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1 JOHDANTO

Opinnaytetyd tehtiin pitopalvelu Kaija Suokolle. Opinn&ytetydni aihe on minul-
le hyvin laheinen, silla olen seurannut pitopalveluyrityksen toimintaa ja olen
ollut tydntekijanéa pitopalveluyrityksessa lahes seitsemén vuotta. Kyseisten
vuosien aikana minulle ovat tulleet tutuksi pitopalvelutoiminnassa niin toimin-
nan suunnittelu kuin asiakkaiden palveleminen monessa eri tilanteessa. Muu-
tama vuosi sitten huomasin suuren ongelmakohdan yrityksessa. Yrityksessd
on yksi henkil®, joka osaa kaikki ty6t. Tydtavat ovat todella selkeat saiin tyon-
tekijéille, koska heille on laadittu selkeét ohjeet. Suurena ongelmakohtana
onkin se, etta yrityksessa ei ole laadittu selkeda reseptiikkapohjaa, jota keitti-
on tyéntekijat voisivat hyddyntad. Sairaustapauksissa yrityksen tuotteiden laa-
tu vaihtelee huomattavasti, ja mihin on syyté puuttua yrityksen tulevaisuuden
vuoksi. Ongelmat pitopalveluyrityksen toiminnassa ovat kausiluonteisuus,
reseptien pohjat ja tuotteiden hinnoittelu.

Koulutukseni my6ta selvittda tarkemmin yrityksen tilannetta, ja suurin kehitys-
kohde on reseptipohjien ja hintojen kehittdminen yrityksen omaan markkina-
asemaan nahden. Yrityksella on vahva asiakaskunta, mika johtuu yrityksen
erinomaisista tuotteista, palvelusta ja ruoan laadusta. Toimiva reseptiikka ja
hinnoittelu mahdollistaisi yritykselle suuremmat tuotot ja mahdollisuudet seké
antaisi myds yrityksen omistajalle hieman vapaammat kédet yrityksen johta-
miseen.

Kyseess3 on yrityksen kehittdmistyd, jolla halutaan tehostaa yrityksen toimin-
taa. Tyé on rajattu koskemaan reseptiikkaa ja tuotteen hinnoittelua. Kohteena
on kehittda yritykselle toimiva pohja, josta yritys voi alkaa rakentamaan selke-
&4 reseptiikkaa ja selvittda toimivat hinnoittelumenetelmat tuotteille, joista yri-
tys voi mybhemmin l&hteé kehittdmaéan omien tuotteidensa hinnoittelua. Opin-
néytetydssa on hyddynnetty alan kirjallisuutta, yrittdjan haastattelua seké
omaa ammattitaitoa alalta.



Ty6n toisessa luvussa johdatellaan lukija pitopalvelualaan. Luvussa kaydaan
Iapi, miten pitopalvelu on kehittynyt t&hdn paivaan ja mita se voisi olla tulevai-
suudessa. Kyseisessa luvussa késitellaén pitopalvelua yleisesti ravintola-alan
yrityksena ja verrataan pitopalvelun ympéristéa ravintola-alan ympéristéén.
Luvun toisessa alaluvussa on hyédynneity yrittéjan teemahaastattelua (LITE
1) ja omaa 8 vuoden tydkokemustani pitopalvelu- ja ravintola-alalta (seka keit-
1id etté sali). Kolmannessa luvussa kerrotaan yleisesti toimeksiantajasta ja
esitellain toimeksiantajan yritys. Neljinnessa luvussa késitelldén pitopalvelu-
alan kannattavuutta ja miten hinnoittelu vaikuttaa kannattavuuteen yritykses-
sd. Viidennessa luvussa kasitellaan reseptiikkaan ja kuinka se vaikuttaa yri-
tyksen kannattavuuteen. Kyseisen luvun padluvussa on hyddynnetty teema-
haastattelusta (LIITE 1) saatuja tietoja. Viimeisissa luvuissa kuvataan, miten
yritykselle on luotu reseptiikkapohja ja miten yritykselle on toteutettu toimiva

hinnoittelumenetelma.

2 PITOPALVELU- JA RAVITSEMIS ALA NYT JA
TULEVAISUUDESSA

Pitopalvelu kasitteend on lahtdisin 1800-luvun loppupuolelta suomalaisista
kylayhteisdjen pitopiireista. Pitopiirit hoitivat erilaisten juhlatapahtumien ja hau-
tajaisten ruoka- ja juomatarjoilujen jarjestelyt. Tuolloin tapahtumat olivat koko
kylan juhlia, joihin kutsuttiin kaikki. Jokainen juhlija toi jotain omaa pitotalossa
jarjestettavaén tapahtumaan. (immonen & Nevala 2003, 9-10.)

Nykyajan pitopalvelutoiminta on hyvin erilaista kuin 1800-luvun loppupuolella.
Vanhanajan pitoja jarjestetdan vieldkin, mutta niiden osuus on huomattavasti
pienempi. Nykyaan vanhanajan pitoja hoitavat 1ahinna pienet kylat ja kylien
maatalousnaiset. Nykyaan pitopalvelutilaisuudet voivat olla huomattavasti
isompia kuin ennen. Ne voivat kasittaa jopa tuhansia ihmisid. Toimintaperiaat-
teetkin ovat muuttuneet huomattavasti. Asiakkaalle hoidetaan kaikki kuohu-
viineista telttojen pystytykseen asti. (Koivula 2009, 8.)



Asiakkaista on tullut huomattavasti vaativampia kuin ennen, tosin elaméakin oli
yksinkertaisempaa kuin nyt. Palvelua ei maksettu aina rahalla, vaan palkka
hoidettiin esimerkiksi erindisin lahjuksin. Nykya&n asiakkailla on tietynlaiset
ennakko-odotukset pitopalvelua kohtaan, ja myés pitopalvelulla on omat odo-
tuksensa asiakkaan tapahtumaa kohtaan. Siksi pitopalvelulla onkin oltava
luotettava ja osaava henkilkunta. (Koivula 2008, 8.)

Ravitsemisala on hyvin tyéliistetty ala, silla koneet eivat kykene korvaamaan
esimerkiksi tarjoiluhenkildkuntaa tai olemaan luovia, kuten ihmiset ovat. Jat-
kuvasta tekniikan kehittymisesta on kuitenkin hy&tya ruoan valmistuksessa,
varastoinnissa, kuljetuksessa ja hygienian parantamisessa. Ravitsemisalalla
pyritaan jatkuvasti kehittdméaén erilaisia laitteita, jotka lyhentavat ruoan valmis-
tusprosessia. Varastoinnissa isommat ja tehokkaammat kylmiét, jotka kulut-
tavat vahemman energiaa, vahentévat yrityksen kiinteita kuluja huomattavasti.
Kuljetuksessa erilaiset kuljetuslaitieet ja eristetyt lampdlaatikot mahdollistavat
ruoan kuljettamisen paikan paalle 1Ampimana, eikd ruokaa valmisteta aina
sielld, mihin se on tilattu. Kaikki laitteet tarvitsevat véhemmaén tydntekijan
huomiocta, mikd mahdollistaa tyéntekijan monipuoclisemman tydskentelyn. Ta-
ma mahdollistaa isompien tilausten hoitamisen pienemmaila maarallg tyénte-
kijoita.

2.1 Pitopalvelu ravintola-alan yrityksena

Pitopalvelut ovat Suomessa yleensé toiminimell& toimivia, koska pitopalvelui-
den toiminta on tilauspohjaista ja sesonkiluontoista. TAmé& puolestaan asettaa
haasteita ty6voiman saatavuudelle ja tilauksien toteuttamiselle. Tyd vaatii yrit-
tajalta joustavuutta ja sopeutumista erilaisiin tilanteisiin sek& monipuolista
ammattitaitoa. Hiljaisimpia aikoja alalla ovat vuoden alku seké syksy. Tasta
johtuen pitopalvelulla on ongelmana palkata vakituista henkilékuntaa. S&an-
néllistd tydrytmia ei ole ja tydpaivan pituus voi vaihdella 8:sta 18 tuntiin. Sel-
laisella ravintolalla, jolla on pitopalvelua sivutoimintana, ei henkiléstdongelmia
valttdmatia ole. Vakituinen henkildkunta puoclestaan antaa mahdollisuuden



yritykselle kouluttaa omia tydntekijéitédan, kun taas t6ihin tarvittaessa kutsutta-
vaa tydntekijaa ei voida sitouttaa yritykseen yhta hyvin.

Pitopalvelualaha [6ytyy todella paljon ammattitaidotonta tyévoimaa. Pitopalve-
luyrittjien onkin tarkeda hyddyntad tutuksi tulleita tarjoilijoita ja keittidhenkilé-
kuntaa. Yrittajat hyotyvat tutusta henkildkunnasta, kun yrittaja tietda tydnteki-
jBiden osaamisalueet etukdteen ja samoin tydntekijat tuntevat yrityksen toi-
mintatavat entuudestaan. (M&attala, Nuuttila & Saranpaa 2004, 26.)

