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HAPPYCHEF-OPAS

Kattava opas ravintolan menuun ja juomiin

jossain menussasi on juuri nyt annos, joka maksaa sinulle rahaa joka
kerta, kun se tilataan. Hyvinkin juuri se, josta olet ylpein. Vieraat kuvaavat
sen, arvostelut mainitsevat sen — ja tana iltana se valuttaa taas hiljaa
katetta ulos keittiostasi. Mika annos? Jos et osaa vastata kymmmenessa
sekunnissa, menusi tekee paatoksia ilman sinua.

Menu nayttaa listalta annoksia. Todellisuudessa se on yhden sivun
kauppa, jossa vieras viipyy keskimaarin 109 sekuntia — ja jossa pienet
valinnat liikuttavat tuhansia euroja vuodessa: missa kohtaa sivua annos
istuu, kantaako hinta €-merkkia, mita kuvaus kuiskaa. Tama opas kay
kaiken lapi kuudessa luvussa: neljan ruudun matriisista, joka ottaa
kortistasi rontgenkuvan, sesonkiviritykseen, joka pitaa sen teravana.
Lopussa tiedat tarkalleen, mita jokainen lautanen tienaa — ja miksi
myydyin annoksesi saattaa olla huonoin.

Thibault Van de Sompele HappyChefin perustaja
rakennettu yhdessa ravintoloitsijoiden kanssa ja heita varten
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LYHYESTI

Lyhyt versio

Luokittele jokainen annos neljannesvuosittain Tahtiin, Tydjuhtiin,
Arvoituksiin ja Koiriin katteen x suosion mukaan — ja toimi joka lohkossa
eri tavalla.

Hinnoittele reseptit gramman tarkkuudella 28-32 %:n ruokakustannus
on fine diningin terveytta; se mita et mittaa, ajelehtii 38 %:iin.

Hinnoittele kokemus, dla raaka-aineita poista €-merkit, ankkuroi yhdella
premium-annoksella ja anna prix fixe -rakenteen tehda raskas tyo.

Juomat ovat puolet katemoottoristasi lasiviinit, viiniparit ja tiivis
cocktail-lista tienaavat usein keittidéta enemman per tydminuutti.

Kuvaukset myyvat alkupera, tekniikka ja makusanat nostavat annoksen
tilauksia mitattavasti; tunteellinen tayte hautaa Tahtesi.
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MATRIISI

Lue menusi Kuin insinoori: Tahdet, Tyojuhdat,
Arvoitukset, Koirat

—— KESKEINEN OIVALLUS

Menu engineering sijoittaa jokaisen annoksen kahdelle akselille —
kateosuus ja suosio — ja tuottaa nelja lohkoa: Tahdet (korkea/korkea),
Tydjuhdat (suosittu, ohut kate), Arvoitukset (kannattava, vahan tilattu) ja
Koirat (ei kumpaakaan). Yksi neljannesvuosittainen luokittele ja toimi -
kierros nostaa menun kokonaiskatetta tyypillisesti 10-15 %.

MATRIISI FIG. 01

Piirra jokainen ruokalaji: marginaali x suosio

Tahdet _ korkea marginaali + suosittu

Aurahevoset suosittu, matala marginaali
Palapelit korkea marginaali, alhainen myynti
koirat pudota tai muokkaa uudelleen

+'|0—‘|5°/° ruokien lajittelu neljaan neljannekseen voi nostaa ruokalistan tuottoa 10-15 %

Et voi johtaa menua, jota et ole koskaan mitannut. Menetelma, jota on hiottu 1980-luvulta
asti ja joka on yha lyomatén, vie yhden rauhallisen iltapaivan per vuosineljannes: vie
myyntijakaumasi ulos jarjestelmasta, hinnoittele jokainen annos rehellisesti (luku 2) ja
sijoita kukin matriisiin.

NELJA LOHKOA — JA AINOA OIKEA SIIRTO KULLEKIN
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Lohko Profiili Siirto
Tahdet Korkea kate, Suojele: ala muuta niita kevyin perustein, anna niille
korkea suosio menun paraatipaikat, opeta henkilokunta mainitsemaan
ne ensin
Tydjuhdat Suosittu mutta Suunnittele uudelleen: pienenna kalliin elementin
ohut kate annoskokoa, neuvottele avainraaka-aine uusiksi tai hivuta
hintaa 1-2 €
Arvoitukset Kannattava Nosta esiin: parempi kuvaus, parempi sijoittelu, tarjoilijan
mutta ohitettu tarina — tai nimea koko annos uudelleen
Koirat Ohut kate, vahan Poista ilman tunteilua — jokainen Koira varastaa huomiota
tilauksia Tahdelta

Taydellinen lapikaynti hinnoittelutaulukon logiikkaa mydten |6ytyy artikkelista menu
engineering.

Kuri, joka saa sen toimimaan

Kaksi virhetilaa tappaa useimmat yritykset. Ensimmainen: hinnoittelu fiiliksella — "ankka on
varmaan jotain 30 %" — jonka luku 2 parantaa. Toinen: tunteilu — keittidmestarin lempi-
Koira, joka selviaa jokaisesta karsinnasta tarinansa ansiosta. Matriisi ei ole kritiikkia
kokkaamisesta; se on annosten istumajarjestys. Jopa kolmen Michelin-tahden menussa on
Tyojuhtia — taito on tietaa, mitka niista ansaitsevat paikkansa.

@ TEE TAMA TANA ILTANA

Vie ulos viime kuun myynti annoksittain. Ennen kuin hinnoittelet mitaan,

merkitse mututuntumalla Tahtesi ja Koirasi. Sailyta lista — luvun 2 jalkeen
hinnoittelet ne kunnolla ja huomaat, mitka vaistot olivat kalliita.

KEITTIOMESTARIN SALAISUUS
Miksi kallein annoksesi ei saisi koskaan olla myydyin

Luksuslippulaiva — kaviaarikattaus, kokonainen piikkikampela kahdelle — tienaa
suurimman osan rahoistaan tulematta tilatuksi. Se ankkuroi hintakaton: 120 €:n
plateaun vieressa 68 €:n maistelumenu lukee jarkevana. Insindorit kutsuvat sita
houkutinvaikutukseksi. Jos lippulaivasta tulee joskus myydyin annoksesi, kattosi
on liilan matala — nosta sita ja katso, miten sen alla olevat annokset myyvat
helpommin.


https://happychef.cloud/fi/blog/menu-ja-juomat/menu-optimointi.html
https://happychef.cloud/fi/blog/menu-ja-juomat/menu-optimointi.html
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SYVEMMALLE

Menu-optimointi on taidetta ja tiedetta suunnitella ruokalista niin, ettd se maksimoi
tuoton.

Se yhdistaa psykologian, muotoilun ja datan ohjatakseen asiakkaita hienovaraisesti kohti
katteeltaan parempia annoksia. Tassa kattavassa oppaassa opit tekniikat, joita
huippuravintolat kayttavat kannattavuutensa parantamiseen laadusta tai
vieraskokemuksesta tinkimatta.

Ruokalistasi on enemman kuin lista annoksista — se on myyntityékalu. Aivan kuten hyva
verkkokauppa esittelee tuotteet strategisesti, alykkaasti suunniteltu menu voi ohjata
asiakkaat annoksiin, jotka ovat ihanteellisia seka heille etta sinulle. Paras menu-optimointi
tuntuu asiakkaasta luontevalta, vaikka kulissien takana se parantaa merkittavasti
kannattavuuttasi.

Mita on menu-optimointi?

Menu-optimointi on systemaattinen, dataan perustuva lahestymistapa menusi
analysoimiseen ja kehittamiseen. Sen kehitti 1980-luvulla Michiganin osavaltion yliopisto, ja
siita lahtien alan ammattilaiset ympari maailman ovat jalostaneet sita. Se pyorii kahden
keskeisen kysymyksen ymparilla kunkin annoksen kohdalla:

1. Suosio: Kuinka usein sita tilataan muihin annoksiin verrattuna?

2. Kannattavuus: Paljonko silla ansaitset (myyntikate = myyntihinta miinus raaka-
ainekustannukset)?

Sijoittamalla jokainen annos matriisiin naiden kahden ulottuvuuden mukaan saat
konkreettisen kasityksen siita, mita annoksia kannattaa mainostaa, mita on parannettava ja
mita voidaan kokonaan poistaa menusta.

