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The purpose of this operational thesis was to create ten recipes from Aitokaura -products of the
Puuppola farm. When planning the recipes the fact that recipes mainly had to be egg-free,
naturally gluten-free, milk-free and to avoid the common food -allergies, had to be taken into
consideration. The recipes had to be planned following the client’s values, goals and company’s
image. The purpose was to write a recipe leaflet from the new recipes.

The actual product development was conducted in the premises of the School of Tourism and
Service Management of Jyvaskyld University of Applied Sciences in the autumn of 2007. Some
of the product developments’ standardized products were tasted on 2 October 2007 by
consumers and professional kitchen employees. As a result of the product development ten
more recipes were created. Five recipes ended up in the recipe leaflet ,which functions as one
way in consumption enhancement of the Puuppola farm. The basic information of the thesis was
a competitor analysis, which helps pursuing the development work of the Puuppola farm.

One part of the thesis was to make the surveys to consumers, professional kitchen employees
and members of the Celiac Disease Association, as a result of which 60 replies were received.
Some of the survey replies were exploited in the recipe leaflet and the others were used to
develop the Puuppola farm’s operations. The survey results showed that Aitokaura -products
are not well-known. That is why any large user group did not come up. Among the survey
target groups the use of Aitokaura products is least among the professional kitchen target
group. According to the respondents, packings of the Aitokaura -products need a change,
because at this moment they do not arouse enough interest. However, the versatile use of the
product did interest the consumers.

As the main conclusion it turned out that gluten, egg and milk- free products must be paid more
attention. The client was recommended to change the appearance and size of the packings, as
well as the development of the marketing communications. With these changes the Puuppola
farm will sustain the customers’ interest.
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1 JOHDANTO

Opinnaytteemme toimeksiantajana oli Puuppolan tila, joka valmistaa Aitokaura-
tuotteita. Tuotteet ovat kaurahiutaleet ja kokonaiset kauraryynit, ja ne soveltuvat sel-
laisille keliaakikoille, joiden ruokavalioon kaura sopii. Puuppolan tila sijaitsee Keski-
Suomessa, ja tilan omistavat Kaarina ja Pauli Ahola. Tdma toimeksianto saatiin Mara
Yritysklinikan kautta, jonka palveluja Puuppolan tila on aikaisemminkin kayttanyt.

Opinndytetyémme aiheen valintaan vaikutti se, ettd olemme olleet aikaisemmin mu-
kana Mara Yritysklinikan projekteissa. Olemme kokeneet tehdyt projektit hyviksi.
Halusimme aiheen, johon liittyi myos kaytdnnon tyotd. Mara Yritysklinikan tarjoamis-
ta aiheista Aitokaura-projekti oli kaikkein mieluisin. Kukaan meista ei ollut aikai-
semmin kuullut Puuppolan tilasta tai Aitokaura-tuotteista. T&mankin vuoksi pééa-
dyimme t&han aiheeseen. Paatokseen vaikuttivat myos Aholoiden tyon lopputulosta
koskevat toiveet.

Toiminnallisen opinndytteemme tavoitteena on suunnitella 10 uutta reseptid toimek-
siantajamme toiveiden mukaan. Resepteissa piti ottaa huomioon keliaakikot ja ylei-
simmét ruoka-aineallergiaa aiheuttavat raaka-aineet. Reseptit suunniteltiin niin, etta ne
soveltuvat kotioloissa kéytettaviksi ja ovat myos helposti muunneltavissa. Resepteista
o0sa on tarkoitettu reseptilehtiseen, jota jaetaan muun muassa Keliakia 2007- messuilla.

Kaikki reseptit tulevat myos Aitokauran internet sivuille.

Tyon tarkoituksena on suunnitella ja toteuttaa reseptilehtinen Puuppolan tilan Aito-
kaura-tuotteista. Haasteellisuutta tyon tekemiseen toi reseptilehtisen reseptiikan kehit-
tdminen yksinkertaisista raaka-aineista, kaurahiutaleista ja -ryyneistd. Koimme haas-
teeksi myos sen, ettd Puuppolan tilalle oli tehty vuonna 2003 opinnaytteitd kolme

kappaletta. Opinnaytteen toiminnallinen osuus kuvataan aikajanan avulla liitteessé 1.

Tyon rakenne ja sen vaiheet havainnollistetaan kuviossa 1. Kuvio jakaantuu kolmeen
eri vaiheeseen. Kuvion ensimmainen vaihe on kilpailija-analyysi, jossa kasittelemme
sen tavoitteita sek& analyysimalleja. Kerromme, kuinka kilpailijoita kartoitetaan ja

kuinka luotettava kilpailija-analyysi tehdaan. Kilpailija-analyysin teoriaosuutta hyo-



dynsimme Aitokauran kilpailijaympariston arvioimisessa. Kartoitimme Aitokauran
kilpailijaymparistod SWOT- analyysin avulla sekd vertasimme muun muassa tuotteita,
kilpailijoita, markkinointiviestintad, saatavuutta seka yritysta toimeksiantajan kanssa
valittuihin Kilpailijoihin.



KUVIO 1. Tyon rakenne.

Vaihe 1 Aitokauran kilpailija- ana-
lyysi/ Kilpailijat
I I
Tuote ja Hinta ja saa- Markkinoin- Muut
pakkaus tavuus tiviestinta
[ [
Synteesi/ Asiakassegmentit
Vaihe 2 KULUTTAJAT AM MAT'll'IKEITTI(")T ALLERGIAJA
KELIAKIA
Kyselyt Kyselyt x2 || Vakiintuneet ja Kysely \ Allergia- ja
satunnaiset keliakiayhdis-
kayttajat s tykset seka
Aistinvarainen tapahtumaka-
arviointi vijat
|
Vaihe 3 Synteesi 4 \

e |

Reseptilehtinen




Aikaisemmissa opinnéytteissa oli keskitytty tuotteiden markkinointiin ja tuotekehityk-
seen. Tavoitteenamme on tuoda uusi ndkdkulma aiheeseen Kilpailija-analyysin avulla,
koska halusimme selvittaa tuotteiden kilpailukyvyn. Tiedon keruussa kdytimme apuna
kirjallisuutta, lehtiartikkeleja, yrittajien haastatteluja seka internetid. Kilpailija-
analyysiin oli vaikeampaa 10yt44 materiaalia. Tdman vuoksi yhtena tietoldhteend kay-
timme Porterin Kirjaa vuodelta 1984. Kirjassa olevat perustiedot eivat ole muuttuneet

vuosien saatossa. Muu kéytetty materiaali on padosin 2000-luvun puolelta.

Tarkeimmaét johtopéatokset kokosimme synteesiin. Vertailutuloksista nousi esille ky-
symyksid, jotka méarittaisivat opinndytetydmme rakenteen. Kysymykset kohdistuivat
eri kohderyhmille, joita olivat keliaakikot, ammattikeittiosektori, kuluttajat seka aller-
gikot. Naista kohderyhmistd muotoutui kolme ndkdkulmaa, jotka muodostavat kuvion
toisen vaiheen. Nakokulmiksi valittiin asiakassegmentti, ammattikeittiot seka allergiat
ja keliakia, koska ndiden kautta saatiin vastauksia Aitokauran kilpailija-analyysista

nousseisiin kysymyksiin. Nakokulmien mé&raan vaikutti se, ettd opinndytetta oli te-

keméssa kolme opiskelijaa.

Toinen vaihe alkaa asiakassegmenttitosiolla, jossa Satu Uunila ké&sittelee Aitokauran
nykyisia ja potentiaalisia asiakkuuksia. Luvussa pohditaan myos asiakasviestinté k&si-
tettd ja mitd se merkitsee Puuppolan tilan kannalta. Tdss& osiossa oli kuluttajille suun-
nattu kysely, joka toteutettiin 2.10.2007 Jyvaskylan ammattikorkeakoulun matkailu-,
ravitsemis- ja talousalan yksikdssa. T&mén osion tarkoituksena oli saada selville, ett&
kuinka hyvin kuluttajat tuntevat Aitokaura-tuotteet. Kyselyn yhteydessa testasimme

kauraisen vélipalapatukan ominaisuuksia, kuten esimerkiksi makua ja rakennetta.

Ammattikeittiotosiossa Merja Laukkarinen kertoo ruokapalveluista sekd ammattikeit-
tiista toimialoittain. Aitokaura-tuotteiden kayttod ammattikeittioissa selvitettiin kah-
della eri kyselyll&. Toinen oli tarkoitettu yleisesti ammattikeittioissé tyoskenteleville
ja toinen sellaisille ammattikeittidille, joiden tiedettiin k&yttavan Aitokaura-tuotteita.
Kyselyiden avulla halusimme tietdd, kdytetddnko Aitokaura-tuotteita ammattikeittiois-
sé ja jos kaytetddn, miten tyytyvaisid tuotteisiin ollaan. Ammattikeittiot luvussa kerro-

taan myos hankintalaista ja siihen 1.6.2007 tulleista muutoksista.
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Paula Rajala kertoo allergiat ja keliakiaosiossa yleisimmistd ruoka-aineallergiaa aihe-
uttavista ruoka-aineista. Paapaino luvussa on keliakiassa. T&sséd osiossa selvitetdan
Aitokauran sopiminen keliaakikon ruokavalioon. Allergiat ja keliakiaosioon liittyen
toteutimme kyselyn 2.10.2007 L&hiruoka ravintolaan ja ammattikeittioon -tapahtuman
yhteydessa. Kysely oli tarkoitettu allergisille ja keliaakikoille. Kyselyssa keskityttiin
padasiassa reseptilehtiseen tarkoitettujen tuotteiden arvioimiseen. Kaytimme kyselyi-
den vastauksia hyddyksi reseptilehtisessa.

Selvitimme my®os aistinvaraista arviointia, koska halusimme tietad, kuinka onnistunut
maistatustilanne jarjestetddn. Aistinvaraista arviointia kdytimme tapahtumapaivén
maistatustilaisuudessa. Muutoin aistinvarainen arviointi on pieni osa opinnaytetyo-

tamme.

Aitokaura-tuotteiden asiakasryhmaén selvittdminen oli opinndytteemme tutkimusky:-
symys, koska toimeksiantaja halusi selvittéd4 asian. Alakysymyksiksi nousivat tuottei-
den monipuolinen kaytt6 seka huoli siit4, kohtaavatko tuotteet kohderyhmat. Toimek-
siantajalla oli oma ndkemys kohderyhmastd, johon kuuluvat sellaiset keliaakikot, joil-
le kaura sopii ruokavalioon. Muita kohderyhmaan kuuluvia heiddn mukaansa olivat

vilja-allergiset.

Reseptilehtisen tekemisessa apunamme oli kaksi muuta opiskelijaa. He olivat kulttuu-
ri- ja viestintdalan opiskelijoita, Tuomas Roininen ja Milla Pesonen. Heidan vastuul-
laan oli suunnitella ja painattaa reseptilehtinen, jota oli tarkoituksena tehdd 3 000 kap-
paletta. Meidan tehtdvanamme oli suunnitella uudet reseptit, kuvata tuotteet ja laatia
tekstisisallot lehtisté varten. Reseptilehtiseen kokonaisuudesta péatti toimeksiantaja.
Reseptilehtisid oli aikomuksena ensin tehd& kaksi erilaista, mutta lopulta p&adyttiin

vain yhteen. Tahén paatokseen vaikuttivat muun muassa kustannukset.

Reseptilehtisen avulla Aitokaura-tuotteille saatiin uusia kayttotarkoituksia, joiden
kautta Aitokaura-tuotteisiin toivottavasti tullaan mieltdm&an muutakin kuin esimer-
kiksi puuro. Reseptilehtinen on hyva keino Aitokaura-tuotteiden markkinointiviestin-
nassé, koska siind esitellaan yrityksen perustiedot ja annetaan kuluttajille vinkkeja
tuotteiden kayttomahdollisuuksista. Uudemmalla reseptiikalla pidetadéan ylla kuluttajien

mielenkiintoa tuotteita kohtaan.
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Opinndytetyémme laajuus johtuu siitg, ettd tyomme on kolmen opiskelijan tekema.
Haasteeksi tyon aikana muodostui eri nakokulmien yhteen sovittaminen sek& aiheen
rajaaminen. Pyrimme kuitenkin eri nakokulmien avulla kasittelemé&an aihetta mahdol-
lisimman kattavasti jattden kuitenkin epéoleelliset asiat pois. Lopputuloksena on tyo,
joka koostuu useasta eri palasesta, jotka yhdessa tahtéavét reseptilehtiseen sekd Puup-

polan tilan toiminnan kehittdmiseen.

2 TOIMEKSIANTAJA

Toimeksiannon saimme huhtikuussa 2007 Mara Yritysklinikan kautta. Mara Yritys-
klinikka on Jyvaskylan ammattikorkeakoulun matkailu-, ravitsemis- ja talousalan yk-
sikon tutkimus- ja kehittdmispalveluja valittava, hallinnoiva ja koordinoiva toimija.
Mara Yritysklinikka on perustettu vuonna 2003. Klinikka etsii toimialamme yritysten
tutkimus- ja kehitystarpeisiin oikeanlaisia ratkaisuja. Projektien toteuttajina toimivat
matkailu-, ravitsemis- ja talousalan opiskelijat sek& henkilosto. Klinikka toteuttaa
vuosittain noin 100 erilaista yrityskohtaista tutkimus- ja kehitysprojektia. (Mara Yri-
tysklinikka 2007.)

Mara Yritysklinikan tavoitteena on vélitta4 opiskelijoiden tieto- taito toimialamme
yrityksille kilpailukyvyksi. Tavoitteeseen paastaan pitdmalld huolta yrityksista seka
kehittdmisesté pitkalla aikavalilla. Tavoitteisiin kuuluu myds pitdd huolta yksikon
palveluiden toimivuudesta sek& huolehtia vaivattomasta kanssakaymisesta asiakkaan
kanssa. Klinikan arvoja ovat luottamus, luovuus seka vastuu, jotka ovat myos Jyvés-

kylan ammattikorkeakoulun arvot. (Mara Yritysklinikka 2007.)

Opinnaytetydmme toimeksiantajana toimi Puuppolan tila, joka oli tilannut tyon Mara
Yritysklinikan kautta. Puuppolan tilan toiminnasta vastaavat Kaarina ja Pauli Ahola,

jotka tuottavat keliaakikoille soveltuvia Aitokaura-tuotteita.

2.1 Puuppolan tila

Puuppolan tila on alun perin ollut Hauholta laht6isin olevien Puuppoloiden omistuk-

sessa jo 1500-luvulta. 1900-luvulla tila siirtyi Nikolai Raatikaisen omistukseen ja
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vuonna 1939 Aholoiden suvulle. Aholat aloittivat tilallaan lypsykarjan kasvatuksen
vuonna 1967. T&té kesti vuoteen 1979 asti. Tuolloin tilaa hoitivat Pauli Aholan van-
hemmat. Nykyiset omistajat Pauli ja Kaarina Ahola ovat isanndineet tilaa vuodesta
1989 lahtien. Vuonna 1998 tila siirtyi kokonaan viljan viljelyyn. Tdman jalkeenkin tila
on vield muuttanut viljelyksiaan niin, ett4 vuodesta 2001 tilalla viljeltiin endd ainoas-
taan kauraa. (Ahola & Ahola 2007.)

Viljelypinta-alaa tilalla on noin 70 hehtaaria. Tahan ma&raan sisaltyvat myods vuokral-
la olevat pellot. Koko tall4 kyseisella alalla viljelld&n vain ja ainoastaan kauraa, joka
jatkojalostuksella markkinoidaan keliaakikoille ja vilja-allergisille sopivina Aitokaura-
tuotteina. Tilalla vastataan itse koko tuotantoprosessista kauran kylvdmisesta pakka-
ukseen asti. Tilalla sijaitsevat isot varastotilat, joissa on jatkojalostustilat, varastot,
konevarasto seké viljakuivaamo. Viljakuivaamoon on tehty laajennus, jonka yhteydes-
s& kunnostettiin myos viljan kasittely- ja pakkaustilat. Jatkojalostusta varten on tehty
my0ds omavalvontasuunnitelma. (Ahola & Ahola 2007.)

Puuppolan tila sijaitsee 13 kilometrin padssa Jyvaskylasta pohjoiseen. Aholat ovat
valmistaneet Puuppolan Aitokaura-tuotteita vuodesta 2000 asti. Sairastuttua keliakiaan
Kaarina Ahola halusi kokeilla, sopisiko kaura hanen jokapéivéiseen ruokavalioonsa,
koska kaura sopii joillekin keliaakikoille. Aholat tuottavat tilallaan ainoastaan kauras-
ta tehtyja Aitokaura-tuotteita, kaurahiutaleita ja kokonaisia kauraryyneja. (Harkonen
2006, 16 - 19.)

