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Opinnaytetyo toteutettiin parityona kohdeyrityksen avustuksella. Aiheeksi valitsimme homeo-
paattisten valmisteiden markkinoinnin kehittamisen. Aiheen valintaan vaikutti osittain sen
ajankohtaisuus seka kohdeyritykseen olleet valmiit kontaktit. Tyossa esitellaan kohdeyritys
seka homeopatiaa ja sen historiaa. Tarkoituksena on, etta lukijalle muodostuu kasitys nainkin
tuntemattomasta aiheesta. Tavoitteena oli selvittaa Circlum Farmasian kuluttajasegmentit ja

kuluttajien mielikuvat seka kayttokokemukset.

Teoriaosuudessa kasittelemme markkinointiin ja tutkimusmenetelmiin liittyvaa kirjallisuutta.
Lisaksi kaytimme Internetia kilpailijoihin ja homeopaattiseen alaan tutustuessa. Kiistanalai-

suutta kasittelimme lehtiartikkeleiden kautta.

Tutkimusosio koostuu kahdesta tutkimuksesta. Ensimmaisessa tutkimuksessa selvitimme Cir-
clum Farmasian asiakkaiden perustietoja yrityksen internetsivuilla toteutetulla kyselylla. Tut-
kimuksessa tutkimme asiakaskayttaytymista seka asiakkaiden ja kohdeyrityksen valista histo-
riaa. Toinen tutkimus on tutkimuslomakkeella toteutettu homeopaattisten valmisteiden kayt-
tokokemuskysely. Tutkimukseen osallistui henkiloita, joista osa oli kayttanyt ja osa ei ollut

kayttanyt valmisteita. Tutkimus toteutettiin Espoon ja Helsingin alueella.

Tutkimustuloksissa saimme vastauksia ihmisten asenteista homeopatiaa ja perinteista ladke-
tiedetta kohtaan seka lisaksi nakokulmaa siita mihin markkinointia kannattaa suunnata. Tu-
loksien perusteella saimme myos ideoita, joita yritys voi kayttaa hoitomuodon tunnettavuu-
den parantamiseksi. Tarkeimmaksi ideaksi muodostui homeopaattisten tuotteiden suoramark-

kinoinnin sijaan yrityksen palveluiden markkinointi.
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The thesis was carried out as pair work with the approval of the target company. As the topic
for this thesis we chose marketing development of homeopathic preparations. The reason we
selected this topic was partly due to the existing contact with the target company. The thesis
presents the target company, as well as homeopathy and its history. The intention is that the
reader will get an understanding of such an unknown subject. The aim was to clarify Circlum

Pharmacy’s consumer segments and consumer perceptions, as well as the user experiences.

The theoretical part of this thesis deals with literature of marketing and research methods. In
addition, we also used the Internet to find out about their competitors, and to explore the
field of homeopathy. We studied the controversy of the homeopathically industry through

newspaper articles.

The research section of this thesis consists of two different research studies. In the first study
we investigated Circlum Pharmacy’s basic information from the existing customers by con-
ducting a survey on the company's website. The survey examined customer behavior, as well
as the history between the customer and the target company. The second study is an inquiry
carried out as a form to clarify the user experience of homeopathic preparations / remedies.
The study involved people, some of whom had been using, and some had of whom had not

used the products. The study was conducted in Espoo and Helsinki area.

In the research results, we got answers to people's attitudes towards homeopathy and con-
ventional medicine. We also got a perspective / point of view on which direction the compa-
ny’s marketing should head. The results gave us also ideas; on ways the company can improve
awareness of homeopathic treatments. The primary idea was formed that instead of dire
marketing the homeopathic products Circlum Pharmacy should concentrate on marketing the

company's services.
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1 Johdanto

Tyomme aiheeksi valitsimme markkinoinnin kehittamisen homeopaattisille valmisteille Cir-
clum Farmasia Oy:n nakokulmasta. Aihe valittiin osittain sen ajankohtaisuuden ja kiistanalai-
suuden vuoksi. Homeopatiasta on ristiriitaisia ajatuksia laaketieteenedustajien kesken ja hoi-
tomuoto on ollut pinnalla lahivuosina mediassa, seka tieteellisissa artikkeleissa. Aiheenvalin-
taan vaikuttivat myos jo valmiina olleet suhteet kohdeyritykseen, joka toimii homeopaattis-
ten valmisteiden kanssa monella osa-alueella. Circlum Farmasia ei vain myy naita tuotteita
myymalassa ja verkkokaupassa, vaan toimii my0s suurena maahantuojana, seka rinnalla toimii
Circlum klinikka, jossa on laakarien ja homeopaattien vastaanotto. Kohdeyrityksemme moni-
puolinen toiminta valmisteiden kanssa antaa laajemman mahdollisuuden analysoida valmis-

teiden markkinoita ja asiakaskuntaa.

Opinnaytetyon tarkoituksena on analysoida lahtokohta niille keinoille, joilla markkinoida val-
misteita oikeille asiakassegmenteille tutkimalla kohdeyrityksen asiakkaita ja antaa kehitys-
ideoita markkinoinnin tueksi. Tutkimusosiossa analysoimme asiakkaiden taustoja ja selvitam-
me heidan suhdetta kohdeyritykseen internetissa yrityksen verkkosivuilla toteutetun kyselyn
perusteella. Lisaksi analysoimme kayttokokemuksia ja asiakassuhteiden jatkuvuutta erillisen

kayttokokemuskyselyn pohjalta.

Tyossa tuomme myos esille nykyista kilpailutilannetta, ja sita kautta suuntaa johon valmistei-
den markkinat ovat kehittyneet viime vuosien aikana. Tyota tehdessa kaytimme aineistona
kirjallisuutta, internettia ja itse tuottamaamme internetkyselya seka perinteista kyselyloma-
ketta.

Tyomme on rajattu keskittymaan ainoastaan nakokulmiin homeopaattisten valmisteiden osal-
ta, vaikka kohdeyritys toimii paasaantoisesti luontaistuotekauppana. Koska hoitomuoto on
yleisesti tuntemattomampi ja tarkoituksena on tutkia kehittamisen mahdollisuuksia Circlum
Farmasia Oy:n markkinoinnin suunnittelua varten homeopaattisten valmisteiden osalta,
olemme tutkineet paakohtaisesti kohdeyritysta ja sen asiakkaita, seka yleisesti kuluttajien
mielipiteita hoitomuodosta. Laajempi markkina-analyysi vaatii yksityiskohtaisempaa ja suu-
rempaa tutkimusta. Kohdeyritys ei toiminut virallisena toimeksiantajana, vaan antoi tukensa
ja suostumuksensa tyon tekemiseen omilla ehdoillamme. Tutkimusongelmana on selvittaa Cir-
clum Farmasia Oy:n nakokulmasta kuluttajien segmentit, mielikuvat ja kayttokokemukset joi-
den pohjalta muodostaa pohjaa homeopaattisten valmisteiden markkinoimiselle oikeille asia-
kassegmenteille. Vaikka yrityksen liikevaihto on kasvanut jatkuvasti tasaisesti on osa tutki-
musongelmaa selvittaa tekijoita jotka ovat myynnin esteina tai hidastavat liikevaihdon kehi-

tysta.



2 Circlum Farmasia Oy

Circlum Farmasia Oy:n perusti vuonna 1996 apteekkari Onerva Pekkonen kouluttauduttuaan
diplomihomeopaatiksi. Yritys on homeopaattisten & antroposofisten valmisteiden, kosmetii-
kan ja luontaistuotteiden erikoisliike seka tukkukauppa ja maahantuonti, jonka paatoimialana
ovat luontaistuotteet. Yrityksen toiminta-ajatuksena on tarjota suomalaiselle kuluttajalle
laadukkaita, tutkittuja ja turvallisia tuotteita seka samat pehmeat itsehoidon mahdollisuudet

kuin Euroopan valtamaiden vaestolla on. (www.circlumfarmasia.fi)

Circlum Farmasia Oy sijaitsee keskeisesti Helsingissa, Hakaniemen torin varrella Ympyratalos-
sa Hakaniemen Apteekin lilkkekumppanina. Yrityksella on laaketukkukauppa- ja laaketehdaslu-
vat ja se tuo maahan useiden korkeasta laadustaan tunnettujen eurooppalaisten valmistajien

homeopaattisia laakkeita. (www.circlumfarmasia.fi)

Valmisteiden jakelun apteekkeihin ja luontaistuotekauppoihin hoitaa Oriola Oy, terapeuteil-
le ja yksityishenkiloille yritys toimittaa tuotteet tilausten perusteella postitse. Yhteistyo Ha-
kaniemen Apteekin kanssa mahdollistaa tilaamaan ns. ex-tempore homeopaattisia valmisteita
apteekin tekemana, silla apteekin farmaseuttisesta henkilokunnasta kolmella on myos ho-

meopaatin koulutus. (www.circlumfarmasia.fi)

Tunnuslukutiivistelma

2007/12 2008/12 2009/12 2010/12 2011/12
Yrityksen liikevaihto (1000 EUR) 2020 2126 2339 2426 2576
Liikevaihdon muutos% 21,60 5,20 10,00 3,70 6,20
Tilikauden tulos (1000 EUR) 426 467 500 523 493
Liikevoitto% 24,8 25,4 26,2 26,3 23,6

Taulukko 1: Criclum Farmasian tunnusluvut (www.suomenasiakastieto.fi)

Taulukosta 1 voi nahda, etta Circlum Farmasia Oy:n liikevaihto on ollut tasaisessa nousussa
vuodesta 2007 saakka. Vuonna 2011 yrityksen liikevaihto oli 2 576 000, liikevaihdon muutos
vuoteen 2010 nahden oli 6,2%. Tilikauden tulos viime vuonna oli 493 000 josta liikevoittoa
23,6 %. Yrityksen omistajalta saatujen tietojen mukaan Circlum Farmasian liikevaihto jakau-
tuu kolmeen paaluokkaan joista homeopatia on pienin edustaen n.30% liikevaihdosta. (Pekko-
nen 2012.)



3 Homeopatia

3.1 Homeopaattinen hoito

Homeopatia on yli 200 vuotta vanha laaketieteellinen jarjestelma, jonka tarkoitus on hoitaa
ihmista kokonaisuutena eli ei pelkastaan sairautta. Homeopatia on kokonaisvaltainen hoito-
muoto, joka keskittyy ihmisen luonnollisen vastustuskyvyn tehostamiseen. Homeopatia tulee
kreikankielen sanoista ”homoios” eli kaltainen ja ”pathos” eli karsimys, sairaus. Homeopatian
varsinaisena perustajan pidetaan saksalaista laakaria nimelta Samuel Hahnemannia (1755-
1843). Han loi homeopatian perusajatuksen: Laakeaine, joka aiheuttaa terveessa ihmisessa
tietyn sairauden, parantaa pienina annoksina saman vaivan sairaassa ihmisessa. (Lauraéus
1999, 21-22)

Homeopaattisten laakeaineiden on tarkoitus parantaa ihmisen luontaista vastustuskykya ja
samalla vahvistaa hanen elinvoimaansa. Laakkeet ovat aina peraisin luonnosta, kuten kasveis-
ta, mineraaleista, metalleista ja elainkunnasta. Vaikkakin homeopatia noudattaa luonnon la-
keja, laakkeita ei valmisteta ainoastaan yrteista. Vaikkakin homeopatia kunnioittaa luonnon-
lakeja, niin varsinaisesta luontaishoidosta ei ole kyse. Tama johtuu siita etta hoitona kayte-

taan homeopaattisia, potensoituja laakkeita. (Laureus 1999, 22)

Lauraéus (1999) mukaan homeopatia perustuu viiteen peruskasitteeseen, joita ovat:

Kaltaisuusperiaate:
potilaalle annetaan pieni mddrd sellaista lddkettd, joka suurina annoksina aiheuttaa kysiestd

oiretta terveelle henkilolle, kuten esimerkiksi unettomuutta.

Potensoittu lddke:

homeopatiassa kdytetty laimennettu ja ravistettu eli potensoitu lddkettd, joka vahvistaa
kehon omaa puolustusjdrjestelmdd. Korkeat potenssit eli pitkdlle laimennetut ja ravistellut
lddkkeet ovat herdttdneet epdilyksid homeopatian tehosta. Sellaista, mikd ei ole ndkyvdd

eikd kosketeltavaa, ei haluta uskoa.

Yhden lddkeaineen kaytto kerrallaan:
Yksittdisen lddkkeen tehtdvd on stimuloida eli antaa drsyke potilaan omaan elinvoimaan eikd

suoranaisesti taistella sairautta vastaan.

Minimaalinen annos yhtd lddkeainetta kerrallaan:
Pieni annos potensoitua lddkettd kerrallaan riittdd kdynnistdmddn kehon oman puolustusjdr-

jestelmdn.



Léddkeaineet on testattu terveilld ihmisilld:
Lddkeainekokeilut on aina tehty terveilld ihmisilld, silld homeopatiassa tunne- ja mielialueen

oireet ovat tdrkeitd. Lddkeainetta ei koskaan testata eldimilld.

Lauraéus (1999) mukaan Homeopaatin vastaanotolla potilaan haastattelu eroaa perinteisesta
laakarin haastattelusta taysin. Monesti potilaat hammastelevat vastaanotolla kaytyaan mita
kaikkea homeopaatti haluaa tietaa ja miten jotkin asiat muka liittyy vaivoihini. Homeopatias-
sa ei keskityta vain potilaan oireisiin vaan tarkkailu alkaa jo ensisilmayksesta lahtien, kuten
potilaan tapaa tervehtia ja jopa istumistapaa vastaanotolla. Myos potilaan ulkonako, puheta-
pa ja vaatetus merkitsevat yhta paljon, kuin vaiva josta han karsii. Homeopaatti ottaa kaiken
saamansa informaation vastaan ja hyodyntaa sen laakeaineen valintahetken koittaessa. (Lau-
raéus, 1999, 46)

Klassisen homeopatian filosofiaa noudattava homeopaatti ei maaraa laaketta sairautta vas-
taan, vaan hanelle ihminen kokonaisuudessaan on tarkeampi. Homeopaatti on kiinnostunut
potilaasta ihmisena ja hanen elamastaan, eika vain keskity vaivaan joka potilaalla on. Mones-
ti potilas saa helpotusta jo siita, etta voivat kertoa asioistaan ja murheistaan jollekulle, joka
todella kuuntelee.

(Lauraéus, 1999, 46)

3.2 Homeopatian historia

Homeopatian vastustus aloitettiin Saksassa heti uuden hoitomuodon tultua tietoisuuteen. Yksi
varhaisimmista kriitikoista oli J. C. H. Heinroth, neurologian professori Leipzigin yliopistossa.
Hanen kirjansa otsikko viittasi suoraan Hahnemannin paateokseen (Organon): Anti-Organon or
The errors of Hahnemann's teachings in the Organon. (British Homoeopathic Journal, 1998,
28-32.)

Homeopatiaa kutsuttiin tietamattomyyden ja mystiikan korkeimmaksi voitoksi ja sita pidettiin
niiden aikojen suurimpana julkisena skandaalina. Myos Yhdysvaltain Harvardin laaketieteelli-
sen koulun johtava laakari Oliver Wendel Holmes kritisoi ankarasti homeopatiaa. Han totesi,
etta Hahnemann pettaa hoitomuodollaan, joko itseaan tai sitten yrittaa pettaa muita. (British
Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

Brittilainen Homeopatian aikakauslehti julkaistiin nelja vuotta myohemmin kuningatar Victo-
rian laakarin John Forbesin toimesta. Han vahvisti, etta suurin osa Hahnemannin ja hanen ys-

taviensa suorittamista kokeista oli taysin paikkansapitamattomia. Kokeiden tarkoitus oli vah-
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vistaa homeopaattisten laakeaineiden terapeuttiset ominaisuudet. Taman pohjalta todistet-
tiin etta vaitetyt faktat eivat todellisuudessa olleet faktoja olleenkaan. Homeopaattisten ai-
neiden valmistus, muistuttaa laheisemmin mita olemme kuulleet tai nahneet maagisissa juh-

lamenoissa ja taikureiden tempuissa. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

Homeopatian huomattava saksalainen vastustaja oli Theodor Jtirgensen
(1840-1907). Tahan asti oli kritisoitu lahinna homeopatian periaatetta: ”samanlainen parantaa
samanlaisen”. Jtirgensen laajensi hyokkaystaan hoitomuodon muihin keskeisiin periaatteisiin.
Han aloitti tuomitsevan yhteenvetonsa toteamalla: ”joko Hahnemann on oikeassa, jolloin
meidan tieteemme ja lahtokohta meidan ajattelullemme on holynpolya, tai han on vaarassa,
jolloin tama opetus on holynpolya.”. Hanen mukaansa kolmatta vaihtoehtoa ei ole. (British
Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

Uuden hoitomuodon yleinen nakemys 1800-luvun lopulla tiivistyy sopivasti tietosanakirja Bri-

tannicassa, johon lisattiin vuonna 1891 homeopatian maaritelma:

'Hahnemannin virheet olivat suurenmoisia. Hanen yksityiskohtainen oppi oli erittain taantuva
ja epatieteellinen. Hanen halveksuntansa tolle-causamia ja sairauden syiden loytamiseen tah-
taavia kohtaan, katsottiin hyvin epaeettiseksi. Han oli mielikuvituksellinen ja teoreettinen
hyvin korkeaan asteeseen. Han johti seuraajansa pois sairauksien tutkimisen ja parantamisen
tarvittavien menetelmien polulta. Hanen puutteistaan huolimatta taytyy myontaa, etta hanel-
la oli loistava meriitti hairita ja hapaista praktiikka anteeksiantamattomalla tavalla. (British
Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

Viimeksi mainittu tieto on erityisen mielenkiinnon kohde, silla jopa nykypaivana homeopatian
kriitikot antavat kiitosta Hahnemannille. Hanen ansiostaan silloin suuressa suosiossa olleen

hyvinkin vaarallisen ortodoksisen hoidon suosio laski.

