yrityksen katetuotto on tuotteiden kokonaismyyn-

nista.

Tuotteiden hinnoittelussa voidaan kayttd&d apuna hinnoittelutaulukkoa. Sen avulla
voidaan laskea tuotteelle myyntikate, tai hinta voidaan puolestaan maaritella halutulla
myyntikatteella. Verollinen myyntihinta on se milla yritys myy tuotetta. Kun siitd va-
hennetdan arvonlisavero, saadaan tuotteen veroton myyntihinta. Maéariteltdessa
myyntikatteita, on aina kaytettava verottomia hintoja. Jotta saadaan selville tuotteen

myyntikate, on verottomasta myyntihinnasta vahennettava viela ainekustannukset.

Myyntikate * 100/ Verotonmyyntihinta
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€ %
Verollinenmyyntihinta 113
Alv 13
Verotonmyyntihinta 100

Ainekustannukset (Veroton)

Myyntikate

Kuva 2.Hinnoittelutaulukko (Selander 2007, 80)

4.4.4 Juomien hinnoittelu

Ravintoloissa osa viinoista on niin sanottuja "kaatoviinoja”. Naita tuotteita myydaan
paljon eli niille voidaan maarittdd suurempi kate kuin muille tuotteille. Nama tuotteet
ovat tuottavia, koska seka niiden hankintahinnat, ettd myyntihinnat ovat muita tuottei-
ta halvempia. Nailla tuotteilla tuotetaan tulosta ja paikataan lisaksi huonosti myyvien
ja huonokatteisten tuotteiden myyntia. Yhden juoman myymiseen ja tekemiseen me-
nee aikaa vain muutama minuutti, jolloin palkkakuluja ei yksittdiseen juomaan kanna-
ta kohdistaa. Tytkustannuksia kannattaa siis alkaa laskea vasta kuukausitasolla.

Viinit voidaan hinnoitella kiinteédlla eurokatteella, jolloin asiakkaalle annetaan vapaus
valita viinin laatutaso ja ravintola saa jokaisen viinin myynnista saman verran katetta.
Drinkkien hinnoittelussa voidaan kayttaa apuna drinkkikorttia, joka on samantapainen
kuin ruokapuolen annoskortti. Drinkkikorttiin sydtetdan resepti, reseptituotteiden pul-
lokoko, ja niiden verottomat ostohinnat, seka tuotteiden alkoholipitoisuus. Ensimmai-
sella osalla yrittaja saa selville drinkkien tuotantomenot (aine- ja palkkakustannukset)
ja juomasekoituksen alkoholipitoisuuden. Drinkkikortin toinen osa laskee annetulle

myyntihinnalle tuotantokatteen.

Cubal.ibre

Tuote Maara | Pullo Veroton Hinta cl | Ainekulut | Alkoholi
cl cl hinta 1 veroton | %

Vaalea rommi 4 50 16,00 0,32 1,28 40
Sitruunamehu 2 20 1,25 0,06 0,13 0
Coca cola 12 1000 15,00 0,02 0,18 0

50 0,00 0,00 0

50 0,00 0,00 0
Yhteensa 18,00 0,40 1,59
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Alkoholipitoisuus % = 8,9 %

Verollinen myyntihinta 6,00 122
- alv 1,08 22

Veroton myyntihinta 4,92 100

- ainekulut veroton 1,59
Tyo €/h: 15 €/h Myyntikate 3,33 67,8
- tyokustannukset 0,50

Ty6 min: 2 min Palkkakate 2,83 57,6

Hinta 1cl: Verotonhinta/ Pullon cl

Ainekulut veroton: Maaré cl * hinta 1cl

Alkoholipitoisuus: (Alkoholi- % * M&ara cl/100)/ Maara yhteens&d*100
Palkkakustannukset: Ty6 €/h * Tyd min/60

4.4.5 Tuotemyynti- ja katelaskentajarjestelméa

Tybn tarkoitus oli suunnitella ravintoloiden kayttéon Excel-ohjelman avulla ATK-
pohjainen jarjestelmé, jonka avulla pystyy seuraamaan myyntia, hinnoittelua, varas-
tonkiertoa ja ostoja. Valmis jarjestelma kasittaa nelja eri sivua: kate, varastonhallinta,
ostot ja kokonaismyynti. Yrityksen tuotteet on jaettu nailla sivuilla ryhmiin: hana- ja
pullotuotteet, viinat, brandyt ja viskit, drinkit, likddrit, viinit, ruoka, sauna, viikon tuot-
teet, alkoholittomat ja tupakka. Nama kohdat sisaltavat koko yrityksen kaikki tuotear-
tikkelit.

