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H A P P Y C H E F - O PA S

Kattava opas ravintolan varauksiin

Montako kattausta menetit viime kuussa? Ei no-show'ja — ne muistat

kyllä, pöytänumeroita myöten. Vaan ne muut: soittaja, joka osui

vastaajaasi iltapäivällä kolmelta ja varasi muualta. Pariskunta, joka etsi

varausnappia kello 23 ja luovutti. Ne neljä ovelta tullutta, jotka käännytit

hetkeä ennen kuin pöytä kuusi jäi joka tapauksessa tyhjäksi. Näitä

menetyksiä ei näy yhdessäkään raportissa. Ne vain katoavat, hiljaa.

Täysi sali ei ole tuuria eikä charmia — se on kuuden liikkuvan osan

järjestelmän lopputulos, ja useimmat ravintolat pyörivät kahdella. Tämä

opas rakentaa loput neljä: miten varaukset saapuvat sillä aikaa kun nukut,

miten puolustat niitä no-show'lta säikyttämättä vieraita, miten tyhjä tuoli

täyttyy itsestään jonotuslistalta ja mitkä luvut näyttävät ensi kuun

täyttöasteen jo tänään. Jokainen luku päättyy yhteen asiaan, jonka voit

tehdä tänä iltana, palvelun jälkeen. Ensimmäinen vie kymmenen

minuuttia eikä maksa mitään.

TV Thibault Van de Sompele HappyChefin perustaja
rakennettu yhdessä ravintoloitsijoiden kanssa ja heitä varten
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LY H Y E S T I

Lyhyt versio

01 Ota varauksia vastaan verkossa 24/7 yli 60 % varauksista tehdään silloin,
kun puhelimeesi ei vastata, useimmiten klo 20–23.

02 No-showt ovat kitkaongelma yhden napautuksen vahvistukset ja
valikoivat ennakkomaksut vähentävät niitä jopa 80 %.

03 Digitaalinen jonotuslista muuttaa peruutukset kattauksiksi seuraava
vieras saa viestin alle minuutissa, automaattisesti.

04 Tasaa ruuhkahuippu porrastetuilla saapumisajoilla (15 minuutin välein),
jotta keittiö lähettää annoksia eikä sammuta tulipaloja.

05 Käy kolme lukua läpi viikoittain täyttöaste per kattaus, no-show-aste ja
tuotto per asiakaspaikkatunti.
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P E R U S T A

Rakenna varausperusta, joka toimii myös
nukkuessasi

P E R U S TA FIG. 01

Kun varaukset todella saapuvat

60%+ Suurin osa illan kansista laskeutuu klo 20.00-23.00 välisenä aikana – tallenna ne nukkuessasi

Käy läpi viime viikon varauslista ja merkitse, mitä kautta kukin varaus tuli. Jos suurin osa tuli
puhelimitse, maksat työntekijälle siitä, että hän toimii varausmoottorina juuri niinä tunteina,
jolloin tarvitsisit hänet saliin — ja olet suljettu uusilta varauksilta siitä hetkestä, kun lukitset
oven. Valtaosa vieraista päättää, missä syö, vasta palvelusi päätyttyä: sohvalla, kello 22.30,
viinilasi kädessä ja kaksi selainvälilehteä auki.

KESKEINEN OIVALLUS

Moderni varausperusta tarkoittaa 24/7 auki olevaa verkkovarausmoottoria,

joka on kytketty reaaliaikaiseen pöytäkarttaan, sekä realistisia

saapumisaikoja ja automaattisia vahvistuksia. Se tavoittaa ne yli 60 %

vieraista, jotka päättävät sulkemisajan jälkeen, ja poistaa tuplavaraukset

ennen kuin niitä ehtii syntyä.

20:00 huippu12:00 18:00 23:00
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Kolme asetusta, jotka ratkaisevat kaiken
Ennen kuin optimoit mitään muuta, laita nämä kuntoon siinä varausjärjestelmässä, jonka
valitset:

Saapumisajat: tarjoa saapumisia 15 minuutin välein, älä tasatunnein. Kaksitoista pöytää,
jotka saapuvat tasan kello 19, on väijytys keittiöllesi; samat kaksitoista jaettuna kello 18.45
ja 19.45 välille on palvelu.

Reaaliaikainen pöytäkartta: kapasiteetin pitää tulla oikeasta salikartastasi — mitkä
pöydät yhdistyvät, mihin mahtuu kaksi mukavasti ja neljä huonosti — jotta järjestelmä ei
koskaan myy paikkaa, jota sinulla ei ole.

Puskurit ja pöytäajat: maistelumenupöytä tarvitsee 2,5–3 tuntia, à la carte 1,75–2. Aseta
aika pöytäkoon mukaan, ei yhtenä yleislukuna.

Valitse kattausmallisi tietoisesti

KOLME KATTAUSMALLIA VERTAILUSSA

Malli Miten se toimii Sopii parhaiten Varo tätä

Vapaa
virtaus

Vieraat varaavat mihin
aikaan tahansa, pöydät
kiertävät luontaisesti

Bistro, à la carte,
paljon walk-in-
vieraita

Arvaamaton
keittiökuorma
huipputunteina

Kiinteät
kattaukset

Kaksi tai kolme kierrosta
illassa (esim. 18.30 / 21.00)

Maistelumenut,
pienet keittiöt

Tuntuu jäykältä, jos
viestit siitä huonosti

Hybridi Porrastetut ajat ja
kattokiintiö per
aikaikkuna

Useimmat fine
dining -salit

Vaatii järjestelmän, joka
rajaa kattaukset per 15
min

Fine dining päätyy yleensä hybridimalliin: vieraalle vapaan valinnan eleganssi,
keittiöbrigadille kattausten ennustettavuus.

• 

• 

• 

◉ T E E  TÄ M Ä  TÄ N Ä  I LTA N A

Avaa viime lauantain saapumislista. Laske, kuinka moni seurue saapui samojen
15 minuutin sisällä. Jos luku on suurempi kuin alkuruokien määrä, jonka
keittiösi pystyy lähettämään, muuta aikaruudukkoasi ennen viikonloppua.
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KEIT T IÖMESTARIN SAL AISUUS

Miksi huippuravintolat eivät koskaan tarjoa kello 20:n aikaa
ensimmäisenä

Varauswidgetit, jotka näyttävät oletuksena ensin kello 17.45:n tai 21.15:n, täyttävät
reuna-ajat, jotka muuten jäisivät tyhjiksi — kello 19.30–20.30 täyttyy itsestään.
Vieras valitsee yhä vapaasti; olet vain muuttanut sitä, mitä hän näkee ensin.
Ravintolat, jotka järjestävät aikanäkymänsä uudelleen, raportoivat tasaisemmista
keittiökäyristä kahdessa viikossa — ilman alennuksia ja ilman vastarintaa.

S Y V E M M Ä L L E

Online-varausjärjestelmä on nykyään välttämätön jokaiselle modernille ravintolalle.

Se tehostaa toimintaasi, parantaa vieraskokemusta ja auttaa kasvattamaan tuloja. Mutta
miten tällainen järjestelmä tarkalleen toimii, ja mitkä ovat sen hyödyt ja haitat? Tässä
kattavassa oppaassa selitämme kaiken, mitä tarvitset oikean valinnan tekemiseen ravintola-
alalla.

Käsinkirjoitetun varauskirjan aika on ohi. Yhä useammat asiakkaat odottavat voivansa
varata pöydän verkossa, mihin vuorokauden aikaan tahansa. Hyvä varausjärjestelmä ei siis
ole enää ylellisyys, vaan perusedellytys, joka ratkaisee, pysytkö kilpailukykyisenä nykypäivän
markkinoilla.

Mikä on online-varausjärjestelmä?

Online-varausjärjestelmä ravintola-alalle on digitaalinen työkalu, jonka avulla asiakkaat
voivat varata pöydän 24/7 verkkosivustosi, sosiaalisen median tai Googlen kautta. Mutta se
tekee paljon enemmän kuin vain ottaa varauksia. Se on täydellinen ratkaisu, joka tukee ja
optimoi ravintolasi toiminnan eri osa-alueita:

Hallinnoi automaattisesti käytettävissä olevaa kapasiteettiasi pöytäsuunnitelmasi
perusteella

Lähettää vahvistuksia ja muistutuksia sähköpostitse, tekstiviestillä tai WhatsAppilla

Säilyttää asiakastiedot ja mieltymykset vierasprofiileissa

Optimoi pöytäjärjestelysi maksimaalisen käyttöasteen saavuttamiseksi

Tarjoaa näkemyksiä analytiikan ja raportoinnin avulla

Integroituu muihin järjestelmiin (kassajärjestelmä, verkkosivusto, Google)

Tukee useita sijainteja yhdestä kojelaudasta

Moderni varausjärjestelmä toimii käytännössä digitaalisena isäntänä, joka ei koskaan nuku.
Se vastaa saatavuutta koskeviin kysymyksiin, ottaa varauksia ja varmistaa, että jokainen
vieras saa oikeat tiedot – ilman että sinun tai henkilöstösi tarvitsee käyttää siihen aikaa.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Miten online-varausjärjestelmä toimii?

