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Sissejuhatus

Restoranid mingivad olulist rolli meie praeguses elus ja restoranide kiilastamist juba
ammu peetekase populaarseks sotsiaalseks tegevuseks. Tanapéeval siiiiakse viljaspool kodu
rohkem kui kunagi varem. Inimene vOib loobuda kallitest riietest, driklassi taksodest ja
muudest elukvaliteedi ja elutaseme tostvatest teguritest, kuid toidust mitte kunagi. Paljud
kdivad restoranides puhtalt emotsioonide saamiseks, mis jadvad meelde pikaks ajaks. Maitsva
toidu ja veini nautimine meeldivas seltskonnas on iiks elu rodmudest, eriti siis, kui sellega
kaasneb unustamatu atmosfair. (Walker, 2021)

Nagu kombeks maailmas, ndudlus toob kaasa ka pakkumist. Maailma restorani- ja
toitlustussektori vairtus on ligikaudu 34,25 miljardit USA dollarit ja ekspertide hinnangul
kasvab see 2027. aastaks 56,3 miljardi USA dollarini (,,Restaurants and Food Service in
GCC*, 2022). Seoses sellega, et restoranide arv iga aastaselt aina kasvab, v0ib nimetada
restoranidri pidamist iheks maailma koige tihedama konkurentsiga valdkonnaks (Agarwal &
Dahm, 2015). Autori arvates see vOiks ndidata, et ettevotjad leiavad restoranidri lisna
tulutoovaks, kuid on leitud, et umbes 60% uutest restoranidest sulgevad ukseid esimese
kolme aasta jooksul (Wang, Gopal, Shankar, & Pancras, 2015). Restorane suletakse mitmetel
pohjustel, kuid peamiselt puuduliku véljakutsetega toimetuleku tottu. Viljakutsete all peab
autor silmas restorani omaniku pingutamist ndudvaid barjiédre, mis samal ajal dratavad huvi
nende lahendamiseks ja panevad proovile. Restorani ldbikukkumine voiks juhtuda ka siis, kui
omanikkudel ei ole piisavalt &drikogemust ja teadmisi restorani edukaks pidamiseks,
stardikapital ei ole piisav voi isegi puudub (Parsa, Self, Njite, & King, 2005). See asjaolu
nditab, et selles valdkonnas on palju niiansse, millega tasub enne oma restorani avamist
arvestada.

Eestis toidu ja joogi serveerimine on koige tulutoovam tegevusala terve
turismisektorist, mille alla kuuluvad ka majutus, reisibiiroode ja reisikorraldajate tegevus,
reserveerimine ning sellega seotud tegevused. (Turismivaldkonna ettevotete miiiigitulu
pohitegevusala jdrgi, s.a.) Esineb aga sarnane restoranide sulgemise trend, mis niitab, et
tegevusala on endiselt ebastabiilne. Niiteks voib tuua 2022. aasta kolmanda kvartali Eesti
toitlustussektori viimast majanduslangust. Seetdttu autor on otsustanud seda teemat pisut
lahemalt uurida. Bakalauruset6d eesmérgiks on vilja selgitada peamised véljakutsed
restoranidri pidamisel Eestis, mis takistavad restoranidri edukat tegevust.

Autorile pakub see teema huvi, kuna tal on endal té6kogemus restoraniéri valdkonnas

ja on soov tulevikus enda restorani avada. Seoses sellega, autor vilja to6tab soovituste loetelu
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véljakutsete pohjal nendele ettevotjatele, kes soovivad siseneda restoranidrisse. Eesmérgi
taitmiseks on autor piistitanud jargmised uurimisiilesanded:

e sclgitada vélja, millised on restoranide drimudelid;

e kaardistada tegurit, mis mojutavad restoranidride tegevust;

e tuvastada vilja kaasaegsed véljakutsed restoranidri pidamisel;

e koostada valim restoranide esindajatest;

e tootada vélja kiisimused intervjuude jaoks ning koostada intervjuude plaan;

e viia ldbi intervjuud ning analiiiisida tulemusi.

Kéesolev bakalaureuset6é on vairtuslik, sest antud teema on varasemalt kajastatud
Eestis vaid iiksikute restoranipidajate- ja peakokkadega tehtud liihiintervjuude alusel. Samuti
puuduvad Eestis ka uuringud, mis annaksid iilevaate restoranide drimudelitest, restoranidri
mojutavatest teguritest ja peamiste viljakutsete tuvastamisest.

Bakalaurusetod koosneb kahest peatiikist, kus esimeses peatiikis antakse lilevaade
restoranidri pidamise olemusest ja kaasaegsest probleemidest. Esimeses alapeatiikis tuuakse
vélja restoranide arimudelid. Teises alapeatiikis analiilisitakse teaduskirjanduse pohjal
restoranidride tegevust mojutavaid tegureid nagu ndouded ja barjdirid. Kolmandas alapeatiikis
tuuakse vilja kaasaegsed véljakutsed restoranidri pidamisel varasemate uuringute pohjal.
Kogutud andmete pohjal autor kaardistab iildiseid viljakutseid, millega restoranid puutuvad
kokku kaasaegses maailmas. Bakalaurusetod teises peatiikis on vilja toodud véljakutsed,
millega puutuvad kokku restoranid Eestis ning vilja pakutud ettepanekud algajatele
restoranipidajatele. Esimeses alapeatiikis tuuakse vilja tipne uurimisprotsess bakalaurusetoo
eesmirgi saavutamiseks. Andmete kogumiseks kasutatakse kvalitatiivset meetodit, milleks on
poolstruktureeritud intervjuud. Pédrast andmete kogumist jirgneb sisuline andmeanaliiiis ning
selle pohjal saadud tulemuste ja jérelduste esitamine.

Peamised méarksonad: Restoran, véljakutse, konkurentsieelis, barjdir, drimudel.
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1. Restoraniiri pidamise teoreetiline kisitlus

1.1. Restoranide arimudelid

Restoraniks nimetatakse toitlustusettevotet, mis pakub kvaliteetset toitu ja
teenindust,mugavat keskkonda ja meeldivat ajaviidet. (Restaurant, s.a.) Ténapieval
eristatakse 4 peamist restoranide tiitipi: kiirtoidurestoranid, casual dining restaurant, etnilised
restoranid ja fine dining. Kiirtoidurestoranid on tugevalt globaliseeritud todstus.
Kiirtoidurestoranide iseloomujooned on kiirus ja kéttesaadavus. Selle segmendi tliks koige
klassikamatest nididetest ja ka selle segmendi liider on McDonald’s. (Gallarza-Granizo,
Ruiz-Molina, & Schlosser, 2020) Casual dining restoranide iseloomujooned on mdddukad
hinnad, mitmekiilgne meniiii ja reeglina piiratud teenindus (madalam kui fine dining) voi
isegi iseteenindus laualettist (Ponnam & Balaji, 2014). Selle valdkonna silmapaistvaid
restoraane tunnistatakse White Guide poolt. Restorane, mis pakuvad piirkondlikele tarbijatele
vooraid ja ebatavapéraseid roogasid nimetatakse "Etnilisteks restoranideks". Tegelikkuses on
aga etniliste toitude klassifitseerimiseks erinevaid vorme ja tavaliselt méiratletakse neid
kindla riigi puhul kaubanduslikult “kergelt kéttesaadavate” ja klassikaliste toodete/toorainete
jérgi; sealhulgas valmistoidud, kastmed, maitseained, lisandid ja suupisted (Leung, 2010).
Fine dining kontseptsioon oli traditsiooniliselt koige tihedamalt seotud prantsuse
rahvuskoogiga, kuid viimaste aastate jooksul on selle kontseptsioon maailmaturul oluliselt
muutunud. Fine-dining, mis on tegelikult inspireeritud erinevatest etnilistest kookidest, on
muutunud mitte ainult rahvusvahelisemaks, vaid ka lihtsamaks ja innovaatilisemaks.
Tanapdeva edukates fine-dining restoranides on mineviku formaalsus ja konservatiivsus
oluliselt leevenenud; sisekujundus on muutunud kaasaegsemaks ja klientuur on saanud
nooremaks. (Harrington, Ottenbacher, & Kendall, 2011) Fine dining restoranides on
korgetasemeline teenindus, need on on teistest restoranidest reeglina kallimad ja vdivad olla
roivastusstiiliga. Selle valdkonna silmapaistvaid restoraane tunnistatkse Michelin Guide
poolt.

Koik iilevalpool nimetatud restoranide tiiibid vodivad olla nii iseseisvad, kui ka
kuuluda frantsiisi. (Walker, 2021) “Frantsiisimine on &ritegevuse tehnika, mille puhul
frantsiisi voOtjale antakse Oigus tegeleda toodete voi teenuste pakkumise, miiligi voi
turustamisega frantsiisiandja poolt méératletud turundus-formaadis. Frantsiisiandja annab
frantsiisi vOtjale loa kasutada frantsiisiandja kaubamairki, nime ja reklaami.” Frantsiisimine
méngib restoranidri kasvus olulist rolli. On leitud, et {ile 56% kiirtoidurestoranidest ja 13%

taisteenindusrestoranidest on frantsiisirestoranid. (Aliouche & Schlentrich, 2009)
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Erinevus iseseisvate restoranide ja frantsiisi restoranide vahel seisneb selles, et
frantsiisi restoranidel on kindlad standardid ja eeskirjad juba olemas, mida nad peavad ka
jargima. Monedel juhtudel nad voivad katsetada ja tuua restorani midagi omaette, kuid siiski
reeglina frantsiisi restoranid peavad ainult kehtestatud reeglitest kinni. Seega frantsiisi
restoranide edu vOi ebadnnestumine tuleneb frantsiisi siisteemist, mis ei ole kohaliku
omaniku kontrolli all. Iseseisvate restoranide eelis on see, et vOrreldes frantsiisi
restoranidega, saavad nad eksperimente teha kontseptsiooni, brdndi, sisustuse ja meniill
arendamises. Iseseisvad restoranid kehtestavad oma reegleid ise ja nendel on tavaliselt otsese
omaniku eelis, mis omakorda séilitab ainulaadse restorani brindi kultuuri ning pakub
korgelthinnatud personaalsemat kogemust, sest omanikul on selles protsessis aktiivne roll.
Viiksemate iseseisvate restoranide kliendid saavad ka kvaliteetsemat teenindust ning
teenindajate kditumist hinnatakse isegi korgemalt kui toidu kvaliteeti. See tdhendab, et
kliendid hindavad iseseisvaid restorane teisiti kui frantsiisi restorane. (Agarwal & Dahm,
2015)

Juhul kui iseseisev restoran saab populaars ja otsustab laieneda, avades teise tépselt
sama kontseptsiooni, meniiii ja nimega restorani, muutub see ketirestoraniks. Ketirestoran on
omavahel seotud restoranide kogum, millel on {ihine kaubamérgi nimi erinevates kohtades ja
mis tegutsevad kas ettevotte Uhisomandi voi frantsiisilepingu alusel. Ketirestoranid
tegutsevad iihise brandikapitali ja sama kaubamirgi all, mis on seetdttu ketirestoranide
edukuse tegur (Hyun, 2009).

Frantsiisirestoranide ja ketirestoranide erinevus frantsiisirestoranidest seisneb selles,
et need saavad uusi kohti avada palju kiiremini ja tShusamalt. Selle pohjuseks on asjaolu, et
ketirestoranid peavad leidma vaid Gige kinnisvara ja palkama uusi todtajaid, samas kui
frantsiisirestoranid peavad leidma kvalifitseeritud ja usaldusviairset frantsiisivotjat, kes lisaks
peaks olema valmis ka brdndi investeerima. Vaatamata koigile iseseisvate restoranide
eelistele, uuringud néitavad, et iseseisvad restoranid ebadnnestuvad oluliselt sagedamini kui
frantsiisi restoranid. Uheks pdhjuseks on see, et iseseisva restorani omanik vajab mitte ainult
stardikapitali ja edukuse soovi, vaid ka asjalikke teadmisi restoranide toimimisest. Restorani
tegevusala tundmine holmab mitte ainult iildist arusaamist restoranidrist, vaid ka mdnede
oluliste aspektide iiksikasjalikku kisitlemist. Restoranide toimimise aluse hulka kuuluvad
omandidigus, driplaan, eelarve, meniiii, turundus, asukoht, disain ja meeskond. Koik need
aspektid moodustavad restorani vundamendi ja on vajalikud tdiediguslikuks avamiseks.
(Parsa, et al., 2005)

Omandidigus restoranidri valdkonnas on vajalik selleks, et juriidilisel tasemel aru



PEAMISED VALJAKUTSED RESTORANIARI PIDAMISEL EESTIS 8

saada, kellele restoran kuulub. Omandidigus annab omanikule tdielikku vdimu restorani iile
ja Oigust jagada kdske nii, nagu ta ise soovib. (Chen & Elston, 2013) Mitmed uuringud
nditavad, et omandidigus on ettevotte tulemuslikkuse peamine tdukejoud (Yang & Meyer,
2019).