Yrityksen toimintamallit vaikuttavat huomattavasti yritysten toimintaan. Toimin-
tamallien ollessa selkedt ja yksinkertaiset on uuden tyéntekijan helpompi
omaksua yrityksen kaytannét. Vaativinta pitopalvelun tyéntekijalle on tyénteon
monipuolisuus. Tydntekija voi joutua olemaan tbissé keittidssa ja salissa. Tas-
1a johtuen ongelmana onkin 16ytaa hyvin koulutettu osa-aikainen tyontekija.

Perusteellinen suunnittelu on pitopalvelulle erittiin tarke&a. Suunnittelua ja
tilaisuuden kuikua voidaan kuvata seuraavan sivun prosessikaaviolla (KUVIO
1), jossa aluksi tavataan asiakas ja tehdaén alustava suunnitelma, jota seuraa
tarjous ja asiakkaan vahvistama tilaus. Suunnittelussa otetaan huomioon ruo-
katuotanto ja tarjoilu ja niihin liittyvé osa-alueet. Kokonaisuudessaan juhlapai-
velutilaisuuden prosessi pitda sisélladn suunnittelun, hankinnan, tuotannon,
kuljetuksen, tilaisuuden toteutuksen seka jalkitydt ja palautteet (MaattaI4,
Nuuttila & Saranpéi 2004, 11).

Juhlapalvelutilaisuuksien prosessit pitda olla jokaisella yrittajélla vakaalla poh-
jalla. Pitopalvelualalla menestyminen perustuu lahinn& kustannuksien hallin-
taan, osaamiseen ja jatkuvaan kehitykseen (Koivula 2009, 5). Useimmat yri-
tykset tekevét yhteistydta erilaisten tapahtumienjérjestajien kanssa saadak-
seen enemman nakyvyytta ja tilauksia.
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KUVA 1: Juhlapalvelutilaisuuden suunnittelu ja toteutus (Maéttéla, Nuuttila &
Saranpééa 2004, 11.)

Ravitsemisalalla ongelmana on raaka-aineiden hintojen nousu, joka heikentaa
myés pitopalvelutilauksien kannattavuutta. Katteiden pienentyesséd on todella
tarkeda saada enemman tilauksia tai 16ytaa halvempia tapoja toimia (Koivula
2009, 6). Uusien asiakkaiden tavoittaminen ja houkutteleminen yrityksen
omilla tuotteilla ja palveluilla on tydlasta ja aikaa vievaa, mihin valtamatta pie-
nilla yrityksilla ei ole aikaa eiké resursseja (Koivula 2009, 6). Joissakin tilan-
teissa, kun ndma asiat eivat toimi on hintoja nostettava. Hintojen nousuun
taas puolestaan vaikuttavat tarjonta ja kysynté. Pienemmilld paikkakunnilla ei
vélttdmatta ole paljon kilpailua. Kysynnén ollessa korkea ja kilpailun ollessa



vahaista on yrityksen helppo nostaa hintaa ja raaka-aineiden kustannukset

eivat ole merkittava ongelma.

Pitopalveluyritykset hoitavat monenlaisia tilaisuuksia. Yleisimpia tilaisuuksia
ovat erilaiset kahvitilaisuudet, yritysten kokoukset seka yksityiset paikanpaalle
tilattavat tilaisuudet. Vakituista tuloa yritykset tekevét lounas- ja paivallistoi-
minnalla. Oli tilaisuus minkélainen tahansa tilaaja p&attaa, kuinka virallisesta
tilaisuudesta on kyse. Pitopalveluyrittajét tekevat myos tiivistd yhteisty6ta ta-
pahtumien jarjestéjien kanssa. Kun ravintolat keskittyvéat paivittiiseen toimin-
taan ja yrityksen tulevaisuuteen niin pitopalvelun on oltava ravintolaa aina pari
askelta edessépéin. (Maattaia, Nuuttila & Saranpaa 2004, 28.)

2.2 Pitopalveiu verrattuna ravintolan ymparistéon

Pitopalvelu ja ravintola ovat monella tapaa yhtenevaisié toisiinsa nahden.
Kummassakin on tarkeaé toimiva tuote. Toimiva tuote on palvelu ja ruoka.
liman toimivaa kokonaisuutta on kummankin mahdotonta menestyd. Ravinto-
loilla pAasaantbisend ideana on houkutella asiakkaita ruokalistalla, palvelulla
ja miljoolla. Pitopalveluilla paasaantdinen idea puolestaan on ruoka, palvelu ja
niiden tuottaminen erilaisin keinoin.

Ravintolat joutuvat jatkuvasti kehittamaan omia ruokalistojaan sesongin mu-
kaan. Pitopalveluilla ruokalistoja ei tarvitse uusia, silla asiakkaat haluavat pito-
palveluilta itse rdatéldidyn ruokalistan. Pitopalveluilla onkin tata varten koottu
selkeét ruckalistaesimerkit, joista asiakkaat saavat valita omanlaisensa vaih-
toehdon. Asiakkaan astuessa ravintolaan asiakas on maaréatietoinen halua-
mastaan tuotteesta. Asiakkaan mennessé pitopalveluun asiakas on vield epa-
tietoinen tulevasta tuotteesta. TAmén takia pitopalvelulla tytyy olla erilaisia
ruokalistavaihtoehtoja.

Palvelu ravintolalla selkeésti organisoitua ja aikataulutettua. Tydntekijdille on
mééritelty selkeat aikataulut tybajan ja tydn suhteen. Pitopalvelulla on tydnte-



kijélle maaritelty selkeét ohjeet, mutta joissakin tapauksissa ohjeiden noudat-
taminen ei valttdmatta onnistu, koska tilaisuudet voivat poiketa toisistaan. Ra-
vintolassa ja pitopalvelussa tyéntekijat on jaoteltu selkeasti salitydntekijéihin ja
keittistyéntekijéihin.

Ravintoloissa ruokalista ja ravintolan ympéristé ovat teemaltaan samanlaisia.
Ruokalistan painocttuessa esimerkiksi itimaisiin ruokiin taytyy sisustuksen olla
sen mukainen. Pitopalveluissa ymparistd ei ole niin merkittéva, aincastaan
viihtyvyyden kannalta ja pitopalvelun tiloja muokataankin aina asiakkaan tar-
peiden mukaisesti. Taten pitopalvelun tilojen sisustus olisikin hyva olla mah-
dollisimman neutraali, mutta kuitenkin sen taytyy olla houkutteleva. Tilojen
houkuteltavuus haetaankin usein pitopalveluyrityksen sijainnilla tai tilan histo-
rialla.

3 PITOPALVELU KAIJA SUOKKO TMI

Pitopalvelu Kaija Suokko on Kauhavalainen pitopalveluyritys, joka on toiminut
vuodesta 2005 Ightien. Yrityksen toimintana on erilaisten tapahtumien, koko-
uksien ja juhlien jarjestaminen. Yritys on yhden henkildn yritys, mika mahdol-
listaa nopean kasvupotentiaalin tydtilanteen muuttuessa positiivisesti. Yrityk-
sessa auttavat tarvittaessa myds omistajan perheenjésenet. Yrityksen toiminta
on ollut perustamisesta lahtien tuottoisaa, mika on mahdollistanut yrityksen
jatkuvan kehityksen investointien avulla.

Yrityksen periaate on, ettd raaka-aineiden on tultava l&hialueilta ja niiden on
oltava laadukkaita. Lihat pitopalveluyritykselle toimittaa Snellman Oy, ja kala-
tuotteista vastaa Hatéla Oy. Kasvikset yritykselle toimittavat lahialueiden
maanviljelijat. Alkoholituotteiden toimituksesta vastaa Sinebrychoff. Useat ta-
varantoimittajat yrittdvéat korvata nykyiset tavarantoimittajat tarjoamalla hal-
vempia hintoja, mutta tuotteet ovat olleet aina heikompilaatuisia. Pitopalvelu-
yrityksen tehtévana on tarjota asiakkaille ruoka, joten raaka-aineiden on oltava
tarkasti valittuja. Toimialue on Kauhava ja sen naapurikunnat. Pitopalveluyri-
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tyksen toimitilat sijaitsevat Kauhavalla, ja tiloihin mahtuu asiakkaita noin 190
henkea. Toimitilana toimii vanha Kauhavan tyévaentalo. Omistajan mielesta
tyévéentalot ovat Suomessa erittédin vahaisessa kayttssé, ja omistaja saikin
idean hyddyntia kyseista rakennusta oman yrityksensé perustamiseen. Tilat
ovatkin siit4 |ahtien olleet todella suuressa suosiossa, vaikka osalla paikka-
kuntalaisilla onkin omat ennakkoluulonsa tyévéentaloa kohtaan.

Alueen asiakkaat ovat oppineet hyvin hyddyntdméaén pitopalveluyrityksen pal-
veluita. Pitopalveluyrityksen tuotteiden tasaista laatua ja palvelua arvostetaan
todella paljon. Pitopalveluyrityksen asiakkaiden iké on 35 — 80 vuotta. Pitopal-
veluyrityksen kohderyhmé onkin 35 — 80 vuotiaat Kauhavan ja sen léhiseudun
asukkaat. Yritys pystyy jarjestdmaéan tilaisuuksia monenlaisissa ymparistois-
sé, koska yritykselld kuuluu kalustoon kuljetettavia telttoja ja ruokailukalustei-
ta. Tama onkin ollut yritykselle erittdin merkittdva asia kilpailun kannalta, silla
Pohjanmaan alueella inmiset jarjestavéat tapahtumia ulkona ja usein tarvitsevat
pihalle telttoja, tuclia ja poytid. Yritys kilpailee muiden yritysten kanssa kysei-
silla tuotteilla, koska muut yritykset eivat tallaista kalustoa omista. Pitopalvelu-
yritykseltd ei vuokrata pelkéstaan kalusteita, vaan kalusteet kuuluvat yrityksen
palvelutuotteisiin eli asiakkaiden on tilattava my&s muita tuotteita yritykselta.