Varauksen tekeminen vieraan näkökulmasta on suunniteltu yksinkertaiseksi ja
intuitiiviseksi:

Valinta: Vieras valitsee päivämäärän, ajan ja henkilömäärän käyttäjäystävällisen
käyttöliittymän kautta

Saatavuus: Järjestelmä näyttää vapaat ajat pöytäsuunnitelmasi ja määrittämiesi
sääntöjen perusteella

Tiedot: Vieras syöttää yhteystiedot (nimi, sähköposti, puhelin) ja mahdolliset
erityistoiveet

Vahvistus: Automaattinen vahvistussähköposti lähetetään välittömästi kaikkineen
tietoineen

Muistutus: 24–48 tuntia ennen vierailua vieras saa muistutuksen mahdollisuudella
vahvistaa tai peruuttaa

Kulissien takana tapahtuu paljon enemmän kuin vieras näkee:

Järjestelmä määrittää automaattisesti optimaalisen pöydän ryhmän koon ja
saatavuuden perusteella

Vierastiedot tallennetaan tulevia vierailuja ja henkilökohtaista palvelua varten

Varaus näkyy välittömästi kojelaudassasi ja tarvittaessa kassajärjestelmässäsi

Peruutuksen sattuessa jonotuslistalla oleviin otetaan automaattisesti yhteyttä

Allergiat ja erityisruokavaliot välitetään automaattisesti keittiölle

Järjestelmä ottaa huomioon puskurit varausten välillä siivousten ja järjestelyjen varalta

Integrointi olemassa olevaan työnkulkuusi

Hyvä varausjärjestelmä sopii saumattomasti nykyiseen toimintatapasi. Se voidaan yhdistää 
verkkosivustoosi, Google Business -profiiliisi ja sosiaalisen median kanaviisi. Näin vieraat
voivat varata haluamansa kanavan kautta, kun taas kaikki varaukset saapuvat yhteen
keskitettyyn paikkaan.

Tärkeimmät hyödyt

1. Huomattavasti vähemmän no-showeja

Automaattisten muistutusten ansiosta sähköpostitse tai WhatsAppin kautta vähennät no-
showeja 30–50 %. Tämä on varausjärjestelmän suorin tuotto ja riittää usein yksin kattamaan
investoinnin.

Kuvittele tämä: tyypillisellä ravintolalla on 10–15 % no-show-aste. Ravintolassa, jossa on 50
istumapaikkaa illassa, tämä tarkoittaa 5–8 tyhjää paikkaa joka ilta. Kun keskimääräinen
kulutus on 40 €/henkilö, menetät 200–320 € per ilta eli 6 000–9 600 € kuukaudessa.

Lisävaihtoehtoja no-show-ehkäisyyn:

Yhden klikkauksen vahvistuspyynnöt – vieraat voivat helposti vahvistaa saapumisensa

Mahdollisuus ottaa ennakkomaksuja suuremmilta ryhmiltä tai erityistilaisuuksiin

Luottokorttitakuut erityispäiville kuten ystävänpäivä tai joulu

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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No-show-seuranta vieraskohtaisesti, jotta voit tunnistaa toistuvat no-show-asiakkaat

Automaattinen peruutusmahdollisuus, jotta vieraat voivat helposti peruuttaa

Lue 7 strategiaamme no-showeja vastaan lisää vinkkejä varten.

U S E I N  KYSYTYT  KYSYMYKS E T

Mitkä ovat online-varausjärjestelmän tärkeimmät hyödyt ravintolalle?

Saatavuus vieraille ympäri vuorokauden, automaattiset vahvistukset ja muistutukset
(vähemmän no-show-tilanteita), keskitetty näkymä kaikkiin varauksiin sekä vierasprofiilit
parempaa palvelua varten.

Mitä online-varausjärjestelmä maksaa ravintolalle?

Ilmaisista perusversioista €30–€80 kuukaudessa ammattilaisjärjestelmistä. Jotkin
järjestelmät veloittavat varauskohtaisesti (€1–€3 komissio). Järjestelmä, joka tuo 10
lisäasiakasta kuukaudessa, maksaa itsensä takaisin.

Pitäisikö minun siirtyä puhelinvarauksista online-järjestelmään?

Sinun ei tarvitse valita: yhdistä molemmat. Online-varaus toimii ympäri vuorokauden ilman,
että sinun on oltava tavoitettavissa. Puhelinvaraus on edelleen arvokas suuremmille
ryhmille ja erikoistoiveille.

• 

• 
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2
P U O L U S T U S

Tee no-showsta poikkeus, ei liiketoiminnan
kuluerä

P U O L U S T U S FIG. 02

Mikä leikkaa no-show eniten

Ei muistutusta 20% no-show

Muistutus 12 % no-show

Muistutus + vahvistus
yhdellä napautuksella 6 % no-show

Lisäksi pieni talletus 4 % no-show

−80% muistutus, vahvistus yhdellä napautuksella ja talletus 20 %:sta 4 %:iin

No-show fine dining -ravintolassa ei ole pieni harmi: se on valmiiksi tehty mise en place,
varattu pöytä, jonka takia käännytit muita vieraita, ja 150–300 € liikevaihtoa, joka haihtuu
hiljaisuudessa. Toimialakyselyt arvioivat keskimääräisen no-show-asteen 5–20 prosenttiin
varauksista. Kun iltoja on 40 kattausta ja keskilasku 95 €, jo alaraja tarkoittaa
kymmeniätuhansia vuodessa.

Vaisto käskee suuttua vieraille. Ratkaisu on parantaa järjestelmiä — useimmat no-showt
eivät ole ilkeyttä vaan unohtuneita suunnitelmia ja kiusallista perumista. Kukaan ei halua

KESKEINEN OIVALLUS

No-showt vähenevät rajusti, kun poistat kitkan ja lisäät hienovaraista

sitoutumista: automaattinen muistutus 24 tuntia ennen saapumista

yhden napautuksen vahvistus- tai peruutusnapilla, ennakkomaksut vain

isoille seurueille ja huippupäiville sekä vierashistoria, joka merkitsee

toistuvat poisjääjät. Yhdessä nämä toimet leikkaavat no-showt jopa 80 %.
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soittaa ravintolaan kello 16 pahoittelemaan; kun tarjolla on yhden napautuksen
peruutusnappi, vieras painaa sitä — ja sinä saat pöydän takaisin ajoissa myytäväksi
uudelleen.

Porrastetut vastatoimet

VASTATOIMET KÄYTTÖÖNOTTOJÄRJESTYKSESSÄ

Toimi Vaiva Tyypillinen vaikutus

Välitön varausvahvistus
(sähköposti + WhatsApp)

Ei mitään —
automaattinen

Luo odotuksen, että tämä pöytä on totta

Muistutus 24 h ennen,
vahvista/peru-napeilla

Ei mitään —
automaattinen

Yksittäisistä toimista tehokkain; 
WhatsApp-viestit avataan yli 95-
prosenttisesti

Korttitakuu tai
ennakkomaksu riskipäivinä

Pieni Isot seurueet ja juhlapyhät: no-showt
lähes katoavat

Vierasprofiilin merkintä
toistuvista no-showsta

Pieni Toistuvat poisjääjät varaavat vain
ennakkomaksulla

Koko pelikirja — tarkkoja viestimalleja myöten — löytyy artikkelista 7 todistettua strategiaa
no-showta vastaan, ja maksujen juridinen ja psykologinen puoli artikkelista 
ennakkomaksut ja peruutuskäytännöt.

Mihin ennakkomaksu kuuluu — ja missä se vahingoittaa
Kaikille kahden hengen pöydille pakotettu ennakkomaksu tukahduttaa varauksia; fine
dining -vieras lukee sen epäluottamuksena. Säästä ennakkomaksut sinne, missä kipu
keskittyy: vähintään kuuden hengen seurueet, pelkän maistelumenun illat, ystävänpäivä,
uudenvuodenaatto. Siellä vieraat odottavat sitä — teatteriliputkin toimivat samalla tavalla.

