f

'D Tampereen ammattikorkeakoulu

Juhla- ja pitopalvelutoiminnan
tuotekehitys Maaseutuhotelli
X:ssa

Jaakola Jarkko

OPINNAYTETYO
Elokuu 2019

Palveluliiketoiminta
Restonomi



TIVISTELMA

Tampereen ammattikorkeakoulu
Palveluliiketoiminta
Restonomi

Jaakola, Jarkko
Juhla- ja pitopalvelutoiminnan tuotekehitys Maaseutuhotelli X:ssa

Opinnaytetyo 43 sivua
Marraskuu 2019

Tama opinnaytetyo tehtiin Maaseutuhotelli X:aan. Tyon tarkoituksena oli kehittaa
Maaseutuhotelli X:n juhla- ja pitopalvelutoimintaa. Tyon tavoitteena oli tuotteistaa
yritykselle kannattavia ja tuottavia menupaketteja, joita yritys voisi kayttaa apu-
naan juhla- ja pitopalvelupakettien myymisessa asiakkaille, seka luoda tapoja,
joilla yritys voisi sitouttaa henkilokunta muutokseen ja kehitystoimintaan. Tutki-
musmenetelmina kaytettiin kvalitatiivisia eli laadullisen tutkimuksen metodeja, ku-
ten havainnointia yrityksessa ja haastatteluja.

Tutkimuksessa selvisi, etta kannattavan ja tuottavan toiminnan kehittdmiseen tar-
vitaan suunnitelmallisuutta ja jatkuvuutta. On myo6s yhta tarkeaa laskea myyta-
vien tuotteiden hinta ja raaka-ainekulut kohdalleen, jotta yritystoiminnasta saatai-
siin kannattavaa ja tuottavaa. Myos markkinoinnilla on suuri merkitys yritykselle,
tuottavan ja kannattavan toiminnan varmistamiseksi. Markkinointia kehittaessa
tulisi kayttaa erilaisia kanavia, sen tehostamiseksi. Jotta kehittamistoimia voitai-
siin harjoittaa yrityksessa, on henkilokunta osattava sitouttaa toimintaan ja luo-
tava yrityksen sisalle positiivista keskustelukulttuuria. Kehitystoiminta lahtee yri-
tyksen sisalta.

Tyon aikana yritykselle saatiin luotua: muokattava menupaketti, keinoja, joilla
kannattavuutta voidaan seurata, laskea ja ennakoida, ohjeistusta markkinoinnin
tehostamiseen, seka neuvoja tydntekijdiden perehdytykseen ja sitouttamiseen.
Jatkossa voitaisiin tutkia, kuinka kehitystoimet ovat tehonneet ja onko niita otettu
kayttoon.
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This thesis was conducted for the countryside hotel X. The purpose of this thesis
was to develop catering services for the countryside hotel X. The idea of this
thesis was to productize profiting and productive catering menu packages for the
hotel, which the company can use to help in the sale of catering packages to
clients, along with creating ways for committing staff to changes and development
activities. The research methods of this thesis are qualitative such as observation
and interviews.

The study reveals that to develop productive and profitable activity, orderly be-
havior and continuity is needed. It is also equally important to fix prices and to
reduce the raw material costs of the products sold, for the business to be profita-
ble and productive. Marketing is also of great importance for companies to oper-
ate productively and profitably. Marketing should be developed by using different
marketing channels to be efficient. In order to be able to carry out the develop-
ment activity in the company, the company must know how to make the personnel
commit to the changes and how to create positive conversation culture inside the
company. The development of activities starts from inside of the company.

During this thesis, a customizable menu package was created as well as ways to
calculate and predict profitability of the business, guidance on marketing tech-
niques, advice to show the ropes for new workers and advice to make the workers
to commit to work. In the future, it could be explored how development efforts
have worked and whether they have been used since this thesis.

Key words: development, profitability, catering
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn aiheena on Maaseutuhotelli X:n juhla- ja pitopalvelutoimin-
nan kehittaminen. Tyon tavoitteena on tuotteistaa Maaseutuhotelli X:lle myytavia
pitopalvelupaketteja, joita yritys voisi kayttaa apunaan juhla- ja pitopalvelupaket-
tien myymisessa asiakkaille ja I6ytaa keinot, miten sitouttaa henkilokunta kannat-
tavan pitopalvelutoiminnan toteuttamiseen. Yritykseen viitataan Maaseutuhotelli

X:na yksityisyyden suojaamiseksi.

Maaseutuhotelli X on yritys, joka tarjoaa majoituspalvelua, ruokatarjontaa, juhla-
ja pitopalvelutoimintaa, erilaisia tapahtumia seka kokoustilavuokraa. Yrityksen
paatoimena on maaseutuhotellin majoitustoiminnan pyorittdminen, mutta yrityk-
sella on myos halu kehittaa juhla- ja pitopalvelutoimintaa. Yrityksen on pari vuotta
sitten ostanut kehitysyhtio, jonka aikomuksena on ollut kehittaa yrityksen toimin-
taa kannattavaksi, jotta se voitaisiin ostajan ilmaantuessa myyda pois. Kehitys-

toimille on siis kysyntaa.

Opinnaytetydssa tarkastellaan yrityksen henkildkunnan toimintatapoja tutustu-
malla niihin havainnoiden ja pohtimalla kehittdmiskohteita ja esittamalla uuden-
laisia tehokkaita ja kannattavia tydskentelytapoja. Tyon tarkoituksen on siis luoda
yritykselle tyokaluja seka toiminnan tuottavuuden parantamiseksi, etta pitopalve-
lun jarjestamisen helpottamiseksi. Tutkimuksen lahestymistapana on toiminnalli-
nen opinnaytetyd. Tutkimusmenetelmina kaytetdan kvalitatiivisia eli laadullisen
tutkimuksen metodeja, kuten havainnointia yrityksessa ja haastatteluja. Tutki-
muksen avulla lahdetaan etsimaan yrityksen keittiotoiminnan, ruokatuotteen ja
henkiloston osaamisen kehittamiskohteet. Tassa tutkimuksessa tutkittavat el
henkilostd osallistetaan mukaan osaksi tutkimusprosessia. Tassa tyossa keskity-
tdan muutamaan kohdeyrityksen kannalta merkittavaan aiheeseen, kuten keittio-
tyoskentelyn tuloksellisuuteen ja ruuan laatuun. Tydssa lahdetaan paasaantoi-
sesti kehittamaan henkiloston tyoskentelya laadukkaan ja tuottavan ruokatuot-
teen valmistamiseksi, pohtimalla erilaisia konkreettisia vaihtoehtoja kehittamistoi-

menpiteiksi.



2 RUOKATUOTANTOPROSESSI

2.1 Ruokatuotantoprosessin vaiheet

Ruokapalvelutuotanto ammattikeittidissa on monitahoinen prosessi, joka itses-
saan koostuu ruokatuotannon prosesseista ja asiakaspalvelun prosesseista. Nai-
den prosessien vaiheita kehittamalla ja toteuttamalla yritys voi tuottaa asiakkail-
leen aina vain parempaa tuotetta ja palvelua. (Lampi, Laurila & Pekkala 2009,
18.)

Ruokatuotantoprosessi (kuvio 1) alkaa toiminnan suunnittelulla. Linjataan mita
palveluita tarjotaan, esimerkiksi ruoka- ja juhlapalvelut. Selvitetaan, mita voidaan
resurssien pohjalta tehda vai lahdetaanko luomaan uutta toimintaa uudelle poh-
jalle. Taman jalkeen seuraa tuotevalikoiman hallinta ja tuotekehitys. Tuotevalikoi-
man hallintaan kuuluvat raaka-aineiden hankintapaikkojen selvittdminen, ruoka-
listasuunnittelu ja reseptiikan kehittaminen. Seuraavaksi suunnitellaan tuotanto-
tavat resurssien mukaan ja arvioidaan valmistusmaarat liikeidean mukaisesti.
Tuotantoon tarvittavat raaka-aineet tilataan, jonka jalkeen voidaan ruokatuotanto
aloittaa, aiemmin suunnitellun reseptiikan ja toimintasuunnitelmien mukaan. Tar-
joilun jalkeen asiakkaalta saadaan arvokasta palautetta, jota on syyta myos ak-
tiivisesti kerata. Naita osioita ja asiakaspalautteita arvioidaan ja tuotantoa voi-
daan kehittaa kiertamalla takaisin prosessin alkuun, kehittamisen spiraalisuuden

periaatteen mukaisesti. (Lampi ym. 2009, 18.)
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KUVIO 1. Ruokatuotantoprosessikuvio. ammattikeittididen ruokatuotantoproses-

sit (Taskinen 2007, Lampi ym. 2009, 18 mukaan, muokattu)



2.2 Tuloksellinen ja kannattava ruokatuotanto

Lampin ym. (2009) mukaan ruokapalveluja tuottaessa on toiminnan oltava tulok-
sellista ja kannattavaa. Tuloksellisuudella tarkoitetaan sita, etta toiminta on tuot-
tavaa ja taloudellista (Lampi ym. 2009, 14-15.) Jukka Pellisen (2019) mukaan
yrityksen toiminta on tuloksellista silloin, kun organisaatio saavuttaa sille maari-
tellyt voittotavoitteet. Voittoa tavoittelematon jarjesto siis on tuloksellinen silloin,
kun se ei tuota tappiota. Yrityksen arvon maarittaa lahinna kasvu, kannattavuus
ja vakavaraisuus, jotka taasen maarittavatkin yleensa yrityksen tavoitteet. (Pelli-
nen 2019, 20.)

Jotta toiminta olisi tuottavaa, tuotteeseen kaytettavan ajan on oltava tehokasta,
eli tydskentelyn tuntitehot oltava kohdallaan. Kuvion 2 mukaan tuottavuus koos-

tuu tuotteen suhteesta tydpanokseen. (Lampi ym. 2009, 15.)