Menu-optimoinnin matriisi

Suosion ja kannattavuuden perusteella annokset jaetaan neljaan kategoriaan:

Tahdet

Korkea suosio + Korkea kate

- Nama ovat lippulaivaannoksesi — tilattuja usein ja kannattavia
- Strategia: Esittele ne nakyvasti, ala muuta niita
- Sijoita ne menusi "kuumille paikoille" (keskelle, oikeaan ylakulmaan)

- Kouluta henkilokuntasi suosittelemaan niita aktiivisesti

Arvoitukset

Matala suosio + Korkea kate

- Kannattavia annoksia, joita ei arvosteta tarpeeksi
- Strategia: Esittele ja markkinoi niitd paremmin
- Paranna nimea ja kuvausta

- Siirra ne nakyvammalle paikalle


https://happychef.cloud/fi/blog/vieraskokemukset/vieraskokemuksen-parantaminen.html
https://happychef.cloud/fi/blog/henkilosto/henkilosto-ravintola.html
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- Lisaa "Kokin suositus" -merkinta

- Harkitse kuvan lisaamista

Vetojuhdat

Korkea suosio + Matala kate

- Asiakkaat rakastavat niita, mutta ansaitset niilla vahan

- Strategia: Kasvata katetta menettamatta suosiota

- Nosta hintaa varovaisesti (testaa pienin askelin)

- Optimoi ainesosia laadusta tinkimatta

- Analysoi annoskokoa — voitko myyda lisukkeita erikseen?

- Siirrd ne vahemman nakyvalle paikalle

Koirat

Matala suosio + Matala kate

- Ei suosittu eika kannattava
- Strategia: Poista tai suunnittele radikaalisti uudelleen
- Jotkut "koirat" palvelevat strategista tarkoitusta (lasten menu, kasvisvaihtoehto)

- Jos ne jaavat, sijoita ne huomaamattomaan paikkaan eika niita kannata mainostaa

Menun analysointi: vaiheittainen suunnitelma

Vaihe 1: Kerda myyntidatasi

Kayta ravintola-analytiikkaa keratdksesi jokaisesta annoksesta:
- Myytyjen kertojen maara (viime kuukausi/kvartaali)
- Omakustannushinta (raaka-aineet)
- Myyntihinta

- Myyntikate (myyntihinta - omakustannushinta)

Vaihe 2: Laske keskiarvot
- Keskimaarainen suosio: Kokonaismyynti / annosten lukumaara

- Keskimaarainen kate: Kokonaismyyntikate / annosten lukumaara

Vaihe 3: Luokittele jokainen annos

Sijoita jokainen annos matriisiin ja maarita sen kategoria.

Vaihe 4: Luo toimintasuunnitelma

Paata jokaiselle annokselle (tai ainakin ongelmatapaukset) mita aiot tehda.

Hinnoittelupsykologia menussasi

Hintojen esittamistapa vaikuttaa siihen, kuinka paljon asiakkaat kuluttavat:


https://happychef.cloud/fi/blog/digitaaliset-tiedot/ravintola-analytiikka.html
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1. Valta euromerkkeja

Tutkimukset osoittavat, etta asiakkaat kuluttavat enemman, kun valuuttasymbolia ei ole
hinnan vieressa. "24" tuntuu vahemman rahankaytolta kuin "€24,00". Tama toimii erityisesti
fine diningissa.

2. Ala kayta hintasarakkeita

Kun hinnat ovat suoraan allekkain, asiakkaat alkavat automaattisesti vertailla ja valitsevat
usein halvimman. Sijoita hinnat kuvauksen jalkeen ilman tasausta.

USEIN KYSYTYT KYSYMYKSET

Mitd menun optimointi on ja miten sovellan sita ravintolassani?

Menun optimointi analysoi annoksiasi suosion (kuinka usein tilattu) ja kannattavuuden
(kate) perusteella. Luokittelet jokaisen annoksen "tahdeksi", "tyojuhdaksi", "arvoitukseksi" tai
"koiraksi" ja muokkaat ruokalistasi suunnittelua sen mukaan.

Miten kaytan annosten sijoittelua ruokalistalla ansaitakseni enemman?

Sijoita tahdet nakyvimmille paikoille (oikeaan ylakulmaan jokaisella sivulla). Sijoita
arvoitukset uudelleen tai lisaa ne suosituksiin. Poista koirat tai nosta niiden hintaa. Minimoi
tyojuhtien nakyvyys.

Miten lasken jokaisen ruokalistani annoksen kannattavuuden?

Vahenna myyntihinnasta raaka-aineiden kokonaiskustannukset ja jaa tulos myyntihinnalla,
niin saat katteen. Tavoittele vahintaan 65-70 %:n katetta annosta kohden.
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KUSTANNUSKURI

Hallitse kustannus jokaisen lautasen alla —
gramman tarkkuudella

—— KESKEINEN OIVALLUS

Ruokakustannusten hallinta tarkoittaa reseptikorttia gramman
tarkkuudella hinnoiteltuna jokaiselle annokselle, kokonaisprosentin
viikoittaista seurantaa ja jarjestelmallista havikin vahentamista. Fine
dining on tervetta 28-32 %:n ruokakustannuksella; mittaamattomat
menut ajelehtivat kohti 38 %:a annoskoon hivuttautumisen,
hintainflaation ja roskiin menevan kautta.

KUSTANNUSKURI FIG. 02

Ruokakustannukset liikkuvat ilman viikoittaista seurantaa

tavoite 28-32 %

380/ Jos jatetaan huomioimatta, ruokakustannukset hiipivat terveellisista 28-32 prosentista 38
° prosenttiin

Katetta ei tehda kassalla; se tehdaan leikkuulaudalla. Kolme hiljaista vuotoa vie sen pois:
annoskoon hivuttautuminen (160 gramman annos, josta tuli 180, koska kukaan ei enaa
punnitse), toimittajahintojen ajelehtiminen (kerma, joka nousi 14 % kuuden laskun yli, joita
kukaan ei vertaillut) ja roskis (leikkuutahteet, ylituotanto, erikoinen joka ei myynyt).

10



Wappy«g\ef

Reseptikortit ovat sopimus

Jokainen annos saa kortin: raaka-aineet grammoina, toimittajan tamanhetkinen hinta,
saanto leikkuun jalkeen, lautaskustannustavoite. Tama ei ole byrokratiaa — se on ainoa tapa
pitda luvussa 1 suunniteltu menu suunniteltuna. Kun kortti sanoo, ettd peura-annos maksaa
9,40 € ja matriisi sanoo sen olevan Tahti 34 €:ssa, sinulla on fakta. IIman korttia sinulla on
tunnelma. Koko menetelma loytyy artikkelista ruokakustannusten hallinta.

HavikKi on katetta roskiksessa

Tutkimukset arvioivat ravintoloiden ruokahavikiksi 4-10 % ostetusta ruoasta — fine diningin
raaka-ainehinnoilla haarukan ylapaa on kokonainen prosenttiyksikko nettokatteesta.
Vastatoimet kertautuvat: leikkuutahteesta garnituuriksi -ajattelu (fenkolin varret ovat
lautasen koriste, eivat roskiksen), varauspohjaiset esivalmistelulistat ja viikoittainen viiden
minuutin roskisauditointi. Syvemmat taktiikat |0ytyvat artikkelista ruokahavikin
vahentaminen.

- Punnitse viisi kalleinta proteiinia annostellessa yhden viikon ajan joka kvartaali —
annoskoon hivuttautuminen kuolee paivanvalossa.

- Kilpailuta kymmenen tarkeinta raaka-ainettasi kahdesti vuodessa; uskollisuus ilman
vertailua on hyvantekevaisyytta toimittajallesi.

- Hinnoittele henkilokunta-ateria — se on osa ruokakustannusta, ja rehellinen luku
muuttaa kayttaytymista.

@ TEE TAMA TANA ILTANA

Ota yksittainen myydyin annoksesi ja hinnoittele se gramman tarkkuudella

taman viikon laskuja vasten. Jos todellinen prosentti yllattaa sinut yli kahdella

pisteelld, [0ysit ensimmaisen vuodon — etka luultavasti suurinta.