Pitopalveluyrityksen idea ja historia

Yrityksen perustamisesta on kulunut seitseméan vuotta ja yritys on saavuttanut
itselleen vakituiset asiakkaat jotka kdyttavat pitopalveluyrityksen palveluita
saanndllisesti. Kanta-asiakkaat ovat olleet merkittéva osa yrityksen toimintaa
ja yritys on ottanut myds kyseiset asiakkaat erittiin hyvin huomioon.

Seuraavissa kappaleissa hieman yrittajan omaa historiaa ja mista yritys syntyi.
Yrittajalla on pitké tydkokemus ravintola-alalia. Yrittdja oli tdisséd Harméan Kun-
tokeskuksessa kokkina kuusitoista vuotta ja loppuvuosina han huomasi, etta
han kaipasi jotain erilaista. Yrittija paatti irtisanoutua pitk&aikaisesta typai-
kastaan ja kokeilla jotain uutta. Irtisanomisen jalkeen hanelle tarjottiin tyépaik-
kaa naapurikunnassa, missa yrittija tarvitsi omistajaa korvaavaa tyéntekijaa
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sairaustapauksen vuoksi. Yritys toimi lounaskahvilana ja sivutoimena yrityk-
selld oli pitopalvelu. Tasta yrittajalla |Ahtikin idea selvittda olisiko markkinat
Kauhavalla pitopalvelulle suotuisia. Yrittaj4 selvitli tilanteen ja huomasi, etta
Kauhavalla ei ole kunnollista ja laadukasta pitopalvelua ja siité se idea sitten
lahti. Yrittaja 16ysi yritykselleen tilat Kauhavan tydvaentalolta. TySvéaentaloissa
on hénen mielestdén todella paljon Suomen historiaa ja tilatkin ovat todella
idylliset téllaiseen toimintaan.

Yrityksen perustaminen oli helppoa, koska yrittdja oli suorittanut 45-vuotiaana
Vaasan ravintolakoulussa hotelli- ja ravintola-alan esimiestutkinnon. Aluksi
yrittaja vuokrasi pelkastaan keittibn, missé han pystyi tekemaan asiakkaiden
tilaamia tuotteita. Yritys ofti aluksi vain 10 000 euron lainan mika investoitiin
laitteisiin seka kalusteisiin. TAman jélkeen asiakkaita alkoi kiinnostaa onko
yrityksella mitdan tiloja missa voisi jdrjestdd omia juhlia ja tilaisuuksia. Niinpd
yrittéjé paatti ottaa riskin ja vuokrata koko tyévaentalon. Riski kannatti, koska
nykyaan yritykselld on kdytésséén iso sali mihin mahtuu 140 henkildé ja baari
mihin mahtuu 50 henkiléa. Nykyaan pitopalveluyrityksella on oheistoimintaa
mitd ovat mm. karaokeillat, bluestapahtumat seka tanssi-illat. Cheistoimin-
taan on vaikuttanut merkittévasti yrittdjan oma perhe. Perheen kiinnostus yri-
tysté kohtaan on ollut todella suuri mik& on puolestaan auttanut yrityksen ke-
hittymiseen. Yritys toimii pitopalveluna ja tilausravintolana. Asiakaspiiri on
jatkuvasti laajentunut seka tulosraporttien mukaan liikevaihto on noussut vuo-
sittain tasaisesti eika yrityksellé ole ollut tarvetta nostaa lisaa lainaa toiminnan

yllapitoon ja investointeihin.

4 PITOPALVELUALAN KANNATTAVUUS

Porasen (2009, 9) mukaan kannattavuus tarkoittaa Nurmisen (2009) mielests
yksityisyrittdjélle kaytanndssa sita, etta kun liikevaihdosta vahennetaan pakol-
liset menot niin sen jalkeen j&4& rahaa maksaa itselleen palkkaa. Pitopalvelut
ovat yleensa yksityisia mikroyrityksid. Talléin tuotteen kannattavuus on merkit-
tava yrityksen taloudellisen toimeentulon kannalta.
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Yrityksen kannattavuus muodostuu kuluista ja tuloista. Yksinkertaisimmillaan
yrityksen kannattavuus voidaan laskea vihentamalld tuotoista kustannukset.
Tuloksen ollessa suurempi kuin nolla yritys saavuttaa télldin voittoa, jos tulos
on pienempi kuin nolla, yritys tuottaa tappiota. (Kinkki & Isokangas 2003, 135-
136.)

Yritystoiminta on kannattavaa silloin, kun sen toiminnan tuotot ovat suurem-
mat kuin samalla aikajaksolla olevat kustannukset. Kannattavuutta mitataan ja
seurataan tuloslaskennan avulla. Yksittaisen tuotteen kannattavuuden laskuun
on todella térkeé reagoida. Hatikdityja paétdksia ei kannata kuitenkaan lahtea
tekemaan vaan on konkreettisesti tarkedé analysoida miten merkittéva tima
tuote on yrityksen kannalta ja mista kannattavuuden lasku mahtaa johtua. (Po-
ranen 2009, 9.)

Hinnoittelu

Hinnoittelu vaikuttaa olennaisesti yrityksen menestymiseen. Hinnoittelu on
hinnan maarittAmista yrityksen tuotteelle. Hinnan on katettava tuotantokustan-
nukset, ja siind on my6s otettava huomioon asetettu kannattavuustavoite ja
sen saavuttaminen. (Eskola & Mantysaari 20086, 45.)

Perinteisesti hinnoittelun 1&htékohtana on pidetty kustannuksia, mutta nykyisin
suomalaisissa yrityksissa ollaan siirtyméssa markkinahinnoitteluun, jossa hin-
noittelun perustana ovat kysynta ja kilpailutilanne. Hinta vaikuttaakin monin
tavoin kaupalliseen menestykseen. (Bergstrém & Leppénen 2009, 213.)
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KUVIO 1: Tuotieen hintaan vaikuttavat tekijat (Bergstrém & Leppénen 2009,
219.)

Hinta on tuotteen arvon mittari ja muodostaja, kilpailuun, kannattavuuteen ja
tuotteen asemointiin vaikuttava tekija (KUVIO 1). Hinta osoittaa asiakkaalle
tuotteen arvon. Jos yritys haluaa luoda tuotteelle laatumielikuvan, tulee sen
nékyd myds hinnassa. Hintaa voidaankin kayttaa tuotteen arvoa ja mielikuvaa
kohottavan tekijané. Jos tuotteen hinta on korkea, se saattaa rajoittaa tuotteen
myyntid. Jos hinta on liian matala, se saattaa ehkéisten toisten tulon samoille
markkinoille jos ne eivét pysty yhté edulliseen hintatascon. Kannattavuuden
kannalta hinta vaikuttaa vaistaméatta myynnin maéraan ja tuottoon. Hintaa
nostamalla parannetaan tuotteen kannattavuutia, jos se ei vaikuta tuotteen
menekkiin negatiivisesti. Hinnan ollessa alhainen, voi myynnin méaéra kasvaa,
mutta kannattavuus voi huonontua. Hintapaattksissa onkin otettava huomiocn
hinnan vaikutus seké& myyntimaaraan etté tuottoihin. Hinnan tulee olla tuctteen
kohderyhmalle juurikin sopiva. Eri kohderyhmille saattaa sopia hyvin erilainen
hintataso, vaikka kyse on samasta tuotteesta. (Bergstrém & Leppanen 2009,
213-214.)

Tuotteita hinnoiteltaessa on tavoitteiden ja kustannuksien liséksi otettava
huomioon yrityksen ulkopuoliset hinnoitteluun vaikuttavat seikat. Tuotetta hin-
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noiteltaessa on ensisijaisesti otettava huomioon markkinatilanne ja yrityksen
sisdiset tekijat, kuten tavoitteet ja kustannukset. Markkinat ovat perusta hinta-
tason muodostumiselle. Yrityksen tuotteen markkinaosuuteen vaikuttavat yri-
tyksen tavoitteet, myytéava tuote ja tuotteen kustannukset. (Mts. 214-215.)

Markkinoilla oleva kilpailu vaikuttaa hinnoitteluun, eli mitd enemmaén tarjontaa
on suhteessa kysyntaan, sitd enemman on painetta hintatason alentamiseen.
Hinnoittelua tehdessaan yrittajan on tutkittava markkinoiden kokoa ja ostovoi-
maa, seka kohderyhman hintaherkkyytta. Kilpailijoiden tuotteiden tuntemus on
myos erittéin tArkea tietdd. Yrityksen on myds mietittdva omia tavoitteitaan
tuotteen hinnoittelulle. Yrittajan onkin hyvé tietda millainen imago halutaan
luoda ja miten se saadaan hinnan avulla sailytettyéd. Tuote on tarkea ottaa
huomioon hintaa maériteltiessa. Tuotteen ollessa erilaisempi muista kilpaili-
joiden tuotteista on sitd huomattavasti vapaammat k&det hinnoitella. Hinnan
alarajan tuotteelle muodostaa kustannukset. (Mts. 214-215.)

