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Kokki kotiin -palvelun ideana on jarjestaa tayden palvelun ruokailu asiakkaiden toiveiden
mukaisesti esimerkiksi catering tilaisuuksiin, kotiin tai luontoon. Opinnéytetydn tavoitteena ol
tutkia ja kuvata yksityiskokin toimenkuvaa, mista kaikesta se muodostuu, esimerkiksi
markkinointi, tarjouksen saanti, tydn suunnittelu, raaka-aineiden hankinta, pakkaaminen
keikkaan, esivalmistelu, elamyksellisyys, siivous ja laskutus. Tydssa tutkittiin
palveluntuottajien vahvuuksia ja etsitaan kehittdmisalueita.

Opinnaytetyossa etsittiin tietoa alalla toimivilta henkil6iltéa haastattelujen muodossa.
Haastatteluista saaduista tiedoista on koottu tehokas tapa tydskennelld joustavasti, ilman etta
palvelun laatu tai tuote karsisivat siitd. Tutkimuksessa kaytettiin haastatteluja selvittamaan
palveluntarjoajien nykyista toimintamallia, seka kartoittamaan alan haasteita ja tulevaisuutta.

Haastattelupyyntoon vastasi 7 palveluntuottajaa. Kaikki haastateltavat vastasivat seuraaviin
haastattelu kysymyksiin, jotka koskivat markkinointia, tydn suunnittelua, tyon esivalmistelua,
pakkaamista ja laskutusta. Lopputulema on, ettd ala on nuori eika sille ole syntynyt viela
vakiintuneita kaytantodja vaan alalla toimivat yksilot ovat osaksi vield kehitysvaiheessa. Tasta
syysta kaikilla on hieman erilainen tapa toimia palvelua tuottaessa.

Tutkimuksessa saatiin selville, miten Kokki kotiin -palvelua tuottavat yrittajat toimivat
tydssaan. Opinnaytetydbhon on koottu suositukset palvelun tehostamiseen. Kokki kotiin -
palvelu alalla ei ole vain yhta tiettya toiminta tapaa, tahan opinnaytetyéhon on koottu
tehokkaimmat tavat toimia eri tydvaiheissa Kokki kotiin -palvelussa. Tama opinnaytetyo pitaa
sisélladan myos kehittamisehdotuksen, jotta tydénkulkua voitaisiin standardisoida, seka
hinnoittelua helpottaa.

1 Asiasanat: Palveluala, Markkinointi, Liiketoiminta, Elamyksellisyys, Kehitysalueet
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The idea of the Kokki kotiin (Chef to home) —service is to arrange all-inclusive food
experiences designed according to customers” wishes. This service can be accomplished for
example in customers” homes or in the nature.

The aim of the thesis was to survey and describe how a private chef works and what the
duties include i.e. marketing, managing work offers, planning, raw material purchasing,
preparation, packing, creating experiences, cleaning and invoicing. The chef must consider
how to create a holistic dining experience. In this thesis, the strengths and development
targets of the service providers were studied.

Information of the field was collected by interviewing service providers. The interviews were
used to find out the existing operating models, possible challenges and the future views in
the sector. Based on the interview results, an efficient way of working was compiled to
guarantee high quality products and services.

Seven service providers responded to the interview request. They all responded the following
guestions regarding marketing, work planning, preparations, packing and invoicing. In
conclusion, it can be said that the field is quite new, and the practices are not established.
The chefs who are working in the field are still developing their activities. Therefore, they all
have slightly different ways of providing their services.

The study found out how the providers of the Kokki kotiin (Chef to home) —service are
operating in the field. The most effective ways to work and recommendations for improving
the services are compiled in the thesis. Additionally, the thesis includes a development
proposal to standardize the working practices and to facilitate the pricing.

1 Keywords: Service sector, Marketing, Business, Experience, Development areas
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd kertoo Kokki kotiin -palvelusta. Aiheen ajankohtaisuus tulee esille
maailmalla leviavan koronaviruksen takia, joka heijastuu ikavasti ravintola-alalle, kaataen
yrityksia seka vieden tyopaikkoja. Koronaviruspandemia alkoi vuonna 2019 ja sen vaikutukset
ovat heijastuneet vuoteen 2022 asti. Valtioneuvosto on maarannyt tuona aikana ravintoloihin
rajoituksia, maskipakkoja, sulkemisia, koronapassin seké ohjeistuksia yleisen hygienian seka

turvavalien noudattamiseen.

Maailmalla vallitsevan pandemian myoéta ravintola-alan yrittajat ovat kehitelleet uusia tapoja
toimia ja myyda palveluitaan, esimerkiksi he ovat tuoneet ravintolaillallisen kotiin ja
suunnitelleet ravintola-annoksia kauppojen hyllyille myyntiin. Kokki kotiin -palvelussa kokit
tuovat ravintolan palvelut kotiin. Yrityksen ideana on jarjestaé tayden palvelun ravintolaillallinen

asiakkaiden toiveiden mukaisesti esimerkiksi catering-tilaisuuksiin, kotiin tai vaikka luontoon.

Opinnaytetytssa kaydaan lapi liiketoiminnan kehittamista ja palvelun markkinointiteoriaa.
Opinnaytetytssa tutkitaan alan toimijoiden tapoja tydskennella eri vaiheissa Kokki kotiin -
palvelussa. Eri toimijoiden haastatteluista saaduista tiedoista kootaan yhteenveto, miten alalla
on mahdollista toimia monesta nakokulmasta. Opinndytetyéhén on koottu suositukset Kokki

kotiin -palvelun tehostamisesta ja alalla toimimisesta.



2 TYON TAVOITE

Opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia ja kuvata yksityiskokin toimenkuvaa, mista kaikesta se
muodostuu esimerkiksi markkinointi, suunnittelu, tarvikkeiden hankinta, esivalmistelut, keikat,
laskutus. Tyossa tutkittiin yrityksen vahvuuksia ja etsittiin kehittdmisalueita seka koostettiin

niista suositukset yrityksen tehokkaampaan toimintaan.

Opinnaytetybssa etsitddn tietoa alalla toimivilta henkil6ilta. Alalla tydskentelevia
haastattelemalla saadaan tyontekijoiden ja yrittdjien omia kokemuksia, toimintatapoja, vinkkeja
seka kehittamistarpeita selville. Haastatteluiden avulla saadaan mahdollisimman avoimia ja
monipuolisia vastauksia, miten kukin toimii alalla. Vastauksista saadut tiedot kootaan yhteen
ja niiden avulla kehitella&n tehokas tapa tydskennella joustavasti Kokki kotiin -palvelu alalla,

ilman ettd palvelun laatu seké tuote karsisivat siita.

Opinnaytetyon tavoitteena on selkeyttad, tehostaa ja tehdd Kokki kotiin -palvelu tyosta
jarjestelmallisempéaa. Taméan opinnaytetydn tarjoama sisaltdé on avoin kaikille Kokki kotiin -
palvelusta kiinnostuneille sek& jo olemassa oleville yrityksille. Keréttyja tietoja hyddyntamalla
on helppo lahte& kehittdma&an omaa toimintaansa ja kokoamaan palvelunsa toimintatavat juuri

sellaisiksi kuin ne haluavat.



3 LIKETOIMINNAN KEHITTAMINEN

Kinkki ja Isokangas (2009, s. 232) kertovat, etta lilketoiminnassa korostuu yrityksen
toimintaperiaate, resurssit ja naiden asioiden kehittaminen. Hyvin tehty ja laadittu
liketoimintasuunnitelma kartoittaa sek& mahdollistaa orientoitumista tulevaisuuteen.
Liiketoimintasuunnitelman tulee vastata kysymyksiin: Mikd on nykyinen tilanne? Mihin

suuntaan tuleva yritys ja palvelu on menossa? Miksi ja miten haluttu pAdmé&ara saavutetaan?

3.1 Liiketoiminnan kehittymisen osat

Yritys on laatinut liiketoimintasuunnitelman, missad kuvataan ja selvennetaan yrityksen ja
palvelun toimintaa, sen laajuutta ja arvioitua kannattavuutta (Yrityksen perustaminen.net, i.a.).
Liiketoimintasuunnitelmaan on Kkartoitettu yrityksen budjetit, kulut seka konkreettinen
suunnitelma, siitd miten palvelua seka yritysta rakennetaan. Liiketoiminnan tarkeimmaét osat
ovat kartoittaa sekd suunnitella, mistd asiakkaat saadaan ja kuinka heidat saa ostamaan
palvelua. Asiakkaat ovat tarkein osa yrityksen kannattavuudessa. Liiketoimintasuunnitelman
avulla pystytaan kartoittamaan tulevaisuuden ongelmia, kyseenalaistamaan seka pohtimaan

erilaisia ratkaisuja.