Luonteeltaan Hahnemann oli hyvin suvaitsematon ja tinkimaton. Nama asenteet johtivat vais-
tamatta homeopatian kannattajien valiseen kritisointiin. Monet homeopaatit olivat eri mielta
Hahnemannin korkeista potensseista. Jotkut myos ajattelivat etta vain yhden parannuskeinon

kaytto on riittamatonta. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

Monet halusivat yhdistaa homeopatian ja valtavirran laaketieteen, joka Hahnemannin mukaan
oli ehdottomasti kiellettya. Moni ei myoskaan omaksunut hanen kolmatta aksioomaa, joka
toteaa kaikkien sairauksien syyna olevan ”itch” tai ”psora”. Naiden syiden johdosta homeo-
patia ajautui kahteen eri koulukuntaan jakautuen ajatusten ja kaytannon nakemysten mu-
kaan. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)
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Vuonna 1837 korkeamaineinen Paul Wolf julkaisi 18 tutkielmaa, jotka ovat ensimmaiset do-
kumentit homeopatian irtautumisesta korkeista potensseista seka Hahnemannin psora-
teoriasta. Wolf myos vaati etta kaikilla homeopaateilla pitaisi olla oleellisin kasitys laaketie-
teesta, anatomiasta, fysiologiasta ja patologiasta. Naista mikaan naista ei ole kadottanut

merkitysta tahankaan paivaan mennessa. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

1800-luvun lopulla Homeopatian suosio oli laskussa, johon vaikutti ainakin osittain tiedekun-
nan sisaiset erimielisyydet. Vuosisadan vaihteessa homeopatialla ei ollut minkaanlaista tie-

teellista tunnusta ja se oli yleisesti tuomittua. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

Useimmissa maissa, homeopatian suosio jatkoi laskuaan, kunnes taysin odottamatonta tukea
saatiin yllattaen Saksasta. Tuki tuli maan johtavalta
kirurgilta August Biernilta. Vuonna 1925 han kirjoitti artikkelin silloisesti laajalti luettuun ai-
kakauslehteen Miinchner Medizinische Wochenschrift. (British Homoeopathic Journal, 1998,
28-32.)

Kirjoituksessaan Bier kehotti kollegojensa harkitsemaan homeopatiaa uudelleen, silla hanen
nakemyksensa perusteella homeopatialla oli loppujen lopuksi paljon tarjottavaa. (British Ho-
moeopathic Journal, 1998, 28-32)

Artikkeli aiheutti laajamittaisen skandaalin, joka johti voimakkaaseen kiistelyyn ja vaittelyyn.
Vaittely perustui pohjimmiltaan ulkoa harjoiteltuun argumenttiin, jonka mukaan korkeat lai-
mennukset eivat voi mitenkaan toimia ja etta kukaan, joka ajattelee toisin, on selvasti har-
hainen. Epasuorasti tama johti homeopatian systemaattiseen tutkimiseen Natsien kolmannen
valtakunnan aikana. Vaitettyjen negatiivisten tutkimustulosten jalkeen natsit lopulta peruivat
tukensa ja kiinnostuksesta homeopatiaan. Tama johti homeopatian suosion vahentymiseen

myos Saksassa. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

Vaihtoehtoisen laaketieteen ja varsinkin homeopatian nykyisen suosion rinnalla myos sen enti-
set vastustajat ovat uudistuneet ja jalleen korottavat aantaan. Argumentit homeopatiaa vas-
taan ovat jatkuvasti toistuvia, osa on uusia osa vanhoja. (British Homoeopathic Journal, 1998,
28-32.)

Primitiivisimmat argumentit ovat, etta homeopaattiset laakkeet ovat fyysisesti, kemiallisesti
ja kaikella muulla tavalla mahdotonta erottaa puhtaasta laimennosliuoksesta. Loogisesti ta-
man jalkeen seuraava askel vastustajille on epailla homeopatian vaikutusta seka kliinista te-
hokkuutta. Tama onkin selvasti nykyisten argumenttien keskeinen piirre taistelussa homeopa-

tiaa vastaan. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)
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Naiden toistuvien teemojen lisaksi, uusina argumentteina jotkut kriitikot ovat kyseenalaista-
neet kasitykset siita etta homeopatia on luonnonmukainen ja taysin riskivapaa. Toiset taas
vaittavat, etta homeopatia on vanhentunutta oppia, joka on kestamaton otettaessa huomioon
Hehnemannin jalkeen tehdyt tieteelliset havainnot seka keksinnot. (British Homoeopathic
Journal, 1998, 28-32.)

Homeopatian vastustajat ovat kuitenkin samaa mielta siita, etta Hahnemann oli oikeassa hyo-
katessaan hanen aikansa uskaliaita hoitoja vastaan. Vastustajat tosin uskovat tieteen men-
neen eteenpain ja etta homeopatialle ei ole enaa sijaa. Toiset vastustajat uskovat, etta ho-
meopaateilla ei ole yhtenevaa ajatussuuntaa, jonka takia maailmassa on yhta monta homeo-

patiaa kuin on homeopatia. (British Homoeopathic Journal, 1998, 28-32.)

4  Markkina-analyysi

Lottin mukaan markkina analyysin tavoite on loytaa tietoa, joka helpottaa paatoksen tekemis-
ta. Tata varten markkina-analyysi tarvitsee tietoa. Lisaksi tarvitaan tutkittua tietoa, joka
muodostuu yrityksen sisaisen ja ulkoisen tiedon yhdistamisesta. Naiden tietojen yhdistaminen
ei ole mahdollista, mikali markkina-analyysin perustiedot eivat ole systemaattisia ja saannol-
lisia mittauksia. Naita perustietoja tulee mitata luetettavilla mittareilla seka taman lisaksi on

kaytettava yksiselitteisia tunnuslukuja.

Kuten kuviosta 1 on havaittavissa, markkina-analyysissa yhdistettavat tiedot koskevat aina
paaasiassa yrityksen markkinoita, toimintaymparistoa, asiakkaita seka muita sidosryhmia ja
tuotteita. Lotti toteaa, etta markkina-analyysin tiedot voidaan halutessa yhdistaa yrityksen

taloudellisiin tai muihin johtamisessa kaytettaviin tunnuslukuihin. (Lotti, 2001, 27.)
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Kuvio 1: Markkina-analyysin syntyminen (Lotti 2001, 27)

Yrityksen menestysta mitataan yleensa taloudellisilla tunnusluvuilla. Tunnuslukujen kytkemi-
nen markkina-analyysin tuottamiin tietoihin mahdollisimman konkreettisella yksilotasolla aut-

taa ymmartamaan eri osien keskinaisia vaikutuksia. (Lotti 2001, 28.)

On huomioitava, etta markkina-analyysi on osa markkinatutkimusta, jossa kaytetaan aina
markkinatutkimuksen menetelmia ja analyysimalleja. Markkinatutkimukselta markkina-
analyyttinen ote edellyttaa nykyista enemman saannollisyytta ja systemaattisuutta, joka luo
edellytyksia ulkoisten ja sisaisten tietojen yhdistamiselle. Tama yhdistaminen luo puolestaan
mahdollisuuden eri asioiden keskinaisten vaikutusten ymmartamiselle ja samalla mahdollisuu-

den rohkean osaamisen kasvattamiseen. (Lotti 2001, 28-29.)

4.1 Tiedonhaku ja kaytto

Lotti (2001) maaritelman mukaan tiedon merkitys ja arvo mitataan kayttokelpoisuuden ja
toiminnan tuloksellisuuden nakokulmasta. Lotti jakaa tiedon neljaan hierarkian ryhmaan, jos-
ta muodostuu niin sanottu hierarkkinen pyramidi. Tama hierarkkinen pyramidi on kuvattu tar-

kemmin kuviossa 2.
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Kolmion alimmalla tasolla sijaitsee tiedon raaka-aine, josta muokataan selkeata ja helppo-
kayttoista informaatiota. Raa’an tiedon ongelma on etta tietoa on tarjolla niin paljon, ettei
oleellista tietoa aina valttamatta tunnista. Tata tietoa tarvitaan paljon, mutta laatu kuitenkin
lopulta ratkaisee. (Lotti, 2001, 17-19.)

Lotti (2001) mukaan hierarkian toiselle tasolle noustaan kun yrityksen ulkoisiin tietoihin yhdis-
tetaan sen sisaista tietoa ja luodaan niita yhdistamalla erilaisia systemaattisia tietokantoja.
Kolmas taso, osaaminen, syntyy eri tietoja yhdistamalla. Osaamisen merkki on, etta eri toi-
menpiteiden vaikutuksia voidaan ennakoida. Hierarkian neljas taso on viisaus, jolle pystyy
yltamaan vain todellinen asiantuntija. Asiantuntemus pohjautuu kovaan asiakassegmentin hal-

lintaan ja rankkaan toimialatuntemukseen. (Lotti, 2001, 17-19.)

A
R
AR
AR

Kuvio 2: Tiedon hierarkia (Lotti, 2001, 18)

4.2  Markkinatutkimus

Lauri Sipilan (2008) mukaan markkinatutkimus on tapa jolla yritys selvittaa nykytilannetta ja
sita mihin suuntaan ollaan talla hetkella menossa ja onko suunta halutun mukainen. Liikkeen
kassan kautta saatu palaute ei aina valttamatta riita vaikka tamakin tieto on todella hyodyl-
lista. Tallainen tietolahde saattaa vaaristaa paatoksentekijan saamaa tietoa, koska esimerkik-
si positiivinen viesti menee helpommin eteenpain, kuin negatiivinen. My0s potentiaaliset asi-
akkaat, jotka eivat asioi yrityksen tiloissa jaavat kokonaan kuulematta, mikali nojaudutaan
pelkastaan asiakaspalautteeseen. Lauri Sipila (2008) toteaa my0s, etta markkinatutkimuksen

tarjoama hyoty on objektiivinen ja taten todellinen nakemys asioiden tilasta. (Sipila 2008, 13)
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USA:n Markkinointiliitto American Marketing Association on maaritellyt markkinatutkimuksen

lokakuussa 2004 seuraavasti:

Definition of Marketing Research: Marketing research is the function that links the consumer,
customer, and public to the marketer through information - information used to identify and
define marketing opportunities and problems; generate, refine and evaluate marketing ac-
tions; monitor marketing performance; and improve understanding of marketing as a process.
Marketing research specifies the information required to address these issues, designs the
method for collecting information, manages and implements the data collecting process, ana-
lyzes the results, and communicates the findings and their implications.

(www.marketingpower.com)

Suomeksi kaannettyna maaritelma on seuraavanlainen:

Markkinatutkimus on toiminto, joka yhdistaa kuluttajan, asiakkaan ja yleison markkinoijaan
informaation kautta. Tietoa kaytetaan markkinointimahdollisuuksien ja - ongelmien yksiloimi-
seen ja maarittelemiseen, markkinointitoimenpiteiden luomiseen ja kehittamiseen seka arvi-
oimiseen. Taman lisaksi tietoa kaytetaan markkinoinnin tuloksellisuuden seurantaan seka ke-
hittamaan ymmarrysta siita, etta markkinointi on prosessi. Markkinointitutkimus maarittelee
tarvittavan tiedon, muotoilevat tiedonkeruujarjestelmat, johtaa ja toteuttaa tiedonkeruun,

analysoi tulokset seka viestittaa tulokset ja niiden merkitykset.

4.3 Kilpailija-analyysi

Tassa osiossa tavoitteenamme on luoda yleinen kuva Circlum Farmasian kilpailutilanteesta
kilpailija-analyysia hyodyntaen. Analyysilla pyritaan seuraamaan kilpailijoiden taman hetkisia
toimenpiteita ja kayttaytymista seka samalla selvittaa yritysten markkina-asema ja tata kaut-
ta mahdollisen kilpailun luonne. Kilpailija-analyysia kaytetaan etenkin kilpailukeinojen, kuten
hinnan ja markkinastrategian valinnassa. Selvittaakseen oman yrityksensa vahvuudet ja heik-
koudet kilpailijoihinsa nahden on heista kerattava jatkuvasti mahdollisimman paljon tietoa.
Keratty tieto on parhaansa mukaan pyrittava hyodyntamaan osana kilpailua. (Kotler 1990,
216.)

Kilpailijoiden tunnistaminen on yrityksen olemassaololle elintarkeaa, on pystyttava tunnista-
maan omien tuotteiden ja palveluiden haastajat markkinoilla. Kriittisimpia kohtia kilpailija-
analyysin laatimisessa on yleensa kilpailijoiden puutteellinen tunnistaminen seka toimialan
lilan suppea maarittely. Naista syista johtuen analyysin tarkeimmaksi vaiheeksi usein nousee

kilpailuympariston hahmottaminen ja kilpailijoiden tunnistaminen. (Pirttila 2000, 25.)
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Kilpailija-analyysissamme paatimme kayttaa Kotlerin mallia erottaa kilpailu neljaan tasoon,
jotka perustuvat korvaavan tuotteen kasitteen laajentamiseen. Kilpailun ensimmaisella tasol-
la yritys kokee kilpailijoikseen kaikki yritykset, jotka tarjoavat kuluttajille samankaltaisia
tuotteita ja palveluita samalla hinnalla. Toisella tasolla tarkastellaan toimialan kilpailua, jol-
loin kilpailijoina pidetaan kaikkia toimialan yrityksia, jotka valmistavat samaa tuotetta tai
tuoteluokkaa. Kolmannella tasolla kilpailijoiksi koetaan kaikki saman tarpeen tyydyttavat
tuotteet. Neljannella tasolla on yleinen kilpailu, joka on kilpailun muodoista kaikkein laajin.
Talla viimeisella tasolla kilpailijoina nahdaan kaikki kuluttajien samoista rahoista kilpailevat
yritykset. Kotler (2003, 14-15.)

Kilpailijoista on kerattava mahdollisimman yksityiskohtaisia tietoja, jotta jokaisen kilpailijan
strategiat voidaan tunnistaa. Kilpailijoiksi tunnistetuista yrityksista on mahdollisuuksien mu-
kaan selvitettava muun muassa taloudellinen tila, markkinaosuus, tuottavuus ja tehokkuus,
kustannuskilpailukyky nykyisilla resursseilla ja nykyisessa toimintaymparistossa seka tuottei-
den kilpailukyky markkinoilla. Naiden tietojen lisaksi voidaan selvittaa yrityksen tuotteiden
ominaisuuksia ja laatua seka valikoimaa, asiakaspalvelua, hinnoittelua, jakelun peitto seka
mainontaa ja myynninedistamisohjelmia. Yleensa naiden kaikkien tietojen saanti saattaa kui-
tenkin olla erittain haasteellista, silla kilpailijat harvemmin julkaisevat tietojaan. (Kotler
1990, 224-225; Pirttila 2000, 75-76.)

Kilpailijoiden tavoitteiden ja nykyinen strategian tietaminen auttaa hahmottamaan kuinka
kilpailevat yritykset pyrkivat vastaamaan kilpailuun. Vahvuuksien ja heikkouksien tunnistami-
nen auttaa hahmottamaan mihin toimenpiteisiin kilpailija kykenee tulevaisuudessa (Porter
1984, 90).

