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Opinnaytetyon toimeksiantaja on Fazer Food Services Oy, jonka ravintola toimii Seingjoki Aree-
nalla. Areenalla jarjestetdén vuosittain joulumarkkinat, jonka kahvilapalvelut toimeksiantaja tuottaa.
Opinnaytetydn tarkoitus on suunnitella ja toteuttaa vuoden 2017 joulumarkkinoille jouluaiheinen
kahvila, jossa on tarjolla niin suolaisia kuin makeitakin kahvilaleivonnaisia. Leivonnaisten on tar-
koitus olla sellaisia, ettéa ne tukevat kahvilan jouluista teemaa. Tyon tavoitteena on raaka-ainekus-
tannuksiltaan kannattava ja asiakkaita houkutteleva kahvila. Kahvilan leivonnaisissa on huomioitu
erityisruokavaliot.

Opinnaytetyon teoria koostuu tuotekehityksestd, hinnoittelusta seka kannattavuudesta ravintola-
alalla. Tuotekehitykseen liittyy oleellisesti innovointi, joka on tarke&a tuotteiden suunnitteluvai-
heessa. Myds hinnoittelu ja kannattavuus ovat toisiinsa sidoksissa, kun hinnoittelu on osa kannat-
tavuutta. Tutkimusmenetelmana opinnaytetydssa on kaytetty kartoittavaa tutkimusmenetelmaa.
Kahvila on toteutettu joulukuussa 2017. Ennen toteutusta suunniteltiin tuotteet ja laskettiin raaka-
ainekustannukset. Tydn on arvioinut opinndytetydn toimeksiantaja.

Tulokseksi opinnaytetydsta saatiin vuoden 2017 joulumarkkinoille ajankohtainen ja jouluinen kah-
vilatuotevalikoima seka kahvilan myyntituotot. Opinnaytetydsta saatiin myds tietoa siita, millaiset
tuotteet joulumarkkinoilla houkuttelevat asiakkaita eniten. Tieto auttaa seuraavien vuosien joulu-
kahvilaa suunniteltaessa.
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The commissioner of this thesis was Fazer Food Services Oy and its restaurant services in
Seinajoki Areena. The purpose of this thesis was to plan a Christmas café for the Christmas market
in 2017. The idea was to serve savory and sweet pastries with a Christmas theme. The aim of this
thesis was to plan an economical and attractive café where special dietary requirements are taken
into account.

The theoretical framework of this thesis was based on product development, pricing and profitabil-
ity in the restaurant industry. Innovation is a part of product development and it is therefore im-
portant in the planning phase of products. In addition, pricing and profitability are in connection with
each other. The research method of this study was exploratory research. The café was completed
in December 2017. Before that the products were designed, and the raw material costs were cal-
culated.

As the results of this thesis a selection of Christmas products for the café was produced. Further-
more, it was discovered what kind of products attract the customers most. That information is ben-
eficial in designing Christmas cafés in the following years.



Sisdllys

1

8

Liitteet

N [0 o F= 0 (o SN 1
Fazer FOOA SEIVICES O ... .o 3
MIt& ON tUOLEKENITYS? ... 5
3.1 TuotekehityksSen VaiNEeTt.........cccoooeiiiiiiiiiiic e 5
3.2 Tuotekehitys ravintola-alalla.............cccccoeeeiiiiiiiicc e 8
3.3 Ideointi ja sen MenetelMEt ..........oovvvviiiiiiiiiiiiiiii 9
3.4 ErtyiSruOKaVAliOL.........cooeiiiiiiee e e e 10
HINNOIEIU ... 13
4.1 HinnoittelumenetelmMat...........ccoooeiiiiiiiie e 13
4.2 TUOLENINNOIEIU. ...t e e e e e e e e eeeeees 14
Kannattavuus ravintola-alalla ..., 16
Kahvilatuotteiden suunnittelu joulumarkkinoille ................ccooviiiieiini, 19
6.1  Toiminnallinen opinndytetyd ja kartoittava tutkimusmenetelma ............... 19
6.2  Tuotteiden valinta tuotekehityksen periaatteita noudattaen ..................... 20
6.3  Erityisruokavalioiden huomiointi ............cccoeeeiiiiiiiiiiiiiii e, 23
6.4  Raaka-ainekustannusten [aSkeminen..........ccccccvvveeiiiiiiiiieeeecceee e 23
6.5  TeemMaN@ JOUIU .....ccooiiiiiieeeeee e 25
6.6 MUU SUUNNITEEIU.....ccoiiiiieeeee e 25
6.7  ONNIStUMISEN @rVIOINTI .....ccceeiiiiiiii e 26
PONAINTAL. ...t e e et e e ans 29
L= g1 (ST ] U 31



1 Johdanto

Menestydkseen kahvilan taytyy pysya mukana kilpailussa ja uusiutuvissa trendeissa. Asi-
akkaiden tarpeisiin taytyy osata vastata, jotta kilpailuasema sailyy. Kahvila- ja ravintola-
alalla kilpailu on kovaa, silla tarjontaa on paljon. Kahvilat elavéat sesonkien mukana, mika
nakyy niin tuotevalikoimassa kuin asiakasmaaréassakin. Teemakahvilan suunnittelu vaatii
asiakkaiden tarpeisiin vastaamisen lisaksi kilpailukykyisen tuotevalikoiman, jolla voidaan
erottua kilpailijakahviloista. Sesonki- ja teematuotteiden suunnittelu on merkittavassa

osassa teemakahvilaa suunniteltaessa.

Seingjoki Areenan ravintolapalvelut tuottaa Fazer Food Services Oy, jonka lounasravin-
tola sijaitsee Areenan tiloissa. Lounaan liséksi Fazerin palveluihin Areenassa kuuluvat
tilausravintola-, kokous- ja kahvilapalvelut. Aihe-ehdotus opinnaytetydhon tuli Areenan ra-
vintolapaallikolta, mika teki aihevalinnan helpoksi. Aihe oli ajankohtainen, silla kahvilan
teema oli joulu. Koska kahvila toteutettiin joulumarkkinoilla, oli sen teeman tuettava mark-
kinoiden teemaa. Joulumarkkinat on jarjestetty myds aiempina vuosina ja kahvila on ollut

osa markkinoita myds silloin.

Opinnaytetyon tarkoitus oli suunnitella Seingjoki Areenan joulumarkkinoille jouluaiheinen
kahvila. Kahvilassa oli tarkoitus tarjota teemaan sopivia tuotteita, eli suolaisia ja makeita
leivonnaisia. Tarkoitus oli hinnoitella tuotteet ja huomioida mahdollisimman hyvin erityis-
ruokavaliot, jotta jokainen asiakas Ioytaisi itselleen sopivan tuotteen. Koska kahvila oli osa
joulumarkkinoita, oli kahvilan tuettava jouluista teemaa. Tavoitteena oli tuoda kahvilan
teemaa esille somistuksen ja tuotevalikoiman avulla. Kahvilasta oli tavoitteena saada asi-
akkaita houkutteleva, jotta uudetkin asiakkaat I6ytaisivat toimeksiantajan kahvilan. Tavoit-
teeseen sisaltyi myos kahvilan kannattavuus eli tuotteiden oikea hinnoittelu, jotta toimek-
siantajalle jAd kahvilasta tuottoa. Tutkimusmenetelmana kaytettiin kartoittavaa tutkimus-
menetelm&&, joka nakyy uusien ideoiden ja nakokulmien etsimisena. Tuotevalikoimaan
halutaan sellaisia tuoteideoita, ettd erotutaan kilpailijoista innovatiivisuuden ja erilaisten

tuotteiden avulla. Tuotteiden tulee olla sellaisia, ettd asiakas haluaa ostaa niita.

Opinnaytetydssa keskityttiin tuotteiden suunnitteluun ja hinnoitteluun. Tuotteiden suunnit-
telu vaatii innovatiivisuutta ja perehtymista vallalla oleviin ruokatottumuksiin ja esimerkiksi
erilaisiin ruokavalioihin. Jotta tuotteet osataan hinnoitella oikein, tulee ottaa huomioon

kustannukset, joita kahvilan suunnittelusta ja yllapitamisesta yritykselle koituu. Nama



asiat ovat tarkeita kahvilan onnistumisessa, joten niissa onnistuminen oli tarkeaa. Sen

vuoksi tyo on rajattu koskemaan vain kyseisia asioita.



2 Fazer Food Services Oy

Fazer Food Services Oy on ruokailupalveluyritys, jolla on 1 200 ravintolaa Pohjoismaissa.
Se on Suomen, Ruotsin, Norjan ja Tanskan johtava ruokailupalveluyritys. Yrityksen asia-
kaskunta on erittdin laaja, silla siihen kuuluu erilaisia yhteis6ja, yrityksia, paivakoteja, op-
pilaitoksia ja palvelukoteja. Yhteistyota Fazer Food Services Oy tekee valtion virastojen,
laitosten seké esimerkiksi puolustusvoimien kanssa. Menestyksen kulmakivina yrityksella
ovat missio, visio ja arvot. Missio on: "ruokaa, jolla on merkitys”, visio on: luomme iloa ja
hyvinvointia merkityksellisilla ruokakokemuksilla” ja arvoja ovat asiakaslahtoisyys, laaduk-
kuus ja yhteisty6. Arvojen tarkoitus on, etta yritys pyrkii ylittamaan asiakkaiden odotukset
sekéa tydskenteleméaén vastuullisesti yhdessa toisia kunnioittaen. Fazer Food Services Oy
on siis yritys, joka haluaa tarjota hyvinvointia tukevaa ruokaa yhteistydssa asiakkaan toi-

veiden ja tarpeiden sekéa tyontekijdiden kanssa. (Fazer Group 2018.)

Vuonna 2016 Fazer-konsernin liikkevaihto oli 1 603 miljoonaa euroa. Liikevaihdosta 37 %
tuli leipomoilta, sama maara Food Services Oy:lta, 21 % makeisilta ja 4 % muusta. Mait-
tain 49 %, eli [&hes puolet, liikevaihdosta tuli Suomesta. Vuoteen 2015 ndhden vuosi 2016
likevaihto nousi 2 %, eli Pohjoismaissa ruokapalvelukilpailun kasvaessakin Fazer on saa-

nut pidettya suosionsa nosteessa. (Fazer Group 2018.)