Viitalan ja Jylhan (2013, s. 9) mukaan liiketoiminnan kehittyminen koostuu resursseista,
prosesseista, asiakkaista, myynnista, markkinoinnista, henkiléstéjohtamisesta ja toimitilojen
rakentamisesta seka niiden kayttéonotosta. Liiketoiminnan kehitysta voidaan kuvata kolmen
piirteen ja ominaisuuden avulla, néita ovat globaalisuus, lyhenevat aikajanteet ja jatkuva
muutos. Eri menetelmien tunteminen on liiketoiminnan kehittdmisessa tarkeaa, naitd ovat
toimintatutkimus, tapaustutkimus, konstruktiivinen tutkimus, verkostoituminen, innovaatioiden

tuottaminen ja ennakointi (Ojasalo ym., 2009, s. 11).

3.2 Palvelun saatavuus

Ensimmainen askel palvelun saatavuuden parantamiseen on se, ettd asiakkaat |oytavat
palvelun ja sen tarjoamat tuotteet. Nykypdivand monet yritykset loytyvat googlaamalla.
Kadziolkan (2016) mukaan verkkosivuilla kannattaa kertoa selkedsti palvelun hyddyt, hinta
sekd, palvelun ostamistapa. Verkkosivujen tulisi vastata myds kysymyksiin, kuka tarjoaa,

milloin tarjoaa ja mihin hintaan.
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Saatavuus yrityksen kilpailukeinona merkitsee, etta tuotteet ja palvelut ovat potentiaalisten
asiakkaiden tavoiteltavissa (Maatta ym., 2004, s. 163). Palvelun ja tuotteen saatavuuteen
vaikuttaa yrityksen sijainti ja toiminta-alue, siksi on tarkeaa huomioida ja kartoittaa
potentiaalisten asiakkaiden maard. Juhlapalveluita jarjestavan yrityksen tulee pohtia
palvelunsa saatavuutta huolella, silla toiminta tapahtuu yleensa asiakkaiden kodeissa.
Olemalla lasnéd asiakkaille sosiaalisessa mediassa, viestipalveluissa ja verkossa, kun
palveluntuottaja on rehti, inhimillinen ja aito jutellessaan asiakkaiden kanssa, sitd helpompi

asiakkaiden on luottaa seka helpompi ostaa yrityksen tai yrittdjan palveluita (Kadziolka, 2016).

3.3 Markkinointi

Kotler ja Keller (2016, s. 77) kertovat, ettd markkinointisuunnitelma on tarkein osa
markkinaprosessissa ja se on aina Kkirjallinen dokumentti. Markkinointisuunnitelma sisaltaa
markkinoijan opit ympaéaristostaan sekd miten pyrkid markkinointitavoitteisiin. Siihen
siséllytetadn markkinointiohjelmien kasikirjat ja rahan kaytén suunnittelemista. Bergstrom ja
Leppénen (2015, s. 28) kertovat, ettd markkinointisuunnitelma koostetaan yrityksen strategian,
tavoitteiden ja liiketoiminnan pohjalta, minké takia se on omannakoisensa jokaisella yrityksell&.

Markkinointistrategia antaa selkanojan paivittaiselle johtamiselle ja kohdistaa resurssit sinne,
missé on paras tuotto (Viitala & Jylha, 2013, s. 98). Markkinointistrategia on operatiivinen
strategia, jossa otetaan huomioon sen ajan trendit, kohderyhma, tavoitteet ja miten pyrkia
tuloksiin seka miten kehittaa ja yllapitdé asiakassuhteita.

Strategia Markkinatutkimus
33% sk

Kuvio 1. Markkinointimixin osuus yrityksen koko markkinoinnissa. (Ammattijohtajat, i.a.)

Markkinointimix on yhdysvaltalaisen McCarthyn kehittelema malli 1960-luvulla markkinoinnin
kilpailukeinoista (Capon, 2009, s. 51). Kyseinen malli on yleisessa kaytossa oleva tydkalu viela

tanakin paivana, sen avulla yritys pyrkii lAhestym&an muita palvelunostajia. Taktinen
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markkinointi laittaa markkinointistrategian kaytantoon. Taktinen markkinointi sisaltaa
tuotekehitysta, jakelukanavia, hinnoittelua ja markkinointiviestintdd. Tata sisaltdéa kutsutaan

markkinointimixiksi, silla tarkoitetaan taktista tekemista. (Ammattijohtaja, i.a.)

Tuote voi olla joko fyysinen tavara tai palvelu, jota voidaan tarkastella kolmikerroksisena
kaavana, naita ovat ydintuote, mielikuvatuote ja laajennettu tuote (Viitala & Jylha 2013, s. 112
; Korkeamaki ym., 2002, s. 47-48). Asiakkaat haluavat ostaa ydintuotteita tayttadkseen jonkin
tarpeensa, eli silloin ydintuotteena on ydinhyoty. Kuluttajamarkkinoilla tuotteen tuoma
mielikuva voi olla ratkaisevana tekijana tuotteen ostopaatdkseen. Mielikuvatuotteen
tarkoituksena on tehda tuotteesta markkinoinnillisesti kiinnostavan, omaperaisen seka
joukosta erottuvan tuotteen. Mielikuvatekijoitd ovat muun muassa tuotteen tai palvelun nimi,
vari, muotoilu ja viestintd. Konkreettisia tuotteita tdydennetddn monenlaisilla palveluilla ja
laajennettu tuote tai palvelu sisaltdéd opastusta, huoltoa, neuvontaa ja asennuspalveluita,
lisdksi siihen voi siséltyd lisatuotteita tai palveluita ja ne tekevat tuotteesta yhtenaisen

palvelupaketin (Korkeamaki ym., 2002, s. 48-49).

Ammattijohtaja (i.a) -sivustolla mainitaan, ettd markkinat ja asiakkaat on hyva tuntea, jotta
markkinointi olisi tehokasta ja kannattavaa. Markkinatutkimuksen tarkoituksena on perehtya ja
keskittyd asiakaskeskeisyyteen. Markkinatutkimusta hyddyntamalla oppii ymmartamaan
markkinoita seka asiakkaita. Markkinatutkimuksen pohjalta pystytadan segmentoimaan
markkinat, positioimaan yrityksensa ja itsensa kilpailevia palveluita vastaan.

Markkinointiviestinta

Positiointi | Budjetti

Segmentointi |
Strategiset tavoitteet

Markkinatutkimus

Kuvio 2. Markkinaorientoituneen yrityksen markkinointi (Ammattijohtaja, i.a.)
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Hinta kuuluu markkinointimixin yhteen tarkeimmista osista (ISoraité 2016, s. 6-7). Hinta
kuvastaa yrityksen tuottaman palvelun tai tuotteen veloitettavan hinnan, se vaikuttaa
oleellisesti yrityksen myyntiin ja voittoihin. Hinta on mukautettavissa toimintaympariston tai
keikkapaikan mukaan, se on tarkein tekija asiakastyytyvaisyydessa ja sitd pidetddn yhtena
likevoiton tekijana. Palvelun tai tuotteen hinnoittelu on merkittdvin tekija yrityksen
kannattavuudessa (Yritystulkki, i.a.). Palvelun hintaan vaikuttaa monta tekijad, naitd ovat
omakustannusarvo, kilpailijoiden hinnat, saatavuus, sesongit ja markkina-asema. Hinta taytyy
maarittaa siten, ettd palveluntuottaja saavuttaa taloudelliset tavoitteet seka kestaa kilpailussa

mukana.

Markkinointiviestinnalla yritys tekee itsestdan, palvelustaan ja tuotteestaan nakyvan ja
houkuttelee asiakkaat ostamaan myymidan tuotteita seka palveluita (Verkkovaria, i.a.).
Markkinointiviestinta voidaan jakaa neljadn osaan, naitd osia ovat mainonta, myyntityo,
menekinedistaminen seka tiedotus ja suhdetoiminta. Markkinointiviestinndlla on useita
tarkoituksia yrityksen toiminnassa. Yrityksen on mahdollista vaikuttaa asiakkaiden mielipiteisiin
ja lisdtd ostohalukkuutta markkinointiviestinnalla. Yrityksien on tarkeaa yllapitaa

asiakassuhteita ja markkinoida heitd ostamaan lisaa yrityksen palveluita seka tuotteita.

