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1 JOHDANTO

Tassa tydssa aion tehda markkinointitutkimuksen ruoanvalshkistssien jarjes-
tamisestad Ravintola Gustav Wasassa. Kysely lahetetaant®avisustav Wasan
asiakkaille ja silla pyritaan tutkimaan, kiinnostaakakkaita juuri Gustav Wasan
suunnittelemien ruoanvalmistuskurssien sisaltd. Kaytan tigsda ruoanvalmis-
tuskursseista yleisesti vakiintunutta "kokkauskurssi” —njigtit seka Gustav Wa-

sa ravintolasta lyhennettyd GW-nimeé, jota omistajatkituivat kayttavan.

Kokkauskursseilla tassa tyossa tarkoitetaan lahinnd ykeis@bimia kursseja,
jotka ravintola jarjestaa, kyseessa olisi yhden paiviéma tapahtuva, noin nelja
tuntia kestava tapahtuma. Kurssit jarjestetddn etukape@irattyjen teemojen
mukaisesti. Tassa tutkimuksessa pyritdan selvittamaan mypmgka ravintolan

suunnittelemat teemat kiinnostaisivat ravintolan asiaksslau Tutkimuksessa
pyritddn myos selvittamaan, minkalaisia odotuksia piataliilla asiakkailla on

tallaisille kursseille. Heidan mielipidettdan kysytdagos koskien kursseilta ha-

luttavia oheistuotteita ja mitéd muita toiveita hedld kurssien suhteen.

Suunniteltujen kurssien osanottajamaaréa on rajoiteitdkduskurssien osalta 12
henkeen ja viininmaistajaisten osalta 25 henkeen (Hel2040).

1.1 Tutkimusongelman maarittely

Tutkimusongelma on Gustav Wasa -ravintolan kokkauskurssesiallistumisen
kiinnostavuus ja niilta toivottu sisaltd. Tutkimuksessautan myos selvittaa,
mitka asiat ja teemat kiinnostavat potentiaalisia asiékkianikd viikonpaiva olisi
sopivin kurssien jarjestamiseen ja kiinnostaako asiakkam@muotoiset kurssit.
Tutkimuksessa kysytaan myos asiakkaiden ideoita kokkassille ja myds mita

oheistuotteita he haluaisivat kursseilta ja mita muitatwdia heilla on kursseille.

Tutkimuksessa pyrin selvittdmaan, mitd sisalt6d kursseiltaieta ja mika an-
taisi niille lisdarvoa. Vastaajille annetaan myds madiwlals kirjoittaa vapaasti

odotuksistaan ja ideoistaan seka siita, mika on ei-tinigatisaltoa kurssilla.



1.2 Oletukset

Taman tyon lahtokohtaisena oletuksena on, etta kakkemssit kiinnostavat asi-
akkaita ja niille |6ytyy potentiaalisia kurssilaisiatja ovat valmiita tulemaan
kurssille mahdollisesti myds omalla kustannuksellaan. Seam#sset ryhmat
voisivat olla kyseessa: yritysryhmat, perheet, kavenrgt, harrastusryhmaét, polt-

tariporukat, merkkipaiviaan viettavat jne.

Tutkimuksessa pyritdadn myods kartoittamaan, paljonkonpiatdiset kurssilaiset
ovat valmiita maksamaan kokkauskursseista. Osatavoittetmaulselle on asi-
akkaiden hintatietoisuuden lisddminen kokkauskurssienolsta. Ravintolassa
jarjestettavat kurssit ovat kallimpia kuin esimerkiksh&alaisopistojen jarjesta-
mat kurssit, mika hintakysymyksessa ilmaistaan yksinkertaeésman hintaka-
tegorian valinnalla. Tassa tutkimuksessa alimmaksi hitgéghaaksi valittiin 50-

100 €, sitd halvempaa vaihtoehtoa ei tarjottu.
1.3 Ruoanvalmistuskurssit

Tassa tyossa ruoanvalmistuskursseilla eli kokkauskurssekllaitetaan ruuanlai-
tosta kiinnostuneille jarjestettavia maksullisia, muutaremin kestavia kursse-
ja, joiden kesto on yleensa nelja tuntia. Kurssi vaidagestaa yritys- tai muille
ryhmille, mutta se voidaan myos tehda avoimeksi kenallartsa, kunhan riittava
maara ilmoittautuneita saadaan kokoon, kyselylomakkégllaisesta avoimesta

kurssista kaytetaan nimitysta "GW:n kurssi”.

Kursseilla on useimmiten jokin teema, jonka perusteelatrualmistetaan, esi-
merkiksi maateema: Ranska tai Italia tai sesonkiruokateesmagrkiksi riista- tai
grilliruokien valmistus. Kurssia vetdd ammattitaitoineikkipjoka neuvoo kurssi-
laisia ruokien valmistamisessa. Kurssilaiset valmistavat auokjeiden mukaan

ja illan lopuksi nauttivat ne itse.

Kokkauskurssi-nimitys ei valttamatta ole kovin onnistumuatitys kursseille tassa
tutkimuksessa, mutta se on yleisesti vakiintunut nimitys asatdaisille kursseil-
le esimerkiksi Helsingissa. Parempi ilmaisu saattaisi oltaezkiksi "kokkausil-

ta”.



Tassa tyossa keskitytdan lahinna kartoittamaan yritystestaien kiinnostusta
tallaisille kursseille, muutama kysymys on suunnattuyst@n edustajille myos

yksityishenkilGina.
1.4 Tutkimuksen toteutus

Tutkimus on suunniteltu tehtavaksi sahkopostin valityksklhetettavalla inter-

net-pohjaisella kolmikielisella (suomi, ruotsi ja engiplyselylomakkeella (e-

lomake) Gustav Wasa ravintolan asiakasrekisterissa e@eslbkkaille. Ravintola
lupautui lahettamaan kyselylomakkeen saatekirjeineeakasiekisterissdan ole-
ville yritysasiakkaille. Nama pystyisivat lahettamagrsddyn myds omissa orga-
nisaatioissaan eteenpain, mikéli haluavat. Vastausgéaksettiin kaksi viikkoa ja

kysely paatettiin lahettda helmikuussa 2011.

Ravintolan edustajat eivat halunneet lisaksi esimerkégntolassa jaettavaa pa-
perista kyselylomaketta, vaan he uskovat, ettd saattai&a vastaajajoukon ny-
kyisistd asiakkaistaan. He uskovat myos, etta tama vastalko vastaa alueen
yleistd mielipidetta ko. asiasta ja uskovat taman kysahtavan vastauksen eten-

kin idean kiinnostavuudesta. (Hellman 2010).

Asiakkaita pyritaan houkuttelemaan vastaamaan tarjoarhallle mahdollisuutta
voittaa "tasting-menu” Gustav Wasa -ravintolassa, vastauaikeeseen suunni-
tellaan kohta vastaajan nimelle ja sahkopostiosoittgellika myos tulevat tutki-
muksen tekijan tietoon. Tama nimilista toimitetaan ralant edustajille arvontaa

varten.
1.5 Tutkimustulosten hyddyntaminen

Ravintolan suunnitelmat kokkauskurssien osalta ovat seatraldim Hellmanin
(2010) mukaan kevaalla suunnitellaan kokkauskurssieja tja niiden sisaltta
osittain perustuen taman markkinointitutkimuksen tulokdfiesalla tehdaan var-

sinainen tilojen remontointi ja syksylla 2011 alaimt ensimmaiset kurssit.



Mikali taman markkinointitutkimuksen perusteella kiinnggta kursseille ei 10ydy
eivatka asiakkaat ole valmiita maksamaan niista sen yatt#ane olisivat kan-

nattavia, saattaa yritys pistaa taman kurssien jarjestamisseiman jaihin.
1.6 Gustav Wasa ravintola

Gustav Wasa on viihtyisé kellariravintola Vaasan keslasst. Ravintola sijaitsee
rauhallisessa ja rentouttavassa ymparistossa. Tunnelmajankarkeatasoinen
ravintola on sisustettu entiseen hiilikellariin, jodatdelsingin Osuuspankki kay-
téssa aiemmin. Ekmanin perhe perusti ravintolan vuon8a.uoden 2010 lo-
kakuun alusta ravintola on toiminut aiemman keittiomest&m Hellmanin joh-

dossa.

Ravintolan erikoisuutena on "GW7 Tasting menu” (GudMasan seitseman ruo-
kalajin menu), joka vastaa perinteista kolmen ruokaldpllista, tarjoten kuiten-
kin enemman makuelamyksia. Ruokalista eldd vuodenaikojgtaan ja "GW7
menu” vaihtelee viikoittain. Ravintolan keittitfiloBa kunnioittaa puhtaita, tuo-
reita, mieluiten paikallisesti tuotettuja, korkealasita raaka-aineita. Ravintolassa
valmistetaan yksinkertaisia ja elegantteja annoksiasgoiraaka-aineiden omi-
naismakuja pyritdédn tuomaan esille. Suurin osa tarjsteavuoista tehdaan itse
alusta loppuun.

Esimerkki "GW7 Tasting” menusta:
Kurpitsakeitto
Lohiballontine, parmesanbrioche, yrttikastike
llImakuivattu kinkku, viiridisenmuna, pahkina
Porsaan poski, juuressipsit, rusinavinagrette
Hirvenfile, maa-artisokkapyree, ruusunmarjakastike
Juusto, portviinimarinoitu luumu

Punaviinimarjasorbetti, valkosuklaavaahto

Erillisessa piharakennuksessa sijaitsee sauna ja siihdumviukabinetti ja koko-
ustila 20 hengelle. Tilaa voidaan kayttaa myos julalze.



Gustav Wasa on illallisravintola, mutta joulukuun a&kae on avoinna myos lou-
nasaikaan, jolloin tarjoillaan kuuden ruokalajin tlldasting” menu. Ravintola

ottaa my06s lounasryhmia tilauksesta vastaan.

Gustav Wasa palkittiin American Express Service Awarkipnolla vuosina
2005, 2006, 2007, 2008 ja 2009. American Expressitinkaitijat ovat valinneet
Suomen parhainta palvelua tarjoavat ravintolat. &iyssa on kaksi sarjaa: Hel-
sinki ja muu Suomi. Helsingissa parhaan palvelun rakgksp aanestettiin vuonna
2009 Ravintola Saslik ja muun Suomen voittajaksittiali Gustav Wasa (Hell-
man 2011, Gustav Wasa 2011).
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2 KOKKAUSKURSSIEN JARJESTAMISESSA
HUOMIOITAVIA ASIOITA

Seuraavassa pohditaan yleisesti kurssien suunnittelieRavintola Gustav Wa-

sassa ja poimitaan helsinkildisten vastaavien kurssingjr@skokemuksia.
2.1 Kurssien suunnittelu Gustav Wasassa

Gustav Wasa ravintola on varannut erillisen tilan retmitavaksi kokkauskursse-
ja varten. Mikael Ekmanin mukaan hygieniasaannoksdi&ikeg kurssien jarjes-
tamisen varsinaisessa ravintolan keittiossa (Ekman 2016)hifion suunniteltu
kotikeittion varustus, osaksi siksi koska se on halveigiuttaa ja osaksi siksi,
etta kurssilaiset osaavat my0s kotikeittiossaéan tehda samoida, joita ovat

kurssilla tehneet.

Halusin selventaa, mita yleiset hygieniasddnnokset sakok&auskurssien jar-
jestamisesta ravintolan tiloissa ja otin yhteyttd Vaasaplngin terveysinsindori

Asko Mynttiin ja sain haneltd seuraavanlaista tietoa:

"Talta alueelta ei ole olemassa tasmallista lainsaadantjattelen silla ta-
valla ettd kokkauskursseja voidaan jarjestaa tietyihdailla:

1. Ajallisesti ovat eri aikaan kun ravintola on auki tavamaisesti
ruokaileville.

2. Valmistetut ruoat vied&déan kurssin jalkeen pois ja tilatagaan
huolellisesti.

Talla tavoin toimien ei kursseista aiheudu hygieenisiédé ravintolan toi-
minnalle.”(Myntti 2011).

Mikali ravintola haluaisi siis kokeilla kokkauskursseja, voidaan jarjestaa myos

ravintolan keittiossa, kun edella mainitut seikat atethuomioon.

Tavattuani uudet omistajat, Kim ja Tina Hellmanink&antui kurssien sisalto li-
saa: Kim Hellman halusi kyselylomakkeeseen lisattavaksinkykgen asiakkai-
den kiinnostuksesta sarjamuotoiseen kurssiin, esimerkiki&rvikerran kurssi
kerran viikossa. Hanen mielestaan tarkeinta olisi sselddle, kiinnostavatko
kokkauskurssit ja paljonko niista ollaan valmiita maksamgi@m halusi myos
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rajata kyselylomaketta teemojen osalta, koska han Hadidén voivan keskittya
omaan osaamisalueeseensa. Kysymyksia tulisi esittdé vdamhesaamisalueen-

sa toteuttamiskelpoisilta teemoilta (Hellman 2010).
2.2 Muiden vastaavien kurssien jarjestajien kokemuksia

Ravintoloissa jarjestettavia lyhytmuotoisia kokkauskursseglut jarjestetty yri-
tysryhmille Suomessa ennen 1990-lukua. Helsingin Kulinaar Instituutti oli
ensimmaisia yrityksia, joka aloitti ruoanlaittokurssiemjgstamisen yrityksien

ryhmille.

Pienimuotoisia kokkauskursseja jarjestavista yrityksisidptahten ravintoloiden
ja catering-firmojen sivuliiketoimintaa 2000-luvun pessa valissd. Samalla kil-
pailu kiristyi. Yrityksissa innostuttiin myos ajatuksestada asiakkaat kokkaa-
maan bisneksen puhumisen lomassa. Yritykset huomasivatlidtiéntevaa pu-

hua bisnesta samalla kun tehtiin ruokaa. (Jensen 2010).

Muru Dining, joka on ravintola Helsingissa, jarjesta§iom satunnaisesti kok-
kausiltoja asiakasryhmille. Ravintolan keittiomestari Héxién kertoo yrityksen
pitavan kiinteat kulut pienina vuokraamalla tilaikeiin sopivat keittitt ja astiat,
eika se markkinoi lahes lainkaan. Toiminta perustuu #ebhgalouteen - puska-
radioon. Yrityksella on toimisto, pakettiauto, kaywotiit ja keittiovalineet, joten
investoinnit ovat minimissaan. Alénin mukaan valttinaasiantuntevuus ja sosi-

aaliset taidot, toiminnalla on oltava kasvot. (JensEr0P

Koventuneen kilpailun liséksi tuottoa nakertavat mm.eawmtilojen kiinteét kus-
tannukset ja korkealaatuiset raaka-aineet. Huonajearaineita ei nailla kursseil-
la kayteta. Painotuotteet ja jopa esiliinat, jotikainen kurssilainen saa mukaan-

sa, ovat myds yksi kuluera. (Jensen 2010)

Kauden raaka-aineista rakennetuissa muodikkaissa ibgbison etuna kauden
raaka-aineiden edullisuus. (Jensen 2010).