KUVIO 2. Tuottavuus (Lampi ym. 2009, 15, muokattu)

Tuotannon tuottavuuden varmistaminen voi olla palvelualoilla hankalaa, silla pal-
velu kulutetaan samaan aikaan kuin se tuotetaan. Tydskentelya voidaan tehostaa
vain tiettyyn pisteeseen asti, ennen kuin myyntituotto ja palvelun laatu karsii. Tyo-
panokseen vaaditaan siis joustavuutta sen tehostamiseksi. Maaraaikaisten tyon-
tekijoiden lisaksi tarvitaan osa-aikaisia tyontekijoita, joita voidaan kutsua tarvitta-
essa sesonki- ja kiireaikaan toihin asiakaspiikkeja tasaamaan. (Pellinen 2019,
29))

Taloudellista eli kustannustehokasta toimintaa hakiessa, pyritddn minimoimaan
tuotteen tuottamiseen vaadittavat kustannukset eli tyotunnit, raaka-ainekustan-
nukset ynna muut kulut (Lampi ym. 2009, 15). Pellisen (2019) mukaan kustan-
nustehokas yritys hakee kilpailuetua tuotteen hinnalla, kilpailijoihin nahden. On-
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kin siis tarkeaa tuottaa tuotteet ja palvelut kustannustehokkaasti, ettei jaataisi kil-
pailevien yritysten jalkoihin markkinoilla, liian kalliin hinnan vuoksi. Taloudellisuu-
den mittari (kuvio 3) lasketaan jakamalla tydn panokset tydon tuotoksella. Nain

saadaan selville paljonko yksi annos kustantaa. (Pellinen 2019, 124.)

Toiminnan taloudellisuus

Panokset (esim. raaka- :
=taloudellisuuden

aine ja tyokustannukset) A

taloudellisuus =

Tuotos (atc.?r.lo"lden euroa/ateria
lukumaara

|
KUVIO 3. Taloudellisuus (Lampi ym. 2009, 15, muokattu)

Jokaisen voittoa tavoittelevan yrityksen tavoite on tuottaa voittoa. Kun toiminta
tuottaa voittoa, on se myos kannattavaa. TallGin siis toiminnan tuotto ylittaa sen
kaikki kustannukset. (Lampi ym. 2009, 15.) Myynnin kannattavuuden ennakoin-
nin avuksi voidaan laskea sen katetuottoprosentti. Katetuottoprosentti on katteen
osuus myynnista prosentteina. Se saadaan kaavalla (katetuotto-% = (kate-
tuotto/myyntituotto) x 100 %). Testailemalla eri muutoksia muuttuvissa kuluissa
ja kiinteissa kuluissa, voidaan parantaa tuotteen katetuottoprosenttia, joka puo-
lestaan auttaa toiminnan ja tuotteen kehittdmisessa. (Pellinen 2019, 106-107.)
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Kokonaistuotot

Kustannukset ja
tuotot (€)

Kriittinen piste ‘

‘ Kokonaiskustannukset ‘

‘ Muuttuvat kust. ‘

Kiintedt kust.

-
>

Tuotanto- ja myyntimaara (kpl)

KUVIO 4. Kannattavuusraja eli kriittinen piste (Pellinen 2019, 104, muokattu)

Kriittinen piste eli "break-even point” kertoo, kuinka paljon myynnin tulee olla va-
hintaan, jotta yritys ei tuota tappiota. Siina tutkitaan kustannuksia ja tuottoja, nai-
den leikkauspiste kaaviossa on kriittinen piste. Taman avulla voidaan paatella
kuinka paljon tuotetta tulisi myyda tietylla hinnalla, jotta toiminta olisi tuottavaa ja
verrata kuinka paljon tuotetta tulisi myyda, etta paastaisiin asetettuihin tavoittei-
siin. Sita voidaan kayttaa myos apuna vertaillessa esimerkiksi valittavia raaka-

aineita ja valmistusmenetelmia. (Pellinen 2019, 104.)

2.3 Hinnoittelu

Tuotteen hinnoittelua voidaan lahtea suunnittelemaan monesta eri nakdkul-
masta. Kilpaillulla ravintola-alalla hinnoittelu on kuitenkin monesti markkinalah-
toista, silla ei haluta hinnoitella itseaan ulos markkinoilta. Jos yrityksella on kui-
tenkin jokin kilpailuetu muihin yrityksiin, kuten laatu tai rajoitettu asiakasryhma,
voidaan tuotteet hinnoitella paremmin yrityksen tavoitteiden mukaan. Kun kayte-
taan markkinalahtdista hinnoittelua, halutaan selvittaa tavoitekustannukset. Ta-
voitekustannusten selvittamiseksi markkinahinnasta vahennetaan tavoitevoitto.
Tavoitekustannuksia voidaan vertailla nykyisiin kustannuksiin ja tehda toimintaan

muutoksia tdman eron perusteella. (Pellinen 2019, 134-137.)
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Hinta voidaan laskea my0s tavoitekateprosentin mukaan. Tata menetelmaa kay-
tettdessa hinnoittelu aloitetaan niin sanotusti takakautta. Tata tavoitekateprosent-
tia tavoitellessa, on tarkea muistaa, ettei kateprosenttia kayteta kertoimena. 70
% katetta ei siis saada kertomalla tuotteen raaka-ainekustannuksia 1,7:11a. Tavoi-
tekateprosentti kertoo, kuinka paljon tuotteesta on katetta, eli loppu osa on siis
kustannuksia, edellisessa esimerkissa siis 30 %. Siispa oikea hinta 70 % katteella
saadaan laskemalla hinta, joista muuttuvat kulut ovat 30 %. Esimerkiksi: Mukut
eli 100 €/30 % = 333,33 €. Samalla tavalla saadaan myds katekerroin: 1/30 % =
3,33. Tata lukua kayttamalla voidaan laskea suoraan tuotteelle hinta raaka-aine-
kustannuksista 70 % katteella. Pelkkdad myyntikateprosenttia ei kannata kuiten-
kaan tuijottaa, silla jotkin tuotteet voivat olla katteeltaan, eli tuotoltaan suurempia

parempi katteiseen tuotteeseen verrattaessa (Pellinen 2019, 106,137.)
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3 JUHLA- JA PITOPALVELUTOIMINNAN KEHITTAMINEN

3.1 Tuotekehitys

Tuotekehityksen perustana eli juurena toimii yrityksen tai organisaation mina-
kuva. Minka takia yritys on olemassa, mika on sen missio? Kun tdma kuva on
kirkkaana henkiloston, johdon ja asiakkaidenkin silmissa on se hyva pohja tuote-
kehityksen toteuttamiselle. Nain visio tulevaisuudesta ja siita, mita yritys tavoitte-

lee, on kehitystiimilla eli koko henkildstdlla kirkkaana mielessa. (Villanen 2016.)

Villasen (2016) mukaan myos yrityksen arvomaailma toimii ohjenuorina toimin-
nalle yrityksessa. Yrityksen arvojen tulisi olla jokaisen organisaation henkilon tie-
dossa, jotta yksilo ja koko organisaatio voi kayttaa niita tukenaan paatoksente-
ossa. Nama kaikki yhdessa antavat suuntaviivat toiminnan paamaaralle (kuvio
5).

Visio, missio ja arvot

tyon
tarkoit
us

KUVIO 5. Visio, missio ja arvot (Lahtinen 2016, muokattu)

Villasen (2016) mukaan yrityksen tuotekehityksen ei tulisi olla ainoastaan yhden-
miehenprojekti vaan siihen tulisi osallistuttaa ja sitouttaa koko tydorganisaatio.
Nain siitd saadaan jatkuva prosessi. Earle, Earle ja Anderson (2001) kirjoittavat

kuitenkin, etta kehitysprojektin laajuus riippuu myds siita, kuinka suuren riskin yri-
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tys on valmis ottamaan kehitysprojektin kanssa. Suuremmat ja aikaa vievat pro-
jektit vievat yritykseltd enemman resursseja ja suurten kehitysprojektien aikana
voi olla mahdollista, etta kilpaileva yritys on kerennyt askeleen edemmas omissa
tuotekehityksissaan. Onkin siis tarkeaa, etta kehitysprojektilla olisi selked aika-
taulu. (Earle ym. 2001.)

Tuotekehitysta vie eteenpain myos asetetut tavoitteet. Tavoitteiden tulisi olla
ajankohtaisia ja realistisia, jotka motivoivat koko yritysta. On siis tarkoin tiedet-
tava, mita ongelmaa ollaan 1ahddssa selvittamaan. liman tavoitteiden tarkkaa
maarittelya, tuotekehityksen tekeminen voi olla epamotivoivaa ja kehittamisen

huomio saattaa kiinnittya epaolennaisiin asioihin. (Villanen 2016.)

Ratkaisukeskeisyyden avulla ongelmista paastaan nopeammin ratkaisuihin. Se
on kaytannonlaheinen ja osallistava toimintatapa, joka luo myonteista henkea ke-
hitystiimiin. Ratkaisukeskeisen lahestymistavan periaatteisiin kuuluu: tavoitteisiin
keskittyminen ongelmien sijaan, Keskitytdan tamanhetkisiin voimavaroihin, ei
puutoksiin, pienet askeleet ovat merkittavia lopputuloksen kannalta, yhdessa
saavutetaan enemman kuin yksin, taytyy antaa luovuuden luoda tulosta positiivi-
sessa ymparistossa, seka yhteen ongelmaan voi olla useita erilaisia ratkaisuja.
Pitamalla naita periaatteita mielessa tuotekehitys ottaa itselleen kuin siivet alleen,

luoden kehittyvan organisaation. (Villanen 2016.)