Ariplaan on iga ettevdtte visiitkaart. Kirjutatud dokument niitab, kui praktiline see
ettevote on ja annab lugejale teavet kas ja kuidas ettevote suudab oma eesmirke saavutada.
Ariplaan sisaldab jirgmist: kokkuvdte, missiooni kinnitus, ettevdtte iilevaade, turuanaliiis,
konkurentsianaliiiis, turundusplaan, tegevusplaan ja finantsplaan. (Shiyo & Keter, 2012) Juba
ariplaani koostamisel on voimalik prognoosida restorani tuleviku mitmeks aastaks ette, mis
tuleb kasuks ka rahastamise saamiseks. Hea &riplaani koostamine votab aega, kuid see on
iilioluline, et dratada investorite huvi ja motiveerida neid teie restorani investeerida.

Tugeva konkurentsisurvega drikeskkond nduab strateegilist kulude juhtimist. Korged
toidu- ja palgakulud vdivad olla suureks probleemiks. Uuringud on ndidanud, et need tegurid
voivad pdhjustada tdisteenindusega restoranidele véiksemat kasu saamist, vorreldes piiratud
teenindusega restoranidega. Viimase 30 aasta jooksul on restoranidris toimunud kiire
mitgikasv (13% aastas), kuid tulude kasvutempo aeglustunud umbes 4%-le aastas. (Mun &
Jang, 2018) Strateegia koostamine on vajalik kulude kontrollimiseks ja kasumi
planeerimiseks, et vdhendada kulusid nii lihiajaliselt, kui ka pikemas perspektiivis.
Strateegiline kulude juhtimine jaguneb kahte liiki: struktuuriliste kulude juhtimine ja
tdidesaatvate kulude juhtimine. Mdlemad on olnud ettevotte edu seisukohalt kriitilise
tahtsusega. Struktuuriline kulude juhtimine on t6oriist, mille eesmérk on luua ettevotte
strateegiale sobiv kulustruktuur. Téidesaatvate kulude juhtimine on suunatud kulude
vihendamisele sellel pdhjusel, et suurendada strateegia tShusust. See baseerub standardsetel
juhtimisarvestuse meetoditel, mille abil mdddetakse kulutasuvust vorreldes konkurentsiga, et
selgitada vilja parendusvoimalused. (Henri, Boiral, & Roy, 2016)

Meniili on iga toiduteeninduse keskne punkt. Tulutoova meniiti kavandamine nduab
pohjalikke teadmisi toidu trendidest (McVety, Ware, & Ware, 2008). Mentiii pohieesmargiks
on miilia restorani pakutavaid tooteid ja seega t06tab meniili restorani miiligi vahendina. See
peab olema sobiva graafilise kujunduse ja paigutusega, mis vastab klientide ootustele nii
pakutavate toitude kui ka formaadi, vérvi ja korralduse osas. Kliendid annavad meniiiile
alateadlikult hinnangu ja loovad esmamuljet restoranist. Meniiii peab hésti planeeritud ja
vormistatud olema mitte ainult hea kujunduse, vaid ka kulude ja hinnastruktuuri mottes.
(Linassi, Alberton, & Marinho, 2016)

Tdhelepanu tuleb poorata ka turunduse poole, eriti turundusele sotsiaalmeedias.
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Litvin, Blose and Laird (2005) joudsid jarelduseni, et need, kes ei kasuta Internetti, kaotavad
toendoliselt olulise konkurentsieelise. Sotsiaalmeedia vdoimaldab ettevottel odavate kuludega
pakkuda kiiresti suurt hulka Oigeaegset teavet, jouda uute klientideni ja luua nendega
esialgseid suhteid, koguda teavet klientide ja konkurentide kohta, juhtida restorani
reputatsiooni ja saada koheselt probleemidest teada. Sotsiaalmeedia on oluline ostuotsuste
tegija, sest iile 92% internetikasutajatest loeb enne ostu sooritamist teiste kliente arvamusi.
(Lepkowska-White, 2017)

Uuringute kidigus selgub, et asukoht méngib eriti suurt rolli restoranide pikaajalise
aritegevuse edukuses. Mugav ja suurepdrane asukoht on tihedalt seotud klientide suurema
ostukavatsuse, rahulolu ja piisivusega. (Yang, Roehl, & Huang, 2017) Lisaks sellele on
mitmed autorid mirganud, et asukoht mojutab juhtimisstrateegiat. Juhul, kui vdhem
piihendunud ja innovaatiline juhtkond on voOimeline saavutama edu kiiremini parimas
asukohas, teised sageli vajavad suurepéraseid juhtimisoskusi ja rohkem aega ainult selleks, et
saavutada tasuvus vihem ihaldusviirses piirkonnas. Asukoht mojutab oluliselt positiivselt ka
briandi vairtust ja selle mdodtmeid. (Hanaysha, 2016)

Erilist tdhelepanu tasub podrata disaini poole. Koht, kus toidu ostetakse ja tarbitakse,
on kogu toote iiks olulisemaid omadusi ja peab suutma pakkuda head atmosfdiri, et klient
oleks rahul (Pecoti¢ & Samardzija, 2014). Tulemused niitavad, et restorani kujundus on
tegur, mis mojutab klientide arusaamu ja kéitumisharjumusi kdrgklassi restoranide suhtes
(Nusairat, Hammouri, Al-Ghadir, Ahmad, & Eid, 2020).

Eduka ja hésti toimiva restorani taga on tohus ja lojaalne meeskond, kes hoolib
klientide rahulolust. Arendatud klientide rahulolu tase aitab restorani suurema tdendosusega
jatta kliente tarbijateks ka edaspidi (Erlenbach & Nelis, 2020). Sobralik, viisakas ja abivalmis
personal avaldab klientidele siigava mulje. Ukskdik kui hea on toit, kui kliente ei kohelda
histi, ei tule nad kindlasti kunagi tagasi. Seepidrast vajab isegi vidike pindalaga restoran,
padevat saali- ja kodgipersonali ja juhtkonda. Igaiiks neist peab olema hésti viljakoolitatud,
et tdita oma iilesandeid ja saavutada {ihine eesmérk - klientide rddmustamine.

Eelnevalt kirjutatust lahtudes toob autor vilja, et tinapédeval on saadaval 4 restoranide
litki, mis voivad tegutseda frantsiisi alusel voi iseseisvalt. Iseseisvad restoranid vdivad
omakorda ketti kuuluda. Frantsiisi restoranid peavad jirgima kindlaksméératuid norme ja
seadusi. Hoolimata sellest, et soltumatutel restoranidel on eelis eksperimenteerida idee,
brindi, disaini ja meniiii arendamisega, ebadnnestuvad nad sagedamini kui frantsiisi
restoranid. SOltumatute restoranide altminek on seostatud ressursside puudumisega, kui samal

ajal frantsiisi restoranidel on olemas rahaline, tehniline ja turundusabi. Selleks, et iseseisvatel
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restoranidel oleks edukas algus, restoraniomanik vajab peale edukuse soovi ka siivateadmisi
restorani toimimisest ja vilistest teguritest. Restoranide toimimise aluse hulka kuuluvad

omandidigus, driplaan, eelarve, mentiii, turundus, asukoht, disain ja meeskond.

1.2. Restoraniiride tegevust mojutavad tegurid

On neli peafaktorit, mis mdjutavad restoranidrit. Nendeks on ettevotja, dari
majandusstrateegia, olemasolevad ressursid ja voimalused arenguks ning iimbritsevast
keskkonnast tingitud faktorid. Esimesed kolm on need, mis alluvad ettevdtte kontrollile ning
on suunatud positiivsele tulule ja konkurentsivdime suurendamisele. Viliskeskkonnast
tingitud faktorid vdivad mdjutada restoranidrit nii positiivselt kui ka negatiivselt ning neid ei
saa kontrollida. (Dragni¢, 2014) Just vélisfaktorid on ettevotetele suuremaks barjddriks
edukale arengule, kuna need aeglustavad arengut ning toovad endaga kaasa probleeme, mis
vajavad viivitamatu lahendamist. Vélisfaktorite alla kuluvad poliitilised-, majanduslikud-,
sotsiaalsed-, tehnoloogilised-, seadusanndlus- ja keskkonnamuutused. (Hasan, 2015)

Restoranidride barjdédrideks on madal tegevuse kasumlikkus, rahalise paindlikkuse
puudumine ja konkurentsitihe turukeskkond. Need probleemid tulenevad peamiselt
restoranidri iseloomust, mis hdlmab madalaid sisenemistdkkeid, tegevuskulude suurt
osakaalu ning arvukate sarnase kontseptsiooniga restorane olemasoleval turul. Toidukulud on
restorani tegevuskulude koige olulisem ja suurem osa. Kui restoranis kasutatakse
kvaliteetsemaid kallimaid kaupu, nditeks mahe koogivilju voi antibiootikumivaba sealiha, siis
touseb toidukulude suhe vdrreldes mentiii hinnakujundusega. On loogiline ennustada
positiivset seost toidukulude suhte ja miiligi vahel, sest toidu kvaliteet on iiks olulisemaid
tegureid, mis mojutab restorani klientide kalduvust tagasi tulla. Juhul, kui tarbijate ootused ei
vasta tegelikkusele ja kvaliteedi parendust pole mérgatud, ei suurene restorani miiiik nii palju
kui seda oodati ja selle tulemusena kaotab restoran raha. Selleks, et véltida klientide ja raha
kaotamist, peab restorani juhtkond teavitama reaalsest hinnatdusust, nditeks tootma mentiiid,
mille toidukvaliteet on margatavalt tdusnud. Samas, kui ettevottel on madal toidukvaliteet,
voib ettevote suurendada oma toidukulude suhet, et toidu kvaliteedi parandada, ilma et see
mojutaks meniilide hinnakujundust. See omakorda mojutab oluliselt positiivselt miiligi kasvu.
(Mun & Jang, 2018)

Restoraniéris on ka mitmeid diguslikke ndudeid, millega tuleb arvestada. Selleks, et
piduliku avamine toimumine oleks ilma lisakulude, trahvide ja kohtuprotsesside riskita, peab

restoran votma tosiselt digeid raamatupidamis-, analiilisi-, majandus- ja diguskiisimusi. Juhul,
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kui baarid ja restoranid kéitlevad toitu vOi jooki valesti, vOivad kiilalised sattuda tdsiste
terviseprobleemide alla, mis voib kaasa tuua kriminaalvastutuse. Selle probleemide
véltimiseks ja klientide kaitsmiseks on restoranidele kehtestatud seadused, mis késitlevad
toidu kaitlemist ja sdilitamist, pindade puhastamist ja muud. Restoranide ja baaride suhtes
kohaldatakse ka arvukaid tervisekontrolle. Tavaliselt uus sOltumatu restoran vajab
toitlustusluba, alkoholiluba, iildist tegevusluba jne. Mdned intellektuaalse omandi kiisimused
hdlmavad restorani nime registreerimist kaubamargina, retseptide patendi voi kaubamargi
registreerimist toidukreatsioonide jaoks ning muusika litsentsimist restoranis mangimiseks.
Seega enne restorani avamist peaks tutvuma seaduste ja médrustega, et valtida konflikti kas
riigi, teiste ettevotete voi mone eraisikuga. (Walker, 2021)

Reeglina, itheks peamiseks barjdériks restoraniidris peetakse kogemuse ja teadmiste
puudumist, mis toob kaasa finants- ja personali kadu. See juhtub siis, kui restoran ei suuda
ressursside ja toetuse puudumise tottu digel ajal reageerida vélistele muutustele. Ndidiseks on
COVID-19 kriis. Uuringus leiti, et kriisi ajal restorani omanikud kannatasid mitmete
probleemide all: stress, tdoOtajate nappus, rahalised kaotused, likviidsusprobleemid,
sulgemised, taasavamised ja raskused muutustega kohanemisel. Seega, liheks restoranidri
pidamise ndudeks on restoranide valmisolek finantsprobleemideks, kui majandusolukord on
stinge. (Messabia, Fomi, & Kooli, 2022) Uuringust selgub, et SKP vdhenemise tottu, tarbijad
kalduvad sddstma oma Kkasutatavat tulu, védhendades oluliselt kulutusi restoranis
toitlustamisele, kuid sellega vidheneb ka tdisteenindusega restoranide miiiik. Erinevalt
kiirtoidurestoranide sektorist, tdisteenindusrestoranide segment kannatab majandusraskuste
tottu tdsisemalt. (Lee & Ha, 2012) Kriisi puhul ettevotjad peavad tiles nditama vastupidavust,
uuenduslikkust ja strateegilist juhtimist (Messabia et al., 2022).