Kilpailija-analyysissamme paatimme kayttaa kilpailijoiden rajaamiseen Kotlerin teoriaa, kuten
jo aikaisemmin toimme esille. Teorian mukaan kilpailu erotellaan neljaan eri tasoon. Kotlerin
teoria laajentaa kasitteen yksinkertaisesta korvaavan tuotteen kasitteesta. Kotlerin teorian
lisaksi otamme huomioon maantieteellisen rajauksen. Yrityksen ainoa toimipiste sijaitsee Hel-
singin Hakaniemessa ja tasta johtuen teemme maantieteellisen rajauksen Hakaniemen lahi-
alueelle. Circlum Farmasian verkkokaupan osalta kuitenkin vertailemme Kkilpailijoita valta-

kunnallisesti.

Kotlerin teoriassa erotellaan kilpailu neljaan tasoon, joista ensimmaisella tasolla yritys kokee
kilpailijoikseen sellaiset yritykset, jotka tarjoavat kuluttajille samankaltaisia tuotteita ja pal-
veluita. Circlum Farmasian tarjoamat tuotteet koostuvat laajasta valikoimasta luontaistuot-

teita, mutta tyossamme tutkimme vain homeopaattisia valmisteita, joka rajaa kilpailijoita
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pois hyvin paljon. Helsingin alueelta ei suoranaisesti loytynyt muita yrityksia, jotka keskittyi-
sivat valmisteiden myyntiin samassa mittakaavassa. Alueen toimijat olivat keskittyneet ho-
meopaattisten palveluiden tuottamiseen, ei itse tuotteiden myyntiin, esimerkkina homeopaa-
tit ja heidan pitamat vastaanotot. Circlum Farmasialla ei taten Kotlerin maaritelman mukaan

loytynyt suoranaisia kilpailijoita.

Kotlerin toisella tasolla kilpailijoiksi maaritellaan kaikki saman alan yritykset, jotka valmista-
vat samaa tuotetta tai tuoteluokkaa. Circlum Farmasia Oy toimii luontaistuotteiden toimialal-
la. Luontaistuotteet kuitenkin jaetaan useaan eri luokkaan, joista Homeopaattiset ja antro-
posofiset valmisteet luokitellaan laakelain alaisiin tuotteisiin. Naiden lisaksi Kasvirohdosval-
misteet ja perinteiset kasvirohdosvalmisteet kuuluvat samaan luontaistuoteluokkaan. (lahde:
http://www.luontaistukut.fi/). Taman rajauksen pohjalta Circlum Farmasialla ei vielakaan
ollut kilpailevia liikkeita lahiymparistossa. Internetista kuitenkin loytyi yksi toimija, joka tar-
joaa valtakunnallisesti homeopaattisia valmisteita seka kasvirohdosvalmisteita suoraan kulut-
tajille verkkokauppansa kautta. Kyseinen yritys on nimeltaan Hyvinvoinnin tavaratalo ja sen
liiketaloudelliset tunnusluvut on nahtavissa taulukosta 2. Hyvinvoinnin tavaratalon verkkosivut

toimivat osoitteessa www.hyvinvoinnin.fi.

Tunnuslukutiivistelma

Hyvinvoinnin Tavaratalo Oy 2006/12 2007/12 2008/12 2009/12 2011/12

Y¥rityksen liikevaihto (1000 EUR) 216 371 745 1050 2166
Liikevaihdon muutosi 184.70 g80.80 20.40 40.90

Tilikauden tulos (1000 EUR) 4 -24 -10 63 71
Liikevoitto% 1.60 -4.,00 -0.10 g2.60 5.40
Yrityksen henkildstémaara 1 NS A 2 3 7

Lihde: Suomen Asiakastieto

Taulukko 2: Hyvinvoinnin Tavaratalo Oy tunnusluvut (www.suomenasiakastieto.fi)

Kolmannella tasolla Circlum Farmasian kilpailijoiksi katsotaan kaikki yritykset, jotka kykene-
vat tyydyttamaan saman tarpeen. Taman rajauksen pohjalta oli kilpailijoita tarkasteltava Cir-
clum Farmasian toimialan pohjalta. Kuten edellisessa kappaleessa mainittiin, yritys toimii
luontaistuotteiden toimialalla, joten kilpailijoiksi luokitellaan kaikki maantieteellisesti lahella
olevat toimijat, jotka kooltaan ja liikavaihdoltaan haastavat Circlum Farmasian. Mainitun ra-
jauksen tayttivat kaksi valtakunnallisesti toimivaa luontaistuoteketjua, Ensimmaisena kilpaili-
jana katsottiin olevan luontaistuoteketju Life, jonka liiketaloudelliset tunnusluvut on nahta-
vissa taulukosta 3. Toisena kilpailijana katsoimme olevan Luontaistuntijoiden luontaistuote-

ketju, jonka liiketaloudelliset tunnusluvut on nahtavissa taulukosta 4. Ketjujen toimipisteista
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lahimpana Circlum Farmasiaa ovat Bionatural (luontaistuntijat ketju) ja Life Helsingin Haka-
niemi.

Tunnuslukutiivistelma

BiocNatura terveystuote 2007/06 2008/06 2009/06 2010/06 2011,/06
Y¥rityksen liikevaihte (1000 EUR] ig8s 2035 234 264 455
Liikevaihdon muutosia g.10 i4.30 iz.80 77.70
Tilikauden tules (1000 EUR) 3 3 0 1 30
Liikewvoitto%a 3.20 3.40 0.40 0.80 9.00
Yrityksen henkiléstdmaara MNSA MNSA MNSA z 4

Lidhde: Suomen A=siakastieto

Taulukko 3: NioNatura terveystuote tunnusluvut (www.suomenasiakastieto.fi)

Tunnuslukutiivistelma

Life Helsinki Hakaniemi 2002712 2003712 2004712 2005712

Y¥rityksen lilkevaihto (1000 EUR) 38z 436 466 595
Liikevaihdon muutosga NS A 14.14 5.88 27.68
Tilikauden tulos (1000 EUR) 23 15 17 10
Liikawvaittato g.90 5.05 5.15 2.52
¥rityksen henkilastémaara NS A My A 4 4

Lidhde: Suomen Asiakastieto

Taulukko 4: Life Helsinki Hakaniemi tunnusluvut (www.suomenasiakastieto.fi)

Kotlerin neljannella eli viimeisella tasolla on yleinen kilpailu, joka on kilpailun muodoista laa-
jin. Siina yritys nakee kilpailijoinaan kaikki samoista kuluttajien rahoista kilpailevat tahot.
Taman laajimman tason mukaan Circlum Farmasian kilpailijoiksi maaritellaan kaikki laakelain
alaiset toimijat, joihin kuuluvat luontaistuotteiden toimialan lisaksi yleinen laaketieteen toi-
miala eli apteekit. Suurimmaksi kilpailijaksi nousi Yliopiston Apteekki, jonka liiketaloudelliset

tunnusluvut on nahtavissa taulukosta 5.

Tunnuslukutiivistelma

¥liopiston Apteekki 200412 2005,/12 2009/12 201012 2011/12
Y¥rityksen lilkevaihte (1000 EUR) 229954 230294 268330 263044 2632310
Liikevaihdon muutosis 11.70 2.80 -2.00 0.20
Tilikauden tulos (1000 EUR]) 12071 13416 17477 15826 16712
Liikevoitto%o 7.70 7.20 8.10 &.60 8.20
Yrityksen henkildstémasrs 10432 S5935 536 S35 S34

Lahde: Suomen Asiakastieto
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Taulukko 5: YA tunnusluvut (www.suomenasiakastieto.fi)

4.4  Swot analyysi

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) on nelikenttamenetelma, jota
kaytetaan strategian laatimisessa, seka oppimisen tai ongelmien tunnistamisessa, arvioinnissa
ja kehittamisessa. Yritykset kayttavat SWOT-analyysia usein vuosittaisissa liiketoiminta- ja
markkinointisuunnitelmien laadinnassa kartoittaakseen sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka
tunnistaakseen ulkoiset mahdollisuudet ja ulkoiset uhat. Kaavion vasempaan puoliskoon kuva-
taan myonteiset ja oikeaan puoliskoon negatiiviset asiat. Kaavion alapuoliskoon kuvataan yri-

tyksen ulkoiset ja ylapuoliskoon sisaiset asiat. (www.markkinointisuunnitelma.fi)

Sisdinen vahvuus Sisaiset heikkoudet

Maahantuonti Pienikokoiset tilat
Homeopaattisten tuotteiden valmistuslupa Katundkyvyys heikkoa
Keskeinen sijainti Henkilékunnan rekrytointi
Ammattitaito (homeopaatit) ROMI

Yhteistyo Hakaniemen apteekin kanssa

Ulkoiset mahdollisuudet Ulkoiset uhat

Tukkukauppa Ladkelain mahdolliset muutokset

Uudet toimipisteet Uusien kilpailijoiden helppo pdasy
Maahantuonnin laajentaminen Helsingin markkinoille

ulkopuolelle Hoitomuodon kiistanalaisuus
Irtautuminen Hakaniemen apteekin Liiketilat Hakaniemen apteekin yhteydessa
yhteydesta

Taulukko 6: SWOT analyysi

SWOT-analyysin pohjalta voidaan taman jalkeen tehda paatelmia siita, miten vahvuuksia voi-
taisiin kayttaa hyvaksi ja miten heikkoudet voidaan muuttaa vahvuuksiksi. Lisaksi analyysin
pohjalta voidaan miettia miten tulevaisuuden mahdollisuuksia voidaan hyodyntaa ja miten
uhat voidaan valttaa. Analyysin tavoitteena on luoda toimintasuunnitelma siita, mita millekin

asialle pitaa tehda. (www.markkinointisuunnitelma.fi)

Circlum Farmasian sisaisia vahvuuksia on yrityksen suuri maahantuonti, joka jalleenmyy tuot-
teita myos muille alan yrityksille. Tasta johtuen toimialan pienia toimijoita ei katsota suora-
naisiksi kilpailijoiksi. Yrityksen sisaisia vahvuuksia on myos koulutetut homeopaatit, jotka ta-
kaavat ammattitaitoisen palvelun. Lisaksi keskeinen sijainti Helsingin Hakaniemessa tarjoaa

suuren asiakaspotentiaalin, jota vahvistavat yhteiset tilat Hakaniemen Apteekin kanssa. Toi-


http://fi.wikipedia.org/wiki/Strategia
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miminen apteekin yhteydessa tuo enemman kuluttajia myymalan laheisyyteen ja mahdollistaa

myynnin tehostamisen.

Circlum Farmasialla on lisaksi rajoitettu laaketehdaslupa, jonka puitteissa yritys voi tilata
bulk -maaria laakeaineita, ja pakata seka etikoida laakkeita kuluttajapakkauksiin. (Pekkonen
2012.)

Circlum Farmasian sisaisia heikkouksia on pienikokoiset toimitilat, jotka aiheuttavat haasteita
tuotteiden tehokkaassa esillepanossa seka luo haasteita erottua selkeasti Hakaniemen Aptee-
kista omana toimijana. Lisaksi vahainen katunakyvyys vaikeuttaa erottumista apteekista.

Henkilokunnan rekrytointi on haaste silla ammattitaitoisen ja koulutetun henkilokunnan loy-
taminen on vaikeaa. Tama johtuu myymalahenkilokunnan pienista palkoista suhteessa oman
vastaanoton pitamiselle. Circlum Farmasian ROMI (return of marketing investment) tarkoittaa
tunnuslukua, joka ilmaisee, kuinka paljon markkinointi investoinnille saadaan tuottoa. Talla

hetkella markkinointi on vahaista ja siita saatua tuottoa ei pystyta mittaamaan.

Ulkoisia mahdollisuuksia on maahantuonnin ja tukkukauppojen levittaytyminen ympari suo-
mea. Naiden ymparille avattavat uudet toimipisteet, mahdollistavat valtakunnallisen levittay-
tymisen. Irtautuminen Hakaniemen Apteekin yhteydesta tarjoaa mahdollisuuden parantaa

katunakyvyytta ja erottautua selvemmin.

Laakelain mahdolliset muutokset katsotaan selvaksi uhaksi Circlum Farmasialle. Homeopaatti-
set valmisteet ovat laakelain alaisia ja niihin tulee todennakdisesti tarkempia rajauksia kuin
kevennyksia. Lisaksi laakelain alaisuus tarjoaa mahdollisuuden kaikille laakeluvan omaaville
yritykset helpon paasyn markkinoille. Hoitomuodon kiistanalaisuudesta jatkuvasti kaytava
keskustelu katostaan uhaksi, joka jatkuvasti vaikuttaa toimialan asenteisiin. Liiketilat Haka-
niemen Apteekin yhteydessa saattaa asettaa vastakkainasettelua perinteisen- ja vaihtoehtoi-
sen hoitomuodon valilla kuluttajan nakokulmasta. Yrityksen omistajan nakokulmasta noudate-
taan kuitenkin samanlaista terveydentavarataloperiaatetta kaikkien myytavien tuotteiden tai
laakeaineiden osalta. Nain ollen yrityksessa jaetaan myos tuotetietoutta ja autetaan tuottei-
den valisessa valitsemisprosessissa sen mukaisesti, mita asiakas haluaa. Tyyliltaan kyseessa on
keskieurooppalainen tyyli, jossa apteekki ja Circlum Farmasia tukevat toisiaan. (Pekkonen
2012.)

4.5 Ymparistoanalyysi

Ymparistoanalyysi tarkoittaa yritysten ulkoisen toimintaympariston ja liiketoimintaan liittyvi-

en toimialojen kuvausta. Analyysilla hankitaan tietoa muun muassa toimintaymparistosta,

toimialasta ja yleisesta taloudellisesta kehityksesta.
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4.5.1 Toimintaymparisto

Kosken ja Virtasen (2005, 46) mukaan yrityksen toimintaymparistolla tarkoitetaan yleensa
yrityksen ulkoista ymparistoa eli makroymparistoa. Makroymparistoon kuuluvat kaytettavissa
olevat luonnonvarat seka demografinen, taloudellinen, tekninen, poliittinen ja kulttuurinen
ymparisto. Laajasti kasitettyna toimintaymparisto sisaltaa myos yrityksen sisaisenympariston
eli mikroympariston. Mikroymparisto koostuu yrityksesta ja sen eri toiminnoista, asiakkaista,
kilpailijoista ja muista sidosryhmista kuten rahoitusorganisaatioista, ja yhteistyokumppaneis-
ta. Mikroymparistoon kuuluvat tekijat selvitetaan tarkasti muissa liiketoimintasuunnitelman

kohdissa, joten toimintaympariston kuvaukseen niita ei tarvita.

Liiketoiminnan menestyksen kannalta olennaista on asiakaskunnan tunteminen. Asiakaslahtoi-
nen toiminta edellyttaa hyvaa markkinatuntemusta. Tavoitemarkkinoiden kuvauksessa liike-
toimintasuunnitelmaan kootaan tietoa niista markkinoista, joille tuotteet tai palvelut myy-

daan.

Jei Xu mukaan tutkittaessa toimintaymparistoa tulee makroymparistd jakaa homogeenisem-
piin alaryhmiin, joita on helpompi kasitella. Yksi tehokas luokittelujarjestelma on PEST - luo-
kittelujarjestelma. PEST muodostuu sanoista political, economical, sosiocultural ja technolo-
gical. (Xu 2005, 24-27.)

Toimintaymparistoa analysoitaessa tutkitaan kaikkien neljan tekijan keskinaisia suhteita ja
vaikutuksia yrityksen toimintaan. PEST - luokittelun tarkein luokka on sosiaalikulttuuri, silla se

vaikuttavat ihmisten valintoihin, arvoihin ja uskomuksiin. (Xu 2005, 24-27.)

4.5.2 Segmentointi

Segmentoinnissa asiakaskunta jaetaan homogeenisiin luokkiin, joille kullekin maaritellaan
omat tuote- ja palvelukokonaisuutensa. Huolellisella segmentoinnilla voidaan tehostaa mark-

kinatoimenpiteiden vaikutusta.