Fazer Food Services Oy:n ravintolat Seindjoki Areenalla ovat A-hallin lounasravintola ja
B-hallin opiskelijaravintola. Lounasravintola on lounasta arkisin tarjoava 250 asiakaspaik-
kainen ravintola, ja opiskelijaravintola nimensa mukaisesti opiskelijoille suunnattu 80 asia-
kaspaikkainen opiskelijalounasta tarjoava ravintola. Lounaan lisaksi ravintolapalveluita
Areenalla tuotetaan myos tilauksesta esimerkiksi kokouksiin ja juhliin niin isoille kuin pie-
nemmillekin porukoille (Kuva 1). Tilausravintolapalvelut ovat mahdollisia ympari vuoden
ja niitd on mahdollista toteuttaa Areenan monipuolisissa kokous- ja juhlatiloissa valinnan
mukaan. Koska Areenalla jarjestetdaan tapahtumia aina koiranayttelyisté konsertteihin ja
urheilutapahtumiin, ovat ravintolapalvelutkin monipuoliset. Jokaiseen tapahtumaan jarjes-
tetddn tapahtuman mukaiset tarjoilut ja palvelut, esimerkiksi konserttien yhteydessa ra-
vintola tuottaa VIP-palveluita ja véliaikatarjoiluja. A-hallin lounasravintolan yhteydessa on
my0ds 100 asiakaspaikkaa sisaltava aurinkoinen terassi, joka etenkin kesdaikaan tuo lisé-
tilaa ravintolan palveluille. Fazer Food Services Oy tuottaa Areenalla monipuoliset ja vaa-

tivimmatkin ravintolapalvelut niin arkeen kuin juhlaan. Asiakkaan toiveet pyritddn toteut-



tamaan niin hyvin kuin mahdollista ja tilojen ollessa suuret myds monipuolinen tapahtu-

matarjonta tuo oman savynsa ravintolapalveluihin. Vaativimpia tuotettuja ravintolapalve-

luita ovat olleet kolmen ruokalajin illalliset 1ahes kolmelle tuhannelle hengelle. (Seingjoki
Areena 2018.)

Kuva 1. 60 hengen kahvitus (Tapahtumaravintola Seindjoki Areena, 2017.)



3 Mit& on tuotekehitys?

Tuotekehityksen teoriassa on tarkoitus perehtya siihen, mita tuotekehitys on ja miten se
maadritellaan. Tuotekehityksen vaiheet, sen merkitys yrityksen kilpailukykyyn, tuotekehitys
ravintola-alalla sek& ideointimenetelméat sen osana ovat tarkastelun kohteina. Millainen

on tuotekehityksen merkitys yritykselle ja kannattaako siihen panostaa?

Tuotekehitys on toimintaa, jonka tavoite on luoda joko taysin uusi tai jo olemassa oleva
tuote tai palvelu paranneltuna. Yrityksen menestymisen kannalta tuotekehitys on erityisen
tarkead, silla tuotevalikoima on asia, johon asiakkaat kiinnittavat huomiota. Mikali tuote-
kehitykseen ei yrityksessd panosteta ollenkaan, jaavat tuotteet kehityksessa jalkeen ja
kilpailijayritykset voivat tuottaa kilpailukykyisempia tuotteita vastaamaan asiakkaiden sen-
hetkista kysyntaa. Tuotekehityksessa onkin kyse nimenomaan asiakkaiden tarpeisiin vas-

taamisesta juuri oikealla tavalla. (Jokinen 2010, 9 — 10.)

Tuoteinnovointi on osa tuotekehitystd. Innovaatio on prosessi, jossa jo keksitty tuote tai
palvelu jalostetaan sellaiseksi, joka vastaa paremmin asiakkaan ajankohtaisiin tarpeisiin.
Sen tarkoitus on saada markkinoille sellaisia tuotteita, joita kuluttajat haluavat ostaa. In-
novaatio voi olla my6s taysin uusi keksinto, jota vallalla olevat markkinat eivat tarjoa lain-
kaan. Taysin uuden keksinndn innovointi ja kehittdva innovointi voivat myods olla vahva
osa toinen toistaan, silla uusi keksintd voi muuttua osaksi toista tuotetta. Innovaatioiden
nopeus on eduksi, silla mitd nopeammin uusi tuote saadaan markkinoille, sitd enemman
silla on aikaa myyda, eika kilpailijat saa mahdollista ideaa hyddynnettya ensin. Yritysten
valinen kilpailu on niin kovaa ja yritysten ndktkulmasta haastavaa, ettéa tuoteinnovointi on

valttAmaton osa kehittyvaa ja kannattavaa liikeideaa. (Nieminen 2016.)

3.1 Tuotekehityksen vaiheet

Tuotekehityshanke kasittda nelja eri vaihetta, jotka voidaan jakaa seuraavasti: hankkeen
kaynnistaminen, luonnostelu, kehittaminen ja viimeistely. Kaynnistdmisvaiheeseen kuu-

luu kattava ja laaja nakemys siita, millainen tuotekehityshanke toteutetaan. Ennen toteut-



tamispaatosta taytyy olla tiedossa hankkeen arvioidut kustannukset, markkinointindky-
mat, mahdollisten tuottojen suuruus seka tyoterveydelliset ja ymparistosuojelulliset kysy-
mykset — naiden asioiden avulla voidaan tehdéa paatos siitd, onko hanke kannattavaa to-
teuttaa. Hanke-ehdotuksia voi olla useita, jolloin niitd tarkastellaan edella mainituin kysy-
myksin tehden valinta siitd, mik& ehdotuksista ldhdetaén toteuttamaan. Mikéli hanke saa

myonteisen paatoksen, on kyseessa kehityspaatos. (Jokinen 2014, 14.)

Seuraava vaihe on luonnosteluvaihe, joka aloitetaan tehtdvan analysoinnilla. Luonnoste-
luvaiheessa mietitddn hankkeen tavoitteet ja vaatimukset etsien niihin vastauksia. Siina
pureudutaan kysymyksiin "Miksi tdma tuote tai palvelu tarvitaan?” ja "Miksi juuri nama
ominaisuudet ovat tuotteelle tarkeitd erottuakseen joukosta?”. Tavoiteideoinnin jalkeen
etsitdan ratkaisumahdollisuuksia esitettyihin kysymyksiin, eli ongelmakohdat etsitaan ja
ratkaistaan. Kolmas, eli kehittelyvaihe, kasittaa tuotteen tai palvelun hankkeessa kaytet-
tévien vaihtoehtojen optimoinnin. Tasséa vaiheessa selvitetdan parhaat mahdolliset raaka-
aineet, kuljetusmahdollisuudet, edullisimmat toteutusvélineet ja niin edelleen. Kehittely-
vaiheessa etsitdan hankkeen kannalta parhaat tavat toteuttaa tuote tai palvelu. (Jokinen
2010, 14 - 15.)



Hankkeen viimeistelyvaiheessa kaikki asetetut vaatimukset ovat ratkaistu niin, etta hanke
on valmis hyvéaksyttavaksi. Yksityiskohdat hiotaan ja viimeistellaan. Mikali jonkin vaiheen
toteutusehdotus ei ole riittavan hyva, voidaan miettid uusi ratkaisuluonnos, jota lahdetaan
tydstdmaan uudelleen samojen vaiheiden kautta. Toteutusehdotuksen hyvaksymisen jal-
keen laaditaan tuotteelle tai palvelulle valmistusohjeet, joilla se voidaan toteuttaa. (Joki-
nen 2010, 15 - 16.)

Tuotekehitysprojektin kdynnistaminen l:’ Projektiehdotuksia

|:| I:l l:l W Valittu projektiehdotus
Kehityspaatos

E Kokonaistoiminto

Osatoiminnot

Luonnostelu

Ratkaisumahdollisuuksia
Walitut ratkaisut

Kokonaistoiminnon
ratkaisuperiaatteita

Valittu ratkaisuperiaate

Ratkaisuluonnoksia

Valittu luonnos

Kokoonpanoluonnoksia
mittakaavassa

Parannettu luonnos

Optimoitavat kohteet

Vaihtoehtoja optimeitaville
kohteille

Optimoitu ratkaisu

Kehitelty
konstruktioehdotus

<<o ][] OOmEDe0 |

Viimeistely Yksityiskohtien

muotoilu ja viimeistely

Valmistusohjeet
(plirustukset, osaluettelot,
jne.) prototyyppi, nollasarja

JL

Kuva 2. Tuotekehityksen vaiheet (Jokinen 2010, 16.)



Tuotteen tai palvelun kilpailukykyyn vaikuttavat kaikki ne asiat, jotka ovat yhteydessa sen
haluttavuuteen, kuten hinta, laatu, imago ja tuotteen saatavuus (Opetushallitus 2017).
Kaikki ndma asiat ovat osa tuotetta ja siten hallittavissa tuotekehityksen avulla. Koska
kilpailu on kovaa lahes jokaisella alalla, tulee kaikki mahdolliset kilpailukykya edistavéat

asiat ottaa huomioon tuotteita kehiteltdessa ja valmistettaessa.

Myads kilpailevien yritysten toimintatavat on hyva tuntea kilpailukyvyn varmistamiseksi. Yri-
tys vastaa tuotteillaan asiakkaiden tarpeisiin, joita asiakas voi tyydyttaa muillakin keinoilla.
Kilpailevat tuotteet vastaavat siis samaan asiakastarpeeseen, eivatka ne valttamatta ole
tuotteina juuri samoja. Kun yritys tuntee kilpailijansa vahvuudet ja toimintatavat, silla on
mahdollisuus erottua omalla toiminnallaan joukosta. Tuotekehityksen avulla tuotteista on
mahdollista saada vetovoimaisempia ja asiakkaiden tarpeisiin paremmin vastaavia kuin
kilpailijoilla, jolloin yrityksen asema kilpailussa on huomattavasti vahvempi. (Yrityssuomi
2017.)

3.2 Tuotekehitys ravintola-alalla

Tuotekehitys maarittda ravintola-alalla ruoka- ja juomatuotteiden suunnittelun ja kehitta-
misen. Sen avulla kartoitetaan myyntituottoisat tuotteet ja niiden valikoima seké& raaka-
ainekayton taso. Tuotekehitykseen siséltyy tuotetuntemus, joka on hyddyllista tuotteiden
hinnoittelussa, koska esimerkiksi kalliit raaka-aineet nostavat raaka-ainekuluja ja vaikut-
tavat kustannuksiin. Lisaksi tuotteet kilpailevat muiden yritysten tuotteiden kanssa, joten
tuotesuunnitteluun ja -kehitykseen on syyta panostaa kilpailun ollessa kovaa. Tuotepoli-
tiikaksi kutsutaan sellaista ravintola-alan tuotekehitysta, johon yrityksen liikeidea vaikut-
taa. Se jaetaan tuotteeseen kohdistuvaan politiikkaan seka valikoimaan kohdistuvaan po-
litikkaan. Tuotteeseen kohdistuva politiikka sisaltda tuotesuunnittelun ja -kehityksen, uu-
sien kayttotapojen kehittamisen seka tuotteiden vanhentamisen. Valikoimaan kohdistuva
politiikka sisaltaa lajitelman laajentamisen ja karsimisen seké valikoiman laajentamisen ja
supistamisen. NAma keinot ovat likeidean mukaista tuotekehitysta ja tuotevalikoiman yl-
l&pitamista, mika toimii etenkin suurissa yrityksissa seké ketjuravintoloissa ja -kahviloissa.
(Miettinen & Santala 2003, 160 — 161.)