4.1 Hinnoittelumenetelmét

Yritykset voivat k&yttaa tuotteen hinnan maéarittelyssé kahdenlaista tapaa, kus-
tannuksiin perustuva hinneittelu ja markkinatilannehinnoittelu. Yleisimmat ta-
vat kustannuksiin perustuvassa hinnoittelussa ovat omakustannus- ja katehin-
noittelu. Markkinatilannehinnoitteluun vaikuttaa kysyntéén ja kilpailuun perus-
tuva hinnoittelu.

Tunnetuin kustannusperusteinen hinnoittelun apuvéline on katetuottolaskenta.
Katetuottohinnoittelun perusajatuksena on, ettd myyntituottojen pit&a paitsi
kattaa kaikki kustannukset myés jattaa voittoa. Katetuottoa voidaan laskea
koko yrityksen toiminnan kannalta tai yhden tuctteen kannalta. Laskettaessa
katetuottoa myyntituotoista vahennetién muuttuvat kustannukset ja niista
muodostuu myyntikate. Tulos saadaan vahentamalla myyntikatteesta kiinteat
kustannukset. (Mts. 219.)



15

Wy tituato ituotiessts saall wato)
-Muumuval kustanrokset  (hankinta- ja valmistushustanmokset)

= Katetuomo (miyyrdikate)
- Kiimtedt kusiarmkset (estmerkiksi palkat, vuckrat ja mainoma)

= Tules (pitsd olla positiivinern, t#lsin toiminta karnahavaa)

KUVIO 2: Katetuottolaskennan peruskaava (Bergstrém & Leppénen 20009,
219.)

Tuotteen hinnoittelua ei voida tehda pelkén katetuottolaskennan perusteella
markkinoinnillisesti. Oikea hinta ei nykyisen ajattelun mukaan ole vain se hin-
ta, joka peittda kustannukset ja antaa kustannusten paalle tietyn katteen. Oi-
kea hinta on se hinta, jonka asiakas on valmis tuotteesta maksamaan ja jolla
asiakas kokee saavansa riittdvan vastineen saamalleen rahalle. Tuotteella ei
ole vain yhta oikeaa hintaa: hinta on ajassa, markkinoilla ja asiakkaan silmis-
sa. (Mts. 221-223.)

Tuctteen hintaa voi tarkastella asiakkaiden talouden ja tuotteen markkinoiden
vélisella suhteella. Asiakkailla ollessa taloudellisesti vaikeampaa on hyvé lah-
ted tarkastelemaan, kuinka suureen osuuteen yrityksen kohderyhméa tama
taloudellinen tilanne vaikuttaa, jos tAmé vaikuttaa suurimpaan osaan asiak-
kaista on hinnoittelussa uudelleen analysoinnin paikka. Puolestaan jos alueen
markkinoille saapuu uusia yrityksid mitkd alkavat kilpailemaan hinnalla on yri-
tyksen my&s tarkasteltava kuinka tdma vaikuttaa yrityksen kohderyhmaan.
Hintojen lasku ei ole aina oikea ratkaisu vaan yrityksen on seurattava tuotteen
hintaherkkyyttd. Nykyaikainen hinnoittelu lahtee aina markkinatilanteesta.

4.2 Psykologinen hinta ja alennukset

Psykologisen hinnoittelun tavoitteena on tuoda tuote esille houkuttelevana.
Useat ihmiset ajattelevat, etta "véhan alle”hinnoittelu ei pure ja pitavét sita
asiakkaan aliarviointina. Psykologisella hinnoittelulla on kuitenkin selva psyko-
loginen tausta: ihminen melko automaattisesti ajattelee, etta kyseisen tuotteen
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oikea hinta on ollut "véhéan alle™-hintaa selvasti korkeampi. (Bergstrém & Lep-
panen 2009, 226.)

Psykologinen hinta on yritykselle oiva tapa houkutella asiakkaita, ja psykologi-
seen hintaan on yrittdjan hyva laittaa oma korotus, jos markkinat sen mahdol-
listavat. Prosentuaalinen hinnankorotus mahdollistaa yritykselle tuotteen hin-
nan neuvottelut. Hinnan ollessa esimerkiksi 10 euroa yritys saa viela positiivi-
sen tuloksen aikaiseksi. Hinnan puolestaan ollessa 12,90 euroa on yrityksella
tiedossa, etta hintaa pystyy laskemaan 10 euroon ja kaikki se, mita jaa kor-
keimman ja alhaisimman hinnan vilille, nékyy positiivisesti yrityksen kyseisen
tuotteen tuloksessa. Alennuksia mybnnettaessa on muistettava, etta niista
tulee saada hy6ty&d enemmaén kuin hinta alenee. Alennukset ja psykologinen
hinnoittelu edistavéat yhdessé yrityksen tulosta. (Mts. 226-227 )

Tavallisimmat alennusmuodot pitopalvelualalia ovat:
1. Kéteisalennus
2. Uskollisuusalennus
3. Maaraalennus
4. Ennakkotilausalennus
5. Noutoalennus
(Bergstrdm & Leppanen 2009, 230.)

Hinnoittelu Pitopalvelu Kaija Suokossa

Hinnoittelu on toteutettu yleisesti katetuottolaskennan keincin. Tuotteiden hin-
nat ovat lahinna yrittajalla itse tiedossa, mutta niité ei ole saatu konkreettisesti
paperille. Tuotteen hintaan yrityksessa vaikuttaa raaka-aineen laatu. Mietitta-
essé tuotteen hinnan kokonaisuutta on pdaraaka-aine merkittévin hintaan vai-
kuttava tekija. Kun raaka-aineiden kokonaishinta on laskettu, lasketaan raaka-
aineiden valmistukseen kuluva aika. Keittibssé laskettujen kulujen jalkeen on

laskettava, kuinka monelle asiakkaalle tilaus valmistetaan. Yrityksen kateker-
roin madrai tuotteelle lopullisen hinnan. Katekertoimeen vaikuttaa oleellisesti

se, kuinka monelle tilaus tehdaan.
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5 RUOKALISTASUUNNITTELUUN VAIKUTTA-
VAT TEKIJAT

Ruokalistasuunnitteluun kuuluu paljon erilaisia osa-alueita. Ruokalistan suun-
nitteluun vaikuttaa merkittavasti se, minka tyyppinen ruokapalveluyksikkéd on
ja kenelle ruokaa valmistetaan ja minkélaiset yleiset tavoitteet organisaatiolla
on. Esimerkiksi vanhusten palvelutalossa suunnitellaan ruokalista aivan erita-
valla kuin ravintolassa. (Suominen 2004, 23.)

Téassa luvussa keskitytddn siihen, millaiset seikat vaikuttavat pitopalveluyrityk-
silla ruokalistasuunnitteluun Pohjanmaan alueella. Pitopalvelun ruokalistan
tulee olla todelia selkea, yksinkertainen ja ravitsemissuosituksia noudattava.
Kun ruokalista on selked, on sita helpompi lahted kehittdmaan asiakkaan toi-
veiden mukaiseksi. Aluksi on kuitenkin hyvéa kertoa hieman miten, ruoka paéa-
tyy toimittajalta pitopalveluun ja siitd asiakkaalle, koska talldin on helpompi
ymméartad miksi jokainen aihealue on ruokalistasuunnittelussa tarkeda niin

hinnoittelun kuin toimivuuden kannalta.

Asiakas on pyytanyt yritykselta tarjouksen toteutettavasta tilaisuudesta ja
asiakasta on miellyttanyt yrityksen antaman tarjous. Asiakas ottaa yhteytta
yritykseen ja sovitaan tapaaminen. Tapaamisessa sovitaan tuote ja neuvotel-
laan tuotteen lopullinen hinta. Tassa esimerkkitapauksessa asiakas on halun-
nut tilata omaan tilaisuuteensa ruokaa ja yhten& osana ruokalistaa on porsaan

ulkofilee.

Yritys on kilpailuttanut tavarantoimittajia seké hinnan ettd laadun suhteen. Yri-
tys on péaétynyt siihen, etta lihan yritykselle toimittaa lahialueen lihantoimittaja
Snellman. Yrittdja ottaa yhteytta lihantoimittajaan ja tilaa yritykselta kyseisen
tuotteen. Pitopalvelu ilmoittaa lihantoimittajalle tilauksen yhteydessa, mind
paivana tuotteen pitda saapua ja Kuinka palion tuotetta tarvitaan. Lihantcimit-
1aja ottaa tilauksen vastaan ja varmistaa asiakkaan tilauksen. Yrityksen luot-
tamuksen tavarantoimittajaan pitda olla vankka, koska raaka-aineiden saata-
vuus vaikuttaa yrityksen tuotteen valmistukseen.
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Raaka-ainetilauksen saapuessa yritys tarkastaa tuctteen laadun ja maaran.
Naiden ollessa kunnossa yrittaja kuittaa tilauksen vastaanotetuksi rahtikirjaan
ja tuotteen vastuu siirtyy yrittajalle. Yrittdja varmistaa, ettd kylméaketju ei kat-
kea ja varastoi tuotteen kylmidén.