Kommunikaatio ja organisaation sisainen luottamus on yksi kehitystoiminnan lah-
tokohdista. Jotta kehitystoimintaa voidaan tehokkaasti luoda ja tuottaa on yrityk-
sen kommunikointikanavat oltava auki joka suuntaan. Nain kehityskohteet ovat
helpommin paikannettavissa, kun niita lahdetaan etsimaan. Myos luottamus yri-
tyksen sisalla on tarkeaa kehittymisen kannalta, kun henkiloston ei tarvitse pei-

tella ja pelata epaonnistumisia. (Lansisalmi 2013.)
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3.2 Ruokaohjeen vakiointi osana tuotekehitysta

Kun asiakas on edellisella kerralla saanut jotain tiettya ruokaa ja on tykastynyt
siihen, odottaa han myds sen olevan samanlaista seuraavalla kerralla ruokailles-
saan ravintolassa. Tasta syysta on tarkeaa, etta ruokaohjeet on vakioitu tasalaa-
tuisuuden varmistamiseksi. (McVety, Bradley & Lévesque 2009, 112.) Ruokaoh-
jeiden yhdenmukaistaminen eli vakioiminen on myos tarkea osa tuotekehitysta.
Sen avulla voidaan varmistaa, etta tuotteella sailyy halutut laatumaareet. Kun
tuotteen ohje on vakioitu, voidaan myds varmistua siita, etta yrityksen jokainen
henkiloston jasen osaa valmistaa tuotteen samalla tavalla kuin kaikki muutkin yri-
tyksen jasenet ja ohjeen suurentaminen halutulle henkilomaaralle on helppoa.
(Lampi ym. 2009, 125-126.)

Ravintolan jo valmiita ruokaohjeita vakioitaessa, kirjataan ylos vain tarkasti tuot-
teen raaka-ainemaarat, kuinka monelle henkilolle ohje on tarkoitettu seka valmis-
tustapa. Uusia ohjeita vakioidessa pyritdan suurentamaan valmistettava maara
ravintolassa yleensa ruokailevien maaralle annoskoon mukaisesti (esimerkiksi
4:n henkilon kattaus suurennetaan 40:lle hengelle), muutetaan valmistusmene-
telmat keittion laitteistoon sopiviksi ja tehostetaan ohjetta tarvittaessa, esimer-
kiksi esikypsennetyilla tuotteilla niin, ettd se sopii yrityksessa valmistettavaksi.
Ohjeen testaaminen ja kehittdminen on my0s tarkea osa tuotekehitysta. Ohjetta
testataan kaytannodssa ja sita kehitetaan testien perusteella, kunnes ollaan saa-

vutettu yrityksen toivomat laatukriteerit. (Lampi ym. 2009, 126.)

Ravintola-alalla vakioituja ruokaohjeita kutsutaan myos annoskorteiksi. An-
noskortit sisaltavat kaiken tarpeellisen tiedon ruokaohjeesta ruoan valmista-
miseksi. Annoskorttiin on hyva lisata aina myos lopullisen tuotteen kuva, silla se
helpottaa tyontekijaa hahmottamaan minkalainen tuotteesta tulisi tulla ulkonadl-
taan. Kuva kertoo niin sanotusti enemman kuin tuhat sanaa. (McVety ym. 2009,
114.)
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3.3 Toiminnan kehittaminen

KeittiotyOskentelya kehittaessa voidaan tyoskentelyyn kehittaa kokonaan uusia
parempia toimintatapoja tai voidaan keskittya jo olemassa olevan tyoskentelyn
eri tydvaiheisiin, niita kehittden ja tehostaen. Tyovaiheita tutkimalla ja arvioimalla
saadaan selville, mita ja minkalaista mahdollista kehitettavaa toiminnassa on.
(Lampi ym. 2009, 82—84.) Erasalo (2008, 146) toteaa, etta yrityksen jatkuvaa ke-

hitysta ohjaa kysymys, "Voitaisiinko asiat tehda viela paremmin?”.

Villasen (2016) mukaan kehityskohteita voidaan etsida myos tutkimalla mita tar-
peita ihmisen arkielamasta kumpuaa. Naiden tarpeiden pohjalta tuotteeseen luo-
daan sellaista lisdarvoa, josta asiakas olisi valmis maksamaan. Tuotekehitysta
kehittaessa on myos tiedettava mitka ovat tarkeimmat asiat, jotka taytyy selvittaa,

oppia ja hallita juuri silla toimialalla mille kehitystyd tehdaan. (Villanen 2016.)

Psykologian tohtori Hannakaisa Lansisalmen (2013) mukaan kehitysprojekti on
jo puoleksi tehty, kun prosessin ongelma on maaritelty. Ongelmakohtien maarit-
tely ja Ioytaminen on kehittamistyossa tarkeaa myos siksi, ettei lahdeta kehitta-
maan vaaria kohtia toiminnassa ja tuhlata turhaan kehitysresursseja niihin. (Lan-
sisalmi 2013.)

Kehitystyon aikana kannattaakin huomio kiinnittaa juuri niihin tydvaiheisiin, jotka
vievat paljon aikaa, ovat toistuvia, tuottavat ei-toivotun lopputuloksen tai tuottavat
muilla tavoin ongelmia. (Lampi ym. 2009, 82.) Erasalon (2008) mukaan yrityksen
sisalla oleva hiljainen tieto on myds tarkeaa saada esiin, yrityksen yhteiseksi tie-
doksi. Hiljainen tieto on kokemuksen ja ammattitaidon luomaa tietoa ja taitoa,

joka voi olla yritykselle mittaamattoman arvokasta (Erasalo 2008, 146.)

Tutkiessa ja arvioidessa tyodvaiheita, kannattaa koko ajan kysya seuraavia kysy-
myksia mielessaan: Mitd tehdaan (tydn tarpeellisuus), mitd kasitelldaan (raaka-
aineen valmistusaste), milla tehdaan (tydvalineen sopivuus ja tehokkuus), miten
tyd tehdaan (tehokkuus, ergonomisuus), missa tyd tehdaan (soveltuvuus, jarke-
vyys), milloin ty6 tehdaan? (ajoitus, tydvaiheiden kasaantuminen), kuka tyon te-
kee? (alihankkija, puolivalmistuotteet, valmistuotteet) ja miksi tyé tehdaan (vas-
taako tyon tulos panosta?). (Lampi ym. 2009 84-85.)
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Kehittamiseen kaytettavat resurssit on hyva suunnata vain tarkeiden ongelmien
ratkomiseen. Resurssien kayttaminen kehitysprojektiin, joka ei luo merkittavaa
arvoa yritykselle tai asiakkaalle kannattaa jattaa tekematta, tai ainakin sita kan-
nattaa muuttaa merkittavasti, niin ettd se nostaa kehitysarvoaan. (Lansisalmi
2013.)

Kuvio 6:ssa on Lansisalmen (2013) tydkalu uusien tuote- tai palvelukonseptien
arviointiin. Pienimpia pisteitd saaneiden tuotteiden heittamista romukoppaan
kannattaa harkita ja suuremmat pisteet saaneet ovat yritykselle kehityskelpoisia
tuotteita. (Lansisalmi 2013.)

Tyokalu: Sapluuna uusien tuote- tai palvelukonseptien arviointiin (asteikko 1=vahainen — 5=suuri)
1 2 3 45

1. Sopivuus yrityksen strategiaan
2. Hyoty asiakkaalle tai loppukayttajalle
3. Hydty liiketoiminnalle

4. tuotteen tai palvelun tuoma etu
kilpailijoihin ndhden

5. Oma kyvykkyys kehittaa, valmistaa, toimittaa,
myyda, yllapitaa

6. Oma/henkiléstdn motivaatio kehittds, valmista,
toimittaa, myyda tuotetta/palvelua

KUVIO 6. TyOkalu uusien tuote- tai palvelukonseptien arviointiin (Lansisalmi,
2013)

Kun tuotteet ovat lapaisseet kuvio 6:n sapluunan, voidaan ne arvioida kuvio 7:n
tyokalulla, joka myds helpottaa uusien kehitystoimien valinnassa. Pienet ja helpot
projektit voivat olla helpompia toteuttaa, mutta niiden vaikutus liiketoimintaan
saattaa jaada pieneksi. Talloin kannattaa miettia onko projektia jarkevaa edes
aloittaa. Kun pienen ja helpon projektin vaikutus liiketoimintaan on suuri ja
positiivinen, puhutaan tahti-ideasta, joka tulisi toteuttaa valittbmasti. Suuret
projektit jotka vaikuttavat suuresti liiketoimintaan, mutta vaativat paljon resursseja
ovat yritykselle strategisia investointeja. Tallaisia projekteja tulee suunnitella

tarkkaan, etta tulos olisi positiivinen. (Lansisalmi 2013.)
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Vaikutus
(liike)toimintaan

suuri A

Strateginen investointi Tahti — Tee heti

iing 7

Hylkas Pieni, Helppo projekti

—) ~

toteutus

pieni

vaikea helppo

KUVIO 7. Tydkalu alustavien konseptien arviointiin (Lansisalmi 2013, muokattu)

Kehityskohteiden 16ydyttya mietitdan kehityskeinot. Erasalon (2008, 146.) mu-
kaan kehittamistoimenpiteet muuttuvat toiminnaksi yleensa viiveella, joten mah-
dollisia kehitystoiminnan tuloksia ei valttamatta voida heti mitata. Sen takia onkin
tarkeaa, etta tyontekijat sitoutetaan muutokseen alusta asti, ottamalla heidat mu-
kaan toiminnan kehittamisen joka vaiheeseen. Kun tyontekijat sitoutetaan muu-
tokseen, mahdollinen muutosvastarinta saadaan minimoitua. (Lansisalmi 2013.)
Liséksi Lampin ym. (2009) mukaan jo tyovaiheiden listaaminen voi tuoda tyonte-
kijalle vastauksen ongelmaan, kun tyontekija itse huomaa turhan tyon. Talldin
kehittaminen ja oppiminen tapahtuvat yhta aikaa ja tyontekija on mukana kehit-
tamassa kehityskeinoja, jolloin tyontekijan on myos talldin helpompi omaksua ne

omaan tyéhon. (Lampi ym. 2009, 85.)