Ravintola-alan tuotekehitys on parhaimmillaan jokapaivéista toimintaa. Ruoka- ja juoma-
listat voivat olla voimassa kuukausia tai vuosia kerrallaan, mutta lounaslistat uusitaan vii-
koittain. Liséksi kahvilan tuotteet suunnitellaan vitriiniin liikeideasta riippuen tietyin va-
ligjoin uudelleen. Tuotesuunnittelu on yleensa raaka-ainelahtoista tai silla pyritdan virkis-
tamaan tuotevalikoimaa. Ideointivaiheesta tuotteen hintaan paastaan kahden vélivaiheen
kautta: ensin on tuoteidea, jonka jalkeen mietitdédn raaka-aineet ja laaditaan reseptit. Seu-
raavaksi tehdaan annoslaskelmat ja saadaan néin ollen hinnoittelulle suunnitelma ja lo-
pullinen tuotteen hinta. Annoslaskenta onkin hinnoittelun perusta. (Miettinen & Santala
2003, 161 — 163.)

3.3 Ideointi ja sen menetelmat

Ideoinnissa yhdistetdan tietoperustaa ja luovia tydmenetelmia. Se voidaan jakaa intuitiivi-
seen ideointiin ja diskursiiviseen ideointiin. Intuitiivisessa ideoinnissa keksitaan mahdolli-
simman paljon erilaisia vaihtoehtoja ilman tarkkaa rajausta hyvien ja huonojen ideoiden
vdlille. Tarkoitus onkin, ettd huonojen ideoiden &aneen sanominen erottaa paremmat
ideat joukosta, joista voidaan valita jalostamiskelpoisimmat ideat. Intuitiivisen ideoinnin
keskittyessa ideoiden maaraan diskursiivinen ideointi pureutuu etsimaan yhta, oikeaa rat-
kaisua. ldeoita yhdistellaan ja loogisesti mietitddn, mika idea voisi olla toimiva ja mika ei.
Diskursiivinen ideointi keskittyy siis vain hyviin ideoihin, joista valikoituu parhaat vaihtoeh-
dot. (Antila 2016, 2 - 3.)

Benchmarking, suomeksi parastaminen, on menetelmana kilpailijoiden toimintatapojen
pohjalta tehtavaa ideoiden jalostamista. Kilpailijoiden tekemisesta karsitaan huonot valin-
nat pois ja hyvista ideoista kehitetddn omaan toimintamalliin sopivia ideoita. (Antila 2016,
4.)

Sinisen meren strategia perustuu taysin uusien ideoiden kehittdmiseen. Uusilla tuotteilla
tahdataan uusille markkinoille yksildllisilla ja rohkeilla ideoilla. Nimensa mukaisesti strate-
giassa tahdataan kuvainnollisesti niille markkinoinnin merille, joilla muut eivéat viela kil-
paile. (Antila 2016, 5.)
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Ideointipuu-menetelméassa tehdaan tavallisimmin t6itd kohderyhman edustajien, esimer-
kiksi mahdollisen palvelun kohdeasiakkaiden, kanssa. Siina tarkoituksena on kartoittaa
asiakkaiden tarpeet, jotta niihin voidaan vastata mahdollisimman tarkasti. Tdma mene-
telma on hyvin asiakaslahtéinen. Toinen lahes samalla periaatteella toimiva ideointime-
netelma on "Viisi kertaa miksi” -menetelma. Sen perusperiaate on asiakasymmarryksen
hankkiminen ja asiakkaiden tietoisten ja tiedostamattomien tarpeiden etsiminen. Siind
ideaa viedaan pidemmalle kysymalla viisi kertaa "miksi”, jotta asiakkaan tarpeisiin paas-

taan syvallisemmin kasiksi. (Antila 2016, 6 — 7.)

Yhteisollinen ideointimenetelma, Learning Cafe, tapahtuu ryhmissa. Jokainen ryhma ideoi
vapaasti useista eri aiheista, jonka jalkeen ryhman jasenet kiertavat muissa ryhmissa jat-
kojalostaen muiden ajatuksia. Toisten ideoiden kommentointi herattda uusia nakoékulmia

ja nain ollen auttaa ideoiden kehittdmisessa. (Antila 2016, 8.)

3.4 Erityisruokavaliot

Ruoan terveellisyys on noussut tarkeéksi arvoksi inmisten ruokakulttuurissa. Sen liséksi,
etta ihmisilla iimenee erilaisia ruoka-aineallergioita, on terveellisyys syy noudattaa yhta tai
useampaa erityisruokavaliota. Tieto sairauksista ja ruokavalioista on lisaantynyt, joten
vaihtoehtoja erilaisten ruokavalioiden noudattamiseen on tarjolla useita. Uskonto ja ela-
mantapa ovat terveellisyyden ohella syitd, miksi ihmiset haluavat siirtya tietyn erityisruo-
kavalion noudattajiksi — syy erityisruokavalion noudattamiseen ei ole aina allergia. Tuote-
kehityksen avulla ravintolat voivat vastata erityisruokavalioita noudattavien asiakkaiden
tarpeisiin. (Hemmi, Hakkinen & Lahdenkauppi 2008, 125 — 126.)

Erityisruokavalion noudattamisen taustalla voi olla my6s trendikkyys. Trendeihin pohjau-
tuvat erityisruokavaliot, kuten vahahiilihydraattinen ruokavalio ja veganismi, ovat nous-
seet nyt suureen suosioon. Niiden taustalla ovat painonhallinnan ja ymparistdystavallisyy-

den syyt. (Erityisruokavaliot péydalla 2018.)

Laktoosi-intoleranssi on yksi yleisimmista ruoka-aineallergioista Suomessa. Laktoosi-in-
toleranssissa maidon siséltama maitosokeri ei imeydy, kun ihmisen elimisto ei tuota riitta-

vasti laktaasia, joka on ruoansulatusentsyymi. Oireina kyseisessé allergiassa ovat vatsan
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turvotus, pahoinvointi ja ilmavaivat. Hoitokeino allergiaan on ruokavalio, joka siséltaé al-
lergian voimakkuuden mukaan laktoosittomia maitotuotteita. Lievimpiin laktoosi-intole-
ransseihin toimii pelkk& maidon juonnin vahentadminen, mutta vaikeimmat allergikot eivat
voi kayttaa esimerkiksi margariinia, mikali se ei ole laktoositonta. Ravintoloissa laktoosi-
intolerantit on huomioitu hyvin, silla laktoosia sisaltavien raaka-aineiden vaihto laktoosit-
tomiin on helppoa. Laktoosin lisaksi myds maidolle voi olla allerginen. Maitoallergia johtuu
maidon sisaltamasta valkuaisaineesta. Sen oireita ovat oksentelu, ripuli ja ihottuma. Lak-
toosittomat tai vahalaktoosiset tuotteet eivat sovi maitoallergikolle, vaan ruokavalion tay-
tyy olla tdysin maidoton, jotta oireita ei ilmene. Ravintoloissa maitoallergikon ruoka- tai
juoma-annos ei saa sisaltaa ollenkaan maitoa, minka vuoksi allergia on otettava tarkasti
huomioon niin tarjoilijan kuin kokinkin toimesta. (Hemmi, Hakkinen & Lahdenkauppi 2008,
126 — 127.)

Keliakia on suolistosairaus, jota aiheuttaa viljatuotteiden siséltama gluteeni. Gluteenin
syominen aiheuttaa keliaakikolle ohutsuolen nukan vaurioitumista, mika voi aiheuttaa ruo-
kahaluttomuutta, laihtumista, suolisto-oireita seka ravintoaineiden puutostiloja. Keliakian
ainoa hoitokeino on ruokavalio, joka ei sisélla lainkaan gluteenia. Keliakiaa sairastava ei
voi sydda vehnad, ruista tai ohraa ollenkaan, mika tulee ravintoloissakin ottaa huomioon
erityisen huolellisesti. Gluteenittomat tuotteet eivat saa olla missdan kontaktissa gluteenia
sisédltavien tuotteiden tai raaka-aineiden kanssa, jotta niihin ei tartu gluteenin jaamia ja
aiheuta oireita keliaakikolle. Keliakian lisdksi tavataan mygs vilja-allergiaa, josta karsii ylei-
simmin pienet lapset. Siinéd oireita aiheuttavat viljat, padasiassa ohra, ruis ja vehna. Vilja-
allergikko ei pysty sydmaan samoja raaka-aineita kuin keliaakikko, joten sita ei sovi se-
koittaa keliakiaan. (Hemmi, Hakkinen & Lahdenkauppi 2008, 127 — 128.)

Ruoka-aineallergia voi johtua l&hes mista tahansa ruoka-aineesta. Tavallisimmin allergiaa
aiheuttavia ruoka-aineita ovat pahkina, kala, kiivi, tomaatti, selleri, manteli ja mausteet.
Myds useammille ruoka-aineille voi olla allerginen. Ruoka-aineallergia ilmenee yleisimmin
ihottumana, vatsavaivoina tai hengitysvaikeuksina. Hoitokeino on ruokavalio, joka ei si-
sélla allergiaa aiheuttavaa ruoka-ainetta. Lisaksi ruoka-aineen oikea kasittely, kuten kuu-
mennus tai pakastaminen, voivat vahentda ruoka-aineiden allergisoivia ominaisuuksia.
(Hemmi, Hakkinen & Lahdenkauppi 2008, 130.)

