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Taman toiminnallisen opinnaytetyon aiheena on kesaravintolan myynninedistaminen sesongin
ulkopuolella. Tydn tavoitteena on kehittda jouluravintolan konseptisuunnitelma. Suunnitelman
avulla pyritdadn houkuttelemaan lisda asiakkaita, lisdamaan kesaravintoloiden myyntia ja kannat-
tavuutta talvikaudella. Opinnaytetyd keskittyy pieniin ja keskisuuriin kesaravintoloihin Helsingin
alueella. Tyo0 tarjoaa ravintoloille ideoita ja mahdollisuuksia toiminnan laajentamiseen kesase-
songin ulkopuolella. Tama toiminnallinen opinnaytetyo sisaltaa ehdotuksen lisamyynnin saa-
miseksi kesasesonkiravintoloille. Opinnaytetydssa keskitytdan uudistamaan perinteista jouluse-
sonkia.

Ty alkaa johdannolla. Johdannon jalkeen tydssa kasitellaan ravintolan liiketoimintaa, sesongin
ulkopuolista myynninedistamista, palvelumuotoilua konseptikehityksessa ja kuluttajakayttayty-
mista ravintola-alalla. Tietoperustan loppupuolella kdydaan lapi markkinointia ja myynninedista-
mista. Opinnaytety6ssa syvennytaan siihen, miten ravintolat voivat uudistaa toimintaansa luo-
malla uusia konsepteja ja palveluita. Opinnaytetydssa tutkitaan myds, miten ravintolat voivat
erottautua Kilpailijoista ja |10ytada uusia yhteistydkumppaneita, seka hyddyntaa pientuottajia.

Tuotoksen kuvaus- ja esittelyluvussa kaydaan lapi tuotoksena syntyneen jouluravintolakonsep-
tin tekemisen vaiheita. luvussa kerrotaan miksi, miten ja kenelle tuotos on tehty. Luvussa koros-
tetaan, ettd suunnitelman tulee olla helposti toteutettavissa. Tavoitteena on, etta jouluravintola-
konsepti herattaa mielenkiitoa ja houkuttelee lisda asiakkaita. Konsepti voi pidentaa tyotekijoi-
den tyésuhdetta ja myds parantaa tydntekijdiden motivaatiota. Tydn loppupuolella on omaa poh-
dintaa tasta tekemastani opinnaytetydsta, jossa kayn lapi ajankohtaisuutta, tarpeellisuutta, hy6-
dynnettavyytta ja omaa oppimistani.

Liitteista 16ytyy jouluravintolan konseptisuunnitelma. Tydn onnistuminen mitataan silla, etta
suunnitelma on helposti toteutettavissa, herattdad mielenkiintoa ja mahdollistaa myynninkasvun
sesongin ulkopuolella. Opinnaytety6ta voivat hyddyntaa myés muut Horeca-alan yritykset esi-
merkiksi hotellit. Opinnaytety6 valmistui marraskuussa 2023.
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1 Johdanto

Taman toiminallisen opinnaytetyén aiheena on kesaravintolan myynninedistdminen sesongin ulko-
puolella. Toiminallisen osan tuotoksena syntyy suunnitelma jouluravintolakonseptista. Ravintola-
alalla, kesasesonki on usein monille ravintoloille vilkkainta aikaa. Aurinkoiset paivat ja lampimat il-
lat houkuttelevat asiakkaita nauttimaan ulkoilmasta, herkullisesta ruoasta ja juomasta. Kuitenkin
monille kesaravintoloille talvikausi tuo mukanaan haasteen, miten hyédyntaa ravintolan tiloja ja re-
sursseja, kun kesasesongin hulina on ohi. Taman opinnaytetydn keskidssa on ratkaista tdma on-

gelma esittelemalla innovatiivinen idea, kesaravintolan muuttaminen jouluravintolaksi talvikaudeksi.

Taman tyon tavoitteena on suunnitella jouluravintolakonsepti kesaravintoloille. Konseptin avulla py-
ritddn houkuttelemaan asiakkaita myos kesasesongin ulkopuolella ja tarjoamaan heille ainutlaatui-
nen ja mielenkiintoinen kokemus. Taman lisaksi keskeisena tavoitteena on lisata kesaravintoloiden

myyntid ja kannattavuutta talvikaudella.

Kesaravintolat muodostavat kukoistavia kohtaamispaikkoja kesakaudella, mutta sesongin ulkopuo-
lella moni ravintola sulkee ovensa odottamaan seuraavaa kesaa. Tai pyorittaa esimerkiksi lounas-
toimintaa ilman hyvaa tuottoa. Taman opinnaytetydn paatavoite kiteytyy seuraavasti: suunnitella ja
kehittda jouluravintolakonsepti, joka mahdollistaa kesaravintoloiden toiminnan ja tulonmuodostuk-

sen myds talvikaudella.

Jouluravintolakonsepti tuo mukanaan mahdollisuuden luoda uudenlaista asiakasvirtaa ja liikevaih-
toa perinteisen kesakauden ulkopuolella. Konseptiin liittyy olennaisesti jouluinen tunnelma, seson-
gin mukaiset menuvaihtoehdot sekd mahdollisesti myds erilaiset tapahtumat ja aktiviteetit, jotka

tekevat ravintolasta houkuttelevan kohteen asiakkaille myds talvella.

Toiminnallisen suunnitelman kehittdminen: suunnitella, miten kesaravintolan tilat ja resurssit voi-

daan muuntaa ja optimoida jouluravintolakonseptiin soveltuviksi.

Asiakaskokemuksen optimointi: kehittaa strategioita ja toimintatapoja, jotka varmistavat positiivisen
ja muistettavan asiakaskokemuksen, joka houkuttelisi asiakkaita palaamaan ravintolaan myds tule-

vaisuudessa.

Tuote- ja palveluinnovaatioiden kehittaminen: luoda uusia ja innovatiivisia tuotteita tai palveluita,
jotka ovat uniikkeja jouluravintola-konseptille. TAma voisi sisaltda esimerkiksi erityisia juhla-

menuita, teemaan sopivia tapahtumia tai yhteistydprojekteja muiden paikallisten yritysten kanssa.

Tietoperusta tadssa opinnaytetydssa rakentuu ravintola-alan artikkeleista, kirjoista seka yrityskirjalli-

suudesta, joka keskittyy ravintolaliiketoimintaan, sesongin ulkopuoliseen myynninedistamiseen,



seka konseptin kehittamiseen. Kasiteltavia teemoja ovat muun muassa sesonkiluonteinen yritystoi-
minta, palvelumuotoilu, konseptikehitys ja kuluttajakayttdytyminen ravintola-alalla. Tietoperustassa
syvennytaan erityisesti siihen, miten ravintolat voivat uudistaa ja laajentaa toimintaansa luomalla
uusia konsepteja ja palveluita, sekd miten ndma konseptit voidaan toteuttaa kaytanndssa. Opin-
naytetyo toteutetaan toiminnallisena opinnaytetyona, jonka tarkoituksena on kehittda konkreettinen

jouluravintolakonsepti pienille ja keskisuurille kesaravintoloille Helsingissa.

Ty6 rajautuu koskemaan ravintoloita, joiden suurin osaliikevaihdosta muodostuu kesasesongin ai-
kana, ja pyrkii tarjoamaan niille ratkaisuja ja mahdollisuuksia toiminnan laajentamiseen my®ds talvi-
kaudelle. Tyon tavoitteena on tarjota konkreettinen suunnitelma ja toimintamalli, jonka avulla nama
ravintolat voivat hyddyntaa tilojaan ja resurssejaan myds kesakauden ulkopuolella, tuoden lisaar-

voa seka yrittajille, ettd asiakkaille



2 Yrityksen menestystekijat

Tassa luvussa kasitellaan liiketoiminnan kehittamisen merkitysta. Liikeidean tulisi olla kdytannonla-
heinen, laaja-alainen, mutta samalla selkea ja terava. Liiketoiminta suunnitelman kehittdmisessa
on jatkuvasti seurattava ympariston muutoksia ja mukauttaa liikeidea vastaamaan markkinoiden
muuttuvia vaatimuksia. Yrityksen liikketoiminnan kehittdminen ja muokkaaminen ovat olennaisia

osia menestyksekkaassa yrittajyydessa.
2.1 Liiketoiminnan kehittaminen

Liiketoiminnan kehittamista ei tule lahestya kevyin mielin, vaan sen vaatimat askelmerkit on syyta
suunnitella huolella etukateen. On tarkeaa pyrkia ennakoimaan yritysidean menestymismahdolli-
suuksia mahdollisimman tarkasti. Liikeidean suunnittelu ei ole yksittainen tapahtuma, vaan menes-
tyksekas yrittajyys edellyttaa jatkuvaa ympariston muutosten tarkkailua. Tarpeen tullen liikeideaa
on osattava muokata vastaamaan markkinoiden muuttuvia vaatimuksia. (Maattala, Nuutila & Sa-
ranpaa 2008, 142.)