Segmentoinnin perustana voidaan kayttaa demografisia, taloudellisia, teknisia, poliittisia ja
kulttuurisia muuttujia. Ensin valitaan segmentointikriteerit, joita B2C markkinoinnissa ovat
esimerkiksi loppuasiakkaan demografiset, taloudelliset, psykologiset ja sosiaaliset muuttujat,
kuten ika sukupuoli, ostovoima, ammatti ja koulutus. Naiden kriteerien mukaan markkinat

jaetaan segmentteihin. (Koski ja Virtanen 2005, 51-52.)
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4.5.3 Vaeston ikarakenne ja muutos

Kuviosta 3 on havaittavissa, etta vaeston ikaantyminen on Suomessa lahivuosina nopeampaa
kuin useimmissa muissa maissa. Elinian pidentyminen ja alhainen syntyvyys johtavat siihen,
etta vaeston ikarakenne muuttuu pysyvasti. Lasten ja nuorten maara vahenee, tyoikainen va-
est0 supistuu ja ikaantyneiden maara kasvaa. Lisaksi koko vakiluvun ennustetaan kaantyvan
laskuun 2020-luvulla. (Parjanne 2004, Helsinki)

Vaeston ikaantyminen aiheuttaa laakkeiden kayttajamaarien kasvun. Vanhukset kuluttavat
noin 40 % laakkeista, vaikka heidan osuutensa vaestosta on vain 15 %. Elinian pidetessa mah-

dollisuus sairastua pitkaaikaisiin, laakehoitoa tarvitseviin tauteihin suurenee.

Suomalainen vaesto vanhenee lahivuosina olennaisesti ns. suurten ikaluokkien ikaantyessa ja
vanhimpien ikaluokkien elinian edelleen pidetessa. Tama johtaa monien pitkaaikaissairauksi-
en, kuten osteoporoosin, dementian ja nivelrikon, yleistymiseen ja niiden hoidossa tarvittavi-

en laakkeiden kayton lisaantymiseen.

Q5.
Qo-94
25-80
20-24
7578
o074
G5-G60
G0-gid
55-59
a0-54
45-40
40-44
2539
30-34
25-20
20-24
15-189
10-14

G-4
0- 4

240 200 1450 100 al 1] al 100 150 200 2450
mMiehet tuhatta) MHaiset (tuhatta)
Kuvio 3: Vaestorakenne 2009 (www.tilastokeskus.fi)

4.5.4 Kotitalouksien kulutusmenot ja terveydelliset kulutusmenot

Tilastokeskus maarittaa kotitalouden ja kulutusmenot seuraavasti:
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Kotitalouden muodostavat kaikki ne henkilot, jotka asuvat ja ruokailevat yhdessa tai jotka
muuten kayttavat yhdessa tulojaan. Kotitalouden kasitetta kaytetaan ainoastaan haastattelu-
tutkimuksissa. Kotitalousvaeston ulkopuolelle jaavat pysyvasti ulkomailla asuvat ja laitosvaes-
to (esimerkiksi pitkaaikaisesti vanhainkodeissa, hoitolaitoksissa, vankiloissa tai sairaaloissa

asuvat). (www.tilastokeskus.fi)

Kotitalouden kulutusmenoihin lasketaan kaikki talouden tutkimusajankohtana yksityiseen ku-
lutukseensa Suomesta ja ulkomailta hankkimat tavarat ja palvelut seka laskennalliset asu-
mismenot. Asunto- ja kulutuslainojen lyhennykset eivat sisally kulutusmenoihin. Kulutusme-
noihin ei myoskaan lueta valittomia veroja, investointeja (esim. asunnon osto), yritystoimin-
nan menoja eika muille kotitalouksille ostettuja tuotteita. Kulutuskasite ei sisalla kotitalouk-
sien julkisten hyvinvointipalveluiden kaytosta saamia etuuksia (esim. terveydenhoidosta ja

koulutuksesta). (www.tilastokeskus.fi)

Kuviosta 4 on nahtavissa, etta kotitalouksien terveysmenot vuonna 2006 oli suurimmat 65-74
vuotta tayttaneiden keskuudessa, noin 1 533 € vuodessa. Terveydelliset kulutusmenot olivat

pienimmillaan 17-24 vuotiailla, noin 345 € vuodessa.

Kotitalouksien terveyttd koskevat kulutusmenot
vuonna 2006
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Kuvio 4: Terveyden kulutusmenot 2006 (www.tilastokeskus.fi)
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Kuviosta 5 voidaan havaita, etta viimeisen 12-vuoden aikana kulutusmenot koskien terveytta
on noussut tasaiseen tahtiin. Vuonna 1998 65-74 vuotiaiden kulutus oli 1065€ vuodessa, kun

taas 17-24 vuotaiden vuosikulutus oli 288€.

Terveysmenojen kasvu 1998-2006
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Kuvio 5: Terveysmenojen kasvu 2006 (www.tilastokeskus.fi)
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5  Tutkimusmenetelmat

Toteutimme kaksi erillista kyselya, joilla selvitimme kuluttajien mielipiteita ja asennoitumis-
ta homeopatiaan kohtaan seka heidan omakohtaisia kayttokokemuksia. Muuna aineistona kay-

tamme Internetia, tietopankkeja ja yritykselta saatavia materiaaleja.

5.1 Kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen tutkimus

Kvalitatiivinen tutkimus on nimensa mukaisesti tutkimus, jossa tutkimusaineisto on verbaalis-
ta (tai visuaalista). Kvantitatiivisen tutkimuksen ainesito on puolestaan esitettavissa numerol-

lisessa muodossa. (Uusivirta 1991, 78.)

Valinta kvalitatiivisen ja kvantatiivisen tutkimusotteen valilla riippuu muun muassa siita, mil-
lainen on luonteeltaan tutkimuskohteena oleva ilmio. Singulaarinen ilmio on jokin tietyn yksi-
loitavissa oleva ilmio tai tapahtuma tai tapahtumaketju. Geneerinen ilmio viittaa puolestaan
johonkin ilmioluokkaan. Kvalitatiivinen tutkimusote ei yleensa sovellu singulaarisiin ilmioihin,
koska tutkittava ilmio on ainutkertainen. Geneerisia ilmioita voidaan tutkia myos kvantitatii-
visesti. (Uusivirta 1991, 70-89.)

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa on tarkeata, etta tutkimusaineisto edustaa tilastollisesti ha-
vaintoyksikoiden muodostamaa perusjoukkoa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tavoitteena on
aineston teoreettinen edustavuus, eli aineistossa tulee olla esilla tutkimusongelman kannalta
olennaiset piirteet. Toinen ero on se, etta kvantitatiivisessa tutkimuksessa edetaan selvem-
min vaiheittain: ensiksi kerataan aineisto, sitten se muokataan tilastollisen kasittelyn edelyt-
tamaan havaintomarkiisin muotoon, ja sen jalkeen havaintomatriisia kasitellaan tilastollisin
menetelmin. Aineisto on selkeasti rejattu. Kun havaintomarkiisi on muodostettu, sita ei
enaan yleensa taydenneta uusin havainnoin tai muuttujin. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa ai-
neiston keraaminen, kasittely ja analyysi lomittuvat toisiinsa. Analyysi saattaa osoittaa, etta
aineistoa on taydennettava. Lisaainestoin hankinnan jalkeen analyysia jatketaan. Aineston
rajat ovat tassa mielessa avoimet, ne voivat laajeta tai supistua tutkimuksen edetessa. (Uusi-
virta 1991, 70-89.)

Kokeelliset tutkimukset, kyselyt ja haastattelut, tilastot ja sisallonanalyysit tuottavat yleensa
kvantatiivista aineistoa. Erilaiset havainnointitutkimukset, vapaamuotoiset haastattelut, do-
kumentit ja moninaiset kultuurin tuotteet sisaltavat tavallisesti aineistoja, joita ei ole mah-

dollista eika tarkoituksenmukaista pukea numeeriseen muotoon. (Uusivirta 1991, 70-89.)
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Kvalitatiivisessa tutkimuksessa kaytetaan tilastollisia analyysimenetelmia, jotka ovat pitkalle
standardisoituja. Tutkijan on osattava valita ongelmaan sopiva menetelma ja soveltaa sita
oikein ja hedelmallisella tavalla. Kvalitatiivinen analyysi on vahvemmin aineistosidonnasta,
eika sen menetelmia voida ottaa valmiina, kuten on tilastomenetelmien laita. Kvalitatiivinen
analyysi on riippuvaisempi tutkijan kyvyista ja luovuudesta, mutta aineiston kasittelyn tulee
olla systemaattista siina mielessa, etta tulkinnat eivat perustu satunnaisiin poimintoihin. (Uu-
sivirta 1991, 70-89.)

Mittauksen validitaatin ja reliabiliteetin kasitteet liittyvat kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen
tutkimuksen suhde teoriaan on myos erilainen. Kvantitatiivisen tutkimuksen vahva kohta on
teorioiden koettelu tai testaaminen. Kvalitatiivisen tutkimuksen voima on teorian kehittelys-
sa. (Uusivirta 1991, 70-89.)

Molemmat tutkimuksemme ovat kvalitatiivisia tutkimuksia, joista toisen empiirisessa osuudes-
sa kaytamme internet kyselya, jonka tarkoituksena on segmentoida asiakkaat erilaisia maari-

telmia kayttaen.

5.2 Kyselytutkimukset

”Kyselytutkimus on tarkea tapa kerata ja tarkastella tietoa muun muassa erilaisista yhteis-
kunnan ilmioista, ihmisten toiminnasta, mielipiteista, asenteista ja arvoista. Kyselytutkimuk-
sessa tutkijaa esittaa vastaajalle kysymyksia kyselylomakkeen valityksella. Kyselylomake on
mittausvaline, jonka sovellusalue ulottuu yhteiskunta- ja kayttaytymistieteellisesta tutkimuk-
sesta mielipidetiedusteluihin, katukyselyihin, soveltuvuustesteihin ja palautetutkimuksiin.”
(Vehkalahti 2008, 11.)

Paadyimme tuottamaan kyselylomakkeen haastattelulomakkeen sijaan, silla ne ovat tyyliltan-
sa hyvin samanlaisia. Erona on se, etta kyselylomakkeen on toimittava omillaan, ilman haas-
tattelijan apua. Kyselytutkimuksemme tapahtuivat Circlum Farmasia Oy:n internetsivuilla se-
ka jalkautettuna paakaupunkiseudeun alueella, joten katsomme itsenaisen kyselylomakkeen
olevan tehokkaampi tapa kerata tarvitsemamme tilastollisen informaation molemmissa tutki-

muksissa.

Vehkalahden mukaan mielipiteiden, asenteiden ja arvojen tutkiminen ei ole helppoa. Lukui-
sat haasteet aiheuttavat epavarmuuden, kuten edustivatko osallistuneet tutkimuksen perus-
joukkoa, saatiinko vastauksia tarpeeksi, oliko kysymyksiin vastattu riittavan kattavasti ja oliko
kyselyn ajankohta oikea jne. Osa naista haasteista liittyy siis mittareihin, osa tiedonkeruuseen

ja osatutkimuksen sisallollisiin tavoitteisiin. Kyselytutkimuksessa mittarilla tarkoitetaan kysy-
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mysten ja vaitteiden kokoelma, jolla pyritaan mittaamaan erilaisia moniulotteisia ilmioita
kuten asenteita tai arvoja. (Vehkalahti 2008, 11.)

6  Tutkimukset ja analyysi

6.1  Tutkimus 1: Internetkysely

Alkuperaisen suunnitelman mukaisesti oli tavoitteenamme toteuttaa kirjallinen kyselytutki-
mus yrityksen omissa tiloissa. Erilaisia mahdollisuuksia tutkiessamme saimme kuitenkin selvil-
le yrityksen internetsivujen vilkkaat kavijamaarat. Toteutuksen onnistumisen ja parhaan
tyo/tulos suhteen saavuttamiseksi, neuvottelimme kohdeyrityksen omistajan kanssa tutkimuk-
sellemme mainospaikan Circlum Farmasian internetsivujen etusivulta ja ostimme Kkyselyko-
ne.fi yrityksen palvelun internetkyselyn toteuttamista varten. Lisaksi kaytimme kohdeyrityk-

sen internetsivujen uutis-/ tiedotekanavaa tiedottaaksemme kyselysta asiakkaille.

Tavoitteenamme oli tehda kyselysta kiinnostava ja mahdollisimman vahan aikaa ottava, mutta

saada silti kerattya kaikki tarvitsevamme tarkeimmat ja suurpiirteisimmat tiedot asiakkaista.

Vastaamisprosentin kasvattamiseksi kaytimme indikaattorina vastaajien kesken arvottavaa

tuotepalkintoa, josta ilmoitimme kyselyn esittelysivulla.

Kysely julkaistiin Circlum Farmasian internet sivuilla 7.10.2011 ja poistettiin kohdeyrityksen
kanssa sovitun aikarajan umpeutumisen jalkeen 25.11.2011. Lahes kahden kuukauden aikana
onnistuimme keraamaan yrityksen internetsivujen kavijamaarasta (n.1500 kavijaa kuukaudes-
sa) yhteensa 63kpl vastauksia. Teoriassa vastausprosentti on n.2 % kaikista internetsivujen
vierailijoista. Internetsivulla kaytetty aika paljastaa tarkoitukselliset vierailut, ja ns. turhat
sivuilla kayneet tai sivuille eksyneet muutaman sekunnin mittaiset vierailut. Kyseiset kaynnit

erotettuna korjattu vastausprosentti on n.7-8 %.

6.1.1  Tutkimus 1: Tutkimustulokset

Ensimmaisessa kysymyksessa selvitimme vastaajien sukupuolen. Internetkyselyyn vastasi 63

henkiloa, joista miehia oli yhteensa 9 (14 %) ja naisia 53 (86 %) kappaletta.

Toisessa kysymyksessa kysyimme vastaajien kotikaupunkia. Kuten kuviosta 6 voi nahda olivat
kyselyyn vastanneet kotoisin ympari Suomea. Vastanneista 39 henkiloa oli kotoisin Etela-
Suomen laanista, 11 henkiloa Lansi-Suomen laanista, 4 henkiloa Ita-Suomen laanista, 5 henki-

(6@ Oulun laanista ja 3 henkiloa Lapin laanista.
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Kuvio 6: Vastaajien alueellinen jakautuminen laaneittain

Kolmannessa kysymyksessa selvitimme vastanneiden ian. Kuviosta 7 voi nahda, etta kyselyyn
vastanneet jakautuivat seuraaviin ikaryhmiin: 17-24 -vuotiaita 2kpl, 25-34 -vuotiaita 20kpl,
35-44 -vuotiaita 11kpl, 45-54 -vuotiaita 20kpl, 55-64 -vuotiaita 6kpl, 65-74 -vuotiaita 3kpl ja
yli 75 vuotiaita 1kpl.
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Kuvio 7: Vastaajien ikajakauma

Neljannessa kysymyksessa kysyimme vastaajien siviilisaadysta. Kuviosta 8 on nahtavissa, etta
osuudet jakautuivat seuraavanlaisesti: naimattomia 14 henkiloa (22 %), avioliitossa 27 henki-
loa (43 %), avoliitossa 15 henkiloa (24 %) seka eronneita 7 henkiloa (11 %). Leskia ei kyselyyn

osallistunut.
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Kuvio 8: Vastaajien siviilisaaty

Viidennessa kysymyksessa kysyimme vastanneilta homeopaattisten valmisteiden kayttohistori-
asta. Kyselyyn osallistuneista homeopaattisia valmisteita oli aikaisemmin kayttanyt 50 henki-
l6a eli 79 % vastanneista. Vastanneista 13 henkiloa eli 21 % ei ollut aikaisemmin kayttanyt

homeopaattisia valmisteita.

Kuudes kysymys oli jatkokysymys homeopaattisten valmisteiden kaytosta. Kysyimme ovatko
henkilot, jotka eivat ole valmisteita kayttaneet ajatelleet kokeilevansa kyseista hoitomuotoa
tulevaisuudessa. Vastaajia oli yhteensa 16 henkiloa, vaikka aikaisemmassa kysymyksessa oli 13
”Ei” vastauksen antaneita. ”Kylla” vastauksia oli yhteensa 14 kappaletta, ja "Ei” vastauksia 2

kappaletta.

Seitsemantena kysymyksena oli "Mita kautta paadyitte yrityksen internetsivuille?” Yrityksen
internetsivuille vastaajia paatyi omatoimisesti internetin kautta 58 %, ystavan opastuksella

20 %, Hakaniemen Apteekin kautta 18 % ja laakarin opastuksella 3 %.