Uks ja sama strateegilise juhtimise stiil ei sobi kdigile restoranidele. Planeerimise
kdigus kujundatakse peamised eesmirgid ja toddatakse vilja sobilik strateegia nende
saavutamiseks. Korraldamise etapp hdlmab otsustamist, mida, kes, millal ja kuidas midagi
teeb. Juhtimine holmab suhtlemist, motiveerimist, juhendamist ja eeskuju andmist.
Kontrollimine hdlmab nii tulemuste hindamist kui ka tulemuste vordlemist prognoosi ja
eelarvega. (Walker, 2021)

Eduka juhtimise jaoks on védga oluline siilitada selge visioon, missioon ja
tegevusstrateegiad, kuid olla valmis strateegiat muutma, kui muutunud olukord seda nduab
(Parsa et al., 2005). Pikad toopédevad on restoranides normiks. Monedele see meeldib, teised
polevad vilja, mida peetakse liheks peamiseks probleemiks restoranidris. Paljud restorani

operaatorid peavad to6tama 50 tundi nddalas v3i kauem, mis on paljude inimeste jaoks liiga
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suur koormus, et tohusalt tegutseda. Liigne vdsimus voib pohjustada iildisi terviseprobleeme
ja vastuvotlikkust viirusnakkustele, niiteks kiilmetushaigustele ja mononukleoosile. (Walker,
2021) Juhte tuleb messidel ja seminaridel viljadpetama toimuva tiiendkoolituse kaudu, et
sdilitada juhi paindlikkuse. Tooalas, kus soodustatakse tookeskkonna arengu on parem
tootlikkus. Oigeaegsed vestlused, rahaline tasustamine ja piisava vaba aega garanteerimine on
samuti edu voti. Niimoodi todtajad ei kaota motivatsiooni todtama ettevotte iildiste
eesmirkide nimel ja ei pdle 1dbi. (Parsa et al., 2005)

Tootajate seisundit jélgib tavaliselt tegevjuht ja samal ajal vastutab iga elemendi eest
edukalt toimivas restoranis. Nende elementide hulka kuuluvad: eelarve, muik, kulude
kontroll, kiilaliste ja tootajate rahulolu, turundus, miiligiedendus, juriidilised ja
finantskiisimused ning hooldus ja puhtus. Samas ka personali palgastamine, koolitamine ja
vallandamine, koigi riiklike eeskirjade jirgimine, standardite/eesmérkide sdilitamine ja
iiletamine ning kasum. Juhtimisiilesannete hulka kuuluvad ka: planeerimine, organiseerimine,
juhtimine ja kontroll. (Walker, 2021) Tegevjuht ei saa mdjutada viliseid tegureid, kuid peab
kiiresti muutustele reageerima ja vajadusel isegi restorani sisepoliitikat muutma.

“Uks tuntumaid Ameerika #riliidreid Jack Welch on kunagi 6elnud, et kui muutused
ettevottest viljaspool toimuvad kiiremini kui organisatsioonis, siis on 10pp ldhedal.”
Kaasaegse drikeskkonna omadused on ju intensiivsed turu muutused, mille tagajérjeks on
intensiivne  konkurents, muutused klientide ndudmistes, tehnoloogilise arengu
eksponentsiaalne kasv ja sotsiaalsete tegurite limberkujunemine. (Aren & Tero, 2022, p.4)
Konkurentsivoimeline restoran peab olema vdimeline muutma ja kohandama vastavalt
vilistele teguritele ning niha vdimalikke ndudeid ja barjéire ette, et viltida kahju. Uheks
peamiseks takistuseks restorani jaoks on suur konkurents, sest nagu oli varem mainitud, uute
restoranide arv suureneb iga aastaga (Agarwal & Dahm, 2015). Selleks, et olla
konkurentsivoimeline voi olla liidrite hulgas, mis ise médravad muutusi hinnapoliitikas,
reklaami ja turundustegevuse intensiivsuses, peab restoran valima enda jaoks kdige sobivama
strateegia, mis holmab: toidu ja teeninduse kvaliteedi parandamist, parima hinnastrateegia
valimist ning klientide eelistuste ja ootuste arvesse vOtmist. Strateegia hdlmab ka
konkurentide jdlgimist. Turuliidri omaduseks peetakse tasakaalustatuse sdilitamist
restoranipidaja ja klientide huvide vahel. (Hrosul, Kalienik, & Kreituss, 2020)

Uks niide mdlema poole huvist on kvaliteetne teenindus. “Mida rahulolevam on
klient, seda meelsamini ta raha kulutab. Mida rohkem klient kulutab, seda enam ettevote
miiib ja seda suurem on kasum” (Erlenbach & Nelis, 2020). Teenindus on {ihendusliili

restorani ja kliendi vahel. Teenindusele orienteerumine restoranidris méngib eriti olulist rolli,
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sest nagu praktika nditab, likskdik kui maitsev ja kvaliteetne toit on, kui restoranis on kehv
teenindus, ei kiirusta inimesed tagasi tulema ja restoran kannab kahjumit. (Ivkov, Blesi¢,
Simat, Demirovi¢, & Bozi¢, 2016) Seetdttu peab restoran hoolitsema selle eest, et
teeninduspersonalil oleks kogemus ja hea suhtlemisoskus, et kiiresti lahendada probleeme
restorani mainet kahjustamata (Mun & Jang, 2018). Uuringud néitavad, et tootajad on
motiveeritud pakkuma kdorgetasemelist teenust ja tegema lisapingutusi, kui nad on oma
tootingimustega rahul. Soodsa tootingimuse nédidiseks on hea suhe juhi ja tootajate vahel.
Selle abil meeskonnas on toetav ja usaldav keskkond, kes on avatud uuenduslikele ideedele.
(Ivkov et al., 2016)

Jargmine ndue restoranidri tegevuses seisneb selles, et kaasaegne restoran peab olema
valmis ka tarbijate ndueteks ja selleks, et tarbijate eelistused muutuvad koos turuga (Ratasuk
& Charoensukmongkol, 2020). Tarbija ehk klient on toitlustusettevdtte iiks olulisemaid
elemente, sest just tema on see inimene, kes loppkokkuvottes maidrab ettevotte edukust voi
ebadnnestumist. Kliente nimetatakse ka turuks. Peamised tegurid, mida klientide puhul
arvesse vOtta, on jargmised: soovitud turg, turu klassifikatsioonid, sugu, vanus, kasutatav
sissetulek, toidueelistused, sotsiaalsed harjumused, haridus, usuline orientatsioon, rahvus,
amet, saabumise mustrid, eelistatud sodgipdevad. (McVety et al., 2008) Selleks, et klienti
rahuldada ja mojutada, tuleb koigepealt luua temaga side. Tanapdeval on kliendiga
suhtlemine muutunud lihtsamaks ja tohusamaks tidnu interneti vorgu arengule, mis on
muutnud iihiskonna suhtlemisviisi nii igapdeva- kui ka tddelus. Uks oluline niitaja selle
muutuse puhul on uute sidevahendite teke, mis avavad ettevotetele uusi drivoimalusi. Seega
on kaasaegsete digitaalsete kanalite, nagu Facebook’i, Twitter’i, Pinterest’i, Youtube’i,
Instagram’i ja muude platvormide kasutamine saanud uueks viisiks oma &ri arendamiseks.
Tagajdrjena sellest organisatsioon saavutab eesmdrke voimalikult véikeste kuludega ja tagab
suhtlemist otse kliendiga. (Jagtap, 2021)

Selleks, et restorani ja kliendi vaheline suhtlus oleks molematele osapooltele kasulik
ja mugav, peavad restoranid arvestama, et inimesed otsivad pidevalt vahendeid, ressursse ja
kogukondi, mis muudavad nende kiire elu lihtsamaks. Seetdttu peavad restoranid kasutama
rohkem visuaalseid jutustusi, et teave oleks lihtsam ja kiiremini moistetav. Inimesed
tolgendavad visuaalseid pilte erinevalt kui keelt ja reageerivad visuaalsetele kujunditele teisiti
kui sonadele. MDG Advertising leidis, et 67% tarbijatest usub, et selged ja iiksikasjalikud
pildid on vidga olulised ja neil on isegi suurem téhtsus kui tooteteabel, tdielikel kirjeldustel ja
klientide hinnangutel. Ettevotte pdhivairtustest ja teenustest fotode, videote, infograafiate,

esitluste ja muude visuaalsete materjalide kasutamist sotsiaalmeedia platvormidel graafilise
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loo kujundamisel nimetatakse visuaalseks jutustamiseks. Lisaks sellele Billion Dollar
Graphics'i uuringu pdhjal on néhtav, et 46,1% inimestest usub, et veebilehe kujundus on
kdige olulisem tegur ettevotte usaldusvddrsuse médramisel. Ettevotted, kes kasutavad
visuaalseid lugusid lisaks sisu arendamisele ja levitamisele, saavad liidriteks. Oige pilt vdib
emotsioone esile kutsuda, dratada mélestusi ja isegi panna teistmoodi kdituma. Seega on
reklaami jaoks selliste piltide loomine, mis panevad vaataja mdtlema ja tundma teatud viisil,
suur dri: sobivad visuaalsed lood on ettevotte brandingu keskmes. (Walter & Gioglio, 2014)
Kasutades digitaalseid platvorme, mis tekitavad klientidel usaldust ja huvi, saab restoran
mojutada nende kditumist ja otsuseid.

Sotsiaalsel kaubandusel on mitmesuguseid omadusi, mis meelitavad inimesi kaupu ja
teenuseid ostma. On tdestatud, et sotsiaalse kaubanduse kontekstis soodustavad serendipity ja
nappus impulsiivset ostusoovi. Serendipity ehk Onnelik juhus tekib siis, kui inimene
navigeerib internetis, mitte siis, kui ta sisestab sonu voOi lauseid otsingumootorisse.
Tulemusena see aitab tarbijatel juhuslikult uusi asju avastada, mille tulemuseks on rodm ja
rahulolu. (Chung, Song, & Lee, 2017)

Enamus sotsiaalkaubandusest on klassifitseeritud kaupu omaduste alusel, paigutades
teatud tooted voOi teenused trendipdraselt veebisaitide voi rakenduste esilehele. Nappuse
signaalid jdtavad mulje, et tooted ja teenused saadaval piiratud aja jooksul ning piiratud
koguses. Turundajad on aastakiimneid kasutanud nappuse sdnumeid miitigi edendamiseks.
Enamus sotsiaalse kaubanduse puhul on asjad saadaval piiratud koguses ja aja jooksul.
Restoranide kupongid ja vautSerid on iihed kdige sagedamini kasutatavad piiratud koguse
mulje tekitamiseks. Restoranide sooduskupongid pakuvad eeliseid nii klientidele, kui ka
restoranidele. Kliendid saavad soodustusi ja saavad enne kiilastamist siiveneda restorani
ajalukku, mille tulemusel tekib kliendi ja restorani omavaheline i{ihendus. Restoranid
omakorda saavad meelitada kliente madalamate soodusmaksetega. Selle tulemusena restorani
kasumimarginaal on suurem ja sdogikohad saavad oma toite kiiremini miitia. (Chung et al.,
2017)

Eelnevalt kirjutatust lahtudes toob autor vilja, et restoranidri on téis niiansse. Ténu
sellele, et kaasaegses drikeskkonnas intensiivselt toimuvad turu muutused, restoranil ei ole
voimalik pikka aega sama sisepoliitikat jirgida. Konkurentsivdime siilitamiseks peab
restoran arvestama nelja peamiste teguritega, mis mdjutavad restoranidrit: ettevotja, &ri
majandusstrateegia, olemasolevad ressursid ja vOimalused arenguks ning iimbritsevast
keskkonnast tingitud muutused. Mittekontrollitavad vélisfaktorid on ettevotetele suuremaks

barjdériks edukale arengule. Barjdiride hulka veel kuuluvad : konkurentsitihe turukeskkond,
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tegevuskulude suur osakaal, klientide ndudmised ja ootused, tehnoloogiliste ja sotsiaalsete
tegurite iimberkujunemine. Jargmiste nduete tiditmine voimaldab restoranidel iiletada takistusi
ja muutuda konkurentsivdimelisemaks, mille tulemuseks on kasumi suurendamine:
oigusnormide tditmine, sobiliku organisatsiooni juhtimise stiili valimine, valmisolek
reageerida muutustele vastavalt vilistele teguritele, kahju véltimiseks prognoosida ja
voimalusel ette ndha vdimalikke barjdére, votta arvesse klientide arvamusi ja soove ning
pakkuda nendele kvaliteetset teenindust, digitaalsete platvormide kasutamine klientidega
suhtlemiseks ja usalduse tekitamiseks. Selle andmete pdhjal autor jareldab, et barjdirid ja
nouded on omavahel tihedalt seotud. Nouded peavad vastama vodimalikkudele tdketele

restoranidris.