Kasvisruokavalioita on useita, mutta yleisin niistd on laktovegetaarinen ruokavalio. Siina

kaytetaan maitotuotteita kasvikunnan tuotteiden liséksi. Lakto-ovovegetaarisessa ruoka-
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valiossa kaytetdan maito- ja kasvikunnan tuotteiden liséksi kananmunaa. Pescovegetaa-
risessa ruokavaliossa kaytetdédn kasvikunnan tuotteita, maitovalmisteita, kananmunia
seka kalaa. Semivegetaarisessa ruokavaliossa kaytetaan kaikkia muita tuotteita, paitsi
punaista lihaa. Vegaaniruokavalio on kaikkein rajatuin, silla siina ei kayteta mitaan elain-
kunnasta perdisin olevia raaka-aineita, kuten lihaa, kananmunaa ja maitoa. (Ruokatieto
2018.)

Ravintolassa erityisruokavalioiden huomiointi tarkoittaa sitd, ettd asiakkaille on tarjolla
vaihtoehtoja tavallisten ruokatuotteiden lisaksi. Asiakaspalvelijan tehtaviin ei kuulu asiak-
kaan neuvominen ruokavalion suhteen, vaan hanen taytyy tayttaa ne vaatimukset, joita
asiakkaalla ruoan suhteen on. Sen ruoka-aineen tilalle, jota asiakas ei kayta, taytyy keksia
ruokavalioon soveltuva ruoka-aine. Asiakaspalvelijalla tulee olla tarkka tietamys raaka-
aineiden sisallosta ja alkuperasta, jotta han voi tarjota asiakkaalle varmaa tietoa ruoan
laadusta. Vakavasta allergiasta karsivalle pienikin epakohta tuotetietdmyksessa voi olla
jopa hengenvaarallinen. Ruokalistoissa ja tuotekorteissa on hyva lukea tuotteen nimen
lisaksi mahdolliset erityisruokavalioita tukevat asiat, kuten gluteeniton tai maidoton.
(Hemmi, Hakkinen & Lahdenkauppi 2008, 125.)
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4 Hinnoittelu

Hinnoittelu on keskeinen osa yrityksen kannattavuutta. Luvussa méaaritellaédn hinnoittelun
késite ja perehdytaan erilaisiin hinnoittelumenetelmiin seka tuotteiden hinnoitteluun, eri-

tyisesti kahvilassa.

Hinnoittelu tarkoittaa myytéavan tuotteen tai palvelun hinnan laskemista. Hinnoittelulla on
suuri merkitys yritykselle, silla se on suoraan verrannollinen yrityksen kannattavuuteen.
Oikeilla hinnoitteluvalinnoilla yritys voi siis vaikuttaa omaan taloudelliseen kannattavuu-
teensa. Kun tuotteet on osattu hinnoitella oikein, voidaan tuloilla kattaa kustannukset, joita
tuotteiden valmistukseen on kulunut. Lisdksi yritys saa katetta, jonka avulla parantaa ta-

loudellista tilannettaan. (Selander 2017.)

Hinnoitteluun vaikuttavat keskeisesti kysynta, kilpailu ja kustannukset. Mikali kysyntaan
vastataan tuotteella tai palvelulla riittavan hyvin, hinnoittelun merkitys ei ole yhta suuri kuin
tilanteessa, jossa tuote ei kata kaikkia tarpeita. Asiakkaat ovat valmiita maksamaan hyo-
dysta, jonka he tuotteen tai palvelun avulla saavat. Mita laajempi on samankaltaiset tuot-
teiden tai palveluiden tarjoavien yritysten markkinakenttd, sitd vdhemman yritykset voivat
vaikuttaa markkinahintaan. Hinnoittelupaatokset ovat yleensa strategisia paatoksia, jotka
taytyy tehda pitkajanteisesti. Hintataso yrityksessa ei saa vaihdella liikaa, jotta asiakkaat
omaksuvat yrityksen hintatason. Akkinaiset hinnanmuutokset aiheuttavat asiakkaissa ih-

metysta. (Niskavaara 2017.)

4.1 Hinnoittelumenetelmét

Suomessa kaytetddn yleisimmin kolmea erilaista hinnoittelumenetelmaa, joista yritys va-
litsee liikeidealleen tai tuotteelleen tapauskohtaisesti sopivimman. Markkinapohjaisessa
hinnoittelussa hinta mé&araytyy vallalla olevien markkinoiden hintatasoon eli siihen, pal-
jonko kilpailevat yritykset pitdvat saman tuotteen hintana. Tassé hinnoittelumenetelméssa
yrityksella on voittotavoite, joka vdhennetddn markkinahinnasta. Nain saadaan selville,

mit& tuote saa yritykselle maksaa. Tama menetelm& on nykyisin yleinen hinnoittelussa.
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Katetuottohinnoittelu puolestaan perustuu muuttuvien kustannusten kattamiseen tarkoit-
taen sita, ettd hinnan tulee kattaa tuotteen hankinta- ja valmistuskustannukset. Jéljelle jaa
katetuotto, jonka tulee kattaa muita tuotteen valmistamiseen kuluvia kustannuksia, kuten
palkkakustannukset ja vuokran. Mikali tuotteesta saatu myyntikate ylittda kustannukset,
yritykselle jaa voittoa. Omakustannus- eli voittolisahinnoittelu on kustannuspohjainen hin-
noittelumenetelma, joka on osaltaan samanlainen kuin katetuottohinnoittelu. Siind muut-
tuvat kustannukset ja haluttu osa kiinteitd kustannuksia lasketaan yhteen, jonka jalkeen
summaan lisataan haluttu voitto ja verot. Talla tavoin saadaan lopullinen myyntihinta. (Yri-

tyssuomi 2017.)

4.2 Tuotehinnoittelu

Tuotteen myyntihinnalla tarkoitetaan sita hintaa, jolla yritys myy tuotteen asiakkaalle. Jotta
hinnoittelu voidaan toteuttaa oikein, tulee tietda kustannusten maara. Lahtékohta perin-
teiselle hinnoittelumenetelmalle on, etta tuotteen myyntihinnan on katettava sen kustan-
nukset. Liséksi tulee olla selvilla tuotteen markkinahinta, jotta tiedetdan, milla hinnalla kil-
pailevat yritykset myyvat samanlaisia tuotteita. Nain pysytaan mukana hintakilpailussa.
Myyntikate tarkoittaa puolestaan katetta, joka saadaan laskemalla tuotteen verottomasta
myyntihinnasta pois tuotteen verottomat kustannukset. Kahvilatoiminnassa tama tarkoit-
taa tuotteiden osalta sitda rahasummaa, joka saadaan vahentamalla verottomasta myyn-

nista, eli liikevaihdosta, raaka-ainekustannukset. (Selander 2017.)

Ravintola- ja kahvilatuotteiden hinnoittelun perustana on katetuottohinnoittelu. Hinnoitte-
lussa tarkeintéd on raaka-ainekustannusten selvittdminen. Raaka-ainekustannukset voi-
daan keratd annoskorttiin, josta selvidd muuttuvat kustannukset ja halutessa valmistus-
ohjeet. Tarkeaa annoskortin tekemisessa on, etta siihen kerétdén tuotekokonaisuus, jo-
hon kuuluvat varsinaisen tuotteen liséksi esimerkiksi ruokajuomat ja kertakayttdastiat,
jotta kaikki tehdyt raaka-ainehankinnat otetaan kustannuslaskentaan mukaan. Nama li-
sékkeet on hyva laskea omana tuotekorttinaan ja merkita taulukkoon lisdkesarakkeena,
jotta varsinaisen tuotteen annoskoot ja mé&arat eivat mene sekaisin. Raaka-ainekustan-

nusten lisdksi kahvilatuotteita hinnoitellessa on huomioitava palkkakustannukset. Palkka-
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kustannuksia kahvilassa syntyy tuotteiden valmistamisesta, myymisesta ja kahvilan ylla-
pidosta. Palkkakustannuksia arvioidaan suuntaa-antavalla tarkkuudella, silla taysin tark-
kaa lukua on lahes mahdotonta lahtea selvittamaan. Palkkakustannuksiin huomioitava
tydaika arvioidaan siis niiden ty6tuntien perusteella, jotka kuluvat tuotteiden valmistami-

seen ja tarjoiluun. (Selander 2017.)

Tavoitteellisuus on vahva osa yritystoimintaa ja siihen sisaltyy taloudellisten tavoitteiden
asettaminen. Myyntitavoitteen maarittaminen on tarkeaa ravintola- ja kahvilatuotteiden
hinnoittelussa, koska se on keskeisin keino taloudellisessa kannattavuudessa. Myyntita-
voite maaritetaan yleisimmin tuleville kuukausille ja seuraavalle vuodelle verraten edelli-
siin kuukausiin ja vuoteen. Se voidaan kuitenkin maarittaa tuote- tai tapauskohtaisesti,
esimerkiksi teemakahvilan kertatavoitteeksi. Kriittinen lilkkevaihto osoittaa, mika liikevaihto
kattaa kaikki aiheutuneet kustannukset, eli katetta ei paase syntymaan. Voittotavoitteen
lisddminen kustannuksiin mahdollistaa myyntitavoitteiden laskemisen — onnistuessaan
myyntitavoite kattaa kustannukset ja tuo halutun taloudellisen tuoton. Myyntitavoitteen
laskeminen alkaa voittotavoitteen maarittamisella. Voittotavoitteeseen lisétdan verot ja
korot, mist saadaan tulostavoite. Tulostavoitteeseen lisdtdan kayttdaikaan ja kulumiseen
perustuvat poistot ja lyhytvaikutteiset kiintedt kustannukset. Laskusta saadaan myyntika-
tetavoite. Myyntikatetavoitteeseen on huomioitava vield arvonlisavero, jotta haluttuun
myyntitavoitteeseen voidaan paasta. Myyntitavoitteen laskemisen jalkeen on kuitenkin ar-
vioitava tavoitteen realistisuus ja verrattava hintaa mahdollisiin Kilpailijoihin seka heidan
tarjoamiinsa hintoihin. Mikali myyntihinta on epéarealistinen, taytyy kustannuksien maaraa
saada alennettua tai myyntitavoitetta laskettava. Myyntitavoitteen suunnittelu voi vaatia
useampia laskukertoja, jotta sopivaan ja toteuttamiskelpoiseen myyntihintaan ja -tavoit-
teeseen paastaan. (Heikkila & Viljanen 2000, 224 — 226.)
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5 Kannattavuus ravintola-alalla

Hinnoittelu on merkittdva osa kannattavuutta. Kannattavuus koostuu kuitenkin useasta
muustakin tekijasta, jotka on hyva huomioida ravintola- tai kahvilatoimintaa suunnitelta-
essa. Tassa luvussa kasitellaén sitd, millainen merkitys kannattavuuden suunnittelemi-

sella ja huomioimisella on yritykselle.