Yrityksen liiketoiminta koostuu kolmen keskeisen tekijan: yrityksen, tuotteen ja asiakkaan vuorovai-
kutuksesta. (Hellman, Varila 2009, 15.)

Yrityksen toiminta-ajatuksen tulee olla kaytannonlaheinen ja laaja-alainen, mutta samalla selkea ja
terava. Tulee pohtia huolella, millaisella liikeidealla on menestymisen edellytykset. Liikeidean arvi-
oinnissa on hyddyllistd konsultoida ulkopuolisia asiantuntijoita ja kuunnella mahdollisten tulevien
asiakkaiden mielipiteita siitd, mitad he arvostavat ja odottavat yritykselta. Liikeidean ytimessa on sel-
kea kuvaus siita, miten yritys aikoo tuottaa tuloja, mita tuotteita ja palveluita se tarjoaa, ja kenelle

nama tuotteet ja palvelut on tarkoitettu. (Leppanen, 2013, 131.)

Liikeidea auttaa hahmottamaan, miten yritys toimii markkinoilla, ja milla keinoilla se pyrkii saavutta-
maan taloudelliset tavoitteensa. Yritysimagon luominen on osa liikeideaa, ja se auttaa erottautu-
maan Kilpailijoista sekd houkuttelemaan asiakkaita. Yhteiskunnalliset muutokset voivat vaikuttaa
merkittavasti yrityksen toimintaan, esimerkiksi ravintola-alan yrityksen kohdalla. On tarkeaa olla
valmis kehittdmaan uusia tuotteita ja toimintatapoja vastatakseen kuluttajien muuttuviin tarpeisiin
seka yhteiskunnallisten velvoitteiden mukaisesti. Jatkuva kehittymisen tarve voi luoda haasteelli-
sen mutta samalla virikkeita tarjoavan tydympariston. Tama tuo mukanaan myos taloudellisia ris-

keja, jotka yrittajan on kyettava hallitsemaan. (Maattala ym. 2008, 142.)

Liian usein yrittajat haluavat siirtyd nopeasti "oikeisiin" tdihin ilman riittdvaa pohdintaa ja suunnitte-
lua. (Maattala ym. 2008, 146). Toisaalta Leppanen (2013,131) mukaan oikeat vastaukset |6ytyvat

vasta kaytannon tyon ja asiakaspalautteen kautta, laskelmien ja arvioiden tarkeytta



poissulkematta. Hinnoittelun maarittdminen vaatii usein markkinoille astumista ja asiakaskokemus-
ten keraamista. Liiketoimintamallin kuvaaminen auttaa ymmartamaan, mista ja miten raha virtaa
yritykseen, ja mita resursseja toiminnan pyorittdminen vaatii. On tarkeaa tunnistaa, mista toimin-
nasta saa alkuvaiheessa helpoimmin ja nopeimmin kassavirtaa. Yrityksen alkuvaiheessa on hyva
I&htea liikkeelle siitd, mika toimii, ja tunnistaa asiakkaiden ongelmat. Taman jalkeen tulee maari-
tella ratkaisut naihin ongelmiin ja kehittaa liiketoimintamalli, joka auttaa ratkaisujen tarjoamisessa
kannattavasti. (Jarvinen & Kari 2017, 154.)

Vaikka monet menestyvat yritykset saattavat alkaa tavallisista ideoista, on tarkeaa pyrkia erottautu-
maan markkinoilla positiivisesti. Kopioimalla toisten yrittajien toimintamalleja jaa helposti kilpailijoi-
den varjoon. Eron tekeminen vaatii uusien, erilaisten ja parempien ratkaisujen tarjoamista, jotka
tuovat lisdarvoa asiakkaille ja luovat yritykselle kilpailuetua. (Leppanen, 2013, 131.) Myds omape-
rainen ja innovatiivinen liikeidea auttaa yritysta erottumaan kilpailijoistaan. (Suomi.fi 2021). Toimi-
van liiketoimintamallin valinnassa keskeista on ymmartaa, miten yrityksen rahantekokone toimii.
On tarkeaa tietaa, miten tavoitat asiakaskohderyhmasi tehokkaimmin, mista yrityksesi tulot muo-

dostuvat, ja mitka ovat keskeisimmat resurssit, kumppanit ja toiminnot asiakkaalle tarjottavan rat-

kaisun toimittamiseksi. Liikeidea maarittaa, miten yritys ansaitsee rahaa, kenelle palvelut on tarkoi
tettu ja miten yritys harjoittaa liiketoimintaansa. Osana liikeideaa on luoda yritykselle houkutteleva

imago, joka tukee sen toiminta-ajatusta ja liiketoimintamallia. (Leppénen, 2013, 142.)

2.2 Yrityksen sisdinen vastuu ja ulkoistaminen

Valitessaan kumppaneita, yrityksen on tehtava harkittuja paatoksia siita, mitka resurssit ja toimin-
not tulisi pitaa sisaisesti yrityksen vastuulla ja mitka voidaan ulkoistaa kumppaneille. Tata paatok-

sentekoa kutsutaan usein "make vs buy" -periaatteeksi. (Jarvinen & Kari 2017, 105.)

Yrityksen ydintoiminnot, jotka ovat ratkaisevan tarkeita sen menestykselle ja kilpailukyvylle, tulisi
usein sailyttdd omana vastuualanaan. Nama ydintoiminnot voivat liittya esimerkiksi ainutlaatuiseen
osaamiseen, tuotteen tai palvelun laatuun ja brandin rakentamiseen. Ydintoimintojen hallinta antaa

yritykselle suuremman kontrollin ja mahdollisuuden erottautua kilpailijoista. (Leppanen, 2013, 84.)

Toisaalta monet resurssit ja toiminnot voivat olla tehokkaampia ja kustannustehokkaampia hankkia
ulkoisilta kumppaneilta. Tallaisia kumppaneita voivat olla raaka-aineiden, laitteiden ja palvelujen
toimittajat, jotka ovat erikoistuneet tiettyihin alueisiin ja voivat tarjota niita kilpailukykyiseen hintaan
ja laatuun. (Maattala ym. 2008, 155.)



Esimerkiksi lounasravintolan ei valttamatta tarvitse hankkia raaka-aineita suoraan tuottajilta, vaan
se voi tehda sen tehokkaammin yhteistydssa tukkuriin. Kumppanin valinnassa on tarkeaa ottaa
huomioon heidan kykynsa ja osaamisensa, silla heidan on oltava luotettavia ja tarjottavien resurs-
sien tai palvelujen on oltava korkealaatuisia. Kumppaneiden tulisi myos olla sitoutuneita pitkaaikai-
seen yhteistydhon ja jakaa yrityksen arvot ja visio. Kaiken kaikkiaan "make vs buy” -paatdkset ovat
keskeisia liiketoiminnan strategisen suunnittelun osia, ja ne vaativat huolellista harkintaa ja arvioin-

tia yrityksen tarpeiden ja tavoitteiden pohjalta. (Jarvinen & Kari 2017, 105.)

Ulkoistaminen: Toiminnot, jotka

o voidaan ulkoistaa kumppaneille.
Tarpeen tunnistaminen: Mitka PP

resurssit ja toiminnot ovat
keskeisia yrityksen menestyksen
kannalta?

Ydintoiminnot: Yrityksen o Ferlesineidan hemldima
keskeiset toiminnot, jotka on * Laitteiden toimittajat
pidettava sisaisina * Palvelut

Kumppanien valinta:
Kumppaneiden valinta perustuen
osaamiseen, laatuun ja
luotettavuuteen.

* Tehokkuus
* Laatu
* Sitoutuminen

Yhteistyon jatkuminen:
Pitkaaikainen yhteistyo ja
yhteiset arvot ja visio.

* Luotettava kumppani
* Yhteiset tavoitteet

Kuva 1. Prosessikaavio ulkoistamisesta




3 Ravintolan kehittaminen

Tassa luvussa tarkastellaan ravintolayrityksen menestystekijoita ja liketoiminnan suunnittelua mo-
nipuolisesti. Tarkastellaan asiakaskeskeisyytta, raaka-aineiden hyédyntamista sesonkeina, seka
kannattavuutta ja talouden merkitysta ravintola-alalla. Yrittajyyden haasteet ja mahdollisuudet liitty-
vat olennaisesti ruokapalvelualaan, ja asiakkaan tarpeiden seka toimintaymparistén muuttuminen

vaikuttavat merkittavasti liiketoimintastrategioihin.
3.1 Kannattavuus

Yritystoimintaan liittyvat erilaiset sidosryhmat, kuten julkiset erityisrahoituslaitokset, riskisijoittajat,
viranomaiset ja pankit, voivat vaikuttaa ulkoisiin arvioihin ja paatoksiin. Esimerkiksi rahoitusta ha-
kiessaan yrittdjan on vakuutettava nama tahot lilkkeideansa toimivuudesta. Tama edellyttaa yritta-
jalta selkeita ja perusteellisia suunnitelmia seka tarkkoja taloudellisia laskelmia tukemaan rahoitus-
hakemustaan. Yrittajan on luotava uskoa siihen, etta liiketoiminta menestyy, ja pelkka idea tai hata-

rasti kirjoitettu suunnitelma eivat riitd vakuuttamaan sidosryhmia. (Maattala ym. 2008, 165-190.)