1.3. Kaasaegsed viiljakutsed restoraniiri pidamisel — varasemate uuringute iilevaade

Eelnevalt kirjutatust ldhtudes on selgunud, et sdltumatutel restoranidel tuleb silmitsi
seista paljude raskustega. Esimesed takistused algavad vundamendi ehitamisest. Walker,
(2021) leidis, et restorani vundamendi moodustavad jargmised aspektid: omandidigus,
ariplaan, eelarve, meniili, turundus, asukoht, disain ja meeskond. Selliste aspektide tditmiseks
peab omanik oma meeskonnaga vaeva nigema ja palju aega piihendama, aga ilma selliste
pingutusteta ei saa restoran toimida ja kannab peagi kahju. Koikidest aspektidest nimetab
todautor driplaani kirjutamist kdige olulisemaks, sest driplaani abil drgatakse investorite huvi
restorani vastu, mille pdhjuseks on finantstugi saamine.

Ténu intensiivselt toimuvatele turu muutustele, restoranil ei ole voimalik pikka aega
sama sisepoliitikat jérgida. Probleemide tekkimise ajal peavad restoranid rohkem
keskenduma vilistele muutustele. Wani (2019) oma uuringus kogusid andmeid intervjuu ja
kiisimustikude kaudu, millele vastas 27 restorani omanikku. Joonis 1 andmed niitavad
millised probleemid takistavad restoranidri arengut kdige rohkem. On ndha, et 80% vastanuid
arvavad, et restorani igapdevases to0s on hddavajalik pidev rahavoog, kuid mitte ainult
avamise perioodi jooksul. 95% vastanuid usuvad, et personali voolavus on restoranitddstuse
suurim probleem. Personali voolavuse pohjuseks on suur hulk miiligikohti turul, mis
voimaldavad todtajatel vahese rahulolematusega tookohta vahetada. 54% vastanutest on
tundnud raskusi kogemuse puudumise tottu ning on ndinud vajaduse asjatundja
juhendamisest. 78% vastanuid arvab, et trendide muutumine muudab turu agressiivsemaks.
81% vastanutest usub, et infrastruktuuri muutused on saanud omanike jaoks suureks

probleemiks, kuna tuleb teha rohkem pingutusi, et meelitada kliente piirkonda, kus
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infrastruktuuri muutused on algatatud valitsuse poolt. 80% vastanute jaoks litsentside
omandamine takistas avamist, kuna see ndudis palju aega ja raha. Kvalifitseeritute toGtajate
hoidmine samal todkohal oli 72% vastanutest probleemiks, suure personali voolavuse tottu.
Digitaliseerimine oli probleemiks 65% korral, kuna erinevad toiduvedu pakutavad
rakendused pakuvad atraktiivseid soodustusi, mis omakorda suurendab konkurentsi ja

vihendab restoranide kasumi suurust.
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Joonis I: Probleemid, mis takistavad restoranidri arengut kdige rohkem.
Allikas: Autori koostatud uuringu pohjal (Wani, 2019)

Kuna barjdédrid ja nduded on omavahel tihedalt seotud, peavad restoranid kohe
probleeme kaardistama ning t66tama vélja uuendatud juhtimise strateegiat. Tdnu digeaegsele
barjdédride tuvastamisele, madrab restoran kindlaks peamised nduded nende iiletamiseks.
Peamisteks noueteks kaasaegses drikeskkonnas peetakse: Oigusnormide tditmine, sobiliku
organisatsiooni juhtimise stiili valimine, valmisolek muutustele reageerima vastavalt vélistele
teguritele, kahju véltimiseks prognoosida vdimalike barjdére ette ja nendega arvestada, votta
arvesse klientide arvamusi ja soove ning pakkuda nendele kvaliteetset teenindust, digitaalsete
platvormide kasutamine klientidega suhtlemiseks ja usalduse tekitamiseks. Konkurentsivoime
sédilitamiseks peab restoran pidevalt iiletama véljakutseid. Viljakutsed restoranidri pidamisel
on barjdérid, mis panevad omaniku voi juhi oskused proovile ning vajavad pingutust, kuid

samas dratavad huvi ja pakkuvad ponevust (Challenge, 2023)
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Uuring tdi esile moned kriitilised véljakutsed restoraniéri pidamisel, nagu toiduainete
hindade tousmine, tihe konkurents, kvalifitseeritud todtajate puudus (The Changing
Landscape of the Retail Food Service Industry, 2018). Restoranid peavad valmis olema
selleks, et toidu-, elektri- ja rendihinna tdusu tottu tuleb kliendiga paremini suhtelda, selleks
et hindsadetousuga kliendibaasi sdilitada. Kasutades digitaalseid platvorme, mis tekitavad
klientidel usaldust ja huvi, saab restoran mojutada nende kéitumist ja otsuseid.

Selles peatiikis autor votab kokku varasemaid uuringuid ja kaardistab 4 peamist
viljakutset restoranidri pidamisel. Uute kiilaliste meelitamine ja piisiklientide sdilitamine on
saanud toorainete hindade tdusu suurimaks véljakutseks. Teiseks viljakutseks on
kvalifitseeritud tdotajate puudus ja kolmandaks on tihe konkurents. Léhtudes tilevalpool
nimetatud asjadest autor selgitab peamised viljakutsed restoranidris Eestis ja kasutab neid
soovituste nimekirja koostamisel, arutades veel kuidas probleemide lahendamisega
samaaegselt uuele tasemele jouda. Kdesoleva bakalaureusetdo teoreetilises osas andis autor
iilevaade restoranidri pidamise olemusest ja kaasaegsest probleemidest. Bakalaureuset6o

empiirilises osas autor késitleb andmeid, metoodikat ja esitab analiiiisi tulemused.

2. Peamised viljakutsed restoraniiri pidamisel Eestis - empiiriline analiiiis

2.1. Andmed ja metoodika

Antud alapeatiiki eesmérgiks on anda iilevaade empiirilise uuringu ldbiviimiseks
vajalikest uurimisprotsessidest ning meetoditest. Bakalaureusetdos plistitatud eesméirgi
saavutamiseks viis autor kvalitatiivse meetodina ldbi poolstruktureeritud intervjuud
inimestega, kes on kas endised restoraniomanikud voi on tihedalt seotud Eesti restoraniriga.
Valiti kvalitatiivset meetodit kuna see aitab teemat uurida siivitsi ning annab iiksikasjaliku ja
pohjaliku {ilevaate intervjueeritavate kogemusest, tdekspidamistest ja hoiakutest.
Poolstruktureeritud intervjuu voimaldab vajadusel kiisimuste jérjekorda vahetada,
otstarbekuse mottes kiisimusi vilja jétta, kiisida tdpsustavaid kiisimusi voi muuta kiisimusi
lahtuvalt olukorrast, mis vdimaldab koguda suurema hulka informatsiooni. (Vilkes, 2016)
Intervjuu kiisimuste koostamisel ldhtus autor esimes peatiikis késitletud aspektidest.

Samuti tugines todautor intervjuu koostamisel uudistekanalite intervjuudele, kus
késitleti restoranidri ajamise probleeme Eestis. Siia kuuluvad: Michelini tdrniga restoranikett
tegi ldbi aegade parima aasta; Miks paljud uued tegijad restoraniéris pdruvad?; Olde Hansa

peremees Auri Hakomaa: naudi elu nagu rikas kaupmees!. Eesmaérgi saavutamiseks, nimelt
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peamiste viljakutsete véljaselgitamiseks restoranidris Eestis 1dhtus autor alapeatiikkis 1.3.
kirjeldatud vijlakutsetest.

Intervjuude pikkuseks oli 11 kuni 51 minutit, sest lithema aja puhul ei pruugi autor
koguda piisavalt informatsiooni ning pikema intervjuu korral voib kiisitlus teemast korvale
kalduda. Intervjuu pikkust mojutas isiku positsioon ja kogemus restoraniéris.
Intervjuukiisimuste puhul viis autor 1&bi ka prooviintervjuu, et kindlaks teha, kas esitatud
kiisimuste kaudu joutakse soovitud andmeteni ning kas kiisimused on selgelt sonastatud
(Virkus, 2016). Peale prooviintervjuud konsulteeris autor juhendajaga ning tegi vajalikud
muudatused. Libi  viidud intervjuud olid koik individuaalintervjuud. Uheksa
kolmeteistkiimnest intervjuud teostati videointervjuudena. Kiesolevas bakalaureuset6os
tehtud 13 intervjuud salvestati vastajate ndusolekul audiofailidena, mille mahuks kujunes 479
minutit.

Uuringu valim koosneb kolmeteistkiimnest inimest. Nende hulka kuulusid tegutsevate
restoranide omanikud, juhatuse liiged, peakokk, turundusspetsialist, suunamuudija ja suletud
restoranide omanikud. Intervjueeritavate tutvustused ning lisainfo intervjuude kohta on
toodud tabelis 1.

Restoranide valik kujunes jargmiste kriteeriumide alusel: restorani tiilip, reiting
platvormidel nagu Google ja Tripadviser, asukoht ja tegutsemisaastad. Tavaliselt hinnatakse
restorane S-pallisel skaalal. Hindamisel voetakse arvesse teenindust, meniilid, atmosfééri ja
seda, kuidas hind vastab kvaliteedile. Restorani hinnang koostatakse koigi {ilaltoodud
kriteeriumide alusel. Tabelis 1 toodud restoranid kaasati uuringusse, kuna neil olid kdrgeimad
hinnangud, mis jdid vahemikku 4,4-5 ja nende keskmine hinnang oli 4,63. Kuna
bakalaureusetod eesmirk oli peamiste védjakutsete selgitamine Eestis, soovis autor
intervjueerida vihemalt 1 vastajat Tallinnast, Tartust, PArnust ja Johvist.

Selline valim vdimaldas tuvastada viljakutseid, millega puutuvad kokku restoranid
iile Eesti, mitte aga ainult konkreetse linna vOi maakonna restoranid. See valim tuleneb ka
sellest, et suurte linnade restoranidel Tallinnas ja Tartus voib probleeme olla rohkem ja need
on mastaabsemad kui véikelinnade, nagu Johvi restoranidel. Selle valiku eesmérk on vélja
selgitada, kus on restoranidel sarnasusi ja kus need erinevad. Vastajate valik kujunes ka selle
jargi, mis tliipi restorani see kuulub. Parema analiilisi jaoks peaksid vastajad kuuluma
erinevat tiilipi restoranidesse. Kiirtoidurestoranide hulka kuulub Food Coma. Etniliste
restoranide hulka kuulub Kolkja Kala-ja sibularestoran. Casual dining’u kuuluvad Leo baar,
Pastoraat Cafe, Bruxx. Fine dining - R14, Tchaikovsky, Joyce. Restoranide valikul vdeti

arvesse ka tegutsemisvanust, kuna vanemad restoranid on kokku puutunud rohkemate
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véljakutsetega. Varem restorani omanud vastajaid valiti vélja 2 pohikriteeriumi jirgi - nad

pidid sulgema viliste muutuste tdttu ning restoran peaks olema iseseisev ja mitte kuuluda

kettirestoranide hulka. Suunamuudija oli valitud tema kompetentsi ja kogemuse pohjal.

Tabel 1

Intervjueeritavate valim ning info intervjuude toimumise kohta

Intervjueeritav

Restoran, asukoht

Libiviimise aeg, kanal ja
intervjuu kestus

Nuriyan Navruzova -
juhatuse liige (omanik)

The Kurze, Tallinn

22.02.2023, isiklik
kohtumine, 46 minutit

Mirjam Liblik - juhataja

Food Coma, Tartu

10.04.2023, isiklik
kohtumine, 49 minutit

Oliver Kalf - Toitlustus- ja
Teenindusjuht

Joyce, Tartu

11.04.2023, isiklik
kohtumine, 40 minutit

Angela Griffel - juhatuse
liige (omanik)

Pastoraat Cafe, Parnu

12.04.2023, veebipohine, 11
minutit

Anatoli Rjabov - juhataja

R14, Tallinn

13.04.2023, veebipdhine, 40
minutit

Juulia Sunina - juhatuse
liige (omanik)

Kolkja kala-ja sibularestoran,
Tartu

18.04.2023, veebipdhine, 46
minutit

Olga Romochkina - Bruxx, Tallinn 20.04.2023, veebipohine, 22
Turundusjuht minutit
Nikita TistsiSin - Peakokk, Farm, Tallinn 20.04.2023, veebipohine, 51
juhataja minutit

Svetlana Kontkar - juhatuse
liige (omanik)

Leo baar, Johvi

23.04.2023, kirjalik
intervjuu, vastused edastati
e-maili kaudu

Johanna Oras - Urituste ja
turunduse koordinaator

Tchaikovsky, Tallinn

24.04.2023, veebipohine, 40
minutit

Denis KovalevsKi - suletud
restorani omanik

17.04.2023, veebipdhine, 39
minutit

Irina Martyn - suletud
restorani omanik

20.04.2023, veebipdhine, 33
minutit

Valeria Zimbitskaja
Tallinnperfectfood -
suunamuudija

05.05.2023, veebipohine, 1
tund 2 minutit

Allikas: Autori koostatud
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Bakalaureuset6d eesmaérgiks oli peamiste véljakutsete Eesti restoranidri pidamisel
véljselgitamine. Selleks, et piistitatud eesmirgini jouda oli 1dbi viidud 10 intervjuud
tegutsevate restoranide juhatuse liikmetega ja 3 lisa intervjuud. Kaks neist olid suletud
restoranide omanikudega ja iiks suunamuudijaga. Koigi kolmeteistkiimne intervjuu pohjal
autor saavutab kahte piistitatud eesmirke. Uhendust vdeti ja uuringusse kaasati need
inimesed, kelle kontaktandmed olid autorile kittesaadavad ning kes olid ndus uuringus
osalema.