Asiakaspalvelu on tarked Kkilpailutekija palvelujaan ja tuotteitaan tarjoaville yrityksille
(Bergstrom & Leppanen, 2015, s. 150-151). Henkilostolla on suuri rooli tuotteiden
valmistuksessa, hinnoittelussa, viestinnéssé ja asiakassuhteiden luomisessa. Henkiloston on
tarked ymmartaa asiakkaitaan ja heidan tarpeitaan, palvelussa korostuu henkildstén

osaaminen, tydympariston viihtyvyys, joilla on iso merkitys asiakastyytyvaisyyden luomisessa

3.4 Investoinnit, rahoitus ja kattavuus

Maatta, Nuuttila ja Saranpéa (2004, s. 157) kertovat, miten aloittava yritys tarvitsee rahaa
esimerkiksi: kalusto- ja laitehankintoihin, kayttbpaaomaan, aloitustoiminnan
kannattamattomaan toimintaan sek& muihin odottamattomiin kuluihin. He lisdavat, etta myo6s
ostovelat, ennakkopidatykset, sotuvelat ja arvolisdvelat tuovat lisdkustannuksia yritykselle.
Aloittavien yrityksien on mahdollista saada starttirahaa tyévoimatoimiston myontamana (TE-
palvelut). Starttirahalla ei kuitenkaan kateta suuria investointeja. Mikali yrityksen myyntitulot

eivat riitd kattamaan menoja, voi yrittdja sijoittaa omaa tai vierasta paddomaa yritykseensa.
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Corona Capitalin (i.a.) mukaan oma paaoma on joko sisdista tai ulkoista omaa paaomaa.
Sisdinen oma paaoma on yrityksen liiketoiminnasta ansaittua voittovaraa ja ulkoinen paaoma
on osakkeiden kautta hankittua padomaa. Yrityksen ei tarvitse maksaa korkoja, eika sita
velvoiteta oman paaoman takaisinmaksuun. Kinkki (1991, s. 43) kertoo, etta vieras padomaa
on helpompi hankkia kuin omaa pddomaa, lisdksi vieraspddoma on yrityksen kayttssa tietyn
laina-ajan. Vieraasta padomasta maksetaan tiettyd ennalta sovittua korkoa ja useimmiten
rahoittajat vaativat lainalle jonkin vakuuden, naita voivat olla takaukset, pantit tai kiinnitykset.
Pienessa yrityksessa takauksen antaja on yleensa omistaja. Rahoittajina toimii usein pankit,

vakuutusyhtitt ja sijoitusyhtiot.

Yritystoiminnan keskeisin tavoite on kannattavuus ja sita pystytddn arvioimaan
tilinpaatésanalyysilla, siind luvuista rakennetaan erilaisia tunnuslukuja ja niitd vertailemalla
paastaan lahelle totuutta minkélainen kannattavuus on (Maatta, Nuuttila & Saranpaa 2004, s.
191). Hinnan ja laadun suhde nousee esille, kun arvioidaan kannattavuutta. Yrittajan tulee

arvioida, miten laadukasta palvelua aikoo tuottaa tietyilla kustannuksilla.

Heikkilan ja Saranpaan (2008, s. 150) mukaan tiukan hintakilpailun vuoksi keskikate jaa
yleensd pieneksi. He korostavat, ettd kannattavuuden hallinta edellyttdda kustannusten
seuraamista tarkasti, esimerkiksi pienetkin virheet asiakastilaisuuksien hoidossa saattavat
maksaa yritykselle koko tilaisuuden, ettei yritykselle jad mitadn kateen. Raaka-aineiden
huolimaton ka&sittely tai tydtuntien mitoittaminen vaarin, jolloin niista syntyy ylimaaraisia
kustannuksia, joten tama syo6 keskikatetta. Tilinpaatdstilastoja tarkastaessa Suomen ravintola-
alan yrityksien voittoprosentti oli vuonna 2009 keskimé&aéarin noin 1,7 prosenttia, tama tarkoittaisi
sita, etta yrityksen myydessa tuotetta tai palvelua kymmenella eurolla, jaa siitéd noin 14 senttia
voittoa.

3.5 Asiakaskunta

Asiakaskeskeisten yrityksien tulee tietdd mitka ovat asiakkaiden kriteerit ostotilanteessa ja
mitka tekijat vaikuttavat asiakkaiden ostopaatoksiin (Ylikoski, 2000, s. 38-39). Liséksi
asiakkaita taytyy palvella oikealla tavalla sek& heista taytyy pitéé huolta. Palveluntuottajan
tehtdvand on ottaa vastuu asiakkaiden tarpeista ja reagoida niihin tarvittaessa.
Asiakaskeskeisyyden taytyy nakya asiakkaalle ja heid&n tulee tuntea olevansa arvostettuja

seka tarkeitd yritykselle. Menestyva liikeyritys pystytddn maarittelemaan yritykseksi, joka
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tarvittaessa pystyy ottamaan huomioon asiakkaiden toiveet, tarpeet ja kasitykset, jolloin yritys

voi muuttaa palvelunsa eri asiakasryhmille sopivaksi (Taloustutkimus, i.a.).

Asiakkaat tahtovat kertoa nykypaivana, miten yritykset voisivat luoda heille ainutlaatuisen
kokemuksen. He tahtovat auttaa yrityksia palvelemaan heitd paremmin (Bhalla, 2011, s. 4, 5).
Kokemuksien luomisessa yrityksid vaaditaan asettamaan asiakkaansa toimintansa keskelle,
jotta yritys pystyisi rakentamaan toimintansa asiakkaiden ymparille ja luomaan heille

kokemuksia, seka arvostusta (Kortesuo & Loytana, 2015, s. 19).

Bodinen ja Manningin (2012, s. 61, 78) mukaan laadukas asiakaskokemus ja sitoutuminen
ovat tietoisten paatosten ja toimintojen tuloksia, jotka toteutuvat kaikissa asiakkaan ja yrityksen
kohtaamisissa. Tuloksia on mahdollista saavuttaa, kun yrityksen jokaisella tydntekijalla on
tismalleen sama paamaara ja visio yrityksen toiminnassa. Taman toteuttamiseksi tarvitaan
asiakaskokemuksen tueksi yrityksen oma liiketoimintastrategia. Tama laittaa yrityksen
miettimaan ja muuttamaan toimintatapojaan, seka katsomaan palveluaan asiakkaan silmin.
Liiketoimintastrategialla tarkoitetaan kilpailustrategiaa (Vanhala, Laukkanen & Koskinen, 2002,
s. 129). Kilpailustrategia maarittelee sen, miten yritys kilpailee, kuinka se rakentaa parjaavan

kilpailuaseman ja mika on kilpailuetu yrityksen valitsemassa toiminnassa.

3.6 Laskutus

Kokki kotiin -palvelun hinnoitteluun vaikuttavat tekijat ovat erittéin tarkeita liikketoiminnan
onnistumisen kannalta (Maattala, Nuuttila ja Saranpaa, 2004, s. 219). Niistd voidaan nostaa
esille seuraavat seikat (kuviossa 3) asiakkaiden maara, raaka-aineiden kustannuskulut, menun
laajuus ja luonne seké keittion suuruus ja sen varustelut. Hinnan muodostaminen vaikuttaa

yrityksen kannattavuuteen, kysyntéaan ja kilpailuasemaan.
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Kuvio 3. Kokki kotiin -palvelun hinnan muodostaminen (Herkkukasari, i.a.)

Asiakasmaara tiedettdessa pystytaan laskemaan raaka-aineiden tarvittava maara ja
arvioimaan kuluva tybaika. Isommille porukoille palvelu on edullisempaa asiakasta kohden,

koska tyOaika ei kasva huomattavasti (Herkkukasari, i.a.-a).

Raaka-aineet vaikuttavat yksityiskokin valmistaman aterian hintaan sek& niiden hinnat
saattavat vaihdella paivittain esimerkiksi sesonkiaikoina, paikkakunnilla ja eri kaupoissa seka
tuottajilla. Menuehdotuksia miettiessa pyritaan miettiméan sesongin tuoreet — ja edulliset —
raaka-aineet ja ostoksia tehdessa yrittajat pyrkivat kayttdmaan hankintapaikkoja missa hinta-

laatusuhde on paras (Herkkukasari, i.a.-a).

Menun luonne ja laajuus vaikuttavat myos palvelun hintaan. Usein Kokki kotiin -palvelussa
ruokalajit luodaan asiakkaiden toiveiden pohjalta. Isoissa illallisissa voidaan kayttaa toista
tyontekijgd apuna esimerkiksi tarjoilussa. Tydmaardan vaikuttaa myos toisten ruokalajien

monimutkaisuus, jotka ovat enemman aikaa vievia kuin toiset (Herkkukasari, i.a.-a).

Paikan koko ja varustelu vaikuttaa palveluntuottajan tydskentelyyn. Paikan koossa on
oleellista huomioida paljonko tilaa, kyseisessa keikka paikassa on kaytettavissa ja miten paljon

on olemassa laskutilaa annoksien nostamiseen. Paikan varusteluissa tulee miettia mita
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tarvitsee mukaan ja mité tarvittavassa tyotilassa on mahdollista toteuttaa. Asiakkaan kanssa
sovittaessa keikkaa on aina hyva tiedustella lisatietoa kohteesta (Herkkukasari, i.a.-a).