Varastonhallinta -kohdassa taulukon sarakkeissa seurataan varastoa kasvattavia ja
pienentévid asioita: alkuvarastoa, tuloa, myyntimaaraa, hukkaa, edustusta ja loppu-
varastoa. Kate-kohdassa seurataan tuotteiden myyntikatteita ja kokonaismyyntia.
Taman sivun avulla pystyy selvittdmaan esim. ostohinnan muutoksen vaikutusta kat-
teeseen. Talloin myyntihintoja muuttamalla saadaan helposti selville my6s uudet kat-
teet, eli yrittdja pystyy myyntihintaa muuttamalla paattdmaan mieluisan myyntikatteen
tuotekohtaisesti. Jarjestelma laskee my@s tuotteen katteen ja luokittelee onko se hy-

va, ok vai huono, mik& on sen osuus kokonaismyynnista ja liséksi se méarittelee tuot-
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teelle sijanumeron, monenneksiko tuote sijoittuu kaikkien tuotteiden joukossa. Ostot -
kohdassa selviaa helposti, kuinka paljon yritykseen on tilattu tuotteita kyseiselld ajan-
jaksolla, seka paljonko ostoihin on kulunut rahaa. Kokonaismyynti  selvittaa yrittajal-
le kokonaismyyntia euroina ja prosenttiosuuksina ja tekee niisté lisdksi myos ns. pii-

rakkakuvion, josta ndkee myyntiosuudet pelkkia numeroita helpommin ja nopeammin.

4.5 Opinnaytety0 5 - Ruokaravintolan kannattavuus ja hinnoittelu

Opinnaytetyt kéasittelee ruokaravintolan kannattavuuden seurantaa ja hinnoittelua.
Keskeisimmat aihealueet ovat raaka-aine ja palkkakustannukset, jotka ovat ravintola-
alalla suurimmat kustannukset ja joihin vaikuttamalla vaikutetaan koko kannattavuu-
teen. Tutkimusmenetelmana tyéssa on kaytetty tapaustutkimusta, jonka pohjana on
ruokaravintolan kuukauden myyntiraportit, annoskortit ja tyétuntiraportit. Niiden poh-
jalta on tehty menuanalyyseja ja kuvioita, seka tutkittu hinnoittelun ja kustannusten
kohdistamisen vaikeutta. Luvut on muutettu ja tuloksia kasitelladn anonyymisti, jotta
tulokset on voitu julkaista. Tutkimus osoitti etté ravintola-alalla kustannusten kohdis-

taminen ja laskeminen on hankalaa.

Kustannusten kerdaminenkin on ravintola-alalla haastavaa. On helppoa laskea teori-
assa paljonko raaka-aineet maksavat tai paljonko menee henkilokunnan palkkaan,
mutta todellisuus ei toteudukaan laskelmien mukaan. Raaka-aineet voivat olla pilaan-
tuneita, tai syntyd hukka-annoksia, toteutunut tydaika voi olla lopulta huomattavasti
alle tai yli suunnitellun. Kustannukset eivat siis koskaan noudata tiettyd kaavaa, ei-
vatkd muutokset ole ennustettavissa. Myynti ja asiakkaiden liikkuvuus on sesonki-
luontoista ja paivakohtaiset erot voivat olla ravintolassa esim. yhdestd annoksesta

kymmeniin, tai jopa satoihin paikan koosta riippuen.

Tyo6n tapaustutkimuksen kohteena on n.80 paikkainen ruokaravintola, joka on iltapai-
notteisesti auki, eli kaikki ruokamyynti tapahtuu lautasannoksina. Tutkimuksessa on
tutkittu yhden kuukauden ruokamyyntid ja sen jakautumista nelikenttdanalyysin poh-
jalta. Menuanalyysi toimii ravintolalle apuvalineena kannattavuuden seurannassa ja
sen avulla voi my6s arvioida ruokalistan kannattavuutta. Ensin tutkimuksessa on luo-
tu annoskortit, joiden pohjalta on tehty hinnoittelua. Naiden jalkeen on menuanalyysi-
en tekoa ja niiden lukemisen teoriaa. Tutkimuksessa pyritddn vertaamaan teoriaa

kaytantdon ja todistamaan ruokaravintolan hinnoittelun vaikeutta.
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4.5.1 Annoskortti

Annoskortissa on ruoka-annoksen resepti ja tydohje. Se voi olla keittion tydohjekortti
ilman hintoja tai vastaavasti pelkkd hinnoittelukortti ilman tydohjetta. Kortista 16ytyy
annoksen nimi, annospaino ja monelleko annoskortti on tehty. Lisaksi siita nakee
raaka-aineet, kayttbépainot, painohavioprosentit ja ostopainot. Annoskortin tehtavat
ovat: kertoa annoksen raaka-aineiden hinta kannattavuuslaskentaa varten, nayttaa
valmistusohjeet vaiheittain, seka raaka-aine maarat ja oikea annoskoko varastonhal-

lintaa varten.