Kuna intervjueeritavad olid jagatud 3 rilhma: omanikud ja juhatajad ehk juhatuse
litkkmed, suletud restoranide omanikud ja suunamuudija; kiisimused iga intervjuu jaoks olid
erinevad, soltuvalt intervjueeritava positsioonist ja ametikohast. Intervjuu juhatuse liikkmetega
koosnes neljast plokist: sissejuhatav osa, hetkelolevad raskused ja viljakutsed restorani
pidamisel, kiilaline, personaal (vt lisa 1). Selle intervjuu eesmirgiks oli siiveneda restorani
pidamise protsesse, kaardistada peamised probleemid ja viljakutsed, millistega restoranid
praegu silmitsi seisavad, missugused asjad mdjutavad Eesti restoranidri kdige rohkem.
Intervjuu suletud restoranide omanikudega koosnes neljast plokist: sissejuhatav osa, tekitavad
raskused avamise ajal, véljakutsed restoranidri pidamisel, kiilaline (vt lisa 2). Selle intervjuu
eesmadrgiks oli sliveneda restorani pidamise protsesse, kaardistada peamised probleemid ja
raskused, millistega hiljuti avatud restoranid kokku puutuvad ja uurida, missugused asjad
takistavad restoranidri pidamist Eestis. Intervjuu suunamuudijaga koosnes kahest plokist:
sissejuhatav osa, restoranid Eestis (vt lisa 3). Selle intervjuu eesmairgiks oli uurida, mida
hindab ja vdirtustab Eesti klient kdige enam restorani kiilastamisel ning sellest 1dhtuvalt teha
ka ettepanekuid algajatele restoranipidajatele, millised tehnikad nad voiksid kasutada kliente
meelitamiseks.

Autor jagas empiirilise osa uuringust saadud tulemused 3 teemaplokki, et lugejal
oleks infot lihtsam analiiiisida:

e peamised véljakutsed restoranidri pidamisel Eestis;
e konkurentsieelis;
e cttepanekud algajatele restoranipidajatele.

Teoreetilises osas oli leitud, et tdnapdeval restoranidris kaardistatakse 3 peamist
véljakutset. Esimene véljakutse on kliendibaasi séilitamine hinnatdusude korral,
kvalifitseeritud todtajate puudus ning vaatamata vilistele muutustele konkurentsieelise
sdilitamine. Intervjuu ldbiviimisel 1dhtub autor eelnevalt tuvastatud viljakutsetest, et selgitada
vilja, kas Eesti restoraniiri véljakutsed on teoreetilises osas vilja toodud punktidega erinevad

vO1 mitte.
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2.2. Analiiiisi tulemused

2.2.1. Peamised viljakutsed restoraniiri pidamisel Eestis

Restoranid igapdevaselt voistlevad omavahel klientide tdhelepanu ja lojaalsuse eest.
Viimastel aastatel konkurents on muutunud veelgi suuremaks tdnu toidu
kéttetoimetamisteenuste tekkele, sotsiaalmeedia turunduse aktiivsele arengule ja vilistele
muutustele, millele peaaegu kdik majandussektorid on niilid allutatud. Uuringust selgus, et
peamine viljakutse restoranidri pidamisel Eestis on vilised muutused, mille hulka kuuluvad
COVID-19 ja sdda Ukrainas, mille tulemuseks on toorainete ning elektri hindade tous. Tabel
2 nditab, et restorani juhatuse liikmed hindasid selle véljakutse raskusastmeks 4,7 punkti
voimalikust 5-st. Tabelis 1 vilised muutused on nimetatud kolmandaks viljakutseks.

Tabel 2
Respondentide hinnangud

Restoran, asukoht Personali Tihe Vilised Oigusnouete
puudus konkurents | muutused tiditmine
The Kurze, Tallinn 5 4 5 5
Food Coma, Tartu 3 2 4 2
Joyce, Tartu 2 2 5 1
Pastoraat Cafe, Parnu 3 3 4 1
R14, Tallinn 5 4 4 1
Kala ja Sibula Restoran, Tartu 5 3 5 2
Bruxx, Tallinn 5 3 5 2
Farm Resto, Tallinn 2 3 5 1
Leo baar, Johvi 2 4 5 5
Tchaikovsky, Tallinn 4 2 5 1
Keskmine 3.6 3 4.7 2.1

Allikas: Autori koostatud intervjuude tulemuste pohjal
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“Uhel hetkel motlesin, et me pidime oma tegevuse lopetama, sest iihe kuu arve oli
nagu terve aasta, see summa oli lihtsalt kdittesaamatu. Jdime ellu ainult seetottu, et
tombasime vood kokku ja laenasime raha igast kohast. Ma isegi valetada ei taha,
pidin vétma laste raha.” (Juulia Sunina, Kolkja kala-ja sibularestoran)
Niimoodi kommenteerib Eesti majandusolukorra augustis 2022 aastal Juulia Sunina - Kolkja
kala-ja sibularestorani juhatuse liige. Respondendid ka ennustavad, et majanduslik olukord
voib veelgi halveneda seoses kdibemaksu 2% protsendi tdusuga. Joonis 2 néitab, et 5 vastajat
10-st ei pea tdnapdeva Eesti maksupoliitikat ja seadusandlust eduka restoranidri pidamiseks

soodsateks.

Ei Nii ja naa Jah Ei oska vastata

Joonis 2. Respondentide vastuse jaotus kiisimusele: “Kas peate Eesti maksupoliitikat ja
seadusandlust eduka restoranidri pidamiseks soodsateks?”
Allikas: Autori koostatud analiilisi tulemuse pohjal
"Inimestel on see vidrarvamus, et kui sa avad restorani, siis hakkad kohe palju raha
teenima. Tegelikult sa pead moistma, et see on iiks koige keerulisemaid drisid, mis
soltub ilmast, turismist ja muudest asjadest" (Anatoli Rjabov, R14)
Intervjuu ldbiviimise periood langes kokku hotellide kdibemaksu tdstmise viljakuulutamisega
9%-1t 22%-le ja 3 intervjueeritavat véljendasid sellega seoses oma muret. Kolm vastajat on
joudnud jérelduseni, et sellised radikaalsed otsused valitsuse poolt negatiivselt mdjutavad
Eesti restoranidri, sest turismisektor on tihedalt restoranidriga seotud. Farm restorani peakokk

......

on kohalike kiilastajate osakaal vaid 25% ja Farm restoranis on see 40-50%. See omakorda
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nditab, et turistid toovad molemale ettevottele suurema osa kasumit. Selleks, et restorani
iileval hoida kriisi ajal, valivad paljud restoranid Eestis sellist taktikat, mille puhul &ritegevus
ebadiglaselt juhitakse.
“Pole saladus, et enamik restorane maksab oma téotajatele mitteametlikult ja neid ei
saa selles stitidistada. Tuleb lihtsalt moista, et koigel on oma hind. Meie nditeks

Jjuhime oma dri ausalt ja just seepdrast olid meie téotajad Covid’i ajal tdies

wewe

W

noustudes iimbrikupalkadega.
“Sa ise sellest rohkem ei saa. Ainult omanik teenib rohkem raha ja kriisi voi muu

ettendgematu olukorra korral ei huvita teda reeglina, mis tootajatega homme juhtub.”

Enamikkude ekspertide arvamus ldks kokku, et ausa restoranidri pidamine on véimalik ainult
sellisel juhul, kui restorani tegevust juhivad kogemustega ja vajaliku teadmistebaasiga
inimesed, kes oskavad lahendusi kriitilistes olukordades leida. Need, kes on valmis tdielikult
oma td0le piihenduma. Food Coma juhataja Mirjam mainib, et eelnev kogemus
teenindusharul tuleb restorani juhtimisel suureks boonuseks, sest on olemas teadmine, kuidas
takistusi tiletada.

“Teistes firmades tootades sa nded, kuidas ja mida tehakse ja opid teiste vigadest.”

(Mirjam Liblik, Food Coma)
Kuuel kiimnest intervjueeritavatest oli varasem kogemus restoraniiris. Uheks niidiseks,
kuidas eelnev kogemus abiks on digusnduete tditmine. Tabel 1 nditab, et restorani juhatuse
litkkmed hindasid digusnduete tditmise raskusastmeks 2,1 punkti vdimalikust 5-st. Tabelis 1
Oigusnduete tditmine on nimetatud neljandaks véljakutseks. Eksperdid kommenteerivad -
tavaliselt need, kes on todtanud restoranides ehk kellegil eelnev kogemus on olemas, need
juba teavad, kuidas alkoholi/toiduainete litsentside saada ja ei pea nad seda suureks
probleemiks. Teoreetilises osas selgus, et tihe konkurentsi peetakse restoraniéri iiheks
peamiseks viljakutseks. Respondedid hindasid aga selle viljakutse raskust vaid 3-ga 5-st, mis
tdhendab, et uute restoranide avamine ei tekita juba tegutsevatele restoranidele suuri
probleeme. Uuringust selgus, et suurema kahju restoraniérile pohjustas Covid-19, mis samuti
kuulub viliste muutuste véljakutsete hulka.

“Covid-19 on palju ndidanud. Paljud Fine Dining tiitipi restoranid ei suutnud

kohaneda uute mdngureeglitega ja pidid sulgema.” (Nuriyan Navruzova, The Kurze)
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Uks neist, kes oli sunnitud Covid-19 ajal sulgema oli Denis. Kriisi ajal, kui teised siilitasid
restorani toimimist toidu kohaletoimetamise ja avara viliterrassi abil, Denis ja tema
meeskond olid sunnitud sulgema, sest nende poolt pakutav toit ei olnud moeldud endaga
kaasa votmiseks.

“Me ei teadnud, mida teha, sest me téotasime molekulaarse toiduvalmistamisega ja

seda ei saa karpi panna.” (Denis Kovalevski)

Eksperdid mainisid, et Covid-19 ajal lahkusid teenindussektorist aastaid té6tanud kelnerid.
Kvalifitseeritud tootajate puudust peavad eksperdid jargmiseks véljakutseks restoranidri
pidamisel Eestis. Tabelist 1 on nidha, et restorani juhatuse litkmed hindasid selle véljakutse
3,6 punktiks vOimalikust 5-st. Uuringust selgus, et pooled kiisitletavatest on praegu
teeninduse personali otsimisel. Tabelis 1 kvalifitseeritud tootajate puudus on nimetatud
esimeseks véljakutseks.

Teoreetilisest osast selgus, et teeninduspersonalil on suurem tdendosus kogeda
tookohal labipdlemist, mis pdhjustab todkohalt lahkumist. Uuringu kéigus leiti, et moned
vastajad olid isiklikult selle kogemusega kokku puutunud ja ndgid, et t66 mdjutas negatiivselt
tootajate vaimsele tervisele. Teeninduspersonali seas ldbipdlemise pdhjuseid on palju, liks
neist on finantsiline ebastabiilsus. Andmetel “Palgad” on teenindajate keskmine palk Eestis
vahemikus 666 kuni 1175 euroni (Palgauuring, s.a.). Jootraha voib teenindus personali
sissetulekut parandada, kuid see ei ole garanteeritud ja summa voib sdltuvalt restorani
asukohast, kellaajast ja klientide suuremeelsusest oluliselt varieeruda. Suletud restorani
omanik Denis {itleb aga, et suur osa tootajate labipdlemisest on omaniku stiii.