Toinen tarkea osa liiketoiminnan suunnittelua on kilpailija-analyysi. Yrittajan on tutkittava tarkasti
tarkeimmat kilpailijansa ja arvioitava niiden vahvuudet ja heikkoudet suhteessa omaan liikeide-
aansa. Lisaksi liiketoimintaan liittyvat erilaiset sopimukset, kuten alihankintasopimukset, tyosopi-
mukset, vuokrasopimukset ja asiakkaiden kanssa tehtavat sopimukset, ovat keskeinen osa yrityk-
sen toimintaa. Myds rahoitukseen liittyvat sopimukset, kuten lainan takaisinmaksusuunnitelmat,

ovat tarkea osa yrityksen sopimusvalikoimaa. (Jarvinen & Kari 2017, 45.)

Suunnittelulaskelmia tarvitaan tulevaa toimintaa suunniteltaessa, ja vaihtoehtolaskelmat auttavat
vertailemaan eri vaihtoehtoja. Paatoksenteon tueksi tehtavat vaihtoehtolaskelmat voivat liittya esi-
merkiksi hinnoitteluun, tuotteiden valintaan, markkinointiin, henkildkunnan maaraan ja palkkoihin,
raaka-aineiden valintaan, tuotantotapoihin, aukioloaikoihin, kaluston hankintaan ja uusien toimipis-

teiden perustamiseen. (Maattala ym. 2008, 165-190.)

Tavoitelaskelmat, kuten budjetit ja erilaiset laskentastandardit, auttavat ohjaamaan yrityksen toi-
mintaa kohti tavoitteita. Budjetti on usein keskeinen tavoitelaskelma, joka auttaa seuraamaan toi-
minnan taloudellista suorituskykya. Laskentastandardit, kuten raaka-ainelaskelmat, voivat auttaa

asettamaan tavoitteita ja seuraamaan niiden saavuttamista. (Maattala ym. 2008, 165-190.)

Tilinpaatdsanalyysi perustuu tilinpdatdksen lukujen tarkasteluun ja erilaisten tunnuslukujen laske-
miseen. Tunnuslukujen avulla voidaan arvioida yrityksen kannattavuutta ja vertailla sita alan ylei-
seen kehitykseen. On tarkeaa seurata myos kansantalouden ja toimialan kehitysta ja sovittaa

omaa tilinpaatdsta naihin tietoihin. Kannattavuutta arvioitaessa on otettava huomioon myés hinta-



laatusuhde ja investointien suunnittelu, jotka vaikuttavat pitkan aikavalin tulokseen. (Maattala ym.
2008, 165-190.)

Henkildstékulujen hallinta on keskeinen osa liiketoimintaa, ja se vaatii tarkkaa seurantaa ja tehok-
kuuden optimointia. Tyovuorolistojen laatiminen on yksi tarkeimmista tehtavista henkildstokulujen

hallinnassa, ja pitkat aukioloajat voivat aiheuttaa haasteita tydvoiman kohdentamisessa eri seson-
keihin. Henkilostokulujen hallinta vaatii jatkuvaa seurantaa ja joustavuutta eri sesonkien ja liiketoi-
minnan vaihteluiden mukaan. Tydvuorolistojen ja henkiloston kohdentamisen optimointi on avain-
asemassa, ja pitkien aukioloaikojen vaikutukset on huomioitava huolellisesti. (Maattala ym. 2008,

165-190.)

Yrittdjan tavoitteena on pyrkia kannattavaan liiketoimintaan, jossa tuotot ovat suuremmat kuin ku-
lut. Suoriteperusteisuus on tarkea periaate taloudellisessa laskennassa, ja se tarkoittaa, etta tulot
ja menot kirjataan kirjanpitoon niiden syntymishetkelld. Kuitenkin yrittdjan on myds tarkasteltava
hinta-laatusuhdetta pitkalla aikavalilla ja mietittdva investointeja palvelun laadun parantamiseksi

pysyakseen nain kilpailukykyisena. (Maattala ym. 2008, 165-190.)

Lisaksi on tarkeda huomioida, etta raaka-ainekulut ovat usein merkittava osa yrityksen kustannus-
rakennetta, erityisesti ravintola-alalla. Raaka-aineiden laatu ja niiden tehokas kaytté ovat keskeisia
tekijoita likeidean yllapitamisessa ja asiakkaiden tyytyvaisyyden varmistamisessa. Ulkoisten palve-
lujen osalta, kuten vuokratydvoiman kayton kustannukset, on tarkedad huomioida ne osana yleisia
henkil6stokuluja. Tama auttaa yllapitamaan selkeampaa nakemysta kokonaiskustannuksista ja
palkkakustannusten hallinnasta. Lisaksi sisdisessa laskennassa voi olla tarpeen seurata tiettyja
kustannuksia osana henkildstdkuluja, erityisesti kun ne liittyvat suoraan palveluiden tuotantoon.
(Maattala ym. 2008, 165-190.)

Tilinpaatdsanalyysi on arvokas tyokalu yrityksen taloudellisen suorituskyvyn arvioinnissa. Tunnus-
lukujen avulla voidaan tehda vertailuja ja paatelmia yrityksen kannattavuudesta suhteessa toi-
mialan keskiarvoihin. Yrittajan on myos pidettava silmalla yleista talouskehitysta ja toimialan tren-
deja, sillda ndma vaikuttavat suoraan yrityksen tulokseen ja menestykseen. (Maattala ym. 2008,
165-190.)

Kaiken kaikkiaan liiketoiminnan suunnittelu ja seuranta vaativat jatkuvaa tarkkaavaisuutta ja so-
peutumista muuttuviin olosuhteisiin. Yrittdjan on oltava valmis tekemaan paatoksia perustuen pe-
rusteellisiin analyyseihin ja laskelmiin, jotta liiketoiminta voi menestya pitkalla aikavalilla. (Maattala
ym. 2008, 165-190.)



3.2 Ravintolayrityksen menestystekijat

Ravintola-alan yritykselle perusteellinen suunnittelu on elintéarkeda. Yrityksen tarkoituksena on tar-
jota asiakkaille ruokaa, palvelua ja unohtumattomia elamyksia. Ravintola-alalla on kirjavaa yritta-
jyytta, joten kannattavuuden parantamiseen on lahdettava aina kartoittamalla, millainen toimipaikka
on kyseessa ja millaiset ovat sen vahvuudet ja heikkoudet sekd uhat ja mahdollisuudet (Maattala
ym. 2008, 10; Nelimarkka 19.9.2023.)

Asiakkaat ovat nykyaan entista hintatietoisempia ja samalla vaativat huippulaatua. Kustannusten
hallinta on silti tarkeaa, ja juhlavaa illallista varten ei aina tarvitse valita kaikkein kalleimpia raaka-
aineita. Edullisista ja arkipaivaisista raaka-aineista voi loihtia juhlavan ateriakokonaisuuden. Vaikka
seisovissa pdydissa tarjotaan usein monia erilaisia ruokalajeja, tarkkaan harkittu valikoima voi silti
tyydyttad monien makumieltymykset ja saastaa aikaa. Kun ravintola-alan yritys kasvaa ja tilaukset
lisdantyvat, on tarkeaa huolehtia riittadako keittion laitekapasiteetti. Suurissa keittidissa voi tehda
mittavia esivalmistustdita, mutta on oleellista tuntea tilojen mahdollisuudet ja valttaa hataratkaisuja,

jotka voivat vaarantaa ruoan turvallisuuden. (Maattala ym. 2008, 191.)

Kaikkea ei tarvitse valmistaa itse, ja monia raaka-aineita voi ostaa osittain jalostettuina. Kuitenkin
on harkittava tarkkaan, milla tydvaiheilla on vaikutusta lopputuotteen laatuun. Asiakkaat arvostavat
yksilOllisia ja itse tehtyja tuotteita, joten ravintolayrityksen on taytettdva nama odotukset. Osittain
jalostettuja raaka-aineita voi ostaa esimerkiksi juuresten, vihannesten, kalan ja lihan osalta. Ravin-
tola-alan yrityksen ruoanvalmistusprosessiin kuuluu monia vaiheita, kuten suunnittelu, hankinnat,
varastointi, valmistus, astiat, tarjoilu ja jalkitdiden hoitaminen tilaisuuden jalkeen. Kaikkiin naihin
vaiheisiin liittyy omavalvontaa, puhtaanapitoa ja jatehuoltoa. Lisaksi on laskettava tarkkaan ruoan-
valmistuskustannukset ja annettava palautetta henkilokunnalle. Ruoan laadun varmistamiseksi on
noudatettava elintarvikelainsdadannon vaatimuksia, ja raaka-aineiden ominaisuuksien tunteminen
on tarkeda. Kaikkien toimintojen tulee olla taloudellisesti kannattavia, ja kustannuksia on seurat-
tava tarkasti. Jatkuva kiinnostus yritysta ja sen edustajia kohtaan asettaa paineita koko henkilGs-
tolle. Kuluttajat odottavat yrityksen ottavan huomioon terveellisyyden, puhtauden, ravitsevuuden ja
ymparistoarvot, mika voi vaikuttaa kustannusten hallintaan. Tasapaino laadun ja kustannusten va-
lilld on avain menestykseen, silld seka yli- etta alilaatu voivat vaikuttaa negatiivisesti taloudelliseen
tulokseen. (Maattala ym. 2008, 165-190.)

