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Kokki kotiin -palvelun ideana on järjestää täyden palvelun ruokailu asiakkaiden toiveiden 
mukaisesti esimerkiksi catering tilaisuuksiin, kotiin tai luontoon. Opinnäytetyön tavoitteena oli 
tutkia ja kuvata yksityiskokin toimenkuvaa, mistä kaikesta se muodostuu, esimerkiksi 
markkinointi, tarjouksen saanti, työn suunnittelu, raaka-aineiden hankinta, pakkaaminen 
keikkaan, esivalmistelu, elämyksellisyys, siivous ja laskutus. Työssä tutkittiin 
palveluntuottajien vahvuuksia ja etsitään kehittämisalueita.   

Opinnäytetyössä etsittiin tietoa alalla toimivilta henkilöiltä haastattelujen muodossa. 
Haastatteluista saaduista tiedoista on koottu tehokas tapa työskennellä joustavasti, ilman että 
palvelun laatu tai tuote kärsisivät siitä. Tutkimuksessa käytettiin haastatteluja selvittämään 
palveluntarjoajien nykyistä toimintamallia, sekä kartoittamaan alan haasteita ja tulevaisuutta. 

Haastattelupyyntöön vastasi 7 palveluntuottajaa. Kaikki haastateltavat vastasivat seuraaviin 
haastattelu kysymyksiin, jotka koskivat markkinointia, työn suunnittelua, työn esivalmistelua, 
pakkaamista ja laskutusta. Lopputulema on, että ala on nuori eikä sille ole syntynyt vielä 
vakiintuneita käytäntöjä vaan alalla toimivat yksilöt ovat osaksi vielä kehitysvaiheessa. Tästä 
syystä kaikilla on hieman erilainen tapa toimia palvelua tuottaessa.  

Tutkimuksessa saatiin selville, miten Kokki kotiin -palvelua tuottavat yrittäjät toimivat 
työssään. Opinnäytetyöhön on koottu suositukset palvelun tehostamiseen. Kokki kotiin -
palvelu alalla ei ole vain yhtä tiettyä toiminta tapaa, tähän opinnäytetyöhön on koottu 
tehokkaimmat tavat toimia eri työvaiheissa Kokki kotiin -palvelussa. Tämä opinnäytetyö pitää 
sisällään myös kehittämisehdotuksen, jotta työnkulkua voitaisiin standardisoida, sekä 
hinnoittelua helpottaa. 

 

 

1 Asiasanat: Palveluala, Markkinointi, Liiketoiminta, Elämyksellisyys, 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 
questions 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  

Tämä opinnäytetyö kertoo Kokki kotiin -palvelusta. Aiheen ajankohtaisuus tulee esille 

maailmalla leviävän koronaviruksen takia, joka heijastuu ikävästi ravintola-alalle, kaataen 

yrityksiä sekä vieden työpaikkoja. Koronaviruspandemia alkoi vuonna 2019 ja sen vaikutukset 

ovat heijastuneet vuoteen 2022 asti. Valtioneuvosto on määrännyt tuona aikana ravintoloihin 

rajoituksia, maskipakkoja, sulkemisia, koronapassin sekä ohjeistuksia yleisen hygienian sekä 

turvavälien noudattamiseen.  

Maailmalla vallitsevan pandemian myötä ravintola-alan yrittäjät ovat kehitelleet uusia tapoja 

toimia ja myydä 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 järjestää täyden palvelun ravintolaillallinen 

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

Opinnäytetyössä käydään läpi liiketoiminnan kehittämistä ja palvelun markkinointiteoriaa. 

Opinnäytetyössä tutkitaan alan toimijoiden tapoja työskennellä eri vaiheissa Kokki kotiin -

palvelussa. Eri toimijoiden haastatteluista saaduista tiedoista kootaan yhteenveto, miten alalla 

on mahdollista toimia monesta näkökulmasta. Opinnäytetyöhön on koottu suositukset Kokki 

kotiin -palvelun tehostamisesta ja alalla toimimisesta. 
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2 TYÖN TAVOITE 

Opinnäytetyön tavoitteena oli tutkia ja kuvata yksityiskokin toimenkuvaa, mistä kaikesta se 

muodostuu esimerkiksi markkinointi, suunnittelu, tarvikkeiden hankinta, esivalmistelut, keikat, 

laskutus. Työssä tutkittiin yrityksen vahvuuksia ja etsittiin kehittämisalueita sekä koostettiin 

niistä suositukset yrityksen tehokkaampaan toimintaan.  

Opinnäytetyössä etsitään tietoa alalla toimivilta henkilöiltä. Alalla työskenteleviä 

haastattelemalla saadaan työntekijöiden ja yrittäjien omia kokemuksia, toimintatapoja, vinkkejä 

sekä kehittämistarpeita selville. Haastatteluiden avulla saadaan mahdollisimman avoimia ja 

monipuolisia vastauksia, miten kukin toimii alalla. Vastauksista saadut tiedot kootaan yhteen 

ja niiden avulla kehitellään tehokas tapa työskennellä joustavasti Kokki kotiin -palvelu alalla, 

ilman että palvelun laatu sekä tuote kärsisivät siitä. 

Opinnäytetyön tavoitteena on selkeyttää, tehostaa ja tehdä Kokki kotiin -palvelu työstä 

järjestelmällisempää. Tämän opinnäytetyön tarjoama sisältö on avoin kaikille Kokki kotiin -

palvelusta kiinnostuneille sekä jo olemassa oleville yrityksille. Kerättyjä tietoja hyödyntämällä 

on helppo lähteä kehittämään omaa toimintaansa ja kokoamaan palvelunsa toimintatavat juuri 

sellaisiksi kuin ne haluavat. 
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3 LIIKETOIMINNAN KEHITTÄMINEN 

Kinkki ja Isokangas (2009, s. 232) kertovat, että liiketoiminnassa korostuu yrityksen 

toimintaperiaate, resurssit ja näiden asioiden kehittäminen. Hyvin tehty ja laadittu 

liiketoimintasuunnitelma kartoittaa sekä mahdollistaa orientoitumista tulevaisuuteen. 

Liiketoimintasuunnitelman tulee vastata kysymyksiin: Mikä on nykyinen tilanne? Mihin 

suuntaan tuleva yritys ja palvelu on menossa? Miksi ja miten haluttu päämäärä saavutetaan?  

3.1 Liiketoiminnan kehittymisen osat 

Yritys on laatinut liiketoimintasuunnitelman, missä kuvataan ja selvennetään yrityksen ja 

palvelun toimintaa, sen laajuutta ja arvioitua kannattavuutta (Yrityksen perustaminen.net, i.a.). 

Liiketoimintasuunnitelmaan on kartoitettu yrityksen budjetit, kulut sekä konkreettinen 

suunnitelma, siitä miten palvelua sekä yritystä rakennetaan. Liiketoiminnan tärkeimmät osat 

ovat kartoittaa sekä suunnitella, mistä asiakkaat saadaan ja kuinka heidät saa ostamaan 

palvelua. Asiakkaat ovat tärkein osa yrityksen kannattavuudessa. Liiketoimintasuunnitelman 

avulla pystytään kartoittamaan tulevaisuuden ongelmia, kyseenalaistamaan sekä pohtimaan 

erilaisia ratkaisuja.  

Viitalan ja Jylhän (2013, s. 9) mukaan liiketoiminnan kehittyminen koostuu resursseista, 

prosesseista, asiakkaista, myynnistä, markkinoinnista, henkilöstöjohtamisesta ja toimitilojen 

rakentamisesta sekä niiden käyttöönotosta. Liiketoiminnan kehitystä voidaan kuvata kolmen 

piirteen ja ominaisuuden avulla, näitä ovat globaalisuus, lyhenevät aikajänteet ja jatkuva 

muutos. Eri menetelmien tunteminen on liiketoiminnan kehittämisessä tärkeää, näitä ovat 

toimintatutkimus, tapaustutkimus, konstruktiivinen tutkimus, verkostoituminen, innovaatioiden 

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

3.2 Palvelun saatavuus 

Ensimmäinen askel palvelun saatavuuden parantamiseen on se, että asiakkaat löytävät 

palvelun ja sen tarjoamat tuotteet. Nykypäivänä monet yritykset löytyvät googlaamalla. 