Tilalla viljelldan ja kasitelld&n ainoastaan kauraa, jolloin syntyy puhdas kaurasta val-
mistettu tuote. Ndin estetddn viljelyssd, puinnissa seka jatkokasittelyssa muiden vilja-
lajien sekoittuminen kauraan. N&in ollen Aitokaura sopii erinomaisesti myos keliaaki-

koille seka vilja-allergikoille. (Aitokaura 2007.)

Aholat ovat tehneet tiivistd yhteistyota Keliakiayhdistyksen kanssa. Tilan mainos on
nahtavilld muun muassa Keliakia-lehdessa. Téalla tavoin on tavoitettu my6s oikea koh-
deryhma. Ensimmadinen liike, joka otti Aitokaura-tuotteet valikoimiinsa, oli Mestarin
Herkku Jyvaskylédssa. Tuotteita on saatavilla ympari maata suurimmissa marketeissa.
Toiminnan keskeisimmat arvot ovat puhtaus ja turvallisuus, kertovat Kaarina ja Pauli
Ahola. (Harkénen 2006, 16 - 19.)
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Puuppolan tilalla ollaan aina syksyisin tyon touhussa puimassa viljaa seka pakkaamas-
sa tuotteita myyntiin. Tuotteet pakataan lavoille, joilla ne kuljetetaan eteenpdin véhit-
taistavarakauppoihin. Yhden lavan paino on noin 450 kiloa. Puuppolan tilalta l&htee
viikoittain noin 5 lavaa, joista kaksi lavallista menee leipomoille ympéri maata. (Aho-
la & Ahola 2007.)

Puuppolan tilan Aitokaura-tuotteet kuuluvat osaksi RuokaCentrian piiriin. RuokaCent-
ria toimii Keski-Suomessa, ja sen tarkoituksena on edistéé elintarvike- ja ruokayritté-
jyyttd. RuokaCentria auttaa ennen kaikkea pienid yrityksia toimintamallien kehittami-
sessd. Keski-Suomen paikalliset ruokatuotteisiin erikoistuneet yrittajat sek& suora-
myyntipisteet ettd ateria- ja pitopalveluyritykset kuuluvat RuokaCentriaan. Néma
kaikki yritykset toimivat merkittavassa roolissa ruokakulttuurimme yllapitdjiné seka
kehittdjind. RuokaCentrian k&ytossd on koko Suomen kattava elintarvikealan osaajien

verkosto, joka tarjoaa osaamistaan alan yritysten kayttoon. (Ruokacentria 2007.)

2.2 Puuppolan tilan liikeidea

Liikeidea on lyhyt kuvaus siitd, miten yritys tuottaa rahaa. Sen tulee vastata neljaan
peruskysymykseen, jotka ovat mit4, kenelle, miten sekd imago. Liikeidea méérittelee
yrityksen tuotteet eli sen, mitd tarjotaan. Se kertoo myos keskeiset kohderyhmat seké
keskeiset toimintatavat. Liikeideassa tulee my6s pohtia yrityksen imagoa. Oleellista
on, ettd liikeidean avulla voidaan ansaita rahaa. (Kamensky 2006, 343.)

Puuppolan tila tuottaa puhtaita kauratuotteita. Tuotteita on talla hetkelld kaksi. Naméa
ovat Aitokaura kaurahiutaleet ja kokonaiset kauraryynit. Kauran puhtaudella taataan
sopivuus sellaisille keliaakikoille, joiden ruokavalioon kaura sopii. Tuote on ensisijai-
sesti tarkoitettu keliaakikoille, mutta asiakasryhma vaihtelee laidasta laitaan. Tuotteita
tuotetaan sukutilalla Puuppolassa. Tilan toiminnasta vastaa yrittajapariskunta Kaarina
ja Pauli Ahola. Puuppolan tilan imagon piirteitd ovat lahiruoka, puhtaus ja aitous.
Tuotteet ovat maukkaita, terveellisié ja tarkoitettu jokaisen nautittavaksi. (Aitokaura
2007.)



14

Toiminta-ajatus

Toiminta-ajatuksessa kdy ilmi, miksi yritys on olemassa. Koska toiminta-ajatus toimii
yrityksen sieluna, pitéisi sen olla niin vahva ja kantava ajatus, etta se pystyy ohjaa-
maan yrityksen toimintaa. Hyva toiminta-ajatus on voimassa koko yrityksen elaméan
ajan. Se innostaa tavoittelemaan ikuisesti, vaikka padmaaréa ei koskaan saavuttaisi-
kaan. (Kamensky 2006, 49.)

Puuppolan tilan toiminta-ajatuksena on tuottaa ja jatkojalostaa erikoisruokavalioisille
henkil6ille tarkoitettua kauraa. Puhtaan kauran tuottaminen on selvé kilpailuetu, kos-

ka vastaavia tuottajia ei Keski-Suomesta monia loydy.

Strategiat

Strategia tarkoittaa yrityksen pitk&n tahtaimen linjauksia, tavoitteiden ja toimintatapo-
jen méarittelyd. Tavoitteet auttavat mittaamaan tehokkuutta ja lisadvat kekselidisyytta.
Strategiaa tarvitaan organisaation toiminnan aktiiviseen muokkaamiseen, yksittdisten
paatosten tekemiseen seké vahvan identiteetin luomiseen. Ennen strategian valintaa
yrityksen tulee miettid missa tilanteessa se on juuri nyt, mihin se haluaa péaasté seka
kuinka tavoitteisiin pad&see. (Kamensky 2006, 20- 22.)

Yrityksen perustamisen alussa Aholoiden padméaérané oli toimeentulo ja ty6. Naiden
lisdksi paddmaéarana oli sellaisten tuotteiden saaminen kauppoihin, joita ei aikaisemmin
ole ollut markkinoilla. Eroa muihin markkinoilla oleviin kauratuotteisiin oli siing, etta
Aitokaura oli aito ja puhtaasti viljelty. Alku oli vaikeaa, eikd toiminnan jatkuvuudesta
ollut tietoa. Tuotteen saamiseksi markkinoille tehtiin todella paljon t6it4. Tuotteita
tehtiin tunnetuksi esittelemalld niitd ympari Suomea. Esittelypéivia Aholoille kertyi
parhaimmillaan 75 paivaa vuodessa. Kovan tyon tuloksena tuotteet saatiin kauppoihin
ja tukkuun kolmessa vuodessa. Tukut ovat Inex ja Kesko. (Ahola & Ahola 2007.)

Koska strategian padhuomio on tulevaisuudessa, oli Puuppolan tilan huomioitava tdmé
omassa toiminnassaan. Tuotteet oli nyt saatu kauppoihin, mutta tyo jatkui silti. Téssa

vaiheessa tuotteen tunnettuus ei ollut viel& kovin laajaa. Mainonnalla saatiin paranne-
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tuksi tuotteiden tunnettuutta. Mainontakanavina kaytettiin Keliakia-lehted, keliakiayh-
distyksen kokouksia sekd omia internetsivuja. (Ahola & Ahola 2007.)

Talla hetkellda Puuppolan tilan toiminta on vakiintunutta, mutta tulevaisuus vaikuttaa
epavarmalta. T&mé& sen vuoksi, koska tilalla ei ole jatkajaa. Kaarina ja Pauli toimivat
tilalla elékeik&énsa saakka eli noin vuoteen 2013 asti. Tamén jalkeen tilan myyminen
on mahdollista. Nama seuraavat viisi vuotta ovatkin merkittavia tilan kannalta. N&iden
vuosien jalkeen tulee tehda strateginen p&&tds myydaanko tila vai lopetetaanko Aito-
kaura-tuotteiden valmistus kokonaan. (Ahola & Ahola 2007.)

2.3 Aitokaura

2.3.1 Tuotteet ja niiden kayttomahdollisuudet

Tuote on yrityksen keskeisin kilpailukeino, silla muut kilpailukeinoratkaisut rakentu-
vat tuotteen ympérille. Tuote tarkoittaa markkinoitavaa hyodykettd, jota tarjotaan
markkinoille arvioitavaksi, ostettavaksi ja/tai kulutettavaksi niin, etté asiakkaiden tar-
peet, odotukset ja mielihalut tyydytetddn. Tuote on markkinoinnillinen kokonaisuus.
Se ei pelkastaan tarkoita tuotannon tulosta sellaisenaan, vaan siitd markkinoinnin
avulla luotua kokonaisuutta. Asiakas ei osta pelkdstédan tuotetta, vaan han ostaa myos

hyotyja ja mielikuvia, joita tuote hanelle tarjoaa. (Bergstrom & Leppéanen 2004, 165.)

Tuotteella siis tarkoitetaan markkinoinnissa seka tavaraa etta palvelua. Tuotepéd&toksia
markkinoinnin Kkilpailukeinoina ovat kaikki ne tuotteeseen liittyvét ratkaisut, joilla
yritys pyrkii menestyméan markkinoilla vallitsevassa kilpailussa. Tuotep&atoksilla
yritys pyrkii myds saavuttamaan kilpailuetuja, kaikkiin kilpailijoihin ndhden. Anttilan
(2001, 134- 135.) mukaan tuote on markkinoinnin keskeisin peruskilpailukeino, koska

1. Yrityksen tuotepéatokset ovat perusta muille markkinointipaatoksille, kuten
hinta-, jakelutie- ja viestintapéatoksille
2. Asiakkaat eivat osta pelk&stdan aineellista tuotetta, vaan ratkaisuja omiin tar-

peisiinsa ja ongelmiinsa. Yrityksen tuoteratkaisut muodostavat sen tarjonnan,
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jolla yritys voittoa vastaan joko tyydytt&a asiakkaan tarpeet tai luo uutta ky-
syntaa
3. Vain kannattavat tuotteet takaavat yritykselle tarvittavan kokonaiskannatta-

vuuden

Puuppolan tilan Aitokaura-tuotteet muodostuvat kahdesta erilaisesta tuotteesta. Tuot-
teita ovat kaurahiutaleet sek& kokonaiset kauraryynit. N&iden tuotteiden markkinointi
on suunnattu paasaantoisesti keliaakikoille, mutta myos muille kuluttajille. Markki-
noinnissa on vahvasti tuotu esille se, ettd tuotteet ovat aitoja, puhtaita seké itse tehtyjé.
Puhtaudella tarkoitetaan l&hinnd sitd, ettd kaura on tuotettu puhtaasta kasvustosta, se
on jalostettu puhtain menetelmin eika se sisélla muita viljalajeja. Aitokaura on myos
terveellistd ja ravitsevaa, silla Puuppolan Aitokaura sisaltdd runsaasti kivennéis- ja
hivenaineita, B- ja E-vitamiinia seké terveytta edistdvaa kuitua. Kuitu tunnetusti pitaa

verensokerin tasaisena ja alentaa veren kolesterolia. (Aitokaura 2007.)

Tuotteiden kayttomahdollisuudet ovat monipuoliset, sill4 tuotteet soveltuvat niin ke-
liakiaakikoille, jotka sietéavét kauraa ruokavaliossaan kuin myos kaikille kuluttajille.
Tuotteet kdyvéat kaikenlaiseen ruoanlaittoon seké leivontaan. Ruoanlaitossa kaura-
ryynejé voi esimerkiksi kayttaa risottojen, murekkeiden ja taikinoiden tekemisessa.
Kaurahiutaleet kdyvat hyvin muun muassa, puuroihin ja suolaisiin piirakkapohjiin.
Leivonnassa puolestaan kokonaiset kauraryynit ja -hiutaleet kdyvat muun muassa eri-
laisten leivoksiin, piirakoihin, pullataikinaan, simpylataikinaan ja niin edelleen. Mo-
lempia tuotteita voidaan kayttdd myos erilaisissa jalkiruoissa ja lisdkkeend tai lisak-
keiden joukossa. Mielikuvituksen ja kokeilunhalun myo6té kayttbominaisuudet vain

paranevat.

2.3.2 Aitokauran valmistusprosessi

Ennen kuin Aitokaura on valmis pakattavaksi, kuuluu sen valmistukseen monta vai-
hetta. Viljely alkaa kauran kylvamisell& pelloille kevaalla toukokuun aikoihin. Taman
jalkeen heindkuussa pellot kitketdan, jolla varmistetaan peltojen puhtaus ja sopivuus
Aitokauran viljelyyn. Pellot kitketd&n joka vuosi, jotta niiden soveltuvuus viljelypel-

loksi jatkuisi. Kitkemisen tarkoituksena on poistaa muut viljat kauran seasta, mutta
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rikkakasveja ei poisteta. Kitkeminen tapahtuu kahden metrin valein kuljettavassa rin-
tamassa kasvuston molemmin puolin. Kauran seasta on joskus loydetty kasvavan oh-
raa. Kitkeminen kest&a noin viikon ja se vaatii paljon tydévoimaa. Ilmojen vaihtelu
vaikuttaa kitkemisen nopeuteen. (Ahola & Ahola 2007.)

My0s kauran kasittelymenetelmi tarkkaillaan sd&annollisesti. Tarkistuksilla halutaan
varmistaa se, etta tuotteiden aitous ja puhtaus eivat karsi kasittelyvaiheessa. Kasittely-
vaiheessa tarked4 on se, etté laitteilla ei ole kasitelty muita kuin tilan omia viljoja.
Olennaista on myos se, ettd laitteet pestdén huolella kayton jalkeen. (Katainen & Ron-
kainen 2003, 4- 5.)

Kitkemisen jélkeen tehd&an tarkastus, joka tapahtuu myos heindkuun puolella. Elo-
syyskuun tienoilla on vuorossa kauran puinti ja kuivatus. Sadonkorjuun jalkeen lajitel-
laan pienimmat jyvat pois. Lajittelun jalkeen on kuorintavaihe. Kauraryyneja valmis-
tettaessa riittdd muutama kuorintakerta. Kaurahiutaleita valmistettaessa puolestaan
tarvitaan useampia kuorintakertoja. Lopulta kuorimisten jalkeen tuotteet ovat valmiita
litistettavaksi ja pakattavaksi. (Ahola & Ahola 2007.)

Tuotteiden pakkaukset tulevat muualta, mutta kaikki muu tapahtuu Puuppolan tilalla.
Tilan pihapiirissa on pakkaamo, jossa tuotteet pakataan ensin pusseihin ja sen jalkeen
pakkauksiin. Taydet pakkaukset kerdtdan lavoille, joilla tuotteet kuljetetaan jalleen-
myyntipaikkoihin. Tuotteita on my6s mahdollista ostaa paikan paélt4, Puuppolan tilal-
ta. (Ahola & Ahola 2007.)

KUVA 1. Kokonaisia kauraryyneja KUVA 2. Kaurahiutaleita
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3 KILPAILIJA-ANALYYSI

Kerromme aluksi, mit& kilpailulla ja analyyseilla tarkoitetaan, minké jalkeen ku-
vaamme, mitd Kilpailija-analyysi on sekd mitka sen tavoitteet ovat. Havainnollistam-
me Kilpailija-analyysia erilaisilla analyysimalleilla. Pohdimme Puuppolan tilaa kilpai-
lijana ja vertaamme yritysta sen tarkeimpiin Kilpailijoihin. Lopuksi kiteytdmme tér-

keimmat asiat synteesiin.

Aitokauran kilpailija- ana-

lyysi/ kilpailijat
Tuote ja Hinta ja saa- Markkinoin- Muut
pakkaus tavuus tiviestinta

Synteesi/ Asiakassegmentit

KUVIO 2. Kilpailija-analyysi

3.1 Kilpailu

Kilpailulla tarkoitetaan nimensa mukaisesti tuotteiden ja palveluiden Kkilpailua. Asiak-
kaalla on varaa valita tuotteista se, joka hanta eniten tyydyttaa tai miellyttad. Kilpaile-
via tuotteita ovat ne, jotka tyydyttdvat samaa tarvetta. (Lahtinen & Isoviita 1998, 31.)
Markkinoilla toimiessaan yritys on harvemmin yksin. Kilpailua pidetaankin yhtena
tarkeimmista yritysympariston tekijoistd. Kovassa kilpailussa on harvemmin tilaa uu-
delle yritykselle, ellei talla ole vahvaa liikeideaa seka selvaa etuutta muihin kilpaili-
joihin ndhden. Tavoitteena ei ole miellyttda kaikkia kuluttajia, vaan yrityksen on 16y-
dettdva oma erikoisuutensa, jolla palvella omaa asiakassegmenttidén. (Bergstrom &
Leppanen 2003, 72.)
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Yritysmaailmassa toimiessaan yritykselld on oma kilpailumuotonsa. Kilpailumuodolla
tarkoitetaan yrityksen tapaa toimia markkinoilla. Kilpailumuoto tarkastelee markki-
noilla my6s muiden yritysten lukumaéraa seka niiden myymien tuotteiden méaéaraa.
Yrityksen myymid tuotteita taas tarkastellaan asiakkaan nakdkulmasta. Asiakas voi
nahda tuotteet joko homogeenisina tai heterogeenisina. Homogeenisesti ndhtavat tuot-
teet ovat asiakkaan ndkokulmasta katsottuna samankaltaisia kuin Kilpailevilla yrityk-
silla. Tuotemerkkien vélilla ei ole huomattavia eroja. Heterogeenisessa ndkokulmassa
asiakas tunnistaa tuotteiden samankaltaisuuden seka ndiden tuotteiden kilpailun. (Lah-
tinen & Isoviita 1998, 32.)