◉ T E E  TÄ M Ä  TÄ N Ä  I LTA N A

Kirjaa ylös todellinen no-show-määräsi viimeiseltä 14 päivältä ja kerro se
keskilaskullasi. Se luku on liiketoimintaperusteesi. Jos se ylittää yhden hyvän
pöydän illan tuoton, kytke 24 tunnin muistutukset päälle tällä viikolla.

KAT TAVA OPAS RAVINTOLAN VARAUKSI IN 11

https://happychef.cloud/fi/whatsapp-vahvistukset.html
https://happychef.cloud/fi/blog/varaukset/no-show-vahentaminen.html
https://happychef.cloud/fi/blog/varaukset/no-show-vahentaminen.html
https://happychef.cloud/fi/blog/varaukset/ravintolan-ennakkomaksu.html


KEIT T IÖMESTARIN SAL AISUUS

Peruutusnappi, joka tienaa rahaa

Epäintuitiivista mutta johdonmukaisesti totta: peruuttamisen tekeminen 
helpommaksi kasvattaa liikevaihtoa. Vieras, joka peruu kello 14, antaa sinulle kuusi
tuntia aikaa myydä pöytä uudelleen — no-show ei anna mitään. Ravintolat, joiden
tyhjien pöytien osuus on pienin, laittavat jokaiseen muistutukseen ison,
syyllistämättömän peruutusnapin ja antavat jonotuslistan hoitaa jälleenmyynnin
automaattisesti.

S Y V E M M Ä L L E

No-showt ovat yksi ravintolanomistajien suurimmista turhautumisen aiheista.

Keskimäärin 15–20 % varanneista vieraista ei saavu paikalle peruuttamatta. Tämä maksaa
ravintola-alalle miljoonia euroja vuodessa menetettyinä tuloina ja tuhlattuina resursseina.
Tässä kattavassa oppaassa löydät tehokkaat strategiat tämän ongelman torjumiseen ja
liikevaihtosi suojaamiseen.

Hyvä uutinen on, että no-showt eivät ole väistämättömiä. Oikealla lähestymistavalla voit
vähentää niiden määrää dramaattisesti — joskus 50 % tai enemmän. Avain on teknologian,
viestinnän ja älykkäiden prosessien yhdistelmä.

Mitä no-show todella maksaa?

Todellinen kustannus no-show'sta ylittää pelkät menetetyt tulot. Jotta voidaan ymmärtää
kiireellisyys, on laskettava yhteen jokainen osa:

Suorat kustannukset

Menetetyt tulot: Neljän hengen pöytä lauantai-illalla tuottaa helposti yli 200 €
liikevaihtoa juomineen ja jälkiruokineen

Ruokahävikki: Raaka-aineet, jotka olet nimenomaan ostanut, valmistanut tai varannut
odotetulle määrälle vieraita

Henkilöstökulut: Palkat työntekijöille, jotka aikataulutit kyseisiä vieraita varten — kokit,
tarjoilijat, tiskijätkät

Energia ja varasto: Kaasu, sähkö ja muut kulut, joita olet aiheuttanut valmiutena
ollessasi

Epäsuorat kustannukset

Hylätyt varaukset: Potentiaaliset vieraat, joita jouduit pettämään, koska ravintola oli
"täynnä" — kun pöytä lopulta jäi tyhjäksi

Mainevahinko: Tyhjä ravintola näyttää vähemmän houkuttelevalta ohikulkijoille ja voi
heikentää tunnelmaa

Moraali: Turhautuminen tiimissä, joka oli valmistautunut vilkkaaseen iltaan

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Suunnittelu: Häiriintynyt mise-en-place ja henkilöstöaikataulutus

Vaihtoehtoiskustannukset: Aika ja energia, jonka käytät no-show-seurantaan, olisi
voinut hyödyntää paremmin muualla

Laskettuna yhteen yksi no-show voi maksaa sinulle 300–500 € todellisina kustannuksina.
Tehdään tästä konkreettinen laskuesimerkki:

Esimerkki: 50 paikan ravintola, jonka no-show-aste on keskimäärin 15 %. Tyypillisenä
lauantai-iltana se tarkoittaa 7–8 tyhjää paikkaa. Keskimääräisellä 50 €:n kulutuksella per
henkilö se on 350–400 € menetettyä liikevaihtoa per ilta, eli 1 400–1 600 € viikonlopulta, tai
6 000–7 000 € kuukaudessa pelkästään viikonlopuista.

Käytä dataa ja analytiikkaa laskemaan tarkka no-show-asteesi ja sen vaikutus liikevaihtoon.
Voit parantaa vain mittaamalla.

Miksi vieraat eivät saavu paikalle?

No-showien tehokas torjuminen edellyttää ensin syiden ymmärtämistä. Syyt vaihtelevat, ja
jokainen vaatii erilaisen lähestymistavan:

Unohtaminen: Yleisin syy — vieraat ovat yksinkertaisesti unohtaneet, erityisesti pitkälle
etukäteen tehdyissä varauksissa

Kaksoisbookkaukset: Vieraat varaavat useasta ravintolasta ja päättävät myöhemmin,
minne menevät, peruuttamatta muita

Muuttuneet suunnitelmat: Jotain tulee väliin (sairaus, työ, perheolosuhteet), mutta
peruuttaminen tuntuu hankalalta tai siirtyy

Varaaminen on liian helppoa: Online-varaus ilman seurauksia tekee no-showistäkin
helpomman — ei henkilökohtaista vuorovaikutusta

Ei henkilökohtaista yhteyttä: Tuntemattomissa ravintoloissa velvollisuudentunto on
heikompi kuin suosikkipaikassa

Epäselvät peruutussäännöt: Vieraat eivät tiedä miten tai milloin peruuttaa, joten he
jättävät sen tekemättä

Sää ja olosuhteet: Huono sää, liikenneruuhkat tai spontaanit vaihtoehdot voivat johtaa
viime hetken no-showeihin

Ymmärtämällä syyt voit kohdentaa toimenpiteet. Unohtaminen ratkaistaan muistutuksilla,
kaksoisbookkaukset ennakkomaksuilla, ja henkilökohtaisen kontaktin puuttuminen
paremmalla viestinnällä.

7 tehokasta strategiaa no-showia vastaan

1. Automaattiset muistutukset

Tämä on tehokkain ja vähiten tungettelevampi toimenpide, jonka jokainen ravintola voi
ottaa käyttöön heti. Lähetä automaattinen muistutus sähköpostitse tai WhatsAppilla 24–48
tuntia ennen varausta. Tutkimusten mukaan tämä vähentää no-showeja 30–50 %.

Psykologia on yksinkertainen: muistutus tuo varauksen takaisin vieraan mieleen. Se antaa
myös matalan kynnyksen mahdollisuuden peruuttaa, jos suunnitelmat ovat muuttuneet.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Parhaat käytännöt muistutuksille:

Lähetä muistutus loogiseen aikaan (esimerkiksi aamulla illallisvaraukselle samana iltana
tai edellisenä päivänä lounaalle)

Tee peruuttaminen helpoksi suoralla linkillä viestissä — tämä laskee kynnystä peruuttaa

Lisää henkilökohtainen elementti: "Odotamme innolla tapaamistanne" tai "Kokkimme
tekee tänään erityisen menun"

Mainitse käytännön tiedot: pysäköinti, pukukoodi tai erityismenut — tämä rakentaa
odotusta

Käytä WhatsAppia mahdollisuuksien mukaan — avausprosentti on paljon korkeampi
kuin sähköpostilla (98 % vs. 20 %)

U S E I N  KYSYTYT  KYSYMYKS E T

Mikä on realistinen no-show-prosentti ravintolalle?

Keskimäärin 5–15 % varauksista jää saapumatta. Kohdennetuilla toimilla (muistutukset,
ennakkomaksu) lasket sen 2–5 %:iin. Jokainen prosenttiyksikön lasku tarkoittaa suoraa
liikevaihdon kasvua.

Miten automaattinen muistutus toimii parhaiten no-show-tilanteiden vähentämiseksi?

Lähetä ensimmäinen muistutus 48 tuntia ennen varausta ja toinen 2–4 tuntia ennen
samana päivänä. WhatsApp-muistutusten avausprosentti on yli 90 %. Lisää peruutuslinkki,
jotta vieraat voivat perua varauksen helposti.

Miten käytän jonotuslistaa no-show-menetysten kompensoimiseen?