Kadziolkan (2016) mukaan verkkosivuilla kannattaa kertoa selkeästi palvelun hyödyt, hinta 

sekä, palvelun ostamistapa. Verkkosivujen tulisi vastata myös kysymyksiin, kuka tarjoaa, 

milloin tarjoaa ja mihin hintaan. 
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Saatavuus yrityksen kilpailukeinona merkitsee, että tuotteet ja palvelut ovat potentiaalisten 

asiakkaiden tavoiteltavissa (Määttä ym., 2004, s. 163). Palvelun ja tuotteen saatavuuteen 

vaikuttaa yrityksen sijainti ja toiminta-alue, siksi on tärkeää huomioida ja kartoittaa 

potentiaalisten asiakkaiden määrä. Juhlapalveluita järjestävän yrityksen tulee pohtia 

palvelunsa saatavuutta huolella, sillä toiminta tapahtuu yleensä asiakkaiden kodeissa. 

Olemalla läsnä asiakkaille sosiaalisessa mediassa, viestipalveluissa ja verkossa, kun 

palveluntuottaja on rehti, inhimillinen ja aito jutellessaan asiakkaiden kanssa, sitä helpompi 

asiakkaiden on luottaa sekä helpompi ostaa yrityksen tai yrittäjän palveluita (Kadziolka, 2016).  

3.3 Markkinointi 

Kotler ja Keller (2016, s. 77) kertovat, että markkinointisuunnitelma on tärkein osa 

markkinaprosessissa ja se on aina kirjallinen dokumentti. Markkinointisuunnitelma sisältää 

markkinoijan opit ympäristöstään sekä miten pyrkiä markkinointitavoitteisiin. Siihen 

sisällytetään markkinointiohjelmien käsikirjat ja rahan käytön suunnittelemista. Bergström ja 

Leppänen (2015, s. 28) kertovat, että markkinointisuunnitelma koostetaan yrityksen strategian, 

tavoitteiden ja liiketoiminnan pohjalta, minkä takia se on omannäköisensä jokaisella yrityksellä.  

Markkinointistrategia antaa selkänojan päivittäiselle johtamiselle ja kohdistaa resurssit sinne, 

missä on paras tuotto (Viitala & Jylhä, 2013, s. 98). Markkinointistrategia on operatiivinen 

strategia, jossa otetaan huomioon sen ajan trendit, kohderyhmä, tavoitteet ja miten pyrkiä 

tuloksiin sekä miten kehittää ja ylläpitää asiakassuhteita.  

 

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

Markkinointimix on yhdysvaltalaisen McCarthyn kehittelemä malli 1960-luvulla markkinoinnin 

kilpailukeinoista (Capon, 2009, s. 51). Kyseinen malli on yleisessä käytössä oleva työkalu vielä 

tänäkin päivänä, sen avulla yritys pyrkii lähestymään muita palvelunostajia. Taktinen 



11 

markkinointi laittaa markkinointistrategian käytäntöön. Taktinen markkinointi sisältää 

tuotekehitystä, jakelukanavia, hinnoittelua ja markkinointiviestintää. Tätä sisältöä kutsutaan 

markkinointimixiksi, sillä tarkoitetaan taktista tekemistä. (Ammattijohtaja, i.a.) 

Tuote voi olla joko fyysinen tavara tai palvelu, jota voidaan tarkastella kolmikerroksisena 

kaavana, näitä ovat ydintuote, mielikuvatuote ja laajennettu tuote (Viitala & Jylhä 2013, s. 112 

; Korkeamäki ym., 2002, s. 47–48). Asiakkaat haluavat ostaa ydintuotteita täyttääkseen jonkin 

tarpeensa, eli silloin ydintuotteena on ydinhyöty. Kuluttajamarkkinoilla tuotteen tuoma 

mielikuva voi olla ratkaisevana tekijänä tuotteen ostopäätökseen. Mielikuvatuotteen 

tarkoituksena on tehdä tuotteesta markkinoinnillisesti kiinnostavan, omaperäisen sekä 

joukosta erottuvan tuotteen. Mielikuvatekijöitä ovat muun muassa tuotteen tai palvelun nimi, 

väri, muotoilu ja viestintä. Konkreettisia tuotteita täydennetään monenlaisilla palveluilla ja 

laajennettu tuote tai palvelu sisältää opastusta, huoltoa, neuvontaa ja asennuspalveluita, 

lisäksi siihen voi sisältyä lisätuotteita tai palveluita ja ne tekevät tuotteesta yhtenäisen 

palvelupaketin (Korkeamäki ym., 2002, s. 48–49). 

Ammattijohtaja (i.a) -sivustolla mainitaan, että markkinat ja asiakkaat on hyvä tuntea, jotta 

markkinointi olisi tehokasta ja kannattavaa. Markkinatutkimuksen tarkoituksena on perehtyä ja 

keskittyä asiakaskeskeisyyteen. Markkinatutkimusta hyödyntämällä oppii ymmärtämään 

markkinoita sekä asiakkaita. Markkinatutkimuksen pohjalta pystytään segmentoimaan 

markkinat, positioimaan yrityksensä ja itsensä kilpailevia palveluita vastaan. 

 

Kuvio 2. Markkinaorientoituneen yrityksen markkinointi (Ammattijohtaja, i.a.) 

Markkinointiviestintä

Positiointi | Budjetti

Segmentointi | 
Strategiset tavoitteet

Markkinatutkimus
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Hinta kuuluu markkinointimixin yhteen tärkeimmistä osista (Išoraitė 2016, s. 6–7). Hinta 

kuvastaa yrityksen tuottaman palvelun tai tuotteen veloitettavan hinnan, se vaikuttaa 

oleellisesti yrityksen myyntiin ja voittoihin. Hinta on mukautettavissa toimintaympäristön tai 

keikkapaikan mukaan, se on tärkein tekijä asiakastyytyväisyydessä ja sitä pidetään yhtenä 

liikevoiton tekijänä. Palvelun tai tuotteen hinnoittelu on merkittävin tekijä yrityksen 

kannattavuudessa (Yritystulkki, i.a.).  Palvelun hintaan vaikuttaa monta tekijää, näitä ovat 

omakustannusarvo, kilpailijoiden hinnat, saatavuus, sesongit ja markkina-asema. Hinta täytyy 

määrittää siten, että palveluntuottaja saavuttaa taloudelliset tavoitteet sekä kestää kilpailussa 

mukana.  

Markkinointiviestinnällä yritys tekee itsestään, palvelustaan ja tuotteestaan näkyvän ja 

houkuttelee asiakkaat ostamaan myymiään tuotteita sekä palveluita (Verkkovaria, i.a.). 

Markkinointiviestintä voidaan jakaa neljään osaan, näitä osia ovat mainonta, myyntityö, 

menekinedistäminen sekä tiedotus ja suhdetoiminta. Markkinointiviestinnällä on useita 

tarkoituksia yrityksen toiminnassa. Yrityksen on mahdollista vaikuttaa asiakkaiden mielipiteisiin 

ja lisätä ostohalukkuutta markkinointiviestinnällä. Yrityksien on tärkeää ylläpitää 

asiakassuhteita ja markkinoida heitä ostamaan lisää yrityksen palveluita sekä tuotteita.  

Asiakaspalvelu on tärkeä kilpailutekijä palvelujaan ja tuotteitaan tarjoaville yrityksille 

(Bergström & Leppänen, 2015, s. 150–151). Henkilöstöllä on suuri rooli tuotteiden 

valmistuksessa, hinnoittelussa, viestinnässä ja asiakassuhteiden luomisessa. Henkilöstön on 

tärkeä ymmärtää asiakkaitaan ja heidän tarpeitaan, palvelussa korostuu henkilöstön 

osaaminen, työympäristön viihtyvyys, joilla on iso merkitys asiakastyytyväisyyden luomisessa  

3.4 Investoinnit, rahoitus ja kattavuus 

Määttä, Nuuttila ja Saranpää (2004, s. 157) kertovat, miten aloittava yritys tarvitsee rahaa 

esimerkiksi: kalusto- ja laitehankintoihin, käyttöpääomaan, aloitustoiminnan 

kannattamattomaan toimintaan sekä muihin odottamattomiin kuluihin. He lisäävät, että myös 

ostovelat, ennakkopidätykset, sotuvelat ja arvolisävelat tuovat lisäkustannuksia yritykselle. 

Aloittavien yrityksien on mahdollista saada starttirahaa työvoimatoimiston myöntämänä (TE-

palvelut). Starttirahalla ei kuitenkaan kateta suuria investointeja. Mikäli yrityksen myyntitulot 

eivät riitä kattamaan menoja, voi yrittäjä sijoittaa omaa tai vierasta pääomaa yritykseensä.  
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Corona Capitalin (i.a.) mukaan oma pääoma on joko sisäistä tai ulkoista omaa pääomaa. 