Myyntikatehinta saadaan, kun arvolisaverottomiin raaka-aine kustannuksiin lisataan

myyntikateprosentti ja se on mahdollista maarittaa itse, kaava talle on:

ainekustannukset € o
100 — myyntikate%

arvonlisdveroton myyntihinta = 100

Taman tyon kohdeyritys on yksityinen ammatinharjoittaja, joten rajataan hinnoittelu
ruokatuotteen myyntihintaan. Hinnan rakentamisessa olevia vaiheita on: selvittda
arvolisdveroton raaka-ainekustannus, lisatdan arvolisaverottomaan hintaan haluttu
myyntikate, lisdtdan myyntilajin mukainen arvolisdverokanta ja arvioidaan vastaako saatu

hinta markkinahintoja Heikkilan ja Saranpaan (2008, s. 90).

3.7 Kotitalousvadhennys

Asiakkailla on mahdollisuus saada kotitalousvdhennysta yrityksen palveluista
(Kotitalousvahennys, i.a.). Kotitalousvahennyksella tarkoitetaan tyollisyyden parantamista
siten ettd, kotitaloudet teettaisivat ulkopuolisilla tyontekijoilla toitd, joita he ovat tehneet
aikaisemmin itse. Vain ja ainoastaan kotona tehdystd tyostd voi hakea
kotitalousvahennysta: raaka-aineet eivatka kodinulkopuoliset tyot seka kustannukset ole
vahennyskelpoisia. Kodissa tai vapaa-ajan asunnossa teetetyista toistd on oikeus saada
kotitalousvéhennys, joka voidaan osin vahentaa veroista (Lappi, 2018). Yrityksen tekemista
tyd kustannuksista voidaan vahentda vuonna 2022, 60 % tyon hinnasta (Vero 2022).
Vahennyksessa on vuodessa 100 euroa omavastuu. Verotuksista on mahdollisuus saada
enintd&n 3500 euroa vuosia 2022-2023.
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4 ELAMYKSELLISET PALVELUT

Elamyksista puhuttaessa tarkoitetaan kokemuksia, jotka koetaan erittdin voimakkaina,
merkityksellisind sek& mieleenpainuvina (Kotkavirta, 2002, s. 16). Lassila (2002, s. 18) sanoo,
ettd elamyksen on oltava enemman kuin missio tai kulutettu markkinointilause, sen on
aktivoitava kaikkiaan viisi eri aistia. Hyva ruoka ja toimiva asiakaspalvelu pystyy luomaan
elamyksen, mutta se jattdad harvoin voimakkaan sekd merkityksellisen tunteen (Konu ym.,
2020, s. 48-50). Lahtokohtaisesti ravintola-ala pystyy luontevasti vaikuttamaan ja tarjoamaan
erilaisia nautintoja eri aisteille esimerkiksi nak6-, haju-, maku-, tunto, ja kuuloaisteille.
Elamyspalveluita luodessa on hyva ja lahtbkohtaisesti tarkeda lahtea liikkeelle
asiakasymmarryksesta. Minkalaisia tarpeita asiakkailla on, mitd he haluavat ja mista he ovat
kiinnostuneita? Kun nadmé& ovat tiedossa luodaan olosuhteet, johon elamys on mahdollista

toteuttaa.

Asiakasymmarrys ei ole ainoa asia mita pitda ottaa huomioon elamyksellisyydesséa (Konu ym.,
2020, s. 48-50). On myds, huomioitava ollaanko sisalla vai ulkona ja miten saa muutokset
vaikuttaisivat ulkona tapahtuvaan elamykseen? Miten asiakkaat osallistetaan ja mita
elementteja elamys pitaa sisalladan? Onko vastaavaa elamysta jo olemassa ja miten voidaan
erottua joukosta, ettd ihmiset kiinnostuisivat ja ostaisivat elamyspalvelua? Millaisilla
markkinoinneilla asiakkaiden mielenkiintoa heratetaan? Huomioon otettavia elementteja on

paljon ottaen huomioon kenelle ja mita ollaan tekemassa.

Ryhméakoon miettiminen on turvallisuuden, palvelunlaadun ja kannattavuuden kannalta erittain
tarkedaa (Tarssanen & Kylanen, 2009, s. 12). Kannattaa miettia monelleko pystyy
elamyspalvelun jarjestamaan maksimissaan. MyoOs eri kielien osaaminen mahdollistaa
palvelun tarjoamisen laajemmin, kielitaidon ei myoskaan tarvitse olla taydellistéd voidakseen
tarjota palveluitaan muullakin kuin omalla aidinkielellaan. Yksilollisyys, aitous, moniaistisuus,
tarinat, vuorovaikutus ja kontrasti tulevat esille elamyspalveluista. Asiakkaat usein olettavat

elamyspalvelun olevan yksilollinen uniikki ja juuri heille raataloity.

Tarinoilla pyritdan luomaan tunnelmaa ja niilla vahvistetaan elamyksen aitoutta (Tarssanen &
Kylanen, 2009, s. 13-14). Tarinoilla saadaan asiakkaat sisélle elamykseen ja niilla kootaan
elamyksen eri palaset yhteen. Tarinallistaminen alkaa usein jo yrityksen nettisivuilta, niilla
pyritddn luomaan tunnelmaa ja mielenkiintoa palvelua kohtaan. Taméa tunnelma jatkuu l&pi

kaikkien asiakas kontakti vaiheiden lapi aina loppupalautteeseen seka jalkimarkkinointiin asti.
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Tarinan suunnittelu huolellisesti alusta loppuun auttaa tarinan sisaltdd sailyméaan yhtenaisena
koko matkan ajan. Elamyksellisissa palveluissa on hyva ottaa huomioon eri aistiarsykkeet.
Miten aisteilla voitaisiin vieldkin lisata palvelun elamyksellisyyttd? Suositeltavaa on huomioida,
ettd liika voi olla liikaa. Yhtena esimerkkina on tuoksujen yliherkkyys, joka on todella yleista

tana paivana.

4.1 Aistit elamyksesséa

Aistimarkkinoinnissa korostetaan eri aistien merkitystd (Lindstrom, 2005, s. 74).
Voimakkaimman vaikutuksen elamyksen muodostamiseen tekee nako- ja kuuloaisti, nailla
aisteilla pystytdan vaikuttamaan asiakkaiden tunnetiloihin. Kuluttajan etsiessa esimerkiksi
uutta viinia, han kiinnittdéd huomiota pullon ulkondké6n, sen muotoon, kokoon, aineksiin ja
variin. Nama tekijat luovat mielikuvaa tuoksusta ja mausta, ennen kuin tuotteesta tiedetaan

viela enempaa. Tarinallistamisella ja musiikilla pyritdan vaikuttamaan muistojen syntymiseen.

Gronroosin (2009, s. 35) mukaan elamykset heréttavat kiinnostusta asiakkaissa. Elamykset
pohjautuvat asiakkaan tunteista seka tunneélysta. Elamys herattdad asiakkaissa tunteita ja
jattda vahvemman muistijaljen kuin tavallinen kokemus. Asiakkaat haluavat erilaisia palveluita,
tuotteita ja elamyksia, seka ovat valmiita maksamaan huomattavasti enemman
elamyspalveluista. Tavaroista kehitetddn palvelutoimintoja, asiakkaat ovat valmiita
maksamaan kahvilassa keitetystd kahvikupillisesta moninkertaisen hinnan verrattuna siihen,
jos he olisivat keittdneet kahvia kotona. Kahvin nauttiminen turistikohteessa, tai karkkien
ostaminen Lontoon Harrods tavaratalossa voidaan kokea elamyksend, josta asiakkaat ovat
valmiita maksamaan enemman. Kun palvelua kehitetddn edelleen ja se siirretaan erikoiseen
toimintaymparistoon, siita tulee silloin elamys. Elamykset voidaan jaotella kuuteen eri
elementtiin, naita ovat yksil6llisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti seka vuorovaikutus
(Tarssanen & Kylanen 2009, s. 11).

4.2 Kokki kotiin -elamys

Kokki kotiin -palvelu tarjoaa huippuillallisen omaan kotiin, metsaan tai asiakkaiden valitsemaan
paikkaan (Oma kokki, i.a.). Elamyksen on tarkoitus tarjota mahdollisuus nauttia luksus ruoasta
vaikkapa oman kodin rauhassa. Kokki kotiin -palvelussa kokki vierailee valitsemassasi

kohteessa. Konseptina Kokki kotiin -palvelussa on suunnitella asiakkaille sopiva menu heidan
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toiveiden  mukaisesti, asiakkaiden on my6s mahdollisuus valita valmiista
menukokonaisuuksista. Valmiisiin menuihin péaésee yleensa tutustumaan yrityksen omilta
verkkosivuilta. Kun menu on saatu suunniteltua asiakkaiden toiveiden mukaan, palvelun
tuottaja hoitaa tarvittavien raaka-aineiden hankinnan. Kokki kotiin -palvelussa pyritdan
kayttamaan kaikkein tuoreimpia raaka-aineita, seka satokauden kasviksia. Raaka-aineet
ostetaan itse kaupasta, lahituottajilta, osa yrityksista hankkii myds raaka-aineensa itse,

marjastuksen, metsastyksen tai kalastuksen muodossa.