Aktiivinen jonotuslista täyttää vapautuneet pöydät nopeasti. Automaattiset WhatsApp-
ilmoitukset pöydän vapautuessa ovat tehokkaimpia. Aseta vastausaika (esim. 30 minuuttia),
jotta voit siirtyä nopeasti seuraavaan.

• 

• 

• 

• 

• 
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3
P E L A S T U S

Käännä jokainen peruutus jonkun toisen
onnenillaksi

P E L A S T U S FIG. 03

Jonotuslista muuttaa peruutukset kansiksi

Ilman jonotuslistaa noin 4 pöytää menetetty

Digitaalisella
jonotuslistalla noin 3 toipui

€900 Muutaman peruutetun pöydän täyttäminen viikoittain lisää noin 45 000 euroa vuodessa

Luku kaksi teki peruuttamisesta helppoa — eli saat enemmän peruutuksia, aikaisemmin.
Hyvä. Rakenna nyt kone, joka nappaa ne kiinni. Matematiikka on yksinkertaista: täyteen
varattu perjantai, jonka saman päivän peruutusaste on 10 %, menettää neljän pöydän
tuoton. Pelasta niistä kolme, ja olet lisännyt noin 900 € viikossa fine dining -laskuilla — 45
000 € vuodessa, pöydistä jotka myit jo kertaalleen.

Miksi puhelinajan jonotuslistat epäonnistuvat
Paperilista tarkoittaa, että jonkun pitää huomata peruutus, etsiä lista, soittaa vieraille yksi
kerrallaan, osua kahdesti vastaajaan ja luovuttaa kolmannen kohdalla. Pöytä jää tyhjäksi —
ei siksi, että kysyntä katosi, vaan koska pelastusprosessi maksaa enemmän kuin tiimisi
kesken palvelun kestää. Digitaalinen jonotuslista kääntää tämän ympäri: peruutus

KESKEINEN OIVALLUS

Digitaalinen jonotuslista lähettää viestin seuraavalle sopivalle vieraalle sillä

hetkellä, kun pöytä vapautuu, ja pelastaa valtaosan saman päivän

peruutuksista minuuteissa. Ilman sitä kello 17.30:n peruutus jää yleensä

tyhjäksi pöydäksi; sen kanssa siitä tulee onnellinen vieras, joka pääsi

sisään vastoin odotuksia.
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itsessään laukaisee viestin jokaiselle sopivalle seurueelle — oikea seuruekoko, oikea
aikaikkuna — ja ensimmäisenä vahvistava saa pöydän. Ilman minuuttiakaan henkilökunnan
aikaa. (Juuri tämän HappyChefin jonotuslistamoduuli automatisoi.)

Tee jonotuslistasta halun vahvistin
Halutuissa saleissa jonotuslista on myös markkinointia. "Täyteen varattu — liity
jonotuslistalle" muuttaa niukkuuden talteen otetuksi liidiksi menetetyn sijaan: vieras, joka
liittyy tämän illan listalle, on maailman helpoin käännytettävä torstaille. Kolme sääntöä:

Tarjoa jonotuslistaa aina pettymyksen hetkellä, suoraan varauswidgetissä.

Kysy seuruekoko ja jousto ("vain tänään" vai "mikä tahansa päivä tällä viikolla").

Kun paikka aukeaa, anna lyhyt lunastusikkuna (10–15 minuuttia) ja siirry sitten seuraavaan
vieraaseen.

Yhdistä tämä fiksuun ruuhka-aikojen hallintaan, jotta pelastetut pöydät osuvat sinne,
missä keittiö kestää ne.

S Y V E M M Ä L L E

Täysi ravintola on hienoa, mutta se on myös menetetty mahdollisuus, jos sinulla ei ole
jonotuslistaa.

Peruutukset ja no-showt ovat väistämättömiä ravintola-alalla — mutta älykkäällä
jonotuslista-järjestelmällä saat menetetyn tuoton takaisin ja varmistat, että yksikään pöytä
ei jää tarpeettomasti tyhjäksi. Tässä kattavassa oppaassa opit kaiken jonotuslistojen
tehokkaasta käytöstä täyttöasteen maksimoimiseksi.

Konsepti on yksinkertainen mutta tehokas: sen sijaan että käännät vieraat pois, kun olet
täynnä, annat heille mahdollisuuden liittyä listalle. Heti kun paikka vapautuu, heihin
otetaan automaattisesti yhteyttä. Tulos? Tyytyväisemmät vieraat ja vähemmän menetettyä
tuottoa.

Mikä on jonotuslista?

A jonotuslista on digitaalinen lista vieraista, jotka haluavat varata, kun ravintolasi on
täynnä. Heti kun peruutus tai no-show tapahtuu, odottaville vieraille ilmoitetaan
automaattisesti tai manuaalisesti vapautuneesta paikasta.

Toisin kuin perinteinen varauskirja löysine muistiinpanoineen tai muistilehtiö puhelimen
vieressä, nykyaikainen digitaalinen jonotuslista toimii reaaliajassa ja on pitkälti

• 

• 

• 

◉ T E E  TÄ M Ä  TÄ N Ä  I LTA N A

Laske viime kuun peruutukset, jotka tulivat alle 24 tuntia ennen palvelua. Kerro
keskilaskullasi ja luvulla 0,7 — se on vuosituotto, jonka jonotuslista uskottavasti
pelastaisi. Vie se luku seuraavaan tiimipalaveriin.
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automatisoitu. Tämä tarkoittaa, että voit saada korvaavan vieraan minuuteissa
peruutuksesta, ilman että sinun tai henkilöstösi tarvitsee aktiivisesti puuttua asiaan.

Järjestelmä seuraa puolestasi, kuka on listalla, milloin he ilmoittautuivat, minkä aikavälin he
ovat kiinnostuneita, ja kuinka joustavia he ovat. Kun paikka vapautuu, oikeisiin vieraisiin
otetaan automaattisesti yhteyttä oikeassa järjestyksessä.

Miksi jonotuslistat ovat välttämättömiä?

1. Maksimoi täyttöasteesi ja tuottosi

Jokainen tyhjä pöytä on menetettyä tuottoa — tuottoa, joka olisi voitu ansaita, jos sinulla
olisi ollut jonotuslista. Jonotuslistalla täytät nämä aukot ja säilytät tuottopotentiaalisi.

Tehdään tästä konkreettinen laskuesimerkki: jos sinulla on keskimäärin 3 peruutusta
viikossa ja jokainen pöytä tuottaa 150 € liikevaihtoa, puhutaan 23 000 €:sta vuodessa
potentiaalisesti palautettavissa olevaa tuottoa. Ja tämä huomioi vain peruutukset — lisää
no-showt ja summa voi olla paljon suurempi.

Kiireiselle ravintolalle, jonka täyttöaste on 90 %+, tehokas jonotuslista-järjestelmä voi tehdä
eron kannattavan kuukauden ja tappion välillä.

2. Paranna vieraskokemusta

Vieraat, jotka saavat "täynnä"-viestin mutta voivat silti liittyä jonotuslistalle, tuntevat itsensä
kuulluiksi. He saavat mahdollisuuden tulla syömään kuitenkin, sen sijaan että poistuisivat
pettyneinä kilpailijalle. Tämä edistää hyvää asiakaspalvelua ja vahvistaa ravintolasi
mainetta.

Lisäksi luot positiivisen ensivaikutelman. Vieras ajattelee: "Tämä ravintola on suosittu, mutta
he silti ajattelevat minua laittamalla minut jonotuslistalle." Se on paljon parempi kokemus
kuin yksinkertainen "Anteeksi, olemme täynnä."

3. Kerää arvokasta dataa

Johdonmukaisesti täysi jonotuslista antaa sinulle tärkeää tietoa ravintolasi kysynnästä:

Kyyntä on enemmän kuin nykyinen kapasiteettisi voi käsitellä — ehkä aika laajentua?

Tietyt päivät tai aikavälit ovat erityisen suosittuja — voitko vapauttaa siellä enemmän
kapasiteettia?

Saattaa olla aika harkita aukioloaikojen pidentämistä — ylimääräinen palvelu kiireisille
illoille?

Ehkä on aika ottaa lisää henkilöstöä ruuhka-aikoina

Mitkä seurueen koot ovat suosituimpia — pitäisikö sinun mukauttaa pöytäjärjestelyäsi?

Käytä ravintolan analytiikkaa näiden kuvioiden löytämiseen ja strategisten päätösten
tekemiseen liiketoimintasi kasvun tueksi.