Morokallikokit eivat Alénin mukaansa kokkauskurssibisnakse parjaa, kokki

ohjaa, puhuu ja valvoo. Porukassa on aina niitaajetikét ole koskaan kayttaneet
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sahkdvatkaajaa tai pippurimyllya. Alénin mukaan k&kksseilla ei juuri kayteta
livatelehtia, vatkata I6ysia kermavaahtoja tai telkd&okkaita, joissa valkuais-
massa taytyy vatkata viime hetkella jalkiruokaan jasiakkaiden erilaisen tason
vuoksi. (Jensen 2010).

2.3 Onnistunut kokkausilta

Helsingin Kulinaarisen Instituutin johtaja Arto Rastaankaan ruoanlaittokurssin
ensimmaiset 30 minuuttia ovat tarkeita: vierailta taaot keskittymistd, kun
kokki selittdd ohjeet ja reseptit. Yleensa suomalaistems$a ei ole ongelmia,
vaan he seuraavat ohjeita kiltisti Rastaan mukaaroriialaiset, esimerkiksi ete-
l&eurooppalaiset, eivat aikaile paprika tai keséaksmpkadessaan, vaan alkavat
valmistaa sitd samoin kuin tekisivat kotikeittidissdéne "glvat jaksa kuunnella
liian hitaita tai tarkkoja ohjeita”, Rastas sanoo §&&n2010).

Onnistuneelta kokkausillalta vaaditaan tiettyjen kklkssilakien noudattamista.
Oikea rytmitys on erittdin tarkeda. Viininmaistajaiseéie saa olla liian tyolaita
kokkauksen ohessa. Reseptien pitdd olla arkiruokiatéampia, mutta niiden

pitdd myds olla toteutettavissa kotikeittiossa. (Je284D).

Kurssin teeman voi rakentaa mista tahansa, kananmunidtatkaravuista l&hti-
en. Kokkikoulun vetgjan pitda osata reagoida nopeasdta improvisoida ja edeta
asiakkaan ehdoilla. Jos kurssilaiset alkavat vetaytydusivouhumaan kanny-
koihinsa, on aika poksauttaa vaikka pullollinen sam@@anJensen 2010, 43 —
46).
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3 KILPAILU VAASAN ALUEELLA

Omien kokemusteni ja tietojeni mukaan Vaasassa ja Mustasaatékuisopistot
ja muut yhdistykset jarjestavét jo jonkin verran 8l ruoanvalmistuskursseja
tai kotitalouskursseja. Kursseilla on omat tavoitteensatame ovat kuitenkin
useimmiten avoimia kenelle tahansa osallistua ja niidétiepssa valmistetaan
useimmiten melko tavallista ruokaa. Koulujen opetuskéitin ymparisto ei

muutenkaan ole valttamatta kovin miellyttava.

Mikali ravintola haluaa tuotteestaan menestyvan, faktyssilaisille pystya tar-
joamaan jotain hieman enemman, ehka jopa jotakin yliagtar ettd kurssilaiset
kokisivat saavansa rahoilleen vastinetta ja etta joagustasan nimi yhdistettyna
kurssiin antaisi kurssille tietynlaista statusta. Ravimidlalisi pyrkia tekemaan
tilaisuudesta kokonaisvaltainen ja korkealaatuinemysa

Haasteellisinta on saada asiakkaat maksamaan riitthuéssista ja etta he koki-
sivat saavansa vastinetta rahoillensa. Aikuisopistojesskilla tavoite ei ole voi-
ton tuottaminen, vaan kurssit ovat yleishyodyllisia gavat yhteiskunnan tukea,
joten hinnat ovat huomattavasti alhaisemmat kuin mitéintaleissa jarjestettavat
kurssit voivat olla. GW:n olisi pyrittava tarjoamaasiakkaille jotain "ekstraa”,
jotakin yllattavaa, mita asiakkaat eivat osaa odottdlajn heidan kurssielamyk-

sensa ylittaisi heidan odotuksensa.

Muut ravintolat eivat vield jarjestd kokkauskurssejaséssa. Olen kuullut aino-
astaan yhdesta kurssista, joka olisi ollut Kaffehuset Atugga, mutta se oli ilmei-
sesti jonkinlainen kokeilu, ainakaan sitd ei mainost&fjemmalti. Mahdolli-
suuksia kurssien jarjestamiseen on Bullerdsissa ja Kallesséjnmutta mitaan
suurimittaista kurssitustoimintaa en ole kummankaan kohdaflenannut tai niita
ei ainakaan kovasti markkinoida. Lahialueilla, esimeklappajarvelaisessa Ki-
vitipun kylpylassa, jarjestetdan ryhmille esimerkiksi ekiauskursseja. Kiviti-
pussa kurssi on nimeltdan "Nokikokin nuotiokokkauskursdeka” (Lappajarven
Kivitippu 2011).
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Muissa kaupungeissa, esimerkiksi Helsingissa, kurssijarjestijionia. Tassa
tydssa olen tutkinut Helsingin tarjontaa, l&hinna dorettailun sekd teemojen
osalta, katso liite 4. Saattaa olla, etta vaasalasieklaat eivat ole tietoisia ylei-
sestd hintatasosta tamantyyppisilla kursseilla. Siksi tafséntiksessa haasteel-
lisinta on saada hintakysymykseen realistinen vast&ésvain halvinta vaihtoeh-
toa. Ravintolassa jarjestettavan kokkauskurssin hintauedostu pelkastaan raa-
ka-ainekustannuksista, vaan kustannuksia aiheuttavas tiigguokrat, ammatti-
taitoinen henkilokunta ja heidan tydpanoksensa &ekssien suunnittelussa etta

toteutuksessa ja mahdolliset kurssilta saatavat lisdmatieriaal
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4 TEOREETTINEN VIITEKEHYS - UUDEN TUOTTEEN
LANSEERAUS

Koska tama tuote on uusi Vaasan markkinoilla, olen d&#gitteoriaosuudessa
uuden tuotteen lanseeraamista markkinoille ja mita gité#si ottaa huomioon.
Lanseerauksella ymmarretadn tuotteen markkinoille tuamistisinaan kaytetaan
my0Os kaupallistaminen -sanaa, minka tavoitteena on gsaattaelle kaupallinen
menestys. Rope maarittelee lanseerauksen tarkemmin: drangsella tarkoite-
taan yritykselle ja/tai markkinoille uuden tai uudiaste (=uudeksi katsottavan)
tuotteen markkinoille viemista siten, etta silla tietsts¢avoitellaan kaupallista
menestysta.” (Rope 2005, 205, 502)

Lanseerausprosessissa pyritdan vastaamaan neljaan kysymyksk®loin lan-
seeraus toteutetaan? 2. Mika kohderyhma valitaaW®kd markkinointistrategia

valitaan? 4. Miten lanseeraus toteutetaan? (Rope, 3005.

Naihin kysymyksiin toivotaan markkinointitutkimukserotian vastauksia. Mika-
el Ekmanin mukaan yleensé Gustav Wasa -ravintolassa tetdgt kokeilut, lan-

seeraukset, on paljolti vain toteutettu sen enempéatiinmidta, ovatko ne kannat-
tavia tai haluavatko asiakkaat niitd. Jalkeenpaisitian mietitty, oliko idea hyva

ja kannattava vai ei. (M Ekman 2010).

Laman seurauksena myds ravintolan asiakaskunta on muyttgkmanin mu-
kaan yksityishenkilot yha enemmassa maarin muodostavat aigesinasiakas-
kunnan, yritysasiakkaita on vahemman kuin ennen. Tanis ragettaa ravinto-
loille uusia haasteita, kuinka saada asiakkaat viihdyma palaamaan uudelleen.
Kokkauskurssien jarjestaminen koetaankin yhdeksi uudeksieeksi, mika voi
houkutella lisda asiakkaita ja tuoda ravintolalle fatavuutta hieman toisenlai-

sen konseptin turvin. (Ekman 2010).

Ropen (2005) mukaan tuotteen rakentaminen aloitétalateryhman tarpeiden ja
toiveiden pohjalta. Tuote pyritaan jalostamaan mawkinillisesti niin, ettéa se on
kilpailijoitaan parempi, kauniimpi ja halutumpi juaimén kohderyhman silmis-

sa. Tata jalostamista voidaan kutsua kilpailuetujenntakeistyoksi ja siihen kan-
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nattaa satsata jo ennen tuotteen markkinoille tuomikstska silloin tuotteesta
helpommin tulee haluttava kohderyhmassaan. (Rope 2005).

Gustav Wasan etuna on ravintolan hyva maine, muttaisewis tulla taakaksi,
koska odotukset ovat suuria. Mikali ravintola jarjegi@tain uutta, asiakkaiden
odotukset ovat jo valmiiksi korkealla. He ovat valmiiteaksamaan kurssista,
mutta odotukset kurssisisallon laadun suhteen ovat kéakdalssa tutkimuksessa
onkin pyritty kartoittamaan juuri Gustav Wasan asiaéa odotuksia ja siten
varmistaa, etta lanseerattava uusi tuote "kokkauskumaisikbkkausilta” vastaa
mahdollisimman tarkoin asiakkaiden sille asettamia odatulésiakkaat odotta-
vat saavansa rahoilleen vastinetta ja siksi kurssilispitarjota jotain hieman

"ekstraa”.
4.1 SWOT-analyysi

Paatoksessa tuotteen markkinoille tuomisesta voidaan sgaaa kuvio 1:n

SWOT-analyysista, missé pyritdan kartoittamaan lilkesdeahvuudet, heikkou-
det, mahdollisuudet ja uhkat. Blythen (2005) mukaahwvuaudet ja heikkoudet
ovat nimenomaan juuri tahan yritykseen liittyvia, kiaas heikkoudet ja uhkat

peilaavat koko ymparoivaa yhteiskuntaa.

Gustav Wasan vahvuuksina kokkauskurssien jarjestajanahwaorandi, tunnet-
tuus ja osaaminen, yleinen imago ja korkealaatuisuusnt®#&ila on vakiintunut
asiakaskunta, joka luottaa ravintolan hyvaan palvejaulaatuun. Heikkouksina
on kalleus, kokkauskurssien uutuus. Saattaa ollakettsit eivat kiinnosta asi-
akkaita, niiden toteutuksesta ei myosk&an ole kokenkastannossa.

Kokkauskurssit ovat ravintolalle kuitenkin mahdollisuasg voivat tuoda lisays-
ta yrityksen liikevaihtoon. Gustav Wasa voisi olla &tlélvija kurssien jarjestaja-
na, jolloin se saisi edellakavijan vankan aseman, kaik&vat kilpailijat luokitel-
taisiin jaljittelijoiksi. Gustav Wasa on halunnut kegkit omaan osaamisaluee-
seensa myos suunniteltujen kokkauskurssien teemojen gsadtia, muiden on

vaikea jaljitella kursseja juuri tAméan vuoksi.
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Kaikessa uudessa liiketoiminnassa ja uusien tuotteiderelangesessa on kuiten-
kin omat riskinsa, kilpailijat voivat tulla markkinadl] kursseista pitaisi saada
kannattavia ja toteutuksen pitaisi onnistua. Ravingdohoi luottaa siihen, ettéa yri-
tysasiakkaat tayttaisivat kurssit, koska yritysten hahoptaa riippuu taysin ylei-
sesta taloudellisesta tilanteesta markkinoilla. Kurssigpgystyd markkinoimaan
myds yksityishenkildille ja ryhmille, koska vain siteavintola saa tarpeeksi laa-

jan asiakaspotentiaalin kursseille.

Vahvuudet ja kyvyt Heikkoudet

GW:n brandi ja tunnettuus Hinta

GW:n osaaminen Kokkauskurssienn ei-kiinnostavuus

GW:n rahoituspohja Kurssitoiminnan kaytannon toteutuksesta ei

GW:n sopimukset tuottajien kanssa kokemusta

Imago

Konseptin kiinnostavuus

Mahdollisuudet ja potentiaalit Uhat

GW:n keskeinen fyysinen sijainti Kilpailijoiden markkinoille tulo

Imago Kannattavuus

Edellakavija Toteutuksen onnistuminen

Henkildkunnan innostus Henkildkunnan panostaminen

Konseptin laajentaminen Logistiikan onnistuminen

Uusien markkinointikohderyhmien [6ytyminen | Yritysten tulevaisuuden rahoitusratkaisut

Lisays yrityksen liikevaihtoon ja Yleiset hygieniasdannokset

-voittoon Yksityishenkildiden taloudellinen tilanne

Oppimismahdollisuudet Epéavarmuus asiakkaiden reaktioista
Seuraukset mahdollisesta epdonnistumisesta
Liian suuret ryhmat

Kuvio 1. SWOT-analyysi.

Taman SWOT-analyysin perusteella kannattaisi kurssité@aikuitenkin kokeil-
la, koska Gustav Wasan vahvuudet yrityksena ja kokkassiem tuomat mahdol-
lisuudet luovat vahvan pohjan kurssitoiminnan onnistuteisélurssitoiminnan

huolellisella suunnittelulla voidaan myds mahdollisgkitiminimoida.
4.2 Lanseerausprosessi

Lanseeraukseen liittyvien toimien vaiheistus ja prosesgoitéa olla selkeda ja
systemaattista, jotta lanseerauksen suunnittelu jattst@nnistuisivat. Perusedel-
lytys lanseerausprosessin aloittamiseksi on luonnollisedi,tyjmka on havaittu

markkinointikelpoiseksi testien ja arviointien perudee@rRope 2005, 505506).
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TUOTEKEHITYSPROSESSI

Testattu markkinakelpoinen tuote

v

LANSEERAUSPROSESSI

Lanseerauksen lahtokohtien maarittely
* aikataulutus ja budjetointi

* |ahtokohta-analyysit

Lanseerauksen perusratkaisut
* yrityksen strategiset perusratkaisut
* tuote-markkinaratkaisun maarittely

v

Markkinoinnilliset perusratkaisut

* markkinointielementtien maarittely

* markkinointielementtien testaus

Lanseerauspaatos

v

LANSEERAUS
* lanseerauksen tavoitteet
* lanseeraussuunnitelma

* lanseerauksen toteutus

* seuranta

Kuvio 2. Lanseerauksen paéavaiheet (Rope 2005, 506).