Riippuen menusta ja sen sisaltamista ruuista yritys voi esivalmistella haastavia, seka pitkaa
valmistusaikaa vaativia raaka-aineita (Herkkukasari, i.a.-b.). Esimerkiksi pitkd&dn haudutetun
punaviinikastikkeen valmistus tai pikkelGityjen tuotteiden valmistus on aikaa vievaa ja vaativat
esivalmistelua. Yritykset suunnittelevat matkan, tarvittavat tyovalineet, sekd lampo- ja
kylméasailytysta vaativien tuotteiden kuljetustavan. Osa yrityksista kuljettaa mukanaan oman

astiaston, joilta ruokailu tapahtuu, tuoden asiakkaille tunteen oikeasta ravintolaillallisesta.

Palvelun tuottaja valmistaa ruoat asiakkaan kotona ja tarjoilee ruoat poytaan (Ykkos Lohja,
2021). Esittelemalla annoksen, kertomalla sen raaka-aineista ja valmistustavoista sek& niiden
tuottajista, myos tarinallistaminen kuuluu osan palvelun elamyksellisyyden luomiseen. Myds
pienen konvehdin, keittiontervehdyksen tai leivan tuominen asiakkaille poytaan, mista ei ole
sovittu etukateen mitaan, toimii elamyksena ja mieleenpainuvana hetkena, kun palveluun on
lisatty jotain pientd extraa. Ruoan yhteydessa on myds mahdollisuus tarjoilla viini (Freyborg,
2022). Kokki kotiin -palvelu yrittdjien on haasteellista saada anniskeluoikeuksia. Yrittaja voi
kuitenkin luoda viinisuositukset asiakkaille, jolloin asiakas ostaa viinin itse, mutta palvelun
tuottaja saa tarjoilla sen ruokailun yhteydessa. Palvelun konseptiin kuuluu omien sotkujen
peseminen seka tiskaus, niin ettd keittio palautuu siihen kuntoon missa se oli, jos ei
parempaankin (Kotakorpi, 2022). Laskutus hoidetaan yleensa sahkopostitse ja se lahetetaan
tehdyn tyon jalkeen myodhemmin. Asiakkaat saavat jddda kotiinsa viettdmaan aikaa ja

seurustelemaan kun palvelun tuottaja on saanut tyonsa tehtya.
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5 MENETELMAT JA KEHITTAMISPROSESSI

Opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia ja kuvata yksityiskokin toimenkuvaa, mista kaikesta se
muodostuu, esimerkiksi markkinointi, tyén suunnittelu, raaka-aineiden hankinta, tyon
esivalmistelu, pakkaaminen keikkaa varten, elamyksellisyys, tyon jalkien siivous, laskutus.
Tyo6ssa tutkitaan yrityksen vahvuuksia ja etsitdan kehittdmisalueita seka koostetaan niista
suositukset yrityksen tehokkaampaan toimintaan. Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara (1996, s. 217)
kertovat, kuinka kvalitatiivisen tutkimuksen myota erilaiset tiedonkeruutavat ovat yleistyneet,
naihin lukeutuvat muun muassa omaelamankerrat, paivakirjat, kirjeet, muistelmat ja viralliset
dokumentit, kokoavasti nama kaikki kuuluvat narratiiviseen tutkimuspiiriin. Narratiivisella
tutkimuksella pyritddn ymmartdmaan toimijoita heidan itsensa tuottamien kertomuksien,

tarinoiden ja muisteluiden pohjalta.

Haastattelupyynto lahetettiin 17 yrittajalle, jotka tuottavat Kokki kotiin -palvelua. Haastattelut
toteutettiin Teams-sovelluksella tai puhelimitse, jotta saataisiin mahdollisimman paljon
monipuolisia vastauksia. Haastattelut tapahtuivat 4.1-15.3.2022. Jokainen haastattelu
nauhoitettiin, jotta kyseisen henkilon kanssa kéytyyn keskusteluun voitaisiin palata
tarvittaessa uudelleen. Haastattelut Kkirjoitettin puhtaaksi paperille, jonka jalkeen
nauhoitukset poistettiin. Nauhoitetut aineistot muunnettiin kirjoitettuun muotoon eli
litteroitavaan muotoon (Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 16). Litterointia kaytetaan muistiapuna
ja se helpottaa tarkeiden yksityiskohtien huomioimista aineistosta. Haastateltavien yrittajien
ja toimijoiden henkilollisyyksia ei kaytetd tdssd opinnaytetydssa. Haastattelutilanteista
saatuja tietoja kasitellaan anonyymisti, jottei kyseisten haastateltavien henkildllisyys kavisi
iimi ja ettei haastatteluraportin kautta vuoda julkisuuteen tarkeita liikesalaisuuksia
(Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 17).

Opinnaytetydhon haastateltin alalla toimivia henkilgité, jotta saataisiin yrittdjien omia
nakdkulmia alaan liittyvistd haasteista ja toimintatavoista. Haastattelutilanteessa on tarkeaa,
ettd haastateltava kokee itsensa osapuoleksi, jonka nakemyksista ja kokemuksista ollaan
kiinnostuneita (Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 42). Haastateltavalta voidaan odottaa
asiantuntemusta, neuvoja ja kokemusta tyéhonsa liittyen (Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 51).
Vastauksien avulla kehitelladn tehokas tapa tyoskennelld joustavasti ilman, etta palvelun laatu

seka tuote karsisivat siita.
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Opinnaytetybssad on kaytetty haastatteluja tiedonkeruumuotona. Haastatteluiden suurena
etuna on aineiston kerddminen joustavasti tilanteen edellyttdmalla tavalla ja vastaajia
myotaillen (Hirsjarvi ym. 1996, s. 204-205). Alustavan haastattelupohjan kysymyksia on
mahdollisuus séadelld ja niiden jarjestystd voi muuttaa, myds vastauksien tulkinnassa on
enemman mahdollisuuksia kuin postikyselyissd. Haastatteluista kootaan yhteenveto, joihin
keratddn kannattavimmat tavat toimia alalla. Toimijoilta kerattyjen nerokkaiden vinkkien seka
oivalluksien ja muutostarpeiden pohjalta pyritddn koostamaan ratkaisut yrityksen

tehokkaampaan ja joustavanpahan toimintaan.
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6 HAASTATTELUN TULOKSET

Tassa luvussa esitellaan tutkimusmenetelmana kaytettyihin haastatteluihin ja niiden tuloksiin.
Haastatteluista saaduista tiedoista on koottu yhteenveto ja ne on avattu tassé kappaleessa.
Yhteenvetoja apuna kayttaen pystyttiin luomaan kehityssuunnitelma yrityksen tehokkaampaan

kayttoon.

6.1 Haastatteluiden kasittely

Haastattelupyyntd lahetettin 17 alan toimijalle, jotka tuottavat Kokki kotiin -palvelua.
Opinnaytetyén haastattelupyyntéén vastasi 7 palveluntuottajaa. Haastattelussa kaytiin lapi

palvelun eri tyévaiheet, joita kuvio 4 kasittelee.

Kuvio 4. Kokki kotiin -palvelun tyén kulku

6.2 Palvelun tehokkaampi tuotteistaminen

Haastatteluista nousi esille seuraavia markkinointiin liittyvia asioita. (100 %) haastatteluun
vastanneista kertoi, ettd markkinointi tapahtuu péasaantdisesti omilla tai yrityksen
verkkosivuilla. Verkkosivuilta 10ytyvat paasaantoiset yhteystiedot, menusuosituksia, palvelun
konsepti ja valokuvia. (57,1 %) haastateltavista kertoi tekevansd markkinointia myo6s

Instagram-sovelluksen puolella. Haasteina markkinoinnissa nousi esille saada asiakkaat
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kiinnostumaan Kokki kotiin -palvelusta seké saada asiakkaiden tietoisuuteen palvelun sisaltd
ja laajuus. Eras haastateltava kertoi, ettéa paras markkinointi mainos on lyhyt ja ytimekas, joka
siséltda pienen twistin esimerkiksi "Onko ravintolat kiinni? Tilaa huippukokki kotiisi!” Sana

huippukokki luo asiakkaille tietyn mielikuvan, joka tuo mainosviestiin lisda mielenkiintoisuutta.