Kilpailuroolit

Yrityksille muotoutuu erilaisia kilpailurooleja toimintatapojensa mukaan. Kilpailuroo-
leja on neljd, ja ne ovat markkinajohtaja, haastaja, jéljittelija sek& erikoistuja. N&ist4
ensimmaisena olevaa markkinajohtajaa pidet&dan alansa suurimpana yrityksené, jolla
on arvostetut brandit sek& hyvé imago. Haastajalla on ndkyva sekd voimakas markki-
nointi ja se on hyokkaavé seké kilpailua luova. Kolmantena oleva jaljittelija on hidas-
liikkeinen, kallis eiké siitd ole kilpailijaksi. Erikoistujaa pidetddn omaleimaisena, joka
on keskittynyt laatuun ja palveluun. Kilpailuroolit eivat aina pysy samana vaan ne
voivat muuttua tilanteiden mukaan. Markkinajohtaja voi helposti tippua esimerkiksi
jaljittelijaksi, jaljitteli saattaa taas ajautua konkurssiin, mutta erikoistujan tila on usein
l&hes muuttumaton. (Lahtinen & Isoviita 1998, 32.)

Puuppolan tilan kilpailurooli on erikoistuja. Aitokaura-tuotteet ovat omaleimaisia ja
markkinoilla ei ole vastaavanlaisia tuotteita kovinkaan paljon. Aholat eivat halua kul-
kea massan mukana, vaan toteuttavat omaa liikeideaansa. Aitokaura-tuotteiden hyva

laatu ja puhtaus ovat toiminnan edellytys.

Kilpailun tyypit

Kilpailu on eri toimialojen vélista kilpailua. Yritykset kilpailevat asiakkaista ja
enemmankin heidén ajasta sek& rahoista. Tavallisimmin seurataan kuitenkin oman

toimialan yritysten toimintaa, kilpailua seka selvitetadn kilpailurakennetta kyseiselta
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alalta. Kilpailurakenteita eli kilpailutyyppeja tarkasteltaessa selvitetddn Bergstrémin
(2003, 76.) mukaan seuraavanlaiset asiat
- kilpailevien yritysten lukumaarg, koko seka sijainti
- kilpailevien yritysten tarjoamien tuotteiden heterogeenisuus seké
homogeenisuus
- yritysten kilpailuedut seka kilpailukeinojen kaytto

- kilpailun vapaus sekd uusien yritysten paasy markkinoille

Néiden pohdiskelujen ja selvitysten pohjalta voidaan yritykset jakaa kolmeen eri ryh-
maan toimien perusteella. Ryhmét ovat polypoli, oligopoli sekd monopoli. Polypolissa
samalla alalla on paljon yrityksié. Oligopoli tilanteessa taas alalla olevia yrityksia on
vahan. Monopoli tilanteessa yrityksia on vain yksi, jolloin yrityksell4 on vapaus toi-
mia markkinoillaan. Yrityksien kilpailevien tuotteiden erilaisuus antaa niille vapauden
toimia markkinoilla. N&in ollen yritykset pyrkivétkin erilaistamaan tuotteitaan. (Berg-
strom 2003, 76.)

Kilpailustrategiat

Yrityksell4 voi olla kolme perusstrategiaa, joiden avulla muut kilpailijayritykset voi-
daan pudottaa pois kilpailusta. Ndm& menestykselliset strategiat ovat kustannusjohta-
juus, tuotteiden differointi sekd keskittyminen. Jokaisen perusstrategian toteuttaminen

vaatii tdydellista sitoutumista.

Kustannusjohtajuus vaatii sen, ettd kaikessa toiminnassa pyritdan saavuttamaan kus-
tannusjohtajuus. Tama edellyttdd muun muassa, ettd sovelletaan entistd kokemusta ja
seurataan tiukasti kustannusten kehittymistad. Myos kustannusten minimoiminen on
tarkeda. Alhainen kustannustaso kilpailijoihin ndhden kuvaa koko strategiaa. Alhainen
kustannustaso on yritykselle eduksi, joten siihen sen tulisikin pyrkid. Yritys voi néin
ollen saada keskimaaraista parempaa tuottoa kilpailijoistaan huolimatta. N&in saadaan
yksi kilpailukeino lisa4 kilpailijoita vastaan. Tama edellyttéa, etté kilpailijat ovat me-
netténeet voittonsa kilpailussa syntyneisiin kustannuksiin. Yrityksen kaupankéynti voi
jatkua voittoja pienentéen niin kauan, kunnes yrityksen vahvin kilpailija eliminoituu.
Tehottomimmat kilpailijat ovat tippuneet jo kauan sitten kelkasta heidan kérsiessa

kilpailun tuottamista paineista. Alhaisen kustannustason saavuttaminen edellyttaa, ettéa
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yrityksell& on suhteellisen korkea markkinaosuus sek& muita etulyontiasemia. Joskus
tdmé& voi vaatia myos sen, ettd yritys joutuu sijoittamaan suuria pddomia muun muassa
laitehankintoihin. Korkea kustannustaso voi johtaa alhaiseen kustannustasoon yrityk-
sen tehdessé ostotoimia. (Porter 1984, 58 - 59.)

Toinen perusstrategia on differointi eli erilaistaminen. Differoinnilla on monenlaisia
lahestymistapoja. Naitd ovat muun muassa tuotesuunnittelu, tuotemerkki- imago tai
jokin muu ominaisuus. Keskimaaraisté pienempien tuottojen saavuttamiseksi diffe-
rointi on hyvin elinkykyinen strategia. Myds differoinnin avulla saavutetaan puolus-
tautumisasema viitté kilpailuvoimaa vastaan, vaikkakin eri tavalla kuin kustannusjoh-
tajuudessa. Differointi mahdollistaa eristaytymisen kilpailusta. Asiakkaat ovat merk-
kiuskollisia, jolloin yrityksen asiakaskunta ei h&vid minnekdan. Né&in ollen asiakkaat
eivat ole niink&an kiinnostuneita tuotteiden hinnoista. Tdmén seurauksena kilpailijoi-
den on luotava ainutlaatuinen, kilpaileva tuote, jotta he olisivat kilpailukykyisi& tois-

ten yritysten kanssa. (Mts. 60 - 61.)

Keskittymiselld pyritadn kohdistamaan toimenpiteet tiettyihin asiakasryhmiin, jollekin
maantieteelliselle alueelle tai tuotelinjan segmenttiin. Keskittamisella tarkoitetaan
joko yrityksen alhaista kustannustasoa kohteessaan tai korkeaa differointiastetta. Kes-
kittyminen voi ilmetd monin eri tavoin, kuten edelld mainittu differointi. Keskittymi-
nen eroaa naista kahdesta edelld mainituista siind, etta kaikki tekeminen tietylle koh-
teelle tehdaan erityisen hyvin. T&mén toiminnan tuloksena yritys tavoittaa joko suu-
remman differoinnin tietyn kohteen tarpeiden tyydyttamisesta johtuen tai alhaisemmat
kustannukset kohdetta palveltaessa. Talla voidaan tavoittaa myds molemmat tavoit-
teet. Keskittyminen on edelld mainittujen tavoin puolustusasemassa kilpailuvoimia
vastaan. (Mts. 61 - 62.)

Mielestamme Puuppolan tilan kilpailustrategia on erilaistaminen, koska yritys ei pyri
kustannusten minimoimiseen. Sitd vastoin yritys panostaa tuotteidensa laatuun ja ima-
goon. Asiakaskunta on vakiintunutta. Aitokaura-tuotteet ovat hieman kalliimpia ver-
rattuna suurimpaan osaan kauratuotteista. Asiakkaat ovat kuitenkin valmiita maksa-

maan tuotteista enemman niiden puhtauden vuoksi.
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3.2 Analyysit

Analyysitydskentelylle on asetettu kolme keskeisinta paatavoitetta, joiden mukaan
tyoskennellaan. Ensimmaisend tavoitteena on saada perusta liiketoiminnan johtamisel-
le sek& sen kehittdmiselle. Taman jalkeen tulisi kehittda lahtotilanteen tuntemusta niin
ymparistostd kuin yrityksestékin. Kolmantena tulisi pyrkia kehittdma&n inmisten ana-
lysointitaitoja sek& luoda edellytykset yrityksen organisaation yhteisen ndkemyksen
syntymiselle. (Kamensky 2000, 102.)

Ensimmainen ndisté tavoitteista on selked paatavoite. Analyyseista saadut tulokset
muodostavat sen Kivijalan, jonka péélle rakentuu menestyksellinen liiketoiminta. Ana-
lyysit ovat néin ollen tavoitteiden kuin strategioiden etta tehtyjen toimenpiteiden va-

linnan perustana.

Toisessa tavoitteessa lahtotilanteen tunteminen asettaa vaikean tavoitteen. Tama4 tilan-
ne on niin sanotusti dynaaminen. Tassa vaiheessa tulisi tietdd yrityksen nykytilanne ja
se, kuinka siihen on paasty. Myos jonkinlaisia tulevaisuuden ndkymia tulisi tietaa.
Onkin totta, ettd Analyysit- kivijalka muuttaa koko ajan muotoaan. Ympéristd muut-
tuu jatkuvasti, Kilpailijoita tulee lisa4 tai véhenee. Sanotaankin, ettd timanpaivainen

vahvuus voi huomenna olla jo heikkous.

Viimeisena tavoitteena on ihmisten kehittdminen. Tadma on tavallaan sivuhy6ty, mutta
aikojen saatossa siitd on muodostunut perusedellytys. T&lla tavoin voidaan kehittaa
henkilokohtaisia strategisia ajattelutapoja. Nain myos yhteistyokyvyn kehittdminen
onnistuu loistavasti. (Kamensky 2000, 102.)

3.3 Kilpailija-analyysin tarkoitus

Kamenskyn (2000, 133.) mukaan kilpailija-analyysilla tarkoitetaan pohdintaa, jonka
avulla hahmotetaan yritysten Kilpailijoita. Tarkoitus on laventaa ndkdkulmia ja etsia
kilpailijoita myds oman alan yrityksen ulkopuolelta. Kilpailija-analyysi on hyva ty6-
kalu kilpailutilanteen analysointiin. Se auttaa tunnistamaan yrityksen omat menestys-

tekijat, kehittamisté vaativat osa-alueet sek& markkina-aseman suhteessa kilpailijoihin.
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Kilpailija-analyysin avulla selviaé ketka ovat kilpailijoita omalle yritykselle ja mitk&
ovat heidan tuotteidensa sekd palveluidensa vahvuudet ja heikkoudet. Tiedon kilpaili-
joista ollessa selvillg, strateginen suunnittelu helpottuu ja yritys tietdd mihin osa-

alueeseen kannattaa panostaa vahvistaakseen markkina-asemaa.

Kilpailuedun tai kilpailuetujen saavuttaminen ja 10ytdminen edellytt&a yritykselta hy-
vaa kilpailun tuntemista. Yrityksen tulee tuntea muun muassa kilpailun luonne, tuntea
niin nykyiset ettd uudet potentiaaliset kilpailijansa, kilpailijoidensa strategiat seké ta-
voitteet. Monikaan yritys ei halveksi endd kilpailuanalyysin tekoa, mutta monenkaan
yrityksen tekemét kilpailuanalyysit eivét ole taydelliset. Puutteelliset kilpailuanalyysit
eivat anna oikeaa kuvaa kilpailevista yrityksista. Kilpailuanalyysien, niiden todellis-
ten, merkitys on tand paivana hyvinkin suuri. Sitd merkityksellisempi kilpailuanalyysi
on, mita tyypillisin tilanne toimialalla vallitsee. Tallgin tarjontaa on enemman suh-

teessa kannattavaan kysyntaan. (Kamensky 2000, 133.)

3.3.1 Kilpailija-analyysin tavoitteet

Porterin (1984, 72.) mukaan kilpailija-analyysin tavoitteena on koota profiili jokaisen
kilpailijan tulevista toimenpiteista sekd heidéan reaktioistaan muiden yritysten strate-
giatoimiin. Tahan profiiliin tulee kirjata kilpailijoiden reaktiot alalla tapahtuviin muu-
toksiin sekd ymparistotekijoihin. Pitkalle vietya kilpailija- analyysia tarvitaan, kun

pohditaan seuraavia strategisia siirtoja.

Kilpailija-analyysejé tehtéessé tulisi siihen panostaa kunnolla. Tahan tarvitaan paljon
tietoa seka todella kovasti ty6ta. Néin ollen siitd olisi myohemmin tarvittaessa hyotya.
Puutteellisen sek& huonosti keratyn tiedon avulla, ei voida tehda kunnollista, luotetta-
vaa kilpailija-analyysia. Analyyseja ei aina tehd tarpeeksi selviksi ja tyhjentaviksi
kéaytannon kannalta. Johtoporras voi ajatella kilpailija-analyysien olevan turhia, koska

uskotaan, etta kilpailijoista tiedetddn kaikki oleellinen. (Porter 1984, 72.)

Lotin (2001, 60 - 62.) mukaan Kilpailija-analyysin avulla saadaan tietoa yrityksen kes-
keisimmisté kilpailijoista. Kilpailijoiden kokonaiskuvan nédkemisessé avuksi tulevat

asiakastyytyvaisyysmittaukset, joissa on usein mukana kilpailijoiden asiakkaita. Yri-
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tyksen tehdessé vuosittaisen markkinointi- ja lilketoimintasuunnitelmansa, pohditaan
samalla yrityksen kilpailutilannetta. Usein kilpailija-analyysin tekoprosessiin otetaan
avuksi SWOT- analyysi. Téasta ndhdd&dn oman yrityksen uhat, mahdollisuudet, heik-
koudet seka vahvuudet.

Yritysfuusioiden myoté Kilpailijat ovat véhentyneet, mutta vastaavasti yritysten koot
ovat kasvaneet. Talloin kilpailijoiden toimintakapasiteetti ja — edellytykset ovat suu-
remmat. T&mén vuoksi yrityksen olisikin hyva tuntea entistd paremmin kilpailijansa,
jotta voitaisiin ennakoida kilpailijoiden toimia ja muutoksia. Lotin (2001, 60 - 62.)
mielestd kiinnostavimpia kilpailija-analyysissa tarkasteltavia kohteita ovat:

- markkinoiden kakkosbrandit

- oma tuote- tai palvelualueet

- nopeasti kasvavat brandit, tuotteet ja palvelut

Kilpailutilanne eld& koko ajan. Yrityksid joutuu konkurssiin tai fuusioitumaan. Kasva-
vassa markkinatilanteessa jokaisella yrityksell4 on se pieni markkinarako. Vakiintu-
neilla sekd laskevilla markkinoilla taas kilpailu on entistd kovempaa hengissa pysymi-
sen vuoksi. Tallgin yrityksen tulee tuntea kilpailijansa oman etunsa vuoksi. Kilpaili-
joista saadaan keréttyé tietoa erilaisilla systemaattisilla tutkimuksilla. Yrityksen teh-
dessa normaalista jokapdivaisia askareita, se voi saada jotain uutta tietoa kilpailijois-
taan. Tdssa hyvind lahteiné ovat esimerkiksi TV, uutiset, lehdet, huhut, messutapah-

tumat ja yksinkertaisesti se, ettd pitaa silmét ja korvat auki. (Lotti 2001, 60 - 62.)

3.3.2 Kilpailija-analyysimallit

Koska kilpailijoiden toiminnan analysointia pidet&dan tarkeand, on siihen kehitetty eri-
laisia teoreettisia malleja. Seuraavaksi esittelemme kolme keskeista Kilpailija-

analyysimallia. Nama mallit ohjaavat kilpailijatiedon keradmisessa ja analysoinnissa.