Eurot Kate-%
Verollinen myyntihinta 450 € 122 %
Alv. 081€ 22 %
Veroton myyntihinta 3,69 € 100 % 450x100/122=3,69 €
Raaka-ainehinta 0,90 € 24 %
Myyntikate 2,79 € 76 % 2,79x100/3,69=76 %
Palkkakustannukset 107€ 29 %
Palkkakate 1,72 € 62 % 1,72 x 100/ 3,69 =62 %

Taulukko 7. Esimerkki ruoka-annoksen hinnan laskemisesta (Selander 2002)

4.5.2 Menunhinnoittelu

Menun hinnoittelussa keréatdan kaikki menun ruokalajit yhteen ja lasketaan niiden
pohjalta menulle hinta. Hinnoittelun avuksi kannattaa tehda tuloslaskelma, johon ote-
taan annoskorteista hinnat ja kustannukset, seké lisaksi maaritelladn henkilomaara.
Naiden avulla taulukkolaskentaohjelma laskee hinnat sopiviksi ja nahdaan suoraan

katetuottoprosentit.

4.5.3 Menuanalyysin teko

Menuanalyysi voidaan tehda joko eri teorioiden avulla, tai omien laskelmien mukaan.
Yksi teoria on Boston Consulting Groupin matriisi, jossa ryhmitelldaan ja analysoidaan
tuotteet ja tuoteryhmét markkinaosuuden ja kasvun mukaan. Paaryhmille on annettu

tavanomaisia nimia, kuten tahdet, lemmikit, koirat, lypsylehmat ja vetojuhdat.
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Menuanalyysin perimmaisena tarkoituksena on kuitenkin selvittdd, mika on ruoka-
annosten menekki ja rooli menussa ja ravintolassa. Toiset annokset ovat halpoja,
huonokatteisia, mutta myos asiakkaiden suosikkeja ja néin ollen ravintolalle tarkeita.
Toiset annokset taas ovat hyvékatteisia, suurimenekkisid annoksia, joilla tehdaan
paras tulos ja joita suositellaan aktiivisesti asiakkaille. Lisdksi mukana on aina joku
valikoimaa laajentava annos, joka voi olla kallis ja huonokatteinen, mutta luo asiak-
kaiden kaipaamaa monipuolisuutta ja valinnanvaraa. Analyysin avulla ndhddan myds
annosten kannattavuus ja koko menun kannattavuus ja toimivuus, joiden avulla voi-

daan muokata annoksia, valikoimaa ja hintoja ravintolalle kannattavammaksi.

4.5.4 Vertailu tydajoista annosta kohti

Ravitsemisalalla on vaikea maaritella, mika on yhden ruoka-annoksen tekoon kaytet-
ty tydaika, silld siihen vaikuttaa moni tekija. Joitain annoksia voidaan tehdéa useita
kerrallaan ja joitain taas ainoastaan yksi. Tassa tutkimuksessa on maaritelty kolme
eri aikaa annosten tekemiseen: nopea, keskinopea ja hidas. Seuraavassa taulukossa
on laskettu saman kala-alkuruoan tybaika annosta kohti, ja taulukosta ilmenee, kuin-
ka suuri vaihtelu valmistusajalla on eri paivina. Keskiarvoksi annokselle tuli 17 mi-
nuuttia, kun arvioitu tydaika on noin kuusi minuuttia. Tosin osa tydajasta menee tie-
tysti esivalmisteluihin. Alla on vertailtu myds, miten palkkakustannukset vaihtelivat eri

paivind. Taulukkoon (taulukko 8.) on otettu esimerkki kolmelta eri paivalta.

Taulukko 8. Esimerkki tydajan vaihtelusta annosta kohti

Annos Pe ma la la ma ti ke to la |Keskiarvo
Kala-alkuruoka 17 1 1 9 3 1 3 5 3 5
Tybdaika/paiva 125 | 145 | 16.5 15 8.5 8 8 145 | 135 12
Tybaika/annos/min. | 17 27 24 10 23 9 8 11 25 17
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455 Yhteenveto

Tassa opinndytetydssa on kartoitettu hinnoitteluun ja kannattavuuteen vaikuttavia
tekijoitd, jotka on koottu tdh&n yhteenvetoon. Ensin kartoitetaan kustannukset ja nii-
den jakaminen muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Kustannukset taas ovat vain

yksi tuotteen hinnoitteluun vaikuttavista tekijoista.

Ravintola-alan tarkeimpia tunnuslukuja ovat myynti-, kayttd- ja palkkakate

Myyntikate on noin 60 prosenttia, palkkakate noin 30 prosenttia ja kayttokate noin 10
prosenttia. Tunnuslukujen seuranta ja tulkitseminen on valttmaton taito yritysta
pyorittdessd. Tunnuslukujen liséksi ravintolan tulisi laskea kriittinen liikevaihto ja
varmuusvali. Kriittisella liikevaihdolla selvitetdén liikevaihdon ehdoton alaraja.
Varmuusvali puolestaan kertoo nykyisen liikevaihdon ja kriittisen liikevaihdon
erotuksen, eli ns. pelivaran. Kriittisella liikevaihdolla ja varmuusvalilla selviad myos
maksukykyisyys ja vakavaraisuus. Vaikka yritys olisi kannattava, lyhytaikainen

maksuvalmiuskriisi voi koitua kohtaloksi.