Yrityksen talouteen vaikuttaa yrityksen noudattama liikeidea ja kannattavuus mitataan tu-
lojen seka kustannusten mukaan. Tulot ja kustannusrakenne puolestaan maaraytyvat sen
mukaan, millainen liikeidea yrityksella on. Ruokaravintoloissa ja kahviloissa paéasiallinen
tulonldhde on ruoka-, juoma- ja kahvimyynti, kun kustannukset muodostuvat suurelta osin
tybvoima- ja raaka-ainekustannuksista. Ravintola-alan kannattavuus on riippuvainen
maan yleisesta taloustilanteesta, silla sen tuottamat tuotteet ja palvelut eivat ole ihmisille
valttdmattdmia, vaan niita voidaan olla kayttamatta, mikali rahatilanne on heikko. Myynnin
maara eli volyymi kasvaa, kun maan taloustilanne on hyva. Lisaksi myynnin volyymin
vaihtelua aiheuttavat sesongit ja vilkkonpaivat. Tuotevalikoima ravintola-alan yrityksissa on
laaja ja tuotteiden valmistus vaatii paljon tydvoimaa. Tydvoiman tarve aiheuttaa henkil6s-
tokuluja, jotka ovat ravintoloissa ja kahviloissa suurin kustannuksia aiheuttava tekija.
Koska palvelu ravintola-alalla on henkilokohtaista, ei automatiikka ja koneistus ole vaih-
toehtoja tuotteita sekéd palveluita tuotettaessa. Palvelun taytyy tulla oikealta tydntekijalta.
(Miettinen & Santala 2003, 42 — 43.)

Kilpailu ravintola-alalla on kovaa, mika vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Jotta yritys
pysyy kilpailussa mukana, tulee hintoja laskea markkinatasoa vastaavaksi ja laadun pa-
rantua erottuakseen Kkilpailijoista. Vastaava markkina-asetelma on kuluttajan néakdkul-
masta hyodyllinen, mutta yritykset voivat joutua tekemaén suuriakin muutoksia kilpailu-
asemansa sailyttdmiseksi. Keskeisimmat kilpailukeinot ravintola-alan yrityksilla ovat laatu
ja hinta, saatavuus sek& markkinointi. Hinta muodostuu kysynnasta ja tarjonnasta, eli yri-
tyksen on seurattava markkinatilannetta ja reagoitava nopeasti sen muutoksiin. Samaa
tuotetta tarjoavat yritykset ovat kilpailuasemassa, jossa hinta todennakoisesti ratkaisee
kuluttajan paatoksen. Mikali yritys tarjoaa erikoista tuotetta, jota kilpailijoilla ei ole, on hin-
noittelu vapaampaa, eika markkinatilanne vaikuta niin paljoa. Kilpailuaseman sailytta-
miseksi yrityksen sijainti on tarked, jotta tuotetta on helposti saatavilla. Markkinointi puo-

lestaan auttaa kuluttajia tutustumaan yrityksen tuotteisiin ja palveluihin, minka avulla po-
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tentiaaliset asiakkaat tunnistetaan ja heista saadaan mahdollisia asiakkaita. Kilpailun ko-
vuuteen vaikuttaa tarjonnan maaré suhteessa sen kysyntddn. Ravintola-alalla tarjontaa
on paljon, joten asiakkaita ei valttamatta riité kaikille yrityksille. (Miettinen & Santala 2003,
64 — 66.)

Jokainen yritys pyrkii kannattavuuteen ja tuloksen saavuttamiseen. Yrityksen toiminta on
kannattavaa silloin, kun sen tuotot ovat suuremmat kuin siita aiheutuneet kulut (Miettinen
& Santala 2003, 123). Myyntituottoja yritys saa tuotteista, jotka se on hinnoitellut erikseen.
Yritys saa itse paattad, mitka tuotteet kuuluvat esimerkiksi lounaan hintaan ja mitka taytyy
ostaa erillisind tuotteina. Kannattavan toiminnan periaate on kiteytetysti se, ettd myynti-
tuottoja kertyy mahdollisimman paljon. Myyntituottoja tarkastellaan myyntiryhmittain, eli
yrityksen toimenkuvasta riippuen sen tarjoamat tuotteet jaetaan ryhmiin — kahvilassa tama
tarkoittaa esimerkiksi jakoa leivoksiin, kahviin ja teehen, virvokkeisiin ja mahdolliseen lou-
naaseen. Kun tuotot jaetaan ryhmiin, voidaan jo suunnitteluvaiheessa paattdd myynnin
painopistealueet eli ne, mihin ryhmiin panostetaan myynnillisesti eniten ja mista saadaan
parhaimmat tuotot. (Miettinen & Santala 2003, 134 — 135.)

Ravintola-alalla kannattavuuteen vaikuttaa merkittavasti myos taloudellinen raaka-ainei-
den ja tarvikkeiden kayttd. Raaka-ainekustannukset ovat lisaantyvia kuluja, eli liikevaih-
don kasvaessa my0s raaka-ainekustannukset kasvavat. Ainekulut ovat suurin kulu ravit-
semistoiminnasta puhuttaessa. Yritys voi vaikuttaa raaka-aineiden kautta kannattavuu-
teen suunnittelemalla ja kayttamalla raaka-aineita tarkasti. Kun ruokatuotteet suunnitel-
laan huolellisesti, raaka-aineiden tarve lasketaan tarkasti ja ne ostetaan mahdollisimman
edullisesti laatua vaarantamatta, yrityksen raaka-aineiden osuus liikkevaihdosta on pie-
nempi kuin huonosti suunniteltuna. Raaka-ainekustannuksia laskettaessa apuna toimivat
esimerkiksi annoskortit, joilla voidaan suunnitella raaka-aineiden ostomaaria ja tunnetaan
tuotteiden katteet. (Miettinen & Santala 2003, 159 — 171.)

Kannattavuutta maaritellaén erilaisten tunnuslukujen avulla. Kaksi keskeisinta linjausta
ovat absoluuttinen kannattavuus sek& suhteellinen kannattavuus. Absoluuttinen kannat-
tavuus on kustannusten vahentamista tuotoista, eli tietyn kauden menot vahennetdan sa-
man kauden saaduista tuloista. Kyseisessa menetelméssé voidaan tarkastella joko koko
yrityksen kannattavuutta tai tietyn tuotteen kannattavuutta. Suhteellinen kannattavuus on
kuvaavampi kuin absoluuttinen kannattavuus, silla siin& huomioidaan resurssien kayton

tehokkuus. Eli tuottojen ja kustannusten erotusta verrataan johonkin rajoittavaan tekijaan,
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joka yrityksen toiminnalle on ominaista. Suhteellisen kannattavuuden tunnuslukuja ylei-
sesti ovat tuottoaste, oman paaoman tuottoprosentti, voittoprosentti, myyntikateprosentti,
kayttokateprosentti, osastokateprosentti, vastuukateprosentti seka toimintakateprosentti.

Kyseisilla luvuilla voidaan yksityiskohtaisemmin tarkastella kannattavuuden osa-alueita.
(Heikkila & Viljanen 2000, 205 — 206.)
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6 Kahvilatuotteiden suunnittelu joulumarkkinoille

Opinnaytetyon tarkoitus oli suunnitella jouluinen tuotevalikoima erilaisia tuotteita joulu-
markkinoiden kahvilaan. Erityisruokavalioiden huomiointi edellytti tuotekehityksen mu-
kaista suunnittelua, eli tuotteiden raaka-aineita ja valmistusohjeita taytyi kehittaa tai muut-
taa. Opinnaytetyon tavoite oli tukea jouluista teemaa tuotevalikoiman ja somistuksen
avulla, joten tuotekehitys tuli ottaa huomioon myds siksi. Kannattavuus oli tavoitteena laa-
jempi, silla siihen tuli huomioida tydvoiman oikea mitoitus seka hinnoittelu. Hinnoittelun
tuli tapahtua niin, ettd asiakkaat eivat pida hintoja liian korkeina. Tuotteista oli saatava

tuottoa toimeksiantajayritykselle huomioiden vallalla olevat markkinat.

Seingjoki Areenan joulumarkkinat olivat 16. — 17.12.2017, jolloin teeman mukainen joulu-
kahvila toteutettiin. Valmisteluita toteutusta varten tehtiin jo paljon ennen markkinoita, silla
tuotteiden etsimiseen kului yllattavan paljon aikaa. Lisaksi raaka-aineiden kustannusten
laskeminen oli toteutettava ennen kyseista viikonloppua. Edeltdvana péaivanad péaatettiin
somistus, joka toteutettiin tarvikkeilla, joita yritykseltd ennestaan 16ytyi. Jouluisia somis-
teita I10ytyi ennestdén hyva valikoima, joten uusille investoinneille ei ollut tarvetta. Kehitta-
mistehtava perustui kysymykseen: kuinka tuottaa jouluinen ja taloudellisesti kannattava
tuotevalikoima joulumarkkinoiden kahvilaan? Tarkkaa markkinoiden k&vijamaaraa ei
osattu etukateen sanoa, silla tapahtumaan oli maksuton siséénpaasy. Aiempina vuosina
tapahtuma on ollut hyvin suosittu, esimerkiksi edeltdvana vuonna joulumarkkinoiden ka-
vijamaara oli noin 12 000. Tuotteiden oli oltava sellaisia, etta niita oli helppo valmistaa
suurelle kavijamaaralle. Tama oli ehdottomasti otettava huomioon tuotteiden suunnittelu-

vaiheessa.

6.1 Toiminnallinen opinnaytety6 ja kartoittava tutkimusmenetelma

Toiminnallinen opinnaytety6 on tutkimuksellisen opinndytetydn ohella vaihtoehto opinnay-
tetyon toteuttamiselle. Siin& yhdistetdan kaytannon toteuttaminen ja tekeminen seka teo-

riataustan kasitteleminen. Ty6 voi olla esimerkiksi ammatilliseen kayttdon tarkoitettu opas
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tai ohje, kuten perehdyttdmiskansio tai turvallisuusohje, tai suunniteltu ja toteutettu tapah-
tuma. Toiminnallinen opinnaytety0 tehd&aén yhteistydssa toimeksiantajan kanssa ja se ra-
portoidaan hyédyntéen teoriataustaa, kun kaytadnndn toteutus on tehty. Vaikka kyseessé
on kaytannon tyd, teorian hallitseminen on valttamatdon osa onnistunutta toteutusta. Toi-
minnallisen opinnaytetydn paaperiaate on kehittda ammatillista nakékulmaa kaytannon
tekemiselle, pohtia kriittisesti eri alojen ammattivalintoja ja kaytannon ratkaisuja — nain
ollen on mahdollisuus vaikuttaa ja kehittaa sita, mita opintojen aikana on saanut opiskella.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Toiminnallisen opinnaytetyén valitseminen oli selvdd kauan ennen tyon toteuttamista.
Opin parhaiten kaytannon tydssa, kun paasen itse suunnittelemaan ja toteuttamaan. Li-
saksi motivaatio uuden oppimiselle on todella korkea, kun uutta teoriatietoa taytyy hakea
kehittydkseen opinnaytety6ta varten. Myods opintojen aikana opitut asiat ovat tarkea tie-
donléhde. Yhteisty® toimeksiantajayrityksen kanssa on helppoa, silla olen lahes paivittain
toissa yrityksessa. Vuorovaikutuksellinen ja toiminnallinen opinnéytetyd osoittautui siis
ehdottomasti parhaaksi valinnaksi.