Asiakkaan tilauksen ollessa ajankohtana lI&hempéna aloitetaan tuotteen esi-
vaimistelut. Esivalmistelut ovat ennalta méaériteltyja tekoja mita tuotteelle tay-
tyy tehdd, etta sitd voidaan hyédyntéa ruokalistassa vastaavaan tuotieeseen.
Esivalmistelut ovat tuotieen puhdistus ylimaaraisista janteista ja marinointi.
Esivalmistelut tehdédan yleensé péivéa aikaisemmin lopullisen tuotteen valmis-
tusta.

Asiakkaan tilauspdivana alkaa tuotteen ruokalistan mukainen valmistus. Keit-
titydntekija varmistaa toimivasta reseptiikasta mahdolliset sivutuotteet ja kat-
s00 raaka-aineet valmiiksi. Tamén jélkeen keittidtyéntekija katsoo kuinka mo-
nelle henkildlle ruoka valmistetaan tilausmaarayksesta ja katsoo annoskortin
valmiiksi ruoanvalmistusta varten. Ruoan valmistuksessa on tarkeaa, etia
noudatetaan reseptiikkaa, koska silla varmistetaan tuotteen tasalaatuisuus.
Kun ruoka on vaimis, keittiGtydntekija maistaa viimeisteltya tuotetta ja luovut-
taa tuote salin tyéntekijoille. Salin tydntekijat toimittavat tuotteen asiakkaalle
noutopdytddn ja huolehtivat salin siisteydesta ja noutopdydéasta. Normaalisti
tuotteita on kymmenia, joten on erittain tarkea hallita kaikki ylla olevat vaihieet.
Ruoka- ja ravitsemisalan on hyva noudattaa ruokalistojen suunnittelussa ter-
veellista ruokavaliota ja siksi jokaisessa ruokalistasuunnittelussa on hyvé ot-
taa huomioon Suomen véaestd ja sen yleisimmét ongelmat ravitsemuksen suh-
teen.

Asiakkaan ohjaaminen terveellisiin ruckailutapoihin

Suomalaiset ravitsemussuositukset ovat yksi osa ruokalistasuunnittelua ja
siitd onkin hyvét lahtékohdat saada terveellinen ja toimiva ruokalista. Ravit-
semussuositukset ovat tarkoitettu paasaantdisesti arkiruokailuihin esimerkiksi
lounas- ja paivallistoimintaan. (Lehtinen, Peltonen & Talvinen 2004, 95.)
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Juhlatilaisuuksiin tehdyt ruoat ei valttamaita tarvitse tayttaa ravitsemussuosi-
tuksia, koska onhan kyseessa sellainen rucka mit4 ei joka paiva nautita.
Valtion ravitsemusneuvottelukunnan uudet ravitsemussuositukset julkistettiin
vuonna 2005. Suositukset korostavat ruokavalion kokonaisuutta. Ravitsemus-
suosituksissa on otettu huomioon kansanterveydelliset ongelmat ja milla ta-
voin niit voidaan ehkaista ravitsemuksen kannalta. Ravitsemissuosituksien
edellytykset ovat:

energian saannin ja kulutuksen tasapainocttaminen
tasapainocinen ja riittva ravintoaineiden saanti
kuitupitoisten hiilihydraattien saannin lisddminen
puhdistettujen sokereiden saannin vahentaminen

S

kovan rasvan saannin vahent&dminen ja osittainen korvaaminen pehmeilla
rasvoilla

6. suolan (natriumin) saannin vahentaminen

7. alkoholin kulutuksen pitdminen kohtuullisena

(Suomalaisten ravitsemussuositukset 2005, 5.)

Ylla olevista kohdista 3-6 tulisi jokaisen suomalaisen ravitsemusalan yrityksen
edes hieman kiinnittda huomiota, etenkin lounastoimintaa harrastavat yrityk-
set. Yksinkertaisuudessaan nama tarvittavat asiat toteutuvat noudattamalla
lautasmallia.

KUVIO 3: Lautasmalli (Suomalaisten ravitsemussuositukset 2005, 36.)
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Lautasmalli (KUVIO 3) on valtion ravitsemusneuvottelukunnan ohje hyvan ate-
rian koostamiseen jonka puoiet lautasesta taytetdan kasviksilla, johon sisélty-
vét salaatti tai kypsét vihannekset, neljannes liha- tai kalaruualla eli ns. paa-
rucka ja neljinnes paaruuan lampimalla lisakkeelld, joita ovat peruna, riisi tai

pasta.

5.1 Pitopalvelun erityispiirteet

Pitopalvelun erityispiirteet ruokalistasuunnittelussa verrattuna muihin ravintola-
alan aloihin ovat tarjoilutavat. Pitopalvelut voivat hoitaa tarjoilutapana a la car-
tea, mutta ruokalistat ovat suunniteltu paasaantdisesti noutopbytaan eli buffet-
tiin ja tilauksien hoito tapahtuu tilaustarjoiluna eli bankettitarjoiluna. Pitopalve-
lussa olevaa tarjoilua voisikin kuvailla buffetin ja bankettitarjoilun yhdistelma-

né.

Buffetissa jokainen ruokalaji on omassa tarjoiluastiassaan ja asiakas valitsee
ja annostelee lautaselleen haluamansa mé&ran ruokaa. Buffet voidaan tarjoilla
yhta hyvin paivalla kuin illalla. Asiakkaat hoitavat ruokailun buffetissa itsepal-
veluna. Itsepalvelusta on kyse silloin, kun asiakas ottaa ruokailuvélineet, astiat
ja muun tarvitsemansa itsepalvelulinjaston alkupaéhén sijoitetusta kattaukses-
ta. Asiakas valitsee ruckansa itse, tai hénelle annostellaan paaruoka lisakkei-
neen. (Lehtinen, Peltonen & Talvinen 2004, 92-93.)

Bankettitarjoilua kaytetdan palveltaessa asiakkaita, jotka ruokailevat samanai-
kaisesti tietylle henkildémaaralle ennalta tilatun aterian. Tapahtumasta tehd&an
tilausmaarays, johon kirjataan yksityiskohtaiset tiedot kaikista tilaisuuteen liit-
tyvista seikoista, kuten ruoista, juomista, erikoisruokavalioista jne. Tilausmaa-
rays toimitetaan kaikkiin tarvittaviin tyopisteisiin. Tilatut ruoat valmistetaan so-
vitun aikataulun mukaan ja ruoat tarjoillaan kaikille ruckailijoille samaan ai-
kaan. (Lehtinen, Peltonen & Talvinen 2004, 92.)
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Pitopalvelussa ndma kaksi tarjoilutapaa hyddyntavat toisiaan. Tilaustarjoilun
méareet toteutuvat asiakkaan kanssa tapahtuvassa tilauskeskustelussa ja
puclestaan itse tilaus toteutetaan noutopéytatarjoiluna. Asiakas paésee itse
vaikuttamaan noutopdydéan sisaltéon ja itse tapahtuman aikataulutukseen mi-
ten ruokailu tapahtuu. Pitopalveluyrittija ohjailee tilaisuuden suunnittelua ja
kertoo kehitysehdotukset niin ruoan kuin ajankayténkin suhteen. Ruokalistojen
tuleekin olla erittdin muokkauskelpoisia. Asiakkaan on paljon helpompi miettid
omaa tilaisuuttaan ja antaa mahdollisia kehitysehdotuksia tapahtumaan ruoan
suhteen. Ruokalistojen muokkaamisen voi myds laskea pitopalvelun erityis-
piirteeksi, koska muilla ravintola-alan aloilla ruokalistoja ei lahdetd muokkaa-
maan heti asiakkaan pyynndsté. Muilla ravintola-aloilla tamé johtuu siita, etta
toiminta ei ole tilausluontoista vaan yritykset joutuvat laskemaan asiakasmaé-
rat erindisten tilastojen mukaan. Ruokalistojen muokattavuus puolestaan aset-
taa haasteita ruckalistasuunnitteluun ja tuotteiden hintaan.

5.2 Reseptiikka

Ruckachjeet ovat ruuanvalmistuksessa avainasemassa. Olipa kyse ravinto-
lasta tai pitopalvelusta on kunnollinen ja toimiva ohje kokin téarkein tyévaline.
Ruuan pit44 pysya tasalaatuisena riippumatta siitd kuka sen valmistaa. Toi-
miva reseptiikka mahdollistaa tuotteen kannattavuuden.