100 x kiinteat kustannukset
Kriittinen liilkevaihto = -------------mmmememmm oo

myyntikateprosentti

Varmuusvali = nykyinen liikevaihto — kriittinen liikevaihto

Taulukko 9. Kriittinen liikevaihto ja varmuusvali (Melamies — Paakkunainen 1995: 34,
Selander 2000.)

Alalla on vaikeaa kohdistaa kustannukset tasaisesti, koska menekki ei ole tasaista ja
raaka-aineiden hinnat vaihtelevat. Myds tyoaika vaihtelee paljon jo pelk&staan paiva-
tasolla, joten tybajalle laskettu keskiarvo ei vastaa toteumaa. Palkkojen jakaminen
jokaiselle tuotteelle on mydskin hankalaa. Palkkakustannukset koostuvat palkoista ja
niihin liittyvista sosiaalikustannuksista. Palkkakate on ravintola-alalla noin 30-35 pro-

senttia, eli palkat ovat muuttuvien kustannusten lisdksi suurimpia menoeria.

Tyypillisia laskentaongelmia ovat laajuus-, mittaus-, arvostus- ja kohdistamisongelma.
Kirjanpidosta saatuja laskelmia ei voida kayttaa suoraan operatiivisen laskennan puo-
lella, silla kirjanpidosta ei nahda miten kustannukset ovat jakautuneet. Muuttuviksi

kustannuksiksi lasketaan raaka-ainekustannukset ja myos joitakin palkkakustannuk-
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sia, vaikka yleensa palkat ovat erillinen kustannusera. Kiintedt kustannukset (esim.

vuokra) puolestaan pysyvat pitkalti samoina, tehtiinpa sitten yksi tai tuhat tuotetta.

Hinnan maaritteleminenkin on haastavaa, silla siina on otettava huomioon useita eri
tekijoitd. Hinnoittelun pohjana voi mainita mm. seuraavia: kustannuksen perusteella
maaritelty hinta, "kilpailijat loitolle”-hinnoittelu, monopolihinnoittelu, polkumyynti, hin-
tadifferointi, kausihinnoittelu, postimyyntihinnoittelu, pakettihinnoittelu, takaa-ajo hin-
noittelu ja sopimushinnat, jne. Alalla pyritdadn kuitenkin yleisesti hinnoittelulla katta-
maan kustannukset, seka kilpailemaan. Hintataso ja sijainti ovat ravintolalle suuria

menestystekijoita.

Ainekustannusten maarittaminen luo alalla myds omat kompastuskivensa, silla raaka-
aineiden hinnat vaihtelevat valilla jopa paivittain. Annoskortit onkin hyva laatia kor-
keimman hinnan mukaan, jotta kate saadaan mahdollisimman todenmukaiseksi ja
hyvaksi. Ainekustannusten selvittdmiseksi apuna kaytetddn varastokirjanpitoa, joka

siséltaa varastossa olevat tuotteet, kayttéonotot ja havikkimerkinnat.

Yhteenvetona voisi todeta, ettd ravintola-alalla kaytetdan paljon ennakkolaskentaa,
vaikka jalkilaskenta antaisi enemman ja realistisempaa tietoa esim. hinnoittelusta.
Ennakkolaskennassa kustannukset pitéisi pystyd kohdistamaan tuotteelle, mik& on
aina hankalaa. Hinnoitellut tuotteet olisikin jarkevaa tarkistaa tietyin valiajoin. Toki
kustannuksia on seurattava ja tehtava myos kannattavuuslaskelmia ja suunnitelmia
tulevan varalle, budjetoitava ja ennustettavakin valilla, mutta taaksepain on viisasta

katsoa oppiakseen.

4.6 Opinnaytety0 6 — Revenue management

Tama opinnaytetyd kertoo Revenue Management-hinnoittelutavasta osana majoitus-
palveluja. Robert G. Cross maadrittelee kasitteen revenue management seuraavasti:
"Revenue management on erilaisten taktiikoiden sovellus, jonka avulla pyritaan en-
nustamaan kuluttajien kayttaytymistd mikroilmastojen ja mikrosegmenttien tasolla,
seké optimoidaan tuotteen saatavuus ja hinta tuoton maksimoimiseksi. Paatavoittee-
na on siis tuottojen maksimointi, myymalla oikea tuote oikeaan hintaan, ja aikaan,

oikealle asiakkaalle.”
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4.6.1 Historia