SYVEMMALLE

Ravintola-alalla jokainen euro on tirked, ja missdan se ei nday selvemmin kuin
ruokakustannuksissa.

Keskimaaraisilla ruokakustannuksilla 28-35 % liikevaihdosta, raaka-aineet ovat yksi
ravintolasi suurimmista kustannuserista. Ero kannattavan ja tappiollisen ravintolan valilla
tiivistyy usein vain muutamaan prosenttiyksikkdon saastodissa ruokakustannuksissa. Tassa
kattavassa artikkelissa jaamme todistettuja strategioita ruokakustannustesi hallintaan
ilman laadun tai vieraskokemuksen heikentamista.

Mika on ruokakustannusprosentti ja miksi se on ratkaiseva?

Ruokakustannusprosenttisi on tarkein taloudellinen indikaattori ravintolasi toiminnan
terveydesta. Laskenta on yksinkertainen:

n


https://happychef.cloud/fi/blog/menu-ja-juomat/ruokakustannusten-hallinta.html
https://happychef.cloud/fi/blog/menu-ja-juomat/ruokahavikki-vahentaminen.html
https://happychef.cloud/fi/blog/menu-ja-juomat/ruokahavikki-vahentaminen.html
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(Raaka-ainekustannukset yhteensa / Ruokatulot yhteensa) x 100 =
Ruokakustannusprosentti

Terve prosentti on 28-35 % konseptista riippuen. Fine dining -ravintolat saattavat lahennella
35-40 % kalliimpien raaka-aineiden ja pienempien volyymien takia, kun taas fast casual -
konseptit tahtaavat 25-30 %:iin. Tunne oma vertailupisteesi ja mittaa siihen nahden
johdonmukaisesti.

Miksi tama prosentti on niin tarkea? Koska se maarittaa suoraan voittokatteesi. Jos
ruokakustannuksesi nousevat 30 %:sta 35 %:iin, menetat 5 prosenttiyksikkda lilkevaihdostasi
voittona. 500 000 euron vuotuisella liikevaihdolla se on 25 000 euroa vahemman voittoa,
pelkastaan tehottoman kustannushallinnan takia.

Tehokkaan ruokakustannushallinnan nelja pilaria

Onnistunut kustannushallinta nojaa neljaan perustavaan pilariin, jotka toimivat yhdessa.
Heikkous yhdessa pilarissa heikentaa muiden ponnisteluja.

1. Alykas ja strateginen hankinta

Hankinta on paikka, josta kustannushallinta alkaa. Mita maksat raaka-aineista, maarittaa
suoraan katteesi, mutta kyse ei ole vain hintojen vertailusta:

- Neuvottele aktiivisesti: Pyyda alennuksia suuremmista volyymeista, pitkdaikaisista
sopimuksista tai eksklusiivisuudesta. Toimittajat antavat mielellaan alennuksia
varmuuden vastineeksi. Lue taydellinen opas ravintolan toimittajaneuvotteluista 8
todistetun taktiikan saamiseksi.

- Vertaile toimittajia jarjestelmallisesti: Pyyda vahintdan 3 tarjousta perustuotteistasi ja
tarkista ne neljannesvuosittain. Hinnat vaihtelevat, ja uskollisuus ilman vertailua maksaa.

- Osta kausiluonteisesti: Kausiluonteiset tuotteet ovat halvempia, tuoreempia ja
maistuvat paremmalta. Mukauta menuasi saatavilla olevaan, ei painvastoin.

- Osta paikallisesti mahdollisuuksien mukaan: Vahemman kuljetuksia tarkoittaa usein
alhaisempia hintoja, tuoreempia tuotteita ja parempia suhteita toimittajiin, jotka voivat
olla joustavampia.

- Neuvottele palautusmahdollisuudet: Sovi mita tapahtuu tuotteille, jotka eivat tayta
laatuvaatimuksia.

- Tilaa alykkaasti: Tilaa useammin pienemmissa maarissa pilaantumisen estamiseksi,
erityisesti pilaantuvien tuotteiden osalta.

Rakenna henkilokohtaisia suhteita toimittajiisi. He voivat vinkata tarjouksista, auttaa viime
hetken hatatilanteissa ja ajatella yhdessa kanssasi kustannussaastoista.

2. Tiukka varastonhallinta
Varasto on sidottua paaomaa, joka ei ole pankkitilillasi. Mita paremmin hallitset varastoasi,

sita vahemman rahaa lukittuu ja sita vahemman havitat:

- Sovella FIFO-periaatetta uskonnollisesti: Ensimmaisena sisdan, ensimmaisena ulos —
taman on oltava ehdotonta. Vanhimmat tuotteet edessa, uusimmat takana. Jokainen
toimitus menee takaosaan.

12
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- Viikoittainen inventaario: Tied3 tarkalleen mita sinulla on. IIman inventaariota et tieda
mita kulutat, haviat tai taytyy tilata uudelleen.

- Aseta paratasoat: Maaritd minimi- ja maksimivarasto per tuote kulutuksen ja
toimitusajan perusteella. Tama estaa seka puutteet etta ylijagamat.

- Seuraa havikkia tarkasti: Mittaa mita heitit pois ja miksi. Onko se pilaantumista?
Keittiovirheita? Palautettuja lautasia? llman dataa et voi parantaa.

- Jarjesta varastoalueet: Jarjestetty jadkaappi ja varasto estaa tuotteiden unohtamisen ja
pilaantumisen.

Investoi hyviin varastointimateriaaleihin: ilmatiiviit sailytysastiat, paivamaaramerkinnat ja
jarjestelma, jonka kaikki ymmartavat ja noudattavat.

USEIN KYSYTYT KYSYMYKSET

Mika on ihanteellinen ruokakustannusprosentti ravintolalle?

Tavoittele 25-32 % liikevaihdosta ruokakustannuksiin. Fine dining on joskus korkeammalla
kalliiden raaka-aineiden vuoksi. Jos food cost nousee yli 35 %:n, valitdn optimointi on
kannattavuuden kannalta valttamatonta.

Miten lasken ravintolani ruokakustannusprosentin?

Ruokakustannusprosentti = (alkuvarasto + ostot - loppuvarasto) / lilkevaihto x 100. Mittaa
kuukausittain alku- ja loppuvarasto ja laske yhteen kaikki ostot.

Miten hallitsen annoskokoja pitadkseni ruokakustannukset kurissa?

Kayta annoskortteja, joissa on tarkat grammamaarat annosta kohden, kayta keittiovaakaa
kriittisille raaka-aineille ja kouluta keittiétiimi johdonmukaisiin annoksiin.
Epajohdonmukaiset annokset ovat yksi suurimmista hallitsemattomien food cost -kulujen
syista.

13
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HINNOITTELU

Hinnoittele kokemus, ala raaka-aineita

—— KESKEINEN OIVALLUS

Menun hinnoittelu toimii, kun se johtaa mielikuvaa: poista valuuttamerkit,
valta hintasarakkeita jotka houkuttelevat skannaamaan, ankkuroi yhdella
premium-annoksella ja kayta prix fixe- tai maistelurakenteita siirtamaan
paatds annoshinnasta illan arvoon. Pelkka kustannus plus kate -
hinnoittelu alihinnoittelee fine diningin jarjestelmallisesti.

HINNOITTELU FIG. 03

Kiinnita hinta, myy keskiosa

€34.00 tuntuu kalliilta

€19,90 tuntuu halvalta

1,6x puhtaat numerot — ei valuuttasymbolia, ei 0,99 — nosta keskimaarainen sekki, tassa 28 € 44 €

Kustannus x 3 on laskutoimitus, ei strategia. Vieraat eivat koe kustannuksiasi; he kokevat
illan — ja he arvioivat sen hintaa ankkureita vasten, jotka sina hallitset. Taito on asettaa ne
ankkurit tietoisesti.

Viisi vipua, kaikkKi testattuja

- Pudota €-merkki. Menuhinnoittelun tutkimus havaitsi, ettd vieraat kuluttavat
merkittavasti enemman, kun valuuttamerkit puuttuvat — "34" lukee numerona; "34,00
€" l[ukee maksuna.