4. Luo kiireellisyyttä ja eksklusiivisuutta

Jonotuslista viestii myös potentiaalisille vieraille: tätä ravintolaa kysytään. Se voi lisätä
houkuttelevuuttasi ja motivoida vieraita varaamaan aiemmin seuraavalle vierailulleen.

• 

• 

• 

• 

• 
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Niukkuuden psykologia toimii eduksesi. Ihmiset haluavat mitä muutkin haluavat. Ravintola,
johon pitää liittyä jonotuslistalle, on automaattisesti kiinnostavampi kuin ravintola, jossa on
aina tilaa.

U S E I N  KYSYTYT  KYSYMYKS E T

Miten luon toimivan jonotuslistan ravintolaani?

Käytä varausjärjestelmääsi digitaalisen jonotuslistan ylläpitämiseen. Kysy ilmoittautumisen
yhteydessä: nimi, henkilömäärä, puhelinnumero ja joustavuus. Automaattiset WhatsApp-
ilmoitukset pöytien vapautuessa lisäävät nopean täyttämisen mahdollisuutta.

Onko jonotuslista vai ylivaraus parempi no-show-tilanteiden varalle?

Jonotuslista on turvallisempi kuin ylivaraus: voit sijoittaa vieraita vain, kun tilaa todella on.
Ylivaraus on riskialttiimpi mutta voi olla tehokas hyvällä datalla. Yhdistä molemmat
optimaalisen turvan saamiseksi.

Voinko käyttää jonotuslistaani markkinointityökaluna?

Kyllä. Pitkä jonotuslista viestii suosiosta, mitä voit hyödyntää somessa ("täyteen varattu X-
päivään asti"). Tämä luo eksklusiivisuuden tunnetta ja kiireellisyyttä, mikä kannustaa vieraita
varaamaan aikaisemmin.
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4
T A H D I T U S

Tahdita ruuhkahuippu niin, että keittiö lähettää
eikä panikoi

TA H D I T U S FIG. 04

Nopeuta saapumista, jotta keittiö pysyy rauhallisena

12–16 korkki saapuu 12–16 kantta 15 minuutin välein, jotta pinnoitus pysyy vakaana

Useimmat keittiöt eivät murru siihen, kuinka monta kattausta ne tekevät, vaan siihen, 
milloin ne saapuvat. Kuusikymmentä kattausta kolmelle tunnille jaettuna on rauhallinen,
kannattava ilta. Samat kuusikymmentä kahdessa rykelmässä on huutoa, uusiksi tehtyjä
annoksia ja talon piikkiin meneviä jälkiruokia. Ero ratkaistaan päiviä aiemmin,
varausruudukossasi.

KESKEINEN OIVALLUS

Huipun tahditus tarkoittaa saapumisten rajaamista per 15 minuutin

ikkuna, isojen pöytien sijoittamista ruuhkan ulkopuolelle ja pöytäaikojen

mitoittamista pöytäkoon mukaan. Tavoite on tasainen keittiökäyrä: yhtä

monta alkuruokaa lähtee kello 19.15 kuin 20.30, jotta laatu ei notkahda

salin ollessa täynnä.

korkki kukin 15 min19:00 21:00
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Tasaisen käyrän menetelmä
Rajaa kattaukset per aikaikkuna. Tunne keittiösi todellinen lähetyskapasiteetti
(useimmat fine dining -keittiöt: 12–16 alkuruokaa per 15 minuuttia) ja anna järjestelmän
kieltäytyä seitsemännestätoista.

Porrasta isot pöydät. Yksi iso pöytä per 30 minuutin ikkuna; kahdeksan hengen seurue,
joka tilaa yhtä aikaa, osuu passiin kuin kolme pöytää kerralla. Ryhmävaraukset
ansaitsevat omat sääntönsä.

Suojaa toinen kattaus. Jos kello 18.30:n pöydän pitää lähteä 21:een mennessä,
vahvistuksen pitää kertoa se — lämpimästi — jo varaushetkellä, ei ovella.

Pöydänkierron nopeuttaminen ei ole vieraiden hoputtamista; se on hiljaista käsityötä:
menuja jotka lähtevät puhtaasti, laskuja jotka tulevat pyydettäessä ja pöytäaikoja jotka
vastaavat todellisuutta. Viisitoista minuuttia säästöä per kierto kahdellakymmenellä
pöydällä on viisi lisäkattausta illassa ilman yhtäkään uutta tuolia.

Kello 19.02 -testi
Seiso passilla lauantaina kello 19.02. Jos printteri huutaa ja keittiömestari on hiljaa,
tahdituksesi toimii. Jos printteri on hiljaa ja keittiömestari huutaa, ongelma on
varausruudukkosi — ei brigadisi. Yksityiskohtaiset taktiikat löydät artikkelista ruuhka-
aikojen hallinta.

KEIT T IÖMESTARIN SAL AISUUS

Miksi parhaat hovimestarit ylibuukkaavat yhden pöydän tahallaan

Lentoyhtiöt ylibuukkaavat, koska ne tuntevat no-show-tilastonsa; kourallinen
ravintoloita tekee hiljaa samoin. Jos perjantaisi no-show-aste on pysynyt vakaana
8 prosentissa vuoden ajan, yhden strategisen kello 19.30:n pöydän pitäminen
nimelliskapasiteetin yli on tilastollisesti turvallisempaa kuin miltä se tuntuu — ja
sinä harvinaisena iltana, kun kaikki saapuvat, samppanjalasi baarissa 20 minuutin
odotuksesta maksaa vähemmän kuin tyhjä pöytä joka toinen viikko. Tee tämä vain
vuoden datalla ja anteliaalla varasuunnitelmalla.

S Y V E M M Ä L L E

• 

• 

• 

◉ T E E  TÄ M Ä  TÄ N Ä  I LTA N A

Tulosta huomisen varaukset saapumisajan mukaan järjestettynä. Korosta
jokainen 15 minuutin ikkuna, jossa on enemmän kattauksia kuin keittiösi
lähetyskapasiteetti. Jokainen korostus on tuleva anteeksipyyntö — siirrä minkä
voit, rajaa minkä et.
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Ryhmävaraukset ja yksityistilaisuudet ovat tärkeä ja usein aliarvioitu tulonlähde
monille ravintoloille.

Yrityksellinen illallinen 30 henkilölle, syntymäpäiväjuhlat yksityisessä huoneessa, after work -
verkostoitumisjuoma: tällaiset tapahtumat tuottavat paitsi suoria tuloja myös uusia vieraita,
jotka palaavat säännöllisiin käynteihin. Tässä syvällisessä artikkelissa opit, miten
tapahtumajohtamisesta tehdään menestyksekäs ja kannattava osa ravintolatoimintaasi.

Miksi panostaa tapahtumiin?

Tapahtumat tarjoavat ravintolallesi ainutlaatuisia etuja, joita tavalliset varaukset eivät
tarjoa. Se on strateginen valinta, joka vakauttaa tulosi ja luo uusia mahdollisuuksia:

Taatut tulot: Ryhmävaraukset tarkoittavat varmuutta, erityisesti ennakkomaksun kanssa.
Tiedät viikkoja etukäteen, että tietty summa on tulossa.

Korkeampi keskimääräinen kulutus: Tapahtumilla on usein korkeampi budjetti per
henkilö. Yritystapahtumassa tai juhlissa ihmiset ovat valmiita kuluttamaan enemmän
kuin tavallisella illallisella.

Rauhallisempi suunnittelu: Tiedät tarkalleen, kuinka monta vierasta on tulossa ja mitä
he syövät. Tämä tekee ostamisesta, valmistelusta ja henkilöstön suunnittelusta paljon
tehokkaampaa.

Suusanallinen markkinointi: Onnistunut tapahtuma johtaa suosituksiin. Jokainen
läsnäolija on potentiaalinen uusi vieras.

Suhteiden rakentaminen: Yritykset tulevat usein palaaviksi asiakkaiksi. Onnistunut
joulun virkistäytymistilaisuus tänä vuonna tarkoittaa usein varausta ensi vuodeksi.

Hiljaisten hetkien täyttäminen: Tapahtumat voidaan aikatauluttaa tyypillisesti hiljaisille
päiville tai ajankohdille.

Tilastot osoittavat, että ravintolat, jotka panostavat aktiivisesti tapahtumamarkkinointiin,
voivat tuottaa jopa 25 % enemmän tuloja kuin ravintolat, jotka keskittyvät yksinomaan walk-
in-vieraisiin ja tavallisiin varauksiin.