Aakerin malli

David A. Aakerin mallissa tarkastellaan kilpailutilannetta brandien ndkdkulmasta.
Kilpailija-analyysilla halutaan varmistaa, etta yrityksen valitsema strategia on riittava

erilaistamaan sen brandin. Yritys haluaa myds varmistua siitd, ettd sen valitsemat vies-
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tintdkeinot erottautuvat edukseen muiden kilpailijoiden joukosta. Brandin muodosta-
misessa auttaa se, ettd tunnetaan muun muassa Kilpailijoiden vahvuudet ja strategiat.
Strategiseen brandianalyysiin vaikuttavat kilpailija-, asiakas- kuin itseanalyysi. Néi-
den analyysien pohjalta saadaan muodostetuksi yrityksen brandi- identiteetti eli mieli-
kuva. (Aaker & Joachimsthaler 2000, 68 - 69.)

Brandi- identiteettid muodostaessa tehddan usein virheitd. Naisté yksi ja se tavanomai-
sin on, ett4 ei vaivauduta tarpeeksi syvallisiin tutkimustoihin siing, etta selvitettaisiin
asiakkaan suhde brandiin. Seuraavassa on kerrottuna muutamia seikkoja, jotka helpot-
tavat selvittdmaan asiakkaan suhdetta brandiin. Ensimmaisend on syvéhaastattelun
tekeminen. Syvahaastattelut tulisi suorittaa ostotapahtuman yhteydessd, jolloin asiakas
vield on itse siin tilanteessa. Talloin asiakkaan ajatukset ja havainnot ovat spontaane-
ja seka ne liittyvét hanen kokemaansa ostotilanteeseen. (Aaker & Joachimsthaler
2000, 90 - 91.)

Seuraavaksi voidaan suorittaa tutkimus kokonaiselle asiakaskunnalle, segmentille.
Taman avulla saadaan selville kuinka suuri osa asiakaskunnasta pitaa ratkaisua arvok-
kaana sek& millainen markkinasegmentti tuotteelle sopisi. (Aaker & Joachimsthaler
2000, 90 - 91.) Tasta on hyvé esimerkki lemmikkieldinten ruoat. Ennen esimerkiksi
kaikille koirille annettiin samanlaisia nappuloita i&sté ja koosta riippumatta. Tana pai-
vana koiranruoka pakettien kyljessa on kuitenkin merkinta kuinka suurelle koiralle
ruoka on sek& minka ikéiselle. Valikoimasta 10ytyy myos sairaiden tai allergisten koi-

rien ruokaa.

Yksi tutkimusmenetelmistd on tohtori Rapaillen kehittdméa. Tassa tutkimuksessa tut-
kimushuone on pime4, sielld soi rauhoittava musiikki ja tutkimukseen osallistujat ovat
selin makuulla huoneen lattialla. Tutkija heittad osallistujille aiheen, jota he pohtivat.
Talla tavoin saadaan madallettua osallistujien puolustautumiskynnysta ja mielleyhty-

mat tulevat spontaanisti esille. (Aaker & Joachimsthaler 2000, 91.)

Kéayttokokemuksia tutkitaan selvittaméll asiakkaiden tunnetilat liittyen tuotteen kay-
ton mieltymyksiin. Naita kokemuksia tutkittaessa on saatu kootuksi 20 yleisint& asi-
akkaiden kokemaa tunnetta. Nama ovat kiukku, pelko, hdped, tyytymattomyys, suru,

syyllisyys, huolestuneisuus, yksinaisyys, romanttinen rakkaus, kateus, hAmmastys,
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ylpeys, rakkaus, levollisuus, helpottuneisuus, jannitys, innokkuus, toiveikkuus, tyyty-
vaisyys sekd ilo. N&istd saatujen vastausten perusteella on tehty taulukko, jota voidaan
kayttad apuna mielipidekartoituksissa. (Aaker & Joachimsthaler 2000, 91- 92.)

Asiakasprofiilia tehdessa kaytetaan yleensa porrastettua kyselyd. Tamé kuvaa tietyn
brandin ostamiseen ja kayttoon kytkoksissé olevia tunne seka kayttajan ominaisuuksia
ilmaisevia hyotyja. Apuna kéytetddn usein kysymyslistaa. Ensimmaisené pohditaan
miksi asiakas valitsi kyseisen tuotteen. Seuraavassa kysytdan tuotteen ominaisuuksia,
mika niista on tarkein. Talldin saadaan usein tulokseksi vastauksia, jotka ovat asiak-
kaan tunnepohjaisia ja, jotka kertovat asiakkaan persoonasta. (Aaker & Joachimsthaler
2000, 92.)

Yritykselld on usein vakiintunut uskollisten asiakkaiden asiakaskunta. Nama uskolli-
set asiakkaat ovat yrityksen apuna luomassa kuvaa brandista. Asiakkaiden suhde
brandiin kertoo yritykselle, ettd brandilla on potentiaalia, joka parhaimmillaan voidaan
my0s saavuttaa. Yrityksen haasteena ovatkin uskollisten asiakkaiden lisddminen seka

heidén brandisuhteen vahvistaminen. (Aaker & Joachimsthaler 2000, 92.)

Kotlerin malli

Philip Kotler (2005, 41.) pohtii kirjassaan kuinka yritys saa pidetyksi itsensa kilpailu-
kykyisend ja kuinka tuo kilpailuetu ylipaatansa luodaan. Kotlerin mukaan nykypaiva-
né on entistd vaikeampaa luoda ja pit&4 kilpailuetua ylla. Koko ajan syntyy uusia liike-
toimintamalleja, tuotteita seka palveluita kilpailun ollessa kovaa. Yritykset ja kulutta-
jat ovat kukin omaleimainen siing, minka arvon he antavat tuotteille, sen laadulle,
ulkon&dlle seka kestavyydelle. Ndissa 10ytyy kovinkin suuria eroavaisuuksia. Tésséa
onkin oiva markkinarako luovalle markkinoinnille. Silld pyritadn tukkimaan néma
reidt kilpailijoiltamme, jotta he eivat pystyisi kopioimaan yrityksemme palvelua sen

laatua eivatka suhteita.

Strategioita tutkiessaan Kotler (2005, 41 - 42.) kiinnitti huomiota markkinastrategioi-
hin. Menestyvan yrityksen menestyksen takana ovat kolme térkead avaintekijad. Na-
ma menestyksen avaimet ovat kohdistaminen, asemointi seké erilaistaminen. Tama

tarkoittaa sit4, ettd yrityksen tulee madritella tarkasti omat kohdemarkkinansa sek&
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viestid selvasté etulyontiasemasta. Tuotteissaan ja palveluissaan yrityksen tulee pyrkia

kehittdmaan sellaiset eroavaisuudet, etteivat kilpailijat pysty kopioimaan naita.

Ennen yrityksen menestykseen riitti hyva laatu ja palvelu, talla p&astiin markkinoilla
etulydntiasemaan. Tana paivana ndma ovat edelleen arvossaan, mutta niité pidetédén
my0s itsestddn selvyytend. Nyt yritysten tulee kehitelld jotain uutta, jolla erottua jou-
kosta. N&ita houkuttimia voivat olla muun muassa tuotteiden nopea toimitus, merkin-
hallinta tai tuotteen ulkoasu. (Kotler 2005, 41 - 42.)

Porterin malli

Michael E. Porterin kilpailija-analyysi malli koostuu neljasté osa-alueesta. Nama osa-
alueet ovat tulevat pdamaarét, oletukset, tamanhetkinen strategia sek& valmiudet. Néi-
den avulla yrityksen on helppo ennustaa kilpailijoidensa suhteellisen tarkka reaktio-
profiili. Useimmat yrityksista pyrkivét vahintaankin intuitiivisesti tiedostamaan kilpai-
lijoidensa sen hetkiset strategiat, heikkoudet seka vahvuudet. (Porter 1984, 73.)

Ennen kuin aletaan tehd kilpailija-analyysia, tulee maaritella ketd kilpailijoita analy-
soidaan. Selvéa on, ettd olemassa olevia kilpailijoita analysoidaan, mutta myds mah-
dolliset kilpailijat tulisi huomioida. Heista voi tulla yrityksen kilpailijoita hyvinkin
pian. Tdma niin sanottu ennustaminen ei ole helppoa. Néita kilpailijoita voi l6ytya
Porterin (1984, 75.) mukaan muun muassa seuraavista ryhmisté:

- Yritykset, jotka eivat toimi samalla alalla, mutta voisivat tulla alalle

pienin sijoituksin

- Yritykset, jotka luultavasti haluaisivat samalle alalle

- Yritykset, joiden yrityskuvaan sopi tdmé ala

- Asiakkaat tai toimittajat, jotka voivat muokata toimintaansa eteen-

pain tai taaksepéin.

Kilpailija-analyysin diagnosoinnin kohteista tulevat paamaarat on tarked osa-alue mo-
nestakin eri syysté. Tiedettdessa kilpailijan pddmaarat voimme tehda johtopaatok-
semme siitd, onko kilpailija vahvoilla asemaansa ja tuloksiinsa nahden. T&st4 voidaan
paatella se, kuinka kilpailija muuttaa mahdollisesti toimintastrategiaansa ja kuinka se

reagoi ulkopuolisiin toimenpiteisiin. (Porter 1984, 75.)
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Toisena kilpailija-analyysin pohdittavana kohtana ovat olettamukset. Olettamukset on
jaettavissa kahteen ryhméén. Nama ovat kilpailijan itsestdén asettamat olettamukset
seka kilpailijan asettamat oletukset alasta sekd alalla mukana olevista muista yrityksis-
t4. Yritykset toimivat jokainen omien olettamustensa mukaisesti. Yritys voi pitéaa itse-
aan esimerkiksi alallaan parhaimpana tai alan johtajana. Nailla olettamuksilla ohjataan
yrityksen toimintaa ja sen reaktioita. Yrityksen olettamukset omasta tilastaan voivat

olla todella tarkkoja tai vastaavasti hyvin hataria. (Porter 1984, 84.)

Seuraavana diagnosoinnin kohteena on yrityksen nykyhetkinen strategia. Kilpailevan
yrityksen strategiaa voidaan pitad yrityksen toimintapolitiikkana sek& toimintatapana.

Talla tavoin yritys suhteuttaa myds kaiken toimintansa. (Porter 1984, 90.)

Viimeisend tarkastellaan kilpailija yrityksen valmiuksia. Kilpailijan heikkouksien ja
vahvuuksien pohjalta mé&&raytyy taman kyky reagoida ja toimia ympéristossé tapahtu-
viin muutoksiin. Kilpailijan valmiuksilla tarkoitetaan siis yrityksen toimintaa kilpailu-

tilanteessa, kuinka se pystyy toimimaan. (Porter 1984, 90.)

Y hteenveto kilpailumalleista

Kokosimme yhteenvedon kunkin mallin padpiirteistd ja strategioista taulukkoon 1.
Tastd huomaamme, kuinka eri tavoin malleissa tarkastellaan kilpailija-analyysia. Da-
vid Aaker on keskittynyt mallissaan brandeihin ja peilaa sitd kautta kilpailija-
analyysia. Philip Kotler mainitsee tuotteiden erilaisuuden seka kolme avaintekijaa,
joiden pohjalta muotoutuu menestyksekas malli. Michael E. Porter on kiinnittanyt

mallissaan huomionsa kilpailijoihin ja tarkastelee siksi niita.

TAULUKKO 1. Kilpailija-analyysimallien yhteenvetotaulukko

Kuka? Strategia/ malli

David Aaker Kilpailutilannetta tarkastellaan brandien ndkékulmasta.
Strategia on riittdva erilaistamaan yrityksen brandin. Oike-
at viestintakeinot erottuvat edukseen muista Kilpailijoista.

Philip Kotler Menestyksen takana on kolme térkeinta avaintekijaa; koh-
distaminen, asemointi seka erilaistaminen. Yrityksen tulee
maéaritelld tarkasti omat kohdemarkkinansa, viestia selvasta
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etulyontiasemasta. Tuotteet on vaikeita kopioida.

Michael E. Porter Nelja osa-aluetta; tulevat pddmaarat, oletukset, timanhet-

kinen strategia sekd valmiudet. Yritykset pyrkivat intuitii-
visesti tiedostamaan kilpailijoidensa strategiat, heikkoudet
seké vahvuudet.

Puuppolan tilan kilpailumalli ei varsinaisesti ole mikdan edell& mainituista malleista.
Jokaisesta mallista 10ytyy kuitenkin jotain, mika soveltuu Puuppolan tilalle. Y hteisté
Puuppolan tilalla ja Aakerin mallilla ovat uskolliset asiakkaat. Aakkerin malli nakyisi
vield enemmén Puuppolan tilan toiminnassa, jos Aitokauranimesté luotaisiin brandi.
Puuppolan tila on tuonut markkinoille erilaisen tuotteen, joka on tyypillistd myds Kot-
lerin mallissa. Porterin mallissa paatarkoitus on kilpailijoissa ja niiden toiminnan seu-
raamisessa. Puuppolan tila on tietoinen oman alansa kilpailijoista sek& niiden toimin-

nasta.

Kilpailuanalyysit

Jotta kilpailuanalyysi olisi luotettava ja tarpeeksi kattava, on kilpailua tarkasteltava
monesta ndkokulmasta. Tahan on olemassa valmis malli, joka on kuviossa 3. Kuvion
keskelle on sijoitettuna kilpailun synteesianalyysi, menestystekijaanalyysi seké kilpai-
lijoiden SWOT-analyysit. Naista lahtee viisi erilaista tarkastelundkokulmaa. Nama
ovat kilpailijoiden peruskartoitus, kilpailijoiden bisnesjéarjestelma, kustannusrakenne-
analyysi, toimialan kilpailuvoimakkuus seké kilpailijoiden strategioiden analyysi. Néi-
t4 asioita tarkasteltaessa saadaan tulokseksi hyva ja todenmukainen kilpailuanalyysi.
(Kamensky 2000, 133.)




30

Kilpailijoiden Toimialojen
peruskartoitus kilpailuvoimak-
kuus

Kilpailun syntee
Differointi/ kusta
kuusmatr

Menestystekija
. Kilpailijoiden SW!
Kilpailijoiden
strategioiden Kustannusra-
analyysit kenneanalyysit

Kilpailijoiden
bisnesjarjestel-
ma

KUVIO 3. Tarkeimmat kilpailuanalyysit (Kamensky 2006, 152.)

Kilpailijoiden peruskartoituksella kilpailijat jaotellaan neljaan eri ryhméan ydinkilpai-
lijoihin, marginaalikilpailijoihin, tarvekilpailijoihin seké potentiaalisiin kilpailijoihin.
Ydinkilpailijoiden ja marginaalikilpailijoiden rajan veto on usein aika hailyva. Tilanne
heidén valillaan eladé koko ajan. Marginaalikilpailijoita tulee tarkastella erityisen tar-
kasti, heitd pidetédéan joskus jopa haastajina. Heisté voi nopeasti tulla ydinkilpailijoita.
Tarvekilpailijat tyydyttavat asiakkaan samoja tarpeita verrattuna alan muihin yrityk-
siin. Tarvekilpailijoiden tuotteet, teknologia seka toimintatavat vaan ovat erilaiset.
Tarvekilpailijoita pidetdankin usein jopa ydinkilpailijoita tdrkeampiné.

Potentiaaliset kilpailijat ovat tulevaisuudessa. Niista voi joku péiva tulla yritykselle
jopa ydinkilpailijoita, mutta ei aivan lahitulevaisuudessa. (Kamensky 2000, 135 -

136.)
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Toimialan kilpailuvoimakkuuteen ovat vahvasti kytkoksissa nykyiset Kilpailijat, tar-
vekilpailijat sekd potentiaaliset kilpailijat. N&mé& osa-alueet tulee analysoida kukin
erikseen, jonka jalkeen tehddén yhteenveto ja katsotaan niiden vaikutus toimialan kil-
pailuvoimakkuuteen. Kilpailuvoimakkuuden analysoinnin avuksi voidaan suunnitella
kysymyssarja. Kysymyksiin saatujen vastausten perusteella saadaan analysoitua, onko
kilpailuvoimakkuus erittdin vahaista, vahaista, kohtalaista, kovaa vai erittdin kovaa.
Pohdittavaksi jadkin se, mihin tekijoihin tulisi panostaa tulevaisuudessa, jotta saadaan
parannetuksi tilannetta joko koko toimialalla tai vain omalta osalta. (Kamensky 2000,
139 - 141.)