Asiakkaat eivat enaa valttamatta sitoudu vain muutamaan vakioravintolaan vaan uskaltavat ko-
keilla rohkeasti uusia vaihtoehtoja ravintoloiden laajassa tarjonnassa. Ravintolakaynti tarkoittaa nyt

elamysta ja uusien innovaatioiden etsintaa. Moninaisten haasteiden keskella ravintolat pohtivat



tana vuonna tosissaan, miten ne voivat tarjota asiakkailleen unohtumattomia kokemuksia, tilai-
suuksia tavata toisiaan ja tuottaa iloa niille, jotka ovat uupuneita arjen haasteista, samalla pitden
huolen siita, etta palvelut pysyvat kohtuullisen hintaisina asiakkaille nykyisen taloudellisen tilanteen
keskellda. Nykyinen suuntaus painottaa selkeasti monipuolisten elamysten tarjoamista. Asiakkaat
eivat enda arvosta pelkdstdan ruoka- ja juomatarjoilua, vaan he kaipaavat kattavaa kokonaiskoke-
musta, huolellisesti harkittuja yksityiskohtia ja henkildkohtaista palvelua. (Kaipainen 29.9.2021;
Kespro 2023; Nordlund 4.1.2023.)

Muuntautuvia konsepteja rakennetaan vahvasti ottaen huomioon asiakkaiden monipuoliset tarpeet,
tarjoten sekd unohtumattomia elamyksia etta vastaten jarkiperaisiin tarpeisiin. Ravintoloita nékee
yha useammin pop-up-hengessa yleisdtiloissa, kuten museoissa tai vaatekaupoissa. Laadukkaan
ruoan avulla voidaan yllattaa palvelukonsepteissa, jotka eivat perinteisesti liity ruokailuun. Ravinto-
loitsijan nakokulmasta on tarkeaa etsia ideoita laajasti maailmalta ja sitten, kun paatetaan, mihin
uskotaan, seurata valittua polkua. Henkiloston tarkeimmat osaamisalueet liittyvat paaasiassa asia-
kaslahtoisten palveluiden kehittamiseen, kykyyn ja haluun laajentaa omaa ammattitaitoaan, seka
vahvoihin sosiaalisiin taitoihin. Myds henkildston joustavuutta muutostilanteissa ja kykya ratkaista
ongelmia pidettiin arvossaan. Palvelualalla asiakas on liiketoiminnan keskiossa. Asiakaskeskeisen
lahestymistavan haasteena on kuitenkin se, etta asiakkaiden odotukset ja kayttaytyminen muuttu-
vat jatkuvasti. (Jakosuo 15.9.2022; Kespro 2022.)

3.3 Raaka-aineiden hy6dyntaminen

Sesongit tuovat vaihtelua ruokavalintoihin ja avaavat uusia mahdollisuuksia nauttia I&hiruoasta.
Tuoreet raaka-aineet sailyttdvat parhaan makunsa, rakenteensa, varinsa ja usein myos edullisen
hintansa. Suomessa paasemme hyddyntamaan sesongin antimia kevaasta syksyyn. Kevaalla odo-
tamme innolla parsaa, pinaattia, nokkosta ja raparperia seka ensimmaisia mansikoita, jotka merkit-
sevat uuden sadon alkua. Kesa tarjoaa runsaasti vaihtoehtoja tuoreiden kasvisten, marjojen ja koti-
maisten omenoiden muodossa. Syksylla voimme nauttia ravuista, linnuista, riistasta ja sienista,
jotka tuovat rikkautta syyskesan aterioihin. Kun suunnittelet ateriaasi, on tarkeaa harkita, mita
raaka-aineita on saatavilla parhaimmillaan kyseisena vuodenaikana. Hyodyntamalla sesonkien tar-
joamia mahdollisuuksia voimme luoda herkullisia ja ravitsevia ruokia. On kuitenkin totta, ettd nyky-
aan lahes kaikkia raaka-aineita voi I0ytaa ympari vuoden. Mansikat ja ravut, esimerkiksi, tuodaan
Suomeen eri puolilta maailmaa ympari vuoden, mika voi vaikuttaa naiden perinteisten herkkujen
arvostukseen. Monet suomalaiset kuitenkin edelleen arvostavat mahdollisuutta maistaa perinteisia

sesonkiruokia, jotka valmistetaan paikallisista, tuoreista raaka-aineista. Sesongit eivat vain tarjoa
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vaihtelevuutta ruokapdytaan, vaan myds kunnioittavat paikallista ruokakulttuuria ja ymparistoa.
(Maattala ym. 2008, 165-190.)

Tassa poikkeuksellisessa ajassa kotimaisen ruoan arvostus on korostunut merkittavasti. Tuoreen
Kokkibarometri-tutkimuksen mukaan jopa 91 % ammattikokeista huomaa kotimaisen ruoan saavan
enemman tunnustusta. (Kespro 2023.)

Lahiruoka ja ruuan paikallisuus liittyvat erityisesti lyhyisiin jakeluketjuihin. Lyhyita jakeluketjuja
maarittda taloudellisten toimijoiden maaran vaheneminen ketjussa, toimijoiden yhteistyd, paikalli-
nen talouskasvu seka tuottajien ja kuluttajien maantieteelliset ja sosiaaliset yhteydet. Lahiruualla
on iso merkitys oman alueen talouteen: se antaa ty6ta ja toimeentuloa, kerryttda verotuloja omalla
alueella ja lisaa alueen taloudellista riippumattomuutta. Lahiruokatrendi nakyy myds kuluttajien
kasvavana kiinnostuksena lahella pyydettya ja kasvatettua kalaa kohtaa. Lahiruoka voi toimia eri
toimialojen yhdistavana tekijana. Ruoka, luovat alat, elamysteollisuus ja matkailu seka hyvinvoin-

tiyrittdjyys tukevat hyvin toisiaan. (Maa- ja metsatalousministerié 2021.)



11

4 Asiakashankinta

Ravintola-ala on darimmaisen kilpailtu, ja onnistunut markkinointi seka myynninedistaminen ovat
olennaisia tekijoita menestyvan ravintolaliiketoiminnan rakentamisessa. Ravintolan on kyettava
erottautumaan joukosta, houkuttelemaan asiakkaita ja luomaan kutsuva tunnelma. Tassa luvussa
tutkitaan, miten markkinointi ja myynninedistaminen voivat tukea ravintola-alan menestysta seka

millaisia strategioita ja tydkaluja niiden toteuttamiseen voidaan hyédyntaa.
4.1 Markkinointi

Markkinointi on laaja kasite, joka kattaa kaikki ne toimenpiteet ja strategiat, joiden avulla yritys pyr-
kii vaikuttamaan siihen, etta asiakkaat valitsevat juuri sen tuotteen tai palvelun muiden vaihtoehto-
jen sijaan. Se ei rajoitu pelkastaan mainontaan ja myyntiin, vaan on kokonaisvaltainen lahestymis-
tapa liiketoiminnan menestykseen. Tehokas markkinointi perustuu syvaan ymmarrykseen asiak-
kaista ja heidan tarpeistaan. Tama edellyttaa asiakaslahtoista suunnittelua, joka pyrkii tarjoamaan
ratkaisuja ja arvoa, jotka vastaavat asiakkaiden odotuksiin ja tarpeisiin. Markkinointi ei ole vain
tuotteen tai palvelun myymista, vaan enemmankin asiakkaan tarpeiden tyydyttamista. (Osaava yrit-
taja 2021.)