Ravintolatapahtumien tyypit

Tapahtumatarjontasi jäsentämiseksi on hyödyllistä tuntea eri kategoriat ja kehittää
jokaiselle sopiva tarjous.

Yritystapahtumat

Yritysasiakkaat ovat usein arvokkaimpia tapahtumavieraita: heillä on budjetti, he varaavat
säännöllisesti ja arvostavat ammattimaisuutta. Tärkeimmät yritystapahtumat ovat:

Yritysiljalliset: Tiimivirkistäytymiset, joulu- ja vuodenvaihtumisjuhlat, menestysillalliset
suurten projektien jälkeen

Verkostoitumisjuomat: Epämuodolliset kokoontumisia naposteltavien ja juomien kera,
usein 20–50 henkilölle

Kokoukset lounaalla: Työpalaveri yhdistettynä ateriaan, suosittu paikallisten yritysten
keskuudessa

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Tuotelanseeraukset: Uusien tuotteiden eksklusiivinen esittely ainutlaatuisessa
ympäristössä

Asiakaskokoontumset: Asiakkaiden tai kumppaneiden vastaanottaminen tyylikkäästi,
usein eksklusiivisella menulla

Rekrytointikierrokset: Arviointilounaat tai tutustumisillalliset uusille työntekijöille

Yksityistapahtumat

Yksityistapahtumat vaihtelevat suuresti kooltaan ja budjetiltaan, mutta niille on yhteistä
tunnelatauksensa. Järjestäjä haluaa kaiken olevan täydellistä:

Syntymäpäivät: Intiimeistä illallisista suuriin juhliin, erityistoiveineen kakun ja koristelun
suhteen

Häät: Vastaanotot, illalliset tai täydelliset juhlatilaisuudet – kasvava markkina ravintoloille

Vuosipäivät: Häävuosipäivät, yritysjuhlavuodet, usein vanhemmille vieraille
erityistoiveineen

Ensikommuniiot ja kastetilaisuudet: Useiden sukupolvien perhejuhlat

Jäähyväisillalliset: Eläkkeelle jääminen, muuttaminen, uusi työ – usein tunnelatauksisia
tapahtumia

Hautajaisten jatkot: Herkkä kategoria, joka vaatii hienotunteisuutta ja diskreettiyttä

Erityiset kulinaariset tapahtumat

Nämä tapahtumat tuovat kulinaarisen osaamisesi esiin ja houkuttelevat ruokaharrastajia,
jotka ovat valmiita maksamaan enemmän erityisestä kokemuksesta:

Maistatukset: Viini-, olut-, viskilää tai kulinaarisia maistatuksia opetuksellisella
elementillä

Kokkikurssit: Interaktiivisia kulinaarisia kokemuksia, joissa vieraat pääsevät
osallistumaan

Kokin pöytä: Eksklusiivinen illallinen kokin seurassa, usein selityksineen jokaisesta
ruokalajista

Teemaillat: Tietyt keittiöt (italialainen, aasialainen) tai kausitapahtumat (riistamenu,
parsa-ilta)

Viinintuottajan illalliset: Yhteistyö viinintuottajien kanssa eksklusiivisia iltoja varten

Ryhmien varauksentekoprosessi

Virtaviivainen varauksentekoprosessi on välttämätön onnistuneelle tapahtumajohtamiselle.
Ensimmäisestä tiedustelusta lopulliseen vahvistukseen: jokainen kontaktipiste on tärkeä.

Tiedustelu ja alkukartoitus

Hyvä varausjärjestelmä tukee ryhmätiedusteluja strukturoiduilla lomakkeilla.
Ensimmäisessä kartoituksessa keräät kaikki tarkan tarjouksen tekemiseen tarvittavat tiedot:

Päivämäärä ja toivottu aika (vaihtoehtoineen)

Henkilömäärä (liikkumavaralla: minimi ja maksimi)

Tapahtuman tyyppi ja tilaisuus

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Budjetti-ilmoitus per henkilö tai kokonaisbudjetti

Erityistoiveet (allergiat, erityisruokavaliot, viihde, koristelu)

Päätöksentekijän yhteystiedot ja laskutustiedot

Toivottu aikataulu illalliselle, puheille ja mahdolliselle DJ:lle tai musiikille

Tallenna nämä tiedot vierasprofiileihin tulevaa käyttöä varten. Palaava asiakas arvostaa sitä,
että tiedät jo heidän mieltymyksensä.

U S E I N  KYSYTYT  KYSYMYKS E T

Miten otan ryhmävaraukset vastaan tehokkaasti ilman ylimääräistä hallinnointia?

Käytä erityisesti ryhmille tarkoitettua verkkolomaketta, joka sisältää kaikki tarvittavat tiedot:
päivämäärä, kellonaika, henkilömäärä, menutoiveet ja budjetti. Yhdistä se tarjouspohjaan,
jonka personoit nopeasti.

Miten suojaudun ravintolana suuren ryhmän peruutukselta?

Pyydä aina ennakkomaksu (20–30 % arvioidusta loppulaskusta). Aseta selkeät
peruutusehdot määräaikoineen: 100 % takaisin yli 30 päivää ennen, 50 % 15–30 päivää
ennen ja 0 % alle 15 päivää ennen.

Miten markkinoin ravintolaani aktiivisesti yritystapahtumiin?

Luo verkkosivustollesi oma tapahtumasivu, ota suoraan yhteyttä paikallisiin yrityksiin ja HR-
päälliköihin LinkedInin kautta ja rekisteröidy tapahtuma-alustoille.

• 

• 

• 

• 
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5
K Y S Y N T Ä

Täytä hiljaiset tunnit alentamatta brändisi
arvoa

KY S Y N TÄ FIG. 05

Täytä hiljaiset yöt ilman alennuksia

Alennus 1× arvo

Yksityinen ruokailu ja
tapahtumat noin 3x arvo

3× tapahtumat ja yksityiset ruokailut ansaitsevat noin 3 kertaa enemmän kuin huoneen alennuksella

Lauantai hoitaa itsensä. Vuotesi tulos ratkaistaan tiistaina ja keskiviikkona — kattauksissa,
joissa kiinteät kulut juoksevat täyttä hintaa ja sali käy puolilla kierroksilla. Fine diningin ansa
on vastata alennuksilla, jotka täyttävät paikat kerran ja opettavat markkinallesi hiljaa, että
tiistaisi on vähemmän arvokas. Rakenne voittaa alennukset joka kerta.

Neljä rakenteellista täyttäjää
Private dining tuotteena. Chef's table, viiniparisalonki, kuuden paikan keittiötiski: 
private dining myy eksklusiivisuutta, joka suosii hiljaisia iltoja — lisähintaan, ei
alennuksella.

KESKEINEN OIVALLUS

Hiljaiset kattaukset täyttyvät rakenteella, eivät alennuksilla: private dining-

ja chef's table -tuotteet, ryhmä- ja tapahtumaformaatit, todelliseen

kysyntään viritetyt aukioloajat sekä jonotuslistan kysynnän ohjaaminen

täysistä illoista tyhjiin. Hintamielikuva pysyy ehjänä, ja sali tienaa tiistaina

sen, minkä se ansaitsee lauantaina.

• 
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Tapahtumat kiinteällä formaatilla. Viinintekijäillalliset, yhden raaka-aineen menut,
vierailevan keittiömestarin illat. Tapahtumavaraukset ovat ennakkoon maksettuja,
suunniteltuja ja rakenteensa vuoksi nollan no-shown tuotteita.

Aukioloajat, jotka seuraavat dataa. Jos maanantailounas tekee tappiota joka ikinen
viikko, sulje se ja lisää tunnit sinne, missä kysyntä oikeasti asuu. Harvemmat, täydemmät
kattaukset voittavat useammat, tyhjemmät.

Ohjaa ylivuotokysyntä uudelleen. Jokainen "täyteen varattu" lauantai tuottaa pettyneitä
vieraita; varauspolkusi pitäisi tarjota heille torstaita juuri hylkäyksen hetkellä. Se on
ilmaista kysynnän siirtoa.

Markkinointi voi sitten vahvistaa sitä, minkä rakenne loi — sillä koneistolla (Google-profiili,
sähköposti, WhatsApp-kampanjat) on oma oppaansa: kattava opas ravintolan
markkinointiin.

S Y V E M M Ä L L E

Ravintolamarkkina polarisoituu. Toisella puolella: suuren volyymin, matalan katteen
konseptit, jotka kilpailevat hinnalla ja mukavuudella. Toisella: premium-elämykset, joista
vieraat ovat valmiita maksamaan huomattavasti enemmän. Keskikerros — keskimääräinen
gastronominen ravintola ilman selkeää konseptia — kohtaa eniten painetta.