Kilpailijoiden strategioiden analyysilla pyritdan I6ytaméan kilpailun dynamiikka. T&-
ma onkin muotoutunut kilpailun suurimmaksi haasteeksi ja vaikeudeksi. Tdhan auttaa
kilpailijoiden strategioiden tarkastelu. Apuna on, ettd tarkastelee oman yrityksensa
strategista arkkitehtuuria. Talloin my0s vertailtavuus paranee. Analyysi tulee tehda
kilpailija kilpailijalta, jotta saadaan luotettavat ja tarkat tulokset. (Kamensky 2000,
141))

3.4 Kilpailijoiden kartoittaminen

3.4.1 Tietol&hteet ja niiden seulonta

Kilpailijoiden kartoittamisessa voidaan kayttaa erilaisia tietolahteita. Tietolahteita
voivat olla muun muassa muut yritykset ja kilpailijat, oma yritys ja sen henkilokunta,
asiakkaat, uudet tyonhakijat, alan kirjallisuus, internet, seka erilaiset asiakaskyselyt -
ja haastattelut. Tieto voi olla valitonta, valillisté tai johtopatosten tekemistd. Valiton-
t4 tietoa voidaan saada esimerkiksi suoraan kysymalla tai kilpailijan palveluksessa
olleelta, omasta yrityksesta tyOpaikkaa hakevalta henkilolta. Valillinen tieto perustuu
enimmakseen lehtiartikkeleihin, kilpailijan ilmoituksiin ja ulkopuolisten lausuntoihin.
Kolmas tapa eli johtopa&tosten tekeminen tarkoittaa tietoa, joka saadaan nakyvia asi-
oita ja tietoja kasitteleméalld. (Routamo 1988, 14 - 15.)

Tietolahteiden hakemisen tulisi olla tavoitteellista ja systemaattista. Alussa tulisi sel-

vittdd mistd haluaa tietoa, miksi haluaa tietoa ja miten tiedon saa parhaiten. Tulisi
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my0s selvittda resurssien joustavuus tietolahteiden ké&ytossé. Naiden seikkojen esille
tuomat ongelmat rajaavat tietolahteiden k&yttomahdollisuuksia hyodyllisiin tietolah-
teisiin ja ei hyodyllisiin tietolahteisiin. Tdma helpottaa oikean tiedon l6ytamista pa-

remmin. (Maisteripaja 2007.)

3.4.2 Oikean tiedon analysointi

Oikean tiedon analysointia on selvitetty Mika Kamenskyn (2000, 108 - 112.) ajatuk-
siin nojautuen. Kamenskyn mukaan analysointi-sana tulee kreikan kielest ja tarkoit-
taa “jaottelua, eritelld, jaottaa osiinsa”. Analysointivaiheessa tietoa eritellaan ja jaotel-
laan, sek& myos yhdistelladn ja muokataan. Tarkoituksena on siis kuvata mahdolli-

simman hyvin asioita laadullisesti ja maarallisesti.

Koska analysointi on térked osa liiketoiminnan johtamis- ja kehittdmistyota, eivét vas-
tuuhenkilot voi delegoida analysointivastuuta joillekin muille henkildille. Apuna voi
ja kannattaa kdyttaa, niin yrityksen siséisié asiantuntijoita, kuin myos yrityksen ulko-
puolisia asiantuntijoita. Nama asiantuntijat toimivat yleensé tiedon keradjind, mene-
telméasiantuntijoina tai analysointiprosessin vauhdittajina ja vet&jina. Itse analyysi-

tyon tekevat linjavastuulliset henkil6t yrityksesta.

Tiedon analysoinnin tarkeimpid ja samalla myds vaikeimpia vaatimuksia on Kamens-
kyn mukaan pyrkimys analysoinnilla objektiivisuuteen. Toisin sanoen on pohdittava
késiteltavaa tietoa mahdollisimman tarkasti ja 16ytaa sieltd patevimmat tosi asiat. T&-
han auttavat muun muassa oikeat prosessointitavat, ryhmien oikea kokoonpano, ulko-
puolisilla apuvoimilla, hyvilla analyysimenetelmilla ja henkiloiden oikeilla asenteilla.
Vaikka ihmiset ovat enimmakseen subjektiivisia, voivat he vahvalla itsetunnolla ja
sopivalla maaralla noyryytta kyseenalaistaa esilla olevat asiat ja paasta lahelle objek-

tiivista lopputulosta.

Tarkedd on myos se, ettd analysoitavia asioita ymmarretadn. Taméan vuoksi tarvitaan
mya0s asioiden, seké analysointitekniikoiden- ja menetelmien tuntemusta. liman tun-
temusta ja ymmarrystd, voi analysointi suuntautua vaaréalle alueelle. Kaikkea ei voi

kuitenkaan heti tuntea, silld analysointi on jatkuva oppimisprosessi. Analyysitekniikat
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voidaan jakaa kahteen osaan, kvantitatiiviseen eli maaralliseen seké kvalitatiiviseen eli
laadulliseen. Ennen kuin yritys voi p&attdd kumpaa tekniikkaa kayttaa, tulee sen tuntea
kummankin menetelmét ja kayttotarkoitukset. Hyva tekniikoiden tuntemus takaa yri-
tykselle paremman ja luotettavamman lopputuloksen V&hdinen tuntemus johtaa puo-

lestaan painvastaiseen lopputulokseen.

Koska analysointi on jatkuva oppimisprosessi, on yrityksilla ja niiden henkiléstolla
oltava oppimis- ja kehittymishalua. Analysointity6 on yleensd tyolastg, hidasta seka
usein hitaasti palkitsevaa. Tdmé saattaa vaikuttaa motivaatioon ja tyon lopputulok-
seen. Palkitseva palaute puolestaan auttaa kasvattamaan oppimis- ja kehittdmishalua
sekd motivaatiota. Olennaista on siis, ettd yritykset henkildstdineen ymmaértavat, etta
analysointi vaatii tietoista panostusta. Tulosten aikaan saamiseen on investoitava ai-

kaa, niin henkisi& kuin fyysisia ponnistuksia sek& joskus rahaakin.

Kamenskyn mukaan oikean tiedon analysointi vaatii lopulta myds oikeanlaisten joh-
topéatosten tekemistd. Analysointityo ei padse tavoitteisiin, ellei siitd kyetd tekemaan
hyvia johtopaatoksia seké toimenpide-ehdotuksia. Johtopéd&tdsten tulisi olla jatkotoi-
menpiteisiin johdattelevia. Tavoitteisiin paasy edellyttadé kuitenkin sen, ettd edeltavat

analyysiprosessin vaiheet on suunniteltu ja toteutettu huolella.

3.4.3 Kilpailijatietojen hyddyntdminen

Pirttilan (2000, 81.) mukaan kilpailijatiedon hyédyntdminen onnistuu parhaiten sil-
loin, kun oikea tieto on oikeassa paikassa oikeaan aikaan. Kilpailijatietojen hyodyn-
tadminen edellyttdd paatoksentekijalta tiettyja tiedollisia valmiuksia. N&it4 ovat esi-
merkiksi kyky hahmottaa kilpailuymparisto ja havaita sielld tarkeét signaalit sek& ky-
ky ymmartéa Kilpailijaan liittyvén tiedon arvo, kun sen havaitsee. Oleellista on mygds
pystyé tulkitsemaan mitd kyseinen tieto merkitsee kilpailuympériston ja oman yrityk-

sen kannalta.

Kilpailutiedot voidaan jaotella k&yttotarkoituksen mukaan péaatoksentekoon, toimin-
nan kehittdmiseen seka henkilokohtaisiin kéayttotarkoituksiin. Yritys voi kayttaa kil-

pailijatietoa strategisen tai operatiivisen paatoksenteon tilanteissa, joissa joudutaan
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tekemaan valintaa rajallisten vaihtoehtojen valilla. Naita ovat esimerkiksi kilpailuym-

péristod koskevat ratkaisut tai yrityksen resurssien kohentamista. (Mts. 87 - 89.)

Yrityksen toiminnan kehittdmisen edellytyksend on se, ettd tiedetd&dn miten yritys si-
joittuu kilpailussa. Tiedon saa parhaiten tutustumalla oman yrityksen ja kilpailijoiden
yritysten vahvuuksiin ja heikkouksiin. T&ma on hyvé lahtokohta toimintatapojen ja —
prosessien kehittdmiselle. Tutustuminen onnistuu vertailemalla oman yrityksen suo-
riutumista ja kilpailevan yrityksen suoriutumista tiettyihin avaintekijoihin, jotka ku-
vaavat mahdollisimman hyvin yritysten asemaa kilpailussa. Vertailukohde voi olla
esimerkiksi markkinaosuus eri markkina-alueilla tai tuottavuuden ja kustannuskilpai-
lukyvyn vertailu. N&iden eri vertailukohteiden avulla yritykset voivat analysoida omia
heikkouksia ja vahvuuksia. Ndin painopiste ja resurssit toiminnan kehittamisessa voi-
daan ohjata heikkoihin kohtiin. (Mts. 91.)

Toiminnan kehittdmisessa Kilpailijatietoa voidaan kayttd4d myos henkildston motivoin-
tiin seka tilanteissa, joissa yrityksen henkildsto halutaan saada sitoutumaan kehitysta-
voitteisiin. Tam4 k&yttotarkoitus kuvaa sellaista toimintoa, jossa nimenomaan keskity-
tdan oman osaamisen kehittamiseen kilpailijoihin ndhden. Viime ké&dessa kilpailijatie-
toa kaytetaan vertailuoppimiseen, jossa pyritdédn oppimaan kilpailijoiden onnistuneista
ratkaisuista sek& ennen kaikkea heidén tekemistaan virheistd. Kaikki tdma auttaa ke-

hittdm&&n omia toimintatapoja ja — prosesseja. (Mts. 91.)

Henkilokohtaiset kayttotarkoitukset ovat olennainen osa Kilpailijatietojen hyodyntami-
sessd. Kilpailijatieto on yksilon ja organisaatiossa toimivien ryhmien omaa tietopaa-
omaa, seké resurssi yritysorganisaatiolle. Henkilokohtaiset kayttotarkoitukset nakyvat
my0s siind, kuinka ihmiset kayttavét tietoja ja tietdmyksidan keinona luoda itselleen
seka yritykselleen asiantuntijaimagoa. Tietoa voidaan kayttdd myos vallankayton véli-
neend. Arvokkaat kilpailijatiedot, jotka ovat vaikeasti hankittavissa, antavat esimer-
kiksi johtajalle keinon saada tunnustusta ylemmalta johdolta. N&in voidaan luoda it-

selleen imagoa osaavana asiantuntijana. (Mts. 92.)

Henkilokohtaiset ké&yttotarkoitukset voivat olla myds negatiivisia, jos niité ei osata

hyddyntaa oikein. Ne voivat vaikeuttaa yrityksen toimintaa. Siksi onkin tarkeéé, etta
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jokainen yrityksessa toimiva henkilé ymmartaa oikean tavan hyodyntaa kilpailijatietoa
kaikilla ké&yttotarkoitusmenetelmilld. (Mts. 92- 93.)

3.4.4 Kilpailijaseuranta

Kilpailijaseurantajarjestelman avulla yrityksen paatoksentekijat ymmartavat ja pysty-
vat ennustamaan paremmin kilpailijoiden tulevia liikkeitd. He osaavat myo6s esittéa
oikeita strategisia kysymyksié ja ryhtya tehokkaisiin toimiin kilpailuaseman paranta-
miseksi. Toimiva kilpailijaseurantajarjestelma edellyttéa yrityksen johdolta sitoutunei-
suutta, tukea ja tyontekijoiden motivointia. Lisdksi jo jarjestelman suunnitteluvaihees-
sa on tarke&d maadritelld, minkalaista tietoa tarvitaan, ja myohemmin kehittaa jarjes-

telmé&& toimivammaksi. (Pitkdniemi 2007.)

Kilpailijaseuranta jarjestelmén osat perustuvat alan ominaisuuksiin, henkiloston ky-
vykkyyteen sek& johdon intresseihin. Seurantajarjestelmassé kenttatiedot ja julkaistut
tiedot kerataan, yhdistellaan, luetteloidaan ja analysoidaan. Yrityksilla on erilaisia
tapoja kilpailijaseurantajérjestelmén yllapitoon. Suuremmissa yrityksissa Kilpailijatie-
don yllapitoon, luettelointiin, yhdistelyyn ja néiden valiseen kommunikointiin tarvi-
taan tyoryhmad. Pienemmissa yrityksissé kilpailijatiedon kerddmisesta saattaa olla
vastuussa vain yksi tyontekija. Olkoon kyseessa suuri tai pieni yritys, tarkoituksena on

se, ettd tietoja keratadn jatkuvasti, eikd sdanndllisin aikavalein. (Pirttila 2000, 14 - 15.)

Kilpailijaseuranta aloitetaan ensin pohtimalla, mitd asioita kilpailuymparistosté halu-
taan seurata ja mitd merkitystd timan ympariston tapahtumilla on omaan toimintaan.
Tassa vaiheessa joudutaan miettimaan, ketk& ovat oman yrityksen keskeisié kilpaili-
joita ja miten heitd ryhdytédan seuraamaan. Keskeisten seurattavien kilpailijoiden ja
kilpailuympériston maarittamisen jalkeen ryhdytdéan selvittdmaan, mité tietoa tarvitaan
paatoksenteossa ja mihin kilpailijatietoa k&ytetdan. Seuraavaksi yrityksen tulee miet-
ti4, mitkd ovat kilpailijatiedon parhaimmat lahteet sekd miten nditd lahteita kaytetdan
parhaiten hyodyksi. Toisin sanoen, yritys yrittaa loytaa arvokkaimmat tietonsa kilpai-
lijoista. (Mts. 15.)
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Seuraava vaihe on yleensé tiedon jakelun jarjestaminen. Tahan liittyy olennaisesti
tyOtapojen ja tietojarjestelmaratkaisujen pohtiminen. Tarkedd on tassé vaiheessa jo
tietdd, miten kilpailijatieto kulkee organisaation sisélla ja miten kontaktiverkostoja
voidaan hyddyntda. Ihmisista muodostuvilla kontaktiverkostoilla ja suullisella viestin-
nalla on téssa merkittava rooli. (Mts. 15.)

Loppuvaiheessa tehdaan loppuanalysointi siitd, miten kilpailijatietoa ja kilpailijoihin
liittyvaa tietdmysta hallitaan, sekd miten kilpailijaseuranta voidaan parhaalla mahdol-
lisella tavalla organisoida. T&ssé vaiheessa myos tarkastellaan keinoja, joiden avulla
systemaattinen Kilpailijaseuranta ja epavirallisen seurannan todellisuus voidaan yhdis-

t44 ja talla tavoin luoda tehokkuutta yrityksen kilpailijaseurantaan. (Pirttila 2000, 15.)

3.4.5 Kilpailijaseurannan tuomat Kilpailuedut

Pirttilan (2000, 171.) mukaan kilpailijaseuranta hyvin suunniteltuna ja tehokkaasti
toteutettuna, antaa yritykselle vahvan kilpailuedun. Kilpailijaseurannan avulla yritys
tietdd hyvin oman yrityksen seka kilpailijoiden aseman kilpailuymparistoon néhden.
Hyvin toimiva kilpailuseuranta antaa hyvat valmiudet ennakoida kilpailijoiden tulevia
liikkeita ja varautua niihin hyvissa ajoin. Yritys joka tuntee ja osaa hyodyntaa saa-
mansa tiedot paremmin kuin Kilpailijansa, on vahvemmassa asemassa muihin yrityk-

siin ndhden.

Kilpailuetuja, joita yritys voi kilpailijaseurannan avulla saavuttaa, ovat strategisten
valintojen perustaminen parempaan tietdmykseen sek& kehittamistoimenpiteiden ko-
hentaminen paremmin oikeisiin kohteisiin ja uusien kehittdmisideoiden saaminen kil-
pailijoiden toiminnasta. Kilpailuetuna on myos se, etta yrityksen henkildsto voidaan
paremmin herkist&a kilpailuympéristossa toimimiseen seké sitouttaa koko yritys Kil-

pailustrategian tavoitteisiin. (Mts. 171.)

Strategisten valintojen perustaminen parempaan tietdmykseen kasittaa 1ahinna sen,
etta yritys saavuttaa paremman tietdmyksen nykytilanteesta ja pystyy nédin ennakoi-
maan myos kilpailijoiden toimintaa etukateen. T&mé& helpottaa strategisten valintojen

tekoa. Mutta valinnat ovat helppoja vasta silloin, kun kilpailijaseurannan tuloksia osa-
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taan hyodyntaa oikein. Valintoja joita yritys voi tehdd, ovat muun muassa tuote-
markkina-valintoja ja uusia investointeja. Kilpailijaseuranta toisin sanoen auttaa var-
mistamaan sen, ettd ne paatokset ja valinnat joita yritys tekee, voidaan perustaa oike-
aan, tarkkaan, luotettavaan sekd ajantasaiseen tietoon. (Mts. 171.)