Opinnaytetyon toteutuksessa hyddynnettiin kartoittavaa tutkimusmenetelméaa. Sen tarkoi-
tuksena on etsia uudenlaisia nakoékulmia ja ideoita sekd uusia ilmi6ita ja kehittdd uusia
hypoteeseja (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2008, 134). Paaasiassa tutkimusmenetelman
hyoddyntaminen perustui tuotekehitysprosessiin, jotta osattiin ajatella uudenlaisia seka ta-
vanomaisia tottumuksia rikkovaa tuotekehitysta. Oli tarked& osata yhdistdd hyvéksi ha-
vaitut, vanhemmat, tuotemallit sek& uudenlaiset ideat ja nykyaikaiset iimiot yhteen katta-
van ja monipuolisen tuotevalikoiman aikaansaamiseksi. Uusia ideoita saatiin tuotekehi-

tyksen periaatteiden mukaisella innovoinnilla seka uusimpiin trendeihin tutustumalla.

6.2 Tuotteiden valinta tuotekehityksen periaatteita noudattaen

Kahvilan tuotteiden suunnittelussa tuotekehitys oli suuressa osassa, kun tuotteiden suun-
nittelu oli osa opinnaytety6ta. Oli tArkeda tietdd, mité eri vaiheita tuotteiden suunnitteluun
kuuluu ja kuinka niité voidaan hyédyntaa. Lisaksi tuotekehityksen merkitys yritykselle oli
tarke&a tiedostaa. Joulun aikaan asiakkaille oli tarjolla monia eri joulukahvilavaihtoehtoja,

joten kilpailu oli kovaa. Kahvilan tavoitteiden onnistuminen edellyttdd, ettéd asiakkaat ovat
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kiinnostuneita kahvilan tarjoamasta tuotevalikoimasta. Teoriaan perehtyminen auttoi ym-
martamaan, kuinka uusilla ideoilla saavutetaan kilpailuetua kilpaileviin yrityksiin nédhden.
Tuotteiden suunnitteluun kului enemman aikaa kuin saattoi olettaa etukateen. Ennen jou-
lua valinnanvaraa jouluisissa tuotteissa oli paljon, silla esimerkiksi kauppojen hyllyt olivat
taynna teemalehtia lukuisine ruokaideoineen. Tasta syysté tarjontaa oli paljon ja vei paljon

aikaa tutustua moniin erilaisiin ruokatrendeihin.

Paaasiassa ruokaohjeiden etsinté tapahtui Internetista ja lehdista, silld ne osoittautuivat
helpoimmiksi vaihtoehdoiksi. Kyseisista tiedonhakuléhteista sai paljon vaihtoehtoja ilman,
etta tarvitsi lahtea esimerkiksi kirjastoon. Internetsivut, joilta tuoteideoita etsittiin, olivat
uusia ja ajantasaisia, mikd mahdollisti tuotteiden kilpailukykyisyyden vallalla oleviin mark-
kinoihin nédhden. Kaikki valitut tuotteet |6ytyivat Internetista: blogeista ja lehtien nettiversi-
oista. Blogien hytdyntaminen hyvien ruokaohjeiden etsimisessa osoittautui jarkevaksi.
Ohjetta on ennestédén testannut useampi ihminen, joiden kommentteja péasi sivustoilta
lukemaan. Aiemmat kokemukset leivonnaisten valmistamisesta ovat tarkeitd. Jos tietty
ruokaohje on saanut jokaiselta kommentoijalta pelkk&é positiivista arviota, on lahtdkohdat

tuotteen onnistumiselle hyvat.

Kahvilan tuotevalikoimaan valitut tuotteet olivat: puolukka-marianneleivos, joulumousse,
luumupulla, savulohipiirakka ja gluteeniton kinkkupiirakka. Tavoitteena oli saada tuoteva-
likoimaan jokaiselle jotakin: suolaista, makeaa, perinteista ja uutta. Suolaisten ja makei-
den leivonnaisten valinta oli selkeda ja helppoa, mutta perinteisten ja uusien tuotteiden
valinta oli hieman haastavampaa. Joulutorttu on kuulunut jouluun 1800-luvulta lahtien,
mista johtuen se kuului joulukahvilan tuotevalikoimaan automaattisesti (Ruokatieto 2013).
Joulutorttujen lisdksi vakiotuotteita valikoimassa olivat taytetyt voileivat, joista [6ytyi niin
kinkulla kuin kasviksilla taytettyja vaihtoehtoja. Nama ovat hyvaksi havaittu kaikilla aiem-
milla markkinoilla, joten niita ei lahdetty poistamaan valikoimasta. Perinteikkyytta valituista
tuotteista l6ytyy useasta: puolukkaa leivoksesta, kanelia joulumoussesta ja savulohta pii-
rakasta. Uutta makumaailmaa tuotevalikoimaan puolestaan tuotiin marianne-karkin ja
puolukan yhdistelmalla sek& perinteisen tahtipullan korvaamisella luumupullalla. My6s
makeissa leivonnaisissa haluttiin sek& suklaisia ettd marjaisia vaihtoehtoja, jotta moni-

puolisuus olisi mahdollisimman laaja-alaista.

Jouluisen kahvilatuotevalikoiman suunnittelussa kaytettiin parastamisen- ja sinisen meren
strategia -ideointimenetelmia. Parastamista hyddynnettiin luumupullassa, savulohipiira-

kassa ja gluteenittomassa kinkkupiirakassa. Niissa aiemmin hyvaksi havaitut tuotteet on
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otettu osaksi tuotevalikoimaa niin, etté alkuperaiseen ideaan on yhdistetty hieman uusia
piirteitd. Luumupullan perusidea on pulla, joka on varma tuote kahvilavalikoimassa. Pul-
laan on lisatty jouluinen luumun maku. Savulohipiirakka ja gluteeniton kinkkupiirakka ovat
myo6s aiemmin hyvaksi havaittuja tuotteita. Sinisen meren strategia -menetelméssa mie-
titdan taysin uusia ideoita ja makuyhdistelmida, joista esimerkkeina joulumousse ja puo-
lukka-marianneleivos. Kanelin yhdistaminen sulatettuun suklaaseen sekd moussen tuo-
minen vitriiniin olivat innovointia, samoin marianne-karkin ja puolukan yhdistaminen lei-

voksessa.

Osa tuotteista on valmiiden ruokaohjeiden mukaisia ja osaa kehitettiin tuotekehityksen
periaatteita noudattaen. ldeointivaiheessa hyddynnettiin parastamisen ja sinisen meren
strategian lisaksi intuitiivista ideointimenetelmaa. Haluttiin sekd hyvat ettd huonot ideat
esille, joista pystyttiin valitsemaan kehittamiskelpoisimmat ideat (Antila 2016, 2 — 3). Intui-
tiivinen menetelma koettiin hyvaksi, silld ruokaohjeiden tarjonta oli suurta. Oli hyva huo-
mioida mahdollisimman monia ohjeita, jotta saatiin varmasti valittua niista parhaat mah-
dolliset. Tuotekehitysprojektin kaynnistysvaiheessa oli selke& kasitys siita, millainen tuo-
tevalikoima halutaan tuotteiden ominaisuuksien puolesta kahvilaan suunnitella. Tuoteva-
likoimaan haluttiin suolaista, makeaa, perinteistd ja uutta. Jotta kehityspaatds voitiin
tehdd, taytyi luottaa kyseisen tuotteen olevan kahvilavalikoimassa houkutteleva. Luon-
nosteluvaiheessa mietittiin, miksi jokin tuote tarvitaan tuotevalikoimaan ja millaisia muu-
toksia ruokaohijeisiin voisi tehda, jotta esimerkiksi erityisruokavaliot tulevat huomioiduiksi.
Ohjevaihtoehdoista taytyi miettia, mitk& yhdistettyna toisiinsa muodostavat mahdollisim-
man monipuolisen ja kattavan tuotevalikoiman kahvilaan. Kolmas vaihe tuotekehityk-
sessa oli kehittelyvaihe, jossa paadyttiin valittuihin ratkaisuihin. Puolukka-marianneleivok-
sen alkuperaisessa ohjeessa oli vadelmia puolukoiden sijasta ja vehnajauhoja perunajau-
hojen liséksi. Koska leivoksen haluttiin olevan gluteeniton, vaihdettiin sen sisaltamét veh-
ndjauhot perunajauhoiksi, jotka ovat gluteenittomaan ruokavalioon sopivia (Keliakialiitto
2018). Kun leivos on valmiiksi gluteeniton, valtytdan silta, etta pitdisi valmistaa eri leivos
erityisruokavaliota noudattaville. Vadelmien vaihto puolukoiksi perustuu puolukan joului-
suuteen, jolla saatiin tuettua jouluisen tuotevalikoiman tavoitetta. Luumupulla kehitettiin
maidottomaksi korvaamalla pullan raaka-aineista maito ja rasva maidottomilla raaka-ai-
neilla, vedella ja maidottomalla margariinilla. Joulumoussen ja savulohi- seka kinkkupiira-
koiden ohjeet sailyivat ennallaan, eli niihin ei tehty muutoksia. Kehittelyvaiheen jalkeen oli

vuorossa viimeistelyvaihe, eli yksityiskohtien hiominen ja ohjeiden valmistaminen. Pieniin
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yksityiskohtiin ei hirveasti enaa puututtu, silla ohjeiden katsottiin olevan sopivia sellaise-
naan. Raaka-aineiden ominaisuuksien muutokset liittyivat paaosin erityisruokavalioiden
huomiointiin. (Jokinen 2010, 14 — 16.)