Kuviossa 2 esitetaan lanseerausprosessin paavaiheet. afsgrilanseerauspro-
sessi aloitetaan maarittelemalla lahtokohdat: laadahssiava aikataulu, alustava
budjetointi ja lahtokohta-analyysi. Naiden analgysipohjalta paatetdédn seuraa-
vassa vaiheessa lanseerauksen perusratkaisut. Naihiru kauden tuotteen vai-
kutukset yrityksen kilpailuetustrategiaan ja strategigpaamaariin seka uuden
tuotteen sijoittaminen yrityksen muiden tuotteiden jadn. Tassa vaiheessa
maaritelladn myo6s asiakaskohderyhmat seka kartoitetaastpellisesti lansee-
rausriskit. Uuden tuotteen markkinoinnillinen kilp&ijky pyritaan varmistamaan

asiakaskohderyhmassaan. (Rope 2005, 505.)
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Lopullinen péatds lanseeraukseen ryhtymisesta tai kab®epsin lopettamisesta
tehdaan seuraavassa vaiheessa. Prosessi lopetetaan, nut&ileit osoittaudu
markkinoinnillisesti elinkelpoiseksi. Vasta kun myonteinanseerauspaatos teh-
daan, alkaa tuotteen varsinaisten markkinoilletuomistopiteiden suunnittelu
(Rope 2005, 505).

Toteutusvaiheessa uusi tuote saatetaan tehtyjen aifjatayb toimenpiteiden
mukaisesti esittelyvaiheen alkuun. Seurannan tarkoitzks® mahdollistaa on-

gelmien ja virheiden vélitén korjaaminen (Rope 2(8H).

Gustav Wasa -ravintolan kannattaisi nyt edeta taméedaausprosessin ohjaa-
malla tavalla ja tehd& kaikki nama tarvittavat suuehin edellyttdmaét toimenpi-
teet, jotta tuote eli kokkauskurssi, olisi mahdollisimmaimis tarjottavaksi asi-
akkaille ravintolan suunnittelemassa aikataulussa. Raamtulisi tehda aikatau-
lutus ja budjetointi seka lahtokohta-analyysit ja traelanseerauksen perusratkai-
suja seka markkinoinnillisia perusratkaisuja. Kun lansesp@itos on tehty ja lan-
seerauksen tavoitteet ja lanseeraussuunnitelma maargelytoteutusta pitéisi

myQ0s seurata.
4.3 Lanseerauksen strategiset paamaarat

Lanseerauksen taustalla on usein yrityksen strategisimgiiia, jotka omalta
osaltaan ohjaavat yrityksen lanseerausratkaisuja. Jiallatrategisia paamaaria

ovat:

* markkinaosuuksien sailyttaminen

* markkina-asemien vahvistaminen

e uusien markkinoiden valtaaminen

* innovaattorin aseman hankkiminen ja sailyttaminen

* kilpailijoiden lydminen ja pitdminen poissa yrityksen klanasegmentil-
tad. (Rope 2005, 505 — 506)

Markkinaosuuksien sailyttdminemotivoi yritysta uuden tuotteen lanseeraamiseen
varsinkin jos vanha tuote on elinkaarensa laskuvaihed@sgdin pelatadan etta

vanhalla tuotteella ei kyeta yllapitamaan nykyista kkisa-asemaa. (Rope 2005,
507).
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Markkina-aseman vahvistamisedsgytannodssa pyritaan laajentamaan tarjontaa ja
tuomaan uusia versioita eli lisdmalleja vanhojen tudéteirinnalle ja siten vah-

vistaa yrityksen asemaa markkinoilla (Rope 2005, 507).

Innovaattorin aseman hankkimineadellyttdd uudistuotteiden tuomista markki-
noille saanndllisin valiajoin. Yritys saavuttaa megitia imagohyotya innovaat-
toriasemastaan, mm. Nokia. Toisaalta tAman aseman hankkiededgttaad jat-
kuvaa tuotekehitystd seka uudistus- ja lanseerausjgtitiasemaa voiden yllapi-
asemastaan, jota se voi vain vahvistaa luomalla uudenlkokkauskursseja asi-

akkaille tarjottavaksi.

Kilpailijoiden poissapitaminen yrityksen markkinasegnigngaattaa joskus olla
lanseerauksen motiivina. Mikali yritys vield saa tuattemsimmaisend markki-
noille ja pystyy kayttdmaan hintaetua hyvakseenpijltoisten ei kannata lahtea
kilpailemaan kyseiselle areenalle (Rope 2005, 509).

Gustav Wasa -ravintola pystyy tekemaan kursseistaandkaitii ja kayttaa omaa
ydinosaamistaan myo6s kurssien suunnittelussa. Mahdolligetlkdt tuskin ryh-

tyvat tarjpamaan aivan samanlaista konseptia asiakk@illstav Wasa -ravintola
voi myos sitouttaa asiakkaitaan muuhunkin ravintolamitgaan, esimerkiksi
kytkemalla kokkauskursseihin mahdollisen alennuksen seasaavintolavierai-

lua varten.
4.4 Lanseerauksen strategiset riskit

Huolellisella lanseerausmarkkinoinnilla on mahdollisidttééa riskeja, vaikka nii-

ta ei voidakaan taysin poistaa. Nama riskit voidaamitgila seuraavasti:

1. tuotekehitysriskit, jotka johtuvat tuotekehityksen e@mdistumisesta
2. kohdistusriskit voivat olla kahdenlaisia: joko kohdist@m@uudesta tai
markkinoiden riittAméattémyydesta johtuvia

3. synergiariskit, jossa tuote on sopimaton yrityksen nyleyidekeideaan
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4. kannibalismiriskit, jossa uusi tuote on niin |ahella vaa tuotetta, etta se
sy6 enemman markkinoita omilta vanhoilta tuotteiltankkilpailijoilta.
(Rope 2005, 509-511)

Riskeja luonnollisesti on olemassa, mutta ainakin tahakkimaintitutkimukseen
vastanneiden kesken 16ytyi kovasti innostusta kursseje&nhMikali kurssituot-
teesta saadaan asiakkaiden toiveita vastaava, riskirattaasti kannattaa.
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5 HINTAKYSYMYS

Kokkauskursseja ei kannata jarjestaa tappiollisenan jatessien kustannusarvio
taytyy tehda taitavasti. Ropen mukaan lanseerausprosdsgiamisen perusedel-
lytys on markkinakelpoinen tuote. Lanseerausprosessetan alustavan aika-

taulun ja budjetoinnin laatimisella ja tekemalla |&otdta-analyysi. (Rope 2005).

Hintaan vaikuttavat mm. seuraavat seikat: raaka-ain@knskset, tilat, valmiste-

lu, suunnittelu ja ammattitaitoisen henkilokunnan pakdstannukset.

Analyysien pohjalta paatetaan lanseerauksen perasgatkmm. uuden tuotteen
vaikutukset yrityksen Kkilpailuetustrategiaan ja sgaién paamaariin. Asiakas-
kohderyhmien maarittely seka lanseerausriskit kuuluvetri&vaiheeseen. Tavoit-
teeksi asetetuissa asiakaskohderyhmissa varmistetaan uatteartumarkkinoin-
nillinen kilpailukyky (Rope 2005).

5.1 Uuden tuotteen hinnoittelu

Kun uusi tuote tuodaan markkinoille, siltd puuttuu anainen vertailuhinta. Tal-
|6in markkinoiden hintatason voi maaritella ensimmaingipa ja mydhemmat

lanseeraajat pitavat tata hintaa suhteellisen hinntamase perustana.

Hinta voidaan maaritella esimerkiksiitehinnoittelua hyvaksikayttaen. TallGin
hinta haetaan toisilta markkinoilta, Gustav Wasan tiegeasa toiselta markkina-

alueelta, esimerkiksi Helsingista.

Hinnoittelussa voidaan myos hyddyntadagohinnoittelua jolloin sopiva hinta-
arvio tehdaan sen perusteella, mitd tuotteesta usket@tavan saada. Talloin

hinnan avulla pyritdéan myos rakentamaan tuotteellgtoamagollinen arvo.

Kilpailusuuntautuneessa hinnoitteludsimtapaatosta tehtaessa mietitaan erityises-
ti sen kilpailua estavaa ja kilpailijoihin haitallsevaikuttavaa elementtid. TA&méan
hinnoittelun perusmalleja ovaermankuorintahinnoittelja penetraatiohinnoitte-

lu. Kermankuorintahinnoittelu, joka ilmentéaé korkeannain kayton motiiveja, on

varsin kayttokelpoinen lanseerausvaiheessa, varsinkirp&tantiaalinen asiakas-
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kunta ei osaa arvioida tuotteen kustannusperustaa. dayligista etenkin uusien
tuotteiden lanseerauksessa. Silla pyritédn myds asemoitmaizz segmentteihin,
jotka eivat ole herkkia hinnan vaikutuksille. Seragds hyva keino, kun tuotetta
ei haluta heti massalevitykseen. (Rope 2005, 237 -239).

Ravintola pystyy kayttamaan hyvéaksi kermankuorintahitelaa, koska vastaa-
vaa tuotetta ei ole markkinoilla tarjolla. Sen sijg@mnetraatiohinnoitteluaeli
halvan hinnan politiikkaa lanseerausvaiheessa, eidtarkayttaa tassa tapaukses-
sa, mikali halutaan kurssituotteesta kannattava jaolttetusta pysyva. Halvan
hinnan politiikka vaikuttaa myos tuotteen imagoortefosita ei edes lanseeraus-
vaiheessa kannata kayttaa Gustav Wasan tapauksessa.

Liiketoimintaperusta ei viela tayty ostoyksikkéjen tommallisen perustan muo-
dostaessa tuotteelle kayttdtarpeen, vaikka halukkwgte@miseen on, jos markki-
noille ei olemahdollisuuttatai halua maksaduotteesta sellaista hintaa, joka tuot-
taa liiketaloudellisen tuloksellisuuden. Vasta naméauddtliset mahdollisuudet
antavat perustan sille paatokselle, etta tuotteitmaidaa aktiivisesti ryhtya tuot-
tamaan ja kauppaamaan (Rope 2005). Eli vaikka kakkasseille 16ytyisi ky-

syntaa, ei niitd kannata jarjestaa, mikali jarjestammre tappiollista.
5.2 Hinnan merkitys laatuyhteyksisséa

Palvelun hintaa voidaan yleensa tarkastella suhteesd&kaisien laatuodotuksiin
tai heidan aiempiin kokemuksiinsa palvelun laadustaakksiat eivat osta mikali
pitdvat palvelun hintaa liian korkeana, hinnalla \akutusta myods odotuksiin.
Hinta nayttaa kuitenkin olevan laatukriteeri joissakianteissa. Asiakkaat voivat
rinnastaa korkeamman hinnan parempaan laatuun varsjokipalvelu on hyvin

aineeton, kuten esimerkiksi asiantuntijapalvelut.
Gronroosin (2003) mukaan palvelun seitseméaa valintakidtevat:

Ammattimaisuus ja taidot
Asenteet ja kayttaytyminen

Lahestyttavyys ja joustavuus

H wnh R

Luotettavuus
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5. Palvelun normalisointi
6. Palvelumaisema ja

7. Maine ja uskottavuus.

Gustav Wasan kokkauskurssien tapauksessa nama palvelumé&eiteaintakri-
teeria toteutuvat, kun asiakkaiden mielestéa raviritojalsen tyontekijoilla on sel-
laiset tiedot ja taidot, operatiiviset jarjestelmaftygsiset resurssit, joita tarvitaan
heiddn ongelmiensa ammattitaitoiseen ratkaisuun eli korssiteuttamiseen.
Gronroosin (2003) mukaan valintakriteerit toteuturgtds, kun ravintolan asia-
kaspalvelijat kiinnittavat huomiota asiakkaisiin ja Usalat ratkaista heidan on-
gelmansa ystavallisesti ja spontaanisti. Ravintolamnsijaukioloajat, tyontekijat
ja operatiiviset jarjestelmaét toimivat siten, ettd pkivan helposti saatavilla ja etta

ravintola on valmis sopeutumaan asiakkaan vaatimuksioiaisiin joustavasti.

Mitd tahansa tapahtuu tai misté tahansa on sovittu,kasiikoivat luottaa ravin-
tolaan ja sen tyontekijoiden lupauksiin ja asiakkaidanen mukaiseen toimin-
taan. Aina, kun tapahtuu jotain odottamatonta tai jotain menee pieleen, ravin-
tola ryhtyy heti toimenpiteisiin pitddkseen tilant¢wilinnassa ja loytddkseen uu-
den, hyvaksyttavan ratkaisun tilanteeseen. Asiakkgésmskoisivat, etta ravin-
tolan toimiin voi luottaa, etta ravintola tarjoadaile vastinetta ja silla on sellaiset
arvot, jotka asiakaskin voi hyvaksya Gronroosin (20@8)seméan palvelun valin-

takriteerin mukaan.
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6 ASIAKKAIDEN LOJAALIUSKAYTTAYTYMINEN

Haemon Oh (2008) vaittaa, etta asiakkaat ovat yrityk&ekein omaisuus. Yri-

tykset kayttavat suuria summia mm. vakuutuksiin ja hargtkinalytyssysteemin

suojellakseen omaisuuttaan, kuten varastoja ja rakermdamalla tavoin yritys-

ten pitdisi satsata rahaa "suojellakseen” asiakkaita@iei tdpa maaritella suh-

de/lojaaliusmarkkinointia on markkinointi, joka suoglasiakaskuntaa. Suhde-
markkinointi nékeekin asiakkaan omaisuutena. Sen itaksena on herattaa
kiinnostusta, yllapitaa ja lisatéa asiakassuhteita. (W8P0

Suhde/lojaaliusmarkkinointi lisda uuden ulottuvuudenkkiaointiin. Asiakkaita
ei ainoastaan haluta saada tulemaan uudestaan vaarytieitidn saada kerto-
maan ystavilleen, kuinka mahtava yritys on. Lojaaliusikiatknnin paamaaran

kuuluvat myds seuraavat 2 asiaa:

1. Asiakkaat pitaisi saada kayttdmaan enemman rahaa keyati&
2. Asiakkaiden pitaisi kertoa johdolle, mikéli jokin asa pielessa, sen si-

jaan, etta kavelevat pois eivatkéa koskaan endéa @a2008)

Suhde/lojaaliusmarkkinointi voidaan myos maaritellaysbksi prosessiksi, jossa
elinikdaisen kumppanuuden myotd molemmat hyotyvét, sekitgiset asiakkaat,

etta yritys. Siind mielessa se eroaa yleisista markkimoim@aritelmista, vaikka

onkin osa sité seuraavilla tavoilla:

* Se etsii uusien arvojen luomista asiakkaille ja jakadutiarvot.