Kehityskeinoja ei kannata lahtea kehittamaan tyhjalta poydalta vaan ideoidessa
kannattaa tuoda esille myos kaikki ne vanhat hyviksi ja jopa huonoiksi koetut toi-
mintatavat/tuotteet ja niitd parantamalla tai yhdistelemalld, niistd voidaan luoda
uutta toimintatapaa/tuotetta, niin sanotulla "ruinaa ja lainaa”-periaatteella. Nain
saadaan myoOs tuotua esille henkiloston hiljaista tietoa, jota voidaan sitten kehi-
tystyossa kayttaa hyvaksi. (Lansisalmi 2013.)
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Kehityskeinoja miettiessa asiaa on my0Os katsottava asiakkaan nakokulmasta.
Minkalainen toiminta lisaisi tuotteen tai palvelun arvoa asiakkaan silmissa. Orga-
nisaation sisaista toimintaa voidaan kehittaa loputtomiin, mutta jos asiakas ei siita
huolimatta ole kiinnostunut tuotteesta, on kehitystyo tehty turhaan. (Lansisalmi
2013.)

Kehityskeinoja valitessa on nekin hyva arvioida esimerkiksi KUVA 2. tyokalun ta-
paisella menetelmallda. Nain saadaan karsittua parhaat kehityskeinot huonoista ja
tyontekijoiden oma mielipide kehityskeinoihin saadaan otettua talteen, jolloin
paastaan taas sitouttamaan heitd muutokseen. Lansisalmi (2013) ohjeistaa tuo-

tekehittajaa miettimaan kehitysratkaisuja asiakkaan nakokulmasta kysymyksilla:

Onko ratkaistava ongelma sellainen, jonka myos asiakkaat kokevat on-
gelmaksi?

Jos ratkaisu l6ytyy, olisivatko asiakkaat valmiita maksamaan siita?
Osaatko rakentaa ratkaisun ongelmaan? (Lansisalmi 2013.)

3.4 Tuotteistaminen

Palvelualalla on tarkea tarjota asiakkailleen tasalaatuista ja uniikkia tuotetta. Ta-
man varmistamiseksi yritysten olisi hyva tuotteistaa palveluita ja tuotteitaan fik-
susti, jotta niita voitaisiin helposti raataldida asiakkaan toiveiden mukaan ja etta
tuotteen tai palvelun laatu pysyisi mahdollisimman korkealla. (LEAPS-Projekti
2012-2014.)

Tuotteistaminen tarkoittaa sita, etta yrityksen tarjoama palvelu/tuote vakioidaan
tiettyjen raamien mukaan, joiden sisaltamat prosessit ovat hiottu organisaation
sisalla huippuunsa. Naita tuotteistettuja palveluja tai tuotteita voidaan sitten muo-
kata asiakkaan mieltymysten ja toiveiden mukaan, ilman huolta siita, ettda myyty
tuote olisi laadultaan heikompi kuin yrityksen muut tuotteet. Tuotteistaminen
mahdollistaa my0Os sen, ettei joka kerta tuotetta myytaessa, tarvitse keksia niin
sanotusti pyoraa uudelleen, joka on tehotonta toimintaa yritykselle. Nain tuotteis-
tetun tuotteen markkinointi on myds tehokasta. (LEAPS-Projekti 2012-2014.)
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Kaikkia yrityksen palveluita ja tuotteita ei kannata kuitenkaan tuotteistaa, silla se
voi jaykistaa toimintaa ja syéda motivaation innovoinnille. Tuotteet ja palvelut joi-
hin asiakkailla on toistuva tarve kannattaa tuotteistaa. On tarkedad myds pitaa
mielessa tuotteistamissa tehdessa, etta tuotteistamisen toteuttamiselle 10ytyy
osaamista ja kokemusta ja tuotteistamisen tuotos on loppujen lopuksi tuottavaa.
Jotta voitaisiin 10ytaa tuotteet ja palvelut, jotka kannattaa tuotteistaa, taytyy sel-
vittaa tuotteistamisen tarve, josta tuotteistamisprosessi (kuvio 8) jatkuu (LEAPS-
Projekti 2012-2014.)

[ P

5. Arvioi ja

simuloit
lopputulosta

4. muodosta ja Asiakas
kiteyta yhteinen
nakemys

1. selkeyta
Palveluntarjoaja tavoitteet

Johtaja

3. ravistele 2. kartoita

nakemyksia nykytilanne

KUVIO 8. Tuotteistamisprosessi (LEAPS-Projekti 2012—2014, muokattu)

Ensimmaisessa vaiheessa (KUVIO 8, selkeyta tavoitteet) pyritaan selvittamaan
mita, ollaan kaytannossa tavoittelemassa ja selkeytetaan tama koko tiimille, ettei
jollain tiimin jasenella ole erilaiset nakemykset tavoitteista. Kun tuotteistamisen
tavoite on koko tiimilld selvana, voidaankin menna tuotteistamisen seuraavaan
vaiheeseen, nykytilan kartoittamiseen ja selvitetaan, missa mennaan talla het-
kella, mita voisi tehda toisin, onko toiminnassa jotain hyvaa, vai onko jotain vaa-
rin, asiakkaiden tarpeet, tai yrityksen tilanne. Analysoidaan ja kerataan siis tietoa,
joka toimii pohjana tuotteistamiselle. Kolmannessa vaiheessa ravistellaan tuot-
teistajien vakiintuneita nakemyksia. Talla tavoin saadaan uutta ajattelua tuoteke-
hitykseen ja voidaan luoda uutta. Seuraavaksi tuotteesta luodaan yhteinen nake-
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mys, yhdistelemalla eri nakokulmia ja oletuksia kehitystiimin jasenilta. Nain ki-
teytetaan tuote omille juurilleen ja paastaan tuotteistamisen viimeiseen vaihee-
seen, eli arvioimaan ja testaamaan lopputulosta. Arvioinnin perusteella paatel-
laan jatkokehittamistarpeet ja voidaan viela avata nakemyksia prosessista.
(LEAPS-Projekti 2012—2014.)

Jotta yritys voisi myyda tuotteitaan asiakkaalle, on asiakkaan ensin tiedettava
myytavista tuotteista. Yrityksen onkin siis pystyttava markkinoimaan tuotteensa
ja palvelunsa asiakkaiden nahtavaksi ja helposti saatavaksi. Markkinoinnin avulla
voidaan myos luoda asiakkaille tietynlaista positiivista kuvaa yrityksesta, joka voi
parantaa yrityksen asemaa markkinoilla. Erilaisia markkinointi muotoja on monia
ja yrityksen on |dydettava omaan toimintaan tehokkaimmat ja parhaiten sopivat

tavat. (Bergstrom & Leppanen 2015.)

3.5 Perehdyttaminen

Jotta ammattimainen yritystoiminta sujuisi ongelmitta, on tiimin jokaisen jasenen
annettava oma panoksensa organisaatiolle. Sovittuja saantéja on jokaisen nou-
datettava ja niiden noudattamatta jattamisiin on puututtava jamakasti. Tehokkaan
perehdyttamisen tavoitteena onkin, ettd mahdollisilta virheilta valtyttaisiin, tyon-
tekija oppisi yrityksen saannot ja toimintatavat, ja tyontekija saataisiin itsenaiseksi
tehokkaaksi tydntekijaksi mahdollisimman nopeasti. (Maritta 2018.) Perehdytyk-
sen aikana on myos tarkeaa tuoda tyontekijalle ilmi tydn tavoitteet ja tavoitteiden
merkitys. Vahvan motivaation luominen tyon teolle, on esimiehen tarkea tehtava
ja sita voidaan luoda juuri tuomalla esiin tyon merkityksellisyytta esiin koko tii-

mille. (Jarvinen, Rantala ja Ruotsalainen 2014.)

Perehdytettavan itseluottamus ja turvallisuudentunne tydnteossa vahvistuu myos
hyvan perehdytyksen myata, silla hanen ei tarvitse pelata outoa tai tuntematonta
tyéta. Hyva perehdyttdminen voi edeta esimerkiksi seuraavalla tavalla. Otetaan
tydntekija vastaan yritykseen ja pyritaan tutustumaan hieman ja esitellaan pereh-
dyttamisohjelma. Kerrotaan perehdytettavalle hanen roolinsa organisaatiossa,
hanen toimenkuvansa ja sen merkityksen selkeyttaminen. tyot aloitetaan ensin

sivusta seuraamalla oppimisisesta, josta siirrytaan ohjattavana oppimiseen,
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jonka jalkeen tyo hoidetaan itsenaisesti valvonnan alla ja sitten tyontekijan tulisi
olla valmis taysin itsenaiseen tydhon. Nain tydntekijalle jaisi aikaa seurata, oppia,
miettia ja kysella. Perehdytyksen jalkeen seurataan, kuinka perehdytys on toimi-
nut ja perehdytettavalle jarjestetdan seurantakeskustelu, jonka avulla voidaan

selvittaa, onko kaikki sujunut toivotulla tavalla. (Maritta 2018.)

Perehdytysjakson laajuus vaihtelee yksiloittain jokaisen tulokkaan kohdalla. Pe-
rehdytyksen laajuutta arvioidessa keskitytaan tyontekijan tarpeisiin, aiempaan
kokemukseen, tulevan tyotehtavan haastavuuteen ja tyosuhteen pituuteen. Esi-
merkiksi viikon sijaiselle ei tarvitse tehda niin kattavaa perehdytysta kuin taloon

tulevalle uudelle vuorovastaavalle. (Maritta 2018.)
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Taman opinnaytetydn yhteistydtahona toimi Maaseutuhotelli X. Yhteistyohenki-
l6na yrityksesta toimi keittion toiminnasta vastaava henkild. Opinnaytetyon tavoit-
teena on luoda yritykselle nykyaikaistettuja helposti muokattavia juhla- ja pitopal-
velumenuja/paketteja, ja luoda keinoja, joilla kehitysprosessi voitaisiin saada pyo-
rimaan yrityksen sisalla itsenaisesti. Opinnaytetyon tutkimuskysymyksina olivat
seuraavat kysymykset:

Millaisia pitopalvelutuotteita maaseutuhotelli voisi kehittaa?