Private dining on yksi tehokkaimmista tavoista asemoida ravintolasi premium-segmenttiin.
Kyse ei ole huoneen lisäämisestä verhoineen — vaan oman kategorian luomisesta:
eksklusiivinen, mieleenpainuva, korvaamaton sanan varsinaisessa merkityksessä.

Tämä artikkeli antaa sinulle täydellisen viitekehyksen: ROI-laskelmasta toteutukseen,
yritysmarkkinoista kokin pöytään. Mukana 2026-spesifiset tiedot.

Mitä private dining on ja miksi juuri nyt?

Private dining on tilan tai pöydän eksklusiivinen käyttö yksityisryhmän toimesta —
räätälöidyllä palvelulla, menuulla ja elämyksellä. Se voi vaihdella erillisestä 12 hengen
huoneesta kokin pöytään 4 vieraalle aivan keittiön vieressä.

Miksi juuri nyt on oikea hetki? Kolme trendiä yhdistyvät:

Elämystalous: Vieraat kuluttavat enemmän ainutlaatuisiin muistoihin kuin aineellisiin
hyödykkeisiin. Kokin pöytä syntymäpäiväksi on arvokkaampi kuin lahja.

• 

• 

• 

◉ T E E  TÄ M Ä  TÄ N Ä  I LTA N A

Avaa ensi kuun kalenteri ja valitse yksittäinen hiljaisin toistuva kattaus.
Hahmottele sille yksi rakenteellinen tuote — neljän ruokalajin keittiömestarin
menu tiskillä, kuusi paikkaa, yksi kattaus. Hinnoittele se keskilaskusi yläpuolelle,
älä alle.

• 
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Yritysmarkkinoiden elpyminen: Vuosien videopuhelujen jälkeen yritykset investoivat
jälleen kasvokkaisiin suhteisiin. Liike-elämän illalliset ovat palanneet — mutta nyt
odotetaan enemmän kuin tavallinen ruokasali.

Sosiaalinen media ajurina: Eksklusiivinen private dining -kokemus jaetaan. Jokainen
Instagram-julkaisu kokin pöydältäsi on ilmaista markkinointia ravintolallesi.

Tulot per istumapaikka per ilta — 3 skenaariota

Tavallinen ruokasali
65 €/henkilö

Private dining
110 €/henkilö

Kokin pöytä
200 €/henkilö

Kokin pöytä tuottaa 3× enemmän tuloja per istumapaikka kuin tavallinen ruokasali

Private diningen ROI

Private diningen ROI-laskelma poikkeaa olennaisesti tavallisesta käyttöastelaskelmasta.
Perusperiaate: private dining -tilan minimihinta on yhtä suuri kuin tilan normaalissa
käytössä tuottama tulo.

Esimerkki: Sinulla on 20 hengen huone. Arkisin illalla tuo huone normaalissa asetuksessa
tuottaisi 20 × 65 € = 1 300 € tuloja. Tämä on private diningen lattiahinnan. Veloitat illasta 1
500–2 000 €, räätälöity menu mukaan lukien. Kate on huomattavasti korkeampi, koska
pöydän kierto on harvinaisempaa, muuttuvat henkilöstökulut ovat pienemmät ja voit
tarjota räätälöidyn menun lisähintaan.

Kokin pöytä: Tämä on tuottoisin muoto. 4–6 vierasta pöydässä suoraan keittiön vieressä tai
sisällä, suorassa vuorovaikutuksessa kokin kanssa.

Hinta: 150–250 €/henkilö (ilman viiniä)

Viinin parittelupaketti: 75–100 € lisää

6 vieraalle: 900–2 100 € kokonaistulot 6 istumapaikasta

Samat paikat tavallisessa ruokasalissa: 6 × 65 € = 390 €

Kokin pöydän ROI: 2,3–5,4× tavallinen käyttöaste

Kokin pöytä -konsepti

Kokin pöytä on enemmän kuin pöytä hienolla tuolilla — se on elämys, jossa vieraasta tulee
keittiön tarinan osa.

Mikä tekee siitä vastustamattoman:

Teatteri: Vieras näkee, kuulee ja haistaa keittiön. Liekki pannun alla, mise-en-placen
aromit, brigatdin viestintä. Tätä ei voi jäljitellä missään muussa ympäristössä.

Eksklusiivisuus: Kokin pöytä on vain yksi. Se tekee siitä luonnostaan niukan — ja
niukkuus herättää halua.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

KAT TAVA OPAS RAVINTOLAN VARAUKSI IN 26



Tarina: Kokki voi suoraan selittää, miksi hän valitsi ainesosan, mistä se tulee, miten
tekniikka toimii. Tämä antaa vieraille tarinan jaettavaksi.

Menu: Tyypillisesti 6–8 ruokalajia, ei painettua menua (kokki päättää hetkessä saatavuuden
mukaan), ainesosavetoinen. Menun puuttuminen on itsessään luksussignaali — "luota
kokkiin."

Vaatimukset:

Näkyvä keittiön läpikulkutiski tai suora keittiö-pöytä-yhteys

Vähintään 2 omistautunutta palveluhenkilökunnan jäsentä

Sujuva kommunikaatioprotokolla kokin ja FOH:n välillä ajoitusta varten

U S E I N  KYSYTYT  KYSYMYKS E T

Miten luon private dining -tarjonnan ravintolaani?

Tunnista sopiva tila, aseta minimimyynti (esim. €500 salista), laadi erityiset
menukokonaisuudet ja markkinoi niitä verkkosivustosi, somen ja yritysverkostojen kautta.
Private dining tuottaa korkeammat katteet kuin tavallinen palvelu.

Miten hinnoittelen private diningin oikein?

Määritä minimiostos, joka kattaa kustannuksesi sekä voittomarginaalin. Viesti läpinäkyvästi:
private dining -vieraiden budjetti on suurempi, ja he arvostavat selkeitä, kaiken sisältäviä
tarjouksia.

Minkä sopimuksen tai sopimuksen laadin private diningille?

Kirjaa vähintään: päivämäärä, kellonaika, vieraiden määrä, valittu menu, kokonaishinta tai
minimimyynti, ennakkomaksu ja peruutusehdot. Lähetä tämä kirjallisesti sähköpostitse
vahvistuksena.

• 

• 

• 

• 
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6
M I T T A A M I N E N

Lue varauslukusi kuin hovimestari lukee salia

M I T TA A M I N E N FIG. 06

Kolme numeroa, jotka kertovat koko tarinan

Käyttöaste palvelua
kohden 85% tai enemmän

Ei-show-prosentti alle 3 %

Tuotto istuintuntia
kohden nousussa

3 täyttöaste, no-show-prosentti ja tulotuntia kohden – seuraa näitä kolmea viikoittain

Luet salia jo vaistolla: pöydän joka viipyilee, kahden hengen seurueen joka haluaa olla
rauhassa. Varausdatasi ansaitsee saman vaiston, harjoitettuna viikoittain. Ei
neljänkymmenen widgetin dashboardia — kolme lukua yhdellä sivulla, joka
maanantaiaamu, viisitoista minuuttia.

MAANANTAIAAMUN VARAUSMITTARISTO

KESKEINEN OIVALLUS

Kolme lukua kertoo koko varaustarinan: täyttöaste per kattaus (myydyt

paikat suhteessa tarjolla oleviin), no-show- ja myöhäisten peruutusten

aste sekä tuotto per asiakaspaikkatunti (RevPASH). Viikoittain luettuina ne

näyttävät täsmälleen, missä järjestelmä vuotaa — ennen kuin vuodosta

tulee tapa.
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Mittari Miten lasketaan Terve signaali Jos se lipsuu

Täyttöaste per
kattaus

Kattaukset ÷ tarjolla
olevat paikat, per
kattaus

85 %+
viikonloppuna, 60
%+ arkena

Luku 5: rakenna hiljaiset
kattaukset

No-show +
myöhäiset
peruutukset

(No-showt +
peruutukset <4 h) ÷
varaukset

Alle 3 % Luku 2: kiristä
muistutuksia, laajenna
ennakkomaksuja

RevPASH Liikevaihto ÷ (paikat ×
aukiolotunnit)

Nousee
kuukaudesta
toiseen

Luvut 4–5: tahditus ja
kysynnän muotoilu

RevPASH on kolmikosta rehellisin, koska se rankaisee sekä tyhjistä paikoista että hitaista
kierroista. Kaksi ravintolaa, joilla on sama liikevaihto, voi kätkeä vastakkaiset ongelmat:
toinen on täynnä mutta hidas, toinen nopea mutta puolityhjä. RevPASH paljastaa, kumpi
sinä olet.