Markkinoinnin merkityksen ymmartaminen on elintarkeaa yritystoiminnassa. On tarkeaa oivaltaa
mielikuvien luomisen merkitys markkinoilla. Brandin rakentaminen yrityksesta ja yrittajasta on olen-
nainen osa markkinointia. Kilpailutilanteessa on 16ydettava keinoja, joilla erottautua ja tuottaa asi-
akkaille enemman lisdarvoa kuin kilpailijat. "Televisiosta tutut kokit" ovat hyva esimerkki yrittajista,
jotka ovat onnistuneet erottautumaan markkinoilla. Markkinointi kasitteena kattaa alleen enemman
kuin pelkdn mainonnan. Mainonta on olennainen osa markkinoinnin viestintda, mutta kaikki yrityk-
sen toimenpiteet, kuten laadukkaan palvelun varmistaminen, ovat osa markkinointia. Esimerkiksi
ravintola yrityksessa jokainen yksityiskohta, kuten astioiden puhtaus, vaikuttaa asiakastyytyvaisyy-
teen ja yrityksen mielikuvaan. Markkinointi on ketjureaktio, joka vaikuttaa kohderyhman mielikuviin
ja pyrkii tuottamaan heidan tarpeidensa mukaiset hyddykkeet, samalla kun viestintad auttaa saavut-
tamaan yrityksen liikeidean mukaiset tavoitteet. Markkinointitoimet voidaan jaotella sisaisiin ja ul-
koisiin toimiin. Sisdisen markkinoinnin tarkoituksena on varmistaa tuotteiden ja palveluiden toimi-
vuus seka henkiloston motivaatio ja patevyys. Tavoitteena on varmistaa lilkeidean toteuttaminen
kannattavasti ja laadukkaasti. Ulkoisen markkinoinnin tehtavana on rakentaa tunnettuutta ja hou-
kuttelevuutta yritykselle. Yrittajan on kyettava ymmartamaan asiakaskunnan mielenliikkeita ja tar-
vittaessa ohjaamaan niita. Tassa yhteydessa yrittgjalta vaaditaan seka psykologista ymmarrysta
etta kykya toteuttaa tuotanto kannattavasti. Markkinoinnin toteuttaminen vaatii suunnitelmallisuutta
ja asiantuntemusta. Vuotuisen toimintasuunnitelman laatimisen yhteydessa on laadittava myds

markkinointisuunnitelma, joka ohjaa yrityksen markkinoinnin kaytannon toimia tulevan vuoden
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aikana. Asiantuntemus on avainasemassa markkinoinnin onnistumisessa. Samoin kuin yrittaja tar-
vitsee patevan tilitoimiston kirjanpidon hoitamiseen, tarvitsee han myds patevan mainostoimiston
markkinoinnin vaatimien tehtavien, kuten visuaalisen ilmeen ja markkinointiviestinnan suunnittelun,
hoitamiseen. (Maattala ym. 2008, 160-163.)

Jotta yritys saavuttaisi myyntia ja liikevaihtoa, on sen tuotteilla ja palveluilla oltava maksavia asiak-
kaita. Asiakkaat eivat valitse yrityksen tuotteita ja palveluita, elleivat he tieda niiden olemassaolosta
tai pida kilpailevia vaihtoehtoja parempina. Uuden yrityksen on suunniteltava markkinointinsa I&hes
alusta alkaen, ja sen on ldydettava keinoja tulla 16ydetyksi eri kanavien kautta oikealla hetkelld. Va-
kiintuneet yritykset voivat nojautua aikaisempien vuosien kokemuksiin, mutta uusien yritysten on

lahdettava liikkeelle 1ahes tyhjasta ja luotava tunnettuuttaan markkinoilla. "Hyva tuote myy itse it-

sensd" -vaite voi olla harhaanjohtava, ja uusien yritysten onkin investoitava myyntiin ja markkinoin-

tiin varmistaakseen menestyksensa markkinoilla. (Jarvinen & Kari 2017, 153.)

On oleellista erottaa kasitteet markkinointi, myynti ja myyntiedistdminen toisistaan. Markkinointi on
laaja kasite, joka kattaa nama molemmat osa-alueet. Markkinointi edellyttaa asiakkaiden tunnista-
mista, mitd asiakkaat haluavat suunnittelussa, ilmapiirissa, ruokalistassa ja palvelussa. Markki-
nointi edellyttaa jatkuvaa asiakkaiden arviointia ja tarpeiden tunnistamista. Markkinointi yhdistaa
asiakkaat ravintolaan. Ravintola vastaa asiakkaiden tarpeisiin. Markkinointi syventyy nykyisten ja
mahdollisten asiakkaiden psykologiaan. Kun tiedetaan, mita asiakkaat haluavat ja mita ravintola
tarjoaa, nama kaksi voidaan tuoda yhteen. Markkinointi liittyy asiakkaiden ongelmien ratkaisemi-
seen. Ongelmien tunnistaminen ja ratkaiseminen ei ole helppoa. Muuttuvat elamantavat johtavat
erilaisiin asiakkaiden haluihin ja tarpeisiin. Yha useammat ihmiset etsivat rennompia ja katevampia
ruokailuvaihtoehtoja. lhanne ravintolakokemus on kuitenkin erilainen jokaiselle; jotkut asiakkaat et-
sivat eleganssia, toiset mukavuutta. Naista erilaisista odotuksista huolimatta kyselyt osoittavat, etta
ruoan laatu on ensisijaisen tarkea asiakkaille ravintolaa valittaessa. Kaikilla ravintola-asiakkailla on
kuitenkin yksi perustavaa laatua oleva tarve: nalka. Lisaksi he saattavat haluta elamyksia. Tyyty-
vaiset asiakkaat johtavat ilmaiseen markkinointiin, kun he levittavat sanaa positiivisesta kokemuk-
sesta. (Walker 2022, 141.)

Markkinointi keskittyy ostajan tarpeisiin; myynti keskittyy myyjan tarpeisiin. Tama ero on tarkea,
koska ravintolat usein lahestyvat markkinointia myyntimielentilassa, mika on virhe. Myynti on kui-
tenkin osa markkinointia. Myyntiponnistelut ovat niita toimia, jotka saavat asiakkaan haluamaan
sita, mita ravintola tarjoaa. Myyntia ajatellaan usein ravintolan tyontekijéiden toimina, jotka vaikut-
tavat asiakkaisiin sen jalkeen, kun he ovat saapuneet ravintolaan. Liiallinen myyntiin keskittyminen
saattaa kuitenkin nayttaytya asiakkaalle tyrkyttdmisena ja johtaa siihen, etta asiakkaat eivat halua

palata ravintolaan. Mainonta, markkinointi ja julkisuus liittyvat laheisesti myyntiin. Kaikilla nailla on
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samankaltaiset tavoitteet. Mainonta tarkoittaa mainoksen ostamista sanomalehdista, radiosta, tele-
visiosta, verkkosivuilta tai vastaavista liiketoimintayrityksista. Julkisuus sen sijaan pyrkii saamaan
yleisbn suosimaan ravintolaa ilman, etta siihen kaytetaan maksettua mainontaa. (Walker 2022,
141-143)

Markkinoinnin ja myynnin tehokkuuden mittaamiseksi tarvitaan aina teknologiaa. Pienemmat orga-
nisaatiot voivat tarvita yksinkertaisia tydkaluja, kuten Excelia, tietojen jarjestamiseen ja seurantaan.
Kun valitaan myynnin ja markkinoinnin teknologioita, on tarkeaa ottaa huomioon nykyiset jarjestel-
mat, tulevat tarpeet ja mahdollisuus luopua vanhentuneista jarjestelmistad uusien hankinnan yhtey-
dessa. Esimerkiksi markkinointiautomaatiotydkalut voivat korvata useita erillisia tydkaluja ja tehda

prosesseista tehokkaampia. (Kurvinen & Seppa 2016, 250.)

Sosiaalinen media on tarkea tydvaline inbound-markkinoijille monista syista. Ensinnakin, kun luo-
daan houkuttelevaa sisaltdéa, sosiaalinen media voi levittaa sita laajalle ja nopeasti. Hyva sisaltd
levida sosiaalisissa verkostoissa kuin tuli bensaan. Sosiaalisen median merkitys asiakkaiden ta-
voittamisessa on kiistamatta suuri; "ravintolaa ei enaa etsita kadulta vaan muiden kanavien kautta”
(Nelimarkka 19.9.2023). Lisaksi sosiaalisen median avulla voi seurata tarkasti potentiaalisten asi-
akkaiden ja nykyisten asiakkaiden keskusteluja eri alustoilla. Tama auttaa tunnistamaan oikean
hetken ottaa heihin yhteytta myyntitarkoituksissa. B2B-markkinoijille tarkeitd kanavia ovat LinkedIn,
Twitter, YouTube ja Facebook. (Kurvinen & Seppa 2016, 251.)

Yrityksen menestyksen kannalta on darimmaisen tarkeaa ymmartaa asiakkaiden tarpeet taydelli-
sesti. Markkinointiosaston on oltava kykeneva tunnistamaan asiakkaiden nykyiset tarpeet ja enna-
koida tulevia tarpeita niin hyvin, etta yritys voi tarvittaessa mukauttaa tuotteitaan ja palveluitaan
vastaamaan muuttuvaa kysyntaa. Tama voi sisaltda myos laajemman toimintaympariston trendien
seuraamisen ja ymmartamisen. On tarkeaa havaita muutokset ajoissa, jotta yritys voi reagoida nii-
hin ja muuttaa mahdolliset uhat mahdollisuuksiksi. Parhaimmillaan yritys pystyy taysin ymmarta-
maan asiakkaan tarpeet ja tarjoamaan ratkaisuja, jotka luovat uutta arvoa. Tama syva asiakasym-
marrys on kaupallistettava ja integroitava osaksi yrityksen liiketoimintaa ja prosesseja. Toisaalta
vaarinymmartaminen tai asiakkaiden tarpeiden huomiotta jattdminen voi olla kallis virhe. (Ahto,
Kahri, Kahri, & Makinen, 2016.)