* Se tunnistaa yksittéisten asiakkaiden avainaseman tanpgidarittelemi-
sessa (esim. arvot tehdaan asiakkaiden kanssa, asigkkaille

* Se suosittelee, ettd yritys maarittelee organisaatiansaniaan asiakkai-
den maarittelemia arvoja.

* Se on jatkuvaa yhteistyota ostajan ja myyjan valilla.

» Se tunnistaa asiakkaiden arvon heid&n ostovoimansaatgrk aikana.

* Se rakentaa suhdeketjun organisaation ja sen osakkiestajen valille
luodakseen asiakkaiden haluamaa arvoa (Oh 2008).
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6.1 Odotusten hallinta

Asiakkaan odotuksilla on ratkaiseva vaikutus heidatukakemuksiinsa. Mikali
palveluntarjoaja lupaa liikoja, asiakkaan odotuksmisevat liian korkeiksi ja he
kokevat saavansa heikkoa laatua. Laatu koetaanKksgjik@ikka sen taso voi olla
yhé korkea, mutta asiakkaan odotukset eivat ole sopusssa hanen kokemus-
tensa kanssa. (Grénroos 2003, 106)

Yrityksen pitdd myos olla varovainen, ettei se lupéajh liian varhain. Taméa
tulee huomioida varsinkin ulkoisten markkinointikampahgm ja -toimintojen
suunnittelussa, ettei sorruta antamaan lupauksia, joiv@iga pitdd. Asiakkaat
eivat talloin ainakaan pety kokemaansa laatuun. Mekganisaatio haluaa tayttaa
antamansa lupaukset, markkinoinnin kannalta on pardumpta liian vahan ja
tarjota enemman kuin lupaa. Samalla yrityksella on miéibdos yllattaa asiak-
kaansa tarjoamalla lupauksiaan enemmaén, mika edistaa sask&hisuutta ja
uusintaostoalttiutta paljon varmemmin kuin tyydyttavééeettu laatu. (Gronroos
2003, 106)

Mikali myds Gustav Wasan -ravintolan kurssitoiminta pysiyt hoitamaan sa-
malla laatustandardilla kuin ravintolatoiminta, voidesitd saada yritykselle py-
syva tuote ja sivuliikeidea. Juuri asiakkaiden kaitkei odotusten vuoksi ravinto-
lan tulisi pyrkia tarjoamaan jotain "ekstraa” kurskeilehka jokin pieni yllatys,

jokin uusi asia, jota ei olisi mainittu kurssiohjelmasspia asiakkaat eivat osaisi

odottaa.
6.2 Palvelun laadun osatekijat ja SERVQUAL-menetelméa

Berry, Parasuraman ja Zeithamn alkoivat 1980-luvuriyéltssa tutkia palvelun

laadun osatekijoita koetun palvelun laadun kasitfesrtjalta sen perusteella, mi-
ten asiakkaat arvioivat palvelun laatua. Yhteenwetbeidan ensimmaisen tutki-
muksensa tuloksista ovat kymmenen palvelun laadun oségtdldj@nroos 2003,

115):
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1. Luotettavuus mika merkitsee suorituksen johdonmukaisuutta ja luetetta
vuutta.

Reagointialttiuskoskee tyontekijoiden halua ja valmiutta palvella.
Patevyyanerkitsee tarvittavien tietojen ja taitojen habiat

Saavutettavuusnerkitsee yhteydenoton mahdollisuutta ja helppoutta.

o & DN

Kohteliaisuus merkitsee kontaktihenkildiden kayttstapoja, kunnigét

asennetta.

6. Viestintd merkitsee, ettd asiakkaille puhutaan kielta, jota mengirtavat,
ja ettéa heitd kuunnellaan.

7. Uskottavuusmerkitsee luotettavuutta, rehellisyytta ja asiakkaidaujen
ajamista

8. Turvallisuus merkitsee sita, etta vaaroja, riskeja tai epailyksa@eei

9. Asiakkaan ymmartaminen ja tunteminemmerkitsee aitoa pyrkimystéa
ymmartaa asiakkaan tarpeita

10. Fyysinen ymparistéisaltaa palvelun fyysiset tekijat (Grénroos 2003).

Laatu tuntuu olevan yksi Gustav Wasa -ravintolan ptlasiakastyytyvaisyysar-
gumentteja. Tata luetteloa tarkasteltaessa nama kasiki tuntuvat taysin itses-
taan selviltd ja niinhan ne ovatkin, mikali kaikkstilla mainitut asiat ovat kun-
nossa. Asiakkaiden koetun palvelun laatuun vaikuttéekfoita kannattaa kui-
tenkin kayda tarkkaan lapi ja tarkistaa uuden teotteohdalla, ettd kaikki nama

tekijat on otettu huomioon mygs tassa uudessa kurssigstie
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7 MARKKINOINNILLINEN LIIKEIDEA

Yrityksen toiminta-ajatus sisaltda se, miksi yritys on petiu. Liikeidea maarit-
tda sen, miten yritys toimii. Perinteistd liike-ideatsglua taydennettiin 1980-
luvulla markkinoinnilliseksi liike-ideaksi. Markkinomllisen liikeidean sisalto

voidaan havainnollistaa seuraavasti:

| \Y
KOHDERYHMATELI IMAGO
SEGMENTTIKOKONAISUUS =Milld saan ostamaan?
=Kenelle?

|

1 I 1l

TUOTTEET/PALVELUT TAPA TOIMIA

=Mita? =Miten tuotan?

Kuvio 3. Markkinoinnillinen liikeidea (Rope 2008, 48).

Kuten kuviosta 3 ndhdaan, ensimmaiseksi pitaisi maarkel@eryhmat eli ke-
nelle markkinoidaan. Markkinointi kannattaa suunnatai tietylle kohderyhmal-
le, mikali halutaan tavoittaa joku tietty asiakasseginer@ustav Wasan tapauk-
sessa tulisi miettid, kohdistetaanko kurssituote yritysaaitdtkvai yksityisasiak-
kaille vai molemmille ja onko naiden kurssien siséllossallidea eroja. Seuraa-
vaksi pitaa maaritella mita markkinoidaan, eli tuotbfpla pitaa olla maaritelty,
Gustav Wasan tapauksessa kurssin sisaltd pitaa olla tamkiasitty ennen kuin

tuotetta lahdetdan markkinoimaan.

Kurssien toteutus ja kaytadnnon jarjestelyt pitaéa mytsadiuomioon markkinoin-
titoimenpiteita suunniteltaessa. Imagokysymykset ovatsmgikeita ja niita voi
kayttaa hyvaksi markkinointitoimenpiteita suunniteltaeSs#rkeinta ei ole vain
tuote, vaan miten se markkinoidaan, etta asiakkaitdysy halua ostaa juuri ta-

ma tuote/palvelu.
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7.1 Ravintolan markkinointiympéristo

Mikaan liikketoiminta ei toimi eristyksissa. Esimerkiksi sigs@ hotellissa on eri-
laisia catering toimintoja — baari, kahvila ja raelat Alun perin ne nayttavat
toimivan itsenaisina yksikkdind, mutta niilla on syg $euraussuhde toistensa
kanssa. Ne yhdess&d muodostavat suuremman kokonaisuuden j&ailgknala-
yksikot ovat kanssakaymisissa toistensa kanssa. Ravintahgaiotellissa kasit-
tavat sarjan laheisesti linkitettyja alayksikoita —tkej baarit, ravintolat, kahvilat

jne. Tata kokonaisuutta kutsutaan ravintolapalvellkgissi. (Davis et. al 2008)

Ymmartaddkseen ymparistbaan paremmin organisaatiot kayttBEBTLE-
analyysia: (Political = Poliittiset tekijat, EcononmscTaloudelliset tekijat, Social
= Sosiaaliset tekijat, Technological = Teknologis#ijat, Legal = Lainopilliset

tekijat ja Environmental issues = Ymparistotekijat) .\(Daet. al 2008)
Seuraavassa on selvitetty kasitteitd hieman tarkemmin:

* Poliittiset tekijat :
taman hetkiset ja mahdolliset poliittisten paineidekwiaikset
» Taloudelliset tekijat:
paikalliset, kansalliset ja maailman talouden vaikutukset
* Sosiologiset tekijat
tavat, miten yhteiskunnan muutokset vaikuttavat meihin
* Teknologiset tekijat
miten uudet ja esiin ilmaantuvat teknologiat vaikvdtameidan liiketoi-
mintaamme
« Lainopilliset tekijat :
miten paikallinen, kansallinen ja maailman lainsdadéaikuttaa meihin
e Ymparistotekijat :
paikallinen, kansallinen ja maailman ymparistoasiat (Bavial. 2008).

Kutakin tekijaa lahemmin tutkittaessa yritys ymmartaéepenin toimintaympa-
ristbdéan ja siten saavuttaa paremman ymmarryksen liiketoasiaan. Pitda myos
muistaa, ettd jokainen naista tekijoista muuttuu jatktiya se voi aiheuttaa on-
gelmia, kun yritetdan arvioida liiketoimintaan vaitevia ulkopuolisia tekijoita
(Davis et. al 2008).
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Internal Food and
Beverage Organisation
Environment

External

macro environment Economicfactors

Consumers

Employees
Food products
Beverages
Equipment
Buildings/land
Time
Money

Suppliers

Stakeholders

Environmental factors

External
micro environment

Kuvio 4. Ravintolan markkinointiymparisto (Davis et al., 20084345).

Kuvio 4 kuvaa hyvin ravintolan markkinointiymparistd&aikka ravintola on pie-
ni, kuten Gustav Wasan tapauksessa, nama kaikki tekij@ttavat sen markki-
nointiympaéristdoon ja ne olisi hyva ottaa huomioon mm.eamukiokkauskurssitoi-

minnan markkinointitoimenpiteitéa suunniteltaessa.
7.2 Liikeidean rakentaminen

Ei riita, ettd yrityksella on liikeidea, vaan idepitaa myos olla markkinoinnilli-
sesti ja liiketaloudellisesti toimiva. Liiketoiminta idaan rakentaa useiden paa-
toksentekojarjestysten pohjalta, niita on kuvattu &ssa 5:

Tuotanto-

Tuote-

Kysynta-

Markkinointi-

l&htbinen tapa

l&htbinen tapa

l&htbinen tapa

l&htbinen tapa

Tuote Tuote Segmentti Segmentti
To%intatapa S%gmentti *uote Imago
Segmentti T%imintatapa *oimintatapa - uote
Imggo Imvago Ir%ago T\gimintatapa

Kuvio 5. Liiketoimintaratkaisujen paatoksentekojarjestys erigsiai liiketoimin-

nan ajatteluperusteissa (Rope 2005, 50).
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Kuten kuviosta 5 ndhd&an liikeideaa voidaan tarKastedljalla eri tavalla: tuo-
tantolahtoisesti, tuoteldhtoisesti, kysyntalahtdisestgakkinalahtdisesti. Tuotan-
tolahtdinen ja tuoteléhtdiset tavat saavat alkunsaiisth tuotteesta, jonka ympa-
rille rakennetaan toimintatapa, segmentti ja imagosyK{a- ja markkinointilah-
toiset tavat lahtevat asiakassegmentin aloitteesta. éalietiuodaan imago ja va-
litaan toimintatapa, milla sen liikeideaa toteutetaldpsyntalahtdisessa tavassa
segmentti on jo olemassa ja sen odotusten perusteeadietd@im kehittdmaan tuo-
tetta, tuomintatapaa ja imagoa. Tuotantolahtbisess&davtahdaan ensin tuote ja
sen jalkeen se kohdistetaan tietylle segmentille jaitiget, miten se tehdaan ja
minkalainen imago siita syntyy (Rope 2005, 49-50).

Gustav Wasan tapauksessa heidan vydinliiketoimintansaaeimtalatoiminta.
Kokkauskurssit voidaan néhda heidan ydinliiketoimintasisaliikeideana. Kat-
soisin, etta taman sivuliikeidean paatoksentekojarjestyseka tuote- ettd kysyn-
talahtdinen. Asiakkaat ovat olleet kiinnostuneitaKankskursseista ja ovat kysel-
leet ravintolan mahdollisuuksia sellaisien jarjestamisé@ersaalta myds ravinto-
lalla on omat intressinsa saada uusi tuote ja sen myotdafiiata kannattavuus-

pohjaa ja tuottavuutta yritykselle tasta uudesta skaibiminnasta.

Varsinaista kurssien markkinoimista voidaan tehda kotikavtai vaikkapa pai-
kallislehdesséa, mutta saattaa suusta suuhunkin kulkeutukiinmanti olla teho-
kasta ainakin Muru Diningin Henri Alénin mukaan (Jen2810). Gustav Wasal-
la on tapana lahettdd suoraan yritysasiakkaille salsk@pgkmanin mukaan (Ek-
man 2010), tata suoramarkkinoinnin kanavaa voisi myg§tdé kokkauskurssien
markkinoimiseen. Oletettavasti yritys haluaa ensin hietestata ideaa kokkaus-
kursseista kaytanndssa, ennen kuin suurimittainen markkiredoitetaan, ravin-

tola voisi valita asiakkaistaan testiryhmén jos haluavat.
7.3 Markkinoiden muodostuminen

Markkinoinnin perusta ovat keskeisesti markkinat. Tuateh turha lahteéa teke-
maan ja markkinoimaan ilman markkinoiden tuottamaa kgsyn©stoperustan
taustana ovat siis markkinat. Kuvio 6 mukaan markkinggan voidaan katsoa

muodostuvan seuraavan rakenteen kautta:
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/Ostoyksikb\

Heidan tarpeensa Taloudelliset

mahdollisuudet

Kuvio 6. Markkinaperustan peruselementit.

Ostoyksikokasitteena tarkoittaa yksikoita (yritykset, kuluttajatjestot jne.), jot-
ka markkinoilla toimivat ostajina eli joiden laskuumote, eli tassa tapauksessa
kokkauskurssi, tulee hankituksi. Jos kukaan ei kodtsamwansa kurssia, ei sille
|6ydy ostajia.Tarpeidenavulla ostajat saadaan ostamaan. Tuote ei ole tarae, va

se on valine ostoyksikoiden tarvetta tyydyttamaan (RGeS, 58).
7.4 Ostopaatdsprosessin toteutus

Ropen mukaan ostamiseen vaikuttavat aina varsin mokgtt terganisaa-

tiomarkkinoilla, niitd kuvataan yksinkertaistaen seusssa kuvassa:

Tuotetekijat

* tuotteen fyysiset
ominaisuudet

* tuotteen mielikuva-
ominaisuudet

* tuotteen kayttitarkoitus

Yritys-ja kilpailutekijat
* tunnettuus

*imago
*markkina-asemat

* tarjonnan maara

A
M

Tilannetekijat

* tuotteen merkitys
organisaatiolle

+ ostotilanteen useus

—> * maantieteelliset tekijat

* fyysinen ymparisto

« tekniikka

W
Organisaatiotékijé‘it
+ organisaation koko
* toimiala
*yksilot organisaatiossa
* ostoryhmat
+ ostopolitiikka
*roolit ostoprosessissa
* organisaatiokulttuuri

Ostopaatdsprosessin toteutus

Kuvio 7. Organisaatiomarkkinoilla ostamiseen vaikuttavat tekifabpe 2005,
62).
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Kuviossa 7 kuvataan organisaatioille kaupattavan hgkEln ostamiseen vaikut-
tavat tekijat. Naita ovat:

Tarjottava tuote

Markkinoilla toimivat yritykset ja kilpailutilanne
Ostava organisaatio

Ostotilanne (Rope 2005, 62).