Tarjouksen saatuaan kaikki haastateltavista kertoivat suunnittelevansa menun asiakkaiden
toiveiden mukaisesti, myos valmiita menusuosituksia kerrottiin asiakkaiden suosivan. (71,4 %)
haastateltavista kertoi heilla olevan kaytdéssaan valmiita menusuosituksia nettisivuillaan ja
(85,7 %) menuista oli suunniteltu eri maiden teemoihin esimerkiksi italialaiseen, ranskalaiseen,
venalaiseen, tai suomalaiseen tyyliin. Haastatteluun vastanneista (85,7 %) koki haasteena
asiakkaiden tiedottamisen palvelun kokonaisuudesta, esimerkiksi mita kaikkea palvelun
tuottaja tuo mukanaan, lautasista servetteihin asti. Hyvana oivalluksena (42,9 %)
haastateltavista oli todennut suunnittelevansa asiakkaille valmiit viinisuositukset tai
lahettamalla valmiin menun, jonka avulla voi esimerkiksi kdyda Alkossa kysymassa myyjalta

hyvia viinisuosituksia kyseisen menun raaka-aineiden kanssa nautittavaksi.

Tyon suunnitteluun kuuluu menun kehitteleminen, tyOmatkan miettiminen ja palvelun
hinnoittelu. Osa haastateltavista kertoi suunnittelevansa valmiita menusuosituksia joka viikolle,
kuukaudelle, nelja kertaa vuodessa, tai valmiit menu suositukset pysyvat tuttuina ja turvallisina
ja niihin tulevia muutoksia tulee harvoin. Tydmatkojen suunnittelussa nousivat esille
kilometrikorvaukset. Jokaisella palveluntuottajalla oli eri nakemyksia tydmatkoista, eli
sisdltyykoé tyomatkojen kilometrikorvaukset paikkaan, missa palvelu tarjotaan, asiakkaan
maksamaan hintaan vai ei. Myds palvelun hinnoittelussa oli eroavia kommentteja. Suurin osa
haastateltavista laskevat palvelun muodostamaan hintaan, raaka-aineet, tehdyn tyon ja
matkat. Moni myds pohti, muodostavatko kuljetettavat astiat jonkinlaisen hinnan. Noin (57,1
%) nosti esille myo6s kotitalousvahennyksen miettimisen hinnan muodostuksessa. Palvelun

hinnan jarkeva hinnoittelu koettiin haasteeksi.

Raaka-aineiden hankinnassa oli mygs haastateltavien valilla eroa. Suurin osa haastateltavista
hankkii raaka-aineensa ruokakaupoista, osa hankki raaka-aineita my0s luonnosta,
metsastyksen, marjastuksen ja kalastuksen muodossa. Haastatteluissa nousivat esille my6s
l&hituottajat, torikauppiaat seka tukut. Tuoreus, kausikohtaiset tuotteet ja kotimaisuus tuntuivat

olevan monelle palvelun tuottajalle tarkeaa.
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Tyo6n esivalmistelussa esiin nousi kotitalousvahennyksen miettiminen, silla omassa kodissa tai
toimitiloissa tehty tyo ei kuulu kotitalousvédhennykseen. Pakkaamisessa on koettu haasteena
jarjestelmallisyyden puute: mita kaikkea tulisi pakata mukaan. Osa haastateltavista kaytti
apunaan Excelia tai puhelimen muistiota tarvittavien tavaroiden muistamisessa. Toimitilat
omistavilla yrittgjilla oli kaytdssa tyovalinelaatikot tydntekijoille, joihin oli kirjattu lappu, kenen
tyovélinelaatikko ja minne se on menossa. Erds haastateltavista kertoo, miten yritys luo
jokaiselle keikalle lahtdsuunnitelman, suunnitelmasta I6ytyy kaikki tiedot esimerkiksi
menukokonaisuuden tiedot, asiakkaiden allergiat ja mita kukin syd. Yksi haastateltavista

kuvasi, etta lahtdsuunnitelmaa "luetaan, kuin Raamattua”.

Elamyksellisyyden luomiseen on monta keinoa ja haastateltavat kertoivat, miten heidan
palvelunsa jaa asiakkaiden mieleen. Esimerkiksi elamyksellisyys siséltaa palvelun sujuvuuden,
hyvan palvelun, laadukkaan ruoan, raaka-ainetuntemuksena ja valmistustavoista kertomisen:
kaikki mita tehdaan niin tehdaan itse. Keittion siivoaminen ja yllatyksena saattaa olla jokin pieni

leipé tai konvehti, josta ei ole erikseen sovittu asiakkaan kanssa.

Tyobn jalkien siivoamisessa keittio laitetaan sellaiseen kuntoon missa se oli, jollei jopa
parempaankin kuntoon, palveluntuottaja hoitaa tiskaamisen ja seka keittibn siivoamisen.
Haastattelussa tuli esille osan palveluntuottajista ottamalla omat likaiset tiskinsa mukaan,
jolloin ei tarvitse jaada hairitsemaan asiakkaiden seurustelu aikaa. Laskutuksen hoitaminen
tapahtuu kaikkien haastateltavien mukaan myéhemmin keikan suorittamisen jalkeen laskulla.
Haasteena laskutuksessa on koettu asioiden hinnoittelu seka hinnan erittely omiin

kategorioihin.
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7 KEHITYSSUUNNITELMA

Tassa luvussa kaydaan lapi kehityssuunnitelmia. Kehityssuunnitelma on koottu haastatteluista
saaduista tiedoista. Kehityssuunnitelmassa ei ole vain yhta tiettya tapaa toimia vaan sinne on
koottu tehokkaimmat ja jarjestelmallisimmat tavat toimia Kokki kotiin -palvelu alalla ilman, etta

palvelun laatu karsisi siita.

7.1 Yrityksen markkinointi

Jokaisella haastatellulla palveluntuottajalla oli jo valmiiksi omat tai yrityksen verkkosivut.
Markkinoinnin kannalta selkeét ja mielenkiintoa herattavat verkkosivut ovat asiakkaiden
kannalta tarkeitd. Hyvat verkkosivut sisaltavat yrityksen seka palvelun esittelyn, valmiita
menusuosituksia ja kertovat, miten asiakkaalla on mahdollisuus itse vaikuttaa menun sisaltoon.
Valokuvilla pyritd&n luomaan mielenkiintoa verkkosivuille, taustalla olisi hyvé olla yksi valokuva
esimerkiksi kuva valmiista annoksesta. Verkkosivujen alaosaan on hyva laittaa yrityksen
yhteystiedot, jotta asiakkaiden on helppo ottaa yhteytta palveluntuottajaan. Mikali yrityksella
on muitakin palveluita ja kategorioita, sivua selkeyttdékseen tulisi luoda verkkosivun ylaosioon
palkki, mista p&asee siirtymaan kunkin kategoriaosioon suoraan. Nettisivujen selkeys on
tarkeaa, silla asiakkaat ovat karsimattomia ja luovuttavat helposti, mikali haettava tieto ei [6ydy

heti ja helposti.

Sosiaalinen media nayttelee suurta roolia nykypaivan markkinoinnissa, yleisimpia
markkinointisovelluksia ovat Instagram, Facebook, Tiktok ja LinkedIn. Lyhyt ja ytimekas
markkinointimainos jaa parhaiten asiakkaan mieleen. Pienen twistin lisdys markkinointiviestiin
oli se sitten, kuva tai video lisaa asiakkaiden mielenkiintoa kyseista palvelua kohtaan. Eri
sovellukset ja niiden kayttaminen vaikuttavat eri asiakaskuntiin seka niissa tapahtuva
markkinointi on erilaista. Instagram pyrkii kiinnittamaan asiakkaiden huomion nayttavilla
valokuvilla, kun taas Tiktok toimii loistavana videomarkkinointipaikkana. Eri sovelluksilla on siis
erilaisia lahestymistapoja markkinointiin. Yritys voi esimerkiksi laittaa sovelluksiin kuvia tai
videoita, joilla se pyrkii herattdmaan asiakkaiden mielenkiinnon ja sitd kautta saada asiakkaat

kiinnostumaan yrityksen tarjoamista palveluista ja ostamaan niita.
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7.2 Valmis paketti

Valmiiseen pakettiin on suunniteltu menu ja sen hinta on laskettu valmiiksi, hintaan sisaltyvat
esimerkiksi matkat, raaka-aineet, tyovalineet ja palvelu. Paras tapa on hinnoitella valmiit
menupaketit valmiiksi, jotta asiakas tietaa palvelun hinnan etukateen ilman, ettd palvelusta
koituva hinta tulee taytena yllatyksena. Valmiin paketin hinta lasketaan laskemalla kaikki kulut
auki, mikali valmiin paketin hinnasta kokee epévarmuutta, voi hintaan lis&ta viisi euroa tai pari.
Asiakkaat kokevat valmiit paketit hyvaksi ja luotettavaksi, kun valmis hinta on palvelulle

tiedossa.