Sisäinen oma pääoma on yrityksen liiketoiminnasta ansaittua voittovaraa ja ulkoinen pääoma 

on osakkeiden kautta hankittua pääomaa. Yrityksen ei tarvitse maksaa korkoja, eikä sitä 

velvoiteta oman pääoman takaisinmaksuun. Kinkki (1991, s. 43) kertoo, että vieras pääomaa 

on helpompi hankkia kuin omaa pääomaa, lisäksi vieraspääoma on yrityksen käytössä tietyn 

laina-ajan. Vieraasta pääomasta maksetaan tiettyä ennalta sovittua korkoa ja useimmiten 

rahoittajat vaativat lainalle jonkin vakuuden, näitä voivat olla takaukset, pantit tai kiinnitykset. 

Pienessä yrityksessä takauksen antaja on yleensä omistaja. Rahoittajina toimii usein pankit, 

vakuutusyhtiöt ja sijoitusyhtiöt. 

Yritystoiminnan keskeisin tavoite on kannattavuus ja sitä pystytään arvioimaan 

tilinpäätösanalyysillä, siinä luvuista rakennetaan erilaisia tunnuslukuja ja niitä vertailemalla 

päästään lähelle totuutta minkälainen kannattavuus on (Määttä, Nuuttila & Saranpää 2004, s. 

191). Hinnan ja laadun suhde nousee esille, kun arvioidaan kannattavuutta. Yrittäjän tulee 

arvioida, miten laadukasta palvelua aikoo tuottaa tietyillä kustannuksilla. 

Heikkilän ja Saranpään (2008, s. 150) mukaan tiukan hintakilpailun vuoksi keskikate jää 

yleensä pieneksi. He korostavat, että kannattavuuden hallinta edellyttää kustannusten 

seuraamista tarkasti, esimerkiksi pienetkin virheet asiakastilaisuuksien hoidossa saattavat 

maksaa yritykselle koko tilaisuuden, ettei yritykselle jää mitään käteen. Raaka-aineiden 

huolimaton käsittely tai työtuntien mitoittaminen väärin, jolloin niistä syntyy ylimääräisiä 

kustannuksia, joten tämä syö keskikatetta. Tilinpäätöstilastoja tarkastaessa Suomen ravintola-

alan yrityksien voittoprosentti oli vuonna 2009 keskimäärin noin 1,7 prosenttia, tämä tarkoittaisi 

sitä, että yrityksen myydessä tuotetta tai palvelua kymmenellä eurolla, jää siitä noin 14 senttiä 

voittoa.  

3.5 Asiakaskunta 

Asiakaskeskeisten yrityksien tulee tietää mitkä ovat asiakkaiden kriteerit ostotilanteessa ja 

mitkä tekijät vaikuttavat asiakkaiden ostopäätöksiin (Ylikoski, 2000, s. 38–39). Lisäksi 

asiakkaita täytyy palvella oikealla tavalla sekä heistä täytyy pitää huolta. Palveluntuottajan 

tehtävänä on ottaa vastuu asiakkaiden tarpeista ja reagoida niihin tarvittaessa. 

Asiakaskeskeisyyden täytyy näkyä asiakkaalle ja heidän tulee tuntea olevansa arvostettuja 

sekä tärkeitä yritykselle. Menestyvä liikeyritys pystytään määrittelemään yritykseksi, joka 
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tarvittaessa pystyy ottamaan huomioon asiakkaiden toiveet, tarpeet ja käsitykset, jolloin yritys 

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

Asiakkaat tahtovat kertoa nykypäivänä, miten yritykset voisivat luoda heille ainutlaatuisen 

kokemuksen. He tahtovat auttaa yrityksiä palvelemaan heitä paremmin (Bhalla, 2011, s. 4, 5). 

Kokemuksien luomisessa yrityksiä vaaditaan asettamaan asiakkaansa toimintansa keskelle, 

jotta yritys pystyisi rakentamaan toimintansa asiakkaiden ympärille ja luomaan heille 

kokemuksia, sekä arvostusta (Kortesuo & Löytänä, 2015, s. 19). 

Bodinen ja Manningin (2012, s. 61, 78) mukaan laadukas asiakaskokemus ja sitoutuminen 

ovat tietoisten päätösten ja toimintojen tuloksia, jotka toteutuvat kaikissa asiakkaan ja yrityksen 

kohtaamisissa. Tuloksia on mahdollista saavuttaa, kun yrityksen jokaisella työntekijällä on 

tismalleen sama päämäärä ja visio yrityksen toiminnassa. Tämän toteuttamiseksi tarvitaan 

asiakaskokemuksen tueksi yrityksen oma liiketoimintastrategia. Tämä laittaa yrityksen 

miettimään ja muuttamaan toimintatapojaan, sekä katsomaan palveluaan asiakkaan silmin. 

Liiketoimintastrategialla tarkoitetaan kilpailustrategiaa (Vanhala, Laukkanen & Koskinen, 2002, 

s. 129). Kilpailustrategia määrittelee sen, miten yritys kilpailee, kuinka se rakentaa pärjäävän 

kilpailuaseman ja mikä on kilpailuetu yrityksen valitsemassa toiminnassa.  

3.6 Laskutus 

Kokki kotiin -palvelun hinnoitteluun vaikuttavat tekijät ovat erittäin tärkeitä liiketoiminnan 

onnistumisen kannalta (Määttälä, Nuuttila ja Saranpää, 2004, s. 219). Niistä voidaan nostaa 

esille seuraavat seikat (kuviossa 3) asiakkaiden määrä, raaka-aineiden kustannuskulut, menun 

laajuus ja luonne sekä keittiön suuruus ja sen varustelut. Hinnan muodostaminen vaikuttaa 

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

Asiakasmäärä tiedettäessä pystytään laskemaan raaka-aineiden tarvittava määrä ja 

arvioimaan kuluva työaika. Isommille porukoille palvelu on edullisempaa asiakasta kohden, 

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

Raaka-aineet vaikuttavat yksityiskokin valmistaman aterian hintaan sekä niiden hinnat 

saattavat vaihdella päivittäin esimerkiksi sesonkiaikoina, paikkakunnilla ja eri kaupoissa sekä 

tuottajilla. Menuehdotuksia miettiessä pyritään miettimään sesongin tuoreet – ja edulliset – 

raaka-aineet ja ostoksia tehdessä yrittäjät pyrkivät käyttämään hankintapaikkoja missä hinta-

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

Menun luonne ja laajuus vaikuttavat myös palvelun hintaan. Usein Kokki kotiin -palvelussa 

ruokalajit luodaan asiakkaiden toiveiden pohjalta. Isoissa illallisissa voidaan käyttää toista 

työntekijää apuna esimerkiksi tarjoilussa. Työmäärään vaikuttaa myös toisten ruokalajien 

monimutkaisuus, jotka ovat enemmän aikaa vieviä kuin toiset (Herkkukasari, i.a.-a). 

Paikan koko ja varustelu vaikuttaa palveluntuottajan työskentelyyn. Paikan koossa on 

oleellista huomioida paljonko tilaa, kyseisessä keikka paikassa on käytettävissä ja miten paljon 

on olemassa laskutilaa annoksien nostamiseen. Paikan varusteluissa tulee miettiä mitä 
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tarvitsee mukaan ja mitä tarvittavassa työtilassa on mahdollista toteuttaa. Asiakkaan kanssa 

sovittaessa keikkaa on aina hyvä tiedustella lisätietoa kohteesta (Herkkukasari, i.a.-a). 

Myyntikatehinta saadaan, kun arvolisäverottomiin raaka-aine kustannuksiin lisätään 

myyntikateprosentti ja se on mahdollista määrittää itse, kaava tälle on:  

𝑎𝑟𝑣𝑜𝑛𝑙𝑖𝑠ä𝑣𝑒𝑟𝑜𝑡𝑜𝑛 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 =  
𝑎𝑖𝑛𝑒𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 €

100 − 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖𝑘𝑎𝑡𝑒%
× 100 

Tämän työn kohdeyritys on yksityinen ammatinharjoittaja, joten rajataan hinnoittelu 

ruokatuotteen myyntihintaan. Hinnan rakentamisessa olevia vaiheita on: selvittää 

arvolisäveroton raaka-ainekustannus, lisätään arvolisäverottomaan hintaan haluttu 

myyntikate, lisätään myyntilajin mukainen arvolisäverokanta ja arvioidaan vastaako saatu 

hinta markkinahintoja Heikkilän ja Saranpään (2008, s. 90). 