Kahdeksantena kysymyksena pyysimme asiakkaita valitsemaan Circlum farmasian yhteydessa
toimivista liikkeista ne joissa he ovat asioineet kuluneen vuoden aikana. Kuviosta 9 on
nahtavissa, etta Circlum Farmasiassa oli asioinut 54% vastanneista, Circlum Plus -klinikalla 4%

ja Circlum Farmasian verkkokaupassa 42%.
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Kuvio 9: Liikkeet joissa vastanneet ovat asioineet

Yhdeksantena kysymyksena selvitimme kuinka usein vastaajat asioivat aikaisemmin
valitsemissaan liikkeissa keskimaarin vuoden aikana. Kuviosta 10 on nahtavissa, etta

vastanneista 67% asioi yrityksissa 1-3 kertaa vuodessa, 19% 4-6 kertaa vuodessa, 12% 7-9

kertaa vuodessa ja 2% yli kymmenen kertaa vuodessa.

KUINKA USEIN ASIOITTE AIEMMIN VALITSEMISSANNE LIIKKEISSA
VUODEN AIKANA?
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Kuvio 10: Vastanneiden asiointikerrat valitsemissaan liikkeissa
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Kymmenennessa kysymyksessa selvitimme kuinka kauan vastaajat olivat kayttaneet
aikaisemmin valitsemiensa yritysten palveluita. Kuviosta 11 on nahtavissa, etta vastanneista
45% olivat kayttaneet palveluita alle 1 vuoden, 33% vastanneista 1-5 vuotta, 12% 5-10 vuotta

ja 10% vastanneista oli kayttanyt palveluita jo yli kymmenen vuotta.

KUINKA KAUAN OLET KAYTTANYT VALITSEMIENNE YRITYSTEN
PALVELUITA?

wli 10 vuotta (102
5-10wvuotta (12%)

alle 1 vuotta i45%

1-5 vuotta (33%)

@ alle 1 wuotta (12 kpl) @ 1-5 wuotta (14 kpl) @ 5-10 vuotta (5 kpl) ©i 10 wuotta (4 kpl)

Kuvio 11: Palveluiden kayttovuodet

Yhdestoista kysymys selvitti vastaajien homeopaattisiin valmisteiseen kuluvat keskimaaraiset
menot vuodessa. Kuviosta 12 on nahtavissa, etta kyselyyn vastanneista 72 % kuluttivat valmis-
teiden ostamiseen 0-100€ vuoden aikana, 25 % kuluttivat 101-400€ vuodessa, 4 % kuluttivat
401-800€ ja 0 % vastanneista kulutti yli 800€ vuoden aikana.
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Kuvio 12: Vastanneiden kayttamat varat valmisteisiin vuoden aikana

Kahdennessatoista kysymyksessa selvitimme vastanneiden tamanhetkiset veronalaiset tulot.
Talukosta 7 on nahtavissa, etta vastanneista 20 % ansaitsivat 5000-9999€ vuodessa, 15 %
ansaitsivat 10 000-14 999€ vuodessa, 4 % ansaitsivat 15 000-19 999€ vuodessa, 11 % ansaitsivat
20 000-24 999€ vuodessa, 22 % ansaitsivat 25 000-29 999€ vuodessa, 20 % ansaitsivat 30 000-
39 999€ vuodessa, 6 % ansaitsivat 40 000-49 999€ vuodessa, yksikaan vastanneista ei ansainnut
50 000-59 999€ vuoden aikana ja vain 2 % yli 60 000€ vuodessa.
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Taulukko 7: Vastanneiden vuosiansiot

6.1.2 Tutkimus 1: Tulosten analysointi

Sukupuolijakauma nayttaa dramaattisen eron vastanneiden kesken, silla vastaajista vain 14 %
on miehia. Talta pohjalta voi paatella, etta naiset asioivat luontaistuotekauppojen itsehoito-
puolella miehia useammin. Jakaumasta voi myos paatella tuotteiden kohderyhmien pohjalta,
etta Circlum Farmasian tuotteet ovat paaasiallisesti suunnattu naisille tai perheiden vanhem-
mille. Tuotevalikoimasta, kun loytyy paljon ihon hoito tuotteita, seka kauneudenhoitoon liit-
tyvia tuotteita. Tuloksesta paatellen on myos selvaa, etta ala yleensa tuntuu olevan vahvasti

naisten mieleen.

Alueellisesti vastaajat tulivat paasaantoisesti Etela-Suomen laanista ja suurimmaksi osaksi
paakaupunkiseudun ymparistosta. Ymmarrettava alueellinen tulos, silla yritys on toiminut sa-
malla paikalla Hakaniemessa vuodesta 1996 ja internetsivut asiakkaiden ostotarpeisiin on
avattu vasta myohemmin 2000 - luvulla. Paaasiallinen asiakaskunta on siis Suomesta. Kyselyyn
vastanneita kansainvalisia asiakkaita oli vain yksi, joka oli myos Suomesta ulkomaille muutta-
nut suomalainen. Suurin osa vastaajista tuleekin suurista kaupungeista, kuten edella todettu.
Yrityksen internetsivut toimivat selkeasti tarkoituksellisen hyvin ja tuovat asiakkaat luokseen

koko Suomen tai jopa maailman kattavalla alueella.

Internetsivujen kayton alueellisen jakautumisen perusteella voi myos paatella, etta paikalli-
nen markkinointi Helsingin ymparistossa saa kuluttajat liikkeelle ja messutoiminta, seka ap-

teekin itse jarjestamat tapahtumat homeopatian yms. terveysaiheiden ymparilla, on heratta-
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nyt tarvetta myos muissa asiakkaissa kayda tutustumassa palveluihin internetsivujen kautta.
Toisaalta, vaikka postimyytavat tuotteet vakiluvultaan pienempiin laaneihin ovat tassa tapa-
uksessa kappalemaaraltaan pienemmat, on vastaajista silti yli kymmenen prosenttia Keski-
Suomesta ja sen ylapuolelta. Apteekin alueellisuus ja vahva historia ympyratalon yhteydessa

ei siis nayta olevan este laajan asiakaskunnan saamiseen.

Analysoidessamme asiakkaita internet kayttaytymisen perusteella, on huomioitava silti, etta
yrityksen asiakaskuntaa kasvattaa huomattavasti samoissa tiloissa toimivan Hakaniemen Ap-
teekin asiakkaat. Perinteisesti ja alueellisista syista apteekissa kaymaan tottuneet ihmiset,
seka alueen vilkkauden mukana tuoma ihmismassa antaisi todennakoisesti yrityksen sisatilois-
sa tehdylle kyselylle erilaiset tulokset, joten joudumme taman puitteissa ottamaan analyysis-

sa huomioon nama todennakoisesti menetetyt asiakasmaarat.

Kysyessamme asiakkaiden kayntihistoriaa liikekohtaisesti, oli odotettavaa, etta kaikki inter-
netsivuilla kavijat olisivat jo asioineet Circlum Farmasiassa tai mahdollisesti apteekin tai mui-
den mahdollisten liikkeiden tiloissa. Tuloksista nakyy, etta vanhoista asiakkaista on todella

paasaantoisesti kyse muutamaa poikkeusta lukuunottamatta.

lkajakauma on todella monimuotoinen. Tilastokeskuksen julkaisemaan suomalaisten ikaja-
kaumaan verrattaessa on yhteista tutkimuksellamme se, etta suurin osa vastaajista loytyy ta-

todennakoisesti karsiutuvat internet kyselysta pois teknisista syista.

On myos huomioitava, etta kiinnostusta tutkimuksessamme on osoittaneet ihmiset kaikista
ikaryhmista. Kayttajien markkinat ovat siis laajat ja taman takia my0s hankalat segmentoida
ja tuotteiden markkinointi saattaa olla vaikeaa rajata. Heraakin kysymys siita, etta kannat-
taako markkinoinnissa huomioida kaikki ikaryhmat vai keskittya pienempien ikaryhmien akti-

voimiseen. 81 % vastaajista on 25-54 vuotiaita.

Nopealla kurkistuksella on taulukosta 8 nahtavissa yrityksen liikevaihdon kehittymisen aikava-
lilla 2007-2011 olleen vuosittain tasaisesti kasvavaa. Kyseessa nayttaisi olevan tasaisesti kas-
vava asiakaspohja, joka sisaltaa myos satunnaisia ostajia joiden vaikutus on kuitenkin vahaista

ja ei vaikuta liiketoiminnan tasaiseen kasvuun suuresti.

Tunnuslukutiivistelma

2007/12 2008/12 2009/12 2010/12 2011/12

Yrityksen liikevaihto (1000 EUR) 2020 2126 2339 2426 2576
Liikevaihdon muutos% 21,60 5,20 10,00 3,70 6,20
Tilikauden tulos (1000 EUR) 426 467 500 523 493

Liikevoitto% 24,8 25,4 26,2 26,3 23,6
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Taulukko 8: Criclum Farmasia tunnusluvut (www.suomenasiakastieto.fi)

Elamantilanteen vaikutus on tutkimuksessa mukana selvittamassa mahdollisia poikkeuksia.
Vastanneiden kesken nayttavat ikaryhmat maarittelevan siviilisaadyn. Avoliitossa tai naimisis-
sa on vastanneista 67 % ja eronneita tai naimattomia 33 % Tutkimukseen vastanneita yksiloi-
taessa, on siviilisaaty luettavissa ian ja elamantilanteen perusteella niin, etta vanhemmilla
ikaryhmilla parisuhteet pidemmalla, nuoremmilla alussa ja jokatapauksessa kaikki vaihtoeh-
toishoitoa etsivat ovat osa kuluttajaryhmaa vain terveydellisista syista. Myos ika ja kokemus

saattavat silti vaikuttavat asiaan perehtymisen kanssa.

Tyon yksi tarkeimmista kysymyksista tutkimuksen puolesta oli vastanneiden kayttohistoria
homeopaattisten valmisteiden kanssa (50/63), seka kiinnostus tuotteita kohtaan. Kysely pal-
jastaa, etta suurin osa vastaajista on kayttanyt em. hoitokeinoa erilaisiin tarkoituksiin
(50/63), ja henkiloista joilla ei viela kokemusta tuotteista ollut (13/63), oli 11 henkiloa kiin-

nostuneita tai valmiita tutustumaan kyseisiin valmisteisiin.

Suhdeluku on erinomainen, silla se nayttaa yrityksella olevan vahvan asiakaspohjan entuudes-
taan, seka uusia kiinnostuneita asiakkaita on silti liikkeella ja mukaan mahtuu jopa, ne asiak-
kaat jotka eksyvat yrityksen internet sivuille vaikka kertovat, etta eivat ole kiinnostuneita
yrityksen homeopaattisista valmisteista. Vaikka yrityksen sivuilta loytyy myos muuta tervey-
den huoltoon liittyvaa, on silti hieman harhaanjohtavaa, etta itse luontaistuotteiden kiinnos-

tavuus ei vastaajien mukaan heita sivuille tuonut.

Tutkimus sijaitsi kohdeyrityksen internet sivuilla joten on oletettavaa etta suurin osa kyselyyn
vastanneista on loytanyt kyselyn vanhana asiakkaana vaikka osa olisikin asiasta kiinnostuneita
vierailijoita. Tama paljastuu lahinna silla, etta 79 % vastanneista on kayttanyt valmisteita ai-
kaisemmin ja 86 % niista, jotka eivat olleet kayttaneet haluaisivat kokeilla kyseisia valmistei-
ta. Luvut ovat poikkeuksellisen korkeita verrattaessa toiseen tutkimukseemme jonka teimme
jalkautuneena paakaupunkiseudun alueella ja olivat avoinna kaikille mahdollisille kuluttajille

kun kyseessa ei ollu vain kohdeyrityksen maarittelema paikka tehda sita.

Yrityksen internetsivuille paatymis syyt olivat internet ja Hakaniemen Apteekin valittama tie-
to, vaikka muutama vastannut oli ilmoittanut myos saaneensa tietoa aikakausilehdista ja yksi
laakarin ohjeiden perusteella. Eli teoriassa kaikki, valmisteiden peraan internetissa surffan-

neet henkilot, seka apteekin asiakkaat ja alaa seuraavat ihmiset.

Yli puolet vastanneista oli Circlum Farmasian asiakkaita ja murto osa oli kaynyt Circlum Plus -
klinikan vastaanotolla. Huomioitavaa on etta myos, etta 42 % vastanneista oli kayttanyt Cir-

clum Farmasian internetkauppaa (terveyskauppa.fi). Asiointikertoja oli kuluneen vuoden ai-
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kana ollut vastaajien valitsemissa liikkeissa paasaantoisesti 1-3 kappaletta. Kolmasosa kavi
sita enemman kertoja (n.7-10) mutta varsinaisia kavijapiikkeja ei muodostunut. Kyseessa on
taman perusteella joko suurimmaksi osaksi asiakkaita jotka kayvat tasaisin valiajoin asioimas-
sa liikkeessa ja ovat ns. kanta-asiakkaita tai tama valtaosa koostuu ihmisista, jotka kokeilevat
palvelua ja ovat uusia asiakkaita. Myohemmin kasiteltavaan toiseen tutkimukseen viitaten
voimme todeta, etta kavijat todennakoisesti eivat ole “kokeilijoita” vaan kyseessa on saan-
nollisesti asioivia asiakkaita, jotka kayttavat palveluja vain harvemmin vuoden aikana. Silla
toisen tutkimuksen perusteella ihmisia, jotka eivat tuotteita tunne tai eivat valmisteita ole

kayttaneet, ei talla periaatteella myymalassa tai internetsivuillakaan asioimassa olisi.

Tutkimukseen tuo hieman ristiriitaa seuraava, kuten em. oletimme, etta uusia asiakkaita ei
olisi niin runsaasti kuin kayntikerrat antavat ymmartaa, mutta kun kysyimme kuinka pitkaan
vastaajat olivat palveluita kayttaneet, niin selvisi, etta alle vuoden mittaisessa suhteessa yri-
tyksen kanssa olleita oli jopa 45 % vastanneista. Talta pohjalta voimme paatella etta asiakas-
suhteet voivat olla pysyvia vaikkakin asiointikertoja olisi vahan, silla loput 55 % vastanneista
on kayttanyt palveluita 1-10 vuoden ajan ja jopa 10 % yli kymmenen vuotta. Yli kymenen vuo-

den mittaiset asiakassuhteet ovat hieno saavutus mille tahansa yritykselle.

Selvitimme kuinka paljon asiakkaat kuluttavat keskimaarin vuodessa homeopaattisiin valmis-
teisiin. Kertaostokselle ei kerry erityisen suurta hintaa, silla 72 % vastanneista kayttaa vuoden
aikana 0-100€ homeopaattisten valmisteiden hankintoihin. On paateltavissa, etta 25 % jotka
kuluttavat 101-400€ vuodessa ovat kanta-asiakkaita myos sen 4 % rinnalla jotka kayttivat 401-
800€ valmisteiden hankintaan. Liikkeen sijainti huomioon ottaen nakokulmasta, etta se sijait-
see Helsingin Hakaniemessa, jossa ihmismaarat ovat todella suuria, on asiakasmaarien kasvat-
taminen mahdollista myos markkinoinnin avulla. Lisaksi huomioituna yhden asiakkaan sijoit-
tama raha vuoden aikana valmisteiden hankintaan on helppo todeta etta kasvuvaraa loytyy

varmasti.

Yllattavaa olivat asiakkaiden vuosiansioiden tulokset. Vastanneista puolet ansaitsi veronalaisia
tuloja alle 25 000€/vuodessa ja 42 % 25 000-40 000€ vuodessa. Ennakkoluuloisena voisi kuvi-
tella, etta vaihtoehtoishoidot ovat varakkaiden suosimaa, mutta kuten tuloksista selviaa, on
yli 60 000€ ansaitsevia asiakkaita vain 2 % vastanneista. Homeopatia nayttaa olevan paaasial-
lisesti keskituloisten tai vahemman ansaitsevien hoitomuoto. Taytyy myos osata epailla tulo-
jen kysymiseen liittyva todenperaisyys, silla vastanneista monet jaivat koyhyysrajan alapuo-
lelle ja mahdollisesti kysymys on vaistetty silla, etta valitaan pienin tuloluokka. Kuitenkin

nayttaisi olevan keskituloisten tuoteryhma kyseessa.

6.2  Tutkimus 2: Kayttokokemuskysely
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Ensimmaisen tutkimuksen tuloksia laajentamaan teimme toisen kyselyn, jonka avulla pyrimme
selvittamaan kuluttajien kayttokokemuksia ja mielipiteita homeopaattisista valmisteista. Ha-
lusimme kartoittaa enemman sita, kuinka valmisteita kayttavat, valmisteita joskus kayttaneet

ja valmisteita kayttamattomat asiakkaat kokevat kyseisen tuoteryhman.