Valmiin paketin kayttaminen mahdollistaa yrityksen / palveluntuottajan valmiiden reseptien
hybdyntdmisen. Niitd kayttamalla valtetddn henkiloston liikaa tyollistamistd, el
henkilékustannuksia ei synny niin paljon, koska suunnittelutydhon ei tarvitse kayttaa tyotunteja.
Kun hyddynnetaan valmiita menuja ei myoskaan tarvitse tilata uusia raaka-aineita, jolloin
valtetaan liikakustannuksia. Valmista pakettia hyddyntaessa kannattaa asiakkaille tarjota
valmiit viinisuositukset kyseistd menua kohden, silla kaikilla palveluntuottajilla ei ole
anniskeluoikeuksia. Valmiiden viinisuosituksien miettiminen mahdollistaa asiakkaalle heti
vastaamisen, jolloin tyontekijalle jaa aikaa muihin toihin. Verkkosivuille voi lisata valmiiden
pakettien kohtaan valmiiksi viinisuositukset, jolloin asiakkaat pystyvét perehtymaan kyseiseen

viiniin samalta istumalta, kun tutustuvat kyseiseen menuun.

7.3 Ostotarjous ja tyén suunnittelu

Tarjouksen saatuaan yritys suunnittelee menun asiakkaiden toiveiden mukaan tai tarjotaan
valmista menukokonaisuutta. Yrityksen on kannattavaa selvittda heti alussa seurueen suuruus
ja allergiat, sek& ruokavaliot, jotta on mahdollista huomioida ruokavalioista koituvat raaka-
ainemuutokset. Asiakkaalta on hyva varmistaa tyoskenneltavassa tilassa olevat puitteet ja
valineet, jotta voidaan huomioida tydskenneltdvan tilan puutteet. Asiakkaita on myds hyva
muistuttaa palvelun sisallosta, laajuudesta ja sen sisaltamista valineistd, esimerkiksi kuuluuko
astiasto hintaan vai hoitaako asiakas ne itse. Menun suunniteltuaan palveluntuottaja voi
suunnitella viinisuositukset asiakkaille ja kertoa menun sisallosta, jolloin asiakas pystyy itse

kaymaan hakemassa itselleen mieluisan viinin iltaa varten.

Tyodn suunnittelu kannattaa aloittaa menun suunnittelusta. Menun suunnittelussa on otettava

huomioon asiakkaiden toiveet, allergiat ja ruokavaliot. Menun laajuus ja raaka-aineiden
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kohtuullinen hinta ovat isossa osassa palvelun hinnan muodostuksessa. Jokainen keikka ja
sen sisaltd kannattaa kirjoittaa itselleen muistiin, selkeyttadkseen itselleen mita keikalle
tarvitaan mukaan ja mitd palvelu sisaltdd. Mikali kaytossa on valmis paketti, on menujen
suunnittelussa hyva ottaa huomioon raaka-aineiden vaihtelevuus. Ateriakokonaisuuden tulisi
olla sopivan keved, jossa esimerkiksi erilaisia ruoanvalmistustapoja vaihtelemalla
mahdollistetaan annoksien tasapaino. Helpoilla ja yksinkertaisillakin ruoanvalmistustavoilla
voidaan saada luotua asiakkaalle nayttava ja ikimuistoinen ruoka elamys. Palveluntuottajan on
tiedettdva, milloin kyseinen menu on hallussa pidettavd kokonaisuus, jotta se on

toteutettavissa kaytossa olevilla resursseilla.

7.4 Raaka-aineiden hankinta ja tyon esivalmistelu

Raaka-aineiden hankinnassa on suositeltavaa kayttaa kausikohtaisia tuotteita silla niiden
saatavuus, tuoreus seka hintataso ovat halvimmillaan. My6s marjastusta, kalastusta seka
metsastysta harrastavien on mahdollisuus saastaa rahaa ja valmistaa ruokaa itse hankituista
raaka-aineista. Itse hankittujen raaka-aineiden kayttd Iuo asiakkaille tunteen, etta
palveluntuottaja on antanut kaikkensa luodakseen elamyksen juuri heille. Raaka-aineiden
hankinnassa voi hyddyntaa kauppoja, lahituottajia, tukkuja kuin torikauppiaita. Menuissa
hyédynnetddn usein kalaa ja lihaa, osan kaupan kanssa on myds mahdollisuus tehda
sopimuksia, jolla saa ostettua palvelutiskin tuotteita yrittajalle raataldidyin hinnoin. Raaka-
aineiden liikakustannuksen valttamiseksi hyoédynnetddn valmiina olevaa menua ja sen

kokonaisuuksia.

Tybn esivalmistuksessa kotitalousvdhennyksen miettiminen ja sen tarpeellisuus omalle
tyolleen tulee miettid, silla omassa kodissa tai toimitiloissa tehty tyd ei kuulu
kotitalousvéahennykseen. Kotitalousvahennyksen liikamiettiminen voi kaventaa valmistettavien
ruokien maarda, esimerkiksi pannacotta ja pikkeldidyt tuotteet vaativat pidemman
valmistusajan kuin mita keikalla on yleensa kaytettavissa. Raaka-aineiden esivalmistus on
jarkevaa niin pitkalle kuin se on elintarvikkeen laadulle kannattavaa, jotkin komponentit ovat

laadultaan parempia, kun ne valmistetaan vasta paikan p&alla.



7.5 Pakkaaminen keikalle

Pakkaaminen tulisi toteuttaa jarjestelméllisesti ja aina samaa tyylia kayttaen, kun
pakkaaminen on toteutettu jarjestelmallisesti ja valineet ovat tyylillisesti yhdenmukaiset,
nayttaa se asiakkaiden silmiin enemman ammattimaiselta, kuin se etta tavarat tuotaisiin
monessa erilaisessa pussissa tai kylméalaatikossa. Esimerkiksi voi kayttaa tarvikelistaa, joka
siséltaa eri tyovalineitd, misat (Mise en place, joka tarkoittaa sita, ettd raaka-aineet on
esivalmisteltu valmiiksi ennen ruoanvalmistusta) ja raaka-aineet, joita keikalla mukanaan
tarvitsee. Pakkaaminen vaikuttaa olennaisesti jarjestelmallisyyteen seka tydnkulkuun kokon
keikan ajan. Pakkaamisen tulisi tapahtua yhdenmukaisesti ja lampdsailytysta vaativien
raaka-aineiden sailytyksen tulisi tapahtua termolaatikossa (Liite 8). Termolaatikoita
kaytetadn esimerkiksi ammattikeittidissa seka puolustusvoimilla, laatikot ovat kevyita ja
kestavia seka pitavat hyvin sisallaan kylmaa tai kuumaa vaativien elintarvikkeiden lampdatilat
aina -40°C - +120°C. Termolaatikot ovat myds sertifioituja, konepestavia ja niihin ei jaa

juurikaan kaytonjalkia.

Termolaatikoiden kaytto viestii asiakkaille ammattilaisuudesta, Kokki kotiin -palvelussa kokit
menevat asiakkaiden kotiin, jolloin heidan tyonsa ja tydvalineensa tulisi nayttaa
ammattimaiselta. Yhdenmukaisten tydvalineiden kayttdminen on parempi tapa, kuin se etta
keittiossa olisi useampi erilainen "parekori”. Termolaatikoita pystyy myds hydédyntamaan

tyotasoina seka ne on helppo pinota paallekkain, jolloin saadaan keittioon lisda tilantuntua.

Pakkausrasiat ja niiden oikeanlainen hyddynnettavyys tydssa seka pakkaamisessa on myos
tarkeda. Oikeanlaisia rasioita kayttaessa, saadaan pakkausvaiheessa kaikki hyodyt irti ja
saastetdan tilaa. Rasioita voi myds hyddyntaa annoksia nostaessa, rasia missa on monta
eri lokeroa mahdollistaa raaka-aineiden nostamisen lautaselle nopeasti, ja vaivattomasti,

jopa yhdesta rasiasta voi nostaa useita annoksia (Liite 9 ja 10).