Revenue management periaate on lahtdisin amerikkalaisilta lentoliikenneyhtifilta.
Halpalentoyhtididen tullessa markkinoille 1978,muodostui voimakasta hintakilpailua,
jonka seurauksena perinteiset lentoyhtitt valttivat konkurssin revenuemanagement:iin
pohjautuvien myyntistrategioiden ja kanta-asiakasohjelmien avulla. Perinteiset lento-
yhtiét huomasivat, etté vaikka alan kiinteat kustannukset ovat korkeat, yhden istuma-
paikan myyminen aiheuttaa vain pienid muuttuvia kustannuksia. Lisdksi oivallettiin,
ettd ostettavan palvelun arvo vaihtelee asiakastyypeittdin huomattavasti, jolloin istu-
mapaikkoja alettiin hinnoitella asiakkaiden rajoitusten ja maksukyvyn mukaan. Lento-
yhtiét myds kehittivat varausjarjestelmia, joiden avulla ennustettiin entistd paremmin
kysyntda ja huomioitiin kilpailijoiden markkinointitoimenpiteitd. Lentoliikennetoiminta
levitti pian menestyvia revenuemanagement:n periaatteita myo6s hotelli-, autovuok-

raamo-, kuljetus-, ja logistiikkapalvelutoimintaan.

4.6.2 Matkailupalvelujen ominaispiirteet ja Revenue management

Matkailupalvelujen ominaisia piirteita ja samalla ongelmia ovat korkeat kiinteat kus-
tannukset, riippuvuus alihankkijoista ja paikallisista, seka ilmastollisista tekijoista ja
lisdksi huomattavat sesonkivaihtelut. Esimerkiksi reittilentoja lentavat lentokoneet
l&htevat maaranpaahansa matkustajien maarasta huolimatta ja hotellit maksavat kiin-
teitd kuluja kayttdasteesta riippumatta. Ulkomailla matkanjarjestajien retket ovat use-
asti riippuvaisia paikallisen kuljetuksen tai ravintolan toiminnasta, ja kun asiakas arvi-
oi retken kokonaisuutena, matkanjarjestaja on riippuvainen paikallisista ja alihankki-
joista. My6s paikallinen saa saattaa vaikuttaa asiakkaan kokemaan laatuun, vaikkei

matkanjarjestaja siihen pysty vaikuttamaankaan.

Matkailupalvelujen myyntiin ja markkinointiin vaikuttavat muita aloja selkedmmin ky-
synnan sesonkivaihtelut, joihin yritykset soputuvat eri tavoin. Revenue management
on naista tavoista yksi, jossa hinnoittelulla ja sen hallinnalla on erityisen tarkea rooli.
Kiintean kapasiteetin yrityksissa revenue management antaa tytkaluja ja joustavuut-
ta vaihtelevaan kysyntddn. Menetelman avulla yritys etsii tehokkaampia keinoja ka-
pasiteettinsa myyntiin ja siirtdd ylimaaraista kysyntaa hiljaisempiin aikoihin. Asiakkaat
my0s pyritddn segmentoimaan mm. asiakkaiden maksuvalmiuden mukaan. Segmen-
tointi on tarkead, silla menetelma tarvitsee toimiakseen luokiteltua tieto, jotta ennus-
taminen olisi tarkkaa ja auttaisi paatdéksenteossa. Segmentointia tehdaan mm. mak-

suvalmiuden tai varaus- ja ostokayttaytymisen perusteella.
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Asiakkaat varaavat palveluita usein etukdteen ja tama kysynnén piirre aiheuttaa
usein paineita monelle yritykselle. Tahan ongelmaan keinona on kysynnan ennakoin-
ti, jotta voidaan tehda paatokset siita, myyddankd ennakkoon halvemmalla vai odot-
taa viimeisia varauspaivia ja myyda silloin korkeampaan hintaan. Kysynnan vaihtelu

on alalla ongelma, mutta se on mygs revenue managementin yksi edellytys. Onnistu-
neella hintojen ja kapasiteetin hallinnalla yritys voi saada vaihtelevien sesonkien ai-
kana suuriakin voittoja. Menetelmalle oleellista ovat myés matalat myyntirajakus-

tannukset , eli yhden ylimaaraisen palvelun myynti ei aiheuta yritykselle suuria yli-
maardaisia kustannuksia. Talloin myymatta jaanyt palvelu voidaan myyda tuottoisasti
myoOs alennuksella, vain hieman omat kustannukset ylittavalla hinnalla. Viimeinen
oleellinen piirre yritykselle on korkeat tuotantorajakustannukset. Naméa estavat yli-
maaraisten palvelujen tuottamisen lyhyella aikavalilla, jolloin esimerkiksi yhden hotel-
lihuoneen tuottaminen lyhyelld aikavalilla on kdytanndéssd mahdotonta ja aarimmai-

sen kallista.

4.6.3 Ennustaminen

Revenue managementin yksi tarked osa on ennustaminen. Ennustamisella tarkoite-
taan tulevaisuuden tapahtumien ennakointia olemassa olevan tiedon pohjalta. Ennus-
teiden teko vaati laajat historiatiedot ja niita voi tehdé joko lyhyelle tai pitkalle aikava-
lille. Historiatiedoista voidaan ndhdd mm. hotellin aikaisempina vuosina tapahtuneet
saapumisajankohdat, peruutukset, no-show:t, pois kayttsta olleet huoneet , seka

lyhyella varoitusajalla tulleiden asiakkaiden maarat.