Toteutimme kyselyn perinteisesti tulostettuna paperiversiona ja jalkautumalla paakaupunki-
seudulla kaikenlaisten kuluttajien keskuuteen. Saimme tuloksia tutuilta ja tuntemattomilta.

Kysely on toteutettu Espoon ja Helsingin alueella.

6.2.1 Tutkimus 2: Tulosten analysointi

Kyselyn laajuden vuoksi olemme lisanneet vastaukset tyohomme erillisena liitteena (liite 3).

Tarkeimmat tulokset ja johtopaatokset on esitelty alla.

Tutkimukseen vastasi 23 henkiloa paakaupunkiseudun alueella. Vastaajat jaettiin tutkimuksen
kysymyksessa 4 kahteen ryhmaan. Ryhmat olivat homeopaattisia valmisteita kayttaneet hen-
kilot ja henkilot jotka eivat ole valmisteita kayttaneet. Jaoimme vastaajat naihin ryhmiin silla
halusimme kiinnittaa huomiota aiheen tunnettuuteen ja tuntemattoman luomiin ennakkoluu-

loihin, seka kiinnostavuuteen.

Vastaajista valtaosa (61 %) oli miehia ja ensimmaiseen tutkimukseemme verrattaessa on siis
tilanne toisin pain, eli ensimmaisessa kyselyssa vastaajat olivat paaasiassa naisia. Tahan koh-
taan emme tutkijoina pystyneet vaikuttamaan vaan kerasimme vastaukset kaikilta halukkailta
vastaajilta. Ikajakauma vastanneiden kesken oli 17-64 vuotiaiden valilla kaiken ikaisia, mutta

valtaosa vastaajista loytyy kuitenkin 20-30 -vuotiaiden joukosta.

Selvitimme vastaajien tietotasoa homeopatiasta ja tulokset eivat olleet niinkaan yllattavat.
Aihe on lahtokohtaisesti yleisesti tuttu monille nimelta, mutta varsinaista tietoa valmisteista
harvoilla suoraan on. Valtaosa vastanneista kertoi tietotasonsa aiheesta olevan erittain huono
tai huono ja vain n. viides osa vastaajista ilmoitti tietavansa asiasta jonkun verran tai hyvin.
Lahtokohtana markkinoinnin suunnittelulle tama tieto on kriittinen. On huomioitavaa, etta
kun kyse on tuotteesta jota kuluttaja ei paasaantoisesti tieda nimea paremmin, niin on syyta

lahtea liikkeelle todennakoisesti alusta naiden kohderyhmien kanssa.

Edelliseen tietoon liittyen selvisi, etta vastaajista, joista valtaosa ei tiennyt itse valmisteita
juuri mitaan, ei myoskaan ollut kokeillut tai kayttanyt valmisteita aikaisemmin. Tuloksia ver-
taamalla voi paatella, etta lahes kaikki tuotteita kayttaneet ihmiset ovat todennakoisesti

myos samaa ryhmaa henkiloiden kanssa jotka tuntevat tuotteita edes jonkin verran. Kyselya
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tehdessa arvelimme nain kayvan, joten tasta kysymyksesta eteenpain vastaajat ovat kahdessa

ryhmassa.

Viisi tuotteita aikaisemmin kayttanytta henkiloa oli saanut tietonsa valmisteista omatoimisilla
tai ympariston tuomilla keinoilla. Tekemamme avoin kysymys aiheesta selvittaa, etta vastaa-
jat eivat varsinaisesti ole tormanneet tuotteiden markkinointiin tai taman hoitomuodon esit-
markkinoinnin kannalta oli etta kaksi vastaajaa oli myos lukenut aiheesta, joten tiedon esille
tuominen on tarjonnut siita kiinnostuneille mahdollisuuden lukea siita. Lisaksi kaikki valmis-
teita kayttaneet olivat kiinnostuneita saamaan lisaa tietoa aiheesta, joka nayttaa jo suuntaa
sille, etta kayttokokemukset ovat ilmeisesti olleet tyydyttavia tai erilaisuus kiinnostaa. Kyse-
lyssa valmisteita ei kayttaneet henkilot olivat jakautuneet tiedonhalussa hieman eritavalla.
Heista tiedonhaluisia oli 30 % kun taas 60 %:ia vastanneista ei kiinnostanut edes tutustua ai-
heeseen jos siihen tarjottaisiin mahdollisuus. Uskomme, etta taman jakaa tieto siita etta ky-
seessa on vaihtoehtoinen hoitomuoto sille ”perinteiselle tavalle” hoitaa ihminen terveeksi.
Yleinen laaketiede on monille varmasti riittava tieto, siita ettei homeopatian tutkimiseen
kannata kayttaa aikaa tietamatta sen lisaarvoa. Toisaalta jos olen lihansyoja, niin harvoin

tutustun kasvispihveihin ilman hyvaa syyta.

Ristiriitaa aiheuttaa kuitenkin se, etta luotettavuus -kysymyksessa homeopaattisia valmisteita
kayttaneet vastaajat eivat osanneet sanoa kokevatko laakkeet luotettaviksi vaan vastaukset
jakautuivat tietamattomyyden ymparille. Tiedon janoisuus ja luotettavuus voivat viitata sii-
hen, etta vastanneet ovat kayttaneet valmisteita ja paattelevat tietavansa mista on kyse,
mutta eivat kuitenkaan luota valmisteisiin taysin mutta ovat kiinnostuneita selvittamaan lisaa
niista. Onko tiedon maara lopulta kuitenkaan tasolla jossa valmisteita kayttaneet henkilot

voivat todeta luottavansa valmisteisiin oman tietonsa pohjalta?

Valmisteita kayttaneet vastaajat kokevat muut vaihtoehtoiset hoitomuodot kuitenkin luotet-
tavammiksi kuin homeopatian. Toisaalta koska vaihtoehtoista hoitomuotoa ei ole kysymykses-
sa rajattu voi vastaaja ajatella vaikka kiropratiaa tai akupunktioita, joihin ei liity minkaan
laakeaineen kayttaminen. Tassakin tapauksessa silti kaksi vastanneista ei osannut kommen-
toida tata kohtaa. Luotettavuuden maaritteleminen saattaa olla hankalaa nain esitettyna,
silla jokaisella on vain oma kokemuksensa verrattavana kysymykseen. Saimme silti selville,
etta muihin vaihtoehtoisiin hoitomuotoihin luotetaan enemman kuin homeopatiaan. Heraa
kysymys siita onko esimerkiksi akupunktion ymparilla samanlaisia epailyja "tuotteen” toimi-
vuudesta, kun kyseessa on fyysinen hoitomuoto, jossa kaytetaan esim. akupunktioneuloja,
jotka asiakas tuntee ihollaan. Ne henkilot jotka eivat homeopaattisia valmisteita olleet kayt-
taneet kokivat nama muut vaihtoehtoiset hoitomuodot taysin epaluotettaviksi ja osa ei osan-

nut ottaa kantaa. Uskomme etta ihmiset jakautuvat kahteen eri tyyppiin kyselyymme vasta-
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tessa. Nayttaa silta, etta homeopatiaa kokeilleet henkilot ovat yleisesti valveutuneempia ja
tietoisia muista hoitomuodoista, seka avoimempia tutustumaan tamankaltaisiin asioihin. Tieto
nayttaa siis lisaavan nalkaa tamankin suhteen. Todella epaselvaa on nyt kuitenkin se, etta
markkinointi mielessa, miten saavutetaan parannuksia tuoteryhmassa, jota ihmiset eivat tar-
vitse kun tuttu ja turvallinen tapa hoitaa terveytta on jo kaytossa. Tuotteita on taman perus-
teella turha sellaisenaan markkinoida vaan on syyta esitella itse hoitomuoto ja tavoitella niita
ihmisia keita aihe kiinnostaa ja niita ihmisia joille ei esim. omaan sairauteen loydy pilleria

apteekista.

Homeopaattiset valmisteet toimivat niita nauttineiden mielesta keskiarvollisesti tyydyttavas-
ti. Varsinaisesti uskomattomia onnistumisen eika epaonnistumisen tunteita ei nayttanyt tuot-
teet herattavan vaan vastaus on lahes kantaa ottamaton. Kun kysyimme henkiloilta, jotka
eivat olleet valmisteita kayttaneet, etta ovatko he kuulleet laakkeiden toimivan, saimme vii-
delta vastaajalta tiedon etta ovat kuulleet niiden toimivan. Epailyt tuntuvat olevan kovia

tuotteita kohtaan silla vaikka on kuultu niiden toimivan, niin luotettavuus on silti heikkoa.

Homeopatia ei saa tutkimuksessamme suurta toiminnallista etua perinteisiin laakkeisiin verra-
ten. Kaikki tuotteita kayttaneet kokevat etta perinteiset laakkeet toimivat joko paremmin tai
samalla tasolla mutta paapaino on siina etta laakkeet toimivat paremmin kuin homeopatia.
Tassa vaiheessa voimme miettia homeopatian periaatteita verrattuna laaketieteeseen. On
selvaa etta normaalit laakeaineet ovat kehitetty antamaan suora apu tiettyyn vaivaan kun
taas homeopatialla pyritaan tukemaan kehon omia puolustusmekanismeja. Kyseessa on siis
kaksi eri asiaa, mutta kuluttajan nakokulma ongelman hoitamiseen varmasti ratkaisee nama
tutkimuserot koska toisella hoitomuodoista vaikutus on nopeampi. Samalla kaikki tuotteita
kayttaneet henkilot jakavat mielipiteensa myos siind, etta kayttavatko perinteisia laakkeita
mielellaan ja kaksi vastaajaa syo laakkeita myos mielellaan. Ainoastaan yksi sanoi etta ei syo

niita mielellaan ja jalleen kaksi ei osannut sanoa.

Tutkimuksen perusteella perinteisia laakkeita pidetaan kuitenkin yleisesti luotettavina ja
asenne on vastaajien kesken laaketiedetta kohtaan myos hyva. On mielestamme poikkeuksel-
lista nahda etta jakauma on tamanlainen. Kyselyiden puutteellisuuden vuoksi ei ole ristirii-
taista, etta vastanneet henkilot eivat mielellaan syo laakkeita ja eivatka luota vaihtoehtohoi-
toihin. Markkinoinnin kehittamismielessa on kuitenkin tuloksellista etta naiden vastausten
lomassa valmisteita kayttaneet henkilot ovat edelleen kiinnostuneita saamaan lisaa tietoa
homeopaattisista valmisteista, joten nayttaisi siltd etta markkinoinnille on loytynyt jo rako

valita kohteensa.

Homeopaattisia valmisteita kayttaneet henkilot kokevat, etta heidan yleinen tietotaso perin-

teisista laakkeista on hyva ja tulos on parempi kuin samassa kysymyksessa koskien homeo-



1

paattisia valmisteita. Etu tassakin on laakkeiden puolella, mutta kuten aikaisemmin on selvin-
nyt, on kyseessa kahdet erilaiset markkinat vaikka kyselyssa tutkimme mielikuvaa perinteisis-
ta laakkeista. Kayttajat hakevat tuotteilla apua erilaisiin tilanteisiin ja tietavat aiheista eri

verran. Ja laakkeet ovat myos vahvemmin esilla ihmisten arkielamassa kuin homeopatia.

Homeopaattisia valmisteita kayttaneet kokivat, etta perinteisten laakkeiden kayttokokemuk-
set ovat myos hyvia. Pettyneita laakkeiden kayttajia ei loydy, mutta pettyneita homeopaat-

tisten valmisteiden kayttajia loytyi.

Kun selvitimme kayttajista kuinka moni on valmis kayttamaan homeopaattisia valmisteita jat-
kossa, niin tulokset jakautuivat. Jakautuminen kallistui enemman sen puolelle etta valmistei-
ta ei olisi kiinnostusta kayttaa uudelleen. Nayttaa silta etta kyselyyn vastanneet ovat toden-
neet laaketieteen olevan helpompi tapa hoitaa vaivat pois niin ns. ”riskien” ottaminen ho-
meopatian kanssa epailyttaa. Tutkimuksen edetessa mietimme johdatteleeko kysymykset vas-
taajia vastaamaan asioihin nain pain lahinna siksi etta vastatessaan huomaavat antaneensa
vastauksen myos itselleen naiden kahden hoitomuodon valilla. Tama jaa ratkaisemattomaksi

tassa tutkimuksessa.

Halusimme selvittaa pidetaanko homeopatiaa nykyaikaisena menetelmana vai koetaanko se
vanhanaikaiseksi. Valmisteita kayttaneiden kohdalla vastaukset levisivat jalleen kaikkiin koh-
tiin. Osa koki etta kyseessa on nykyaikainen hoitomuoto ja osa taas etta todella vanhanaikai-
nen. Naemma aiheen historia ja taustat ovat epaselvia tai lahestymistapa poikkeaa toisistaan.
Toinen vastaaja voi kokea etta vaarattomampi luontaistuote on nykyaikaisempaa kuin kemi-
kaalit ja toinen toisinpain. Henkiloilla jotka eivat ole kayttaneet valmisteita vastaukset tai-
puivat vanhanaikaisuuden puolelle. Tasta voimme paatella etta yleinen nakemys on se etta

kyseessa on ajassa jalkeen jaanyt hoitomuoto.

Markkinoinnilliseen nakokulmaan viitaten kysyimme kuinka hyvin homeopatia nakyy kuluttajil-
le. Valmisteita kayttaneet kokivat nakyvyyden kaantyvan vahasti heikon puolelle ja valmistei-
ta ei kayttaneet henkilot vastasivat etta eivat tieda tai heikosti. Tulos on meita miellyttava
koska nyt tiedamme jo tietotason olevan heikko, seka nakyvyys on huonoa. Tutkimuksen pe-
rusteella kehitettavaa loytyy, mutta se nayttaa nyt vaativat todella suurta panostusta hoito-

muodon esille tuomisessa.

Valmisteita kayttaneet kokivat, etta valmisteiden ymparilla liikkuu paljon ennakkoluuloja ja
henkiloilla, jotka eivat ole valmisteita kayttanyt vastaukset olivat lahes samat mutta monet
eivat osanneet myoskaan vastata. Nyt on jo selvaa, etta negatiivinen asenne ja tietyt ennak-
koluulot maarittelevat paljon kuluttajakayttaytymista ja muokkaavat mielipiteita aihetta

kohtaan. Eri asia on kuinka ns. oppineet ihmiset sitten saadaan nakemaan vaihtoehtoinen hoi-
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to hyvana asiana ilman epailyksia. Yleisesti ajateltuna paras keino tahan olisi saada positiivi-
nen kokemus tuotteen kokeilijalle. Ilman kayttokokemusta on vaikeaa luottaa tuntematto-
maan. Jalleen olemme saman aiheen ymparilla, etta hoitomuotoa olisi tuotava esille tarpeek-

si, jotta luotettavuus paranisi ja ennakkoluulot katoaisivat.

Vastanneet jotka eivat valmisteita ole kayttaneet uskoivat lahes poikkeuksetta, etta valmis-
teet eivat toimi ja muut vaihtoehtoiset hoitomuodot olivat paasaantoisesti myos huonolla ta-
solla. Muutama poikkeus vastasi etta jonkun vaihtoehtoisen hoitomuodon olevan hyva. Vas-
taajat eivat myoskaan tunteneet ihmisia muutamaa enempaa jotka olisivat kayttaneet valmis-
teita ja asenne koko hoitomuotoa kohtaan oli negatiivispainoitteinen. Myos lahipiirin epailtiin
olevan vastaan homeopatiaa tai ainakin epailevalla kannalla ja vastaajat uskoivat etta kiin-
nostusta ei juuri alaan liittyen ole. Kaikki tama yhdistettyna on jalleen luettavissa, etta koska
hoitomuoto ei ole tuttu tai esilla niin oletetaan etta kukaan ei ole kiinnostunut naista ja to-
dennakoisesti lahes kukaan ei myoskaan ole kiinnostunut kokeilemaan vaihtoehtoista hoito-

muotoa.

7  Yhteenveto

Olemme kahdessa eri tutkimuksessa tutkineet Circlum Farmasia Oy:n omia asiakkaita ja taval-
lisia kansalaisia kaduilta. Tutkimustulokset analysoituamme olemme selvittaneet kahdesta
nakokulmasta mahdollisten ja jo olemassa olevien asiakkaiden mielipiteita homeopaattisista
valmisteista ja niihin kohdistuvista mielipiteista. Olemme saaneet tietoon ratkaisevat tekijat
siihen miten hoitomuotoon luotetaan ja uskotaan valmisteita kayttavilta ja valmisteita ei
kayttavilta asiakkailta. Tutkimuksessa saatiin selville myos perinteisista laakkeista vastaavat
asiat, ja pystyttiin nain ollen vertailemaan naita kahta. Olemme saaneet tulokset joilla

osaamme antaa kehityskelpoisia markkinoinnin kohdistamis tai kehittamisideoita.