- Riko hintasarake. Siistiin oikeaan sarakkeeseen tasatut hinnat kutsuvat hintavertailuun
ylhaalta alas. Upota jokainen hinta hiljaa kuvauksen loppuun.
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- Ankkuroi korkealle. Yksi aidosti premium-annos per osio nollaa sen, mita "kallis"
tarkoittaa (katso luvun 1 salaisuus).

- Ysipaatteissa on luokkasignaali: 9-paatteet (19,90 €) kuiskaavat alennusta;
kokonaisluvut (34) lukevat itsevarmuutena. Fine dining hinnoittelee kokonaisluvuin.

- Pida haarukka aisoissa: pida paaruoat noin 1,6x-kaistalla — 26-68 €:n haitari tekee
vieraista hintahermoisia; 28-44 € pitaa valinnan ruokahalussa.

Rakenne voittaa hintalapun

Fine diningin vahvin hinnoittelusiirto ei ole lainkaan numero — se on rakenne. Prix fixe a la
carten rinnalla siirtaa paatoksen kolmestakymmenesta hinnasta yhteen, nostaa
keskilaskua ennustettavasti ja rauhoittaa keittion. Huipulla maistelumenu muuttaa
hinnoittelun tarinankerronnaksi: yksi numero, yksi matka, katteet suunniteltuina ruokalaji
ruokalajilta siella, missa yksikaan vieras ei voi purkaa niita osiin.

@ TEE TAMA TANA ILTANA

Tulosta nykyinen menusi ja ympyroi jokainen €-merkki ja jokainen siistissa

oikeassa sarakkeessa istuva hinta. Se on huomisen designkorjaus — nolla

kustannusta, mitattava nousu, eika kukaan tietoisesti huomaa mika muuttui.

SYVEMMALLE

Harva paatos ravintolassasi on yhta laajasti vaikuttava kuin valinta prix fixen ja a la
carten valilla.

Se ylittaa kauas "kuinka paljon valinnanvaraa annan asiakkaille". Kyse on liiketoimintasi
taloudellisesta arkkitehtuurista: kuinka ennakoitava tuottosi on, kuinka paljon
ruokahavikkia syntyy, kuinka tehokkaasti keittidsi toimii ja minka asiakkaan houkuttelet?
Tassa artikkelissa analysoimme molemmat formaatit systemaattisesti, kiinnittaen erityista
huomiota konkreettiseen vaikutukseen tulokseesi.

Olitpa sitten fine dining -ravintola tai bistro — menun formaatin valinta vaikuttaa osaltaan
pitkan aikavalin menestykseen. Aloitetaan perusteista.

Prix fixe vai a la carte? Strateginen valinta suurilla seurauksilla

Jokainen ravintoloitsija kohtaa taman kysymyksen ennemmin tai myohemmin. Silti siihen
vastataan harvoin harkitusti: useimmat yritykset tekevat vain "niin kuin on aina tehty"
omalla segmentillaan. Se on menetetty mahdollisuus, koska menun formaatin valinnalla on
valittdmia seurauksia:

- Kassavirta ja tuoton ennakoitavuus: Tiedatko jo maanantaina, mita ansaitset
perjantaina?
- Hankintakustannukset ja ruokahavikki: Tilaavatko liikaa vai lilan vahan?

- Henkil6st6 ja tyévoimakustannukset: Kuinka monta ihmista tarvitset per palvelu?
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- Keittion logistiikka ja laadunvalvonta: Kuinka paljon variaatiota keittiosi taytyy hallita?

- Vieraskokemukset ja asemointi: Minka yleison houkuttelet?

Molemmilla formaateilla on vahvuutensa. Kysymys kuuluu: mika formaatti sopii konseptiisi,
kohdeyleis6dsi ja tavoitteisiisi? Ja voitko yhdistaa molempien parhaat puolet?

Mita prix fixe tarkalleen on?

Prix fixe — kirjaimellisesti "kiintea hinta" — on menun formaatti, jossa asiakkaat tilaavat
kokonaisen aterian yhdella ennalta maaritellylla hinnalla. Tahan kuuluu tyypillisesti
kolmesta viiteen ruokalajia: amuse-bouche, alkuruoka, valiruo, paaruoka ja jalkiruoka.
Joskus juustolajitelma tai viinipaketti sisaltyy tai on saatavilla maksullisena lisana.

Konseptilla on syvat juuret ranskalaisessa ja eurooppalaisessa gastronomiassa. 1800-luvun
suuret kokit muuttivat table d'héten — yhteisollisen poydan vakiomenulla — taideteokseksi.
Tana paivana prix fixe -menu on hallitseva formaatti fine diningissa. Tahtiravintoloita ei
kayta sita sattumalta: formaatti sopii taydellisesti heidan kokonaisvaltaisen elamyksen
filosofiaansa ja operatiivisiin tarpeisiinsa.

Mika tekee prix fixesta rakenteellisesti erilaisen a la cartesta?

- Asiakkaat eivat valitse yksittaisia annoksia, vaan hyvaksyvat kulinaarisen matkan
- Hinta on selkea ja lapinakyva varaushetkesta alkaen
- Keittio tietaa tarkalleen mita valmistaa per palvelu

- Allergiat ja ruokavaliovaatimukset kommmunikoidaan etukateen varausjarjestelman
kautta

Kyse ei ole yksinkertaisesti "ei enaa valinnanvaraa" — vaan harkitusti kuratoidusta
tarjonnasta, joka vie asiakkaan ennalta suunnitellulle kulinaariselle matkalle.

Prix fixen taloudellinen logiikka

Oletetaan, etta ravintolassasi on kolmekymmenta kattausta perjantai-illalla. A |la cartessa
asiakas A tilaa vain paaruoan (28 €), asiakas B tilaa alkuruoan ja paaruoan (52 €), ja asiakas
C tilaa paaruoan mutta jattaa jalkiruoan valiin (24 €). Keskimaarainen kulutus per asiakas
on 34,67 €.

Prix fixella a 68 € per henkilo (3 ruokalajia + amuse-bouche + mignardises) ansaitset
samoilla kolmellakymmenella kattauksella 2 040 € keskimaaraisen 1040 € sijaan. Tama ei
ole teoriaa: se on taloudellinen todellisuus, joka tekee prix fixesta niin houkuttelevan.

Tahan johtavat mekanismit ovat selkeita:

1. Ennakoitava tuotto per asiakas

Prix fixella tiedat tuottosi heti, kun varaus vahvistetaan. Jos minimikayttd on asetettu —
jotain mita HappyChef tukee min-spend-varausten kautta — tiedat tasmalleen, mita taysin
varattu ravintola tuottaa. Tama tekee taloussuunnittelusta ja kassavirran hallinnasta
perustavanlaatuisesti yksinkertaisempaa.
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USEIN KYSYTYT KYSYMYKSET

Kumpi on ravintolalle kannattavampi: prix fixe vai a la carte?

Prix fixe on yleensa kannattavampi pienemman ruokahavikin, tehokkaamman mise en
placen ja paremman pdydankierron ansiosta. A la cartessa on korkeammat katteet annosta
kohden mutta enemman kustannusten vaihtelua. Parhaat ravintolat yhdistavat molemmat.

Miten kokoan kannattavan prix fixe -menun?

Valitse annoksia, joilla on hyva food cost -suhde (enintaan 30 %), tee mise en placesta
tehokas (raaka-aineet, jotka toistuvat useissa annoksissa) ja aseta hinta, jolla sailytat
vahintaan 65 %:n katteen.

Milloin valitsen erikseen lounasmenun ja illallismenun eri hinnoilla?

Edullisempi lounasmenu houkuttelee yritysasiakkaita ja lahialueen asukkaita hiljaisempina
tunteina. Pida lounaan valmistus yksinkertaisempana kuin illallismenun, jotta et ylikuormita
keittiohenkilokuntaasi.
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NESTEMAINEN KATE

Rakenna juomaohjelma, joka tienaa kuin toinen

keittio

—— KESKEINEN OIVALLUS

Juomat tuovat saannonmukaisesti 20-30 % fine diningin liikevaihdosta
katteilla, joihin keittio ei pysty. Moottorissa on nelja osaa: lasiviinikiertoon
rakennettu viinilista, tuotteeksi hinnoitellut viiniparit, tiivis signature-
cocktaillista seka palveluun lavastetut aperitiivi- ja digestiivihetket.