0N PR

Vaikka tuote, tassa tapauksessa kokkauskurssi, herattéesitipalisten ostajien
kiinnostusta, ostamiseen vaikuttavat muut tekijat on not@tava huomioon.
Vaikka yksittainen yrityksen edustaja kuinka haluagsjota asiakkailleen kok-
kauskurssia, han ei voi sitd tehda, mikali yritys ei lkgyasellaista kulua liike-

toiminnan kannalta jarkevaksi kuluksi.
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8 TEOREETTISEN VIITEKEHYKSEN YHTEENVETO

Jotta kokkauskurssi-tuotteesta saataisiin mahdollisimmaa faykannattava lii-

keidea, tulisi sen suunnittelussa huomioida uuden tuotereseerauksen péavai-
heet. Gustav Wasan kannattaisi edeté kuviossa 2 esittigaerausprosessin oh-
jaamalla tavalla. Ravintolan tulisi maaritella ensimméasdédnseerauksen lahto-
kohdat, tehda lahtdkohta-analyysi seka budjetoitéh @katauluttaa lanseeraus.
Ravintolan tulisi my6s huomioida lanseerauksen perussatkseka markkinoin-

nilliset perusratkaisut. Kun kokkauskurssi-tuotteen lassespaatos on tehty, pi-
taisi maaritella lanseerauksen tavoitteet, tehda lasmsssuunnitelma, toteuttaa se

seka seurata miten lanseeraus onnistui.

Hinnan strategista merkitysta ei myoskaan pida unohtisaan vaikuttavat mm.
raaka-aineet, tila, valmistelut ja opetuksen suurlniteka ammattitaitoisen hen-
kilokunnan palkkakustannukset. Asiakkaat eivat valttémgmmarra hintaan liit-
tyvia muita kuin materiaalikustannuksia. Koska kurssej&ugienkaan kannata
jarjestaa tappiollisena, kannattaa miettia hinnoiptetusteita, kannattako kayttaa
imagohinnoittelua, viitehinnoittelua vai kilpailusuantunutta hinnoittelua. Kos-
ka hinnoittelukysymys on strateginen p&atos, sita &aaa pohtia tarkkaan ja
miettia sitd taman sivuliikeidean tulevaisuuden strataw ratkaisuna, koska se

on yksi tuotteen menestymiseen vaikuttavista paatoksista.

Koska asiakkaat ovat ravintolan tarkein omaisuus, agid&k lojaaliuskayttay-
tymisen ei pitéisi olla yritykselle yhdentekevaa vaaidan pitaisi pyrkid asiak-
kaiden kanssa elinikdiseen kumppanuuteen, jolloin molenyiatyvat. Sivulii-
keidean kytkeminen ravintolan varsinaiseen liikeidegisi panostaa ja miettia
keinoja, jolla asiakkaat saadaan sitoutumaan yritykg@estamaan molempien
likeideoiden tuotteita, seké ravintolan etta kurssitonan.

Kokkauskursseja ei kannata markkinoida ainoastaan sigldaille, vaan on
jarkevampaa tehda myos yksityisille asiakkaille eridaisiotepaketteja kokkaus-
kurssien osalta. Mikéali yritysasiakkaat eivat lampenessitmiminnalle, GW voi
aina kaantya yksityisasiakkaiden puoleen ja pyrkigoptamaan enemman heille

suunnattuun kurssitarjontaan.
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9 TUTKIMUSTULOKSIA

Tassa tutkimuksessa on Kartoitettu Gustav Wasa -ravintaikauskursseille
osallistumisen kiinnostavuus ja niilta toivottu sisaltétkimuksessa selvitettiin
my0s, mitk& asiat ja teemat kiinnostavat potentiaalsiak&aita, mika viikonpai-
va olisi sopivin kurssien jarjestamiseen ja kiinnostaakak&sita sarjamuotoiset
kurssit. Tutkimuksessa kysyttin myds asiakkaiden ideottkk&uskursseille ja
myds mita oheistuotteita he haluaisivat kursseilta jé& mmuita odotuksia heilla
on kursseille. Tutkimuksessa selvitettiin myds, mité sisétiéseilta ei toivota ja
mika antaisi niille lisdarvoa. Vastaajille annettiin @symahdollisuus kirjoittaa

vapaasti odotuksistaan ja ideoistaan seka ei-toivotusssisisallosta.

Tassa luvussa kasitellaan tutkimuksen validiteettia jahiéteettia seka tutki-
mustuloksia. Tutkimustuloksissa esitetaan graafisesti vastaéfjakauma, kiin-
nostus ryhmiin, sopiva kurssiajankohta seka kiinnostus -keatasarjakurssiin.
Liséksi kartoitetaan vastaajien odotuksia kursseiltandgen kiinnostavuutta ja
minka hintainen kurssi olisi heidan mielestéan kohtueinKurssin valintaan
vaikuttavista kriteereista kysytaan myods seka minkalaisghmalla vastaajat ha-
luaisivat osallistua kurssille. Kurssilahjakortin kiinnagtas pyritaéan myos selvit-
tamaan seka vastaajien kanta juomien laskutukseen kuybdeytdessa. Lopuksi
pyritdan selvittdmaan, mika toisi kursseille lisdarvoamjia olisi toivottavaa

kurssisisaltoa ja toisaalta mika on ei-toivottua kurssigigalt
9.1 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Ravintola Gustav Wasa lahetti kyselyn asiakasrekisterissliville asiakkaille
sahkopostitse helmikuussa 2011, vastausaikaa oli kakkouiikyselyyn tuli 350
vastausta, mika on maarallisesti ihan hyva maara ja tuklsemukannalta riittava
otos. Jos kuitenkin verrataan asiakasrekisterista |&yjetekyselyiden maaraan,

2300 kpl, niin vastausprosentti jaa vaatimattomasti 16%:i

Todennakoéinen syy tdhan on muutaman vastaajan mainitssarkainen sijainti,
Gustav Wasan asiakkaat ovat ympéari Suomea ja kokkauskergsdiennakai-

semmin osallistutaan lahialueilta, varsinkin mikali neetivétaan arki-iltaisiin.
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Oletettavasti sellaiset vastaajat olivat jattaneetazesatta, jotka eivat olleet kiin-
nostuneita kurssille osallistumisesta tai eivat kaytang@taspysty niille osallis-

tumaan.

Kysymyslomake oli laadittu kolmella kielella, suomeksiptsiksi ja englanniksi,
mik& mielestani lisasi vastaajien maarda. Kaikista 350 ajasta suomenkielisia
vastaajia oli 179 henkeda (51%), ruotsinkielisia 166kieé (47%) ja englanninkie-
lisia 5 henkeéa (1%).

Eniten vastauksia tuli ensimmaisten péaivien aikana, kaledsimmaisen paivan
jalkeen vastaajien lukumaara oli jo hieman yli 200, anikielestani kertoo
vastaajien mielenkiinnosta kokkauskursseja kohtaan. KGslstav Wasa lahetti
kyselyn, vastaajat eivat tienneet, etta tutkimus dlijaa. En halunnut nimeani
julkaistavaksi kyselylomaketta lahetettdessd, koska silisi saattanut olla
vaikutusta vastaajiin ja tutkimuksen validiteettiin. Manykyisen tydpaikkani
kollegoista nimittain on ravintolan asiakasrekisteridsgten itsekin olen. En
myoskaan itse vastannut kyselyyn, vaikka kuulunkimntalan asiakasrekisteriin,

koska en halunnut vaikuttaa tutkimustuloksiin omallalimieellani.

Tutkimuksen vastausajan paatyttyd kysyin muutamalta dadtieni, olivatko he
pitdneet kysymyksia selkeiné ja helppoina vastatakikkalivat pitdneet kysy-
myslomaketta helppona ymmartdd, muutamat kommentoivatavali@aisten
kenttien lyhyytta, he olisivat halunneet kirjoittaaemman tekstid ideakenttdaan

innostuttuaan asiasta.

Hintakysymykseen oli p&&ssyt pieni virhe: hintahakaiak200-250 euroa ei ollut
ollenkaan mukana ja sita eivat olleet koevastaajasinaiset vastaajat, eivatka
muut lomakkeen tarkastaneet, huomanneet. Mielestanesiblié suurta merkitys-

ta tutkimuksen validiteettiin tAmé&n vastauksen osaltsk&suurin osa vastaajista
(66%) oli valinnut alimman eli 50-100€ tai toiseksimahan 101-150€ hintakate-

gorian.

Kysymyksien laadintaan kaytin kauan aikaa ja myos/hkysten toteuttamiseen

e-lomakkeelle. Valmiit kysymykset, kuten myds e-lomakkeemivuus, testattiin
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vapaaehtoisella vastaajajoukolla (kuusi henkil6a)n Savokasta palautetta koe-
vastagjilta ja muutamaa kysymystd muutettiin ja toisizesglettiin. E-lomake
toimi koevastaajien mielesta hyvin, paitsi lahes kukaatl®@ huomannut punai-
sella olevaa kysymysmerkkia, jota klikkaamalla satiktéa ja ohjeita kysymyk-
siin. Tasta johtuen kirjoitin myds kysymyksiin lisdyksmm. asteikkojen merki-
tyksen, koska ohjeet katkeytyivéat liiaksi naiden kyggmerkkien taakse.

Panostus kysymysten laadintavaiheessa tuntui kannattatkamuksen validiteet-
tia ja reliabiliteettia ajatellen, koska yleisesti kak ei ollut kommentoinut kysy-
mysten hankaluutta tai vaikeaselkoisuutta. Vastaustalysointia helpotti kysy-
mysten teko e-lomakkeelle, koska vastausten tiedontallat suoraan haluttuun
taulukkolaskentamuotoon. E-lomakkeelle vastaamiseen enyhgraljon aikaa,
vaan se oli helppoa ja nopeaa, koska useimmissa kysymyk$issdmiit vasta-

usvaihtoehdot, josta valittiin sopivimmat.

Kentat, johon vastaajat saivat vapaasti kirjoittasoithan, osoittautuivat liian ly-
hyiksi. Vastaajilla olisi ollut paljon enemman kommentedta. Toisaalta ehka
kenttien lyhyyden vuoksi he pystyivat tiivistdmaéan stnansa. Tosin monet oli-
vat kayttaneet luovuuttaan tdssd kohtaa ja jatkarsesthustaan seuraavassa va-
paasti kirjoitettavassa kentassa. Onneksi pystyin selvéstamaan nama kohdat
taulukkolaskennassa, missa nama vastauskentat olivatkaerekEsimerkiksi lo-
pun kysymykset, "Onko sinulla muita ideoita kokkausisilte?” ja "Mika ei mie-
lestasi ole tarkeda kokkauskurssin siséllossa?” olivat meisteastakohtia, mutta
pystyin poimimaan naihin molempiin kirjoitetut kommentiteaan sarakkeeseen,
vaikka vastaajat olivat jatkaneet ideointikenttadtesdoivottujen asioiden” kent-

taan.

Kaikki eivat olleet tayttaneet yhteystietojaan loikedn lopussa olevaan yhteys-
tietokenttaan. Suurin osa vastaajista oli kuitenkyttéfiyt yhteystietonsa ja oli
tietenkin harmittavaa, jos toiset vastaajat eivat huomentata kohtaa, mutta
mielestani kenttd oli selkeasti ilmoitettu. Vain nimell&evastauksella pystyi
osallistumaan arvontaan, mutta kaikki vastaukset, mydettdmat, huomioitiin

kuitenkin tutkimustuloksissa.
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Miehet olivat myds ilahduttavasti vastanneet kyselywkRgmmentoineet ahkes-
ti. Ravintolalleon tarkeaa saada mahdollisimman paljon asiakkaiden n&kéiy
he voivat sieltd sitten poimikaytantéon otettavia vaihtoehtoja giota, joita

voidaan huomioid&okkauskurssien suunnittelus
9.2 Vastaajien ikdjakauma

Vastaajista suurirosa oli naisia (63%), mutta miehidkin oli edustava m
(37%). Suurin osa vastaajista oli ryhmass—45 wvuotiaat, seuraavaksi enit
vastaajia oli ryhmassa —60 vuotiaat. Vahiten vastaajia oli ryhmassa yli-
vuotiaat ja seuraavaksi vahiten alle-vuotiaiden ikaryhméssa. Kuviossa 8 e-

taan vastaajien ikdjakauma jaettuna miesten ja naistta@ri pylvaisiin

Vastaajien ikdjakauma

120

100

80

M Mies

60 M Nainen

40

20

alle 30 31-45 46 - 60 yli 60

Kuvio 8. Vastaajien ikdjakaun.

Tutkimuksen perusteella tyypillisesta kokkauskurssistankstuneesta asiakks-
ta el mielestani pystyta tekem&an minkaanlaista protptiiyfwvaan vastaajia c
eniten tyoikaisesta vaestostd, kuten varmGustav Wasarasiakasrekisteriss

olevat asiakkaatkin ovat.
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9.3 Kurssille osallistuminen eri ryhmissé

Osallistuminerkokkauskursseill eri ryhmissa heréatti vastaajienielenkiintoa je
suurin osa olisi mahdollisesti kiinnostunut osallistumaarsdeile joko GW:n

omassa tai yrityksen ryhmis kuten kuvio 9:n perusteella nahdaan.

GW:nryhma sai eniten kannatusta, ehka kaikilla ei ole ot@iagityksen ryhméae
johonvoisivat osallistua ja silloin valinta kallistui GW:nhmaan johor kuka ta-

hansa asiasta kiinnostunut voi ilmoittau

Kiinnostus ryhmiin
250
200
150 M GW:n ryhma
100 H Oma ryhma
b Yrityksen ryhma
50
0
Kylla Ei Mahdollisesti EOS

Kuvio 9. Kiinnostus ryhmin.