Kyselyissa on otettava huomioon, etta vastanneiden maarat ovat vahaisia varsinkin kayttoko-
kemuspuolella ja olemme tutkineet kahta eri asiaa erilaisten asiakkaiden (mahdollisten ja
nykyisten) nakokulmasta. Vastanneita on tutkimuksissa ollut mukana monenlaisia, mutta kos-
ka ensimmaisen tutkimuksen vastaajat olivat Circlum Farmasian asiakkaita ja toisen tutkimuk-
sen vastaajat vain vastaantulleita ihmisia, niin on mietittava myos kyselyiden paikkansapita-
vyytta. Lisaksi kyselyissa on oletettu, etta vastaaja tunnistaa homeopaattisten valmisteiden,
seka muiden valmisteiden valiset erot ja osaa nain tulkita kyselya. Tuloksiin olemme silti tyy-
tyvaisia, silla olemme saaneet tuloksia ja ideoita, vaikka tutkimusten laatu ei olisikaan paras-

ta mahdollista.

Ensimmaisen tutkimuksen perusteella voimme maaritella nykyisiin asiakkaisiin paasaantoisesti

kuuluvan keskituloisia naisia kaikista ikaryhmista. Vastaajat tulivat paasaantoisesti Etela- ja
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Lansi-Suomesta, mutta ympari Suomea kertyi silti postimyyntiasiakkaita kiitettavasti. Yrityk-
sessa ja sen internetkaupassa asioivat sen omat asiakkaat, seka uudet asiakkaat, jotka paa-
saantoisesti ovat itse kayttaneet homeopaattisia valmisteita jo pidempaan tai ovat aloitta-

neet niiden kayton ja tuotteisiin tutustumisen kuluneen vuoden aikana.

Toisen tutkimuksen perusteella voimme tiivistaa analyysin niin, etta homeopaattisia valmis-
teita kayttaneet asiakkaat ovat hieman ennakkoluuloisia tuotteita kohtaan ja epailevat suh-
dettaan valmisteisiin tulevaisuudessa. He myos kokevat perinteisen laaketieteen paremmaksi
ja luotettavammaksi kuin vaihtoehtoiset hoitomuodot, mutta samalla ovat kiinnostuneita tu-
tustumaan homeopatiaan lisaa. Ennakkoluulot ja asenteet ovat keskimaarin neutraalilla tasol-

la vaikka he kuuluvat tuotteita kayttaviin tai ainakin kayttaneisiin ihmisiin.

Toiseen kyselyyn vastanneet henkilot, jotka eivat olleet homeopaattisia valmisteita kaytta-
neet, olivat erittain varauksellisia valmisteita kohtaan ja lisatiedon saamista ei koettu niin
kiinnostavaksi. Kuitenkin kiinnostusta aiheeseen loytyi, vaikka ennakkoluulot ja mielikuvat
olivat vaihtoehtoishoitomuotoja vastaan. Kokonaisuudessaan kasitys omasta ja arvio muiden
tuttujen suhtautumisesta homeopatiaan oli myos negatiivinen, mutta perinteista laaketiedet-
ta kohtaan taas hieman positiivisempi. Silti laakkeita ei syoda mielellaan, joten tilaa vaihto-
ehtoishoitomuodoille loytyy myos kuluttajista, jotka ovat saaneet niista negatiivisen tai epa-

uskottavan kuvan.

Markkinoinnin kohdistamissegmentin loytaminen tutkimusten perusteella onnistui lopulta hy-
vin. Ensimmaisessa tutkimuksessa suurin osa asiakkaista koostui keski-ikaisista naisista Etela-
ja Lansi-Suomen alueelta, jotka ovat tulotasoltaan keskiluokkaisia. Toisessa tutkimuksessa
selvisi, etta valmisteita kayttaneet asiakkaat olivat kiinnostuneita kuulemaan tuotteista lisaa
ja kokivat, etta homeopatian nakyvyys on heikkoa. Lisaksi henkiloita, jotka eivat olleet kayt-
taneet valmisteita, kiinnosti tutustua aiheeseen.Tutkimusten perusteella voidaan nain ollen
todeta etta markkinointi kannattaa kohdistaa edella mainittuun segmenttiin, eli keski-
ikaisille, keskituloisille naisille, jotka tuntevat alaa jo, ja myos niille jotka eivat homeopatiaa

tunne.

Tutkimusten perusteella maariteltiin asiakasryhma, jolle markkinointia voisi suunnata. Kui-
tenkin aikaisemmassa osiossa “vaeston ikarakenne ja muutos” on mainittu tilastollisen tiedon
perusteella, etta vanhukset kuluttavat n.40 % laakkeista vaikka heidan ikaryhma on vain 15 %
vaestosta. Tutkimuksen tuloksia voi myos nain ollen epailla heitteleviksi, silla haastateltavista
vain vahan oli vanhuksia. Vaikka tutkimuksiin osallistui vain muutamia vanhuksia, voidaan silti
pohtia olisiko markkinointia syyta kohdistaa vanhuksille heidan laakkeiden kulutuskayttayty-

misen perusteella.
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8 Ideat markkinoinnin kehittamiseen

Markkinointia suunniteltaessa on otettava huomioon, etta tutkimuksiin vastanneista suurin osa
oli kuluttajia, jotka eivat kayta homeopaattisia valmisteita, seka heidan negatiivinen mielipi-

de itse hoitomuodosta ja sen ymparilla myos muista vaihtoehtoisista hoitomuodoista.

Kilpailija-analyysin tuloksien pohjalta yrityksen kannattaa kilpailla markkinoista muiden luon-
taistuotekauppojen kanssa. Luontaistuotekauppojen markkinoilla on taas erotuttava homeo-

paattisia valmisteita myyvana liikkeena.

Koska ala on niin tuntematon niille, jotka tuotteita eivat kayta tai ole kuulleet hoitomuodosta
jostain, on aloitettava markkinoinnin suunnittelu tunnettavuuden lisaamisella. Yritys on toi-
minut monessa messutoiminnassa aikaisemmin (mm. terveys ja kauneus, ET), seka jarjestanyt
homeopaattien toimesta luentoja ja tapahtumia julkiselle yleisolle. Tama on pitka ja hidas
reitti, mutta samalla myoOs paras reitti hakea tuotteille uusia asiakkaita. Tutkimusten perus-
teella on selvaa, etta tuotetta ei osteta helposti, ellei sita tunneta ja tuotteen tuntemiseen
vaaditaan joku kertomaan niista kiinnostavalla tavalla. Nakyvyyden lisaaminen ja laajempi
alainen aktivoituminen tuo varmasti mukanaan uusia hoitomuodosta ja tuotteista kiinnostu-

neita asiakkaita.

Homeopaattisten valmisteiden myynnin ymparilla on runsaasti jalleenmyyjia. Valtaosa jal-
leenmyyjista on myos homeopaatteja, jotka pitavat vastaanottoa asiakkailleen, joille tarjoa-
vat valmisteita hoidon yhteydessa. Olisi syyta pyrkia esimerkiksi markkinoimaan naita palve-

luita joita Circlum Plus - klinikka tarjoaa. Homeopaatti itse on paras tuotteiden markkinoija.

Yrityksen nykyinen sijainti on myos hyva tarkastaa. Apteekin kyljessa toimiminen saattaa olla
hyva tai huono asia. Tutkimuksemme laajuus ei riita taman tarkempaan analysoimiseen, mut-
ta uskomme, etta jos liike saa pelkastaan omaa nakyvyytta keskeisella paikalla Helsingin kes-
kustassa, niin saattaa se tuoda jo lisaa liikevaihtoa. Keskeinen paikka toimii myos kiinteisto-

vuokralla maksettavana markkinointikuluna.

Homeopaattisten valmisteiden ymparilla pyorivien palveluiden markkinointi tulisi myos suun-
nata oikeille segmenteille, jotka taman tutkimuksen pohjalta olivat aikaisemmin mainitut
keski-ikaiset ja -tuloiset naiset. Tulisi tarjota tutustumismahdollisuuksia alaan nuoremmille
kuluttajille aktiivisesti ja kohdistaa se alueellisesti. Kiinnostavien asioiden esille tuominen voi

saada ihmiset kiinnostumaan aiheesta ja etsimaan lisatietoa

Tutkimusta tehtaessa kaytimme paljon kilpalijoiden internetsivuja, seka Circlum Farmasian

omia internetsivuja. Kilpailijoiden internetsivut olivat mielestamme selkeasti nykyaikaisempia
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ja houkuttelevampia verrattaessa Circlum Farmasian internetsivujen ulkoasuun. Naiden pai-
vittaminen voisi tuoda etua nakyvyydellaan. Kuitenkin Googlen tuomissa tuloksissa homeo-
paattisia tuotteita hakiessa on Circlum Farmasia ensimmaisten tulosten joukossa. Internetsi-
vuja voisi kayttaa markkinointiin palveluista, jotka sijaitsevat Helsingissa. Palvelut saattavat
lisata myos myyntia nykyisien asiakkaiden keskuudessa, silla homeopaatti voi tuoda uusia
laakkeita hanen laakekaappiinsa. Internetsivujen kautta on myos mahdollista tavoittaa ihmi-
set tuomalla tutkimuksia esille sivujen kautta tai antamalla esimerkkeja toiminnallisuudesta.
Koska kyseessa on luontaistuotekauppa, niin itse homeopaattisia valmisteita ei niinkaan tar-
vitse tuoda tyrkylle, mutta sivuilla olevilla tuotteiden esilletuontipaikoilla voi aiheuttaa kiin-

nostusta sivuilla vierailijoilla.

Yritys voi jarjestaa omia tapahtumia tai seminaareja ja kerata uusia ja vanhoja asiakkaita
samoihin tiloihin yhdistamalla tapahtumia muiden luontaistuotteiden kanssa niin, etta asiak-
kaat saavat mahdollisuuden tutustua jo yrityksen vanhana asiakkaana niihin tuttuihin ja tun-

temattomiin tuotteisiin.

Lopputuloksena on kuitenkin se, etta liian agressiivinen markkinointi saattaisi aiheuttaa hoi-
tomuodon ymparilla lisaa negatiivisia mielikuvia, mutta oikealla tavalla rauhallisesti palvelu-
jen kautta tarjottuna ja kiinnostusta herattavien mielipiteiden jakaminen voidaan kaantaa
eduksi. Uusien asiakkaiden hankinta saattaa olla tulevaisuudessa epavarmempaa ilman edella
mainittua pitkaaikaista sitoutumista palveluiden markkinoimiseen. Hyvin pohjustetun palve-

luiden markkinoinnin tavoitteena olisi homeopaattisten tuotteiden myynti palveluiden kautta.

Pitkajanteinen tiedottaminen ja aktiivinen ihmisten mielenkiinnon herattaminen aiheen ym-
parilla on tuottavaa liiketoiminnalle tulevaisuudessa. Markkinoinnin kohdistaminen kaikkiin
homeopaattisten valmisteiden ymparilla oleviin palveluihin lisaa automaattisesti myos tuot-
teiden myyntia. Ei nayttaisi olevan este myoskaan tehda ostettuja tutkimuksia, joita voi jul-

kaista vaikka yrityksen omana lehtena asiakkailleen.

On myos yritykselle turvallista kehittaa markkinointia alaa kehittamalla, silla yritys toimii
suurena maahantuojana ja isoimpana myyjana paakaupunkiseudun alueella, joten ulkopuolis-
ten hyoty ei talla hetkella ole liian suurta. Tamankin voisi kaantaa yhteistyoksi muiden toimi-

joiden kanssa alankehittamismielessa.

Tyossa huomioitavaa on, etta kilpailija analyysissa pidetaan kilpailijoina muita luontaistuote
kauppoja seka Internet kauppoja, jotka myyvat homeopaattisia valmisteita seka muita luon-
taistuotteita. Kuitenkin tutkimustuloksissa viitataan laaketieteeseen koska kyseessa on ns.
laakkeet molemmissa tapauksissa. Yritys kilpailee siis luontaistuotekauppojen kanssa samalla

alalla, mutta laaketieteen kanssa mielipiteista ja uskomuksista.
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Liite 1 Internetkysely

OLETKO KAYTTANYT HOMEOPAATTISIA VALMISTEITA?*
o Kylla

i~ E

Jos vastasit em. kysymykseen El, niin oletko ajatellut kokeilevasi kyseisia tuotteita?

7~ Kylla

i~ Ei
SUKUPUOLI*
i~ Mies

i~ Nainen
IKA*
SIVIILISAATY*

i~ Naimaton
i~ Naimisissa
¢~ Avoliitossa

¢~ Eronnut

i~ Leski
KAUPUNKI

i~ HELSINKI
i~ ESPOO

i~ KAUNIAINEN

~  VANTAA

Muu, mika?



52
Liite 1 Internetkysely

MITA KAUTTA PAADYIT CIRCLUM FARMASIAN KOTISIVUILLE?

-

Ystava

Internet
Aikakausilehti
Hakaniemen Apteekki
Circlum plus -klinikka

Laakari

Muu, mika?

VALITSE LIIKKEET JOISSA OLET ASIOINUT

Hakaniemen Apteekki

— Circlum Farmasia

—  Circlum Plus -klinikka

— Terveyskauppa.fi

KUINKA USEIN ASIOITTE AIEMMIN VALITSEMISSANNE LIIKKEISSA VUODEN AIKANA?

1-3 kertaa

4-6 kertaa

7-9 kertaa

10 kertaa tai enemman

KUINKA KAUAN OLET KAYTTANYT VALITSEMIENNE YRITYSTEN PALVELUITA?

alle 1 vuotta
1-5 vuotta
5-10 vuotta

yli 10 vuotta

HOMEOPAATTISIIN VALMISTEISIIN KULUVAT MENOT VUODESSA, ?

-

0-100
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~  101-400
~  401-800
~ Yl 800

VERONALAISET TULOT VUODESSA, ?

=~

KIITOS AJASTANNE! ARVONTA SUORITETAAN VIIKOLLA 47, ONNEA ARVONTAAN!

Sahkopostiosoite

Séhkdpostianne kaytetaan ainoastaan arvonnassa, eiké luovuteta muihin kayttotarkoituksiin!

Edellinen

© 2011


http://www.kyselykone.fi/
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Liite 2 Kayttokokemuskysely

HOMEOPAATTISTEN VALMISTEIDEN KAYTTOKOKEMUSKYSELY

1. Sukupuoli Mies [ Nainen [J

2. lka

3. Mika on yleinen tietotasosi homeopatiasta?
10 201 301 4[] 501

(Erittdin huono Huono En osaa sanoa Hyva Erittdin hyva)

4. Oletko koskaan kayttanyt homeopaattisia valmisteita?
Kylla O] Ei OJ

a. Jos vastasit El, siirry kysymykseen 20.
b. Jos vastasit KYLLA, jatka kysymykseen 5.

5. Keneltd/ Mista olet saanut tietoa homeopatiasta?

6. Haluaisitko saada lisaa tietoa hoitomuodosta?
Kylla O Ei O

7. Kuinka luotettavaksi koet homeopaattiset valmisteet?
10 200 30 4] 500

(Ei yhtaan luotettava Véhan luotettava En osaa sanoa Luotettava Erittdin luotettava)

8. Kuinka luotettavina pidat muita “vaihtoehtoisia” hoitomuotoja?
10 201 301 4[] 501

(Ei yhtaan luotettava Véhan luotettava En osaa sanoa Luotettava Erittdin luotettava)

9. Kuinka hyvin koet homeopaattisten valmisteiden toimivan?
10 201 301 4[] 501

(Erittain huonosti huonosti En osaa sanoa Hyvin Erittain hyvin)

10. Koetko, ettd ne toimivat paremmin kuin perinteiset ladkeaineet?
10 200 30 40 50

(Paljon huonommin huonommin En osaa sanoa Paremmin Paljon paremmin)

11. Kuinka mielelldsi kaytat perinteisia ladkkeita?
10 200 30 4] 500

(En yhtaan mielellani En mielellani En osaa sanoa Mielellani Erittdin mielellani)



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.
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Kuinka luotettaviksi koet perinteiset ladkkeet?
10 200 30 40 50

(Ei yhtaan luotettava Vahan luotettava En osaa sanoa Luotettava Erittdin luotettava)

Yleinen asenteesi perinteistd ladketiedetta kohtaan?
10 201 301 4[] 501

(Erittdin huono Huono En osaa sanoa Hyva Erittdin hyva)

Yleinen tietotasosi perinteisista laakkeista?