5.2.1 Annoskortti

Annoskorttia kéytetaan toiminnan suunnitteluun ja kannattavuuden seuran-
taan. Annoskorttia varten tarvitaan aputoimintoja, jcita ovat esim. katetuoton ja
varaston kierron tai erilaisten havikkien seuranta. Tarkkailua varten laaditaan
jokaisesta myytavésta ruoka-annoksesta annoskortti, joka perustuu ruoka-
annoksista tehtyyn vakioituun ohjeeseen. Annoskortin avulla voidaan suunni-
tella ostoja ja myyntid, seurata katetuottoa, hévikkié ja varastoon sidottua
padomaa. (Lehtinen, Pelionen & Talvinen 2004, 83.)
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Vakioitujen annoskorttien hyédyt pitopalvelussa:

- tasalaatuinen tuote, ei tydntekijasta johtuvia poikkeamia

- tasa-arvoinen henkildkunta: kaikki osaavat valmistaa hyvan tuotteen
turvallisuus: asiakas voi luottaa saavansa anncksensa aina laadultaan
samanlaisena

- sitoutunut henkildkunta: ei vaadi esimiehen jatkuvaa valvontaa

valmistuksen taloudellisuuden paraneminen

Annoskorttipohjia on kolmenlaisia ja jokaisella niisté on tarkea osa kokonai-
suuden kannalta. Annoskorttien rakentaminen alkaa laskentakortista, jossa
huomioidaan painohé&vidt, ostopainot, kaytidpainot ym. Annos on myés hinnoi-
teliu. Kortissa ei valttdmatta kaytetd valokuvaa eiké valmistusohjetta. Seuraa-
vana tulee reseptikortti, johon on merkitty vain raaka-aineet, kayttbpainot ja
valmistusohje. Kolmantena tulee esillepanokortti jossa on annoksen valokuva
ja luettelo kaikista annoksen eri komponenteista seké esillepano-ohje ja myyn-
tihinta. (Lehtinen, Peltonen & Talvinen 2004, 83.)

5.2.2 VAKIOINTI

Vakioinnissa varmistetaan valmiiden reseptien ja niiden raaka-aineiden maéa-
ran oikeellisuus. Vakiointi mahdollistaa tasalaatuiset reseptit, joita noudatta-
malla pystytdan takaamaan tuotteen tasalaatuisuus. Vakioidessa ruckaohjeita
tulisi kiinnittd& huomiota siihen miten siind edetdén. Toteutukseen kuuluvat
muun muassa kokonaissuunnitelma, tavoitteet, aikataulut, henkildston osallis-
tuminen, kustannusten ja tulevien s&astbdjen arvicinti. (Suominen 2002, 31-
32.)

Vakioinnin hy&dyt ovat merkityksellisia keittidn toiminnalle. Vakioitujen ruoka-
ohjeiden avulla ohjeita pystytaén suurentamaan ja pienentamaéan. Vakioitua
reseptiikkaa pystytdan hyédyntamaéan raaka-aineiden tilauksen pohjana.
(Suominen 2002, 31-32.)
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Pitopalvelu Kaija Suokolle on vakioitu jo yrityksen suosituimmat reseptit. Ky-
seinen alue ei ollut kehitettavana tyén aiheeseen nahden, mutta vakiointi on
vksi tArked osa-alue reseptiikkaa ja siksi sisallytetty tydhédn.

6 TYON TOTEUTUS

Toimeksiantoa |ahdettiin aluksi suunnittelemaan toimivasta reseptiikasta. An-
noksia ei voida hinnoitella, jos ei tiedeté tuotteen oikeita ma&éria ja valmistus-
kuluja. Reseptiikan suunnittelun jalkeen selvitettiin tuotteille kustannuksiin pe-
rustuvien hinnoittelun keinoin. Tuloksien jalkeen alkoi yrityksen tuotteen hin-
noittelu markkinahinnoittelun keinoin. Yrityksen markkina-alueella ei ole kovin
paljon kilpailua, joten hinneittelu tuotteelle voidaan toteuttaa pienin riskein.

Alaluvut ovat kuvailtu yhden tuotteen nakdkulmasta, koska kyseinen tapa on
selkein selvittia lukijalle, kuinka tuotteen hinnoeittelu tapahtui. Viimeisissa lu-
vuissa keskitytd&n asiakaskyselyn tuloksiin ja siihen, kuinka tulokset tulevat
vaikuttamaan jatkossa pitopalvelun hinnoitteluun tuctteiden osalta.

6.1 Reseptiikan suunnittelu

Reseptiikka on pitopalveluyritykselle tarked kannattavuuden kannalta, koska
silld saadaan madritettyd oikeat raaka-ainemaérét ja valtetdén turhia valmis-
tusmaéarid. Yksi kehityskohde yrityksessa oli kehittda toimiva reseptiikkapohja,
jolla yritys voi jatkossa tehostaa omaa toimintaansa. Reseptiikkapohja nostaa
yrityksen jalleenmyyntiarvoa huomattavasti. Yrittdja on 56-vuotias, ja on erit-
téin tarkeda ajatella myds yrityksen arvoa ulkopuolisen ndkdkulmasta. Hyvalla
reseptiikalla on helpompi toisen yrittajan l&hted jatkamaan pitopalvelun toimin-
taa ja sdilyttdmaan sen hetkiset asiakkaat.

Raaka-aineiden laskentataulukko
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Aluksi kehitin yritykselle toimivan raaka-aineiden laskentataulukon exce-
taulukko-ohjelmalla. Taulukon pitédd oila mahdollisimman yksinkertainen ja
helppokéyttdinen. Taulukon on oltava sellainen, etté sitd ymmartaa niin yrittaja
kuin tyéntekijat. Yrittdjélle suunniteltiin laskentataulukko joka hyvéksytettiin

yrittajala.
Reseptien raaka-aine laskzniataulukko
Sweet & Sour koropcto
Raaka-aine Paino puhdistettuna Kerrain Tarvittava miidra |
Broflurinielke £6 g 1 950,00 g
Sadmed & Sow -Kestxe 3 ¢ 1 450,00 ¢ |
Eypsoly 405 g 1 075 g
Bzprig 5 g 11 108540 g
Porkkana &6 g 1,15 1185t g
Kzsdkurpitsa £5 £ 1,01 50990 g
Sipul i3 g 1,05 518,75 ¢
Spijghkastive 03 g
wilust apipputi 41 g
Sunis 0318 ¢
Aslakkaita

TAULUKKQ 1: Raaka-ainelaskentataulukko esimerkki

Taulukossa (TAULUKKO 1) on tuotu esille kohdat mité siihen kuuluu tayttaa.
Kirjoita tuote tahan —kohtaan kirjoitetaan tuotteen eli annoksen nimi. Raaka-
aineen alle kirjoitetaan raaka-aine, jota tuotteen valmistukseen tarvitaan. Pai-
no puhdistettuna —kohtaan taytetdan yhden asiakkaan vakioitu osuus raaka-
aineista. Raaka-aineiden taytyy olla oikeina yksikkdin&, koska muuten ei saa-
da laskettua oikeaa maéraa yhdelle asiakkaalle. Kerroin—kohta laskee raaka-
aineen valmistushévikin. Kertoimen ollessa yksi ei valmistushavikkié raaka-
aineesta ole tullut. Kertoimen cllessa esimerkiksi 1,20 on raaka-aineen valmis-
tushavikki 20 prosenttia. Kertoimen tulee laskea aina tarvittava mééré raaka-
ainetilaukseen, jotta saadaan cikeat maarit raaka-aineita annoksen valmis-
tukseen. Asiakkaita—kohta laskee asiakasméaéran ja se toimii tarvittavan maa-
ran kertoimena. Seuraavalla sivulla on esimerkki valmiista raaka-aineiden las-
kentataulukosta. Esimerkista nakee, kuinka taulukkoa tulee kayitda. Taulukos-
ta puuttuvat taysin hinnat, koska raaka-aineiden hinnat muuttuvat jatkuvasti.



25

Annoskortti

Laskentataulukon jalkeen suunniteltiin yritykselle toimiva annoskorttipohja,
johon voidaan hy&dyntad laskentataulukon pohjaa. Mybs annoskortin tulee
olla todella selked, koska annoskortti on ohje, kuinka kyseinen annos tehdaan.
Valmistusohjeen alle kuvataan annoksen tekeminen vaihe vaiheelta. Seuraa-
valla sivulla on esimerkki pitopalvelulle luodusta annoskortista. (KUVIO 4)

Annoskortti
Swect & Sour nosote

G I T AL
Raaka-aine iz per. burdibd Nlaara ] Yiks.
Pt b 1] £
Parkkernga L
S0t 32
Yobsnafd) 2 ibs da bl
Brutlerinberbetis 88
Syt S Bl s Uie fie 30
Ay y 0,5%] Akl
Stn chias ke tta 0,3 21
Siokde J,41%] 5l
P S or it rpubie 1,1 [wvi.
Hankil Srsadrd

Vaimistusohje

Puhdista viba nrokset [a ooists toroecktommat ssat vitanmevsiers. Lotho gorkhkanat ja heita
lichuvessa vedessd melken kypsilsi, Jazhdyty porklanan lorlma vsd vedesse (jotta wari sailyy
kirkkaana). Pieni paprika, kesdk:orpira ji sipuli ropivan kokoisikzi lohkole: ta vilpaleiks,

Pacty rolerin leiklect pennulla fa licaa sweet & sour —kaztike, Annz hautus Smin. Frecsss
sihannekset efllisedd 3 pannulla. Us2 3 joukboon rouhittua musiaplppurs ja suclas.