3.7 Kotitalousvähennys 

Asiakkailla on mahdollisuus saada kotitalousvähennystä yrityksen palveluista 

(Kotitalousvähennys, i.a.). Kotitalousvähennyksellä tarkoitetaan työllisyyden parantamista 

siten että, kotitaloudet teettäisivät ulkopuolisilla työntekijöillä töitä, joita he ovat tehneet 

aikaisemmin itse. Vain ja ainoastaan kotona tehdystä työstä voi hakea 

kotitalousvähennystä: raaka-aineet eivätkä kodinulkopuoliset työt sekä kustannukset ole 

vähennyskelpoisia. Kodissa tai vapaa-ajan asunnossa teetetyistä töistä on oikeus saada 

kotitalousvähennys, joka voidaan osin vähentää veroista (Lappi, 2018). Yrityksen tekemistä 

työ kustannuksista voidaan vähentää vuonna 2022, 60 % työn hinnasta (Vero 2022). 

Vähennyksessä on vuodessa 100 euroa omavastuu. Verotuksista on mahdollisuus saada 

enintään 3500 euroa vuosia 2022–2023. 
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4 ELÄMYKSELLISET PALVELUT 

Elämyksistä puhuttaessa tarkoitetaan kokemuksia, jotka koetaan erittäin voimakkaina, 

merkityksellisinä sekä mieleenpainuvina (Kotkavirta, 2002, s. 16). Lassila (2002, s. 18) sanoo, 

että elämyksen on oltava enemmän kuin missio tai kulutettu markkinointilause, sen on 

aktivoitava kaikkiaan viisi eri aistia. Hyvä ruoka ja toimiva asiakaspalvelu pystyy luomaan 

elämyksen, mutta se jättää harvoin voimakkaan sekä merkityksellisen tunteen (Konu ym., 

2020, s. 48–50). Lähtökohtaisesti ravintola-ala pystyy luontevasti vaikuttamaan ja tarjoamaan 

erilaisia nautintoja eri aisteille esimerkiksi näkö-, haju-, maku-, tunto, ja kuuloaisteille. 

Elämyspalveluita luodessa on hyvä ja lähtökohtaisesti tärkeää lähteä liikkeelle 

asiakasymmärryksestä. Minkälaisia tarpeita asiakkailla on, mitä he haluavat ja mistä he ovat 

kiinnostuneita? Kun nämä ovat tiedossa luodaan olosuhteet, johon elämys on mahdollista 

toteuttaa.  

Asiakasymmärrys ei ole ainoa asia mitä pitää ottaa huomioon elämyksellisyydessä (Konu ym., 

2020, s. 48–50).   On myös, huomioitava ollaanko sisällä vai ulkona ja miten sää muutokset 

vaikuttaisivat ulkona tapahtuvaan elämykseen? Miten asiakkaat osallistetaan ja mitä 

elementtejä elämys pitää sisällään? Onko vastaavaa elämystä jo olemassa ja miten voidaan 

erottua joukosta, että ihmiset kiinnostuisivat ja ostaisivat elämyspalvelua? Millaisilla 

markkinoinneilla asiakkaiden mielenkiintoa herätetään? Huomioon otettavia elementtejä on 

paljon ottaen huomioon kenelle ja mitä ollaan tekemässä.  

Ryhmäkoon miettiminen on turvallisuuden, palvelunlaadun ja kannattavuuden kannalta erittäin 

tärkeää (Tarssanen & Kylänen, 2009, s. 12). Kannattaa miettiä monelleko pystyy 

elämyspalvelun järjestämään maksimissaan. Myös eri kielien osaaminen mahdollistaa 

palvelun tarjoamisen laajemmin, kielitaidon ei myöskään tarvitse olla täydellistä voidakseen 

tarjota palveluitaan muullakin kuin omalla äidinkielellään. Yksilöllisyys, aitous, moniaistisuus, 

tarinat, vuorovaikutus ja kontrasti tulevat esille elämyspalveluista. Asiakkaat usein olettavat 

elämyspalvelun olevan yksilöllinen uniikki ja juuri heille räätälöity.  

Tarinoilla pyritään luomaan tunnelmaa ja niillä vahvistetaan elämyksen aitoutta (Tarssanen & 

Kylänen, 2009, s. 13–14). Tarinoilla saadaan asiakkaat sisälle elämykseen ja niillä kootaan 

elämyksen eri palaset yhteen. Tarinallistaminen alkaa usein jo yrityksen nettisivuilta, niillä 

pyritään luomaan tunnelmaa ja mielenkiintoa palvelua kohtaan. Tämä tunnelma jatkuu läpi 

kaikkien asiakas kontakti vaiheiden läpi aina loppupalautteeseen sekä jälkimarkkinointiin asti. 
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Tarinan suunnittelu huolellisesti alusta loppuun auttaa tarinan sisältöä säilymään yhtenäisenä 

koko matkan ajan. Elämyksellisissä palveluissa on hyvä ottaa huomioon eri aistiärsykkeet. 

Miten aisteilla voitaisiin vieläkin lisätä palvelun elämyksellisyyttä? Suositeltavaa on huomioida, 

että liika voi olla liikaa. Yhtenä esimerkkinä on tuoksujen yliherkkyys, joka on todella yleistä 

tänä päivänä.  

4.1 Aistit elämyksessä  

Aistimarkkinoinnissa korostetaan eri aistien merkitystä (Lindstrom, 2005, s. 74). 

Voimakkaimman vaikutuksen elämyksen muodostamiseen tekee näkö- ja kuuloaisti, näillä 

aisteilla pystytään vaikuttamaan asiakkaiden tunnetiloihin. Kuluttajan etsiessä esimerkiksi 

uutta viiniä, hän kiinnittää huomiota pullon ulkonäköön, sen muotoon, kokoon, aineksiin ja 

väriin. Nämä tekijät luovat mielikuvaa tuoksusta ja mausta, ennen kuin tuotteesta tiedetään 

vielä enempää. Tarinallistamisella ja musiikilla pyritään vaikuttamaan muistojen syntymiseen.   

Grönroosin (2009, s. 35) mukaan elämykset herättävät kiinnostusta asiakkaissa. Elämykset 

pohjautuvat asiakkaan tunteista sekä tunneälystä. Elämys herättää asiakkaissa tunteita ja 

jättää vahvemman muistijäljen kuin tavallinen kokemus. Asiakkaat haluavat erilaisia palveluita, 

tuotteita ja elämyksiä, sekä ovat valmiita maksamaan huomattavasti enemmän 

elämyspalveluista. Tavaroista kehitetään palvelutoimintoja, asiakkaat ovat valmiita 

maksamaan kahvilassa keitetystä kahvikupillisesta moninkertaisen hinnan verrattuna siihen, 

jos he olisivat keittäneet kahvia kotona. Kahvin nauttiminen turistikohteessa, tai karkkien 

ostaminen Lontoon Harrods tavaratalossa voidaan kokea elämyksenä, josta asiakkaat ovat 

valmiita maksamaan enemmän. Kun palvelua kehitetään edelleen ja se siirretään erikoiseen 

toimintaympäristöön, siitä tulee silloin elämys. Elämykset voidaan jaotella kuuteen eri 

elementtiin, näitä ovat yksilöllisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti sekä vuorovaikutus 

(Tarssanen & Kylänen 2009, s. 11). 

4.2 Kokki kotiin -elämys 

Kokki kotiin -palvelu tarjoaa huippuillallisen omaan kotiin, metsään tai asiakkaiden valitsemaan 

paikkaan (Oma kokki, i.a.). Elämyksen 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 heidän 
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toiveiden mukaisesti, asiakkaiden on myös mahdollisuus valita valmiista 

menukokonaisuuksista. Valmiisiin menuihin pääsee yleensä tutustumaan yrityksen omilta 

verkkosivuilta. Kun menu on saatu suunniteltua asiakkaiden toiveiden mukaan, palvelun 

tuottaja hoitaa tarvittavien raaka-aineiden hankinnan. Kokki kotiin -palvelussa pyritään 

käyttämään kaikkein tuoreimpia raaka-aineita, sekä satokauden kasviksia. Raaka-aineet 

ostetaan itse kaupasta, lähituottajilta, osa yrityksistä hankkii myös raaka-aineensa itse, 

marjastuksen, metsästyksen tai kalastuksen muodossa. 