10 200 30 4] 50

(Erittdin huono Huono En osaa sanoa Hyva Erittain hyva)
Kuinka tyytyvdinen olet perinteisten ldadkkeiden kayttokokemuksiisi?

10 200 30 4] 50

(Erittain pettynyt Pettynyt En osaa sanoa Tyytyvéinen Erittain tyytyviinen)

Kuinka suurella todennakoisyydella kdytat homeopaattisia-aineita jatkossa?
10 200 30 4] 50

(Erittdin epatodenndkoistd Epatodennakaistd En osaa sanoa Todenndkoisesti Erittdin to-
dennikéisesti)

Kuinka nykyaikaisena pidat homeopaattista hoitomuotoa?
10 200 30 40 50

(Erittdin vanhanaikainen vanhanaikainen En osaa sanoa Nykyaikainen Erittdin nykyaikainen)

Kuinka hyvin homeopatia on mielestasi esilla kuluttajille?
10 200 30 4] 500

(Erittdin huonosti Huonosti En osaa sanoa Hyvin Erittdin hyvin)

Koetko, etta aiheen "homeopatia” ymparilld on paljon ennakkoluuloja?
10 201 301 4[] 501

(Erittdin vahan Vihian En osaa sanoa Paljon Erittdin paljon)

VASTAA SEURAAVIIN KYSYMYKSIIN, JOS VASTASIT KOHTAAN 3. El

20.

21.

22.

23.

Kuinka todennakdisena pidat homeopatian toimivuutta?
10 200 30 4] 500

(Erittain epatodennakoista Epatodenndkaista En osaa sanoa Todenndkoisesti Erittain to-
denndkoisesti)

Kuinka luotettavana pidat homeopaattisia valmisteita?

10 207 3UJ 401 501

(Ei yhtdan luotettava Véhan luotettava En osaa sanoa Luotettava Erittdin luotettava)
Mita mieltd olet vaihtoehtoisista hoitomuodoista?

101 201 301 4[] 501

(Erittdin huono Huono En osaa sanoa Hyva Erittdin hyva)

Oletko kuullut, ettd homeopaattiset valmisteet toimivat?
Kylla [ Ei LJ



24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.
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Tunnetko henkil6ita, jotka kayttavat tai ovat kdyttaneet homeopaattisia valmisteita?
Kylla [ Ei [

Henkilokohtainen asenteesi homeopatiaa kohtaan?
101 201 301 4[] 501
(Erittdin huono Huono En osaa sanoa Hyva Erittdin hyva)
Minkalaisia asenteita tiedat [ahipiirillasi olevan homeopatiaa kohtaan?
10 200 30 4[] 50

(Erittdin huonoja Huonoja En osaa sanoa Hyva Erittdin hyva)

Uskotko, ettéd ystavasi haluaisivat mahdollisesti tutustua homeopatiaan?
Kylla [ Ei [

Haluaisitko itse saada lisdtietoa hoitomuodosta?
Kylla O] Ei [

Kuinka nykyaikaisena pidat homeopaattista hoitomuotoa?
10 201 301 4[] 501

(Erittdin vanhanaikainen vanhanaikainen En osaa sanoa Nykyaikainen Erittdin nykyaikainen)

Kuinka hyvin homeopatia on mielestasi esilla kuluttajille?
10 200 30 4] 500

(Erittdin huonosti Huonosti En osaa sanoa Hyvin Erittdin hyvin)

Koetko, ettd aiheen "homeopatia” ymparilla on paljon ennakkoluuloja?
10 2] 3 40 50

(Erittdin vahan Védhan En osaa sanoa Paljon Erittdin paljon)

KYSELY ON VALMIS, KIITOS AJASTANNE!
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Kyselyn ensimmaisessa kysymyksessa selvitimme vastaajien sukupuolen. Vastaajia oli yhteensa
23 henkiloa joista 9 (39%) oli naisia ja 14 (61%) miehia.

Toisessa kysymyksessa kysyimme vastaajien ikaa. Vastaajista 17-24 vuotiaita oli 2 henkiloa,
25-34 vuotiaita oli 14 henkiloa, 35-44 vuotiaita oli 1 henkilo, 45-54 vuotiaita oli 5 henkiloa,
55-64 vuotiaita oli 1 henkilo ja yli 65 vuotiaita ei ollut yhtaan.

Kolmannessa kysymyksessa pyysimme vastaajia maarittelemaan omaa tietotasoaan homeopa-
tiasta. Kysyimme heilta mika on heidan yleinen tietotasonsa homeopatiasta asteikolla
1:Erittain huono - 5:Erittain hyva. Vastaajista 8 henkiloa maarittelivat tietotasonsa 1:Erittain
huonoksi, 10 henkiloa 2:Huonoksi, 3 henkiloa 3:Tyydyttavaksi, 2 henkiloa 4:Hyvaksi ja yhtaan

vastaajaa ei kokenut tietotasonsa olevan erittain hyva.

Neljantena kysyimme onko vastaaja kayttanyt homeopaattisia valmisteita. Vastaajista 5 oli
kayttanyt ja 18 ei ollut kayttanyt valmisteita. Vastaajat jotka vastasivat etta eivat ole kayt-
taneet valmisteita siirtyivat neljannen kysymyksen jalkeen kysymykseen 20. Vastaajat jotka

olivat kayttaneet valmisteita vastasivat seuraavaksi kysymykseen viisi.

Kyselyyn vastanneista viisi henkiloa oli vastannut neljanteen kysymykseen kylla ja nain ollen
jatkoivat kysymykseen viisi. Kysyimme vastaajilta avoimessa kysymyksessa mista he olivat
saaneet tietoa homeopatiasta. Viidesta vastaajasta 3 henkiloa oli saanut osittain tietoa tutuil-
ta ja ystavilta, kaikki 5 vastaajaa olivat tutustuneet aiheeseen myos internetissa, 2 vastaajaa
vastasi lukeneensa homeopatiaa myos lehdista tai artikkeleista, ja 2 vastaajaa olivat lisaksi

kuulleet aiheesta vanhemmiltaan tai perheelta.

Kuudentena kysymyksena selvitimme olivatko valmisteita kayttaneet henkilot kiinnostuneita

saamaan lisaa tietoa hoitomuodosta. Kaikki 5 vastaajaa vastasivat kylla.

Seitsemantena kysymyksena kysyimme valmisteita kayttaneilta kuinka luotettavaksi he koke-
vat homeopaattiset valmisteet asteikolla 1:Ei yhtaan luotettava - 5:Erittain luotettava. Vas-
tanneista 1 henkilo valitsi valmisteiden olevan 2:Vahan luotettava, 3 henkiloa vastasi 3:En

osaa sanoa ja 1 vastaaja 4:Luotettava.

Kahdeksannessa kysymyksessa selvitimme vastanneilta kuinka luotettavina he pitavat yleisella

tasolla muita vaihtoehtoisia hoitomuotoja asteikolla 1:Ei yhtaan luotettava - 5: Erittain luo-
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tettava. Vastaajista 1 vastasi 2:Vahan luotettava, 2 vastasi 3:En osaa sanoa ja 2 vastaajaa

4:Luotettava.

Yhdeksannennessa kysymyksessa pyysimme vastaajia arvioimaan kuinka hyvin homeopaattiset
valmisteet heidan mielestaan toimivat asteikolla 1:Erittain huonosti - 5:Erittain hyvin. Vastaa-
jista 1 vastasi 2:Huonosti, 3 vastasi 3:Tyydyttavasti ja 1 vastaajista koki, etta valmisteet toi-

mivat 4:Hyvin.

Kymmenennessa kysymyksessa kysyimme kokevatko vastaajat etta homeopaattiset valmisteet
toimivat paremmin kuin perinteiset laakkeet asteikolla 1:Paljon huonommin - 5:Paljon pa-
remmin. Vastanneista henkiloista 3 vastasi 1:Paljon huonommin, 1 vastasi 2:Huonommin ja 1

vastasi 3:Tyydyttavasti.

Yhdestoista kysymys selvitti meille kuinka mielellaan vastaajat kayttavat perinteisia laakkeita
asteikolla 1:Ei yhtaan mielellaan - 5:Erittain mielellaan. Vastanneista 1 vastasi 1:Ei yhtaan

mielellaan, 2 vastasi 3:En osaa sanoa ja 2 vastaajaa vastasi 4:Mielellani.

Kahdennessatoista kysymyksessa kysyimme kuinka luotettavana vastaajat pitavat perinteisia
laakkeita asteikolla 1:Ei yhtaan luotettava - 5:Erittain luotettava. Vastaajista 1 henkilo vasta-

si 1:Ei yhtaan luotettava, 1 henkilo vastasi 3:En osaa sanoa ja kolme henkiloa 4:Luotettava.

Kolmannessatoista kysymyksessa kysyimme vastanneiden asenteesta perinteista laaketiedetta
kohtaan asteikolla 1:Erittain huono - 5:Erittain hyva. Vastanneista 1 vastasi 3:Tyydyttava ja 4

vastaajista vastasi 4:Hyva.

Neljastoista kysymys liittyi vastanneiden yleiseen tietotasoon perinteisista laakkeista asteikol-
la 1:Erittain huono - 5:Erittain hyva. Vastaajista 2 henkiloa vastasi 3:En osaa sanoa ja 3 hen-

kiloa vastasi 4:Hyva.

Viidestoista kysymys selvitti kuinka tyytyvaisia vastaajat ovat perinteisten laakkeiden kaytto-
kokemuksiin asteikolla 1:Erittain pettynyt - 5:Erittain tyytyvainen. Vastaajista 1 vastasi 3:En

0saa sanoa, 3 henkiloa vastasi 4:Tyytyvainen ja 1 henkilo vastasi 5:Erittain tyytyvainen.

Kuudestoista kysymys selvitti kuinka suurella todennakoisyydella vastaajat kayttavat homeo-
paattisia valmisteita jatkossa asteikolla 1:Erittain epatodennakoista - 5:Erittain todennakais-
ta. Vastaajista 1 henkilo vastasi 1:Erittain epatodennakoista, 1 henkilo vastasi
2:Epatodennakoista, 2 henkiloa vastasi 3:En osaa sanoa ja 1 henkilo vastasi 5:Erittain toden-

nakoista.
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Seitsemastoista kysymys selvitti kuinka nykyaikaisena vastaajat pitavat homeopaattista hoi-
tomuotoa asteikolla 1:Erittain vanhanaikainen - 5:Erittain nykyaikainen. Vastaajista 1 henkilo
vastasi 1:Erittain vanhanaikainen, 2 henkiloa vastasi 3:En osaa sanoa, 1 henkilo vastasi

4:Nykyaikainen ja 1 vastaaja vastasi 5:Erittain nykyaikainen.

Kahdeksastoista kysymys selvitti kuinka hyvin homeopatia on vastaajien mielesta esilla kulut-
tajille asteikolla 1:Erittain huonosti - 5:Erittain hyvin. Vastaajista 1 henkilo vastasi 1:Erittain

huonosti, 3 henkiloa vastasi 2:Huonosti, 1 henkilo vastasi 3:En osaa sanoa.

Yhdeksannessatoista kysymyksessa selvitimme kokeeko vastaajat homeopatian ymparilla pyo-
rivan paljon ennakkoluuloja asteikolla 1:Erittain vahan - 5:Erittain paljon. Vastaajista 3 henki-

l6a vastasi 3:En osaa sanoa, 1 henkilo vastasi 4:Paljon ja 1 henkilo vastasi 5:Erittain paljon.

Yhdeksastoista kysymys oli viimeinen kysymys henkilGille, jotka vastasivat kohdassa 4 etta
olivat kayttaneet homeopaattisia valmisteita. Kysymyksesta 20 eteenpain vastasivat vain ne

vastaajat jotka eivat ole kayttaneet homeopaattisia valmisteita.

Kahdennessakymmenennessa kysymyksessa kysyimme vastaajilta jotka eivat ole kayttaneet
homeopaattisia valmisteita, kuinka todennakoisena he pitavat homeopatian toimivuutta as-
teikolla 1:Erittain epatodennakoisena - 5:Erittain todennakoisena. 18:sta vastaajasta 3 henki-
loa vastasi 1:Erittain epatodennakoisena, 5 vastasi 2:Epatodennakoisena, 8 vastasi 3:En osaa

sanoa ja 2 henkiloa vastasi 4:Todennakoisesti.

Kahdeskymmenesensimmainen kysymys selvitti kuinka luotettavana vastaajat jotka eivat ol-
leet kayttaneet homeopaattisia valmisteita pitivat niita asteikolla 1:Ei yhtaan luotettava -
5:Erittain luotettava. Vastanneista 3 henkiloa vastasi 1:Ei yhtaan luotettava, 6 henkiloa 2:Ei
luotettava, 9 henkiloa 3:Ei osaa sanoa.

Kahdeskymmenestoinen kysymys selvitti mita mielta vastaajat ovat muista ns. vaihtoehtoisis-
ta hoitomuodoista asteikolla 1:Erittain huono - 5:Erittain hyva. Vastaajista 3 vastasi 1:Erittain

huono, 4 vastasi 2:Huono, 9 vastasi 3:En osaa sanoa ja 2 henkiloa vastasi 4:Hyva.

Kahdennessakymmenennessakolmannessa kysymyksessa kysyimme ovatko vastaajat kuulleet

etta homeopaattiset valmisteet toimivat. Vastaajista 13 vastasi ei ja 5 vastasi kylla.

Kahdeskymmenesneljas kysymys selvitti tuntevatko vastaajat ihmisia jotka kayttavat tai ovat
kayttaneet homeopaattisia valmisteita. 15 henkiloa vastasi ei ja 3 henkiloa sanoi tuntevansa

ihmisen joka kayttaa.
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Kahdeskymmenesviides kysymys selvitti vastaajien asennetta homeopatiaa kohtaan asteikolla
1:Erittain huono - 5:Erittain hyva. 1 henkilo vastasi 1:Erittain huono, 8 henkiloa vastasi

2:Huono, 7 henkiloa vastasi 3:En osaa sanoa ja 2 vastasi 4:Hyva.

Kahdeskymmeneskuudes kysymys selvitti vastaajien lahipiirin asenteita homeopatiaa kohtaan
asteikolla 1:Erittain huono - 5:Erittain hyva. Vastanneista 2 henkiloa vastasi 1:Erittain huono,
2 henkiloa vastasi 2:Huono, 12 henkiloa vastasi 3:En osaa sanoa, 1 henkilo vastasi 4:Hyva ja 1

henkilo vastasi 5:Erittain hyva.

Kahdeskymmenesseitsemas kysymys selvitti lahipiirien halua tutustua homeopatiaan parem-

min. 15 henkiloa vastasi ei ja 3 henkiloa vastasi kylla.

Kahdeskymmeneskahdeksas kysymys selvitti vastaajan omaa halua saada lisatietoa kyseisesta

hoitomuodosta. Vastaajista 6 henkiloa vastasi kylla ja 12 henkiloa vastasi ei.

Kahdeskymmenesyhdeksas kysymys selvitti vastaajien nakemysta siita kuinka nykyaikaisena he
pitavat homeopaattista hoitomuotoa asteikolla 1:Erittain vanhanaikanen - 5:Erittain nykyai-
kainen. Vastaajista 4 vastasi 1:Erittain vanhanaikainen, 6 henkiloa vastasi 2:Vanhanaikainen,

7 vastasi 3:En osaa sanoa ja 1 henkilo 4:Nykyaikainen.

Kolmaskymmenes kysymys selvitti kuinka vahvasti vastaajien mielesta homeopatia on esilla
kuluttajille asteikolla 1:Erittain huonosti - 5:Erittain hyvin. Vastaajista 1 henkilo vastasi

1:Erittain huonosti, 2 henkiloa vastasi 2:Huonosti ja 15 henkiloa vastasi 3:En osaa sanoa.

Kolmannessakymmenennessaensimmaisessa kysymyksessa pyysimme vastaajia arvioimaan
kuinka paljon ennakkoluuloja liikkuu heidan mielestaan aiheen homeopatia ymparilla asteikol-
la 1:Erittain vahan - 5:Erittain paljon. Vastaajista 2 henkiloa vastasi 2:Paljon, 11 henkiloa vas-

tasi 3:En osaa sanoa ja 5 henkiloa vastasi 4:Vahan.