Ohjeet olivat kotikeittiomuodossa, joten mittayksikot muutettiin suurkeittioohjeiden vaki-

oiduiksi mittayksikoiksi. Tama helpotti ohjeiden muokkaamista ja suurentamista.

6.3 Erityisruokavalioiden huomiointi

Suomessa erityisruokavalioiden suosio on kasvanut suuresti vimeisen 40 vuoden aikana.
Arviolta noin joka viides nuori noudattaa jotain erityisruokavaliota allergian, elamantapo-
jen tai erityisruokavalioiden trendikkyyden vuoksi (Tampereen Yliopisto 2017). Taméan
vuoksi on kilpailukyvyn sailyttamiseksi ehdottoman tarkeaa, etta yrityksissa tarjotaan eri-
tyisruokavaliota noudattavalle asiakkaalle vaihtoehtoja yhta lailla kuin tavalliselle asiak-
kaalle. Erityisruokavalioiden huomiointi osoittautui tarkeammaksi kuin etukateen oli aja-
teltu. Kahviloissa ja ravintoloissa tydskennellessa on saanut huomata, kuinka paljon eri-
tyisruokavalioita noudattavia asiakkaita on. Samalla tuotteiden valmistajille on helpointa,
kun sama tuote sopii niin tavalliselle asiakkaalle kuin erityisruokavalioita noudattavalle.
Erityisruokavalioiden huomiointi oli merkittdva osa tuotekehitysta. Tuotteita muokattiin
niin, etta kahvilan tuotevalikoimaa saatiin laajennettua suuremmalle asiakaskunnalle. Glu-
teenittomia tuotteita olivat: puolukka-marianneleivos, joulumousse seka kinkkupiirakka ja
maidottomaksi valmistuivat luumupullat. Myds voileivat ja joulutortut olivat maidottomia.
Koska laktoosi-intoleranssista karsii joka kahdeskymmenes suomalainen, valmistettiin
kaikki tuotteet laktoosittomina (Ruokatieto 2018). Erityisruokavaliot tulivat huomioitua
muuten hyvin, mutta suolaisesta piirakasta ei ollut kasvisversiota. Suolaisista voileivista

I0ytyi kasvisruokavaliota noudattavalle sopiva vaihtoehto makeiden leivonnaisten ohella.

6.4 Raaka-ainekustannusten laskeminen

Jotta tuotteille saatiin laskettua raaka-ainekustannukset, tarvittiin avuksi annoskorttia
seka raaka-aineiden hintoja. Annoskortti oli selkedkayttdinen eika vaatinut omaa laskutai-
toa, silla tiedot sai sy6ttédd suoraan Exceliin, jolloin kaavat laskivat hinnat automaattisesti.

Raaka-aineiden hintoihin puolestaan kului hieman enemman aikaa, silla taytyi tutustua
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ruokaohjeiden sisaltdmiin raaka-aineisiin ja siihen, millaisessa pakkauskoossa mitakin on
mahdollista hankkia. Oli tarked& muistaa syottéaa raaka-ainehinnat annoskorttiin verotto-
mina, jotta tuotehinta saadaan laskettua oikein — ostojen arvonliséaverot ovat yritykselle
vahennyskelpoisia (Selander 2018).

Annoskorttiin  (Liite 1) syotettiin seuraavat tiedot: tuotteen ostopaino, mahdollinen
poisheittoprosentti, kayttdpaino, ostohinta verottomana seké kayttdhinta, jolloin saatiin tu-
los ainehinnalle. Annoskortti laski painon seka koko tuotteelle etta yhdelle annokselle, kun
tiedettiin, montako annosta yhdesta ohjeesta tulee. Seuraavaksi annoskorttiin maaritettiin
haluttu myyntikateprosentti. Sen pohjalta annoskorttiin tuli hinta, joka kattaa kustannukset
ja tuottaa voittoa halutun maaran. Annoskortin perusidea on siis hyvin yksinkertainen,
mutta ongelmiakin ilmeni. Pienet huolimattomuusvirheet vaikuttivat suuresti lopputulok-

siin, joten annoskortin tekemisessa taytyi olla ehdottoman tarkkana.

Toteutuksessa tuotteiden hinnat maaraytyivat raaka-ainekustannusten pohjalta. Jokai-
selle tuotteelle laskettiin raaka-ainekustannukset omiin annoskortteihin ja méaritettiin jo-
kaiselle oma katetuottoprosentti. Joidenkin tuotteiden, kuten luumupullan, kohdalla huo-
mattiin, ettd myyntihinnasta tuli kovin alhainen, vaikka katetuottoprosentti olisikin ollut kor-
kea. Naiden tuotteiden osalta hinnat maarattiin vahan korkeammiksi vastaamaan vallalla
olevia markkinoita. Kyseisessa tapauksessa hyodynnettiin siis markkinapohjaista hinnoit-
telua, jonka perusperiaate on, etté tuotteen hinta on l&hes sama kuin kilpailevilla yrityksilla
(Osterlund 2016). Puolukka-marianneleivoksen hinnaksi tuli katetuottohinnoittelun myota
5 euroa, joulumoussen 2,5 euroa ja piirakoiden hinnaksi 4,5 euroa. Luumupullan kohdalla
katetuottohinnoittelun ja markkinapohjaisen hinnoittelun yhdistelmalla saatiin hinnaksi 3

euroa.

Teoriatiedoista hinnoittelun merkitys oli kaikkein suurin. Vaikka tuotteet olisivat houkutte-
levia, liian korkea hinta peléstyttaisi asiakkaat. Toisaalta vaikka tuotteita menisi paljon,
lian alhainen hinta kerryttaisi tappiota yritykselle, eika tavoite taloudellisesti kannatta-
vasta kahvilasta toteutuisi. Lisaksi toimeksiantajan nakékulmasta myyntikatteen saami-
nen oli keskeisin tavoite, joten hinnoittelun tuli onnistua kahvilan toteutuksessa. Hinnoit-
telumenetelmiin perehtyminen auttoi hahmottamaan, kuinka hinnoittelua kannattaa lah-

te& kahvilan suunnittelussa toteuttamaan.
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6.5 Teemana joulu

Joulu on Suomen juhlista perinteikk&in. Nykyisin se on yhdistelméa pakanallisia ja kristilli-
sia perinteitd. Pakanallinen joulu on vanhinta aikaa, jolloin joulua on vietetty ja sen kes-
keisin perinne nykyjouluun on lahjojen antaminen. Suomeen saapuessaan joulusta muo-
toutui kristillisempi juhla, jolloin sen ajankohta muuttui vuodenvaihteesta nykyiselle pai-
kalleen ja joulun pyhapaivat saivat omat paikkansa. Joulunvietto on sailyttanyt historialli-
set juurensa, silla kautta aikojen joulua on valmisteltu suursiivouksen, leipomusten ja ruo-
anlaiton yhteydessa. Jouluaattona julistettava joulurauha saattaa ihmisen valmisteluista
joulun viettoon, jolloin kiireet voidaan unohtaa. Perheen ja sukulaisten kanssa vietetty yh-
teinen aika on osaltaan myos ollut aina osa joulun perinteitd. Aattoillan leikit ovat joulu-
pukkiakin vanhempi perinne, silla joulupukki ja lahjojen jakaminen ja antaminen on tullut

mukaan osaksi joulunviettoa vasta 1800-luvulla. (Loyttyniemi 2012.)

Joulutunnelman keskeisia tuojia ovat joulukoristeet. Niiden avulla saadaan luotua joulu-
mielta, mika on yksi tarkeimmista hyvan joulun ominaisuuksista. Joulukoristeet tulevat niin
perinteikkdastéa joulunvietosta kuin uudemmistakin nakokulmista siinen, mita ja millainen
joulu on. Joulukuusi, ulkolyhdyt ja kynttilat, jouluvalot seka joulukukat ovat piristavia joulun
tuojia keskella Suomen pimeinté vuodenaikaa. Koristeiden liséksi jouluun kuuluvat joulu-
laulut, -lahjat, -ruoka ja muut perinteet, kuten kirkossa ja haudoilla kdyminen. My6s joulu-
korttien postittaminen ja antaminen ennen joulun pyh&paivia on perinteinen tapa lahjojen
antamisen ohella viestittaa joulusanomaa ystaville ja tutuille. Ennen kaikkea, joulu on tun-

nelmaa ja aikaa, jota vietetdan laheisten inmisten seurassa. (Joulu.info 2018.)

6.6 Muu suunnittelu

Somistuksella voidaan jattaa viimeistelty muistijalki asiakkaalle ja sen avulla tuetaan tee-
maa herattaen se eloon. Jotta somistamisessa voidaan onnistua, taytyy tietaa tila, johon
somistusta suunnitellaan. Kohdeasiakas on avainasemassa siin&, millainen somistus va-
litaan ja miten paljon aikaa somistukseen ylipdansa kaytetddn. Lisaksi on hyva miettia,
kuinka merkittdva osa somistuksella on tapahtuman onnistumiselle. On mietittava, kuinka
paljon aikaa sek& voimavaroja somistukseen kannattaa kayttaa. (Kinnunen 2017.) Somis-

tuksen onnistunut suunnittelu jouluista teemaa tukevaksi oli osa opinnaytetyon tavoitetta.
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On tarkeaa, etta kahvila, jossa asiakas nauttii ostamansa tuotteet, on viihtyisa ja tuo sel-
laisen vaikutelman kuin on tarkoitettu. Kahvilan toteutuksen tarkoitus oli se, etta asiakas
saa tulla nauttimaan jouluisia tuotteita rauhassa markkinoilla kulkemisen ohessa. Tunnel-
man taytyi olla rauhallinen ja joulun teemaa tukeva. Somistuksen lopputulokseen paadyt-
tiin niilla keinoin, mita yrityksella ennestaan oli. Varastosta |0ytyi eri varisia poytaliinoja,
kynttiloita ja somisteita. Somistuksesta tulikin hyvin yksinkertainen, mutta teemaan so-
piva. Pdydille laitettiin joulunpunaiset kaitaliinat seka oikeat kynttilat ja linjastoon vitriinien
paalle tonttusomisteita. Kahvila oli osa markkina-aluetta, joten markkinoilla kulkevien ih-
misten vilinda joutui vaistamatta seuraamaan kahvilastakin. Kahvila-alue oli kuitenkin ra-

jattu niin hyvin aidoilla, etta siltd osin tila oli rauhaisa.