Miten henkilokunta sitoutetaan kannattavan pitopalvelutoiminnan toteuttami-
seen?

Opinnaytetyon aineistonkeruumenetelmiksi valikoitui laadullisina tutkimusmene-
telmina yksildteemahaastattelut (lite 1) ja havainnointi. Haastattelun runkona
kaytettiin teemoihin jaettuja haastattelukysymyksia. Haastattelukysymykset vali-
koituivat kehitystyolle olennaisten teemojen mukaan, joiden pohjana toimii opin-
naytetyon teoriaosuus. Haastateltaviksi valittiin henkilGita yrityksen sisalta kolme
henkiloa ja yrityksen ulkopuolelta yksi henkilo, koska yrityksen sisalta ei enempaa
haastateltavia saatu. Yrityksen ulkopuolelta haastateltu henkilo, harjoitti vastaa-
vaa toimintaa, joten hanelta saatiin tarkeaa tietoa tydlle. Kolme henkil6a haasta-
teltiin kasvotusten ja neljas henkild haastateltiin puhelimitse. Haastattelut tehtiin
viikonlopun aikana 8.-11.11.2019 ja ne nauhoitettiin analysointia varten. Haas-
tattelujen analysointi aloitettiin suoraan tekemalla havaintoja nauhoituksista ja
luomalla niistd pohdintoja, joita sitten vertailtiin ja yhdisteltiin analyysin aikana.
Havainnot tehtiin teemoittan, teemahaastattelun teemojen mukaan. Tama ol
mahdollista haastateltavien vahaisen maaran ansiosta. Yhden haastattelun pi-

tuus oli noin 20 minuuttia.

Havainnointia hyodynnettiin tyon aikana, etsittdessa kehityskohteita tydskente-
lysta, toimintatavoista ja tyoskentely-ymparistosta. Havainnointi suoritettiin yrityk-
sessa paikan paalla havainnoimalla. Laadullista tutkimusta tehdessa tutkimuksen
kohde ja tutkija ovat vuorovaikutuksessa toisiinsa. Nain ollen esimerkiksi haas-
tattelunkin tulos on tutkijan ja tutkittavan yhteistuotos, jossa yksilon aani tulee
nakyviin. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 24.)
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Laadullisen ja maarallisen tutkimuksen suurin ero onkin siina, etta maarallisessa
tutkimuksessa tutkijan aanta ja kynanjalkea ei nay. Vaikka maarallinen tutkimus
erotetaan yleensa laadullisesta tutkimuksesta, eivat ne tosiasiassa ole niin kau-
kana toisista kuin on annettu ymmartaa, sille laadullisen tutkimuksen tuloksia voi-
daan analysoida numeroin, kuten maarallistakin tutkimusta. Laadullisen tutkimuk-

sen analysoinnissa voidaan kayttda myods muotoja, kuten "enemmistd”, "suurin
osa” ja "lahes kaikki”. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 24,172.)

Tutkimuksen eettisia kysymyksia tulee esille sen jokaisessa vaiheessa ja ihmisiin
kohdistuvassa tutkimuksessa onkin tarkeaa noudattaa eettisia periaatteita. Tar-
keimpina mainittakoon luottamuksellisuus, seuraukset, yksityisyys, informointiin
perustuva suostumus. "Kun tutkitaan ihmisia, miksi ei kaytettaisi hyvaksi sita
etua, etta tutkittavat itse voivat kertoa itseaan koskevia asioita”, Robson (1995,
227) kuvailee haastattelun etuja osuvasti (Hirsjarvi & Hurme 2008, 34). Haastat-
telu onkin kaytetyimpia tiedonkeruumuotoja ja sen kaytolle on monia positiivisia
perusteita. Tutkimustyota tehdessa on kuitenkin selvitettava, miksi se sopisi juuri
siihen tyohon. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 20, 34.)

Haastattelua kaytettaessa voidaan kerattavaan tietoon vaikuttaa itse haastattelu-
tilanteessa, ohjaamalla ja suuntaamalla tiedonhankintaa haastattelutilanteessa.
Haastattelutilanteessa ollaan kuitenkin vuorovaikutuksessa ihmisen kanssa, jo-
ten haastattelijalla on aina vaikutus haastattelutilanteeseen. Tama voidaan kokea
negatiivisena tutkimuksellisista syista, mutta sen avulla voidaan myos ohjata

haastattelutilannetta oikeille raiteille. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 34.)

Nimensa mukaisesti teemahaastattelu etenee aina tiettyjen teemojen mukaan,
jotka ovat valittu sen mukaan, kuinka olennaisia ne ovat tutkimukselle. Sen avulla
saadaan tutkittavan aani kuuluviin ja mielipide esille ja samalla tiedostetaan se,
ettd haastattelun tuotos syntyy vuorovaikutuksesta. Teemahaastattelu on puo-
listruktuoitu haastattelumuoto, joten se ei seuraa tarkkaa kaavaa vaan nimen-
omaan kulkee vapaasti teemojen sisalla. Taman johdosta onkin tarkeaa, etta
haastattelija on perilla haastattelun aiheesta, jotta han voi johdattaa haastattelua

haluttuun suuntaan. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 48.)



24

Haastattelun taltiointiin voidaan kayttaa esimerkiksi nauhuria, tai haastattelun voi
nauhoittaa suoraan tietokoneelle. On tarkeaa selvittda ennen haastattelua, mita
taltiointitapaa haastatteluun kayttaa, jotta voidaan miettia, miten aineisto kasitel-
laan. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 76.) Haastattelun aineistoa analysoidessa, on tar-
keaa tunnistaa haastateltavan tarkoitusperat, mitd haastateltava vastauksillaan
oikeasti on tarkoittanut. Taman analyysin voi aloittaa jo itse haastattelutilan-
teessa. Voidaan kysya myos tarkentavia kysymyksia haastattelun aikana, jotta
valtyttaisiin vaarinkasityksiltd. Jotta haastattelut voitaisiin analysoida, taytyy ne
ensin purkaa. Haastattelun voidaan purkaa esimerkiksi litteroimalla eli puhtaak-
sikirjoittamalla tai jos haastateltavia on vain muutama, voidaan paatelmia myos
tehda suoraan nauhoituksista. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 135-158.) Kvalitatiivinen
analyysi (kuvio 9) on kolmivaiheinen prosessi (Dey 1993, 31, Hirsjarvi & Hurmeen
2008 mukaan,145).

Kuvailu

Yhdistely Luokittelu

KUVIO 9. Kvalitatiivinen analyysi kolmivaiheisena prosessina (Hirsjarvi & Hurme
2008, 145.)

Toimintojen havainnointia voidaan kayttaa vain nykyisyyden tarkkailuun, ellei ha-
vainnoinnin apuna sitten kayteta esimerkiksi videokameroita tilanteiden taltioimi-
seen. Tarkkailijan onkin siis omattava asiantuntijuutta havainnoitavasta ilmiosta
ja oltava taten tietoinen, mihin asioihin tapahtumatulvan joukosta olisi kiinnitet-
tava huomiota. Kokemattomalta havainnoijalta voi jaada huomaamatta olennai-
sia asioita, joita aiheeseen perehtynyt asiantuntija olisi saattanut huomata. (Hirs-
jarvi & Hurme 2008, 37-38.)
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Havainnointia voidaan Hirsjarven ja Hurmeen (2008) mukaan kayttaa rinnakkain
muiden menetelmien kanssa, kuten muitakin tiedonkeruutapoja voidaan. Kun ha-
vainnointi yhdistetdan haastattelun kanssa, tadydentavat ne toisiaan menetel-
matriangulaation periaatteen mukaan, joka voi tarkoittaa kahta eri asiaa. Yhta
menetelmaa kaytetaan eri tilanteissa tai eri menetelmia kaytetaan samassa tut-
kimuksessa. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 37-39.)

Haastattelu valittiin aineistonkeruumenetelmaksi, jotta voitaisiin heratella ajatuk-
sia kehitystyohon yrityksen sisalle tyon alkuvaiheessa. Kun tyontekijat osalliste-
taan kehitystyohon jo varhaisessa vaiheessa, saadaan mahdollinen muutosvas-
tarinta havaittua prosessin alussa. Nain siihen voidaan paneutua kehitystyon ai-
kana. Haastattelu valittiin myos siksi, etta saataisiin erilaisia syventavia nakemyk-
sia yrityksen toimintaan, kehitystoimintaan ja luotua olemassa olevasta tiedosta
uutta ja tuotteistettua sita, mita jo osataan. Saadaan esille ja hyotykayttéon orga-
nisaation hiljainen tieto. Yrityksen ulkopuolelta haastateltavalta saadaan tuotua
yrityksen kehitystydlle arvokasta informaatiota. Nailla haastatteluilla paastaan
Erasalon (2008, 146) mukaan kehitystydon peruskysymyksen aarelle, joka ohjaa
kehitysty6ta, "Voitaisiinko asiat tehda viela paremmin?” ja paikannettua ongelma-

kohdat joihin kehitystydssa voidaan tarttua.