Sulje silmukka
Jokainen luku ohjaa sinut takaisin järjestelmään: täyttöasteongelmat ovat kysyntäongelmia
(luku 5), no-show-ongelmat ovat kitkaongelmia (luku 2), RevPASH-ongelmat ovat
tahditusongelmia (luku 4). Juuri tämä tekee tästä järjestelmän eikä vinkkilistaa — jokaisella
oireella on omistaja. Taloudellinen kerros kaiken alla — katteet, kassavirta, kriittinen piste —
on oma taiteenlajinsa: kattava opas ravintolan talouteen.

S Y V E M M Ä L L E

Täyttöaste on KPI, jota lähes jokainen ravintoloitsija seuraa. Ja silti se on yksi
harhaanjohtavimmista mittareista ravintola-alalla. Täysi ruokasali ei takaa vahvaa
liikevaihtoa — ja puolityhjä sali voi olla yllättävän kannattava. KPI, joka paljastaa tämän eron,
on nimeltään RevPASH: Revenue Per Available Seat Hour (liikevaihto käytettävissä olevaa
istumapaikkaa kohti tunnissa).

RevPASH:ia suositteli 1990-luvulla ravintola-alan tutkija Sheryl Kimes Cornellin yliopistosta,
osittain hotelliteollisuuden RevPAR-konseptista inspiroituneena. Tänään siitä on tullut
keskeinen suorituskykymittari monille johtaville ravintolaketjuille maailmanlaajuisesti. Tässä

◉ T E E  TÄ M Ä  TÄ N Ä  I LTA N A

Laske viime viikon RevPASH kerran käsin: ruoka- ja juomamyynti jaettuna
luvulla (paikat × aukiolotunnit). Kirjoita se keittiön tussitaululle. Ensi
maanantaina kirjoita uusi luku sen alle. Juuri aloittamasi trendiviiva on se tapa.
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artikkelissa opit perusteet, hallitset kaavan ja löydät viisi konkreettista vipua RevPASH:si
parantamiseen.

Mitä on RevPASH?

RevPASH tarkoittaa Revenue Per Available Seat Hour — liikevaihto käytettävissä olevaa
istumapaikkaa kohti tunnissa. Se mittaa, kuinka paljon liikevaihtoa jokainen ravintolasi
istumapaikka tuottaa keskimäärin tunnissa aukiolosi aikana.

Peruskaava on suoraviivainen:

On myös vaihtoehtoinen laskutapa, joka antaa intuitiivisen näkemyksen:

Tämä toinen kaava paljastaa heti kaksi vipua, jotka määrittävät RevPASH:in: kuinka monta
paikkaa on täynnä ja mitä vieraat kuluttavat keskimäärin. Voit kasvattaa RevPASH:ia
nostamalla täyttöastetta, nostamalla keskimääräistä kulutusta tai — voimakkain skenaario
— parantamalla molempia samanaikaisesti.

Työstetty esimerkki

Oletetaan, että ravintolassasi on 40 istumapaikkaa. Perjantai-iltana olet auki klo 18–23 — se
on 5 tuntia. Kokonaisliikevaihto sinä iltana on €2 400.

RevPASH = €2 400 ÷ (40 × 5) = €2 400 ÷ 200 = €12 per paikka-tunti

Tämä paljastaa välittömästi keskeisen oivalluksen: pöydän keskimääräinen kesto on
kriittinen muuttuja, jota täyttöaste yksinään ei koskaan kaappaa.

Miksi RevPASH voittaa täyttöasteen

Täyttöaste kertoo, kuinka monta paikkaa on täynnä millä tahansa hetkellä. Se on hyödyllistä,
mutta perustavanlaatuisesti epätäydellistä. Suurin ongelma: täyttöaste ei huomioi kuinka
kauan vieraat viihtyvät ja mitä he kuluttavat.

Tässä konkreettinen esimerkki, joka havainnollistaa eroa:

Skenaario 1: Ravintola X:llä on 50 paikkaa ja se on aina täynnä (100 % täyttöaste). Vieraat
viihtyvät keskimäärin 3 tuntia ja kuluttavat €45 henkilöä kohti. RevPASH = 1,0 × (€45 ÷ 3) = 
€15 per paikka-tunti.

Skenaario 2: Ravintola Y:llä on myös 50 paikkaa mutta se on vain puolillaan (50 %
täyttöaste). Kuitenkin vieraat kuluttavat €80 henkilöä kohti ja viihtyvät keskimäärin 1,5
tuntia. RevPASH = 0,5 × (€80 ÷ 1,5) = €26,67 per paikka-tunti.

Ravintola Y ansaitsee lähes 80 % enemmän per paikka-tunti kuin ravintola X, vaikka
ruokasali näyttää puolityhjältä. Tämä on juuri täyttöasteen ansa: täynnä oleva ruokasali
pitkillä pöytäkierroilla ja matalilla keskikulutuksilla voi merkittävästi alisuoriutua
puolityhjästä salista nopeilla kierroilla ja korkeilla kulutuksilla.

RevPASH-vertailuluvut ravintolotyypin mukaan

RevPASH vaihtelee huomattavasti ravintolokonseptin mukaan. Pikaruokaravintolalla on
perustavanlaatuisesti erilainen liiketoimintamalli kuin fine dining -ravintolalla. Alla olevat
vertailuluvut antavat suuntaa:
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Ravintolatyyppi Tyypillinen RevPASH Ominaisuudet Pikaruoka / Fast casual €3 – €6 /
paikka-tunti Korkea kierto, matala keskikulutus, lyhyt viihtymisaika (20–40 min) Casual
dining / Brasserie €7 – €12 / paikka-tunti Keskimääräinen kierto, kulutus €25–55,
viihtymisaika 60–90 min Gastronominen / Fine dining €15 – €30+ / paikka-tunti Matala
kierto, korkea kulutus €75–200+, pidempi viihtymisaika 2–3,5 tuntia 

Tärkeää: vertaa aina RevPASH:iasi saman tyypin ravintoloihin vertailukelpoisessa
markkinassa. Trendi omissa luvuissasi ajan myötä on vähintään yhtä tärkeä kuin
absoluuttinen arvo.

U S E I N  KYSYTYT  KYSYMYKS E T

Mitä RevPASH on ja miten lasken sen ravintolalleni?

RevPASH tarkoittaa Revenue Per Available Seat Hour eli liikevaihtoa käytettävissä olevaa
istuintuntia kohden. Laske se jakamalla tietyn jakson liikevaihto käytettävissä olevien
istuintuntien määrällä (istuinten määrä × aukiolotunnit). Näin mittaat, kuinka tehokkaasti
hyödynnät kapasiteettiasi.

Miten nostan RevPASH:ia ravintolassani?

Nostamalla keskiostoa lisämyynnillä, optimoimalla pöydän kiertonopeutta tai aktivoimalla
hiljaisempia aikavälejä kohdennetuilla tarjouksilla.

Mitkä muut KPI:t ovat olennaisia RevPASH:in lisäksi ravintoloitsijalle?

Ruokakustannusprosentti, henkilöstökustannusprosentti, keskiostos asiakasta kohden,
täyttöaste ja no-show-prosentti antavat yhdessä kokonaiskuvan yrityksesi taloudellisesta
tilasta.
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E - K I R J A

Kuinka järjestelmällisiä varauksesi ovat?

Vieraat voivat varata verkossa 24/7, millä tahansa laitteella

Saapumisajat on porrastettu (15 min) ja kattauksilla on aikaikkunakohtainen katto

Jokainen varaus saa automaattisen vahvistuksen

Muistutus yhden napautuksen vahvista/peru-napeilla lähtee 24 h etukäteen

Ennakkomaksut tai korttitakuut suojaavat ryhmiä ja huippupäiviä

Digitaalinen jonotuslista täyttää peruutukset automaattisesti
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V A L M I S  A L O I T T A M A A N

Valmis lopettamaan tuurin
varassa elämisen?
HappyChef automatisoi kaiken tässä oppaassa — 24/7-varaukset,

WhatsApp-muistutukset, ennakkomaksut, jonotuslistat ja

viikoittaiset luvut — jotta järjestelmä tekee työn sillä aikaa kun sinä

kokkaat.

Varaa demo

Ilmainen, 30 minuuttia, ei sitoumuksia

https://happychef.fillout.com/t/6NnR2Jc6kgus
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