Kehittamistoimenpiteiden kohentamista oikeisiin kohteisiin auttaa se, etté kilpailija-
seurannan avulla yritys tuntee omat vahvuutensa ja heikkoutensa paremmin kilpaili-
joihin ndhden. Nain yritys pystyy suuntaamaan kehittdmisen sellaisille kohteille, joi-
hin se on tarpeellista. Kyseessa voi olla kohde, joka on jo valmiiksi vahvoilla ja sita
halutaan vahvistaa lisda. Kehittamistoimenpiteitd voidaan my0s suunnata strategisiin
heikkouksiin, jotka heikentavéat suorituskykya kilpailijoihin ndhden. Kaikki tieto Kkil-
pailijoiden onnistuneista ja epédonnistuneista ratkaisuista auttavat uusien kehitta-
misideoiden keksimisessd. My6s omat onnistumiset ja epdonnistumiset opettavat.
N&ma kaikki yhdessa tekevat kehittdmistoimenpiteiden kohentamisesta helpompaa.
(Mts.172.)

Jotta yrityksen toiminta olisi kaikin puolin toimivaa, on huolehdittava siitg, etta tyota
tekeva henkildsto olisi tyytyvainen yritykseen ja sen toimintaan. Uudet muutokset ja
pidemmélle menevat erikoistumiset toimintatavoissa saattavat aiheuttaa h&mmennysta
henkilostossd. Kokonaiskuva ja tavoitteet ovat siis toisin sanoen hamartyneet. Henki-
16st0 ei koe endd oman osaamisen riittavan yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen.
Jotta tdma saataisiin korjattua, on mietittava, milla keinoin henkil6sto saadaan parhai-
ten motivoitua uudelleen. Hyva keino yhdistdd henkildstod ja saada tehokkuus nouse-

maan, on osoittaa kaikille yhteinen vihollinen. (Mts. 172.)

Yritys voi kilpailijaseurannan avulla motivoida henkil6stod kehittdmaan yrityksen
kilpailukykya. Ennen tata henkilostolle on hyva ensin selvittaa kilpailijoiden toiminta-
tapoja. On hyva myos kertoa oman yrityksen asema kilpailuymparistdssa seka mah-
dollisuudet kilpailijoiden paihittdmiseen. Toisin sanoen on annettava tilaisuus uusien
ideoiden kehittdmiselle ja luomiselle, huomioon ottaen kuitenkin olennaiset riskit.
Henkiloston pitéd pystya luottamaan yritykseen, jotta tavoitteet, riskit ja toiminta pys-

tyvét eteneméén. (Mts. 172.)



38

3.5 Aitokauran kilpailijaymparisto

3.5.1 Aitokaura kilpailijana nyt ja tulevaisuudessa

Kauraa viljelladn kaikkialla Suomessa, eniten kuitenkin Keski-Suomessa. Koko Suo-
messa Vviljelyalueeksi on laskettu noin 370 000 hehtaaria. Yhdelta hehtaarilta kaurasa-
to on noin 3500 kiloa kauraa. (Finfood 2007.) Puuppolan tilalla viljelyalaa on 70 heh-

taaria. M&ara kasittaa omien peltojen lisdksi vuokralla olevat pellot.

Keski-Suomessa kilpailun kovuus aiheutti aikoinaan sen, ettd Puuppolan tilan Kaarina
ja Pauli Ahola paattivat alkaa viljelemaén pelkéstd&n puhdasta kauraa. Kaura pysyy
tuotannossa puhtaana, silla se ei ole kosketuksissa toisten viljojen kanssa. Puuppolan
tilan toiminta aloitettiin vuonna 2001. Toiminta on kasvanut vuosien aikana ja tasté
johtuen Puuppolan tilan viljakuivaamoa on jouduttu laajentamaan. Tuolloin korjattiin

my0s viljankasittely- ja pakkaustiloja. (Ahola & Ahola 2007.)

Aitokaura-tuotteiden kilpailuvaltteja ovat kauran puhtaus, tuotteiden turvallisuus, tuot-
teen tuottaminen omin ké&sin seké& sopivuus keliaakikolle, joiden ruokavalioon kaura
sopii. Kerran kesassa kasvintuotannontarkastuskeskus kay ottamassa puidusta sadosta
naytteet. Naytteilla pystytadn varmistamaan, etté joukossa ei ole muita viljoja. Tiivis
yhteisty6 Keliakialiiton kanssa on lisénnyt Aitokauran tunnettavuutta. Aitokaura-

tuotteita on saatavilla suurimmissa marketeissa ympari Suomen.

Aitokauran tulevaisuus ndyttad vakaalta. Tuotteiden tunnettuus lisdantyy ja asiakas-
kunta kasvaa jatkuvasti. Puhtaalla kauralla on talla hetkelld kaksi kilpailijaa. Naméa
ovat Raision Provena-tuotesarja ja Semperin tuotteet. Kauran terveysvaikutukset on
todistettu hyviksi. Tdma vaikuttaa kauran suosioon positiivisesti. Tulevaisuuden haas-
teet liittyvat perheyrityksen toiminnan jatkumiseen. Puuppolan tilan mahdollisuuksia
ja uhkia olemme tarkastelleet vahvuuksien ja heikkouksien lisaksi seuraavassa kappa-

leessa SWOT-taulukon muodossa.



39

3.5.2 Aitokauran SWOT-analyysi

SWOT-analyysia kaytetaan silloin, kun halutaan selvittda yrityksen menestystekijat.
SWOT-analyysissé on seka sisdiset ettd ulkoiset tekijat. Siséisina tekijoina ovat vah-
vuudet ja heikkoudet, jotka kertovat yrityksen kyvyn vastata ulkoapéin tuleviin teki-
joihin. Ulkoisina tekijoind ovat mahdollisuudet ja uhat, jotka maarittelevat yrityksen
toimintaa. Nama ulkoiset uhat ovat juuri niit4 tekijoita, jotka vaarantavat yrityksen
toimintaa sek& tavoitteiden saavuttamista. (Bostrom, Linnanen & Miettinen 1994, 73.)

Puuppolan Aitokauralle tekemdamme SWOT-analyysi on koottu taulukkoon 2. Sisdisia
tekijoita tarkasteltaessa huomataan, ettd Aitokauralla on hyvin paljon erilaisia vah-
vuuksia. Tuotteen puhtaus, kotimaisuus seké keliaakikoille sopivuus ovat ndit4. Vah-
vuuksiin kuuluu myds Aholoiden henkilokohtainen panostus yrityksen tunnetuksi te-
kemiseen ja tuotteiden saamiseksi kauppojen hyllyille. Yhteistyokumppaneinaan Aho-
loilla on Allergia- ja Keliakiayhdistykset, joiden kanssa he ovat tehneet tiivista yhteis-

tyota.

Siséisista tekijoista heikkouksia on véhan, mutta ne ovat varsin merkittavia. Asiakas-
kyselyjen perusteella voimme todeta, ettd pakkauksen ulkoasu kuuluu heikkouksiin.
Pakkauksien suuri koko ja vanhanaikaiset kuvat eivat vakuuta osaa kuluttajista. Pak-
kauksella ei myoskaan lilemmin erotuta muista kilpailijoista. Vaikka Puuppolan tila
on tehnyt kovasti toité tuotteensa myyntiin saamiseksi, tulisi Aholoiden tehd aktiivi-
sesti yhteisty6td tukkujen tai vastaavien toimittajien kanssa saadakseen tuotteensa
suurempaan levikkitarjontaan. Emme havainneet tuotteiden mainostamista muualla
kuin keliakia lehden sivuilla. Tam& mainos oli kuitenkin hyvin informoiva ja tietoa

antava.

Ulkoisia tekijoitd, mahdollisuuksia ja uhkia l16ytyi myos paljon. Mahdollisuuksiin
saimme kootuksi paljon juuri sellaisia seikkoja, jotka olisivat helppoja myos toteutuk-
sen kannalta. Uusi pakkauskoko seké kéyttotarkoitukset tuotteille ovat osa mahdolli-
suuksia. Markkinointia parantamaan Aholat voivat ryhtya joko itse tai palkata siihen

jonkun ammattiosaajan. Yhteistyon aloittaminen muiden lahiruokatuottajien kanssa
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parantaisi kummankin yrityksen markkinoita, ja asiakaskunta saataisiin kasvuun uusi-

en yrittajien myota.

Uhkatekijat ovat aika paljon yrittdjista riijppumattomia olevia tekijoita. N&ista mainit-

semisen arvoisia olivat huonot satovuodet sek& kauran viljelyn vdheneminen Suomes-

sa. Naihin yritt4jatk&an eivat itse voi juuri vaikuttaa. Tila on ollut saman perheen

omistuksessa monta kymment& vuotta. Yrityksen tulevaisuus on vield avoin. Paallim-

maisend uhkana, niin kuin varmaan kaikilla yrittdjilla, ovat muut kilpailijat. Kilpailu ei

koskaan lopu, se vain kovenee.

TAULUKKO 2. Puuppolan tilan SWOT-analyysi

VAHVUUDET HEIKKOUDET

e Puhdas, kotimainen tuote e Pakkauksen ulkondko
e Aitous ¢ Rajattu saatavuus
e  Omin kasin tehty e Vahdinen mainonta
e Takana allergia- ja keliakialiitto- e Erottuminen kilpailijoista

jen tuki
e Aholoiden ammattitaito ja halu

kehittaa
e Monipuoliset kdyttomahdollisuu-

det yksinkertaisilla tuotteilla
o Keliaakikolle sopivuus
e Lahiruokayritys

MAHDOLLISUUDET UHAT
e Huonot satovuodet
e Uudet jakelukanavat e Perheyritykselle ei jatkajaa
e Uusia kayttotarkoituksia tuot- e Muut kilpailijat
teille e Viljelyn vahentyminen Suo-

e Uusi pakkauskoko ja ulkonako

e Markkinoinnin parantaminen

e Yhteisty6td muiden l&hiruoka-
tuottajien kanssa

messa
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3.5.3 Aitokaura-tuotteiden péékilpailijat

Mahdollisia kilpailijoita kartoitettaessa ja valittaessa oleellista oli, etté yrityksen tuo-
tevalikoimassa oli joko kaurahiutaleita ja/tai kauraryyneja. Aholoiden kanssa keskus-
teltaessa paadyimme siihen, ettd Aitokauran kilpailijat ovat tavallisten kauratuotteiden
valmistajat. Vaihtoehtona pohdimme gluteenittomien kauratuotteiden valmistajia, ku-

ten Semperiéa.

Valitsimme Aitokauralle kolme kilpailevaa yrityst4, jotka ovat Raisio, Myllyn Paras ja
Rutalahden mylly. Valituista kilpailevista toimittajista tarkeimpéné pidimme Raisiota,
johon p&&dyimme yhdessa toimeksiantajamme kanssa. Padtokseen vaikutti osaltaan
my0s se, ettd Raisio on viljatuotteiden markkinajohtaja Suomessa. Toiseksi tarkeim-
maksi kilpailijaksi valitsimme Myllyn Parhaan ja kolmanneksi Rutalahden myllyn.
Rutalahden myllyn otimme vertailuun mukaan, koska se edustaa paikallista kilpailijaa.
Yrityskohtaisten tietojen liséksi olemme keskittyneet kilpailijoissa pelkastaan Aito-
kauran tuotteita vastaaviin myllytuotteisiin. Tuotteita vertailemme tarkemmin luvuissa
3.5.4 ja 3.5.5.

Raisio-resepti makoisaan eldmaan

Raisio on yritys, jonka konserniin kuuluu nelja eri tulosyksikkéd. Nama yksikot ovat
elintarvike, rehu & mallas, ainesosat ja diagnostiikka. Raision elintarvikeyksikkod on
keskittynyt jalostamaan ja markkinoimaan erityisesti mielinyvaa tuovia elintarvikkei-
ta, jotka ovat seké terveellisia ettd helppokayttoisia. Elintarvikeliiketoiminnan 1&ahto-
kohtana pidetdan asiakkaita. Korkealaatuiset tuotteet on tarkoitettu kuluttajille, suurta-

louksille, leipomoille sek& muulle elintarviketeollisuudelle.

Rehu & mallasyksikko valmistaa pitkalle jalostettuja rehuseoksia tuotantoeldimille.
Yksikko valmistaa myos maltaita panimoille. Ainesosat-yksikon tehtaviin kuuluu tur-
vallisten ja terveytta edistavien ainesosien, kuten Benecolin, kehittdminen, valmista-
minen sek& markkinointi. Diagsnostiikka-yksikko kehittdd, valmistaa ja myy analyyt-
tisia jarjestelmid, joita tarvitaan muun muassa elintarvikkeiden laadun ja turvallisuu-

den seuraamiseen. (Raision vuosikertomus 2006, 13 - 14.)
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Yrityksen padkonttori sijaitsee Raisiossa, mutta toimintaa on esimerkiksi Puolassa,
Ruotsissa ja Vendjall4. Raision palveluksessa on noin 1300 henkil6, joista 65 pro-
senttia tyoskentelee Suomessa. Téarkedné pidetdan henkiloston osaamista seka toimin-

takulttuurin, hyvinvoinnin ja johtamisen kehittdmista. (Mts. 3.)

Viljatuotteissa Raisio on markkinajohtaja vahittaiskaupassa. Vuonna 2006 Raisio
kéaytti viljaa noin 530 miljoonaa kiloa. Tasta 10 prosenttia oli ulkomaista viljaa. Raisio
on kehittdnyt Laatujyva-ohjelman, johon sopimusviljely perustuu. T&lla ohjelmalla
varmistetaan muun muassa teollisuuden sek& kuluttajien laatuvaatimukset, raaka-
aineiden puhtaus, turvallisuus seka jaljitettavyys. Raisio tuottaa sopimusviljelylla
kaikkia kotimaisia viljoja, 6ljykasveja ja perunaa. Raisio pyrkii siihen, ettd vilja toimi-
tetaan maatiloilta Raisiolle ilman vélivarastointia. Tamén mahdollistaa tiivis yhteistyo

sopimusviljelijoiden kanssa. (Raision yritysvastuuraportti 2006, 4.)

Funktionaalisissa eli terveysvaikutteisissa elintarvikkeissa Raisio on selva edellékavi-
ja. Naissé elintarvikkeissa on kiinnitetty erityistd huomiota kuitupitoisuuteen, rasva-
koostumukseen, vahérasvaisuuteen, suolisto- ja sydanystavéllisyyteen sekd hitaaseen
imeytymiseen. Kasvipohjaisen ravinnon edellakavijyys seka erityisosaaminen johta-
villa tuotemerkeilld on yksi Raision p&atavoitteista. Edellékéavijyyden liséksi brandit
ovat yksi Raision tarkeimmistd vahvuuksista. Kansainvalisesti tunnettu myllytuottei-
den brandi on esimerkiksi Torino. Muita tuotemerkkeja myllytuotteissa ovat Elovena,
Nalle sek& Sunnuntai. Elovena-kaurahiutaleet ovat suomalaisille tuttu ja turvallinen
tuote, silla Elovena-tytoll4 koristettu pakkaus on ollut saatavilla jo 80 vuotta. (Raisio
2007.)

Raision tavoitteisiin kuuluu halu tuottaa hyvinvointia lisd4via tuotteita sek& olla halut-
tu yhteistyokumppani. Kannattavuus, asiakastyytyvaisyys sek& hyvinvointi ovat mygs
tarkeitd paamaaria. (Raision vuosikertomus 2006, 13.) Riskeja toimintaan tuovat
muun muassa muutokset maailman vilja- ja 6ljykasvimarkkinoilla sek& mahdolliset
irtisanomiset ja niiden aiheuttama huono maine esimerkiksi asiakkaiden silmissa. Rai-
sion vahvuuksia ovat puolestaan sopimusviljely, edellakévijyys sekd vahva markkina-
asema Suomessa. Vahvuuksistaan huolimatta Raision ei kannata pit&a itsestaan sel-

vyytend esimerkiksi onnistumista uusien tuotteiden lanseerauksessa. Muiden isojen
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yritysten tapaan Raision tulee my6s osata luopua tappiollisesta liiketoiminnasta. (Mts.
8-9)

Toiminnan laajuudesta ja resurssieroista huolimatta Raisiolla ja Puuppolan tilalla on
joitakin yhtélaisyyksia. Esimerkiksi molempien toiminnan lahtokohtana ovat kulutta-
jat, joille halutaan taata laadukkaita tuotteita. Raision vastaavat tuotteet Aitokauran
kanssa ovat Elovena- kaurahiutaleet, Provena kaurahiutaleet, Nalle kaurahiutaleet ja
Nalle isokaurahiutaleet. (Mts. 23.)