4.2 Myynninedistaminen

Myynninedistamisella tarkoitetaan erilaisia toimenpiteita, joilla kannustetaan asiakkaita ostamaan
yrityksen tuotteita. Tavoitteena on saada uusia asiakkaita tai saada nykyiset asiakkaat ostamaan
enemman. Myynninedistaminen on tarkea osa markkinointia, ja silla pyritaan kannustamaan asiak-

kaita ostamaan yrityksen tuotteita. Tavoitteena voi olla uusien asiakkaiden houkutteleminen tai
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nykyisten asiakkaiden saaminen ostamaan enemman. Uusasiakashankinta on usein kallista ja
hankalaa, joten on jarkevaa hyodyntaa kanta-asiakaspohjaa ja suunnata lisamyyntia vakiasiak-
kaille. Sen vuoksi intohimoiset projektit, joissa tavoitellaan korkeampaa tasoa, ovat tarkeita. (Metos
11.09.2023; Osaava yrittaja 2021.)

Myynninedistaminen eroaa mainonnasta siing, etta se keskittyy lyhyen aikavalin toimenpiteisiin,
jotka rohkaisevat ostamista heti. Mainonta puolestaan vaikuttaa pitkalla aikavalilla. Yritykset tur-
vautuvat usein myynninedistamiseen, erityisesti jos myyntiluvut ovat jddmassa tavoitteista jalkeen,
koska se voi tuottaa nopeasti mitattavia tuloksia. Myynninedistaminen voi kohdistua eri kohderyh-
miin, kuten vahittaismyyjiin, kuluttajiin ja myyntivoimiin. Vahittaismyyjat voivat innostua tarjouksista,
kuten hinnanalennuksista ja ilmaisesta mainostilasta. Kuluttajat taas reagoivat paremmin kuponkei-
hin, alennuksiin, etuihin ja kilpailuihin. Myyntivoimat voivat puolestaan motivoitua kilpailuilla, joissa

hyvat suoritukset palkitaan. (Andersson.)

Koska myynninedistamiskeinoja on monia, markkinoijien on osattava valita oikeat keinot. Isot yri-
tykset saattavat turvautua myynninedistdmisen asiantuntijoiden apuun brandinhallinnassa ja strate-
gioiden suunnittelussa. Yritykset voivat myds kayttda erikoistuneita toimistoja myynninedistami-
seen. Tarkeda on myods seurata ja tallentaa tuloksia parantaakseen myynninedistamisen tehok-
kuutta ajan mittaan. Vaikka myynninedistaminen yleensa lisdad myyntia, suurin osa siita voi olla tap-
piollista. Vain osa kampanjoista on kannattavia. Myynninedistaminen houkuttelee usein kuluttajia
vaihtamaan merkkia etsiessaan halvinta hintaa, mika saattaa heikentaa brandin uskollisuutta.
Myynninedistaminen toimii parhaiten markkinoilla, joilla tuotemerkit ovat erilaisia, ja uudet asiak-
kaat pitavat tarjotusta tuotteesta enemman kuin Kilpailevista vaihtoehdoista. Pienemmat ja heikom-
mat tuotemerkit hyotyvat usein myynninedistamisesta, koska heilla on vahemman resursseja mai-
nontaan. Yleisesti ottaen myynninedistamista tulisi kayttaa harkiten, koska jatkuva alennusten ja
tarjousten tarjoaminen voi alentaa tuotemerkin arvoa asiakkaiden silmissa. Kaupat voivat myos

vaatia yrityksia kayttdmaan myynninedistamista. (Kotler 2005, 114-115.)

Myynninedistdminen ja mainonta toimivat parhaiten yhdessa. Mainonta selittda, miksi asiakkaan
tulisi ostaa tuote, kun taas myynninedistaminen antaa sysayksen ostaa. Viime vuosikymmenina
yritykset ovat siirtdneet markkinointibudjettiaan enemman myynninedistamiseen, mika heijastaa
nykyisen markkinatilanteen vaatimuksia ja hintatietoisten kuluttajien tarpeita. Tassa yhteydessa on
huomionarvoista, etta kuluttajat reagoivat eri tavoin erilaisiin myynninedistamistoimenpiteisiin riip-
puen heidan tarpeistaan ja mieltymyksistaan. Myynninedistdmisen vaikutus brandinvaihtoon, osto-
paatdsten nopeutumiseen ja varastotilanteeseen on merkittdva nakdkulma, jota on tarkeaa ottaa

huomioon arvioitaessa myynninedistdmisen tehokkuutta. Ymmartamalla, miten



myynninedistaminen vaikuttaa naihin tekijoihin, yritykset voivat suunnitella myynninedistamistoi-

menpiteita, jotka tuottavat toivottuja tuloksia. (Fam, Richard, McNeil, & Waller, 2021.)
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5 Jouluravintolakonsepti

Tassa luvussa kerrotaan opinnaytetydn tuotoksena syntyvan jouluravintolakonseptin tekemisesta.

Luvussa kerrotaan mita ollaan tekemassa, miten ja mita se vaatii.
5.1 Esittely, hyoty ja kohderyhma

Taman toiminnallisen opinnaytetyén tuotoksena syntyy suunnitelma jouluravintolakonseptista.
Suunnitelmassa kaydaan lapi elamyksellissyytta, tilan sisustamista, ruokaa, juomaa, henkiléstda ja
kaikkea mita hyva jouluravintola tarvitsee. Tuotos on tarkoitettu pienille ja keskisuurille ravintola-
alan yrittajille, jotka haluavat lisamyyntia kesasesongin ulkopuolella. Kesaravintolat tunnetaan se-
sonkiluonteisena yrityksena, jotka palvelevat asiakkaita padasiassa kesakuukausina. Myynti laskee
merkittavasti sesongin ulkopuolella, mika vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen ja jatkuvuuteen. Jou-
lusesonki on sinansa valmis ja varma konsepti, joka yrittajan tulee jalostaa omalle kohderyhmalle
sopivaksi. On my0s tarkeaa erottua kilpailijoista ja 10ytaa yhteistydkumppanit, joilla on tarjota jotain
erilaista. Pientuottajilta 10ytyy tana paivana paljon tuotteita, joita voi jalostaa omaan ravintolaan so-

piviksi.

Tuotoksella pyrittiin ratkaisemaan sesonkiravintolan ongelmia; monet ravintolat karsivat asiakaska-
dosta kesasesongin ulkopuolella, jolloin ihmisten lomat ovat loppuneet ja koulut jatkuvat, eivatka
kelit houkuttele terassille. Jouluravintolakonsepti voi houkutella asiakkaita ainutlaatuisella teemalla
ja lomakauden tunnelmalla. Jouluravintolakonsepti antaa mahdollisuuden kohdistettuun markki-
nointiin ja tehostaa ravintolan nakyvyytta sosiaalisessa mediassa ja muissa markkinointikanavissa.
Joulumenuita myyvia ravintoloita on paljon, joten kilpailu on kovaa. On osattava erottautua ja luoda
taydellinen konsepti jonne asiakkaat I6ytavat. Jouluravintolakonsepti voikin toimia yhteisollisena
kokoontumispaikkana, joka vetaa puoleensa paikallisia asukkaita. Myds I&hialueen yrityksille joulu-
ravintola on loistava paikka jarjestaa pikkujouluja tai asiakastapaamisia. Kehittamalla uusia kon-
septeja voidaan luoda uusia tulonlahteitd esimerkiksi jarjestamalla yksityistilaisuuksia ja myymalla
lahjakortteja. Lisaksi jouluravintolakonsepti voi lisata tyontekijdéiden motivaatiota tuomalla vaihtelua

tavalliseen rutiiniin ja tarjoamalla heille mahdollisuuden kehittda uusia taitoja.

Tuotos toteutetaan paasaantoisesti pienille ja keskisuurille ravintolayrityksille, joiden ravintolatilat
sijaitsevat Helsingissa, mutta on helposti sovellettavissa kausiravintoloille ympari Suomea. Yritta-
jat, joiden liiketoiminta on keskittynyt paaasiassa kesakauteen, voivat hyédyntaa jouluravintolakon-
septia talvikauden tulojen lisaamiseksi. Tuotos sopii myos alkaville ravintolayrittgjille, jotka etsivat

markkinarakoa tai haluavat erottautua tiukassa kilpailutilanteessa.
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Jouluravintolakonseptia voivat hyddyntda myods kaikki Horeca-alalla olevat yritykset, kuten hotellien
ja majoituspalveluiden tarjoajat; hotellit voivat lisdtd palvelujensa arvoa ja houkuttelevuutta tarjoa-

malla ainutlaatuisia jouluravintolakokemuksia vierailleen.