NESTEMAINEN KATE FIG. 04

Juomat ansaitsevat kuin toinen Keittio

Pariliitos ehdotettu _ noin 60 % sanoo kylla

Ei tarjottu mitaan melkein ei yhtaan
Lisatty laskuun noin 2x kulutus
20— juomat tuottavat 20-30 % liikevaihdosta — ehdota 14 euron pariksi, ja useimmat vieraat
300/0 hyvaksyvat sen

Mikaan menun osio ei muuta huomiota katteeksi nopeammin kuin nestemainen. 14 €:n
viinilasi vie yhdeksankymmenta sekuntia tyota; 14 €:n lautanen vie kokonaisen brigadin.
Silti useimmat salit kohtelevat viinilistaa kirjastona ja aperitiivia sattumana. Kohtele
molempia tuotteina.

Viinilista on myymista varten, ei kerailyyn

400 nimikkeen lista tekee vaikutuksen sommeliereihin ja pelottaa vieraat toiseksi
halvimpaan pulloon. Toimiva lista — profiloitu artikkelissa viinilista & juomahallinta — on
tiiviimpi: jokaisella pullolla on tehtava, lasiviinivalikoima kiertaa menun mukana (ja sen
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mukana, mika kaipaa myyntia), ja varastointikulut lasketaan siksi kayttopaaomaksi, jota ne
ovat. Kouluta sali itsevarmaan viinisuositteluun: kysymys "saanko valita poydalle jotakin?"
on palvelun korkeakatteisin yksittainen lause.

Lavasta nestemaiset hetket

Hetki Tuote Miksi se toimii

Saapuminen  Talon aperitiivi, tarjottuna "Lasi talon cuvéeta lukemisen ajaksi?"
nimelta konvertoi ~60 % tarjottaessa, ~O % muuten

Tilaaminen Viinipari oletusvaihtoehtona "Viinipareilla vai ilman?" kehystaa sen lisasta

valinnaksi

Paaruoka Toisen lasin tarkistus oikealla Taytdn ajoitus, ei painostus — katso
sekunnilla lisamyynti, joka tuntuu palvelulta

Jalkiruoka Digestiivivaunu tai Teatteri myy sen, mita menut eivat pysty
juustokattaus

Lyhyt signature-cocktaillista — viisi juomaa, jotka kuuluvat sinun konseptiisi — taydentaa
moottorin: cocktailien kate paihittaa viinin, ja nimetysta talon juomasta tulee markkinointia,
jota vieraat kuvaavat.

@ TEE TAMA TANA ILTANA

Laske taman illan kattaukset ja sitten, kuinka monelle tarjottiin — ei kysytty,

vaan tarjottiin — aperitiivia nimelta. Noiden lukujen erotus, kertaa 11 €, kertaa

300 iltaa, on sen tuotteen koko, jota et ole viela lanseerannut.

KEITTIOMESTARIN SALAISUUS
Viiniparitemppu, joka tuplaa menekin

Talot, joissa viiniparien liitantaaste on korkein, eivat koskaan myy niita lisukkeena.
Menu painaa maistelumenun hinnan viinipareineen ensin, ilman-hinnan toisena
— ja tarjoilija kysyy "viinimatkalla vai ilman?" Valinta-arkkitehtuuri hoitaa loput:
menekki suunnilleen tuplaantuu verrattuna kysymykseen "haluaisitteko lisata
viinit?", ilman painostusta ja onnellisemmalla pdydalla. Viiniparit antavat
sommelierille myds keinon liikuttaa lasillisina varastoa, joka ei koskaan myisi
pulloittain.
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SYVEMMALLE

Hyvin harkittu viinilista voi ratkaista, onko asiakkaiden ilta tavallinen vai
poikkeuksellinen, ja onko liiketoimintasi kate tiukka vai terve.

Juomat ja erityisesti viini ovat usein kannattavin kategoria menussa. Silti monet
ravintoloitsijat kamppailevat houkuttelevan viinilistan koostamisessa, joka seka vetoaa
asiakkaisiin etta on taloudellisesti jarkeva. Tassa kattavassa oppaassa opit kaiken
onnistuneen viinilistan rakentamisesta ja juomahallinnan optimoinnista.

Miksi juomat ovat niin tarkeita tuotoillesi

Useimmissa ravintoloissa juomien bruttokate on 65-80 %:n valilla, kun taas ruoan kate on
usein 60-70 %:n valilla. Tama ero tekee juomista ratkaisevan tekijan kannattavuudellesi.
Ravintola, joka myy 100 000 € viinia vuodessa 70 %:n katteella, sailyttaa 70 000 €. 65 %:n
katteella se on 65 000 € — ero on 5 000 € pelkastaan paremmasta hinnoittelusta.

Lisaksi juomatarjontasi vaikuttaa kokonaisvaltaiseen asiakaskokemukseen. Hyvin valittu
viini tehostaa aterian nautintoa, mika johtaa parempiin arvosteluihin ja palaaviin
asiakkaisiin.

Perusteet: viinilistan rakentaminen

Tunne kohderyhmasi
Ennen kuin valitset pulloja, mieti ketka ovat asiakkaasi ja mita he etsivat:
- Casual dining: Lahestyttavia viineja, tunnistettavia rypaleitd, ystavallisia hintoja.

- Fine dining: Syvempi valikoima, premium-vaihtoehtoja, koulutettu henkildkunta
neuvomaan.

- Bistro/brasserie: Tasapaino laadun ja hinnan valilla, hyvat taloviinit.

- Teemaravintola: Keittiodn sopivat viinit (italialainen? italialaisia viineja).

Oikea koko
Hyva viinilista ei valttamatta ole laaja viinilista. Laatu on tarkeampaa kuin maara:
- Pieni (10-20 viinia): Ihanteellinen casual-ravintoloille, helppo hallita ja kouluttaa
henkilokuntaa.

- Keskikokoinen (20-50 viinia): Sopii useimmille ravintoloille, tarjoaa riittavan valinnan
ilman ylikuormitusta.

- Laaja (50+ viinid): Viinibaareille ja fine dining -ravintoloille koulutettujen sommelierien
kanssa.

Jokaisen viinilistan viinin tulee olla siella syysta. Viini, joka ei koskaan myy, sitoo paaomaa ja
saattaa pilaantua. Kayta ravintola-analytiikkaa analysoidaksesi, mitka viinit myyvat ja mitka
eivat.

Tasapaino valikoimassa

Varmista, etta valikoimassa on vaihtelua:

- Tyyppi: Punainen, valkoinen, rosé, kuohuviini ja mahdollisesti jalkiruokaviinit.
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- Tyyli: Kevyesta tayteldiseen, kuivasta makeaan.
- Hinta: Lahtotasosta premiumiin, hyvalla hajautuksella.
- Alkupera: Sekoitus tunnetuista alueista ja yllattavista |oydodista.

- Rypdleet: Tunnistettavat klassikot seka mielenkiintoiset vaihtoehdot.
Ruoka-viini-yhdistelmien huomioiminen
Viinilistasi tulisi vastata menuasi. Muutamia ohjeita:

- Ayriaiset sopivat tuoreille, mineraalisille valkoviineille tai kevyille roséille.
- Punainen liha sopii runsaille, parvekkaisille punaisille viineille.
- Kasvisruoat ovat usein monipuolisia — keskitaytelaiset viinit toimivat hyvin.

- Mausteinen ruoka sopii hyvin hieman makeille viineille tai viineille, joissa on alhainen
alkoholipitoisuus.

Kausiluonteisen menun kanssa voit myos tehda viinilistasi kausiluonteiseksi: raikkaita
viineja kesalla, rikkaampia talvella.