Nykytilanteen tiedotkin ovat luonnollisesti tarkeitd ennustamisessa. Mitk& ovat kilpaili-
joiden hinnat, markkinointitoimenpiteet ja meneillaan olevat kampanjat? Ovatko omat
ja kilpailijan varaus- ja myyntitilanteet toteutuneet? Oleellista on my6és huomioida ym-
paristbn muutokset mm. tulevat remontit, tapahtumat kaupungissa, lomasesonki, saa,

jne.

Jokaisella Revenue Management menetelmaa kayttavalla yrityksella on erilaiset taus-
tat ja toimintaymparistdt. Menetelman kayttéa ohjaa vahvasti juuri toimintaymparisto
ja sen antamat mahdollisuudet, kuten markkinoiden koko ja volyymi. Menetelméan
kayttdonotto vaatii sekd perehtymista itse menetelmaan, myds tarkat tiedot yrityksen
toiminnasta, tunnusluvuista ja historiasta, seka luonnollisesti sen toimintaan vaikutta-

vista tekijoista.
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4.6.4 Tutkimus ja tulokset

Opinnaytetydssa toteutettiin tutkimus, jonka tarkoituksena oli selvittdd miten revenue
managementia sovelletaan suomalaisessa majoitustoiminnassa.Tutkimus oli kvalita-
tiivinen teemahaastattelu, jonka aineisto keréttiin haastattelujen sek& sahkoposti-
kyselyjen avulla. Tutkimukseen osallistui nelja revenue manageria, jotka edustavat
Suomessa toimivia hotelliketjuja. Yllattavaa tuloksissa oli mm. suuret erot revenue
management-osastojen henkilostomaarissa ja se ettd ennustamisessa kaytetaan vai

muutaman vuoden historiatietoja.

Kaikki revenue managerit nakivat revenue managementin olevan tapa hallita tuottei-
den saatavuutta ja hintaa. Revenue managementiin toteuttamiseen tarvittavista tyo-
kaluista eniten esille nousi oma hotellijarjestelma ja sen antamat raportit, kuten tun-
nusluvut ja Kilpailijaseuranta. Haastatteluissa selvitettin myds mitkd ovat revenue
managementin tarkeimmat tunnusluvut, johon kaikki haastateltavat antoivat saman
vastaukset: RevPAR, eli huoneesta saatu todellinen tuotto, jossa huomioidaan myds
myymatta jadneet huoneet. Taman tunnusluvunn avulla erikokoiset hotellit voivat

vertailla huoneista saatua myyntituottoa toisiinsa.

Ennustaminen on tarkeimpia osia revenue managementia. Tutkimuksessa selvisi etta
ennusteita tehddan korkeintaan vain kahden vuoden historiatietojen pohjalta, vaikka
historiatietoja 16ytyisi paljon kauempaakin. T&ma perustuu markkinatilanteen, markki-
natrendien ja suhdanteiden nopeisiin ja suuriin muutoksiin, jonka takia lian vanha
historiatieto vaaristaisi ennustamista. Historiatietojen lisaksi ennustamisessa on otet-
tava huomioon lahialueen tapahtumat ja niiden vaikutus kysyntédén. Ennusteet teh-
daan kuukausittain noin kolmeksi kuukaudeksi eteenpéain (mm. myynti, kayttbasteet
ja huonetuotot), mutta lisdksi niin sanottua segmenttiseurantaa tehdaan kaksi kertaa
kuussa, kuudeksi kuukaudeksi eteenpdin. Siind seurataan miten eri segmenttien va-

rauskannat ovat lahteneet kehittymaan.

Hinnoitteluhallinta-teeman tulosten mukaan yrityksilla oli jopa liikaa kontrolloitavia
hintaluokkia. Revenue managementin tavoitteena on tarjota jokaiselle asiakkaalle
sopiva hinta, joka vaihtelee kysynndn mukaan, joten eri hintaluokat vaikuttaisi valtta-
mattomaltd. Suomen suhteellisen pienet markkinat voidaan nahda vaatimuksena
runsaaseen hintaluokkien maaraan, silla mitd pienemmaéat markkinat, sitd enemman

pitéisi erilaistua, jolloin hintaluokkia syntyy helposti liikaa.
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Kaikenkaikkiaan tuloksista kavi ilmi, ettd revenue managementin soveltaminen suo-

malaisessa majoitustoiminnassa on hyvin yleista.
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5 TEXT MINING-TUTKIMUS

Textmining-tutkimus toteutettiin syottdamalld yhteensa 11 kannattavuutta kasittelevaa
opinnaytetyotd Webropol-ohjelmaan. Opinnaytetbistd seitseman kasitteli ravintola-
alan-, kolme matkailualan- ja yksi hotelli- ja ravintola-alan kannattavuutta. Opinnayte-
tbiden sisdlto syotettiin Webropol -ohjelmassa kolmeen eri kenttaan: koko ty6, suo-
menkielinen tiivistelm& ja englanninkielinen tiivistelm&a. Ohjelman avulla tehtiin siis
niin sanottua tekstin louhintaa, eli eriteltinsuuresta aineistosta useimmin esiintyvéat

sanat ja saatiin valmiita sanaluetteloita ja ajatuskarttoja.