Suurimpana rajoittavana tekijana tydlle oli kaytettavissa oleva aika seka aiheen laajuus; opinnayte-
tyon laajuisessa teoksessa on miltei mahdoton huomioida kaikki konseptiin liittyvat tekijat ja vaihto-

ehdot. Aihe on siis laaja ja tarjoaa my0s jatkokehittamismahdollisuuksia.

Laadullisesti suunnitelma on onnistunut, kun se on helppo toteuttaa, selked, yhtendinen koko-
naisuus ja herattda mielenkiinnon. Tyon tavoitteena on toteuttaa selkea ja yhtendinen koko-
naisuus, jonka avulla sesonkiravintolat voivat kasvattaa myyntidan myos sesongin ulkopuolella.

Suunnitelman tulee myds herattdd mielenkiintoa ja olla helposti toteutettavissa.

5.2 Tuotoksen tuottamisen kuvaus

IDEA SUUNNITTEL TIEDON KE- TOTEUTUS VIIMEISTELY
RAYS

20.9.203 10.10.2023 15.10.203 5.11.2023 19.11.2023

Kuva 2. Aikajana

Tuotoksen tuottamisen aloitin syyskuun lopulla kehittelemalla ideaa. Idea syntyi mietittyani, miten
Helsingissa sijaitseviin kesaravintoloihin saataisiin asiakkaita myos kesaajan ulkopuolella. Pikku-
joulukausi on ravintola-alalla kiireisintd aikaa vuodessa. Yritykset haluavat kiittaa tyontekijoita ja
asiakkaita vuodesta viemalla heitd sydmaan ravintoloihin, ensisijaisesti ravintoloihin, jotka tarjoavat
joulumenuita. Syntyi idea hyvasta jouluravintolakonseptista, jossa ravintola sisustettaisiin joulu-

maaksi. Ruoka olisi jouluruokaa, mutta ei aivan perinteisen kaavan kautta.

Suunnitteluvaiheessa mietin, miten aihetta rajaisin ja mita I1ahteita kayttaisin. Miten saisin tarvittavat

tiedot mielessani kehittyneeseen ideaan hyvasta jouluravintolakonseptista.

Tiedonkeraamisen aloitin kuukausi idean keksimisen jalkeen. Aluksi oli haastavaa I6ytaa lahteita
juuri tdhan ideaan, mutta pitkan etsimisen jalkeen 16ysin hyvin erilaisia I&hteitd niin kirjoista kuin

artikkeleista.

Tuotoksen toteutin samalla tavalla kuin liiketoimintasuunnitelman muokkaamalla sen jo olemassa
olevan yrityksen liiketoiminnankehittdmisen muotoon ja vastamaan tuotosta jouluravintolakonsep-
tiin. Tuotoksen viimeistelyn suoritin oikolukemalla ja tarkastelemalla. Tietoperusta antoi tuotoksen

toteuttamiseen paljon apua ja ndkdkulmia.
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Kehittamistyonmenetelmina kaytin liiketoimintasuunnitelmapohjaa, jota muokkasin jo valmiina ole-

valle yritykselle

jouluravintolakonseptiksi. Apuna kaytin myds SWOT- kaaviota. Menusuunnittelun jouluravintolalle

suoritin kokemusta hyodyntaen.

Liitteena (liite 1) 16ytyy tiedosto jouluravintolakonseptisuunnitelmasta, jossa kayn lapi yleisimpia ja
mielestani mielenkiintoisempia tietoja uudesta konseptista. Suunnitelman paateemat ovat ruoka-

menu, tarvittavat resurssit seka tietoa liikeidean muodossa, millainen jouluravintola on.
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6 Pohdinta

Tassa luvussa pohdin opinnaytetydta. Pohdin missa onnistuin ja mitka olivat mahdolliset ongelmat

ja haasteet. Kasittelen myoés tyon tavoitteita ja kuinka niissa onnistuttiin.
6.1 Paatulokset

Opinnaytetydni suunnittelu, toteutus ja tuotos ovat keskittyneet jouluravintolakonseptin luomiseen.
Tarkastellessani tehtyja valintoja ja ratkaisuja, keskeisia ovat olleet kaytannoéllisyys, markkinoiden

tarpeet ja asiakaslahtoisyys.

Jouluravintolakonseptin ajankohtaisuus korostuu, kun tarkastellaan ravintola-alan sesonkiluontei-
suutta. Talviaikaan kysynta laskee, ja tama konsepti tarjoaa ratkaisun myynnin kasvattamiseen.

Joulusesonki on vakiintunut osa kuluttajien kayttaytymista ja siind on potentiaalia tuottoisalle liike-
toiminnalle. Tuotos on myds ajankohtainen ravintola-alalla olevien haasteiden keskella. Ja tarjoaa

yhden esimerkkiratkaisun ravintolatoiminnan kehittamiseen.

Konseptin hyddynnettavyys on laaja, silla se soveltuu monentyyppisille ravintoloille. Tyé on mieles-
tani onnistunut. Jouluravintolakonseptilla on potentiaalia laajentua ja monipuolistua. Teemapaivat
ja yhteisty0 paikallisten tuottajien kanssa tuovat lisdarvoa ja uusia asiakkaita. Tyon vahvuutena on
sen kaytannonlaheisyys. Heikkoutena on ollut rajalliset resurssit ja aika, joka on rajoittanut katta-

vamman tutkimuksen ja laajemman testauksen mahdollisuuksia.

Opinnaytetyoni luotettavuus perustuu ravintola-alan lehtiin ja kirjoihin. Vahvuutena oli kyky tunnis-
taa mahdollisuus ja kehittda siihen vastaava ratkaisu. Heikkoutena oli kuitenkin projektin rajalliset
resurssit, jotka vaikuttivat tutkimuksen laajuuteen ja syvyyteen. Tama saattoi rajoittaa nakokulman

monipuolisuutta ja kokonaisvaltaista ymmarrystd markkinasta.
6.2 Oma oppiminen

Opinnaytetyoprojekti on vahvistanut kriittista ja analyyttista ajattelukykyani. Olen oppinut arvosta-
maan markkinatutkimusten ja asiakaspalautteen merkitysta liilketoiminnan kehittamisessa. Projek-
tin aikana kohdatut haasteet, kuten resurssien rajallisuus, ovat opettaneet minulle projektinhallin-
nan tarkeytta ja joustavuutta suunnittelussa. Jouluravintolakonseptin kehittaminen on ollut opetta-
vaista, ja se on osoittanut potentiaalia ravintola-alan sesonkiluonteisten haasteiden ratkaisemi-
sessa. Vaikka konsepti on vield alkuvaiheessa uskon sen antavan ideoita ja inspiraatiota ravintola
yrittdjille. mik& antaa uskoa sen jatkojalostamiseen ja laajentamiseen. Opinnaytetydn aikana oppi-

mani taidot ja kokemukset ovat olleet arvokkaita ammatillisen kehitykseni kannalta.
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Projektin aikana kohtaamani haasteet, kuten ajankayton hallinta ja joustavuus muuttuvissa olosuh-
teissa, ovat kehittaneet projektinhallinnan ja priorisoinnin taitojani. Lisaksi olen oppinut arvosta-
maan tiimityon ja verkostoitumisen merkitysta, mika on olennaista ravintola-alan dynaamisessa
ymparistdssa. Epdonnistumiset ja niistd oppiminen ovat osa prosessia, ja ne ovat vahvistaneet ky-
kyani kohdata ja ratkaista ongelmia luovasti. Opinnaytetyon aikana koin useita hetkia, joissa jou-
duin tekemaan vaikeita paatoksia ja valintoja. Osa naista ratkaisuista ei tuottanut toivottua tulosta,
mika opetti arvokkaita oppitunteja joustavuudesta ja sopeutumiskyvysta. Tdma prosessi on ollut

keskeinen osa ammatillista kehittymistani.

Kaiken kaikkiaan, tdma opinnaytetyd on ollut arvokas oppimiskokemus, joka on tarjonnut merkitta-

via oivalluksia ja kehittanyt ammatillista osaamistani. Jouluravintolakonseptin kehittaminen ei aino-

astaan tuonut esiin uusia mahdollisuuksia ravintola-alalla, vaan myds opetti minulle tarkeita taitoja,

kuten markkinoiden ymmartamista, innovatiivista ajattelua ja ongelmanratkaisukykya. Naiden koke-
musten ja oppituntien avulla uskon vahvistaneeni asiantuntijuuttani ja olevani valmis kohtaamaan

tulevat haasteet ja mahdollisuudet alalla.
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Liitteet

Liite 1. Jouluravintolakonsepti suunnitelma

JOULURVINTOLAKONSEPTI SUUNITELMA
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1. LIIKEIDEA

Liikeidea on luoda jouluinen ravintolaelamys asiakkaan kaikille aisteille. Sitoa yhteen lapsuus muis-
tojen tuoksut, maut ja varit tdman paivan vari- ja makutrendeihin. Yhdistda perinnettd uusiin inno-
vaatioihin. Tutut raaka-aineet ja ruokalajit uudella reseptiikalla tai pdinvastoin tutut reseptit uusilla
raaka-aineilla.