Laite kuthk| roahe alnest cumuenkaan @ anna alla 200 astrisessa uunissa 15-29min. Lisdy inukdkoon

wethid tarnitiesia, Tadotad n s aetyn rasin kanssa,

KUVIC 4: Annoskortti pitopalvelulle
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6.2 Tuotteen hinnan selvittdminen

Tuote on pitopalvelun tekema metsastajanleipa ja tassa luvussa kuvataan
kuinka kyseiselle tuotteelle maériteltiin hinta yrityksen kustannuksiin perustu-
van hinnoittelun tapaan.

Tuotteeseen kuuluu kolme osaa joita ovat porsaan ulkofileesta valmistettu
metséstajanleike, suppilovahveroista valmistettu kastike, leipé ja salaatti. En-
sin selvitettiin tuotteen hinta muuttuvien kustannuksien kautta. Aluksi laskettiin
tuotteeseen kuuluvien raaka-aineiden hinnat ja sen jalkeen tuotteen valmis-
tukseen kuluva aika.

Asiakas tilasi tuotieita 43 asiakkaalle, ja sen mukaan raaka-aineet tilattiin tilai-
suutta varten. Raaka-aineet valmistettiin kolmessa eri erdssa. Ensimmaéisesséa
erdssé valmistettiin annokseen salaatit. Salaatin raaka-aineille kertyi hintaa 15
euroa. Raaka-ainemaarat yritys on vakioinut riittdmaan kyseiselle henkilomaa-
rdlle. Toisessa erdssa valmistettiin annokselle kastike. Kastikkeen raaka-
aineille kertyi hintaa 15 euroa. Kolmannessa erdssa valmistettiin annoksen
tarkein raaka-aine eli porsaan ulkofilee misté valmistettiin metsastéjanleike.
Metsastéjanleikkeen raaka-aineille kertyi hintaa kaiken kaikkiaan 56,90 euroa.
Annokselle kertyi hintaa, kun laskettiin kaikkien erien raaka-ainekustannukset
yhteensé. Kokonaishintaa raaka-aineiden osalta tuotteeseen kertyi 86,90 eu-
roa.

15e + 15e + 57,90e = 86,90e

Raaka-ainekustannuksien jélkeen selvitettiin, kuinka kauan annokseen kuulu-
vien raaka-aineiden esivalmisteluun kului aikaa. Kyseiselle henkilémaéaralle
esivalmisteluihin kului aikaa kaksi tuntia. Yritys on laskenut tyévoimakustan-
nuksiin kuluvat kustannukset 30 euroa tunnilta. TAssa tapauksessa tyévoima-
kustannuksia kertyi yritykselle 60 euroa. Annoksen esivalmisteluun yrityksella
kului rahaa yhteensa 146,90 euroa.

86,90e + 60e = 146,90e
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Muuttuvien kustannuksien ollessa selvilla lisattiin esivalmisteluiden yhteis-
summaan yrityksen katekerroin, joka on yrityksella ollut todella vaihtelevaa.
Tassa tilanteessa katekertoimeksi maariteltiin kelme, joka on yrityksen perus-
kate. Katekerroin on vaihdellut yleensé kolmen ja neljan valilla tilaisuudesta
riippuen. Tassa tilaisuudessa rajoitettiin asiakkaiden oleskelua aikamaaralla,
joten katekerroin jatettiin peruskatteen tasolle. Tuotteelle kate laskettiin las-
kemalla esivalmisteluiden kulut ja kerrottiin kulut katekertoimella. Lopulliseksi
hinnaksi kertyi 440,70 eurca. Edeltéva luku jaettiin asiakasma&riila ja taten
saatiin asiakaskohtainen hinta tuotteelle. Annoksen absoluuttiseksi hinnaksi
tuli 10,20 euroa. Absoluuttinen hinta on hinta, jonka tuote on tullut markkinoi-
jalle maksamaan (Bergstrom & Lepp&nen 2009, 222).

146,90e x 3 = 440,70e / 43 aslakasta = 10,20e per asiakas

Pitopalveluyritys on p&asaantdisesti hinnoitellut tuotteet kustannushinnoittelun
mukaan. Kyseisessa tilanteessa onkin erittdin tarkeéa selvittda tuotteen arvo
asiakkaiden nakokulmasta. Yritys ei ole aikaisemmin selvittanyt tuotteilleen
hintaa markkinahinnoittelun keinoin. T&st& syysté pa&tettiin tehdd kohderyh-
man asiakkaille ruokailun jalkeen asiakaskysely. Pitopalvelun markkina-
alueelia on minimaalisesti kilpailua, joten kyselyssé keskityttiin pA&saantbises-
1i tuotteen hintaan ja tuotteen ominaisuuksiin. Asiakaskyselyn avulla saadaan
tuotteelle selvitettyé asiakkaiden mieltama hinta tuotteelle.

6.2.1 Asiakaskyselyn toteuttaminen

Asiakaskysely toteutettiin asiakaskohderyhmadille ruokailun jalkeen vuoden
2012 syksylla. Asiakkaat tiesivat hinnan vasta asiakaskyselyn jélkeen. Lo-
makkeessa asiakkailta kysyttiin viisi kysymysta, joista kolme liittyivat tuotteen
ominaisuuksiin ja kaksi liittyi palvelun laatuun. Asiakkailta kysyttiin myos, etta
mité asiakas olisi valmis maksamaan kyseisestd annoksesta, annoksen olles-
sa metsastéjanleipa. Kyselylomakkeesta (LIITE 4) pystyy ndkem&an, etta asi-
akkaat paasivat arvostelemaan viisi kohtaa 1-4 asteikolla, jossa 1 on tyytyma-
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tén ja 4 erittéin tyytyvéinen. Lopuksi asiakkaille annettiin mahdollisuus myds
kirjoittaa vapaasti kehitysehdotuksia pitopalveluile.

Asiakkaille kerrottiin ennen kyselyyn vastaamista, ettd heidan tulee ainoas-
taan arvostella lautasella oleva annos ja miettié sille heidan mielestaan sopiva
hinta. Arvosteltavaksi eivét kuuluneet ruokailun muut osa-alueet, ainoastaan
annos itsessaan. Asiakkaille oli hyva selvittdd kyselytilanteessa, mita tulevat
arvostelemaan, jotta tuotteelle saadaan selvitettyd mahdollisimman tarkasti
tuotteen markkina-arvo asiakkaan nékékulmasta.

6.2.2 Asiakaskyselyn tulokset

Kysely suoritettiin Kauhavan Yrittajanaiset ry:lle. Kaikki henkilét sijoittuvat pi-
topalvelun markkinakohderyhméan. Kaikilta vastaajilta saatiin vastaukset, jo-
ten vastausprosentti oli 100. Kyselyn jélkeen vastaukset siirrettiin Excel-
laskentachjelmaan.

Apisiiasbyaly ax:

L M2 L] L] s Minta shdotus?
Fasllain L " S 3 = 4 4
4 3 . ] & a4
< 4 % 3 ¥ i3
4 & L] 5 b 158
3 El 3 3 ) 48
3 4 3 2 3 33
i 4 4 4 L dd
& 4 q 3 3 119
o 4 7 2| b 14
1 & 2 3 L 1)
5 3 4 3 L i3
- 4 4 L 4% & IR
g A a 4 3 H + i3
veraah 14 % d L] 3 a9
Vaguinia 25 E L) & a + EE
A E z 5 : i3
Y 2 i 3 14
1 1 3 B 13E
“ 3 ¥ # El PR
4 L] 4 Ll 4 o5
38 3,75[ 35 3,3 EEN 12,355

Ot runke M wesen fopupe’
e aneleh o e

i =
Nt iz
Tl ool ol R povbwe] ch |30ttt

TAULUKKO 2: Asiakaskyselyn tulokset vastaajakohtaisesti
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Taulukosta (TAULUKKO 2) pystyy nakeméaan kyselyn vastaukset ja siihen on
kuvattu kyselyn kaikista osa-alueista keskiarvot. Kysely ei kuitenkaan kerro
tuotteen todellista hintaa. Realistiseen tulokseen vaaditaan useamman sadan
henkilén kysely, joilla tuotteisiin saataisiin mahdollisimman oikeanlainen tulos.
Kyselylla saatiin tuotteille suuntaa antavat markkina-arvot.

Tarkein asia kyselyn tuloksissa on asiakkaiden hinta ehdotus. Hinta ehdotuk-
sella pystyttiin vertailemaan yrityksen ja asiakkaan asettamaa arvoa tuotteelle.