5.1 Tulokset

Tutkimuksesta odotettiin tiettyja tuloksia, silla jo matkailu- ja ravitsemisalan teoriasta
on loydettavissa alan kannattavuuden tarkeimmat tekijat. Oletuksena oli, ettd eniten
esiintyvia sanoja ja sita kautta kannattavuuteen eniten vaikuttavia tekijoita olisivat
mm. asiakas, kustannukset, tuote, myynti, hinta, palvel u, tunnusluvut (myynti-

kate, palkkakate, kayttokate), kannattavuus, sijain  ti, kysynta, kilpailu, sesonki,

tuloslaskelma ja tietojen keraaminen .Ohjelman suoraan laskemat tulokset eivéat
kuitenkaan vastanneet taysin odotuksia, vaan jaivat odotettua suppeammiksi, eika

kaikkia kannattavuuden tarkeita tekijoitéd noussut esiin.

Tutkittaessa erikseen suomenkielista tekstia ja englanninkielisia tiivistelmia, havaittiin
ettd englanninkielen tiivistelmista saatiin todenmukaisempia ja selkedmpié tuloksia.
Ohjelman heikkoudeksi ilmeni siis suomenkielen monimuotoisuus ja —sanaisuus, eli
ohjelma poimi tekstista toistuvasti samoja sanoja, jotka olivat eri sanamuodois-
sa.Vaikka tutkimustuloksia muokatessa oli mahdollista poistaa ohjelman lajittelemista
sanoista turhat sanat (esim. on, ja, sill4, kuten, mutta, kun), jaivat tulokset tasta huo-

limatta yllattavan suppeiksi.

Tutkimustulokset olivat yllattavia, silla tutkimusta aloitettaessa ajateltiin ettéd kaikki
odotetut kannattavuuden tekijat ja erityispiirteet esiintyvat tuloksissa varmasti. Tallai-
nen tulos kertoo, ettd muun muassa tuloksista puuttuvia tunnuslukuja ei ole korostet-
tu tarpeeksi. Mydskaan asiakas ei tullut tuloksissa tarpeeksi esille, vaikka kyse on
nimenomaan palvelukeskeisesta alasta, jolloin asiakas on todella tarked avaintekija

liiketoiminnassa.
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Koko tekstin analyysissa (kuva 3) kannattavuuden tekijoisté esiin nousivat:myynti,
hinta, kustannukset, hinnoittelu, kannattavuus, tuo tteet, laatu, asiakkaat ja voit-
to. Tuloksista puuttuu siis kokonaan alan kannattavuuteen liittyvéat tunnusluvut esim.
myyntikate, palkkakate ja kayttokate, jotka pitaisi ehdottomasti olla mukana. Tuloksis-
ta myos selviaa, etta tuotteet nousevat esiin yllattavan paljon, joka taas voidaan tulki-
ta niin, ettd tuotteisiin panostetaan lilkaa. Ala on kuitenkin palvelukeskeinen, jolloin
asiakaslahtoisyyden tulisi olla tarkeampi tekija, jonka pohjalta tuotteita

lahdettaisiin kehittamaan. Nyt kannattavuutta pyritd&n parantamaan tuotteiden kautta,
vaikka todellisuudessa tuotteiden ja palveluiden kehittdminen pitéisi aloittaa asiak-

kaasta ja asiakkaan toiveista.

voittea
hinta
myynti-
aziakkaita
kustannuksia
fuote
kannattavuus
muuttuyat
kustannukset it
laatu
tuctteita
hinnoittelu
myynti

Kuva 3. Koko tekstin analyysi.



50

Vaikka ohjelman laskema analyysiei suoraan antanut odotettuja tuloksia, ohjelmassa
olevan hakutoiminnon avulla pystyi selvittdmaan, esiintyykd opinnaytetdissa haluttuja
sanoja (kuva 4). Taman toiminnon avulla selvitettiin, kuinka monessa tyéssa esiintyy
odotetut kannattavuutta kuvaavat sanat: asiakas, kustannukset, tuote, myynti, hinta,
palvelu, tunnusluvut, kannattavuus, sijainti, kysynta, kilpailu, sesonki, tuloslaskelma ja
tietojen kerddminen. Hakutoimintoa kayttamalla saatiinkin odotettuja tuloksia, eli ku-
ten kuviosta selvidd, hakutoimintoon syotetyt sanat esiintyvat valtaosassa tutkittuja
opinnaytetdita. Ainoastaan sijainti-sana esiintyy vain pienessa osassa tutkittuja toita,

vaikka se on ravitsemistoiminnan kannattavuudessa keskeinen tekija.