7.6 Elamyksellisyys

28

Elamyksellisyyden luomiseen on monta erilaista tapaa ja jokainen voi luoda oman tapansa,

miten erottua joukosta. Haastateltavat kertoivat, etta palvelun sujuvuus, hyva meininki,

asiantuntemus, raaka-aineiden laatu seka keittion puunaus ovat asioita, jotka vaikuttavat

hyvan elamyksen luomiseen. Elamysta voi luoda esimerkiksi pienella extra herkulla, josta ei

ole erikseen sovittu asiakkaan kanssa, tallainen extra on yleensa nautittavissa parilla
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suupalalla ja se tarjoillaan yleensa ruokailun ensimmaisena tai vimeisené ruokana. Eri aistit ja
niiden huomioiminen eldmyksesséa kannattaa, esimerkiksi taustalle voi tuoda soimaan
musiikkia. Musiikki luo tunnelmaa ja peittdd osan ruoanvalmistuksesta syntyvasta aanesta.
Elamyksellisyyteen voidaan vaikuttaa myds nadllisesti, palveluntuottajan kayttdessa omia
astioita, voi han niilla korostaa annoksiaan, tdma tuo asiakkaille spesiaalia tuntua, kun ei

tarvitse sy6da omilta tutuilta astioiltaan.

7.7 Tydjalkien puhdistus ja laskutus

Palvelun tuottamiseen kuuluu omien jalkien siivoaminen ja Keittion puunaus siihen kuntoon
missé se oli, ellei jopa vahan parempaankin kuntoon. Tiskaamista voi hoitaa paikan paalla tyon
ohella sina aikana, kun asiakkailla on ruokailu ja seurustelu meneilladn. Asiakkaiden
huomioiminen on siivouksen aikana myds tarkeaa, keikan loppuvaiheilla on hyva kerata omat
likaiset astiat poydasta kiittaa ruokailusta ja kertoa, etta oli ilo paasta teidan kotiinne luomaan
teille nautinnollisen illallisen. Loput astiat voi pakata tyhjaan termolaatikkoon, jolloin annetaan
asiakkaille omaa aikaa jadda seurustelemaan ja nauttimaan esimerkiksi jaljella olevista

juomista.

Laskutus olisi hyva hoitaa keikan jalkeen laskulla tai sahkodpostitse ja laskun tulisi sisaltaa
kategorioittain mistda hinta muodostuu. Nain asiakkaiden on helppo katsoa koko palvelun
kokonaisuutta. Laskun l&hettaminen jalkikdteen on asiakkaiden n&kdkulmasta
kannattavampaa, maksun pyytaminen etukateen luo asiakkaille tunteen, etta johonkin taytyy
sitoutua, seka luo epavarmuutta siitd onko palveluntuottaja saapumassa ollenkaan paikalle.
Laskun lahettaminen jalkikdteen varmistaa sen, ettd keikka on varmasti hoidettu, helpottaa
hinnan muodostamista ja jattaa asiakkaille positiivisen mielen maksaa palvelusta, joka on

suoritettu.

7.8 Tyodsuunnitelma lista

Ty6suunnitelmalista 16ytyy opinnaytetyon liitteista (Liite 1—7). Tydsuunnitelmalista on tehty
helpottamaan keikoille 1&ht6a ja toimimaan tyon selkeyttdjand, seka pienena muistilistana.
Ty6suunnitelmasta 16ytyy keikan tekija, paikka, asiakastiedot, erityisruokavaliot, keikan teema,
keikalla kaytettdva menu, seka tarvikelista, jotta muistaa pakata tarvittavat tyovélineet ja raaka-

aineet. Tydsuunnitelmasta 16ytyy myds sivu hinnan muodostaminen (Liite 6), mikali kaytossa
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ei ole valmista menu pakettia, saa hinnan muodostettua erittelemalla kustannukset eri osiin.
Kulut, matkat, tyonteko ja kaytettavat astiat lasketaan yhteen jotta, palvelulle saadaan luotua

hinta. Tydsuunnitelman lopusta I6ytyy viela tydntekijan omakohtainen muistio.



8 POHDINTA

Kokki kotiin -palvelun tehostamiseen seka jarjestelmallisyyteen on monta tapaa, eika ole
vain yhta oikeaa toimintamallia. Ty6n suunnitteluun ja tyénkulkuun voi kuitenkin vaikuttaa ja
omaa tyoskentelyaan pystyy helpottamaan niin itsensa puolesta kuin miltd se nayttaa
asiakkaille pain. Haastatteluiden tuloksien perusteella opinnaytetydssa on pyritty luomaan

kehityssuunnitelma Kokki kotiin -palvelu alan tehostamiseksi.

Haastatteluissa selvisi, etta palveluntuottajille oli vaikeinta muodostaa hinta palvelulleen.
Monella haastateltavalla oli hyvin erilaisia tapoja ja asioita mitd ottaa huomioon hinnan
muodostuksessa. Haastatteluista pystyttiin huomioimaan, etta osalta haastateltavilta puuttui

selkeys siita, miten hinta olisi jarkevintd muodostaa.

Tata tyotd tehdesséd péaastiin tutustumaan tarkemmin kotitalousvahennykseen ja sen
merkitykseen. Haastatteluja tehdessa pyrittiin selvittdmaan kayttavatko palveluntuottajat
kotitalousvahennysta. Haastatteluissa selvisi, ettd o0sa haastateltavista ottaa
kotitalousvéahennyksen huomioon palvelua tuottaessaan, kun taas osan haastateltavan
mielesta kotitalousvdhennys ei kuulu Kokki kotiin -palvelua tuottaville yrityksille ja osan

mielesta sita ei haluta huomioida omassa toiminnassaan.

Haastatteluita tehdessa kysyttiin mita palveluntuottajat pakkaavat mukaan keikkaa varten.
Eroavaisuuksia esiintyi astioiden pakkaamisessa, osa haastateltavista koki, ettd astioiden
kuljettaminen paikan p&aélle toisi palvelulle liséhintaa, silla astioiden kuljettaminen toisi lisda
kannettavaa keikka paikalle ja se veisi tilaa autosta. Kun taas osa haastateltavista koki, etta
omien astioiden kayttd palvelua tuottaessa luo asiakkaille spesiaalimman hetken ja omien
astioiden kaytté mahdollistaa annoksien suunnittelun ja korostamisen juuri kyseiselle

astialle.

Eroavaisuuksia huomattiin myés haastatteluita tehdessa, miten kukin palveluntuottaja pitaa
huolen siita, etta kaikki keikalla tarvittavat valineet ja raaka-aineet muistaa ottaa mukaan.
Haastatteluissa tuli esille muun muassa puhelimenmuistio, keikka laatikko mihin on pakattu
keikalla tarvittavat valineet, l&htdsuunnitelman kayttdminen ja Excel taulukon
hyédyntdminen. Myds menujen suunnittelu tavoissa oli eroavaisuuksia, osalla oli
kaytdssaan ainoastaan valmiita menukokonaisuuksia, kun taas osa suunnitteli menun vasta

tarjouksen saatuaan.
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Laskutuksen toteuttaminen oli kaikilla yrityksilla yhtendinen. Laskutuksen toteutustapa oli
todettu hyvéaksi ja siihen ei kaivattu muutoksia, eikd sen toteuttamiseen heré&nnyt
tehokkaampia ideoita. Haastatteluissa nousi esille hinnan muodostaminen ja siihen liittyvat
haasteet. Laskussa olisi hyva erotella hinnan muodostumisen eri alueet, jolloin asiakas

pystyy myos nakemaan mista kaikesta hinta on kokonaisuudessaan muodostunut.

Opinnaytety6ta voivat hyddyntaa jo alalla toimivat yrittdjat, seka Kokki kotiin -palvelusta
kiinnostuneet. Tama tyo pyrkii herattdmaan ajatuksia, sekd miettimdan oman toimintamallin
kehittamista uusista nakodkulmista. Kokki kotiin -palvelu on aika uusi konsepti, mista ei l6ydy
viela kovinkaan paljon tietoa, eika sille ole kehittynyt tarkkaa toimintamallia. Opinnaytetyota
tehdessa tuli ilmi kuinka uusia ala Kokki kotiin -palvelu on. Sen takia on vaikeaa tehda
kaikille toimivaa ja yhtendista suunnitelmaa. Mielestani Kokki kotiin -palvelua voisi tutkia
enemman esimerkiksi asiakkaiden nakokulmasta ja nain saataisiin tyéhon aivan uutta

nakokulmaa ja pystyttaisiin kehittamaan palvelua aina vain paremmaksi.
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ASIAKASTIEDOT

o Yhteystiedot:

© raikka & aika:

o Keikan teema:

@ Allergiat & erityisruokavaliot:
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MENU
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Liite 4. Tarvikelista

TARVIKELISTA =
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TARVIKELISTA =
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Liite 6. Hinnan muodostuminen

HINNAN
MUODOSTUMINEN

° Asiakkaiden maara:
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MUISTIO
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Liite 8. Termolaatikko

Kuva 1 Termolaatikko (happyangler i.a.)

Liite 9. Pakkausrasia 1

-

Kuva 2 Pakkausrasia (Karkkainen i.a.)
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Liite 10. Pakkausrasia 2

Kuva 3 Pakkausrasia 2 (Ruoto i.a.)