“Meil puudub teenindussektori vidrtustamise kultuur ja paljuski on see omaniku

stitidi, sest ta kohtleb téotajaid justkui sulaseid, selle asemel et niha neid inimestena,

kes sinuga loovad” (Denis Kovalevski)
Uuringu kiigus vastajad joudsid jarelduseni, et tiimiiiritused, korraline puhkus ja
arenguvestlused on suurepérased viisid ldbipdlemise probleemi teeninduse personali seas
lahendamiseks. Viis vastajat kiimnest pakkusid vilja tiimiiiritusi tdokohal ldbipdlemise
probleemi lahendusena. Tiimilirituste restorani tavapirasuse lisamine aitaks tootajatel luua
sobralikke meeskonnasiseseid suhteid ja to60hkkond muutuks meeldivamaks. Tagajérjeks on
positiivne moju tdotajate heaolule. Viis vastajat kiimnest arvavad, et ldbipolemine tekib siis,
kui personali tookoormus on liiga suur. Seega, toitajatel peaks olema korraline puhkus ja
paindlik todgraafik. Tchaikovsky restorani irituste ja turunduse koordinaator Johanna Oras
mainib, et todgraafik peab olema ehitatud nii, et to6taja ei viibiks oma tookohal kauem kui 3

pdeva jérjest, sest voib ta sellel juhul kaotada dra oma privaatne elu, mis samuti voib
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labipdlemist soodustada. Neli vastajat kiimnest lisasid, et ldbipdlemise viltimiseks juhataja
peab kiitma, kui tootaja tootab hdsti, ning peab suutma abi pakkuda, kui seda on vaja. R14
juhataja Anatoli Rjabov lisab, et hea juht ei ole lihtsalt kontoris istuv haldustodtaja, vaid
pigem see, kes on alati restorani asjadega kursis ja tootab teeninduspersonaliga koos.

“Juhataja peab oma téotajatega olema iihel lainel, sest juhul, kui midagi liheb

valesti, peab juht aru saama, mis tipselt on valesti ldinud. ”(Anatoli Rjabov, R14)
Seitse eksperti kiimnest arvavad, et arenguvestlus on suurepirane lahend selleks, et saada
tootajatelt isiklikult teada, kuivord nad on oma t6dkoha ja tootingimustega rahul. Joonis 3
nditab, kuidas vastajad ennast to0kohal positsioneerivad ja millised on nende suhted
personaliga. Kuus intervjueeritavat kiimnest kombineerivad todkohal juhi ja sdbra rolli. Kolm
vastajad positsioneerivad ennast sdbranna ja iiks vastaja positsioneerib ennast juhatajana.
Vastaja, kes positsioneerib ennast ainult juhatajana, selgitas, et kui ta oli sdbra rollis, ei
votnud paljud to6tajad tema tilesandeid nii tdsiselt, nagu ta seda ndudis. Seepérast pidi ta oma
taktikat muutma. Mdned juhatajad intervjuude kdigus toonitasid seda, et subordinatsiooni
jargimiseks tootajatel peab juhataja eeskujuks olema. Tootajad peavad teadma, et juhataja
suudab teha sama t66d, mida ta annab kellelegi teisele teha, mis teeb austuse saavutamist
mitte nii raskeks.

“Kui sa positsioneerid ennast tilemusena, siis sa ei saa téotajatele anda sellist t6od,

mida ei oska ise teha” (Anatoli Rjabov, R14)

Nii ja naa Sober Juhataja

Joonis 3. Respondentide vastuse jaotus kiisimusele: “Kuidas Te ennast positsioneerite, kas
sobranna voi pigem juhatajanna?”
Allikas: Autori koostatud analiiiisi tulemuse pdhjal



PEAMISED VALJAKUTSED RESTORANIARI PIDAMISEL EESTIS 26

2.2.2. Konkurentsieelis

Uuringust selgus, et praeguses majandusolukorras uute kiilaliste meelitamine ja
piisiklientide siilitamine on saanud toorainete ja energia hindade tousu suurimaks
viljakutseks. Oliver Kalf - Toitlustus- ja Teenindusjuht restoranis Joyce kommenteerib:
“Tdnapdeval inimesed soovad kodus rohkem kui kunagi mujal.” Niidseks iga restorani
peamiseks eesmérgiks on teha niimoodi, et kiilaliste seas valitakse just neid. Intervjueeritavad
toid esile peamised taktikad, mida nad kasutavad konkurentsieelise sdilitamiseks. Peamine
vOtmetegur restoranidris on kvaliteet. Tdnapédeva kliendid on ndudlikumad kui kunagi varem,
oodates kvaliteetset toitu, silmapaistvat teenindust ja ainulaadset atmosfaari.

“Eesti tarbija on tisna drahellitatud. Ta on palju reisinud ja on palju proovinud. Eesti

kiilalisel on millega vorrelda.” (Anatoli Rjabov, R14)

Koik 10 eksperdid joudsid jirelduseni, et moddapddsmatu hinnatdusuga ka restoranides on
viaga oluline sidilitada sama kvaliteet nagu kunagi varem. Kvaliteedi siilitamine peab

toimuma koigis valdkondades - alates toidu toorainetest kuni selle esitluseni teenindaja poolt.

......

wewe

klient on valmis maksma millegi eest, mis pakub talle rodmu ja emotsioone lisaks
kiillastustunnele. Bruxx restorani turundusjuht Olga Romochkina iitleb, et kiilalise
sdilitamiseks tuleb hoolitseda tema peale, sest hoolitsus kutsub esile emotsioone ja muljeid, ja
just need on hindamatud ja just neid tiAnapdeva kiilalised otsivadki. Hoolimine vdib
viljenduda mis tahes pisiasjades, nditeks riiderullis vannitoas, vestluses voi allahindlustes
pusiklientidele.

“Neile, keda ma isiklikult tunnen, andsin 10% allahindlust. Nad tuleksid niikuinii,

isegi ka siis, kui allahindlust ei oleks, aga see oli pigem tihelepanu mdrk minu poolt
Selline taktika kahtlemata aitab restoranil kergemini lojaalsust saada ja kokkuvotteks ka
kliendi séilitada. Suletud restorani omanik Denis maérgis, et kui kiilaline ldheb &ra ainult
sonadega “Aitéh, oli maitsev” siis see ei motiveeri teda kuidagi hindade tdusuga tagasi tulla.
Nuriyan Navruzova toetab ka sellist vdidet oma enda ndidisel.

“Tdnapdeva kiilalised ei oota ainult maitsvat toitu, vaid soovivad ka restorani

kiilastamisest midagi erilist saada. Midagi sellist, mida nad pole veel kusagil mujal

ndinud, kogenud voi tundnud.” (Nuriyan Navruzova, The Kurze)
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Restoraniketi Pelm endine direktor Ira pdorab téhelepanu ka sellele, et huvitava esitlusega
kliente on ka vdimalik ligi meelitada.

“Ma ise sain Pelmist teada alles siis, kui ndgin Instagramis nende signatuurset

glitterteed. Tahtsin ise ka kohe tulla ja proovida, sest see oli midagi uut, mida kuskil

mujal ei olnud.” (Irina Martyn)
Uheks vdimaluseks kiilaliste siilitamiseks on ka selliste suhete loomine, kus kliendid
tunnevad ennast teie projekti osana, tunnevad kuuluvust ja vajalikust. Siis tulevad nad tagasi
isegi siis, kui hinnad on tdusnud. Need tulevad “omale kohale” emotsioonide pérast, kus teda
tuntakse ja alati oodatakse, mitte aga lihtsalt serveeritakse toitu.

“Tédnapdeval inimesed ei tule restorani ainult maitsvat toidu pdrast, pigem tulevad

nad emotsioonide saamiseks. Kiilalised peavad olema Teie projekti kaasatud, et nad

tunneksid end selle osana, mitte lihtsalt kutsuda neid séoma.” (Denis Kovalevski)
R14 juhataja Anatoli usub, et nende restorani edu voti lisaks enam kui 400 nimetust
sisaldavale veiniloendale on ka teeninduses. Ilma tugeva meeskonna ei saa restoran
eksisteerida.

“Tulebki aru saama, et restoran on elav organism. Restoranil voib olla suurepdrane

mentiii ja veinikaart, suurepdrane asukoht, aga kui meeskonnas inimesed tiksteist ei

toeta ja restorani eest ei voidelda, siis mitte midagi ei toimi.” (Anatoli Rjabov, R14)
Téahelepanu tuleb podrata ka turunduse poole, eriti turundusele sotsiaalmeedias. Ajal, mil
internet tootab 5G-kiirusel on iilioluline luua mitte ainult fiitisilist kohta vaid ka {iles ehitada
oma brindi ja identiteedi “virtuaalses maailmas” sotsiaalmeedia kaudu. Sotsiaalmeedia on
hetkel suurepdrane vahend, mis restoranid saavad kasutada uute sihtriihmade meelitamiseks
juba viga viikeste summadega voi isegi ilma neid. Sotsiaalmeedia sisu vdib olla erinev, kuid
eesmirk on alati sama - néidata kliendile, kes te olete. Neile, kes alles alustavad
sotsiaalmeedia kaasamist ja veel ei oma teadmisi ega oskusi tulevad appi suunamuudijad, kes
oskavad seda histi ja omavad potentsiaalseid kliente sisaldavat auditooriumit. Joonis 4
nditab, et seitse vastajat kiimnest ndevad suunamuudijates védrtust kiilaliste meelitamiseks ja

4 neist kasutavad nende teenuseid.
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Jah, aga ei kasutanud Ei Jah, kasutavad

Joonis 4. Respondentide vastuse jaotus kiisimusele: “Kas Te ndete suunamuudijates vaartust
kiilaliste meelitamiseks?”
Allikas: Autori koostatud
Eksperdid, kes kasutavad teenuseid suunamuudijate poolt, mainivad, et on véiga tihtis
valida sellist suunamuudijat, kelle sihtriihm on restorani potentsiaalsed kliendid. Tchaikovski
irituste ja turunduse koordinaator Johanna Oras ja Bruxx restorani turundusjuht Olga
Romochkina joudsid jirelduseni, et restoranid saavad teha edukat koostodd mitte ainult food
blogger’itega, vaid ka nendega, kelle blogi sisu on seotud reisimise, elustiili voi moega.
“Suunamuutja voib tulla iikskoik millisest valdkonnast - peaasi, et omavaheline
koostoé oleks hdsti ldbimoeldud ja oleks ka suunamuudijale meeldiv.” (Olga
Romochkina, Bruxx turundusjuht)
Olga Romochkina maérgib, et kdiki teooriaid Bruxx’i loominguline meeskond praktiliselt
proovile panevad, sest ainult nii saab restoran aru, milline neist taktikatest to6tab konkreetselt
tema puhul kdige paremini.
“Me ei iitle uutele asjadele “ei”, vaid iitleme, et voime seda proovida ja vaadata, kas
see toimib” (Olga Romochkina, Bruxx turundusjuht)
R14 juhataja Anatolij Rjabov peab koige edukamaks koostooks suunamuudijatega
naaberriikidest. Ta seletab seda sellega, et kui naaberriikidest tulevad inimesed Eestisse,
ldhevad nad suurema tdendosusega restorani, mille kohta nad on juba midagi kuulnud oma
kohalikult blogijalt. Eksperdid ndustusid ka sellega, et kui restoran tegeleb briandi loomisega
esimesest paevast, siis mingil hetkel ei ole aktiivne turundus enam vajalik, sest restorani nimi

hakkab iseenda eest toole. Sellises viikeses riigis nagu Eesti on igasugune suhtlus viga
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oluline ja kasulik, isegi kui suhtlus toimub veebi kaudu. Niinimetatud "suusona" on juba
ammu liikunud reaalsest elust Instagrami, niipea kui stories’ tekkisid.
“Meie viikeses riigis toimib “suuséna” viga hésti. Uks liks proovimas, talle meeldis,
ta hakkas rddkima sellest edasi.” (Irina Martyn)
Instagrami kasutaja tahab oma publikuga jagada ilusaid autosid, maju, kunsti, riideid ja toitu.
"Tlusa pildi" loomine restoranis aitab kiiremini kiilalisi meelitada ja mingil hetkel hakkavad
kiilalised ka ise restorani reklaamima, postitades Facebookis vdi Instagramis trendika foto

endast koos restorani sildiga.

2.3. Soovitused

Peatiikist 2.2.1 selgus, et pracgu Eestis tegutsevad restoranid puutuvad kokku paljude
viljakutsetega. Uheks viljakutseks restoraniéiri pidamisel Eestis on vilised muutused, mille
hulka kuuluvad COVID-19 tagajirjed ja Venemaa-Ukraina sdda, mille tulemuseks on
toorainete ja energia hindade tous. Teiseks viljakutseks intervjueeritavad pidasid
kvalifitseeritud tootajate puudust ning ka uute kiilaliste meelitamist ja piisiklientide
sdilitamist. Seega vOib jouda jdrelduseni, et restoranidri pidamine on aegandudev ja
vaevarikas t00, mis nduab suurt pingutust ja tugevat juhtimisstrateegiat. Monedel inimestel
tekib véddrarvamus, et restoranidri pidamine toob suurt kasumit, kuid sageli restorani
korrashoidmise kulud on suuremad kui teenitud kasum.

“Kui sa tahad restoranidris raha teenida, siis dra ava restorani. Ava hoopis

autopesula.” (Anatoli Rjabov, R14)
puhvrit, mis on moeldud restorani iilalpidamiseks ja tootajate palkade maksmiseks, kuna need
on suurimad kulutused restoranidris. Food Coma juhataja Mirjam Liblik pooldab seda
arvamust ja soovitab nendele, kes ainult motlevad restorani avamisest valmis olla selleks, et
algne investeering on suur.