tietojen . :
kerddminen: IESIEHES. 11 I
10

kustannukset:
11

tuote: 11 |

tuloslaskelma:
10

sesonki

i
kilppailu; 11 myynti: 171
i 4

kysynta: 10

sijairti

palvelu: 11

kannattavuus: |
11

tunnusiuvut;
10

Kuva 4. Hakutoiminnon avulla saadut tulokset.
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Englanninkielisista tiivistelmistd saaduista tuloksista tuli selkeammin esiin kannatta-
vuuden tarkeita tekijoita. Tama voi puolestaan johtua siita, ettéa englanninkieli ei taivu
yhté& monipuolisesti kuin suomenkieli, ja toisaalta myds siita etta tiivistelmat pyritaan
tekemaan mahdollisimman selkeiksi ja yksinkertaisiksi, eiké& tekijoiden englanninkie-
len taito ole varmastikaan yhta vahva kuin suomenkielen. Tuloksissa esiin nousivat
sanat: tuote, kannattavuus, tieto, palvelu, johto, asiakka  at, hinnoittelu, kannat-

tava ja voitto .

product
result
profiability
research information possible
SETVICE
management
et cusiomers
pricing
profitable
profit

Kuva 5. Englanninkielisten tiivistelmien tulokset.
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6 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli koota yhteen tarkeimpid matkailu- ja ravitse-
misalaan kannattavuuteen liittyvia tekijoitd. Sain aiheen tyohon lehtori Kai Selanderil-
ta.Tybn osaksi tuli tiivistelmat kuudesta aiheeseen liittyvasta opinnaytetydstd, seka
Webropol-ohjelman avulla tehty tutkimus yhdestétoista aiheeseen liittyvasta opinnay-
tetyosta. Tiivistelmat on pyritty tekeméaan nopea- ja helppolukuisiksi, joten mukaan
otettiin vain tyon punainen lanka, eli tarkein siséltdé. Samoin tutkimuksien tulokset on

kuvattu lyhyesti ja ytimekkaasti.

Valmiiden opinnéytetdiden tiivistaminen ja liittAminen tahan tyéhoén osoittautui odotet-
tua hankalammaksi. Tyot oli tarkoitus ottaa mukaan oikeilla otsikoilla ja tekijoiden
nimilla, mutta talldin olisi vaadittu erikseen luvat jokaiselta opinnaytetyon tekijalta ja
osa tdista on valmistunut jo useita vuosia sitten. Lopulta paadyttiin tekemaan tiivis-
telmat, joista ei ilmene tdiden otsikot, tekijat tai toimeksiantajat. Haasteellista oli myos

tiivistdad jopa 100-sivuisia opinnaytetoita alle kuuden sivun mittaisiksi tiivistelmiksi.

Matkailu- ja ravitsemisalan kannattavuutta kasittelevia opinnaytetéita syoétettiin Web-
ropol-ohjelmaan ja tutkittiin textmining-menetelméan avulla. Toisin sanoen selvitettiin,
mitka sanat esiintyvat opinnaytetoissa eniten. Odotuksena oli, etta alan kannattavuu-
den tarkeimmat tekijat: asiakas, kustannukset, tuote, myynti, hinta, palvelu, tunnuslu-
vut (myyntikate, palkkakate, kayttokate), kannattavuus, sijainti, kysyntd, kilpailu, se-
sonki, tuloslaskelma ja tietojen kerd&minen, olisivat nousseet eniten esiintyvind sa-
noina tutkimustuloksiin. Nain ei kuitenkaan kaynyt, vaan tutkimustuloksista puuttui
kokonaan alan tunnusluvut. Mydsk&aan asiakas ei noussut esiin odotetulla tavalla,

vaan puuttui osittain tuloksista, vaikka kyse on palvelualasta.

Opinnaytetyon tekemiseen vaikuttivat myos aikataululliset puitteet. Tyoskentelen
tayspaivaisesti, joten aikaa opinnéytetyon tekemiseen oli ainoastaan yksi tai kaksi
paivaa viikossa ja lisaksi opinto-oikeuteni paattyy tana kevaana, joten tyo oli pakko

saada kevaadseen mennessa valmiiksi.

Aihe oli mielenkiintoinen ja kannattavuus on alalla ehdottomasti tarkea osa- ja osaa-
misalue. Koen opinnaytetyon tekemisen olleen itselleni hyddyksi, silla kannattavuus-
laskenta ja taloushallinto olivat minulle todella hankalia kursseja pari vuotta sit-
ten.Tybn edetessa opin hahmottamaan alan kannattavuutta ja siihen vaikuttavia teki-

joita laajasti.Tyd onnistui mielestani odotusten mukaisesti, vaikkakin lahteet jaivét
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suppeiksi, johtuen siita ettd valtaosa matkailu- ja ravitsemisalan kannattavuutta kasit-
televista teoksista on oppikirjoja. TAma kertoo myos osaltaan siita, ettd aiheesta olisi

tarpeellista tehdéa muitakin julkaisuja.
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