—
P
]
1
H
|
i
]

- e = Fo— i

B

B binie ehdotue ¥

o LRl .ﬁl-r_.,. LN S e NN

1 & 3 a4 5 6 F B 9 LW oLt I3 o oih LMY

KUViO 5: Asiakaskyselyn hintaehdotukset

Ylla olevista hintaehdotuksista (KUVIO 7) nakyvét tulokset olivat todella yllat-
tavét pitopalvelun nakdkulmasta. Asiakkaat nakivat kyseisen tuotteen huomat-
tavasti arvokkaampana, kuin yritys. Pitopalvelu oli valmis hinnoittelemaan
tuotteen kustannuslaskennan keingin hintaan 10,90 euroa. Asiakkaat kuiten-
kin clivat valmiita maksamaan kyseisesta tuotteesta keskiarvoltaan 12,35 eu-
roa. Ero yrityksen tuotteelle asettaman hinnan ja asiakkaan asettaman hinnan
vélilia oli 1,45 euroa. Tulos sai yrityksen miettimééan tuotteelleen uutta hintaa,
koska yrityksen ja asiakkaiden ndkemys tuotiteesta eivat kohdanneet. Tuloksi-
en jalkeen mietittiin sopivaa tapaa, kuinka hinnoitella tuotteet oikein.
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6.2.3 Hinnan maarittaminen tuotteelle

Hinnan maarittiminen tuotteelle aloitettiin laskemalla tuotteelle, miten kustan-
nuksiin perustuva hinnoittelu saadaan muutettua asiakkaiden asettamaan hin-
taan. Ratkaisu saatiin kehittamalla kustannuksiin perustuvan hinnoitteiun jal-
keen tuotteelle ns. voittolisdkerroin. Kertoimella saatiin tuotteen hinta kohtaa-
maan asiakkaan nikemys hinnasta. Tassé tilanteessa tuotteelle asetettu ker-
roin on 1,135. Tall4 kertoimella saatiin tuctteen hinta kohtaamaan asiakkaiden
asettama hinta. Yritys ei ollut aikaisemmin kdyttanyt kyseistd menetelmaa.

10,90e x 1,135 = 12,37e

Yritys ei ole aikaisemmin ottanut hinnoittelussa huomioon toimintolaskentaa.
Toimintolaskennassa tarkastellaan yrityksen eri toimintojen aiheuttamia kus-
tannuksia. Esimerkki toimintojen aiheuttamista kustannuksista on, paljonko
resursseja vie asiakkaan kanssa kéytavé neuvottelu, tarjouksen tekeminen ja
asiakkaan laskutus (Bergstréom & Leppénen 2009, 221). Yritykselle lasketulla
kertoimella saatiin kumottua yll& olevat vaikutukset yrityksen tulokseen. Ker-
roin listéan aina yksittaisen tuotteen kustannuksiin perustuvaan hintaan. Ker-
rointa pystytéén hyddyntaméén alustavasti kaikissa pitopalvelun ruokatuot-
teissa.
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7 POHDINTA

Saavutin tyoni tavoitteet hyvin, sillé asiakas oli tyytyvainen reseptipohjaan ja
tuotteen hinnoitteluun vaikuttavaan kerioimeen markkinciden nakékulmasta.
Yrittaja uskoo, ettd taman tyon tuotokset tulevat nostattamaan yrityksen arvoa
ja tuottavuutta merkittavasti.

Opinnaytetydni aikana sain selkeéin kuvan mit hinnoittelussa pitaa ottaa
huomioon, kun asetetaan tuotteelle myyntihintaa ja kuinka toimiva reseptiikka
vaikuttavaa pitopalvelun menestykseen. Aikaisempi tyGkokemus yrityksessa
mahdollisti sen, etta pystyin toimimaan tiiviissa yhteistydssa yrityksen omista-
jan kanssa ja paasin seuraamaan lahelté yrityksen sen hetkisié toimintoja.
Yrittajalla hyvéksytettiin kaikki tyén tuotokset.

Pitopalvelualasta ei juuri 16ytynyt kirjallisuutta, joten hyédynsin ravintola-alan
kirjallisuutta johon yhdistin omaa tietdmystani ravintola-alasta ja pitopalvelu-
alasta. Hinnoittelussa hyddynsin alan oppikirjoja ja kirjallisuutta, koska tieta-
mykseni hinnoittelusta ei ollut niin vakaalla pohjalla.

Itsell&ni suurin haaste opinnaytetydn tekemisessé oli aika. Aika kavi vahiin,
koska minulla ja aiemmalla opinndytetydnohjaajallani oli taysin erilaiset nake-
mykset tydni tarkoituksesta ja onnistumisesta. Tamé puolestaan aiheutti moti-
vaation laskun tyéni tekemisessa. Mielesténi tyén teoriaosuus olisi ollut vield
mielenkiintoisempi, jos olisin ehtinyt kerddmaan lyhyelld aikavililld enemman
kirjallisuutta missa olisin voinut hyédynt4d ammattilaisten erilaisia nakemyk-
sid. Lahdeaineiston hankkiminen ja rajoittaminen oli osittain hankalaa, mutta
tydni rakenteen hahmottuessa kirjoittaminen helpottui huomattavasti.

Opinnaytetyén aihevalinta oli oikea ratkaisu, josta olen hydtynyt suuresti am-
matillisessa mielessé. Olen hyddyntanyt tybssani todella paljon omaa ammat-
titaitoa alalta ja olen verrannut omaa tietdmystani alan kirjallisuuteen. Tydn
tuomat haasteet ovat kasvattaneet tistdmystani alalla suuresti ja pystyn na-
kemaéan hinnoittelun tuomat haasteet entista selkedmmin. Ty&ni kautta toi-
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meksiantaja on saanut hyddyllisia ideoita tuotteidensa hintojen kehittédmiseen
ja tuotteiden valmistukseen. Asiakkaan saama hydty opinnaytetydsténi on
paasaantdisesti taloudellinen, silla kaikki opinnéytetydssani kéydyt asiat vai-
kuttavat merkittavésti toimeksiantajan yrityksen menestymiseen.

Suosittelen, etta toimeksiantaja alkaa hyédyntaa yritykselle tuotettuja kaavoja
ja kehitthm&én hinnoitteluaan jatkossa. Kyseiset keinot, joita yritykselle kehitin
tulevat varmasti nostamaan yrityksen tuottavuutta ilman, ettd asiakkaat tasté
karsisivat. Ehdotan, ettd yritys kerdisi jatkuvasti asiakkailtaan asiakaspalautet-
ta, koska tdmé& mahdollistaa asiakastyytyvaisyyden kasvun. Palautteiden avul-
la pystytdan kehittAméaan yrityksen toimintaa ja saamaan talla tavoin enem-

man asiakasvirtaa yritykseen.

Ty6n lopputulokseen olen melko tyytyvainen. Tydn kehittimisehdotukset liitty-
vét lahinna tietoperustan rajaamiseen, silla tietoperusta jai mielesténi osittain
suppeaksi. Aiheeseen liittyvaa kohdennettua aineisto 16ytyi todella niukasti,
joten tydssé joutui soveltamaan todella paljon oppikirjoista. T&sta johtuen iah-
teista 16ytyy todella paljon oppikirjoja. Oppikirjat olivat ainoa keino hahmottaa
ja yhdistaé oikeanlaiset menetelmét pitopalvelualaan.
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KYSELYLOMAKE ASIAKKAALLE

Arvostele ruoka seuraavan taulukon mukaan:
1 = Tyytymaton

2 = Osittain tyytyvéinen

3 = Tyytyvdinen

4 = Erittain tyytyvainen

Kysymykset:

1. Oliko ruoka mielestasi hyvaa? 1
2. Oliko annoskoko sopiva? 1
3. Mitd pidit ruoan laadusta? 1
4. Mitd mieltd olet pitopalvelun tiloista? 1
5. Mitd mieltd olit palvelun laadusta? 1

Mita olisit valmis maksamaan annoksesta?

Kehitysehdotukset ja vapaa sana: (valinnainen)
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LIITE 4
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Asinkaskysely data

Ki K2 K3 K4 K5 Hinta ehdotus?

Vastaaja 1 4 3 3 3 4 14
Vastasjs 2 o 3 4 3 4 24
Vastaajs 3 & 4 & 3 4 12
Vastaaja 4 4 4 & 3 4 125
Vastaaja 5 3 4 3 3 L] 8.5
Vastasja b 3 4 3 3 3 12
Vastaajs 7 i 4 L] 4 & 12
Vastzaje 8 4 ] L 3 & 1.9
Vastaaja 9 4 * = 3 L] 13
Wastaajz 10 4 i 3 3 k1 ix
Vastaajs 11 4 3 4 3 4 13
Vastagje 12 ki A & El 4 12
Vastaaja 13 L] 3 3 3 L 13
Vastaajs 14 & A A 3 a nse
Vastza)a 15 4 4 4 a iz
Vastsajs 16 3 3 3 3 3 12
Vastaaja 17 3 & 2 3 4 11
Vastaajs 15 & A & 3 & .l
Vastaaa 149 A& 3 a 3 e £ o
Vastaajz 20 4 4 A A 4 13
Keskiarvo: 3.8 3,75 36 3.2 3,9 12,355
Kysyrmes 1: K1) Oliko rucks mielestasi hyvaa?
Kysymmys 20 (K24 Diika ennoskoko sopiva?
Kysymys 3 1K3) hAit s pidit rupen lasdusta?
Kysyrmmys & (K4) Mlits mieits olet pitopalvelun tioss?
Kysyrms 5 [KB) Mita mieltd olit palvelun lsadusta?

Oliko ruoka msefestas: hyvaa?
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Oliko annoskoko sopiva?
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Mita mielta olit palvelun laadusta?

WK5

~‘P ~? i‘ \ @
AT S, Ll Uy
RN @'} &

‘?
G
4,:;@ '|?'

@'ﬁﬁd\

& & R

{'.r

-}"’q,,

~€J
Py

'y @t
o 4’*" &

&

= & B B

o

1

2 3

4 5 b

FA 1 91!!1112135#15

6 I?

18

19

0

W Hinta ehdotus?

46



	Suokko1
	Suokko2
	Suokko3