Hinnoittelustrategia: Kultainen keskitie
€18-25

Lahtotaso

€30-45

Myydyin

€50-80

Premium

€80+

Prestiisi

Useimmat asiakkaat valitsevat toiseksi tai kolmanneksi halvimman vaihtoehdon

Hinnoittelustrategia: kate ja mielikuva

Viinihintojen psykologia
Asiakkaat valitsevat harvoin halvimman viinin (se tuntuu kitsaalta) tai kalleimman (se

tuntuu liialliselta). Useimmat tilaukset kohdistuvat halvimman vaihtoehdon ylapuolelle.
Tata kutsutaan "toiseksi halvimman viinin efektiksi".

Siksi alykkaat ravintoloitsijat sijoittavat parhaan katteen viinit naihin kohtiin. Varmista, etta
niissa hintapisteissa on viineja, joita olet iloinen myymaan.

Lisdhinnoittelustrategiat

Viinihintojen asettamiseen on useita |ahestymistapoja:

- Kiintea lisahinta: Esimerkiksi 3x ostohinta. Yksinkertainen, mutta johtaa hyvin kalliisiin
premium-viineihin.
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- Progressiivinen lisdhinta: Matalampi lisdhinta kalliimmille viineille. 10 € ostosta tulee 30
€, 30 € ostosta tulee 70 € eika 90 €. Tama tekee premium-viineista saavutettavampia.

- Kassavirtalaskenta: Keskity absoluuttisiin euroihin tuotosta, ei prosentteihin. 20 € tuotto
10 € viinista on sama kuin 20 € tuotto 40 € viinista.

Monet menestyneet ravintolat kayttavat progressiivista lisahintaa: 3-4x halvemmille
viineille, 2-2,5x kalliimmille. Tama pitaa premium-viinit kohtuuhintaisina ja kannustaa
asiakkaita valitsemaan hieman kalliimman vaihtoehdon.

USEIN KYSYTYT KYSYMYKSET

Kuinka laaja viinilistani pitaisi olla ravintolana?

Valikoima 20-40 viinia on ihanteellinen useimmille ravintoloille. Liian pieni lista antaa
vieraille vahan valinnanvaraa; liian laaja lista nostaa varastokustannuksia ja aiheuttaa
vieraille valinnanvaikeutta.

Miten hallitsen juomavarastoani ilman suuria menetyksia vanhentuneiden tuotteiden
vuoksi?

Kayta FIFO-periaatetta (First In, First Out): aseta uusi varasto vanhan taakse. Tarkista
kuukausittain kaikkien juomien sailyvyys ja kayta hitaasti liikkuvat tuotteet cocktaileissa tai
tarjouksissa.

Miten lasken oikean myyntihinnan oluille ja erikoisoluille?

Kayta kerrointa 3—4x ostohintaan oluille. Pullotetuissa erikoisoluissa kerroin voi nousta 4—
5x:aan pienempien volyymien ja korkeamman ostohinnan vuoksi.
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ITSE KORTTI

Kirjoita ja suunnittele kortti, joka myy oikeat
annokset

—— KESKEINEN OIVALLUS

Vieras lukee menua alle kaksi minuuttia ja skannaa ennustettavia
vyohykkeita. Voittavat kortit kayttavat sen skannauksen: Tahdet jokaisen
osion ensimmaiselle ja viimeiselle paikalle, kuvaukset rakennettuna
kaavalla alkupera + tekniikka + maku, ei taytetta eika tunteellisia esseit3, ja
allergeeniselkeys joka viestii kasityota eika pykalien noudattamista.

ITSE KORTTI FIG. 05

Hyvin suunniteltu kortti myy enemman

Suunniteltu, kul\(/(z;\::; _ +27% korostetuista ruoista

Tavallinen lista ei hissia

Vieraat skannaavat kortin alle kahdessa minuutissa — korosta enintaan 7 tuotetta osiota

+27%

kohden ja myynti kasvaa

Kaikki tahan asti suunniteltu valittyy yhden esineen kautta: kortin vieraan kasissa. Kaksi
minuuttia huomiota, joka kuluu enimmakseen kunkin osion ensimmaisiin ja viimeisiin
riveihin seka kaikkeen visuaalisesti erottuvaan. Kayta ne sekunnit tietoisesti.

Sijoittelu on hiljaista myyntityota
- Jokaisen osion ensimmainen ja viimeinen saavat suhteettomasti tilauksia — istuta
Tahtesi sinne, ala koskaan Koiriasi.

- Korkeintaan yksi laatikko, kehys tai keittimestarin merkki per sivu: korosta kaikkea
ja et korosta mitaan.
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- Seitseman nimiketta per osio on mukavuuden katto; sen yli valinta-ahdistus tyontaa
vieraat tuttuun — yleensa Tyojuhtaan.

Kuvaukset ovat toinen myyja

Kaava, joka nostaa tilauksia annos annokselta: alkupera + tekniikka + maku. "Pohjanmeren
piikkikampela, beurre blanc -grillattu, hiillostettu sitruuna" myy enemman kuin
"Piikkikampelaa ja sitruunaa", koska jokainen sana ansaitsee paikkansa. Tutkimus
kuvailevista nimista osoittaa niiden nostavan annoksen myyntia jopa 27 % ja parantavan
jalkikateisia makuarvioita. Jata adjektiivi-inflaatio valiin — "herkullinen", "kuuluisa", "suussa
sulava" eivat myy mitaan. Koko taito 10ytyy artikkelista menukuvausten kirjoittaminen.

Allergeenit: selkeys on tyylikkyytta

Fine dining hoitaa allergeenit vuoropuhelussa — "kysymme jokaiselta pdydalta allergioista"
— taustanaan keittion annoskohtainen matriisi. Neljantoista ikonin tayttama kortti lukee
kuin apteekki; itsevarma merkinta ("allergioita? kerro meille — lahes kaikki taipuu") lukee
kasityona. Seka laki etta vieras tulevat paremmin palvelluiksi jalkimmaisella.

@ TEE TAMA TANA ILTANA

Kirjoita kolme Arvoitustasi (kannattavia, ohitettuja) uusiksi kaavalla alkupera +

tekniikka + maku ja siirra yksi osionsa karkeen. Seuraa niiden tilauksia kaksi
viikkoa — tama on ravintola-alan halvin A/B-testi.

SYVEMMALLE

Ruokalista on ravintolasi luetuimpia markkinointiasiakirjoja. Jokainen vieras lukee sen,
sana sanalta, juuri silla hetkella kun han paattaa mita — ja kuinka paljon — han aikoo
kuluttaa. Silti se on useimmissa ravintoloissa kaikkein laiminly6dyin myyja.

Ravintoloitsijat investoivat lahjakkaaseen kokkiin, harkittuun sisustukseen ja tuoreen leivan
huumaavaan tuoksuun. Mutta sanat, joilla annos tarjoillaan — varsinainen myyntiteksti —
kirjoitetaan usein viidessa minuutissa keittion poydalla. Se on menetetty mahdollisuus, silla
menukielen vaikutus on mitattava, merkittava ja edullinen toteuttaa.

Tassa artikkelissa puramme ruokalistan kuvausten psykologian ja tekniikan: kuuluisasta
Cornellin tutkimuksesta, joka osoitti 27 prosentin myynninkasvun, hinnoittelun esittamisen
hienovaraiseen taiteeseen, alkuperastorytellingiin ja aistikieleen. Kirjoitamme erityisesti fine
dining -ravintoloille, joissa minimalistisen askeettinen ja evokatiivisesti houkutteleva ote
jannittelevat teravasti toisiaan vastaan.
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Miksi listan sanat maaraavat maun

Gastronomiaan kuuluu yksi kaikkein vastainyrkistavin totuus: vieras ei maista vain
kielellaan. Han maistaa odotuksillaan. Ja nuo odotukset muodostuvat pitkalti ruokalistan
pohjalta — kauan ennen kuin lautanen on edes saapunut pdytaan.

Perustava tutkimusnayttdé on Brian Wansinkin (Cornell University) kasissa. Kontrolloidussa
kokeessa vieraille tarjoiltiin tasmalleen samat annokset — kerran pelkalla nimella ("punaiset
pavut riisin kera") ja kerran kuvailevalla, houkuttelevalla nimella ("cajun-tyyliin maustetut
punaiset pavut louisianalaisen riisin kera"). Tulos:

- Kuvailevat annokset myivat 27 % paremmin;
- Vieraat arvioivat saman ruoan maukkaammaksi ja houkuttelevammaksi;
- He pitivat sita lisdksi parempana vastineena rahoilleen — identtisella hinnalla;

- Ja heilla oli suurempi todennakoisyys palata uudelleen.