Myllyn Paras - tekemisen maku

Myllyn Paras on yritys, joka on perustettu viljelijoiden toimesta vuonna 1928. Alussa
yritys tunnettiin nimelld "Tuottajain mylly Oy”. Myllyn Paras-tuotemerkki otettiin
kéayttoon vuonna 1983. Taman paivan Myllyn Paras-yritys valmistaa, myy sekd mark-
kinoi muun muassa hiutaleita, jauhoja, suurimoita, pakastetaikinoita sekd pastatuottei-
ta. Toimintaan on vélilla kuulunut myllyn liséksi myds leipomotoimintaa, josta on
kuitenkin nykyisin jo luovuttu. Tuotteet on tarkoitettu sekd kuluttajille ettd suurtalouk-
sille ja leipomoille.

Myllyn Parhaan kaksi tehdasta sijaitsevat Hyvink&éalla. Toinen tehtaista on keskittynyt
pelk&stdan pakasteiden valmistukseen. Myllyssa puolestaan tuotetaan esimerkiksi jau-
hot, hiutaleet ja pastat. Yritys ty6llistaa reilut 100 henkil6d. Kotimaan kaupan liséksi
tuotteita vied&an jonkin verran ulkomaille, pd4asiassa Venajalle ja Baltian maihin.
Viljaa jalostetaan vuosittain noin 75 000 tonnia. Myllyn Parhaalla on k&yt6ssa Raision
tapaan sopimusviljelijat. Viljan on luonnollisesti taytettdva vaatimukset, jotka Myllyn

Paras on maaritellyt.

Myllyn Paras-arvoissa korostetaan luotettavuutta ja kotimaisuutta. My6s uuden kehit-
tdminen ja itsetekemisen hauskuus ovat yrityksen arvoja. Jatkuva tuotekehitystyo
ammattilaisten avulla takaa asiakkaille uudenlaisia tuotteita, jotka ovat aiempia tuot-
teita terveellisempié ja kevyempiéd. Myllyn Paras- nimelld halutaankin taata hyvanma-

kuista, mutta jarkevaa syomisté. Yritys on Raision tavoin alkanut Kiinnittdmaan
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enemman huomiota tuotteiden terveellisyyteen. Erityisesti tuotteiden kuitupitoisuutta

on lisatty.

Myllyn Parhaan tuotevalikoimassa on pari Aitokauran tuotteita vastaavaa tuotetta.
N&ma ovat kaurahiutaleet seka isot kaurahiutaleet. Hiutaleet valmistetaan kuorimalla
puhdistetut viljan jyvat. Tdman jalkeen ne leikataan, esikypsennetdan hoyrylla, litiste-
taan hiutaleiksi ja pakataan. (Myllyn Paras 2007.)

Rutalahden mylly

Rutalahden mylly sijaitsee Rutalahdessa, Keski-Suomessa. Tilaa kutsutaan my¢s Lah-
den tilaksi. Rutalahden myllyn perinteet ovat saaneet alkunsa jo 1500-luvulla. Yrityk-
sen nykyiset omistajat ovat viljelijad-myllarit Maire ja Samuli Huikko. Tilalla tuotetta-
vat jyvat jalostetaan omassa myllyssa. Kauran liséksi Rutalahden mylly tuottaa speltti-
ja ruistuotteita. Tuotteita on saatavilla niin kuluttajapakkauksissa kuin isommissakin
erissa. Tuotteiden l6ytyminen kaupan hyllyilt4 saattaa olla ongelmallista, silld saata-
vuus on rajallinen. Tuotteita kannattaakin kysya suoraan tilalta.

Yrityksen erikoisuutena on tuotteiden paketointi kankaisiin lahjapakkauksiin. Yrityk-
selld on myds myynnissé kasin tehty syddnmaaviljaa -pikkuhinkalo, joka on varsin
suosittu kayttoesine. Asiakkaan oman viljan jauhaminen on mahdollista, koska Lah-
den tilan toisena erikoisuutena on jauhatuspalvelu. Kauratuotteet ovat kotimaista Aar-
re-lajiketta. Vilja kasvatetaan perinteitd kunnioittaen ja samalla ympéristda muistaen.
Viljelyssa ei ole kéytetty torjunta-aineita, ja tilan tuottamat tuotteet ovat liséaineetto-

mia.

Lahden tila on ainut valituista kolmesta kilpailijasta, jonka valikoimiin kuuluvat kau-
rahiutaleiden lisdksi myds kokonaiset kauraryynit. (Rutalahden mylly 2007.) Lahden
tila ja Puuppolan tila ovat hyvin samanlaisia toimintatavoissaan: molemmat ovat per-
heyrityksid, joita hoidetaan suhteellisen pienella tyontekijamaaralla. Naiden kahden
yrityksen tuotteissa on enemman itse tekemisen tunnetta verrattuna esimerkiksi Raisi-
oon ja Myllyn Parhaaseen. Yrittdjapariskunnat luovat jo itsesséén tietynlaista imagoa.
Tallaisilla pienten yritysten on kuitenkin vaikeampi saada tuotteitaan kauppojen hyl-

lyille.
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3.5.4 Kilpailevat tuotteet ja niiden vertaaminen Aitokaura-tuotteisiin

Ravitsemukselliset eroavaisuudet

Kauran ravintosisélto vaihtelee sen mukaan mihin muotoon se on jalostettu. Yleisesti
voidaan kuitenkin sanoa, ettd viljavalmisteet ovat erinomaisia hiilinydraattien ja ravin-
tokuidun lahteitd. Kaurassa on tasapainoisessa suhteessa proteiineja, hiilinydraatteja ja
rasvaa. Kaurassa oleva rasva on enimmékseen hyvéa eli tyydyttyméatonté rasvaa. Kau-
rajyvasta voidaan erottaa ydin, alkio, aleuronikerros seka kuorikerrokset. Suurin osa
kauran sisaltdmasta rasvasta on alkiossa. Kauran liukenematonta kuitua kutsutaan
my0s beetaglukaaniksi. Se alentaa veren kolesteroliarvoja ja hidastaa veren sokerin
nousua. Ravintokuitua tulisi saada péivassa noin 25- 35 g. Beetaglukaanin suositelta-

va méaara vuorokaudessa on noin 3 g. (Helsingin yliopiston avoin yliopisto)

Taulukkoon 3 olemme koonneet ravintosiséallot tuotekohtaisesti. Tuotteissa vertasim-
me energian, proteiinien, hiilihydraattien, rasvan ja ravintokuidun méaraé. Lahden
tilan tuotteiden ravintosisalt6ja emme saaneet selville. Muut vertailtavat kahdeksan
tuotetta eivat eroa ravitsemuksellisesti toisistaan kovinkaan paljoa. Hieman eroja 10y-
tyy ravintokuidun ja rasvan maaréssa. Esimerkiksi Myllyn Parhaan molemmat kaura-
hiutaleet havidvat ravintokuidussa gramman Raision ja Puuppolan tilan kaurahiutaleil-
le. Rasvaa puolestaan on eniten Myllyn Parhaan tuotteissa ja vahiten Raision tuotteis-
sa. Vahdisista eroista voi tehda paatelman, ettd kaurahiutaleiden ja — ryynien valintaan
vaikuttavat ravintosisalt6ja enemman muun muassa pakkaukset, mielikuvat ja hinta.

Néita kdymme lapi seuraavassa kappaleessa.



TAULUKKO 3. Ravintosisalto keskimaarin 100g:ssa tuotetta
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Yritys/ tuote | Energiaa | Proteiinia | Hiilihydraatteja | Rasvaa | Ravintokuitua
KJ/ Kcal g g g g
Myllynparas
Kaurahiutale
1475/350 |14 56 7,5 10
Iso kaurahiuta-
le 1475/350 |14 56 7,5 10
Raisio
Elovena 1450/ 340 14 56 6,7 11
Provena kaura- | 1450/ 350 14 56 6,7 11
hiutale
Nalle kaura-
hiutale 1450/ 340 14 56 6,7 11
Nalle isokaura-
hiutale 1450/ 340 14 56 6,7 11
Lahden tila/
Rutalahden
mylly
Kokonainen
kauraryyni Ei tiedossa | Ei tiedossa Ei tiedossa Ei tie- Ei tiedossa
dossa
Aitoja kaura-
hiutaleita Ei tiedossa | Ei tiedossa Ei tiedossa Ei tie- Ei tiedossa
dossa
Puuppolan
tila
Aitokaura kau-
rahiutaleet 1400/ 340 14 56 7 11
Aitokaura
Kokonainen 1500/ 360 14,4 58,9 7 9,4

kauraryyni
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Muut eroavaisuudet

Taulukkoon 4 olemme koonneet tietoja Aitokauran, Raision, Myllyn Parhaan ja Ruta-
lahden myllyn tuotteista. L&ahtokohdaksi olemme ottaneet markkinoinnin peruskilpai-
lukeinot, joita ovat tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestintd. N&ist4 k&ytetdan
mya0s nimityksid markkinointimix ja 4P (product, price, place, promotion). (Ldmsa &
Uusitalo 2002, 102 - 103.)

Tuote

Kotlerin (1999, 134) mukaan markkinoinnin peruskilpailukeinoista tarkein on tuote,
joka muodostaa perustan muille kilpailukeinoille. Tuotteen fyysisid ominaisuuksia
voivat olla laatutaso, pakkaus ja tuotemerkki. Pakkauksen koolla, materiaaleilla, muo-
dolla ja véreilla erotutaan joko positiivisesti tai negatiivisesti kilpailijan tuotteesta.
Liitteeseen 2 on koottu kaikki vertailtavat tuotepakkaukset.

Vertailtavien tuotteiden pakkauksien koot vaihtelevat véhittaiskaupassa hyvinkin pal-
jon. Pienin pakkaus on Provenan kaurahiutaleet ja se painaa 500 grammaa. Isoimmat
pakkaukset ovat Myllyn Paras 1so kaurahiutale ja Raision Elovena. Nailld pakkauksil-
la on kokoa kaksi kiloa Kyseisia tuotteita saa my0ds kilon paketeissa. Keskimaéarin
pakkauskoko on noin 800 g. Pakkauksista toiset ovat varikkddmpié (Raision tuotteet)
ja toisissa on keskitytty hillitympaan ulkoasuun (Sydanmaa viljaa- tuotteet). Kaura-
pelto esiintyy useammassa etukannessa (Elovena, Provena, Syddénmaa viljaa). Sininen
vari on yllattavéan suosittu pakkauksissa. Hallitsevana variné se on kuudessa tuotteessa

yhdeksasta. Sininen vari symboloi muun muassa luottamusta.

Rutalahden myllyn molemmat tuotteet sekd kahden kilon pussit (Myllyn Parhaan 1so
kaurahiutale ja Raision Elovena) erottaa muista tuotteista tuotepakkauksien materiaa-
lit. Muut tuotteet ovat pakattu pahvisiin koteloihin, kuin taas edelld mainitut tuotteet
ovat paperisissa pusseissa. Tuotepakkauksissa on nykyisin kaikenlaisia merkkeja.
Muun muassa Myllyn Parhaan tuotteissa on merkit ”hyvd4 Suomesta - joutsenlippu”
ja "parempi valinta”. Merkkien tarkoituksena on erottautua kilpailijan tuotteesta ja
kertoa esimerkiksi tuotteen alkuperamaasta. Merkit ovatkin luotettava ja helppo tapa

tunnistaa esimerkiksi kotimaiset tuotteet.
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Tuotepakkauksista 10ytyy merkkien lisdksi myds muun muassa reseptejé ja tietoa yri-
tyksestad. Esimerkiksi Elovena-pakkauksen jokainen sivu on kéytetty hyddyksi: taka-

kannessa on nelja resepti, toisella sivulla on kerrottu kauran hyvistd ominaisuuksista
ja vastaavasti toisella sivulla on tuotteen ravintoarvot ja aineosat. Pakkauksen pohjas-

sa viel& kerrotaan kuinka tyhjan pakkauksen voi havittaa.
Hinta
Hinta on tuotteen arvo rahana mitattuna. Se on tarkea Kilpailukeino, silld se vaikuttaa

myynnin mé&aradn sek tuottoihin. Nama puolestaan vaikuttavat yrityksen kannatta-

vuuteen. Hinta poikkeaa muista markkinointimixin osista sillg, etta se saa aikaan tuot

toja, kun taas muut aiheuttavat kustannuksia. Hinta voi olla esimerkiksi hyvin edulli-
nen, edullinen, keskihintainen, kallis tai hyvin kallis. (Kotler 1999, 134 - 135.)

Tuotteiden hinnat olemme poimineet kauppojen hyllyiltd. Jouduimme tutkimaan use-
amman kaupan valikoimia, koska kaikkia tuotteita ei ollut saatavilla yhdessa kaupas-
sa. Vertailua helpottaaksemme olemme laskeneet kilohinnan pakkaushinnan liséksi.
Kalleimmaksi kaurahiutaleeksi totesimme Raision Provenan. Tuotteen kilohinnaksi
tuli 4,50 €. Tuotteen kalleuden selittaa se, ettd tuote on tarkoitettu gluteenittomaan
ruokavalioon. Aitokauran kaurahiutaleiden kilohinta on noin 3,80 euroa. Tamé sovel-
tuu myds gluteenittomaan ruokavalioon, joten se on hinnaltaan hieman edullismpi

vaihtoehto kuin Raision Provena.

Edullisimmat kaurahiutaleet I10ytyvat Myllyn Parhaalta ja Raisiolta. Myllyn Parhaan
Iso kaurahiutaleen kilohinta on 1,19 euroa. Raision Elovenan hinta kaupassa on noin
1,20 euroa kilo. Lahden tilan kokonainen kauraryyni maksaa 2,30 €/ kg. Puuppolan
tilan kokonainen kauraryyni on hieman kalliimpi, 2,95 €/kg. Loppupéételma hinnois-
ta on se, ettd pienempien yritysten, kuten Aitokauran ja Lahden tilan tuotteet ovat sel-
vasti kalliimpia verrattuna esimerkiksi Raision ja Myllyn Parhaan tuotteisiin. Tama
johtuu muun muassa siita, ettd pienemmat yritykset pussittavat ja pakkaavat tuotteensa

ké&sityona.
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Saatavuus

Saatavuus tarkoittaa sitd miten hyvin tuote on saatavilla. Asiakkaan nakdkulmasta
katsottuna tuotteen tulisi olla saatavilla oikeassa paikassa oikeaan aikaan, kohtuullisel-
la hinnalla, mahdollisimman helposti ja nopeasti. Jokaisen yrityksen tulee paattaa mi-
ten tuote toimitetaan markkinoille. Yritys voi myydé tuotteen joko suoraan asiakkaalle

tai kayttad apuna valik&sia. (Markkinoinnin peruskilpailukeinot.)

Raision seka Myllyn Parhaan tuotteita on saatavilla I&hestulkoon joka kaupasta. Ne
eivat ole sidoksissa tiettyihin kauppaketjuihin tai alueisiin. Poikkeuksena Raision Pro-
vena- kaurahiutale, jota ei valttamattd pienemmisté kaupoista saa. Aitokaura-
tuotteiden ja Rutalahden myllyn tuotteiden saatavuus on rajallista. Néista kahdesta
Aitokaura-tuotteita on saatavilla paremmin verrattuna Rutalahden myllyn tuotteisiin.
Aitokaura-tuotteita 16ytyy ympari Suomen, mutta muun muassa vain isommista mar-
keteista. Rutalahden tilan tuotteita voi ostaa padasiassa Keski-Suomen alueelta. Saata-
vuutta hankaloittaa se, ettd pienempien tilojen tuotteita on hankala saada kauppojen
hyllyille. Onneksi joistakin kaupoista l6ytyy esimerkiksi erilaisia maalaispuoteja, jois-

ta asiakas helposti 16ytaa ldhialueiden tuottajien tuotteita.

Markkinointiviestintd

Markkinointimixin neljas osa eli markkinointiviestinta kasittaa viestintakeinoja, joilla
asiakkaisiin voidaan l&dhestyd. Keinoja ovat mainonta, suhdetoiminta, myynninedisté-
minen, myyntity0 ja suoramarkkinointi. Mainontaan kuuluvat esimerkiksi lehti-
mainokset, esitteet, tuoteluettelot ja itse pakkaus. Suhdetoimintaa ovat muun muassa
vuosikertomukset, yrityksen oma lehti, sponsorointi seké& seminaarit. Myynninedista-
mistd saadaan aikaan messuilla, antamalla alennuksia seké etukuponkeja ja tuotenéyt-
teitd. Myyntityoksi lasketaan myyntiesittelyt, messut ja ndytteet. Suoramarkkinoinnin
keinoja ovat s&hkopostit, postimyyntiluettelot sek& suoramainontapostitus. (Kotler
1999, 143 - 145))

Vertailtavien yritysten markkinointiviestintda on hyvin samanlaista Raisiolla ja Myllyn
Parhaalla. Kyseisilla yrityksilla on enemman resursseja panostaa esimerkiksi mainon-

taan, myynninedistamiseen ja suoramarkkinointiin. Resursseilla tarkoitetaan esimer-
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kiksi rahaa, aikaa, teknologiaa, henkilostod sekd osaamista. VVastaavasti taas Puuppo-
lan tilalla ja Lahden tilalla markkinointiviestintd on samaa hieman vaatimattomampaa
tasoa. Aitokauran tuotteita mainostetaan esimerkiksi Keliakia-lehdessa. Puuppolan
tila on my6s edustettuna erilaisilla messuilla. Esimerkiksi tulevaa reseptilehtista on
tarkoitus jakaa Keliakia 2007 messuilla, jossa yritys on edustettuna omalla pisteell&.