Haastatteluiden analysointi alkoi jo itse haastattelutilanteessa, kun haastatteluti-
lannetta tulkittiin ja tehtiin erilaisia havaintoja. Nama havainnot pyrittiin kirjoitta-
maan haastattelun aikana muistiin. Kaikkia havaintoja ei kuitenkaan kerennyt kir-
jaamaan muistiin, joten haastattelut oli syyta analysoida tuoreeltaan, kun haas-
tattelutilanne oli viela kirkkaassa muistissa. Haastattelujen analysointi jatkui sa-
mana viikonloppuna, kun ne tehtiin. Analysointia jatkettiin viela seuraavalla vii-
kolla, haastattelunauhoituksia kuunnellen ja niista havaintoja luoden. Haastatte-
luista saadut havainnot kirjattiin ylos teemoittain, joita myohemmin kaytettiin
haastatteluiden kokonaiskuvan hahmottamisessa ja analysoinnin tytkaluna (Ku-
vio 10). Kun haastattelujen ja havainnoinnin tuottamat havainnot saatiin kirjattua
ylés ja kaavioon, lahdettiin yhdistelemaan havainnoinnin kohteiden valisia merki-
tyksia, joista yritettiin I0ytaa vastausta tutkimuskysymyksiin. Analyysia jouduttiin
katsomaan eri nakokulmista, jotta voitiin I0ytaa tutkimuskysymyksiin nahden

olennaista aineistoa.
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Tutkimuskysymykset:

Millaisia pitopalvelutuotteita maaseutuhotelli voisi kehittaa?
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Kuvio 10. Haastattelujen analyysikaavio

Kun tutkimustyd on tehty ja analysoitu, voidaan yritykselle tehda kehitysehdotuk-

sia toiminnan kehittamiseksi.
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5 TUTKIMUSTULOKSET

5.1 Havainnointi

Havainnoinnilla selvisi, etta yrityksen nettisivuissa olisi kehitettavaa. Sivujen ul-
koasu on hieman vanhentuneen nakoinen ja sivulla ei ole kovin paljoa kuvia tar-
joiluista ja tarjonnasta. Googlella haettaessa sivun nettisivut eivat tulleet esille
"pitopalvelua” etsiessa, vaikka kilpailevan yrityksen nimi tuli esille. Havainnoin-
nilla selvisi myos, etta yrityksen markkinointi ei ole kovin tehokasta. Paikallisleh-
teen laitetut mainokset tapahtumaviikoista, ei ole tavoittanut tarpeeksi asiakkaita.
Yritykselld ei myoskaan ole sosiaalisen median tilia, jolla olisi helppo tavoittaa

asiakkaita.

Yritykseen oli tehty hieman pintaremonttia viime aikoina, joten uudistuksen halua
nayttaisi olevan. Esimerkiksi kattoa seka pubin puolta oli remontoitu. Yrityksen
varastoarvot olivat turhan korkeat menekkiin nahden, silla yrityksella oli nelja pa-
kastinta taynna ruokaa. Naissa varastoissa oli paljon rahaa kiinni, vaikka tuotteet

eivat pakkasessa sailyttamalla parane.

Keittiossa kaikki tehdaan lahestulkoon alusta alkaen itse, mutta tuotteita pakas-
tetaan etukateen varastoon mahdollisia tilaisuuksia ja asiakkaita varten. Varas-
tojen hygieenisyydessa ja tuotteiden varastoinnissa olisi kehittdmisen varaa. Osa
varastoiduista tuotteista oli suojaamatta ja tuotteita oli myds pakastettu isoihin
sankoihin, joista niiden sulattaminen on hankalaa ja hidasta. Keittion ruokatilat
vaatisivat myos jarjestelya ja siivousta. Keittiosta I0ytyi sinne kuulumattomia ta-
varoita ja osa pinnoista oli pinttyneita. Tuotteiden maku oli hyva, joskaan uusia
tuotteita ei ole tuotettu, vaan tarjonta on koostunut vuosia samoista tuotteista.
Tarjotut tuotteet ovat olleet 1ahinna perinteisia ruokia, esimerkiksi karjalanpaisti,

possun uunifilee ja uunilohi.

Tuotteiden hinnoittelu oli, nykyisiin markkinahintoihin verrattaessa, hieman ma-
tala tarjontaan nahden. Esimerkiksi hotellin viikon kestavaa tapahtumaviikon hin-
taa analysoidessa, tapahtumapaketin hinta kattaisi ainoastaan lahinna tapahtu-

man ruokailut alalle normaalin kateprosentin mukaan.



28

5.2 Teemahaastattelu

Tutkimuksessa selvisi, etta yrityksella ei talla hetkella ole kirkasta kuvaa liikeide-
asta eika tarkoituksesta. Yritys tarjoaa majoitustoimintaa, ruokatarjoilua ja pito-
palvelua, mutta asiakaskuntaa on lilan vahanlaisesti, eikd mahdolliset asiakkaat
valttamatta tieda, etta yritys edes tarjoaa juhla- ja pitopalvelutoimintaa. Yrityksen
tiloissa on myos pubi, joka myOs jaa liilan vahaiselle kaytolle. Kehittamisen koh-
teina nahdaan siis markkinointi, yritysmarkkinointi, seka markkinointi seurakun-
nille, silla monet lahialueen seurakuntatiloista on homeessa. Yrityksen toiveena
on myods yrittaa pitaa niin sanotusti "paa pinnalla”, kunnes alueella alkaa tuulivoi-

maloiden rakennus, josta mahdollisia tydmaa-asiakkaita voitaisiin saada.

Ruokatuotanto toimii kdytanndssa "mutu-tuntumalla”. Keittiossa tydskentelee toi-
mitusjohtajan ja hanen vaimonsa lisaksi yksi vakituinen tyontekija ja yksi extra-
tyontekija. Raaka-aineet haetaan itse tukusta, tunnin ajomatkan paasta, aina tar-
peen vaatiessa ja raaka-aineita haetaan yleensa asiakasmaaraan nahden liikaa.
Ruuan omavalmistusaste on korkea ja ruokaa tehdaan usein etukateen pakka-
seen varastoon, usein liikaakin. Mieluummin haluttaisiin tarjota tuoretta ruokaa,
pakastettujen tuotteiden sijaan. Yritys kayttaa lahituottajien raaka-aineita, mita on
saatavilla. Esimerkiksi lahelta saadaan perunaa, vihanneksia seka porsaan lihaa.
Mahdollisia muita lahituottajia ei oikeastaan ole etsitty. Kuvioissa mukana olleen

lampaanlihan tuottajan tilat paloivat, joten sita ei voida enaa hyodyntaa.

Tutkimuksesta selvisi, etta nykyista kehitystoimintaa ei oikeastaan ole ollenkaan
ja kehitettavaa olisi laajalti. Henkilokunnan ehdottamat kehitysideat on tyrmatty
ja uusia tuotteita ei ole kehitetty. Toiminnan jatkuvuuden kannalta markkinointiin
tulisi panostaa nykyista enemman uusien asiakkaiden saamiseksi. Hotellin ma-
joittuvat aamiaisasiakkaat koituivat yrityksen tarkeimmiksi asiakkaiksi. Myos eri-
laiset tapahtumat koettiin tarkeiksi, mutta naiden markkinointia tulisi myos tehos-
taa, asiakkaiden herattelemiseksi. Ruokatuotannon kehitys nahdaan tarkeana,
jotta toiminta saataisiin tuottavaksi. Nahtiin kuitenkin, etta tuotteiden kehittaminen

on hankalaa, silla johto ei ole tukenut kehitystoimintaa.
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Haastatteluissa selvisi, etta yrityksen kannattavuutta ei ole seurattu laisinkaan.
Toiminta on mennyt mutu-tuntumalla ja esimerkiksi myyntipakettien kannatta-
vuutta ei ole tarkkailtu milldan tapaa. On tuudittauduttu siihen, etta "kylla siita jo-
tain jaa kateen”. Paketeilla on ollut sama hinta vuosia, vaikka raaka-ainekustan-
nukset ja muut kustannukset ovat nousseet. Jotta ruokatuote olisi kannattavaa,
olisi raaka-aineiden oltava edullisia ja ruoka olisi valmistettava tehokkaasti ja kan-
nattavasti. Toiminnan tulisi olla suunnitelmallista. Ruokaa tulisi valmistaa asia-
kasmaarien mukaan ja raaka-ainekustannuksia tulisi kilpailuttaa eri tuottajien va-
lilld. Olemassa olevia varastoja tulisi myods hyddyntaa. Olisi laskettava kannat-
taako kayttaa mahdollisesti valmisruokia, puolivalmisteita vai kannattaako kaikki
tehda itse alusta asti, jotta toiminta olisi tuottavinta. Myytavan tuotteen hinnan
olisi oltava kohdillaan ja tdman tulisi olla kutakuinkin taman hetkisen markkina-
hinnan mukainen. Myynnin kate saataisiin nain ollen raaka-aine- ja tyokuluista

saastaen.

Haastatteluissa selvisi myds, etta kannattavuutta voitaisiin kehittda varmistamalla
edelld mainittuja asioita. Suunnitelmallisuudella tapahtumia ja ruokatarjoiluja jar-
jestettaessa toiminta saataisiin tehokkaaksi ja kannattavaksi. Hinnoittelun olisi ol-
tava kohdillaan, katteiden oltava kohdillaan ja seurata tamanhetkista markkina-
hintaa. Tilojen ja tarjonnan laadun olisi oltava myos kohdallaan, jotta voitaisiin
pyytaa tuotteelta markkinahintaa. Vuosittaisten raaka-aineiden ja kustannusten
hinnannousujen mukaan tulisi myds nostaa myyntihintaa, tai karsittava kuluja.
Asiakkailta saatu palaute tuotteista ja palvelusta on ollut hyvaa, joten olemassa

oleva tarjonta on asiakkaan nakokulmasta koettu hyvaksi.