“Algne investeering on suur ja peate ka olema valmis selleks, et jddte koigepealt

puudujdcdki ja suudate kasumit teha alles pdrast kuud voi isegi aastaid kestnud edukat

dritegevust.” (Mirjam Liblik, Food Coma)
Enamike ekspertide veendumused langevad kokku, eriti selles, et restoranidris edu
saavutamiseks ja kasumi saamiseks peab inimene olema mitte ainult selle valdkonna ekspert,

vaid tdeline fanaatik, kes on valmis andma rohkem, kui ta vastutasuks saab. Juulia Sunina

! Instagram Stories on koht, kus inimesed ja ettevotted jagavad lithikese formaadiga
vertikaalseid pilte ja videoid, mis kaovad 24 tunni pérast.
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paneb ka tdhele, et omanikud, kes ei ole valmis ise t66d tegema, ebadnnestuvad suurema
toendosusega.

“Kui oma kontoris istuda ja oodata, et sulle kukub raha pdhe, siis loomulikult ei saa

sa niimoodi rikkaks. Ma ei karda rdpast tood, alguses pidin palju ise téotama,

teenindasin, koristasin ja aitasin kéogis.” (Juulia Sunina, Kolkja Kala- ja
sibularestoran)

Peatiikist 2.2.2. selgus, et praeguses majandusolukorras uute kiilaliste meelitamine ja
pusiklientide séilitamine on saanud toorainete ja energia hindade tdusu suurimaks
viljakutseks. Seega iga restoran peab mdtlema, millist tehnikat nad hakkavad kasutama
selleks, et eesmadrgi tdita. Teoreetilises osas tehtud intervjuude ja nende analiiiisi pohjal
koostas autor ndpundidete nimekirja alustavatele restoranipidajatele Eestis.

Olulisim tunnus, mis eristab praegu Eesti edukaimaid ja populaarsemaid
restoraneeristab, on unikaalsus. Restoranil peaks olema oma identiteet, oma stiil.
Eksklusiivsust voib leida mentiiist, roogade esitlemisest, interjodrist voi leida seda erilises
teeninduses. Niitid vdidavad need, kes tahavad ja suudavad lihtsat toodet “keeruliselt”
serveerida. Kaasaegses maailmas on juba raske midagi uut vélja moelda, inimesed
genereerivad ideid selle pdhjal, mida nad on juba kuskil ndinud, proovinud ja kogenud ja
seetdttu saab kiilalisi vabalt {illatada vélismaalt toodud ideega, mis on eesti tarbijale voorad.
Seetdttu on Eesti restoranidri omanikele nduanne- rohkem Oppida, vaadata ja proovida uusi
asju. Ainult nii piisib restoran oma tipus, sest alati jddb ideid ja motteid alles, millega
rodmustada ja lillatada inimesi ikka ja jélle.

Restoranikiilastajad ei kdi enam restoranides ainult nédlja rahuldamiseks. Restoranis
kdimine on praegu saanud emotsioonide saamise viisiks ja etenduse nautimiseks. Restoranid
voivad arvestada, et avatud koogiga kontseptsioonist on saanud restoranitoostuse ks
suurimaid trende. Avatud ko6ogi kasutamine pakub kiilastajatele visuaalset meelelahutust,
pakkudes unustamatu elamuse.

Uuringust selgub, et kelner pole niilid mitte ainult kiilalisi teenindav inimene, vaid
peamine liili restorani ja kiilalise vahel. Paljud Eesti restoranid kardavad eemalduda kauges
minevikus seatud rangetest reeglitest, kus restorani eesmark ei ole luua kliendi ja ettekandja
vahel erilist emotsionaalset sidet. Moned Eesti casual dining restoranid hakkavad aga juba
nimetatud raamidest vabanema ja piiiiavad oma kiilalisest teha ennekdike sobra ja seejérel
“dripartneri”. Sellel taktikal on kindlasti positiivne mdju nii kiilaliste lojaalsusele kui ka
restorani kasumile. Inimene tuleb sinna, kus teda tuntakse ja alati oodatakse, mitte aga lihtsalt

serveeritakse toitu. Kui kiilaline tunneb huvi ja peab end restorani oluliseks osaks, tuleb ta
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kohale ka siis, kui hinnad on tdusnud, mis on tdna Eesti restoranidris iiks peamisi
véljakutseid.

Téhelepanu tuleb poorata ka turunduse poole, eriti turundusele sotsiaalmeedias. Ajal,
mil internet tootab 5G-kiirusel on iilioluline luua mitte ainult fiiiisilist kohta vaid ka iiles
ehitada oma bréndi ja identiteedi “virtuaalses maailmas” sotsiaalmeedia kaudu. Sellises
véikeses riigis nagu Eesti on igasugune suhtlus védga oluline ja kasulik, isegi kui suhtlus
toimub veebi kaudu. Niinimetatud "suusdona" on juba ammu litkunud reaalsest elust
Instagrami, niipea kui stories tekkisid. Instagrami kasutaja tahab oma publikuga jagada
ilusaid autosid, maju, kunsti, riideid ja muidugi toitu! "Ilusa pildi" loomine restoranis aitab
kiiremini kiilalisi meelitada ja mingil hetkel hakkavad kiilalised ka ise restorani reklaamima,
postitades Facebookis vai Instagramis trendika foto endast koos teie restorani sildiga.

Brindi edendamiseks kaasatakse blogijaid, luuakse erinevaid koostodvoimalusi ja
korraldatakse temaatilisi iiritusi. Seda koike tehakse selleks, et restoran oleks pidevalt
“vaateviljas”. Eesti puhul tasub aga tdhele panna, et uued rajoonid tavaliselt reklaamivad
ennast ise ja meelitavad mitte ainult turiste, vaid ka kohalike inimesi. Seetdttu on mdttekas
avada restoran uutes linnaosades, nditeks Tallinnas Rotermanis vO0i Noblessneris, kui
Kesklinnas, vanalinnas voi elamurajoonis.

Ténapdeva restoranid peavad kdorgete reitingute pdrast konkureerima rohkem kui
kunagi varem, olema leidlikud ja piilidma saada kasumi koigest. Siiski on oluline meeles
pidada, et toote kvaliteet ei tohiks langeda, kuna see mdjutab negatiivselt mitte ainult vanade
klientide lojaalsusele, vaid ka uute klientide meelitamisele. Restoranid peavad praegu korgete
reitingute parast konkureerima rohkem kui kunagi varem.

Eduka juhtimise jaoks eriti kriisi ajal on véga oluline séilitada ja tagada selge visioon,
missioon ja tegevusstrateegiad, kuid samaaegselt olla valmis ka kiiresti ja efektiivselt
strateegiat muutma, kui muutunud olukord seda nduab. Klientide hoidmine hinnatdusu tonnu
motiveerib restoranide juhte iile Eesti jdlgima trende ja vilja toddtama uusi taktikaid klientide
ligimeelitamiseks. Juhid peavad mdistma, et saali-ja kdogi tdotajatel on tavaliselt selgem pilt
ja arusaam, mida kiilalised véirtustavad ja millega nad on rahulolematud restorani
kiilastamisel. Seettdttu peaks toimuma teenindupersonali ja juhtkonna omavaheline suhtlus.
Juhtkond peab olema valmis saali- ja koogi tootajate arvamust ning ideid mitte ainult kuulata
vaid ka kuulda. See taktika aitab efektiivse ja kiire info jagamisele ning ka uute edukate
ideede genereerimisele kaasa. Tuleb mairkida, et kdiki teooriaid tuleb praktiliselt proovile
panna, sest ainult nii saab restoran aru, milline neist t66tab konkreetselt tema puhul kodige

paremini.
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Vaatamata koikidele toketele ja paljudele teguritele, seda keerulist ja kooskdlastatud
mehhanismi on siiski voimalik mdjutada, ilma totaalse kollapsi ja suurte limbertegemisteta
algusest peale. Kvaliteetne ja maitsev toit, sdbralik personal, omandoline isikupira ja tugev
juhtimine on kahtlemata praegu Eesti restoranidri peamine edukuse saladus ja selge

konkurentsieelis.
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Kokkuvotte

Ettevotjad leiavad restoranidri {isna tulutoovaks, kuid on leitud, et umbes 60% uutest
restoranidest sulgevad ukseid esimese kolme aasta jooksul (Wang, Gopal, Shankar, &
Pancras, 2015). Restorane suletakse mitmetel pdhjustel, kuid peamiselt ebadnnestunud
viljakutsetega toimetuleku tottu.

Bakalauruset6d koosneb kahest peatiikist. Esimeses peatiikis antakse iilevaade
restoranidri pidamise olemusest ja kaasaegsest probleemidest. Teoreetilises osas leiti, et
restoranidris on palju niiansse, millega tasub arvestada. Tanu sellele, et kaasaegses
arikeskkonnas intensiivselt toimuvad turu muutused, restoranil ei ole vdimalik pikka aega
sama sisepoliitikat jiargida. Konkurentsivoime sdilitamiseks peab restoran arvestama nelja
peamiste teguritega, mis restoranidri mojutavad: ettevOtja, dri majandusstrateegia,
olemasolevad ressursid ja vOimalused arenguks ning iimbritsevast keskkonnast tingitud
muutused. Mittekontrollitavad vélisfaktorid on ettevotetele suuremaks barjddriks edukale
arengule. Barjddride hulka veel kuuluvad : konkurentsitihe turukeskkond, tegevuskulude suur
osakaal, klientide ndudmised ja ootused, tehnoloogiliste ja sotsiaalsete tegurite
iimberkujunemine. Bakalaureusetoo teoreetilises osas kaardistati 4 peamist viljakutset
restoranidri pidamisel. Esimeseks viljakutseks on uute kiilaliste meelitamine ja piisiklientide
sdilitamine toorainete hindade tdusu. Teiseks véljakutseks on kvalifitseeritud td6tajate puudus
ja kolmandaks on tihe konkurents.

Bakalaurusetoo teises peatiikis on vélja toodud viljakutsed, millega puutuvad kokku
restoranid Eestis ning vélja pakutud ettepanekud algajatele restoranipidajatele. Empiirilisest
osast selgus, et peamiseks véljakutseks restoranidri pidamisel Eestis on vilised muutused,
mille hulka kuuluvad COVID-19 tagajirjed ja Venemaa-Ukraina sdda, mille tulemuseks on
toorainete ja energia hindade tdus. Viis respondentidest kiimnest ei pea tdnapdeva Eesti
maksupoliitikat ja seadusandlust eduka restoranidri pidamiseks soodsaks.. Samuti on
varasemas teaduskirjanduses selgus, et teeninduspersonalil on suurem tdendosus kogeda
tookohal ldbipdlemist, mis pohjustab tdokohalt lahkumist ja kvalifitseeritud tootajate
puudust. Uuringu kidigus leiti, et moned vastajad olid isiklikult selle kogemusega kokku
puutunud ja ndgid, et t66 mdjutas negatiivselt tootajate vaimsele tervisele. Uuringu kdigus
vastajad joudsid jirelduseni, et tiimiiiritused, korraline puhkus ja arenguvestlused on
suurepérased tooriistad ldbipdlemise probleemi teeninduse personali seas lahendamiseks.
Praeguses majandusolukorras uute kiilaliste meelitamine ja piisiklientide sdilitamine on

saanud toorainete ja energia hindade tousu suurimaks véljakutseks.
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Enamike ekspertide veendumused langevad kokku, et restoranidris edu saavutamiseks
ja kasumi saamiseks peab inimene olema mitte ainult selle valdkonna ekspert, vaid tdeline
fanaatik. Seega iga restoran peaks mdtlema, millist tehnikat kasutama selleks, et eesmirgi
taita. Koik 10 eksperte joudsid jarelduseni, et moddapddsmatu hinnatdusuga restoranides on
viga oluline séilitada sama kvaliteet nagu varem. Kvaliteedi séilitamine peab toimuma kdigis
valdkondades - alates toidu toorainetest kuni selle esitluseni teenindaja poolt. Uheks
voimaluseks kiilaliste sdilitamiseks on ka selliste suhete loomine, kus kliendid tunnevad
ennast teie projekti osana, tunnevad kuuluvust ja vajalikust. Téhelepanu tuleb pdorata ka
turunduse poole, eriti turundusele sotsiaalmeedias.

Kéesolev bakalaureusetdd ei vdoimaldanud uurida koiki teoreetilises osas kasitletud
véljakutseid restoranidri pidamises Eestis, kuna selleks polnud piisavalt andmeid. Vaatamata
sellele, et tihe konkurents ja raskused diguslike normide saamisel on teoreetilises osas vilja
toodud olulise viljakutsena, jdid need aspektid véikese valimi tottu Eesti restoranidri
pidamisel mittetdhtsateks, mida saaks kinnitada voi timber liikata suurima valimiga. Edasise
uuringu jaoks valim vdiks koosnema rohkem kui 10 tegutsevatest restoranidest ja uuringut
voiks lébi viia ka teistes Eesti linnades.