Toisin sanoen: kuvaus ei muuttanut ainoastaan sita, mita ihmiset valitsivat, vaan myos sita,
milta ruoka maistui. Kyse ei ole markkinointitempusta — kyse on odotustenhallinnasta,
mekanismista, joka juurtuu syvalle makuaistin neurotieteeseen. Lista on ensimmainen
ruokalajisi.

Fine diningissa tama vaikutus on entista voimakkaampi, silla vieras valitsee tietoisesti ottaa
aikaa, lukea ja antaa itsensa vietella. Hyvin kirjoitettu lista rakentaa odotuksia — ja
odotukset ovat, kuten kuvaamme artikkelissamme moniaistisesta fine dining -
kokemuksesta, yksi tehokkaimmista vieraan tyytyvaisyyden vipuvarista.

Kaksi koulukuntaa: minimalismi vastaan evokatiivisuus

Ennen kuin kirjoitat yhden sanankin, sinun taytyy tehda perustavanlaatuinen valinta.
Nykygastronomiassa on kaksi hallitsevaa tyylia, jotka sulkevat toisensa pois.

1. Minimalistinen lista

Huippuravintolat kuten Noma, Geranium ja lukuisat tahtipaikat valitsevat radikaalin
askeettisen linjan: vain paaraaka-aineet pilkuilla erotettuina. "Siika, piparjuuri, tilli." Ei
adjektiiveja, ei tarinoita. Filosofia: tuote puhuu puolestaan, ja salin henkildkunta kertoo
loput pdydassa.

Tama tyyli huokuu itsevarmuutta. Se toimii — kunhan kaksi ehtoa tayttyy: raaka-aineet ovat
todella poikkeuksellisia, ja salitiimi on koulutettu herattamaan jokainen annos henkiin
suullisesti. Listasta tulee silloin keskustelun lahtopiste, ei paatepiste.

2. Evokatiivinen lista

Toinen koulukunta kayttaa kielta viettelijana: yksi tai kaksi lausetta, joissa yhdistyvat
alkupera, tekniikka ja aistihavainto. "Hitaasti kypsennetty Selkameren siika, lasitettu omalla
bisquella, piparjuurivaahto ja tillioljy." Tassa lista tekee myyntityon itse.

Tama tyyli rakentaa arvoa jo ennen kuin vieras on tilannut mitaan. Se sopii erinomaisesti
ravintoloihin, joissa salihenkildkuntaa on vahemman, vieraat lukevat listan rauhassa tai
joissa halutaan kertoa terroir- ja kasityotarina. Riski: ylilataus. Liikaa adjektiiveja, liikaa
lauseita — ja listasta tulee uuvuttava.
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Kultainen saanto: valitse yksi koulukunta ja sovella sita johdonmukaisesti koko listaan.
Mikaan ei heikenna fine dining -ruokalistan uskottavuutta nopeammin kuin pelkkien
luetteloiden ja kukkaisen proosan sekasotku. Johdonmukaisuus on itsessaan laadun
signaali — aivan kuten laajemmassa gastronomisessa ravintolakonseptissa, jossa jokaisen
vksityiskohdan pitaa puhua samaa kielta.

USEIN KYSYTYT KYSYMYKSET

Lisdaavatko kuvailevat annoskuvaukset todella myyntia?

Kylla. Cornellin yliopiston tunnettu tutkimus (Brian Wansink) osoitti, etta kuvailevilla,
houkuttelevilla nimilla varustetut annokset myivat jopa 27 % paremmin kuin samat
annokset pelkalla nimella. Vieraat arvioivat ruoan lisaksi paremmaksi ja paremman hinta-
laatu-suhteen omaavaksi. Ruokalistan sanat ohjaavat mielikuvia jo ennen ensimmaista
suupalaa.

Kannattaako eurosymboli jattaa pois ruokalistalta?

Fine diningissa: usein kannattaa. Cornellin tutkimus (Yang, Kimes & Sessarego) osoitti, etta
vieraat, joiden ruokalistalla ei ollut valuuttasymbolia, kayttivat huomattavasti enemman
rahaa kuin ne, joiden listalla oli euro- tai dollarimerkki. Symboli aktivoi "maksamisen tuska" -
reaktion. Kirjoita hinnat pelkkana numerona (38) ilman merkkia ja desimaaleja, ja valta
oikeanpuoleista hintojen rivittamista pisteviivoilla, joka houkuttelee vieraita vertailemaan
hintoja.

Kuinka pitka ruokalistan kuvauksen tulisi olla?

Fine diningissa on kaksi koulukuntaa. Minimalistinen lista mainitsee vain paaraaka-aineet
("Siika, piparjuuri, tilli") ja jattaa loput salin kertottavaksi. Evokatiivinen lista kayttaa yhta tai
kahta lausetta, joissa yhdistyvat alkupera, tekniikka ja yksi aistihavainto. Pida kuvaus alle 20—
25 sanassa per annos: tata pitemmat kuvaukset alkavat vaikuttaa painvastoin. Valitse yksi
tyyli ja sovella sita johdonmukaisesti koko listaan.

Mitka sanat myyvat parhaiten ruokalistalla?

Kolme kategoriaa toimii tutkitusti parhaiten: alkuperamerkinnat (tuottajan nimi, alue,
lajike), aisti- ja tekniikkasanat ("hitaasti haudutettu", "samettinen", "savustettu") seka
nostalgis-autenttiset viittaukset ("perinteisen reseptin mukaan"). Valta tyhjaa
markkinointikielta kuten "herkullinen" tai "tuore" — ne eivat lisaa mitaan. Anna raaka-
aineiden ja tekniikan puhua puolestaan.
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RYTMI

Anna sesonkien virittaa kone puolestasi

—— KESKEINEN OIVALLUS

Sesonkimenusykli on menu engineeringin huolto-ohjelma: nelja kertaa
vuodessa raaka-aineet halpenevat ja paranevat samanaikaisesti, Koirat
poistuvat arvokkaasti, Arvoitukset lavastetaan uudelleen ja kortti pysyy
uutisarvoisena. Jokainen kierto on myos hinnoiteltu uusinta taman
oppaan jokaisesta luvusta.

RYTMI FIG. 06

Virita valikko uudelleen nelja kertaa vuodessa

4x vuodessa

4)( Paivita ruokalista joka kausi — halvemmat raaka-aineet, parempi marginaali, tuoreet tahdet

Sesonkiluonteisuus on ravintola-alan ainoa voima, joka parantaa laatua ja katetta samaan
aikaan: parsa sesongissa maksaa vahemman ja maistuu paremmalta kuin parsa sesongin
ulkopuolella, markkinointi sisddnrakennettuna. Sesonkimenu ei siksi ole luova ylellisyys —
se on koko suunnittelukoneen huoltosykili.
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Neljannesvuosirituaali

Aja jokaisen menunvaihdon yhteydessa silmukka jarjestyksessa — se vie yhden iltapaivan
numeroiden kanssa ja yhden maistelusession brigadin kanssa:

- Aja matriisi uudelleen (luku 1) poistuvalle kortille: mitka Tahdet selviavat
sesonginvaihdosta? Mitka Koirat vihdoin poistuvat, arvokkaasti piilotettuina lauseen
"teemme tilaa uudelle sesongille" taakse?

- Hinnoittele kaikki uudelleen (luku 2) uuden sesongin hinnoilla — viime kvartaalin
reseptikortit ovat jo vaarassa.

- Ankkuroi hinnoittelu uudelleen (luku 3): uusi lippulaiva asettaa katon; tarkista ettei
haarukka ole ajelehtinut.

- Kierrata lasit (luku 4): lasiviinilista ja viiniparit seuraavat keittiota, ja kellarin hitaat
kiertajat saavat lasillisina arvokkaan poistumistien.

- Lavasta kortti uudelleen (luku 5): uudet Tahdet valta-asemiin, tuoreet kuvaukset, yksi
uusi nosto.