Haastattelussa selvisi, etta keskustelukulttuurilla on suuri vaikutus, kun halutaan
sitouttaa henkilokuntaa. Esille nousi, etta yrityksen sisaisessa kommunikoinnissa
olisi kehittamiskohteita. Kommunikointia parantamalla voitaisiin saada yhteis-
tydta parannettua ja asiat hoidettua keskustelemalla ja sopimalla riitelemisen si-
jaan. Paivittaisella keskustelulla "mita meidan kannattaisin tehda” avulla, voitai-
siin yhdessa luoda hyotya koko organisaatiolle. Myds kannustamisen ja kehumi-
sen merkitys korostui, jotta saataisiin luotua positiivista tydskentelykulttuuria yri-
tyksen sisaan, joka helpottaisi myds tyontekijdiden motivoimista. Yrityksella ei ole

kaytanndssa ollut minkaanlaisia perehdyttamistoimia. Henkildkunta on itse pe-
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rehdyttanyt itsensa. Toiminnan kehittamisen nahdaan olevan pakollista tassa ti-
lanteessa, jotta saataisiin yritys pysymaan pystyssa ja toiminta muutettua kan-

nattavaksi.

Haastatteluissa ilmeni myos, ettei nykyinen markkinointi ole tehokasta ja sita tulisi
tehostaa erilaisia markkinointikanavia hyodyksi kayttamalla. Sosiaalisen median
merkitys korostui ja yrityksille suoramarkkinointi nahtiin tarkeana keinona luoda
lisamyyntia. Yritys aikoo aloittaa yhteistydon suomen keskusvaraamon kanssa,
jonka kautta uusia asiakkaita olisi mahdollista saada. Kavi myos ilmi, etta maa-
seutuhotelli olisi idyllinen matkustuskohde paakaupunkialueen asiakkaille, silla
yritys on saanut hyvaa palautetta maaseutumaisuudestaan. Markkinointia tulisi

myos kohdistaa tahan kohderyhmaan.
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6 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tassa osiossa paneudutaan kehittamistoimenpiteiden ideointiin. Kehittdmistoi-
mien ideoiminen aloitettiin havainnoinnin ja haastattelujen jalkeen, jotta kehitys-
tyolle olisi pohjaa ja osattaisiin paneutua oikeisiin asioihin toiminnassa ja tarjon-
nassa. Kehittamistoimien ideoimisen pohjana kaytettiin tyon teoriaosuutta seka
teoriaosuuden tyokaluja niiden valintaan ja arviointiin. Kehittamistoimenpiteisiin
osallistettiin mukaan henkilokunta, jotta saataisiin henkilokunta sitoutettua kehi-
tysprosessiin ja saatua henkilokunnan oma tieto ja taito mukaan tyohon, jolloin
kehitystoimenpiteetkin olisivat mahdollisimman kayttokelpoisia yrityksen toimin-

taan.

Kehittamistoimenpiteiden kehittaminen aloitettiin yrityksen vision, mission ja ar-
vojen kirkastamisella henkilokunnalle. Tama toimii tuotannon perustana ja sen on
oltava kirkkaana koko henkilokunnalla. Toimintaa voidaan lahtea kehittamaan,
kun suuntaviivat toiminnalle ovat selvilla. Tama tehtava annettiin yritykselle koti-
tehtavaksi selvitettavaksi ja kirkastettavaksi organisaatiolle. Yrityksen henkilos-
tossa ei ole alan koulutusta kayneita henkiloita, joten nahtiin myos tarkeana sel-
vittda henkildkunnalle Taskisen (2007) luomat ruokatuotantoprosessin vaiheet ja

kertoa kuinka toimintaa arvioidaan sen eri vaiheissa.

Toiminnan suunnitelmallisuuden tarkeytta korostettiin, jotta toiminnasta saataisiin
tuottavaa ja kannattavaa. Raaka-aineiden hintoja tulisi vertailla ja ruokapakettien
hintoja tulisi paivittaa aina tarpeen vaatiessa. Jotta yrityksessa voitaisiin itse las-
kea ja arvioida tapahtumien kannattavuutta, kaytiin lapi myos katetuottolasken-
nan perusteet ja kehotettiin laskemaan tulevaisuudessa tapahtumien katetuotto-
prosentit, seka katetuotto. Nain saadaan myos I0ydettya ne kaikkein tuottavim-
mat tuotteet ja palvelut, joiden markkinointiinkin voitaisiin panostaa enemman.
Yritykselta ei saatu pyydettaessa edellisten tapahtumien myynteja ja kuluja ana-
lysoitavaksi, joten nykyisen tuotannon kannattavuutta ei voitu arvioida. Kaytiin
myds lapi, mita tarkoittaa yrityksen kriittinen piste ja kuinka sitéd voidaan kayttaa

apuna myynnin kannattavuuden arvioinnissa.
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Kun saatiin herateltya ajatuksia kannattavuuden ja katelaskennan saralta, voitiin
aloittaa tuotteiden kehittdminen. Mahdollisia kehityskohteita on useita, joten on
ensin arvioitava ja valittava merkityksellisimmat alueet. Kehityskohteita valitta-
essa ne arvioitiin Lansisalmen (2013) tyokalun avulla. Pienet ja helpot projektit
annettiin henkilokunnan itsensa kehitettaviksi. Strategiset investoinnit jatettiin
talla kertaa arkistoon odottamaan parempia hetkia ja tahtituotteiksi saatuja tuot-
teita lahdettiin taasen jatkokehittamaan ja valitsemaan sielta tuotteistettavat tuot-

teet Lansisalmen (2013) tyokalun avulla.

Pieniksi ja helpoiksi projekteiksi osoittautui esimerkkina aamiaisen kehittaminen
kannattavammaksi. Sen kehittdmiseksi nahtiin tarkedna raaka-aineiden kustan-
nusten Kilpailutus ja kulurakenteen minimointi. Lisaksi yrityksen sisalla voitaisiin
laskea aamiaisen kriittinen piste, jotta saataisiin selville, kuinka paljon aamiaisia
tulisi myyda kannattavan toiminnan takaamiseksi ja voitaisiin vertailla etukateen,

kuinka raaka-aineiden hinta vaikuttaa tahan.

Tahtituotteiksi valikoitui tapahtumaviikkojen tarjonta ja juhla- ja pitopalvelutoimin-
nan tuotteet. Naiden vaikutus liiketoimintaan nahtiin korkeana, varsinkin joulu-
kauden alkaessa ja naiden toteuttaminen koettiin myos helpoksi, silla yrityksessa
on kaikki resurssit tapahtumien jarjestamiselle ja naita on jarjestetty yrityksessa
ennenkin. Myos yrityksille myytavat kokouspaketit koettiin tahtituotteiksi. Naita

lahdettiinkin yritykselle jatkokehittamaan.

Kokouspaketteja ja tapahtumaviikkojen tarjontaa seka juhla- ja pitopalvelutoimin-
nan tuotteita arvioidessa, selvitettiin ensin tuotteiden tuotteistamisen tarve
LEAPS-projektin (2012—-2014) tuotteistamisprosessin mukaan. Tapahtumaviik-
kojen tarjontaa ei nahty tarpeellisena tuotteistaa, silla tapahtumaviikkoja on viela
niin harvoin. Juhla- ja pitopalvelutoiminnan menupohjat kuitenkin koettiin tar-
keana tuotteistaa muokattaviksi pohjiksi, jotta niita olisi helppo myyda ja ne saa-

taisiin tuotettua kannattavasti ja tehokkaasti.

Menupakettiin (lite 2) laskettiin raaka-aineiden sallitut kustannukset henkil6a
kohden ja niissd on huomioitu valmistushavikin vaikutus raaka-ainekustannuk-

siin. Sallittujen kustannusten hinnat laskettiin erikseen alkuruuille, paaruuille ja
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jalkiruuille. Lisaksi laskettiin oma lisahintansa, jos menupakettia haluttaisiin laa-
jentaa lisaruuilla. Tassa huomioitiin se, ettd vaikka mahdollinen katetuottopro-
sentti saattaisi laskea niin kokonaiskate kuitenkin tilaisuudesta kasvaa lisamyyn-
nin avulla, vaikkei tydn maara kasvaisikaan huomattavasti. Lisaksi annettiin oh-
jeistusta, kuinka menupaketin kustannuksia ja kateprosenttia voitaisiin tarkkailla
annoskorttia kayttamalla. Tama helpottaa tilaisuuksien myymista tulevaisuu-
dessa. Menupaketti on tehty yhteissuunnittelulla henkiloston kanssa, jotta saatai-
siin henkilosto sitoutettua muutokseen. Tarkoituksena menussa oli kayttaa ja ke-
hittaa yrityksen reseptiikkaa, mutta naita ei tydohon saatu, joten tehtiin menuponhja,

johon yritys voi omat tuotteensa sisallyttaa.

Taman lisaksi tutkittiin myytavia kokouspaketteja ja niiden hintoja. Paatettiin eh-
dottaa sellaista hinnoittelua, joka kannustaisi asiakasta tilaamaan esimerkiksi
lounaan, tai muita tarjoiluja kokoustilaa vuokratessa. Tama toteutettaisiin niin,
etta esimerkiksi pelkan kokoustilan ja pullakahvin tilatessa kokoustilan vuokra ei
kuuluisi paketin hintaan, mutta lounaan ottamalla lisdksi vuokraan, hintaan sisal-
tyisi myos tilavuokra. Talla saataisiin tuotettua kaivattua lisamyyntia yritykselle,
kun kokousasiakkaat valitsisivat ennemmin tilavuokrattoman, mutta loppujen lo-
puksi kallimman kokouspaketin. Tassa tulee tosin huomioida se, etta lounas on
helppo valmistaa, eika sita varten tarvita palkata ylimaaraista henkilokuntaa, jotta
kokonaiskustannukset saadaan pidettya kurissa. Suuremmissa tilaisuuksissa,
joissa saatu kate korvaa ylimaaraisen tyontekijan, voidaan jo lisatyon hankkimista

miettia.

Kehittamistoimenpiteissa tuotiin myds esille henkilokunnan sitoutuvuuden merki-
tys muutokseen. Positiivisen keskustelukulttuurin ja palautteen antamisen ja mer-
kitysta korostettiin henkilokunnan sitoutumiseen. Kerrottiin myos, kuinka tarkeaa
on ottaa tyontekijat mukaan kehitystoimintaan. Neuvottiin myos, etta yrityksen
tulisi tehda perehdyttamissuunnitelma, jotta yrityksen tehtaviin paasisi nopeasti

ja tehokkaasti kiinni.