Riippuen menusta ja sen sisältämistä ruuista yritys voi esivalmistella haastavia, sekä pitkää 

valmistusaikaa vaativia raaka-aineita (Herkkukasari, i.a.-b.). Esimerkiksi pitkään haudutetun 

punaviinikastikkeen valmistus tai pikkelöityjen tuotteiden valmistus on aikaa vievää ja vaativat 

esivalmistelua. Yritykset suunnittelevat matkan, tarvittavat työvälineet, sekä lämpö- ja 

kylmäsäilytystä vaativien tuotteiden kuljetustavan. Osa yrityksistä kuljettaa mukanaan oman 

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

Palvelun tuottaja valmistaa ruoat asiakkaan kotona ja tarjoilee ruoat pöytään (Ykkös Lohja, 

2021). Esittelemällä annoksen, kertomalla sen raaka-aineista ja valmistustavoista sekä niiden 

tuottajista, myös tarinallistaminen kuuluu osan palvelun elämyksellisyyden luomiseen. Myös 

pienen konvehdin, keittiöntervehdyksen tai leivän tuominen asiakkaille pöytään, mistä ei ole 

sovittu etukäteen mitään, toimii elämyksenä ja mieleenpainuvana hetkenä, kun palveluun on 

lisätty jotain pientä extraa. Ruoan yhteydessä on myös mahdollisuus tarjoilla viini (Freyborg, 

2022). Kokki kotiin -palvelu yrittäjien on haasteellista saada anniskeluoikeuksia. Yrittäjä voi 

kuitenkin luoda viinisuositukset asiakkaille, jolloin asiakas ostaa viinin itse, mutta palvelun 

tuottaja saa tarjoilla sen ruokailun yhteydessä. Palvelun konseptiin kuuluu omien sotkujen 

peseminen sekä tiskaus, niin että keittiö palautuu siihen kuntoon missä se oli, jos ei 

parempaankin (Kotakorpi, 2022). Laskutus hoidetaan yleensä sähköpostitse ja se lähetetään 

tehdyn työn jälkeen myöhemmin. Asiakkaat saavat jäädä kotiinsa viettämään aikaa ja 

seurustelemaan kun palvelun tuottaja on saanut työnsä tehtyä.   
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5 MENETELMÄT JA KEHITTÄMISPROSESSI  

Opinnäytetyön tavoitteena oli tutkia ja kuvata yksityiskokin toimenkuvaa, mistä kaikesta se 

muodostuu, esimerkiksi markkinointi, työn suunnittelu, raaka-aineiden hankinta, työn 

esivalmistelu, pakkaaminen keikkaa varten, elämyksellisyys, työn jälkien siivous, laskutus. 

Työssä tutkitaan yrityksen vahvuuksia ja etsitään kehittämisalueita sekä koostetaan niistä 

suositukset yrityksen tehokkaampaan toimintaan. Hirsjärvi, Remes ja Sajavaara (1996, s. 217) 

kertovat, kuinka kvalitatiivisen tutkimuksen myötä erilaiset tiedonkeruutavat ovat yleistyneet, 

näihin lukeutuvat muun muassa omaelämänkerrat, päiväkirjat, kirjeet, muistelmat ja viralliset 

dokumentit, kokoavasti nämä kaikki kuuluvat narratiiviseen tutkimuspiiriin. Narratiivisella 

tutkimuksella pyritään ymmärtämään toimijoita heidän itsensä tuottamien kertomuksien, 

tarinoiden ja muisteluiden pohjalta. 

Haastattelupyyntö lähetettiin 17 yrittäjälle, 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 henkilön kanssa käytyyn keskusteluun voitaisiin palata 

tarvittaessa uudelleen. Haastattelut kirjoitettiin puhtaaksi paperille, jonka jälkeen 

nauhoitukset poistettiin. Nauhoitetut aineistot muunnettiin kirjoitettuun muotoon eli 

litteroitavaan muotoon (Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 16). Litterointia käytetään muistiapuna 

ja se helpottaa tärkeiden yksityiskohtien huomioimista aineistosta. Haastateltavien yrittäjien 

ja toimijoiden henkilöllisyyksiä ei käytetä tässä opinnäytetyössä. Haastattelutilanteista 

saatuja tietoja käsitellään anonyymisti, jottei kyseisten haastateltavien henkilöllisyys kävisi 

ilmi ja ettei haastatteluraportin kautta vuoda julkisuuteen tärkeitä liikesalaisuuksia 

(Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 17). 

Opinnäytetyöhön haastateltiin alalla toimivia henkilöitä, jotta saataisiin yrittäjien omia 

näkökulmia alaan liittyvistä haasteista ja toimintatavoista. Haastattelutilanteessa on tärkeää, 

että haastateltava kokee itsensä osapuoleksi, jonka näkemyksistä ja kokemuksista ollaan 

kiinnostuneita (Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 42). Haastateltavalta voidaan odottaa 

asiantuntemusta, neuvoja ja kokemusta työhönsä liittyen (Ruusuvuori & Tiittula 2005, s. 51). 

Vastauksien avulla kehitellään tehokas tapa työskennellä joustavasti ilman, että palvelun laatu 

sekä tuote kärsisivät siitä. 
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Opinnäytetyössä on käytetty haastatteluja tiedonkeruumuotona. Haastatteluiden suurena 

etuna on aineiston kerääminen joustavasti tilanteen edellyttämällä tavalla ja vastaajia 

myötäillen (Hirsjärvi ym. 1996, s. 204–205). Alustavan haastattelupohjan kysymyksiä on 

mahdollisuus säädellä ja niiden järjestystä voi muuttaa, myös vastauksien tulkinnassa on 

enemmän mahdollisuuksia kuin postikyselyissä. Haastatteluista kootaan yhteenveto, joihin 

kerätään kannattavimmat tavat toimia alalla. Toimijoilta kerättyjen nerokkaiden vinkkien sekä 

oivalluksien ja muutostarpeiden pohjalta pyritään koostamaan ratkaisut yrityksen 

tehokkaampaan ja joustavanpahan toimintaan. 
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6 HAASTATTELUN TULOKSET 

Tässä luvussa esitellään tutkimusmenetelmänä käytettyihin haastatteluihin ja niiden tuloksiin. 

Haastatteluista saaduista tiedoista on koottu yhteenveto ja ne on avattu tässä kappaleessa. 

Yhteenvetoja apuna käyttäen pystyttiin luomaan kehityssuunnitelma yrityksen tehokkaampaan 

käyttöön. 

6.1 Haastatteluiden käsittely 

Haastattelupyyntö lähetettiin 17 alan toimijalle, jotka tuottavat Kokki kotiin -palvelua. 

Opinnäytetyön haastattelupyyntöön vastasi 7 palveluntuottajaa. Haastattelussa käytiin läpi 

palvelun eri työvaiheet, joita kuvio 4 käsittelee. 

 

Kuvio 4. Kokki kotiin -palvelun työn kulku 

6.2 Palvelun tehokkaampi tuotteistaminen  

Haastatteluista nousi esille seuraavia markkinointiin liittyviä asioita. (100 %) haastatteluun 

vastanneista kertoi, että markkinointi tapahtuu pääsääntöisesti omilla tai yrityksen 

verkkosivuilla. Verkkosivuilta löytyvät pääsääntöiset yhteystiedot, menusuosituksia, palvelun 

konsepti ja valokuvia. (57,1 %) haastateltavista kertoi tekevänsä markkinointia myös 

Instagram-sovelluksen puolella. Haasteina markkinoinnissa nousi esille saada asiakkaat 
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kiinnostumaan Kokki kotiin -palvelusta sekä saada asiakkaiden tietoisuuteen palvelun sisältö 

ja laajuus. Eräs haastateltava kertoi, että paras markkinointi mainos on lyhyt ja ytimekäs, joka 

sisältää pienen twistin esimerkiksi ”Onko ravintolat kiinni? Tilaa huippukokki kotiisi!” Sana 

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

Tarjouksen saatuaan kaikki haastateltavista kertoivat suunnittelevansa menun asiakkaiden 

toiveiden mukaisesti, myös valmiita menusuosituksia kerrottiin asiakkaiden suosivan. (71,4 %) 

haastateltavista kertoi heillä olevan käytössään valmiita menusuosituksia nettisivuillaan ja 

(85,7 %) menuista oli suunniteltu eri maiden teemoihin esimerkiksi italialaiseen, ranskalaiseen, 

venäläiseen, tai suomalaiseen tyyliin. Haastatteluun vastanneista (85,7 %) koki haasteena 

asiakkaiden tiedottamisen palvelun kokonaisuudesta, esimerkiksi mitä kaikkea palvelun 

tuottaja tuo mukanaan, lautasista servetteihin asti. Hyvänä oivalluksena (42,9 %) 

haastateltavista oli todennut suunnittelevansa asiakkaille valmiit viinisuositukset tai 

lähettämällä valmiin menun, jonka avulla voi esimerkiksi käydä Alkossa kysymässä myyjältä 

hyviä viinisuosituksia kyseisen menun raaka-aineiden kanssa nautittavaksi. 