Anna muutoksen sitten pitaa aanta: uusi menu on valmis kampanja
markkinointijarjestelmallesi, ja sen tuottama myyntidata ruokkii seuraavan kvartaalin
matriisia. Silmukka sulkee itsensa — katteet, kuten kastikkeet, syntyvat keittamalla kasaan
ja toistamalla.

@ TEE TAMA TANA ILTANA

Laita seuraava menunvaihtopaiva kalenteriin nyt, ja sita viikkoa ennen kahden

tunnin "matriisi + hinnoittelu" -blokki. Rituaali, joka aikataulutetaan, on rituaali,

joka tapahtuu.

SYVEMMALLE

Kausiluonteisten ainesosien kayttaminen ei ole pelkastaan kulinaarinen valinta — se
on alykas liiketoimintastrategia, joka vahvistaa ravintolaasi useilla rintamilla.

Kausiluonteiset menut alentavat hankintakustannuksiasi, nostavat annostesi laatua,
antavat asiakkaille syyn palata uudelleen ja asemoivat ravintolasi paikkana, joka ottaa
laadun ja kasityotaidon vakavasti. Tassa artikkelissa opit tarkalleen, miten toteuttaa
kausiluonteiset menut menestyksekkaasti ravintolassasi.

Miksi kausiluonteiset menut toimivat
Kausiluonteisena toimimisen edut ovat lukuisat ja koskettavat jokaista

ravintolaliiketoimintasi osa-aluetta. Katsotaan niita yksi kerrallaan.

1. Alhaisemmat hankintakustannukset

Kausiluonteiset tuotteet ovat runsaasti saatavilla ja siksi huomattavasti halvempia kuin
kaukaa tuodut tai kasvihuoneessa kasvatetut tuotteet. Parsa toukokuussa maksaa murto-
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osan joulukuun hinnasta. Tomaatit elokuussa ovat paitsi maukkaampia myos paljon
edullisempia kuin helmikuussa.

Ostamalla alykkaasti vuodenaikojen rytmin mukaan voit alentaa ruokakustannuksiasi 10—
20 % samalla kun laatu paranee. Tama parantaa katteita valittdtmasti ja antaa sinulle varaa
investoida ravintolasi muihin osa-alueisiin.

2. Parempi laatu ja maku

Huippulaadussa olevat tuotteet ovat maukkaampia, tuoreempia ja ravitsevampia. Taydessa
auringonvalossa kypsynyt tomaatti todella maistuu joltain, kun taas talvinen
kasvihuonetomaatti on usein vetinen ja mauton. Annoksesi paranevat automaattisesti, kun
kaytat huippulaatuisia ainesosia.

Asiakkaat maistevat taman eron. He eivat ehka osaa pukea sita sanoiksi, mutta he aistivat,
etta annoksesi ovat erilaisia, parempia, enemman syvyytta ja luonnetta. Tama erottaa sinut
ravintoloista, jotka tarjoavat samaa ympari vuoden vaihtelevalla laadulla.

3. Tarina ja markkinointi

Kausiluonteiset menut antavat sinulle jatkuvaa sisaltoa sosiaaliseen mediaan ja
markkinointiin. "Uutuus: syysmetsastysmenumme" on paljon kiinnostavampaa kuin
staattinen menu, joka ei koskaan muutu. Nelja kertaa vuodessa sinulla on oikeutettu syy
pyytaa huomiota ja jakaa uutisia.

Lisaksi voit kertoa tarinan: mista parsasi tulee? Mika paikallinen viljelija toimittaa kurpitsasi?
Miten kokkisi valitsee parhaan riistan? Nama ovat tarinoita, jotka resonoivat modernien
asiakkaiden kanssa, jotka arvostavat alkuperaa, laatua ja aitoutta.

4. Asiakkaat palaavat

Muuttuva tarjonta antaa uskollisille asiakkaille syyn tulla useammin. He tietavat, etta
[dydettavaa on aina jotain uutta. Jos menusi on sama koko vuoden, miksi kanta-asiakkaat
tulisivat kuukausittain? Kausiluonteisilla menuilla luot odotuksia: "Riistasesonki alkaa
syyskuussa, meidan on mentava!"

Tama mekanismi vahvistaa asiakasuskollisuutta luonnollisella tavalla. Asiakkaat tuntevat
olevansa yhteydessa ravintolaasi, koska he liikkuvat vuodenaikojen mukana ja odottavat
innolla suosikkejaan kausiluonteisista annoksista.

5. Kestavyys ja paikalliset juuret

Kausiluonteinen ja paikallinen ostaminen vahentaa dramaattisesti kuljetuskilometreja ja
tukee alueesi paikallisia tuottajia. Tama on linjassa kestavien ravintolakaytantdjen kanssa,
jotka ovat yha tarkeampia tietoisille asiakkaille.

Rakennat myds suhteita paikallisiin toimittajiin, jotka vahvistavat tarinaasi. "Parsanamme
tulee Vihrean Pellon tilalta, 20 kilometrin paasta" on voimakas viesti, jonka asiakkaat
arvostavat ja muistavat.

Kausikaapeli Pohjoismaille

Kausiluonteisen menestyksekkaasti toimimiseksi sinun taytyy tietaa, mita on saatavilla
milloin. Tassa katsaus sesongeittain tarkeimmista ainesosista ja mahdollisuuksista.
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Kevat (maaliskuu - toukokuu)
Kevat on tuoreutta, uutta elamaa ja ensimmaisia tuoreita tuotteita talvikuukausien jalkeen.
Asiakkaat ovat valmiita keveyteen kuukausien mukavuusruoan jalkeen.
- Vihannekset: Parsa (kevaan tahti), raparperi, nuori pinaatti, retiiset, kevatsipulit,
harkapavut, merimailanen, uuden sadon perunat
- Hedelmat: Raparperi, ensimmaiset mansikat (toukokuun loppu), raparperikompotti

- Liha ja kala: Karitsa (taydellinen paasiaisklassikko), makrilli, ensimmainen hummeri,
ankerias

- Yrtit: Ruohosipuli, kirveli, rakuuna, minttu

- Teemat: Paasiainen, ditienpaiva — kaikki taydellisia tilaisuuksia kausiluonteisille
erikoisuuksille

Vinkki: Parsa on niin suosittu, etta sen ymparille voi rakentaa kokonaisen alimenun
sesongin aikana (puolivalissa huhtikuuta — 24. kesakuuta).

USEIN KYSYTYT KYSYMYKSET

Mitka ovat sesonkimenun hyodyt ravintolalleni?

Alhaisemmat hankintakustannukset (sesonkituotteet ovat edullisempia ja paremmin
saatavilla), korkeampi laatu, parempi vastuullisuus ja syy palata saanndllisesti.

Miten viestin sesonkimenustani tehokkaasti vieraille?

Tiedota siita sosiaalisessa mediassa 1-2 viikkoa ennen lanseerausta, laheta sahkdposti
asiakaskunnallesi ja paivita Google-yritysprofiilisi ruokalista. Kouluta tiimisi mainitsemaan
se luontevasti poydassa.

Miten suunnittelen hankintani sesonkimenun yhteydessa?

Rakenna suhde 2-3 paikalliseen toimittajaan, jotka tiedottavat sinulle viikoittain
saatavuudesta. Sovita mise en place varauksiin havikin minimoimiseksi.
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E-KIRJA

Kuinka suunniteltu menusi on?

Jokaisella annoksella on gramman tarkkuudella hinnoiteltu reseptikortti
ajantasaisin hinnoin

Luokittelemmme annokset neljaan lohkoon vahintaan kahdesti vuodessa
Kokonaisruokakustannusta seurataan viikoittain 28-32 %:n tavoitetta vasten
Kortissamme ei ole €-merkkeja eika siistia hintasaraketta

Yksi premium-ankkuriannos johtaa jokaista osiota

Lasiviinit ja viiniparit Kiertavat jokaisen menunvaihdon mukana

00 0ogn
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VALMIS ALOITTAMAAN

Haluatko matriisin ilman
taulukkolaskentaa?

HappyChef seuraa myyntijakaumaasi, katteitasi ja trendejasi
automaattisesti — jotta jokainen menunvaihto alkaa faktoista, ei
tunteista.

Ilmainen, 30 minuuttia, ei sitoumuksia
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