Tybvoiman maara oli myos osa suunnittelua ja liittyi osaltaan kannattavuuden tavoittee-
seen kahvilan suunnittelussa. Toimeksiantaja maarasi tyévoiman ja sen maarankin, mutta
pohdimme yhdess&, miten paljon tyévoimaa tarvitaan. Kahvila-alueelle oli mahdollista ra-
kentaa kaksikassainen linjasto. Molemmilla kassoilla oli koko péivan ajan tyontekijat ra-
hastustehtavissa, joten vitriinin tayttoon tarvittiin erillinen tyontekija. Tuotteiden valmistus
tapahtui keittiossa kokkien toimesta, mutta kahvilan yll&pito vaati tapahtuman ajan kolme
tyontekijad. Rauhallisempina aikoina, kuten kahvilan auettua aamulla, yksi kassa riitti asi-
akkaiden rahastukseen. Tallgin toinen kassahenkild pystyi avustamaan vitriinin taytossa,

mikali siihen oli tarvetta.

6.7 Onnistumisen arviointi

Onnistumista arvioitiin kavijamaaran seka toimeksiantajan palautteen perusteella. Myds
suulliset asiakaspalautteet huomioitiin, mikali niissa joitain suurempia huomioita tuli. K&-
vijamaaran arviointi perustuu vertaamisella aiempiin vuosiin — onko kavijoita siis ollut

enemman vai vahemman.

Vuoden 2016 ja 2017 joulumarkkinoiden kavijamaarat olivat lahes samat, eli noin 12 000
kéavijaa. Kahvilan asiakasmaaria ei voida sanoa varmaksi, mutta myytyjen tuotteiden lu-
kumé&arat ovat tiedossa. Aiempaan vuoteen ndhden vuoden 2017 joulukahvilassa myytiin

kymmenten tarkkuudella:

e 130 kahvia vdhemmaéan
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260 pullaa enemman

e 90 leivosta vahemman

50 sampylaad vahemman

suolaisia piirakoita saman verran

Kyseisista luvuista voi paatelld, etta asiakkaita kahvilassa on ollut vihemman, silla kahvia
on mennyt vahemman. Huomioon tulee ottaa, etta jokainen asiakas ei juo kahvia, mutta
virvokkeiden myynti on ollut molempina vuosina yhta suurta. Tuotteiden myynti on ollut
paaasiassa vahaisempdad, mutta pullia on mennyt huomattavasti enemman. Leivosten va-
hainen myynti voi selittyd korkeammalla myyntihinnalla. Myyntituotot kaikista kahvilatuot-
teista ovat vuodelta 2017 edelliseen vuoteen nahden noin 70 euroa vdhemman.

Tuotteiden myynnin m&aran vaihteluun vuosien 2016 ja 2017 valilla voi vaikuttaa se, etta
perinteinen pulla- tai joulutorttukahvi on ollut eniten asiakkaita houkutteleva. Liséksi syy
voi olla se, etteivat muut tuotteet ole olleet riittdvan houkuttelevia. Tuotevalikoiman osalta
voidaan sanoa, etté erikoisemmat tuotteet ovat ja&neet vahemmalle myynnille ja pullia on
myyty enemman. Hinnoittelu on toisaalta onnistunut ja toisaalta sita olisi voitu parantaa.
Vaikka kalliimpia leivoksia on myyty vahemman kahvin lisaksi, on myyntituotot lahes sa-
mat edelliseen vuoteen nahden. Toisaalta tuotteita on mennyt vdhemman, eli hinnat ovat
voineet olla liilan korkeat. Parempaa tuottoa aiempaan vuoteen nahden ei vuonna 2017
saatu, mika tarkoittaa, etta tavoite uusien asiakkaiden houkuttelemisesta ei tayttynyt. Kui-

tenkin katetta yritykselle saatiin, eli taloudellisesti kannattavan kahvilan tavoite onnistui.

Merkittavia asiakaspalautteita ei suullisesti tullut. Kiitoksia erityisruokavalioiden huomioin-
nista seka satunnaisia liian korkean hinnan ihmettelyita tuli. Koska suurempia palautteita

ei saatu, ei niitd kayty erityisemmin [&pi.

Tyo6sta pyydettiin kirjallinen arviointi, jossa toimeksiantaja arvioi tyon olleen heille hy6dyl-
linen uuden tuotesuunnittelun nakokulman ansiosta. Tuotteiden ollessa kausituotteita niita
voi hyddyntaa jatkossa tulevissa tapahtumissa. Erityiskiitosta saatiin hyvasta etukateis-

suunnittelusta seka suunnittelun harkitsevuudesta seké luotettavuudesta.

Koska toimeksiantaja oli kahvilan toteutukseen tyytyvéainen, oli kahvila onnistunut. Toi-

meksiantajalle jai hyvad kokemusta siitd, millaiset uudet tuotteet voivat toimia ja mitka



28

eivat. Kahvilan onnistumisen perusteena on mygs lahes sama myyntituotto, vaikka k&vi-
jOitd on ollut todennékoisesti vahemman. Olemme toimeksiantajani kanssa tyytyvaisia
lopputulokseen.
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7 Pohdinta

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tarkoitus oli kahvilatuotteiden suunnittelu joulumark-
kinoille, jotka jarjestettiin Seindjoki Areenalla 16. — 17.12.2017. Tarkoituksena oli tuottei-
den hinnoittelu ja erityisruokavalioiden huomiointi. Tavoitteena oli kahvilan teeman esille-
tuominen somistuksen ja onnistuneen tuotevalikoiman avulla seka kahvilan houkuttele-
vuus vanhojen ja uusien asiakkaiden nakokulmasta. Tavoite oli saada toimeksiantajalle

tuottoa kahvilasta eli kahvilan oli oltava taloudellisesti kannattava.

Teoriatausta keskittyi padasiassa tuotekehitykseen, hinnoitteluun seké kannattavuuteen
ravintola-alalla. Jotta opinnaytetyon tavoitteissa voitiin onnistua, tuli tietaa, miten houkut-
televa ja taloudellisesti kannattava tuotevalikoima kahvilaan saadaan. Tuotekehityksen
vaiheet ideointimenetelmista tuotteiden valintaan ja niiden kehittdmiseen olivat keskei-
sessa osassa opinnaytety6td. Hinnoittelu ja kannattavuus ovat yhteydessa toisiinsa,
mutta hintojen laskemisen lisdksi kannattavuus koostuu useasta muustakin tekijasta ku-
ten tydvoiman maarasta. Kannattavuuden teoriaan tutustuminen oli valttamatonta, kun

tavoitteena oli saada tulosta tekeva kahvila tuotevalikoimineen.

Joulukahvilan toteutuksessa saatiin jouluinen tuotevalikoima suolaisia ja makeita tuotteita
markkinoiden kahvilaan. Lisaksi kahvilasta saatiin tuottoa toimeksiantajayritykselle. Tuo-
tevalikoima oli monipuolisempi, kun erityisruokavaliot oli huomioitu paremmin. Gluteenit-
tomia tuotteita on ollut tarjolla aiempina vuosina, mutta maidottomia tuotteita ei ole juuri
ollut. Kahvilan toteutuksen lopputulokseen vaikuttivat suunniteltu somistus ja tuotteet
seka tuotteiden valmistamiseen ja kahvilan yllapitoon kuluneet kustannukset seka saadut

tuotot.

Merkittdvin onnistuminen kahvilan toteutuksessa oli tuotevalikoiman monipuolisuus ja tee-
manmukaisuus. Tuotevalikoimasta tuli sellainen, etté jokaisen oli mahdollista I6ytaa itsel-
leen mieluisa tuote. Yksik&an asiakas ei kaivannut valikoimaan lisysta. Erityisruokavali-
oiden huomioinnin merkitys kasvoi toteutuksen aikana, joten siita tuli merkittavampi osa
tavoitteita kuin alkuun suunniteltiin. Nain ollen erityisruokavalioiden huomioinnissa onnis-
tuttiin paremmin kuin mité oli tavoitteessa maaritelty. Somistus oli teemaa tukeva, mutta
olisi voinut olla suuremmassa osassa. Esimerkiksi joululaulut olisivat olleet hyva lisa kah-
vilan tunnelmaan. Hinnoittelu-tavoitteessa onnistuttiin sek& hyvin ettd huonosti. Paata-

voite siihen liittyen oli, etté tuotteista jaa katetta yritykselle, kuten jaikin. Joitain tuotteita,
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kuten leivoksia, jai kuitenkin myymatta, mika viittaa liian korkeaan hintaan. Tuotehavikkia
syntyi jonkin verran.

Luotettavuuden takaamiseksi kaytettiin monipuolisesti [Ahdeaineistoja ja perehdyttiin teo-
riatietoon syvallisesti. Teorian oppiminen ja lukeminen useista eri lahteista takaa laaja-
alaisen ndkemyksen ja tiedon siita, misté lahteistd on mahdollista saada hyodyllisinta tie-
toa omaan ty6hon. Raportoinnissa pyrittiin kuvailevaan Kkirjoittamiseen, jolloin lukijalle
muodostuu kasityksia realistisesti siitd, mitd ja miten on tehty. Yhdessa toimeksiantajan
kanssa mietittiin hinnoittelua ja somistusta, mika tarkoittaa useamman henkilén arvion

laadullisuudesta.

Toiminnallisen opinnaytetydn valitseminen osoittautui oikeaksi valinnaksi, silla teoriaan
pohjautuva kaytannon toteutus oli mieluista ja opettavaista. Tyon aikana sai asettaa itsel-
leen ennakkokasityksia ja -olettamuksia siitd, millaisia tuotteita asiakkaat mahdollisesti
haluavat. Naihin ennakkokasityksiin vastaaminen oli jannittavaa, silla joulumarkkinoiden
aikana paasi huomaamaan, onko osannut ennustaa kysynnan oikein. Onnistuneiden tuo-
tevalintojen myota koki, ettd on perehtynyt markkinatilanteeseen riittdvan hyvin, kun taas
vitriiniin jaaneet tuotteet osoittivat, millaiset ideat eivét toteutuksena ole niin houkuttelevia
kuin voisi ajatella niiden olevan. Liséksi hinnoittelun teoria sovellettuna k&ytannon toteu-
tukseen opetti monipuolisesti hinnoittelua ja kannattavuutta, kun eri hinnoittelumenetel-

mista piti valita toteutukseen sopivin.
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Ruokalaji:

Nro:

Ainehinta / ann: Verollinen myyntihinta

Kate % : WVeroton mwntihinta:_

Myyntikate:

alv (%)
Annoskoko: Annosmaara:
10 Osto- Raaka- aine Ostohinta Kayttd-  Aine-

11 paino (veroton) hinta hinta

30 Yht 0 ke Yht 0,00

Liite 1. Annoskortti.