Työn suunnitteluun kuuluu menun kehitteleminen, työmatkan miettiminen ja palvelun 

hinnoittelu. Osa haastateltavista kertoi suunnittelevansa valmiita menusuosituksia joka viikolle, 

kuukaudelle, neljä kertaa vuodessa, tai valmiit menu suositukset pysyvät tuttuina ja turvallisina 

ja niihin tulevia muutoksia tulee harvoin. Työmatkojen suunnittelussa nousivat esille 

kilometrikorvaukset. Jokaisella palveluntuottajalla oli eri näkemyksiä työmatkoista, eli 

sisältyykö työmatkojen kilometrikorvaukset paikkaan, missä palvelu tarjotaan, asiakkaan 

maksamaan hintaan vai ei. Myös palvelun hinnoittelussa oli eroavia kommentteja. Suurin osa 

haastateltavista laskevat palvelun muodostamaan hintaan, raaka-aineet, tehdyn työn ja 

matkat. Moni myös pohti, muodostavatko kuljetettavat astiat jonkinlaisen hinnan. Noin (57,1 

%) nosti esille myös kotitalousvähennyksen miettimisen hinnan muodostuksessa. Palvelun 

hinnan järkevä hinnoittelu koettiin haasteeksi. 

Raaka-aineiden hankinnassa oli myös haastateltavien välillä eroa. Suurin osa haastateltavista 

hankkii raaka-aineensa ruokakaupoista, osa hankki raaka-aineita myös luonnosta, 

metsästyksen, marjastuksen ja kalastuksen muodossa. Haastatteluissa nousivat esille myös 

lähituottajat, torikauppiaat sekä tukut. Tuoreus, kausikohtaiset tuotteet ja kotimaisuus tuntuivat 

olevan monelle palvelun tuottajalle tärkeää. 
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Työn esivalmistelussa esiin nousi kotitalousvähennyksen miettiminen, sillä omassa kodissa tai 

toimitiloissa tehty työ ei kuulu kotitalousvähennykseen. Pakkaamisessa on koettu haasteena 

järjestelmällisyyden puute: mitä kaikkea tulisi pakata mukaan. Osa haastateltavista käytti 

apunaan Exceliä tai puhelimen muistiota tarvittavien tavaroiden muistamisessa. Toimitilat 

omistavilla yrittäjillä oli käytössä työvälinelaatikot työntekijöille, joihin oli kirjattu lappu, kenen 

työvälinelaatikko ja minne se on menossa. Eräs haastateltavista kertoo, miten yritys luo 

jokaiselle keikalle lähtösuunnitelman, suunnitelmasta löytyy kaikki tiedot esimerkiksi 

menukokonaisuuden tiedot, asiakkaiden allergiat ja mitä kukin syö. Yksi haastateltavista 

kuvasi, että lähtösuunnitelmaa ”luetaan, kuin Raamattua”. 

Elämyksellisyyden luomiseen on monta keinoa ja haastateltavat kertoivat, miten heidän 

palvelunsa jää asiakkaiden mieleen. Esimerkiksi elämyksellisyys sisältää palvelun sujuvuuden, 

hyvän palvelun, laadukkaan ruoan, raaka-ainetuntemuksena ja valmistustavoista kertomisen: 

kaikki mitä tehdään niin tehdään itse. Keittiön siivoaminen ja yllätyksenä saattaa olla jokin pieni 

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

Työn jälkien siivoamisessa keittiö laitetaan sellaiseen kuntoon missä se oli, jollei jopa 

parempaankin kuntoon, palveluntuottaja hoitaa tiskaamisen ja sekä keittiön siivoamisen. 

Haastattelussa tuli esille osan palveluntuottajista ottamalla omat likaiset tiskinsä mukaan, 

jolloin ei tarvitse jäädä häiritsemään asiakkaiden seurustelu aikaa. Laskutuksen hoitaminen 

tapahtuu kaikkien haastateltavien mukaan myöhemmin keikan suorittamisen jälkeen laskulla. 

Haasteena laskutuksessa on koettu asioiden hinnoittelu sekä hinnan erittely omiin 

kategorioihin. 
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7 KEHITYSSUUNNITELMA 

Tässä luvussa käydään läpi kehityssuunnitelmia. Kehityssuunnitelma on koottu haastatteluista 

saaduista tiedoista. Kehityssuunnitelmassa ei ole vain yhtä tiettyä tapaa toimia vaan sinne on 

koottu tehokkaimmat ja järjestelmällisimmät tavat toimia Kokki kotiin -palvelu alalla ilman, että 

palvelun laatu kärsisi siitä.  

7.1 Yrityksen markkinointi 

Jokaisella haastatellulla palveluntuottajalla oli jo valmiiksi omat tai yrityksen verkkosivut. 

Markkinoinnin kannalta selkeät ja mielenkiintoa herättävät verkkosivut ovat asiakkaiden 

kannalta tärkeitä. Hyvät verkkosivut sisältävät yrityksen sekä palvelun esittelyn, valmiita 

menusuosituksia ja kertovat, miten asiakkaalla on mahdollisuus itse vaikuttaa menun sisältöön. 

Valokuvilla pyritään luomaan mielenkiintoa verkkosivuille, taustalla olisi hyvä olla yksi valokuva 

esimerkiksi kuva valmiista annoksesta. Verkkosivujen alaosaan on hyvä laittaa yrityksen 

yhteystiedot, jotta asiakkaiden on helppo ottaa yhteyttä palveluntuottajaan. Mikäli yrityksellä 

on muitakin palveluita ja kategorioita, sivua selkeyttääkseen tulisi luoda verkkosivun yläosioon 

palkki, mistä pääsee siirtymään kunkin kategoriaosioon suoraan. Nettisivujen selkeys on 

tärkeää, sillä asiakkaat ovat kärsimättömiä ja luovuttavat helposti, mikäli haettava tieto ei löydy 

heti ja helposti. 

Sosiaalinen media näyttelee suurta roolia nykypäivän markkinoinnissa, yleisimpiä 

markkinointisovelluksia ovat Instagram, Facebook, Tiktok ja LinkedIn. Lyhyt ja ytimekäs 

markkinointimainos jää parhaiten asiakkaan mieleen. Pienen twistin lisäys markkinointiviestiin 

oli se sitten, kuva tai video lisää asiakkaiden mielenkiintoa kyseistä palvelua kohtaan. Eri 

sovellukset ja niiden käyttäminen vaikuttavat eri asiakaskuntiin sekä niissä tapahtuva 

markkinointi on erilaista. Instagram pyrkii kiinnittämään asiakkaiden huomion näyttävillä 

valokuvilla, kun taas Tiktok toimii loistavana videomarkkinointipaikkana. Eri sovelluksilla on siis 

erilaisia lähestymistapoja markkinointiin.  Yritys voi esimerkiksi laittaa sovelluksiin kuvia tai 

videoita, joilla se pyrkii herättämään asiakkaiden mielenkiinnon ja sitä kautta saada asiakkaat 

kiinnostumaan yrityksen tarjoamista palveluista ja ostamaan niitä. 
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7.2 Valmis paketti  

Valmiiseen pakettiin on suunniteltu menu ja sen hinta on laskettu valmiiksi, hintaan sisältyvät 

esimerkiksi matkat, raaka-aineet, työvälineet ja palvelu. Paras tapa on hinnoitella valmiit 

menupaketit valmiiksi, jotta asiakas tietää palvelun hinnan etukäteen ilman, että palvelusta 

koituva hinta tulee täytenä yllätyksenä. Valmiin paketin hinta lasketaan laskemalla kaikki kulut 

auki, mikäli valmiin paketin hinnasta kokee epävarmuutta, voi hintaan lisätä viisi euroa tai pari. 