Mahdollisesti kiinnostuneideryhma on kaikkein suurin ryhméaikkien vastas-
ten kohdalla, mielestani tama kertvastaajierkiinnostuksesta, mutta luonni-
sesti asiakkaat haluavat tie, mihin osallistuvat. Asiakkaiden kiinnostus kurss

kohtaan riippuu Urssisisallon, ajankolan ja hinnan maarittelysta.
9.4 Sopivin kurssipaivé

Ylivoimaisesti s@ivin kurssipaiva vastaajille oli arilta (63% vastaajisti kuvio
10:n mukaan. Lauantdiapaiva oli toiseksi suosituin ja "Jokin muu” ajankaén

useimmit@a ehdotettiin sunnuntai
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Sopiva kurssiajankohta

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Arki-aamupdivd =
Arki-iltapdiva
Arki-ilta 4
Lauantai ap
Lauantaiip 4
EOS |

Jokin muu =4

bl

Kuvio 10. Sopivin kurssajankohta.

Mikaan arkiilta ei kuitenkaan vastaajien kommenteissa noussut paremkuak:

toinen, joten GW voi vapaaswvalita itselleen parhaimmisopivimman paivé.
9.5 Kiinnostus sarjamuotoisiin kursseihin

Kim Hellman Hellman 2010) halusi erityisesti kysya asiakkaiden kistoste
osallistua mahdolliseekokkauskurssien sarjaan, esimerkiviiden kursskerran

sarjaan.

Kertakurssi vai sarjakurssi

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kerran viikossa
Kaksi kertaa viikossa

Kerran kuukaudessa

1 kerran kurssi on kiinnostavampi

Sarjakurssi ei kiinnosta

EOS

Kuvio 11. Kurssikertojen maara, ktakurssi vai sarjakurssi.

Asiakkaat olivat selkeasti sita mielta, eyhdenkerran kurssi on kiinnostavam
kuten kuvio 1llosoittaa. Mikali sarjakurssia halutaan, kerran viikossekerran

kuukaudessa tuntuivat olevan suosituimmat vaihtoe
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9.6 Odotuksia kurssilta

Kyselylomakkeen alussa kysyttiin vastaajien odotuksisdilia ajatuksena, etta
vastaajat sanoisivat ensimmaisen asian, joka tulee midiaan ettd ovat luke-
neet koko vastauslomakkeen lapi. Nain mahdollistejigaa aivan uudenlaisten

ideoiden ja odotusten esilletuonti.

MyOdhemmassé osiossa kysyttiin kiinnostusta tiettyihin, kamadariteltyihin asi-

oihin seka illan kulkuun.

Jaoin vastaajien odotukset yhdeksaan eri kategorianissa vastauksissa ol
moneen kategoriaan sopivia vastauksia, mutta valitéegkaan paapainolle osu-
van argumentin mukaisesti. Kaikki vastaajat eivat olieettanneet tahan kysy-
mykseen etukateisista kurssiodotuksista. Ohessa lista stlitkategorioista (su-

luissa vastaajien maara):

* inspiraatio, erilaisuus, luksusruokaa yksinkertaisesdi (56
* ruoanlaittotaidon kehittyminen, korkeatasoisuus (50)

e muut (13)

* mukava yhdesséolo (12)

e uusia ideoita, makuja ja raaka-aineita (12)

» terveellisyys, eettisyys, lahiruoka, erikoisvinkit Y10

» ateriakokonaisuus, jonka voi toteuttaa myo6s kotikis#a (7)
* ruoan ja viinin yhdistaminen (7)

* eri maiden ruokakulttuurit (5).

Eli suurin osa vastaajista odotti kurssilta inspiraatiatarilaisuutta. Toiveena ol
pystyd valmistamaan luksusruokaa yksinkertaisesti. Monehajasta arvioivat

itse olevansa hyvia ruoanlaittajia, joten heidan okignsa olivat kurssin korkea-
tasoisuudessa, he odottivat saavansa uutta oppia, stiptra. Toisaalta myods
toivottiin ohjeiden yksinkertaisuutta ja sita, etteirdsi edellytd mitaan ruoanlai-
ton erityistaitoja. Vastaajien mielesta varsinkin yrigystasiakasryhmien osallis-
tuminen edellyttd yksinkertaista toteutusta, koskanladgtotaidon tasoa ei voida

tietaa etukateen.
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Olen poiminut yleisimmista odotuksista vastaajien suoria kamtteja lajiteltuna
maariteltyihin kategorioihin:

Inspiraatio, erilaisuus, luksusruokaa yksinkertaisesti (56):

“Hur man lagar 'lyxmat' hemma utan destu storre kunskaper i matlagning” (Mies,
alle 30 vuotta)

"Oppia tekemaan jotain uutta ruokaa. Tai uusia vinkkeja perinteisten ruokien
muunteluun. Kurssit olisivat hyva lisé vieraidemme iltachjelmaksi.” (Nainen 31-
45 vuotta)

"Haluaisin tietysti kokeilla uusia resepteja. Hiukan vaativampia kuin normaalia ko-
tiruokaa, muttei kuitenkaan mitdan niin erikoista, ettei siihen ole kotona mahdolli-
suuksia” (Nainen 31-45 vuotta)

"Ratterna ska vara enkla,med bra ravaror,vardagslyx som en vanlig klarar av,
kanske en tre ratters menu. Kursen ordnas hellst pa kvallstid eller I6rdag pa dan”.
(Nainen 46-60 vuotta)

"Kursilla olisi luova ja innostava ilmapiiri; sinne voi tulla oppimaan, ei osaamaan.
Ei arvostelua kuin pyydettdesséa. Uusia ruokalajeja, uutta ajattelua ruoanlaittoon.”
(Nainen 46-60 vuotta)

Seuraavaan kategoriaan kuuluivat kaikki vastaukeesaj toivottiin oman ruoan-

laittotaidon kehittymista ja uuden oppimista:

Ruoanlaittotaidon kehittyminen (50):

"Att de ar pa en for mig lamplig niva, har ganska bra baskunskaper (lagar mycket
och garna mat).” (Nainen 31-46 vuotta)

"Sellaisten ruokien resepteja, jotka eivét ole lilan vaikeita, mutta juhlavia tarjotta-
via esim. vieraille. Missa yleisimmin menndan metsaéan -lista ja kuinka tehda oi-
kein”. (Nainen 46-60 vuotta)

"Kurssilta haluaisin oppia ns. normaalista poikkeavien ruokien tekemista. Ei siis

mitdan perusruokaa, vaan erikoisia kastikkeita, jalkiruokia ym.” (Nainen alle 30
vuotta)

"Tillredning av fisk och kott. Hur f& maten att bli mér och saftig sa att den steks
tillréckligt men inte for mycket”. ( Mies yli 60 vuotta)

"Odotan kaupungin ammattimaisimpien kokkien taidokasta opetusta.” (Mies 31-
45 vuotta).

Viimeiseen kategoriaan ole yhdistanyt sellaisia arguregntimita ei voitu luoki-

tella muissa kategorioissa.
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Muut (13):

“Garna korta kurser eller sa att man kan delta i endast vissa delar. Inte for dyra
avgifter” (Nainen 46-60 vuotta)

"Hieman pitk& matka téalta, joten todella eksoottista ja erikoista pitaa olla tarjolla”.
(Mies 46-60 vuotta)

9.7 Kurssiodotuksia, vaittamat

Laskin keskiarvon, miten eodotuksetkiinnostivat vastaajia. Mielestakeskiar-
vokuviosta ei mikaamsic oikein noussut selkeasti ylitse muideaan keskiarve
olivat melko lahelladisiaan ja kaikki saivat suhteelliskorkeankeskiarvon As-

teikko oli 1- 6, missa 1 =i ollenkaan kiinnosta ja 6 kiinnostaa todella paljo

Tata kuvion 1Xeskiarvotaulukkoa onkin hyva tarkastella yhdekuvion 13lu-
kumé&araisten odotusten taulukon rinnalla. Vaikka keg&taulukossa erot eiv.
ole kovinkaan suuria, antaa se samansuuntaista paldwettitukumaarainenki

taulukko. Siind mielessa ni taulukot siis tukevat toisiaan.

Odotuksia kurssilta

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Ateriakokonaisuuden valmistus |

Ruokien ja viinien yhdistaminen

Viininmaistajaiset

4

Opastus ruoanlaiton tekniikoihin

Ruoan teko rennosti ryhmassa 4

Oppia valmistamaan ateriakokonaisuus...

T T T T
f f f f
i i i i
f f f f
i i i |
f f f [
i i i i
f f f f
i i i i
f f f f
i i i i
f f f 7
i i i |
T f f [

Kattauksen perusteet

Kuvio 12. Odotuksia kurssiltevaittamat.

Kun tarkastelin lukumaaraisten odotusten taulukko&kulka mon vastaajista
oli ilmoittanut kiinnostuksenskullekin numeroarvosanall@ystytddn seulomas
ne kaikkein kiinnostavimmeaasiatvastaajille. Kaytanndéssa nama olivat san

kummassakin taulukos:
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Kuviosta 13 ndhd&én, ettd eniten parhaan arvosan@rsahnut teema oli "Opp
valmistamaan ateriakokonaisuus ja tarjota sama mymin kotona ystaville te
kotivaelle”, se oli myds kuvio 12 keskiarvotaulukoaripaan keskiarvon saar
asia. Seuraavaksi eniten kuvio 13 mukaan kiinnostusdth@Ruokien ja viinier
yhdistaminen” ja "Opastus ruoanlaiton tekniikoihin, mralak kasittelyn”, jotka
sijoittuivat myds kuvio 12 keskiarvotaulukon mukaansédssi ja kolmannek:
parhaiten. Yleisestttaen kaikki ennalta méaaritellyt odotukset olivatatginee

kiinnostusta, "Kattauksen perusteet” kiinnosti vahitenlampien taulukoidel

mukaan.
Odotukset lukumaaraisesti
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Kuvio 13. Odotuksetukumaaraises.

Ensimmainen kysymys "Ateriakokonaisuuden valmistamirolisi pitanyt mio-
toilla paremmin, ettd se olisi ercnut teemasta "Oppia valistamaan aterico-
naisuus ja tarjota sama mydhemmin kotystaville tai kotivaelle” Olin talla ky-

symyksella hakenut sitd, halutaanko oppia suunnittelamateriakokonaisut
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(menu), mutta kysymyksen muotoilu jai keskeneraiseika seoikein vastannu

tarkoitustaan.
9.8 Kiinnostus teemoihin,annetut teemat

Kuvio 14 nayttaa eri teemojen kiinnostavuu. Asteikko oli 16, missa 1=ei |-
lenkaan kiinnosta ja 6=kiinnostaa todella pa Kuvion 14 perusteella nahdas
ettd teema "Ruoafa viinin yhdistaminen” sai selkeasti eniten arvosanojli'
kiinnostus oli korkein. "Kal- ja ayridisruokien valmistus” seka "Eteléaeuroa-
lainen ruoka” saivat myds paljon asteikon toiseksi patharvosanaa eli 5. Vi-

ten kiinnostusta tuntui olevaiRiistaruokien” opettelemiseen.

Teemojen kiinnostavuus, annetut teemat
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Kuvio 14. Teemojen kiinnostavuuennalta maaritellyt teemat.

Laskin myds keskiarvot eri teemoille, keskiarvoista eilesigni oikein mikaa
teema nouse ylitse muiden, mutta kun vertaillkeskiarvojateemojen kiinnoa-
vuuskuvion kanssa rinnakkain, saadaan naista paremnuoa. Myds keskiarvol-
taanteema "Ruoan ja viinin yhdistaminen” saa parhaan keskmar’Etelaw-
rooppalainen ruoka” seka "Ke ja ayriaisruokien valmistliissaivat seuracaksi

parhaat keskiarvot. 86ta voidaan paatelld, etta juuri nama 3 te: kiinnostivat
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vastaajia kaikkeineniter ja "Riistaruokien valmistus” molempien perustet

kiinnosti kaikkein vahite.
9.9 Hinta

Paljonko asiakkaat olisivat valmiita maksamaan kursseKysymykseen liitt-
tiin olettamus, etta kurssi oliGustav Wasa -ravintolakorkean laatustandard
mukainen.Kysymyksessa haluttiin korostaa, etta kurssi jarjesteGustav Was:
-ravintolassa. Kgyttiin, mika asiakkaiden mielesta olisi kohtuullinenthiravn-

tolassa jarjestetydl kurssille sisaltéden 3 ruokalajia ja ruokajuo

Paljonko asiakkaat ovat valmiita
maksamaan kurssista

0% 1%
6% M 50-100 €
M 101-150 €
M 151-200 €
M 250-300 €
H300-€

Kuvio 15. Kohtuullinen hinta ravintolassa jarjestettavalle kolgtaussille.

Valitettavastitahan kysymykseen oli padssyt pieni virhe: hinta Bgpphtakkiz
200:sta 250:een. Tata ei kylla kukaan vastaajistalerkakkeen tarkastajista oll
huomannut, mutta uskoisin, etta silla ei ole suurta nyastié vastauksien prcn-
tuaalisiin maariinKuvio 15 osoittaa, ettd suurin osa vastaajista¥@6li valin-
nut alimman eli 50-13D hintakategorian. Seuraavan hiagegorian 10-150€
oli kuitenkin valinnut 2 % vastaajista, joten kysymykseen piilotettu viesta-

dusta voi maksaa” oli vastaanote
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9.9.1 Juomien laskutus

Asiakkaiden mielipiteet jakautuivat l&hes tasan kysgsa pitaisikd ruokajuon
sisédltya kurssin hintaan vaitaisikd ne laskuttaa erikseen. Kutkavio 16 nayt-
taa, @emmisto oli kuitenkin sitd mieltd, etté juomat tuliskattaa eriksen, kulu-

tuksen mukaan.

Juomien laskutus

M Juomat sisaltyvat kurssin hintaan

M Juomat laskutetaan erikseen

Kuvio 16. Juomien laskutt.

Eraan vastaajan mielipid

" Juomat pitaisi aina olla erikseen hinnoiteltu, kaikki eivét juo ollenkaan, tai hyvin
vahan, joten kurssille ei tule jos juomat maksavat hinnassa.”
(Nainen, alle 30 vuotta).

Muut vastaajat olivat my6s kommentoineet tulevansa klessiitolla, joterjuo-
mien sisdltyminen hintaan tuntui heista epareil Ravintolan kannattaisi hini-
tella kurssitkahdella tavalla: ilman juomia, jolloin juomat laskai kulutukse:
mukaan tai pakettihintmiomien kanss siséltaen esimerkiksi alkudrinkin ja a-

sillista viiniad ruoan kans..
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9.9.2 Lahjakortti kurssille

Suurin osa vastaajista haluaisi saada lahjakoursseille, kuterkuvio 17 osoit-

taa,harvempi haluaisi itse sellaisen antaa lahj

Lahjakortti kurssille?