Kohderyhmaéna lahialueen yritykset, padkaupunkiseudulla vierailevat turistit/ruokamatkailijat, yksit-
tdiset asiakkaat.

Koristellaan ja sisustetaan ravintola joulumaaksi. Ylilyéva joulusisustus, jolla erotutaan kilpailijoista
ja saadaan asiakkaille mieleenpainuva kokemus. Joulun tutut maut ja tuoksut luovat tunnelmaa ja
mielikuvaa. Menu erottuu pientuottajien ei niin tutuilla tuotteilla, joita jatkojalostetaan teemaan
sopiviksi.

Jouluravintola toimii vastuullisesti, kierrdttda ja tekee yhteistyota kotimaisten pientuottajien kanssa.

Koska ravintola on joulumaa ja ruoka on laadukasta vetaa se puoleensa paljon sosiaalisen median
sisallontuottajia, bloggaajia ja ruokakriitikoita. Nama antavat ravintolalle valtavan nakyvyyden julki-
suudessa.
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2. MITA VAADITAAN JA TOTEUTUS

Yrittdjalta vaaditaan luovuutta, joustavuutta ja idearikasta asennetta.

Vaaditaan ravintolatila. Ravintolan kuin ravintolan saa helposti muokattua joulutunnelmaan, kun
siihen panostetaan ja jaksetaan nahda vaivaa. Sopivien yhteistydkumppanien |6ytyminen tarkeaa.
Tarpeeksi ylilydva sisustus on idean keskidssa.

Aukioloajat:
23.11-23.12.2023
Tiistai- lauantai

Jouluravintolassa tarjoillaan kaksikattausta klo 11.30-14.00 ja 18.30-23.00.

Henkilosto: Kaksi henkilda salissa kattauksessa. Kiireisina padivind perjantai ja lauantai yksi extra
tyontekija tarvittaessa.

Keittiossa kaksi kokkia kattauksessa. Lisdksi yksi astiahuoltaja tai keittidapulainen.

Ruoka: Tarkoituksena tarjota jouluruokia, mutta ei kuitenkaan perinteisen kaavan kautta.

Alku- ja jalkiruoka tarjoillaan seisovasta poydasta. Lampimat ruoat valmistetaan/tarjotaan ulkona
grillissa tai avokeittidssa. Kokki tarjoilee asiakkaan lautaselle proteiinit ja lisukkeet sijoitetaan tilan
mukaan kuitenkin ldhelle proteiineja.

Tarkempi menu esittely kohdassa 4.

Hinta: 75 € Sisadltden hiiligrillin. 60 € ilman hiiligrillituotteita.
Kate luodaan:

Pientuottajien tuotteet suoraan tuottajalta ilman valikdsia kuten tukut. Ndin hankintahinta on alhai-
sempi.

Suuret hankintaerat kun tuotteet ovat halvimmillaan.
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Ruokailuelamys tapahtuu raaka-aineita yhdistdaen menu kokonaisuuksiin. Tarkoitus ei ole maistaa
kaikkia lajikkeita, vaan tehda valinnat omien mieltymysten mukaan. Buffet-ruokailussa asiakas ra-
kentaa oman menukokonaisuutensa. Lasketaan raaka-aineiden keskihinta. Keskiostos tulee buffetin
normaali kulutuksen mukaan, joka on noin 500—700 grammaa per asiakas. Tama maara ei pida sisal-
|aan ruokajuomia. Edullisten hiilihydraattipitoisten raaka-aineiden maara on suhteessa paljon suu-
rempi kuin kalliiden proteiinien.

Onnistuminen:

Suunnitelmaa ei ole pdasty kokeilemaan kdytannossa. On muistettava, ettd jouluravintoloita on ollut
ja on joka vuosi useita, joka osoittaa, ettd jouluravintolakonsepti on kannattava satsaus taloudelli-
sesti. Taman suunnitelman vahvuudet ovat elamyksen luominen, kattava ja laadukas ruoka ja

juoma.



3. SWOT-ANALYYSI
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Alkuruokia

Keitto

Mustajuuri-torvisienikeitto

3%k %k %k %k

lijoen marinoituja nahkiaisia

Valikoima kotimaisia silakoita

Luonterin Muikunmatia, vuolukermaa ja tillia

muhennettua perunaa ja savustettua hauen matia
Kylmasavusilakkatartar

savustettuja sarkia

silavalla maustettua muikku piirasta

Marskin ryypylla maustettua Pyhdamaan rautua graavattuna
Jaakellarin siikaa ja kuusenkerkkajogurttia

Perunalepuskoja

Poronkielialadobia

Poroa savusaunasta ja lapin hillaa

Marinoituja metsasienia

Palvipossua ja kardemumma-ryytisinappia

Kuusenkerkalla maustettua hanhenmaksapateeta
Jouluinen juurespikkelssi

Neilikka-tuorekurkkusalaattia, paahdettua mantelia ja luomumunia
Salaattia, karpaloita, mustajuurta ja katajaa mesimarjakastikkeessa

Perunoita ja voisulaa



Leipia ja ruskistettua voita

Paaruokia hiiligrillista

Leppdsavustettua lohta

Tattimuhennosta

Hirvea ja villisienia

Villiyrteillda maustettua vuohimakkaraa ja kardemumma-ryytisinappia
Miedosti savustettua ylikypsaa villisikaa
Paahdettuja joulujuureksia

Maa-artisokkapyretta

Jalkiruoka

Hasselpdhkina jouluhalko

Ternimaitopannacotta ja suolaista omenakinuskia
Piparkakku macaron

mustikka-ruispiirasta ja vaniljakastiketta

Kotimaisten juustoloiden juustoja ja Tyrni-porkkanamarmeladia

Juomat

KUOHUVIINIT

Prosecco DOC Treviso Extra Dry Le Contesse Sri. / Treviso, Prosecco DOC, Italia
Cuvée Victoire Brut 2005 Champagne G.H Martel & Co., Reims / Ranska
PUNAVIINIT

Casa Silva Reserva Pinot Noir Vina Casa Silva / Colchagua Valley, Chile

Pure Carrigue Domaine de la Renjarde / Cote-du-Rhone Villages, Ranska

Beronia Reserva Bodegas Beronia, Rioja, Espanja

Capitel de'Roari Amarone della Valpolicella Luighi Righetti/ DOC Amarone della Valpolicella, Italia

VALKOVIINIT
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Yalumba "Y Series" Sauvignon Blanc Yalumba Winery, Australia

Guigal Cotes-du-Rhone Blanc E. Guigal / AC Cotes-du-Rhdne, Ranska
Vesevo Fiano di Avellino Vesevo / DOCG Fiano di Avellino, Italia

Sancerre Blanc Eric Louis / AOC Loire, Ranska

JALKIRUOKAVIINIT

Morandé Late Harvest Sauvignon Blanc Vina Morandé/Central Valley, Chile

Taylor's Select Port Ouinta and Vineyard Bottlers Vinhos S.A,
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5. ASIAKKAAT

Asiakkaita ovat niin yritykset kuin yksityiset kuluttajat.

Lounaalla padpaino tulee todennékdisesti olemaan yritys asiakas ketka tuovat tydntekijoita ja asiakkaita nauttimaan
joululounaasta.

llalla asiakkaiksi tulee niin yksittdisia perheita, pariskuntia kuin kaveriporukoita. My0s yritykset kdyttavat ravintola
palveluita ilta-aikaan.

Ihanne asiakas on yritys, joka ottaa esimerkiksi ravintolan yksityiskayttéén ja nauttii paljon ravintolan eri palveluita.
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7. TOIMINTAYMPARISTO

Toiminta-alue

Kilpailijat. Ketkd ovat kilpailijoita?

Kilpailijoita ovat kaikki lahialueen jouluruokaa tarjoavat ravintolat.

Kilpailutilanne. Tdrkein kysymys on, miten erottaudut muista saman alan toimijoista?

Kilpailoista erottaudutaan tekemalla ravintolasta “joulumaa” ravintolan sisustus on niin pitkélle viety verrattuna kil-
pailijoita. Ruokaan tunnelmaan ja kokokonseptiin on panostettu tdysilla. Jouluravintola ei ole ravintola, josta saa
jouluruokaa vaan joulumaa.

Muut yritykselle tarkeat ulkopuoliset tahot ja yhteistydkumppanit

Jouluravintolalle tarkeimmat tahot ovat pientuottajat ja kaikki muut raaka-aine toimittajat.

Toimintaympadristdn riskit. Onko toimintaympdristdssd tai isommissa megatrendeissd ndképiirissd muutoksia, jotka
voivat muuttaa ostoskdyttdytymistd?

Ei ole, Pikkujoulukausi ja jouluruoka ovat aina olleet ja tulevat olemaan suomalaisen ravintola-alan kiireisinta ja
tuottavinta aikaa.
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