Asiakkaat kokevat valmiit paketit hyväksi ja luotettavaksi, kun valmis hinta on palvelulle 

tiedossa. 

Valmiin paketin käyttäminen mahdollistaa yrityksen / palveluntuottajan valmiiden reseptien 

hyödyntämisen. Niitä käyttämällä vältetään henkilöstön liikaa työllistämistä, eli 

henkilökustannuksia ei synny niin paljon, koska suunnittelutyöhön ei tarvitse käyttää työtunteja. 

Kun hyödynnetään valmiita menuja ei myöskään tarvitse tilata uusia raaka-aineita, jolloin 

vältetään liikakustannuksia. Valmista pakettia hyödyntäessä kannattaa asiakkaille tarjota 

valmiit viinisuositukset kyseistä menua kohden, sillä kaikilla palveluntuottajilla ei ole 

anniskeluoikeuksia. Valmiiden viinisuosituksien miettiminen mahdollistaa asiakkaalle heti 

vastaamisen, jolloin työntekijälle jää aikaa muihin töihin. Verkkosivuille voi lisätä valmiiden 

pakettien kohtaan valmiiksi viinisuositukset, jolloin asiakkaat pystyvät perehtymään kyseiseen 

viiniin samalta istumalta, kun tutustuvat kyseiseen menuun. 

7.3 Ostotarjous ja työn suunnittelu 

Tarjouksen saatuaan yritys suunnittelee menun asiakkaiden toiveiden mukaan tai tarjotaan 

valmista menukokonaisuutta. Yrityksen on kannattavaa selvittää heti alussa seurueen suuruus 

ja allergiat, sekä ruokavaliot, jotta on mahdollista huomioida ruokavalioista koituvat raaka-

ainemuutokset. Asiakkaalta on hyvä varmistaa työskenneltävässä tilassa olevat puitteet ja 

välineet, jotta voidaan huomioida työskenneltävän tilan puutteet. Asiakkaita on myös hyvä 

muistuttaa palvelun sisällöstä, laajuudesta ja sen sisältämistä välineistä, esimerkiksi kuuluuko 

astiasto hintaan vai hoitaako asiakas ne itse. Menun suunniteltuaan palveluntuottaja voi 

suunnitella viinisuositukset asiakkaille ja kertoa menun sisällöstä, jolloin asiakas pystyy itse 

käymään hakemassa itselleen mieluisan viinin iltaa varten. 

Työn suunnittelu kannattaa aloittaa menun suunnittelusta. Menun suunnittelussa on otettava 

huomioon asiakkaiden toiveet, allergiat ja ruokavaliot. Menun laajuus ja raaka-aineiden 



27 

kohtuullinen hinta ovat isossa osassa palvelun hinnan muodostuksessa. Jokainen keikka ja 

sen sisältö kannattaa kirjoittaa itselleen muistiin, selkeyttääkseen itselleen mitä keikalle 

tarvitaan mukaan ja mitä palvelu sisältää. Mikäli käytössä on valmis paketti, on menujen 

suunnittelussa hyvä ottaa huomioon raaka-aineiden vaihtelevuus. Ateriakokonaisuuden tulisi 

olla sopivan keveä, jossa esimerkiksi erilaisia ruoanvalmistustapoja vaihtelemalla 

mahdollistetaan annoksien tasapaino. Helpoilla ja yksinkertaisillakin ruoanvalmistustavoilla 

voidaan saada luotua asiakkaalle näyttävä ja ikimuistoinen ruoka elämys. Palveluntuottajan on 

tiedettävä, milloin kyseinen menu on hallussa pidettävä kokonaisuus, jotta se on 

toteutettavissa käytössä olevilla resursseilla. 

7.4 Raaka-aineiden hankinta ja työn esivalmistelu 

Raaka-aineiden hankinnassa on suositeltavaa käyttää kausikohtaisia tuotteita sillä niiden 

saatavuus, tuoreus sekä hintataso ovat halvimmillaan. Myös marjastusta, kalastusta sekä 

metsästystä harrastavien on mahdollisuus säästää rahaa ja valmistaa ruokaa itse hankituista 

raaka-aineista. Itse hankittujen raaka-aineiden käyttö luo asiakkaille tunteen, että 

palveluntuottaja on antanut kaikkensa luodakseen elämyksen juuri heille. Raaka-aineiden 

hankinnassa voi hyödyntää kauppoja, lähituottajia, tukkuja kuin torikauppiaita. Menuissa 

hyödynnetään usein kalaa ja lihaa, osan kaupan kanssa on myös mahdollisuus tehdä 

sopimuksia, jolla saa ostettua palvelutiskin tuotteita yrittäjälle räätälöidyin hinnoin. Raaka-

aineiden liikakustannuksen välttämiseksi hyödynnetään valmiina olevaa menua ja sen 

kokonaisuuksia. 

Työn esivalmistuksessa kotitalousvähennyksen miettiminen ja sen tarpeellisuus omalle 

työlleen tulee miettiä, sillä omassa kodissa tai toimitiloissa tehty työ ei kuulu 

kotitalousvähennykseen. Kotitalousvähennyksen liikamiettiminen voi kaventaa valmistettavien 

ruokien määrää, esimerkiksi pannacotta ja pikkelöidyt tuotteet vaativat pidemmän 

valmistusajan kuin mitä keikalla on yleensä käytettävissä. Raaka-aineiden esivalmistus on 

järkevää niin pitkälle kuin se on elintarvikkeen laadulle kannattavaa, jotkin komponentit ovat 

laadultaan parempia, kun ne valmistetaan vasta paikan päällä. 
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7.5 Pakkaaminen keikalle 

Pakkaaminen tulisi toteuttaa järjestelmällisesti ja aina samaa tyyliä käyttäen, kun 

pakkaaminen on toteutettu järjestelmällisesti ja välineet ovat tyylillisesti yhdenmukaiset, 

näyttää se asiakkaiden silmiin enemmän ammattimaiselta, kuin se että tavarat tuotaisiin 

monessa erilaisessa pussissa tai kylmälaatikossa. Esimerkiksi voi käyttää tarvikelistaa, joka 

sisältää eri työvälineitä, misat (Mise en place, joka tarkoittaa sitä, että raaka-aineet on 

esivalmisteltu valmiiksi ennen ruoanvalmistusta) ja raaka-aineet, joita keikalla mukanaan 

tarvitsee. Pakkaaminen vaikuttaa olennaisesti järjestelmällisyyteen sekä työnkulkuun kokon 

keikan ajan. Pakkaamisen tulisi tapahtua yhdenmukaisesti ja lämpösäilytystä vaativien 

raaka-aineiden säilytyksen tulisi tapahtua termolaatikossa (Liite 8). Termolaatikoita 

käytetään esimerkiksi ammattikeittiöissä sekä puolustusvoimilla, laatikot ovat kevyitä ja 

kestäviä sekä pitävät hyvin sisällään kylmää tai kuumaa vaativien elintarvikkeiden lämpötilat 

aina -40°C - +120°C. Termolaatikot ovat myös sertifioituja, konepestäviä ja niihin ei jää 

juurikaan käytönjälkiä.  

Termolaatikoiden käyttö viestii asiakkaille ammattilaisuudesta, Kokki kotiin -palvelussa kokit 

menevät asiakkaiden kotiin, jolloin heidän työnsä ja työvälineensä tulisi näyttää 

ammattimaiselta. Yhdenmukaisten työvälineiden käyttäminen on parempi tapa, kuin se että 

keittiössä olisi useampi erilainen ”pärekori”. Termolaatikoita pystyy myös hyödyntämään 

työtasoina sekä ne on helppo pinota päällekkäin, jolloin saadaan keittiöön lisää tilantuntua. 