Markkinoinnin osalta paatettiin, etta yrityksen kannattaisi tehda facebook-sivut,
johon on helppo laittaa kuvia tarjoiluista ja tiloista ja tietoa tulevista tapahtumista
ja yrityksen tarjonnasta. Myos yrityksille markkinoinnin koettiin olevan tarkeaa.
yritysmyyntia tulisi harjoittaa suoramarkkinointina face to face ja sahkopostein.
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Yritysasiakkailta odotetaan kokouspalvelujen kayttda ja juhlaruokien kayttoa esi-
merkiksi jouluruokailua, joten naita painotetaan yritysmarkkinoinnissa. Kehotet-
tiin myos, etta yritys paivittaisi nettisivujaan niiden vanhentuneen ulkoasun ja

huonon loydettavyyden takia.

Kehittamisprojektin toteuttaminen opinnaytetyona yrityksen ulkopuolisena henki-
I6na on hankalaa. Organisaatioissa on paljon liikkuvia osasia ja nama saattavat
yllattaa tutkijan kesken tutkimusprosessin. Tassa tyossa lahdettiin kehittamaan
maaseutuhotellin toimintaa ja tuotteita. Kehitystoiminnan edellytyksena on kui-
tenkin se, etta yrityksen sisalla halutaan muutosta ja kehitysta. Taman tyon ai-
kana tyon tilaajilta tuli kuitenkin kahta eri mielipidetta tahan asiaan ja tutkijana

naihin yrityksen sisaisiin pyorremyrskyihin on lahes mahdotonta vaikuttaa.

Kehitysprojektin tuottaminen yritykselle oli tyon alussa itselleni kirkkaana mie-
lessa, mutta tutkimukseen kaytettavat resurssit olivat rajalliset ja niiden vahyys
muutti lopullista kehitystoimintaa hieman alkuperaisesta suunnitelmasta. Myds
yrityksen sijainti hankaloitti kehityskohteiden havainnointia, silla en paassyt pai-

kalle tarpeeksi usein havainnoimaan tyoskentelya.

Tyo muokkaantuikin kehitysprojektin tuottamisesta yritykselle, kehitystoimenpi-
teiden ehdottamiseen yritykselle. Tydssa siis tehtiin kehitysehdotuksia yritykselle,
joiden avulla yritys voisi lisata myyntiaan, tuottaa kannattavia ja tuottavia palve-
lukokonaisuuksia ja tuotteita, sitouttaa henkilokuntaa tahan muutokseen ja suun-
nata yritys kehitysprosessin kierteeseen, jossa yritys pystyisi itsenaisesti kehittaa

itsedan ja tuotetta/palveluaan.

Tyon aikana yritykselle saatiin luotua muokattava menupaketti (liite 2), keinoja,
joilla kannattavuutta voidaan seurata, laskea ja ennakoida. (katelaskenta, kriitti-
nen piste), ohjeistusta markkinoinnin tehostamiseen. (mm. Facebook-sivut ja
suoramarkkinointi) ja neuvoja tydntekijéiden perehdytykseen ja sitouttamiseen.
(Positiivinen keskusteluilmapiiri, osallistaminen kehitystydhoén, perehdytyksen

periaatteet)

Nyt on yrityksen aika tuoda nama kehitystoimet yrityksen kayttoon ja ottaa naista
hyaGty irti. Jotta oltaisiin saatu tuotettua kokonaisia menupaketteja tuotteistettuine
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tuotteineen, oltaisiin vaadittu enemman resursseja tyon tekemiseen. Ajalliset ja
yhteistydlliset haasteet yrityksen kanssa vaikuttivat tuotoksen lopputulokseen.
Tutkimuskysymyksiin saatiin vastattua jossain maarin. Henkilokuntaa voidaan si-
touttaa luomalla yritykseen positiivista keskusteluilmapiiria ja osallistamalla hen-
kilokuntaa kehitystoimintaan. Maaseutuhotelli voisi kehittad kannattavia pitopal-
velutuotteita hyodyntamalla lahituottajien raaka-aineita. Lisaksi selvisi paljon
muutakin tarkeaa tietoa. Jotta oltaisiin saatu taydentavia vastauksia itse tutkimus-
kysymyksiin, olisi teemahaastattelun kysymyksia voitu miettia hieman tarkemmin.
Haastattelusta saatiin ehka tutkimukselle tarpeetonta aineistoa. Myos opinnayte-
tyon suunniteltu laajuus oli liian suuri, huomioiden tutkimukseen kaytettavat re-

surssit.

Opinnaytetyon aikana tutkimukselta meinasi lahtea "kontrolli/pohja” alta, silla tyon
yhteyshenkild oli irtisanoutunut tydstaan, viimeisten viikkojen aikana. Opinnayte-
tyo saatiin kuitenkin vedettya loppuun, vaikka motiivi kehitystoimiin laskikin. Tyon
tulokset pohjautuvat tydn teorian ja tutkimustulosten pohjalle. Tyon luotettavuutta
voidaan arvioida sen todeksi vahvistettavuudella, silla tutkimustulokset perustu-
vat aineistoon ja empiriaan. Tyon luotettavuus voidaan my0s arvioida sen uskot-
tavuudella. Tutkimusaineisto on hankittu haastatteluilla, siten ettei ulkoiset tekijat
ole vaikuttaneet haastattelun tuloksiin. Tyon luotettavuutta voitaisiin parantaa esi-
merkiksi parantamalla tyon kyllasteisyytta, saamalla ilmiosta kaikki olennainen
esille. Tyon luotettavuus ollaan myos vahvistettu tyon tilaajalla. Jatkossa voitai-
siin seurata kehittamistoimien tehokkuutta yrityksessa. Kuinka kehitystoimet ovat

tepsineet ja onko henkildkuntaa saatu sitoutettua muutokseen.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelulomake

HAASTATTELULOMAKE

Toiminta

Miten kuvailisit yrityksenne liikeideaa ja
missiota, eli tarkoitusta?

Miten raaka-aineet hankitaan?
Miten ruokatuotanto toteutetaan?

Miten paljon kdytatte ldhialueen tuottajien
raaka-aineita?

Mita lahituottajien raaka-aineita
kdytetaan/voitaisiin kayttaa?

Kuinka yrityksessa valmistaudutaan juhla- ja
pitopalvelutapahtumiin?

Kehittdminen

Miten yrityksen toimintaa voidaan mielestasi
kehittaa?

Miten ruokatuotteet ja menut suunnitellaan
yrityksessanne?

Kuinka tuotteita ollaan kehitetty?
Onko yrityksella hittituotteita?
Millaisille tuotteille olisi kysyntaa?

Minkalaisia hittituotteita yritykselle voitaisiin
kehittaa?

Miten kiinnostunut olisit kehittdmaan
ruokatuotetta?
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Seuranta

Miten maarittelisit kannattavan
ruokatuotannon?

Millaista palautetta asiakkailta saadaan?

Kuinka hyvin olet selvilla yrityksenne
taloudellisista tavoitteista (esim.
myyntikatetavoite)?

Miten kannattavuutta seurataan?

Milla tavoin kannattavuutta voitaisiin
kehittaa?

Sitoutuvuus
Kuinka koet muutoksen tydssasi?

Kuinka kaikki voitaisiin sitouttaa
kehitystoimiin?

Kuinka sinut on perehdytetty yrityksen
toimintaan?

Mika sinua motivoi omassa tyossasi?

Miten tarkeana koet, etta saat vaikuttaa
yrityksen toiminnan kehittamiseen?

Markkinointi
Kuinka markkinointi toteutetaan yrityksessa?

Kuinka uusia tuotteita voitaisiin markkinoida
tehokkaasti?
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Liite 2. Muokattava menupohja

Juhla- ja pitopalvelumenu / muokattava
Paketin hinta 29€/hl6.

Raaka-ainekustannukset saa olla yhteensa 8,7€/hl0, jos halutaan myyda
tuote 70% katteella. Tahan menuun alkuruoalle on laskettu n. 2,2€,
paaruualle 5€, jalkiruualle 1€ ja juomille ja leivalle 0,5€/hl6. Nama voivat
kuitenkin vaihdella eri menujen mukaisesti.

Alkuruoka, (Kustannukset saa olla n. 2,2€/hl0) 3-4 laadukasta alkuruokaa
(lisdhinnasta lisda alkuruokia) Lisa alkuruoka n. 0,5€/kpl

Kasvispohjaisia keittoja, kylmia/kuumia (Vahentaa paaruuan menekkia)
Salaattipoyta

-Vihersalaatti

-Riisi, makaroni, couscous-salaatti.... vuodenajat huomioiden

-Paahdettuja kauden kasviksia

Paaruoka, (Kustannukset saa olla n. 5€/hl6, lisaksi 5€ lisahinta jos halutaan
esimerkiksi lihapadan lisaksi toista lamminta ruokaa lohta tai paistia)

Pataruokia, hdysteita. 26€/hlo
Kalaruokia, Erilaisesti tuunattuina. 29€/hlo
Tuunattuja leikkeita? 29€/hl6

Fileeta/paistia kastikkeilla Punaviinikastike, pippuri, kerma, sienikastike?
29€/h16

Kasviksia sesongin mukaan. Uunijuureksia erilaisia, kesalla kevyempia.
Perunat (kermaperunat, lohkoperunat, uuniperunat taytteelld), Riisi, Bataatti

Yksi energia lisake, yksi kasvislisake, Max kaksi proteiinilisaketta. (kastike)

Jalkiruuaksi 1€/hl6

Moussekakut, mousset, kiisselit, panna cotta, kermavanukkaat
Paikallista tyrnia moneen makuun.

Juomat ja leipa n. 0,5€/hl6