300

250

200 M Kylla

150

M Ei
100

i EOS

50

Haluaisitko saada Haluaisitko antaa
lahjakortin lahjakortin
kokkauskurssille? kokkauskurssille?

Kuvio 17. Lahjakortin antaminen/saamin

Vastaus on ymmarrettava, varsinkin kun lahjakortin sutauei ollut maaritelty
etukateen eika sen miausisaltoaSisaltyyko lahjakortin ostamiseen tietty alen
eli saako lahjakortilla esimerkiksi kurssin halvemmaliastsaltyykd sen ostai-
seen muu etuus, vaikka juoma? Téata ei ollut maaritgtyrkysten laatimisenh-
teydessa, mutta talla kysymyks: saatiin kuitenkin suuntaaatavaapalautetta

lahjakorttien ostamisen valmiutee

Lahjakortti-asiaa olisi hyva pohtia laajemmin hinnoittelupolitiikkenietittaess.
Ravintolankannattaisi myyda lahjakortteja kursseille etukatgolloin saadaan
kurssimaksut ennen varsinaista kurssia ja pystytddn rahadta mm. raal-
aineostoja etukateeRavintola voisi myos testata asiakkaiden halukkuutta-

korttien ostoon.
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9.10 Yritys/oma ryhma

Ryhmakysymyksissa pyrittiin selvittdmaan, mi tyyppisessé ryhmassa vastas
haluaisivat osallistua kurssille. Mahdollisuuksina tarjottin GW:nhnya, ome
ryhma tai yrityksen ryhméVastauksista huomataan selkeasti, ettd vastaajat
osanneet sanoa, pystyisivatkd kokoamaan yritysryhman Kieskeska tloudel-
linen tilanne on ajanut yritykset kiristamaan rahalarkk nyoreja esimerkik:
kaikenlai®n tiimiaktiviteein suhteenMoni oli valinnut "EOS” vaihtoehdona-
man ryhman kohdall&kutenkuvio 18 osoittaaSen sijaan vastaajat tuntuivae-

van erittainkiinnostuneita kokoamaan oman ryhmén kokkauskurs.

Yritys/oma ryhma
250
200
150  Kyll3
M Ei
100 ——
M EOS
50
0
Onko yrityksessasi halua Onko sinulla kiinnostusta
osallistua ryhmana kerata oma ryhma
kokkauskurssille? kokkauskurssille?

Kuvio 18. Ryhmien kokoaminen kursse..

Pohjanmaalla yleisesti on hyvin vilkas yhteisdtoimintahmiset ovat mukan
monenlaisissa eri yhteisdissa. Siind mielessa tulollut yllattava, etta vastaaj
olivat halukkaita kokoamaan oman ryhman kursseille.ei@erukassa on ma-
va vaikkapa laittaa ruokaa viettaa iltaa yhdessa. Muutama vastgajs toivoi,
ettd voisivat kokata vaimoilleen ja kutsua heidat vesegn pdytan nauttimaal
miesten valmistamatrillallisen antimitda. Taménlainen konsepsaattaisi oll

my0s yksi vaihtoehtoier kurssisuunnitelma.
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9.11 Kurssille lisaarvoa, valmiit kysymykset

Tutkimuslomakkeella kysyttii mitk& oheistuotteet toisivat lisdarvoa kursse
mutta myodsannettiin vastaelle mahdollisuus antaa muitakiomasta mielestaz:

sopivia vaihtoehtoja.

Mika toisi lisaarvoa kurssille

0 50 100 150 200 250 300 350

Kokkihattu ==

Reseptit ] | ]

Kauppalista raaka-aineista
Esiliina

Diplomi

Jokin muu ==

EOS ==

Kuvio 19. Lisaarvon tuominen kurssil

Vastaajat pitivat ehdottomasresepteja tarkeimpéna lisdarvona, seuraavali-
ten arvostettiin kauppalistaa ra-aineista ja sitten esiliinaa, kutéwviosta 1!
nahdaanMuutama vastaaja oli kommentoinut, etta kurssin sisalttidkeampa
kuin sieltd saadut "oheistuotteet”. Oheidteilla ei saada kurssilaisia innu-

maan kurssista, vaan kurssin sisaltd on ensisijainen kiirksastlkkohde

9.12 Lisaarvo, jokin muu
Vastaajat olivat nimenneet lisdarvoa antaviksi asioiksicavia:

Suomeksi:

"Materiaalia raaka-aineiden kasittelystda. Ruuan ja ilmapiirin pitééa olla rento ja hy-
va. Jos kurssilla kaytetddn jotain 'erikoista’ tydkalua, niin se voisi olla lahjana.
Pullollinen kuohuvaa. Reseptin mukana selkokielinen valmistusohje. Ammatti-
kokkausvéline, veitsi tms. Myynnissd esim. veitsi + alennus. Ammattitutkinto.
Komea pinssi puvun takkiin ja diplomi.”

P& svenska:

"Rabattkupong pa GW?7 dinner, Stektermometer eller bra kniv. Narproducerat litet
produktpaket. Ekologiska ingredienser, Mojlighet att kopa av GW import vin, IN-
GA GREJER; BLA FOR DET. Rabatt pa nasta besok pa GW.”
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Naisté toteuttamigelpoisina ideoina pitdisin ainakin alennuskuponkiaaaar
ravintolakayntiin, mahdollisuutta ostaa GW:n maahantaoviineja seka mya-
vana olevaa ammattikokkausvalinettda, esim. v¢ Mielestani tdhan ysymyk-
seen tuli hyvid ehdotuksia, esimerkiksi alennuskuponkiaseaan GW:n viei-
luun parantaa asiakasuskollisuuttaaa asiakkaat tulemaan uudelleen, tallr-
taa ravintolaan vierailull Viinien myymisessa saattaa tosin olla rajoituksia, nr

sita woisi tutkia yhtena mahdollisuute!
9.13 Kurssin valintaan vaikuttavia kriteereja

Kurssin valintaan vaikuttasta kriteereista hinta, teema, ajankohtéagu noui-
vat tarkeimmiksikuvio 2C:n mukaan.Naista ajankohta oli vastaajien miele
kaikkien tarkein. khta ja teema olivat seuraavaksi tarkeimpid ja laagmhn
edellisia vahempiarvoinen. Kurssin jarjestajalla eidont olevan kovinkaan I-

jon merkitysta.

Kurssin valintaan vaikuttavia kriteereita

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Hinta

Teema

Laatu

Ajankohta
Jarjestaja

Jokin muu

EOS

Kuvio 20. Kurssin valintaan vaikuttavia kriteere.

Sinansé vastaajawat paljon kommentoineet muualla kyselylomakkeelles&ien
laatua ja ovat toivoneet kursseista korkealaatuisiataMimeisesti laatu on r-
ked, mutta se ei kuitenkaan ole kynnyskysymys kurssiiaesisa, vaan esilr-

kiksi ajankohta, hinta ja teema « tarkedmpié kriteereita kuin laatu.
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10 VASTAAJIEN VAPAAMUOTOISIA IDEOITA

Lopuksi vastaajilta kysyttiin ideoita, mita voisi ottaaomioon kokkauskursseilla
ja vastaavasti mika ei ole tarkeda kokkauskurssin sisallissiestani juuri nais-
ta potentiaalisten asiakkaiden kommenteista Gustav Wasatala saa arvokasta

tietoa kurssien sisallon kehittamiseen
10.1 ldeoita kokkauskursseille

Seuraavassa olen koonnut vastaajien ideoita kokkaassille ja ryhmitellyt ne
muutamien aihe-alueiden mukaan, en kaantanyt kommentégia ne ovat suoria
sitaatteja vastaajilta. Olen jaotellut vastaukset kuesdi®id, kurssitoteutusta,
kurssiajankohtaa ja muita ideoita koskevaksi, ensin \jestaguomenkieliset

kommentit:

Kurssisisaltoa koskevat:

e  "Viinitasting yrityksille ja ryhmille (omana pakettinaan).” (Mies, alle 30 vuotta)

e "Lisatddn kurssin ohjelmaan hieman teema maan kulttuuritietoutta. Eri viinilaatu-
jen, kayton ja sanaston opetus.” (Nainen, alle 30 vuotta)

e "Synttaripaketit esim. 50 vuotta tayttaville. Sankari vieraineen tekee ruuat ja san-
karille jokin hieman isompi lahja. Kursseja, joita voisi varata ulkomaalaisille vie-
raille.” (Nainen 31-45).

* "Ruoka-ainerajoitteisetkin voisivat osallistua (itsellani gluteeniton/lakton).” (Nai-
nen, alle 30 vuotta)

¢ "Ruoan ja oluen yhdistdminen.” (Mies 31-45)

* "Voisiko kurssi koostua eri teemoista/kerta ja jokainen yksistaan kestaa sen yh-
den illan ja voi osallistua niihin mitka itsedén kiinnostaa?” (Nainen 31-45)

e 'Etikettisdannot” (Nainen 31-45)

« "Poytéetiketit” (Nainen 31-45)

e "Juusto ja viini teema.” (Nainen 46 — 60)

» "Riittaisi ihan yhden ruokalajin valmistaminen, sellainen mink& voisi helposti to-
teuttaa mydhemmin kotonakin.” (Nainen 31-45)

e "Aikuiskoulutuksena erékokkikoulutus, jota voi soveltaa oman yrityksen toimin-
taan. Raaka-aineina riista, sienet, yrtit, horta, puhtaat suomalaiset luomuaineet,
joista tehddan ruoka ja tuote asiakkaille. Koulutus vahintdan vuoden eta- ja la-
hiopetuksena.” (Mies 46-60)

* "Yhten& teemana voisi mygds olla erilaiset allergiat, esim. gluteeniton ateriakoko-
naisuus tai vinkit, miten sen voisi toteuttaa.” (Nainen 46-60)

e "Perinne ruuat, ruhon osat ja sopivuudet.” (Mies 46-60)

« "Esim. syntymdapaivajuhlat/lahjaksi sellaiselle jolla on kaikkea, voisi olla mahdol-
lista kokata kavereiden kanssa.”(Nainen 46-60)

* "Ruoan pitaa olla kevyttéd eikd mitdan ravintolan tyypillistd kaloripommia. Hyva
maku ilman kermaa ja voita!” (Mies 46-60)

e "Alkuruoat myds mukaan.”(Mies 46-60)

e "Saaitse tehda. Keittic kunnollinen, jossa tarvittavat valineet kaikille.” (Nainen 31-
45)
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Kurssitoteutusta koskevat:

"Kurssille tulisi varata tarpeeksi aikaa, ettei tule kiire.” (Nainen, alle 30 vuotta)
"Miettia etukateen tasoa kurssille - olisiko tarpeen jarjestaa ns. perus ja edis-
tyneemmat erikseen?” (Nainen, alle 30 vuotta)

"Jos kurssi jarjestetddn GWss4, voisi olla esittely ravintolasta ja sen historiasta
seka tiloista.” (Nainen, alle 30 vuotta)

"Riittdvan lyhyt, ettd ihmisilla riittda aikaa osallistua. Vaikka on tarkeaa pystya
hyddyntdmaan opittua kotona, myds karamellisointi yms. olisi kiva kokeiltavak-
si...” (Nainen 31-45)

"Voisiko ryhmé valmistaa samalla vdhan enemman ja kutsua myds oman vieraan
valmiille illalliselle? Esim. miehet valmistaisivat ruokaa vaimoille tai toisinpain.”
(Nainen 31-45)

"Ei liilan kallista 'Gourmet' ruokaa, jotta hinta saadaan pysymaan kohtuullisena.
Sopiva laskutusvali on tarkeaa (jos pidempi kurssi, kertamaksu voi olla liian kallis
monille).” (Nainen 31-45)

"Nopeus valmistettaessa, keveys, toisaalta helppous kuten pitkdan haudutetuissa
ruoissa toteutuu.” (Nainen 46-60)

"Kunnon kokit oppaana...” (Nainen 31-45)

"Jos valmistetaan jotain ruokaa, jossa on erikoisia raaka-aineita niin olisi todella
mukava tietdd, etta mista niité voisi ostaa itse.” (Nainen 31-45)

"Hyva kurssin vetaja/ohjaaja.” (Nainen 46-60)

Kurssiajankohtaa koskevat:

"Viikonloppukurssit esim. 4 h sekéd lauantaina ettd sunnuntaina olisi mielestani
paras vaihtoehto. Yritysten asiakkailleen jarjestama.” (Nainen 31-45)

Muut kommentit:

"Hyva ohjelmamuoto yrityskayttéon; vaatii laadukasta markkinointia ja erinomai-
sen toteutuksen. Ei kannata markkinoida ennen kuin tuote on testattu.” (Nainen,
yli 60 vuotta)

"Tyokaverien kanssa kokkauskurssi olisi kiva idea.” (Nainen 46-60)

"Hyva seura, rento meininki. Ei nipottajille.” (Mies 46 -60)

"Kokkauskurssi on mielenkiintoinen tapa olla yhdessa. Koska olen Helsingissé ei
mahdollisuutta osallistua.” (Nainen 46-60)

"Kurssin ei pitdisi olla 'ryppyotsainen’ vaan huumori mukana.” (Mies 46-60)

Kurssisisaltoa koskevat, gallande kursens innehall, p&kaen

"Tillredning av kétt (inner filé m.m.).” (Nainen, alle 30 vuotta)

"Tex bekanta sig med ett omrade och dess lokala matratter och delikatesser. En
temakurs dar man bekantade sig med mer &n maten.”(Nainen, alle 30 vuotta)
"Saser, drinkar, tillagning av kétt.” (Nainen, alle 30 vuotta)

"Inte for svara saker for oss amatorer. Lar oss att hitta ingredienser dar de finns
och att tillreda god fin mat.” (Mies, alle 30 vuotta)

“Matlagningskurs med upplevelse (t.ex. besdk hos producenten fore sjalva mat-
lagningen), matlagningskurs + resa (Italien, Frankrike eller svenska vastkusten
pa hosten.” (Nainen 31-45)

“En kurs med lokalproducerade ravaror skulle vara intressant. For foretags mid-
dagsgaster kunde man tex tillreda enbart varmratten, efterratten eller ndgon an-
nan ratt.” (Mies 31-45)

“Kurserna kunde vara i olika prisgrupper eller i svarighetsgrad tex. fran vardag till
fest?”(Nainen 31-45)

“Grillkurs infor grillsasongen, julens mat pa nytt satt, mat infor hogtider. Gastspel
av andra kockar.” (Mies 31-45)
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“Mot sommaren kanske en grillningskurs kunde vara intressant.” (Nainen 31-45)
“Borde finnas i olika prisklasser. Kanske man kan goéra en alkoholfri 2 ratters som
billigare alternativ?” (Nainen 31-45)