Pakkausrasiat ja niiden oikeanlainen hyödynnettävyys työssä sekä pakkaamisessa on myös 

tärkeää. Oikeanlaisia rasioita käyttäessä, saadaan pakkausvaiheessa kaikki hyödyt irti ja 

säästetään tilaa. Rasioita voi myös hyödyntää annoksia nostaessa, rasia missä on monta 

eri lokeroa mahdollistaa raaka-aineiden nostamisen lautaselle nopeasti, ja vaivattomasti, 

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

7.6 Elämyksellisyys 

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

miten erottua joukosta. Haastateltavat kertoivat, että palvelun sujuvuus, hyvä meininki, 

asiantuntemus, raaka-aineiden laatu sekä keittiön puunaus ovat asioita, jotka vaikuttavat 

hyvän elämyksen luomiseen. Elämystä voi luoda esimerkiksi pienellä extra herkulla, josta ei 

ole erikseen sovittu asiakkaan kanssa, tällainen extra on yleensä nautittavissa parilla 
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suupalalla ja se tarjoillaan yleensä ruokailun ensimmäisenä tai viimeisenä ruokana. Eri aistit ja 

niiden huomioiminen elämyksessä kannattaa, esimerkiksi taustalle voi tuoda soimaan 

musiikkia. Musiikki luo tunnelmaa ja peittää osan ruoanvalmistuksesta syntyvästä äänestä. 

Elämyksellisyyteen voidaan vaikuttaa myös näöllisesti, palveluntuottajan käyttäessä omia 

astioita, voi hän niillä korostaa annoksiaan, tämä tuo asiakkaille spesiaalia tuntua, kun ei 

tarvitse syödä omilta tutuilta astioiltaan.  

7.7 Työjälkien puhdistus ja laskutus 

Palvelun tuottamiseen kuuluu omien jälkien siivoaminen ja keittiön puunaus siihen kuntoon 

missä se oli, ellei jopa vähän parempaankin kuntoon. Tiskaamista voi hoitaa paikan päällä työn 

ohella sinä aikana, kun asiakkailla on ruokailu ja seurustelu meneillään. Asiakkaiden 

huomioiminen on siivouksen aikana myös tärkeää, keikan loppuvaiheilla on hyvä kerätä omat 

likaiset astiat pöydästä kiittää ruokailusta ja kertoa, että oli ilo päästä teidän kotiinne luomaan 

teille nautinnollisen illallisen. Loput astiat voi pakata tyhjään termolaatikkoon, jolloin annetaan 

asiakkaille omaa aikaa jäädä seurustelemaan ja nauttimaan esimerkiksi jäljellä olevista 

juomista. 

Laskutus olisi hyvä hoitaa keikan jälkeen laskulla tai sähköpostitse ja laskun tulisi sisältää 

kategorioittain mistä hinta muodostuu. Näin asiakkaiden on helppo katsoa koko palvelun 

kokonaisuutta. Laskun lähettäminen jälkikäteen on asiakkaiden näkökulmasta 

kannattavampaa, maksun pyytäminen etukäteen luo asiakkaille tunteen, että johonkin täytyy 

sitoutua, sekä luo epävarmuutta siitä onko palveluntuottaja saapumassa ollenkaan paikalle. 

Laskun lähettäminen jälkikäteen varmistaa sen, että keikka on varmasti hoidettu, helpottaa 

hinnan muodostamista ja jättää asiakkaille positiivisen mielen maksaa palvelusta, joka on 

suoritettu. 

7.8 Työsuunnitelma lista 

Työsuunnitelmalista löytyy opinnäytetyön liitteistä (Liite 1–7). Työsuunnitelmalista on tehty 

helpottamaan keikoille lähtöä ja toimimaan työn selkeyttäjänä, sekä pienenä muistilistana. 

Työsuunnitelmasta löytyy keikan tekijä, paikka, asiakastiedot, erityisruokavaliot, keikan teema, 

keikalla käytettävä menu, sekä tarvikelista, jotta muistaa pakata tarvittavat työvälineet ja raaka-

aineet. Työsuunnitelmasta löytyy myös sivu hinnan muodostaminen (Liite 6), mikäli käytössä 
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ei ole valmista menu pakettia, saa hinnan muodostettua erittelemällä kustannukset eri osiin. 

Kulut, matkat, työnteko ja käytettävät astiat lasketaan yhteen jotta, palvelulle saadaan luotua 

hinta. Työsuunnitelman lopusta löytyy vielä työntekijän omakohtainen muistio. 
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8 POHDINTA 

Kokki kotiin -palvelun tehostamiseen sekä järjestelmällisyyteen on monta tapaa, eikä ole 

vain yhtä oikeaa toimintamallia. Työn suunnitteluun ja työnkulkuun voi kuitenkin vaikuttaa ja 

omaa työskentelyään pystyy helpottamaan niin itsensä puolesta kuin miltä se näyttää 

asiakkaille päin. Haastatteluiden tuloksien perusteella opinnäytetyössä on pyritty luomaan 

kehityssuunnitelma Kokki kotiin -palvelu alan tehostamiseksi. 

Haastatteluissa selvisi, että palveluntuottajille oli vaikeinta muodostaa hinta palvelulleen. 

Monella haastateltavalla oli hyvin erilaisia tapoja ja asioita mitä ottaa huomioon hinnan 

muodostuksessa. Haastatteluista pystyttiin huomioimaan, että osalta haastateltavilta puuttui 

selkeys siitä, miten hinta olisi järkevintä muodostaa. 

Tätä työtä tehdessä päästiin tutustumaan tarkemmin kotitalousvähennykseen ja sen 

merkitykseen. Haastatteluja tehdessä pyrittiin selvittämään käyttävätkö palveluntuottajat 

kotitalousvähennystä. Haastatteluissa selvisi, että osa haastateltavista ottaa 

kotitalousvähennyksen huomioon palvelua tuottaessaan, kun taas osan haastateltavan 

mielestä kotitalousvähennys ei kuulu Kokki kotiin -palvelua tuottaville yrityksille ja osan 

mielestä sitä ei haluta huomioida omassa toiminnassaan. 

Haastatteluita tehdessä kysyttiin mitä palveluntuottajat pakkaavat mukaan keikkaa varten. 

Eroavaisuuksia esiintyi astioiden pakkaamisessa, osa haastateltavista koki, että astioiden 

kuljettaminen paikan päälle toisi palvelulle lisähintaa, sillä astioiden kuljettaminen toisi lisää 

kannettavaa keikka paikalle ja se veisi tilaa autosta. Kun taas osa haastateltavista koki, että 

omien astioiden käyttö palvelua tuottaessa luo asiakkaille spesiaalimman hetken ja omien 

astioiden käyttö mahdollistaa annoksien suunnittelun ja korostamisen juuri kyseiselle 

astialle. 

Eroavaisuuksia huomattiin myös haastatteluita tehdessä, miten kukin palveluntuottaja pitää 

huolen siitä, että kaikki keikalla tarvittavat välineet ja raaka-aineet muistaa ottaa mukaan. 

Haastatteluissa tuli esille muun muassa puhelimenmuistio, keikka laatikko mihin on pakattu 

keikalla tarvittavat välineet, lähtösuunnitelman käyttäminen ja Excel taulukon 

hyödyntäminen. Myös menujen suunnittelu tavoissa oli eroavaisuuksia, osalla oli 

käytössään ainoastaan valmiita menukokonaisuuksia, kun taas osa suunnitteli menun vasta 

tarjouksen saatuaan. 
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Laskutuksen toteuttaminen oli kaikilla yrityksillä yhtenäinen. Laskutuksen toteutustapa oli 

todettu hyväksi ja siihen ei kaivattu muutoksia, eikä sen toteuttamiseen herännyt 

tehokkaampia ideoita. Haastatteluissa nousi esille hinnan muodostaminen ja siihen liittyvät 

haasteet. Laskussa olisi hyvä erotella hinnan muodostumisen eri alueet, jolloin asiakas 

pystyy myös näkemään mistä kaikesta hinta on kokonaisuudessaan muodostunut. 

Opinnäytetyötä voivat hyödyntää jo alalla toimivat yrittäjät, sekä Kokki kotiin -palvelusta 

kiinnostuneet. Tämä työ pyrkii herättämään ajatuksia, sekä miettimään oman toimintamallin 

kehittämistä uusista näkökulmista. Kokki kotiin -palvelu on aika uusi konsepti, mistä ei löydy 

vielä kovinkaan paljon tietoa, eikä sille ole kehittynyt tarkkaa toimintamallia. Opinnäytetyötä 

tehdessä tuli ilmi kuinka uusia ala Kokki kotiin -palvelu on. Sen takia on vaikeaa tehdä 

kaikille toimivaa ja yhtenäistä suunnitelmaa. Mielestäni Kokki kotiin -palvelua voisi tutkia 

enemmän esimerkiksi asiakkaiden näkökulmasta ja näin saataisiin työhön aivan uutta 

näkökulmaa ja pystyttäisiin kehittämään palvelua aina vain paremmaksi. 
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