Toos esitati nimekirja nidpundidetest, mis pohinevad tuvastatud viljakutsetel, kuid
neid ei saa iildistada ja nende praktiline tdhendus on koigi Eesti restoranide jaoks varieeruv.
Edasistel uuringutel saaks fookuse suunata vaid konkreetsele Eesti linnale ja nende
eraldiseisvale uurimisele, sest see annaks selgema pildi samal turu- ja infrastruktuuri
tingimustes olevatest restoranidest.

Tulevikus oleks kindlasti huvitav uurida ka seda, milliseid meetodeid klientide
ligimeelitamiseks peetakse kriisi ajal koige otstarbekamaks ja kuidas muuta Eesti

maksustisteem restoranidrile soodsamaks.
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LISA 1
Intervjuu kiisimused juhatajale ja omanikudele
Uldkiisimused:

1. Tutvustage ennast, kes Te olete?

2. Kui kaua Te olete sellel ametikohal?

3. Mis kuulub Teie kohustuste hulka?

4. Kas Teil enne oli ka kogemus juhatamises voi see on nii deldes esimene katse?

Peamised viljakutsed ja arvamused:
1. Mina nimetan probleeme ja palun Teid hindama neid 5-pallisel skaalal, kui raske on
praegu nendega hakkama saama:
A. tootajate varbamine ja koolitus
B. meniiii koostamine
C. tihe konkurents
D. vilised muutused (COVID, kriis)
E. odigusnduded (sanitaar, alkoholi/toiduainete litsentside/lubade saamine jne)
F. klientide meelitamine

2. Mis probleemidega veel Te olete kokku puutunud?

3. Kas peate Eesti maksupoliitikat ja seadusandlust eduka restoranidri pidamiseks
soodsateks?

4. Kas Teie arvates on Eestis voimalik ausat restoranidri pidada voi on reeglitest
kinnipidamisel vOoimatu piisavalt raha teenida?

5. Mis on praegu Teie peamine eesmérk?

6. Kuhu Te soovite jouda?

7. Ténaseks, on restoranide pidamine iiks maailma kdige tihedama konkurentsiga
valdkond, sest uute restoranide arv suureneb iga aastaga. Kuidas Te arvate, kuidas
tdnapdeval piisida turul konkurentsivoimelisena?

8. Kuidas Te arvate, mis on Teie restorani edu voti?

9. Millist ndu annate inimestele, kes soovivad avada oma restorani?

10. Millele nad peaksid rohkem tidhelepanu podrama?
11. Millised véljakutsed ootavad Teie arvates Eesti restoranidri ldhitulevikus ees?

Kiilaline:

1. Kuidas Te kirjeldaksite oma klienti?

2. Milliseid tehnikaid Te kasutate klientide meelitamiseks?

3. Paljud restoranid kasutavad praegu suunamuudijaid (kutsuvad ohtusdogile
vastutasuks sotsiaalmeedia postituse eest), kas Te ndete neis vaidrtust kiilaliste
meelitamisel?

4. Kui oluline on tédnapideval restoranide jaoks olla sotsiaalselt aktiivne?

5. Toiduainete hinnad on Eestis viimase aasta jooksul tdusnud peaaegu 40% vdrra, mis
on viinud hindade tdusuni restoranides.

6. Mida Teie arvates oleks vajalik teha selleks, et mitte kaotada kliente hinnatousu tottu?

Personaal:

1. Kas Te otsite praegu tootajaid voi Teie meeskond on 16plikult komplekteeritud? (kui
otsite)

2. Milliseid tingimusi pakute?

3. Kui paindlik on graafik, palk, boonused?

4. Mida arvestate teeninduspersonali viarbamisel?

5. Millised omadused ja oskused peaksid too6tajatel olema?

6. Kui suur viljakutse on praegu restoranidris kvalifitseeritud to6tajate leidmine?

7. Milline on Teie suhe oma todtajatega ja kuidas Te end nende suhtes positsioneerite?
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8. Kas sObranna voi juhatajana?

9. Kas on olnud olukordi, kus td6tajad ei ole Teid alati tdsiselt votnud ja ei pruugi Teie
iilesandeid tiita?

10. Mitmed uuringud néitavad, et teenindav personal kogeb todkohal suurema
tdendosusega ldbipolemist.

11. Kuidas luua tookeskkond, et to6tajad ei poleks 1dbi?

Allikas: Autori koostatud
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LISA 2
Intervjuu kiisimused suletud restoranide omanikudele
Uldkiisimused:
1. Tutvustage ennast, kes Te olete?
2. Miks olete otsustanud restorani avada?
3. Missugune oli restorani kontseptsioon?
4. Kes oli klient?
5. Missugune oli meniiii?
6. Kas restoranidri oli Teie esimene &ri voi olete ka varem ettevotlusega tegelenud?

Peamised viljakutsed ja arvamused

1. Millega Te alustasite restoranidri pidama?

2. Mina nimetan probleeme ja palun Teid hindama neid 5-pallisel skaalal, kui raske oli
nendega hakkama saama:

A. tootajate varbamine ja koolitus

B. meniiii koostamine

C. tihe konkurents

D. vilised muutused (COVID, kriis)

E. Oigusnduded (sanitaar, alkoholi/toiduainete litsentside/lubade saamine jne)
F. klientide meelitamine

3. Kui suur viljakutse on praegu restoranidris kvalifitseeritud to6tajate leidmine?

4. Milline oli Teie suhe oma toGtajatega ja kuidas Te end nende suhtes positsioneerisite?

5. Kas sobranna voi pigem juhatajana?

6. Mis probleemidega veel Te olite kokku puutunud?

7. Kas peate Eesti maksupoliitikat ja seadusandlust eduka restoranidri pidamiseks
soodsateks?

8. Kas Teie arvates on Eestis voimalik ausat restoranidri pidada voi on reeglitest
kinnipidamisel voimatu piisavalt raha teenida?

9. Tainaseks, on restoranide pidamine liks maailma koige tihedama konkurentsiga
valdkond, sest uute restoranide arv suureneb iga aastaga. Kuidas Te arvate, kuidas
tanapdeval plisida turul konkurentsivoimelisena?

10. Mis oli Teie restorani sulgemise peamine pdhjus?

11. Millist ndu annate inimestele, kes soovivad avada oma restorani?

12. Millele nad peaksid rohkem tdhelepanu pdorama?

13. Millised viljakutsed ootavad Teie arvates Eesti restoraniiri lahitulevikus ees?

Kiilaline:

1. Kui oluline on tdnapédeval restoranide jaoks olla sotsiaalselt aktiivne?

2. Milliseid tehnikaid Te peate kdige edukama klientide meelitamiseks?

3. Toiduainete hinnad on Eestis viimase aasta jooksul tdusnud peaaegu 40% vorra, mis
on viinud hindade tdusuni restoranides. Mida Teie arvates oleks vajalik teha selleks, et
mitte kaotada kliente hinnatdusu tottu?

4. Mida hindab Eesti kiilaline kdige enam? Millele ta tdhelepanu pdorab ja milliste

kriteeriumide jérgi restorani valib?

Allikas: Autori koostatud



PEAMISED VALJAKUTSED RESTORANIARI PIDAMISEL EESTIS 42

LISA 3

Intervjuu kiisimused suunamuudijale

Uldkiisimused:
Kui kaua olete toidublogimisega tegelenud?
2. Kuidas te suhtlete oma lugejatega ja ehitate oma blogi imber kogukonna?
3. Kas olete kunagi kogenud negatiivset tagasisidet voi kriitikat oma blogi kohta?
Kuidas olete sellega toime tulnud?

4. Millised on teie tulevikuplaanid oma blogi ja sisu osas?
Restoranid Eestis:
Kuidas vastata kiisimusele - Miks meeldib inimestele nii viga restoranides kdia?
Kuidas te tavaliselt uutest restoranidest teada saate?
Kas enne uude restorani dhtus6dgile minekut on oluline lugeda selle kohta arvustusi?
Kui tagasiside sotsiaalmeedias on negatiivne, kas see mdjutab teie otsust?
Kui oluline on tdnapdeval restoranide jaoks olla sotsiaalselt aktiivne?
Milliseid reklaamikampaaniaid peate klientide ligimeelitamisel kdige edukamaks?
Mis on esimene asi, mida te kliendina otsite? (k6ok, puhtus, sobralik personal)
Kui vdtame S-punktilise skaala, kus 0 on téiesti ebaoluline ja 5 on iilimalt téhtis, siis
kus oleks :

1.

1.
2.
3.

Nowe

8.

9.

10.
I1.
12.
13.
14.

restorani kujundus/sisustus

restorani asukoht

sobralik ja kvalifitseeritud teenindav personal
koha puhtus

toit

kokteilide ja veinide nimekiri

hinnad

restorani arvustused

Restoranid, mis ei keskendu iihele kdogile, vaid mille meniiiis on pisiasjad koigist
neist - kas neil on vdoimalus edule?

Mis teie arvates eristab edukat restorani ebadnnestunud restoranist?

Kas teil on kunagi olnud halb kogemus restoranis?

Kui jah, siis milline see oli ja kas personal tegeles sellega?

Kuidas séilitavad restoranid niitid hinnatdusu tottu kliente?

Millised véljakutsed ootavad teie arvates Eesti restoraniéri ldhitulevikus ees?
Milliseid muutusi olete tdheldanud restoranidris parast toidublogi pidamist?

Allikas: Autori koostatud



PEAMISED VALJAKUTSED RESTORANIARI PIDAMISEL EESTIS 43

Summary

THE MAIN CHALLENGES OF RUNNING A RESTAURANT BUSINESS IN ESTONIA

Jana Kutirkina

Restaurants play an important role in our lives today, and visiting restaurants has long
been considered a popular social activity. Nowadays, people eat out more than ever. (Walker,
2021) As is the world's tradition, demand brings supply. The global restaurant and catering
sector is worth around USD 34.25 billion and experts estimate that it will grow to USD 56.3
billion by 2027 (,,Restaurants and Food Service in GCC*, 2022). With the number of
restaurants growing every year, the restaurant business is one of the most competitive in the
world (Agarwal & Dahm, 2015). According to the author, this could indicate that
entrepreneurs find the restaurant business quite profitable, but it has been found that around
60% of new restaurants close their doors within the first three years (Wang, Gopal, Shankar,
& Pancras, 2015). Restaurants are closing for a variety of reasons, but mainly due to a lack of
capacity to cope with the challenges. The aim of this thesis is to identify the main challenges
in running a restaurant business in Estonia that hinder the successful operation of a restaurant

business.
In order to achieve this goal, the author has set the following research objectives:

A. Identify different business models applicable in food service industry.

B. Identify the factors that determine the drivers of restaurant business.

O

Identify the challenges restaurant and food service businesses face.

o

Develop interview questions and draw up an interview schedule.

1

Conduct the interviews and analyse the results.

The bachelor’s thesis consists of two chapters, the first of which gives an overview of
the nature of running a restaurant business and the modern challenges. In the first chapter, the
business models of restaurants are outlined. Based on scientific literature, author has analyzed
the factors influencing restaurant business, such as requirements and barriers in the second
chapter. In the third sub-chapter, contemporary challenges in running a restaurant business

are highlighted on the basis of previous research. On the basis of the data collected, the
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author maps out the general challenges faced by restaurants in the modern world. In the
second chapter of the thesis, the challenges faced by restaurants in Estonia are outlined and
suggestions for beginners are proposed. The first sub-chapter of the second part in the
bachelor’s thesis outlines the precise research process to achieve the aim of the thesis. A
qualitative method is used for data collection, which consists of semi-structured interviews.
The data collection is followed by a substantive data analysis and a presentation of the results
and conclusions.

The survey conducted by the author found that the main challenge to running a
restaurant business in Estonia is external changes, including COVID-19 and the war in
Ukraine, which has resulted in rising raw material and electricity prices. Lack of qualified
staff is seen by the experts as the next challenge for running a restaurant business in Estonia.
In the theoretical part, it was found that service staff are more likely to experience job
burnout, which is caused by leaving the workplace. Respondents to the survey concluded that
team-building activities, regular rest and development interviews are excellent tools to
address the problem of burnout among service staff. The survey has found out that in the
current economic climate, attracting new guests and retaining loyal customers has become the
biggest challenge in the face of rising raw material and energy prices.

This bachelor thesis will be of great value to restaurateurs in Estonia and will be
useful for further research on this topic, because this topic has been previously covered in
Estonia only on the basis of short interviews with a few restaurant owners and chefs. There is
also a lack of research in Estonia that provides an overview of restaurant business models, the
factors influencing the restaurant business and the identification of key challenges. It is very
important to further investigate this topic because there is not enough data to identify all the
challenges in the Estonian restaurant business. In the future, it would certainly be interesting
to study also what techniques to attract customers are considered the most practical in times

of crisis and how to make the Estonian tax system favorable for the restaurant business.
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