“Mat & Vin kombination. Saser.” (Nainen 31-45)

“Priserna kunde variera beroende p& om man ordnar en grupp sjalv, gruppens
storlek. | st.f. 3-ratters skulle smaratter, buffébord med tema fisk el dyl. In-
tressera.” (Nainen 46-60)

“Jag vill lara mig nyheter och att géra god gourmetmat speciellt av fisk, men
ocksa kottratter av vilt.” (Nainen 46-60)

“Nya smakkombinationer och sammansattningar Lokala ravaror Olika nivaer:
vardag, fest.” (Nainen 46-60)

Kurssitoteutusta koskevat, gallande kursens forverkligapdé svenska:

"Spraket ar hemskt viktigt. Jag skulle vilja ha separata kurser fér svensk- och
finsksprakiga.” (Nainen, alle 30 vuotta)

“Gruppen far inte vara for stor.” (Mies, yli 60 vuotta)

"Jattebra gavoidé till en som har allt.” (Nainen 31-45 vuotta)

"Inte for stora grupper. Om jag gar privat ar det andra kriterier an om jag gar med
en grupp kunder. Kan vara mera utmanande om jag gar privat medan man inte
far gora det for komplicerat i foretagsgrupper. Alla maste ha skoj och njuta.”
(Nainen 31-45 vuotta)

“Vore roligt om ni ordnade kurser sjalva dar vara gaster fick komma med om ni
har nagon plats ledig. For min egen del tycker jag att kurserna inte alls ska hanga
ihop. For min del sa skulle jag sjalv inte ha tid att ga for eget behov utan ser det
mera som ett komplement och en fantastisk mdjlighet for alla foretagsgaster.”
(Nainen 31-45 vuotta)

“'Stjarnkockar' drar alltid.” (Nainen 31-45 vuotta)

“Att halla typ en matlagnings kurs for en grupp. Kallar det inte kurs eftersom man
egentligen bara tillreder maten sjalv och njuter av sdllskapet. Kraver stora
utrymmen.” (Mies 31-45 vuotta)

“Spraket som kursen halls pa borde passa alla.” (Nainen 31-45 vuotta)

“En matlagningsdkurs far inte bli for dyrt. Man kan laga god mat for en billig
peng.” (Nainen 46-60 vuotta)

Kurssiajankohtaa koskevat, gallande kursens tidpudksypnska:

“Om det ar en serie, sa kunde det vara olika teman varje gang for att fa ut sa
mycket som mdjligt av kursen.” (Nainen 31-45)
“Kunde ordnas temakurser, sa kan man valja vilkka man vill delta i."(Nainen 46-60)

Muut kommentit, andra kommentarer, pa svenska:

“Som 'specialbestallning' tillsammans med kunder el eget team pa jobbet.”
(Nainen 31-45)

“Umganget, att alla trivs.” (Mies 31-45)

"Huvudsaken att man far recept och konkret matnytta.” (Mies 31-45)

Vastaajat olivat kiitettavasti kirjoittaneet vapaanaisia kommentteja, naista

kommenteista ravintola saa arvokasta apua kurssien slunmnitt
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10.2 Mika vastaajien mielesta ei ole tarke&dé kokkauskurssinisallossa

Vastaajilta kysyttiin, mik& heidan mielestaén ei olkada kokkauskurssin sisal-
l6ssa. Olen jaotellut vastaukset kurssisisaltod, kurssitstaytkurssiajankohtaa ja
muita asioita koskevaksi ei-toivotuksi sisalloksi, ensinaajgn suomenkieliset

kommentit:

Kurssisisaltoa koskevat, ei-toivotut asiat:

* "Pieniin yksityiskohtiin tarttuminen.” (Nainen, alle 30 vuotta)

e "'Opetus' ei ole niin tarke&da, hyva seura, laadukas ruoka ja mukava tapahtuma
on asiakkaille tarkeampaa!” (Nainen, yli 60 vuotta)

¢ "Diplomi.” (Nainen 31-45 vuotta)

e "Liian 'hienot’' ruuat, raaka-aineet, joita on vaikea loytda paikallisista ruokakau-
poista. Menyt tulee olla sellaisia, ettd ne pystyy valmistamaan myds kotona omilla
tyokaluilla.” (Nainen 31-45 vuotta)

e 'Taiteellinen asettelu lautaselle.” (Mies 31-45 vuotta)

« "Kattaus.” (Mies 31-45 vuotta)

e "Sivuasiat.” (Mies 31-45 vuotta)

e "Perunankuorinta.” (Mies 31-45 vuotta)

¢ "Viininmaistajaiset.” (Mies 31-45 vuotta)

e "Juomat ja viininmaistelu” (Mies 31-45 vuotta)

¢ "Minusta osallistujien pitéisi olla suht hyvia kotikokkeja, joilta vaikeammatkin asiat
onnistuvat ohjauksessa. Ei siis aloittelijoille.” (Nainen 31-45 vuotta)

e "Juomat eivat ehka ole niin tarkeit&, kun opetellaan kokkaamaan. Sopivan viinin
valintaan saa neuvoja Alkosta, kunhan menu on selvilla.” (Nainen 31-45 vuotta)

« "Ettd on koko menu koossa, parempi etta keskittyisi jalkiruokaan tai lihan kasitte-
lyyn tai kalaan tai kastikkeisiin tai veitsen kasittelyyn.” (Nainen 46-60 vuotta)

o "Kalorit!” (Nainen 46-60 vuotta)

Kurssitoteutusta koskevat, ei-toivotut asiat:

« "Ei tarvitse onnistua ensimmaisella kerralla. pitéda olla varaa epaonnistua ja silti
saada yrittdd uudelleen. taydellisyyden tavoittelu ei saa olla pddasia.” (Nainen, al-
le 30 vuotta)

» "Kattaukseen kaytettéva aika - siis kaunis kattaus ok, mutta ei sité opiskella tart-
te.” (Nainen 31-45 vuotta)

e "Liian yksityiskohtainen selitys raaka-aineista.” (Nainen 31-45 vuotta)

» "Kiire ei saa olla.” (Nainen 46-60 vuotta)

« "Ammattilaisten osallistuminen samalle kurssille.” (Mies 46-60 vuotta)

« "Eisaa olla liilan hienoja ja kalliita raaka-aineita.” (Nainen 46-60 vuotta)

« "Aika rajoittaa tarkeitakin asioita pois. mm. siistimiseen ja seurusteluun ei ehka
jéisi aikaa.” (Nainen 46-60 vuotta)

* "Nopeus, aineet valmiina, helppoa.” (Nainen 46-60 vuotta)

e “'Ylierikoisuudet' .” (Nainen 46-60 vuotta)

e ”"Cousine noveau” (Mies 46-60 vuotta)

e "Ettad kaiken pitd& onnistua 100%.” (Nainen 46-60 vuotta)
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Kurssiajankohtaa koskevat ei-toivotut asiat:

e 'Ei liilan monta tapaamista. 1 kk maksimim.” (Nainen 31-45 vuotta)

Muut kommentit, ei-toivotut asiat:

* "Ns. ‘paskantarkeys' ei ole suotavaa tallaisilla kursseilla. Olen joskus ollut,
vv.1984-87 téllaisella kurssilla, tosi mukavaa.” (Mies 46-60)

¢ "Kokinhatut ym rekvisiitta.” (Nainen 46-60 vuotta)

e "Huippukeittion mangdverit. Tavallisille ihmisille suunnattu ohjelma.” (Mies 46-60
vuotta)

Kurssisisaltoa koskevat ei-toivotut asiat, gallande krsenehall, oonskade sa-
ker, pa svenska:

e "Vardaglig mat.” (Nainen, alle 30 vuotta)

«  "Att gora oss till ndgon som arbetar pa restaurang.”.(Mies, alle 30 vuotta)
* "FOr mycket teori.” (Mies, yli 60 vuotta)

¢ “Dukning, vinprovning.” (Nainen 31-45)

e "Vinprovning” (Nainen 46-60 vuotta)

Kurssitoteutusta koskevat ei-toivotut asiat, gallandsdas forverkligande, oons-
kade saker, pa svenska:

» "Saker som man far for att man deltar (t ex forklade). Det e for sjalva upplevelsen
man deltar.” (Nainen 31-45 vuotta9

¢ "Dukning och utsmyckning, maten ar det viktiga.” (Mies 31-45 vuotta)

* "Diplom och grejer ar kanske inte det som man vill ha utan ett gott umgénge, bra
mat & lite gott vin. Ny ideér.” (Nainen 31-45)

« “Just alla grejor som kunde delas ut. Och att det finns vin och andra spritdrycker.
Jag kommer hogst antagligen med bil.” (Nainen 31-45)

Kurssiajankohtaa koskevat ei-toivotut asiat, gallangissdns tidpunkt, oonskade
saker, pa svenska:

¢ Inga kommentarer

Muut kommentit ei-toivotuista asioista, andra kommentasénskade saker, pa
svenska:

« "Deltagarnas alder deltagarnas kon” (Nainen 46-60 vuotta)

Vastaajat olivat listanneet ei-toivottuja asioitaddiiivasti, nama asiat ravintolan

kannattaa myds huomioida kurssisuunnitelmia tehtaessa.



57
11 JOHTOPAATOKSIA

Johtopaattksena voidaan todeta, ettd kokkauskurssititankiinnostavan vas-
taajia eli Gustav Wasan asiakkaita. Mielipiteitd on emaisia, mutta vastaajilta
tuli myds erittain hyvia ideoita kurssisuunnitelman ikémiseen. Ruoka tuntui
olevan kursseilla ehdottomasti pddasia. Hyvaa vetidydi toteutettua kurssia ja
mukavaa ja rentoa ilmapiirid pidettiin myds tarkeaviastaajat toivoivat myos
inspiraatiota ja uusia ideoita. Osa vastaajista turiéviam jo hyvid ruoanlaittajia,
joten heidan toiveissaan oli hieman edistyneimmille sutimrkarssi. Toiset vas-
taajat olivat sitd mieltd, etta kurssin ei tarvitsisadtbvin vaikea ja usein toivot-

tiinkin etta kurssilla tehtéisiin "luksusruokaa yksinkesesti”.

Ruokien uudistamisesta kaivattiin vinkkeja ja vastaaljiaat halukkaita kokeile-

maan uusia raaka-aineita.

Kyselyn osatavoitteena oli saada vastaajat ymmartane#tdnravintolassa pidet-
tava kokkauskurssi maksaa hieman enemman kuin esimerkiksidiaopsstojen

kurssit. Tassa tavoitteessa mielestani onnistuttiin, kogka Zastaajista oli val-
mis maksamaan kurssista 101-150€, mika oli vasta toiseksn lkaliegoria.

Kokkauskurssi-nimike tuntui herattdvan hieman ristisiaivastakaikua vastaa-
jissa, vaikka halusin sitd kayttaa tassa yhteydessad nimenosesmaselkeyden
vuoksi ja siksi, ettd naista kursseista yleisesti kaytatitamimitysta. Nimen voi-
si mahdollisesti vaihtaa "kokkausillaksi” tai muuksi vastdest, joka selventaisi

paremmin kyseessa olevan kertaluonteisen tapahtuman.

Koska kokkauskurssi on my6s uusi tuote, sen markkinoibbentoen taytyy to-

teuttaa suunnitelmallisesti ja pyrkia ottamaan kaikki dadifset seikat huomioon.
Vaikka asiakkaat suhtautuvatkin kursseihin kiinnostuneps#éd kuitenkin ottaa
huomioon uuden tuotteen lanseeraukseen liittyvat ralkaika, mikd menee tuot-
teen tai palvelun aseman vakiinnuttamiseen markkindiatta asiakkaat tuntu-
vat odottavan tata tuotetta, joten sen lanseeraukseistumiselle on hyvat mah-

dollisuudet.
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12 PAATANTO

Mikali Gustav Wasa paattaa aloittaa kokkauskurssitoiamnise on heidan sivu-
likeideansa. Asiakkaat ovat olleet kiinnostuneitkyaelleet kokkauskursseista,
joten niiden tuottaminen vastaisi asiakkaiden kysynt@@assa tutkimuksessa kar-
toitettiin asiakkaiden kiinnostusta kursseihin seka sisaltéita kokkauskursseil-

le. Naihin tutkimusongelmiin saatiin vastauksia, joitael@min selvitetaan luvus-
sa 9 TUTKIMUSTuloksia.

Mielestani ravintolan kannattaa aloittaa kokkausktossinta, mutta ei ihan mil-
|& tahansa konseptilla. Gustav Wasan tulisi panosta@nysuunnitteluun ja hyo-
dyntaa siind myos tasta tutkimuksesta saatuja tuloksia.aKdaksan kaupungin
terveysinsindori Asko Myntin (2011) mielesta erillisitbja ei vaadita kokkaus-
kurssien pitamiseksi, voi Gustav Wasa kokeilla muutamadtigiirssia oman ra-
vintolan keittiossa, mikali se on mahdollista, ennen uuslejen remontoimista

ja varsinaista kurssitoiminnan aloitusta.

Kokkausiltojen teemoista kannattaisi valita juuri reek@ tutkimuksessa osoittau
tuivat kaikkien kiinnostaviksi: "Ruuan ja viinin yrstaminen” oli selkeasti kaik-
kein kiinnostavin teema. "Kala- ja ayridisruokien vadtus” seka "Etelaeurooppa-
lainen ruoka” olivat myo6s kiinnostuksen karkipaassaistRiuokien valmistus” ei

tuntunut herattavan yhta paljon kiinnostusta. Kiinaeshpien teemojen ymparil-
le voi aloittaa kokkauskurssin suunnittelun ja edet@rsikuviossa 2 esitetyn lan-
seerausprosessin mukaisesti ja toteuttaa taman uuden kinkitteesh markkinoil-

le tuominen.

Ehdotan seuraavia aiheita opinnaytetydaiheiksi, jodkaisivat taman tutkimuk-

sen jatkotutkimusaiheina:

1. Kurssien suunnittelu, erilaisten kurssisuunnitelmien jasdaisaltojen
esittely

2. Kuinka kurssit kaytannossa lahtivat kayntiin ja tultkaminnasta pysyvaa
ja kannattavaa lilke-toimintaa?
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3. Asiakastyytyvaisyystutkimus kursseille osallistuneille dédei kokemuksi-
aan ja mahdollisia parannus- ja muutosehdotuksiaan Kigssei

Nama jatkotutkimusaineet taydentaisivat hyvin tata mgytetydta ja olisivat
hyodyllisia myoés Gustav Wasa -ravintolalle. Nama ailveéivat toimia itsenéi-
sind aiheina tai sitten niita voisi yhdistéa ja muokugittd aivan oman aiheen.
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