Pakkaus itse toimii jokaisen yrityksen kayntikorttina.

Edell4d mainittujen peruskilpailukeinojen lisdksi olemme vertailleet mielikuvia tuot-

teista sek& yritysten toimintatapoja (process) ja henkilostoa (people).

Mielikuvat

Kotlerin (1999, 103) mukaan tuotteelle voidaan rakentaa erilaisia mielikuvia esimer-

kiksi tuotemerkkien eli brandien avulla. Mielikuvia tuotteelle syntyy myds muun mu-
assa logojen, tunne-eldmysten ja yhteenkuuluvuuden tunteen kanssa. Mielikuvia pide-
taan tehokkaimpana erottautumiskeinona kilpailevasta tuotteesta tai yrityksestd, koska

niitd on vaikea jaljitella.

Pakkaus itse saa jo aikaan paljon mielikuvia. Vertailtavien hiutale- ja ryynipakkauksi-
en kansien kuvien annospuurot, viljapellot ja nallet aiheuttavat katsojalle erilaisia aja-
tuksia ja mielleyhtymi&. Raision Nalle-hiutaleet saattavat tuoda mieliin sadun Kulta-
kutrista, joka eksyi kolmen karhun talolle. Kaikki tuntevat Elovenatyton. Pakkauksen
huivipéinen vaalea tytto kansallispuvussa hymyilee kainosti kauranippu sylissa. Kaura
hulmuaa tuulessa hameen helmojen kanssa kilpaa, samalla kun tyttd tahyilee jonnekin
kauas. Vai auringon valoko se tyton silmia haikéisee? Mielikuvissamme Elovena on
yhta kuin rehellisyys, maalaisuus, perinteisyys ja suomalaisuus. Raision Elovena kau-

rahiutaleet ovatkin hyva esimerkki onnistuneesta ja positiivisesta mielikuvasta.

Aitokauran mielikuvat liittyvét kauran puhtauteen, perheyritykseen, itse tekemiseen.
Lahden mylly haluaa korostaa puolestaan mielikuvissaan séilontéaineettomuutta ja

Sitd, ettd tuote tehdaén itse alusta loppuun. Tekemisestd otetaan myQds vastuu.
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Toimintatavat

Myllyn parhaalla jokainen saapuva viljaera tutkitaan huolellisesti laboratoriossa ja
aistinvaraisesti. Viljoista analysoidaan esimerkiksi puhtaus, vieraat viljat, valkuaispi-
toisuus sekd kosteus. Kaura hiutaloidaan ja pakataan samalla koneella kuin tattari- ja
hirssihiutaleet. Linja kuitenkin puhdistetaan aina ennen tattarin ja hirssin hiutaloimis-
ta. Kauratuotteet pystytdan valmistamaan myllyteknologisesti puhtaasti, mutta kaura-
peltojen puhtautta Myllyn Paras ei pysty takaamaan. Vilja-allergisia varten tuotteissa
on teksti “saattaa sisaltdd hyvin pienid méaria muiden viljojen p6lya”. (Jokinen 2006,
3,6-9)

Raisio varmistaa joidenkin tuotteiden puhtauden aluksi raaka-aineesta ja myéhemmin
lopputuotteesta. Koska kaikkien tuotteiden puhtautta ei voida taata, Raisio ei esimer-
kiksi suosittele Elovena- tuotteitta keliaakikoille. Provena- tuotteiden puhtauden Rai-
sio takaa 100 prosenttisesti. (Mts. 6 - 7.)

Puuppolan tila varmistaa kauran puhtauden kasvattamalla sadon omalla pellolla, Kit-
kemélla seka tarkistamalla sadon. Rutalahden Mylly ei pysty takaamaan kaura tuot-
teidensa puhtautta, koska tilalla viljellddn myo6s ruista ja spelttia. Kauran eri kasittely-
vaiheet tapahtuvat Puuppolan tilalla sek& Rutalahden Myllyn tiloissa alusta loppuun
saakka. (Mts. 9.)

Henkildsto

Kuten jo aiemmin olemme maininneet, vertailtavat yritykset jakautuvat perhe- ja suur-
yrityksiin. Puuppolan tila ja Rutalahden mylly edustavat perheyrityksid, joissa tyds-
kennelldan pienelld henkilostomaaralla. Kaarina Ahola kertoo, etté paikallinen 4H-
yhdistys on usein ollut auttamassa peltojen kitkemisessé. Myds sukulaiset ja ystavéat

auttavat kiireisimpé&an aikaan.

Raisio ja Myllyn Paras ovat suuria tyollistdjia. Raisiolla henkilostod on 1300 ja Myl-

Iyn Parhaalla reilut sata henkea.
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Puuppolan tilan kilpailija-analyysin yhteenveto

Kilpailija-analyysin avulla analysoimme Puuppolan tilan kilpailutilanteen. Kilpailijoi-
den valintaan k&ytimme apuna Aholoiden omia ajatuksia sek& mielipiteitd. Keskuste-
lujen myo6té pdadyimme kolmeen tarkeimpéan kilpailijaan. Tdman jalkeen aloimme
tarkastella kilpailijoita Iahemmin sek& vertaamaan kilpailijoiden tuotteita Aitokauran

tuotteisiin.

Tulosten perusteella Puuppolan tilan tuotteita verrattaessa kilpaileviin tuotteisiin huo-
masimme, ettd Aitokaura-tuotteet ovat hyvin kilpailukykyisid. Tuotteiden soveltuvuus
monelle eri kohderyhmalld seké tuotteiden monipuoliset k&yttomahdollisuudet ovat

selva kilpailuetu.

Aitokaura-tuotteiden pakkaukset eivat eronneet muista vertailtavista pakkauksista
hillityn ulkoasunsa vuoksi. Aitokaura-tuotteiden pakkauksien varimaailma on rauhal-
linen, jota myds pakkauksien kuvat viestivat. Pakkauksien ulkomuoto erosi muista

vertailtavista pakkauksista suurella koollaan.

Vertailtaessa tuotteita huomasimme, ettd Aitokaura-tuotteet ovat hieman kalliimpia
kuin yleiset kauratuotteet. Verrattaessa gluteenittomiin tuotteisiin Aitokaura on hie-
man edullisempi. Aitokaura-tuotteiden hintaan vaikuttavat muun muassa pakkauksen
koko, tuotteiden pakkaaminen ké&sin seka katteet. Puuppolan tilan ollessa keskisuoma-

lainen yritys, sen tuotteita saadaan paasaantoisesti Keski- Suomen alueelta.

Puuppolan tilan markkina-asema ei ole verrattavissa Myllyn Parhaan ja Raision mark-
kina-asemaan, koska yritysten lahtokohdat ovat niin erilaiset. Yrityksien menekinedis-
tdmisen keinot ja niihin kaytettavat resurssit ovat eritasoiset. Samanvertaisiin yrityk-
siin, kuten Lahden tilaan, suhteutettuna Puuppolan tila on varteenotettava kilpailija.
Kilpailijoita kartoitettaessa huomasimme, ettd Keski-Suomen alueella ei ole montaa

samankaltaista puhdasta kauraa viljelevaa yritystéa.

Kilpailija- analyysia tehdessamme esiin nousi koko ajan uusia kysymyksia. Kysymyk-
set koskivat tuotteita, pakkauksia, markkinointiviestintdd seka saattavuutta ja hintaa.

Pohdimme muun muassa kenelle tuotteet on padsaantoisesti tarkoitettu seké kenelle
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muille tuotteet soveltuvat. Meitd jai my0s askarruttamaan se, tietavatko kaikki kulutta-
jat tuotteiden monipuoliset k&yttémahdollisuudet. Halusimme myads tietdd, mista ihmi-
set saavat tiedon Aitokaura-tuotteista sekd mitd mielikuvia tuotteiden pakkaukset he-

rattavat.

Kaikkiin esille nousseisiin kysymyksiin emme saaneet vastauksia. Siksi kokosimme
keskeisid teemoja, joita mielestamme piti vield tarkastella syvemmin. Keskeisi tee-
moja olivat Aitokaura-tuotteiden kéaytto kuluttajien keskuudessa sekd ammattikeitti-
Oissa. Teemoiksi nousivat myos pakkauksen ulkoasun muuttamisen tarpeellisuus seka

tuotteiden soveltuvuus keliaakikoille ja muille allergisille.

Naista teemoista muotoutui kolme oleellisinta ndkdkulmaa opinndytetyéhomme. Né&-
mé& nakdkulmat olivat asiakassegmentit, ammattikeittiot seka allergiat ja keliakia. N&-
kdkulmien avulla etsimme vastaukset mieltdmme askarruttaviin kysymyksiin. Asia-
kassegmentit-osion lahtokohtana pidimme Puuppolan tilan asiakaskunnan selvittdmis-
t4. Lahtokohtana oli myos tilan viestintdkanavien l16ytdminen sekd arvioiminen. Am-
mattikeittiot-osion ajatuksena oli se, ettd halusimme tietdd, missé kaikissa ammatti-
keittidissa Aitokaura-tuotteita kdytetdan ja kuinka séannollisté kayttoé on. Allergiat ja
keliakia -osiossa ideana oli teoreettisesti selvittdd ruoka-allergioita seka keliakiaa.
Allergiat ja keliakia -osio otettiin tydhon mukaan, koska suunnittelemamme reseptiik-
ka oli suunnattu allergisille ja keliaakikoille. Naitd ndkdkulmia alamme késittell&

opinndytteemme seuraavissa 0si0issa.
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Yritys Tuote Pakkaus Hinta Saatavuus Markkinoin- | Henkilokunta | Toimintatavat Mielikuvat
(koko) Pakka- tiviestinta
us/ Kg
Myllyn Kaurahiutale 1 kg kotelo | 1,19€ | Eirajallista Esitteet, vuo- | Reilut 100 Laadun ja puh- | Runsaskuituinen
paras 2 kg pussi 1,95 € | saatavuutta Si- henkil6& tauden tarkis- | Merkit: Hyvaa
kertomukset tukset Suomesta ja
Parempi valinta
Iso kaurahiutale | 1 kg 140€ | -/I- -/l- —ll-
Raisio Elovena 1 kg kotelo | 1,20 € Ei rajallista Esitteet, vuo- | 1300 henkil6a Nostalginen
2 kg pussi 1,95€ | saatavuutta Si- Laadukas
kertomukset Merkki: parem-
pi valinta
--/- Provena kaura- | 500 g 2,25€ Rajallisesti, Reseptilehti- | -//- Gluteenitonta
hiutale esimerkiksiei | nen Puhtauden ruokavaliota
pienemmista takaaminen helppo noudat-
kaupoista taa, tuotteen
monikayttoisyys
Nalle isokaura- | 800 g 1,28€ Esitteet
hiutale (kilo- Ei rajallista -/l- Tuttu ja turvalli-
-/l- hinta saatavuutta nen
Nalle kaura- 1,84€) Lapsiperheille
hiutale 700 g 1,1€ suunnattu
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Yritys Tuote Pakkaus Hinta Saatavuus Markkinoin- | Henkilokunta | Toimintatavat Mielikuvat
(koko) Pakka- tiviestinta
us/ Kg
Lahden Kokonainen 1 Kg 2,30 € Rajallisesti: Pakkauksessa | Perheyritys Vastuu laadus- | Laadukkuus,
tila/ Ruta- | kauraryyni Esim. Kahvila- | mainostetaan ta ja puhtau- Sailonta-
lahden ravintola Old yritysta desta aineettomuus
mylly Aitoja lady, K- market Lé&hituottaja
Kaura- 600 g 1,60€ Leivonmaki ja
hiutaleita Joutsa, Mesta-
rin herkku,
Mékiahon juus-
tola, Pitopalve-
lu Merja Veh-
kala.
Rajallisesti:
Puuppolan | Aitokaura kau- | 7009 2,65€ Suurimmat S- | Messut, lehti- Tarkka vastuu
tila rahiutaleet (3,79€ | marketit, mainokset Perheyritys laadusta ja Puhtaus, aitous,
kg) Euromarketit, Keliakia- puhtaudesta omin késin tehty
Citymarketit lehdessa
Aitokaura ko- (15 suurinta),
konainen kau- | 1 Kg 2,95€ K-marketit,
raryyni Turun, Helsin-
gin, Porin ja
Lahden kaup-
pahallit

TAULUKKO 4. Tuotteiden muut eroavaisuudet
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4 ASIAKASSEGMENTTI

Asiakassegmenttiosiossa selvitdmme myos kyselylld, mik& on kuluttajien tietdamys
Aitokaura-tuotteista. Kyselyn tarkoituksena oli selvittdd, miten tunnettuja Aitokaura-
tuotteet ovat kuluttajien keskuudessa. Kysely oli suunnattu kuluttajille eli tassé tapa-
uksessa Jyvaskylan ammattikorkeakoulun matkailu-, ravitsemis- ja talousalan yksikon
opiskelijoille sek& henkilokunnalle. Kysely toteutettiin 2.10.2007 matkailu-, ravitse-

mis- ja talousalan yksikon tiloissa.

Synteesi/ Asiakassegmentit

KULUTTAJAT

Kyselyt

KUVIO 4. Asiakassegmentti-osio

4.1 Asiakassegmentoinnin perusteet

Segmentoinnin kasite tuli markkinointiin vuonna 1956, jolloin julkaistiin Wendell R.
Smithin artikkeli Product differentiation and market segmentation as alternative mar-
keting strategies. Segmentointi on markkinoinnin peruskasitteitd ja vanhimpia termeja.
Lahtokohtana on yleisesti tunnettu tieto siitd, ettd eri markkinoilla ja eri asiakasryh-
mill& on erilaiset perusteet tekemilleen paatoksille. Taman vuoksi ei ole kannattavaa
markkinoida samalla tavalla kaikille. Kannattavampaa ja tuloksellisempaa on eriyttaa
ja kohdistaa markkinointi eri perustein ostaville asiakasryhmille. Késitteen alkuaikoi-
na segmentointi ohjasi vain sitd, kenelle markkinoitiin. Segmentoinnin ainoa tehtava
oli loytaa otolliset kohderyhmat, silld myyntisuuntaisessa markkinointimaailmassa

tuote oli annettu tekija (Bergstrom & Leppénen 2004, 130.)
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Nykyisin segmentoinnilla on eri merkitys kuin alkuaikoina. Nyt segmentointi tarkoit-
taa epayhtendisten markkinoiden jakamista toisistaan erottuviin ostajaryhmiin, joista
yritys valitsee oman kohderyhmansa. Valittuaan kohderyhmansa yritys suunnittelee ja
toteuttaa rynmaén tarpeita sek& toimintatapoja vastaavan markkinointiohjelman. (Mts.
31). Asiakaskunta siis ryhmitelld&n keskendén samankaltaisiin ja kiinnostaviin kohde-
ryhmiin. Ryhmittelyn perusteena voi olla esimerkiksi jokin osto- tai kulutuskayttay-
tymisen kannalta merkittdva tekija. Kohderyhmiksi voidaan valita yksi tai useampi
segmentti. (L&ms& & Uusitalo 2002, 46.)

Bergstromin & Leppésen (2004, 131.) mukaan segmentoinnissa tuotteet ja asiakaspal-
velu on suunniteltava segmenteittdin. Koska kohderyhmét ovat kaikki erilaisia, hinta
ja saatavuusratkaisut voivat olla erilaisia. Markkinointiviestintd on myds mietittava ja
suunniteltava tarkkaan kullekin kohderyhmaélle sopivaksi. Toisin sanoen koko toimin-
ta sek& tuote suunnitellaan asiakaslahtdisesti. Asiakaslahtdisessa markkinoinnissa ei
ole paljoakaan menestymisen edellytyksid, jos segmentointi ei ole onnistunut. Seg-
mentoinnin lahtokohtana on erilaisten asiakasryhmien tunnistaminen ja valinta. Yri-
tyksen on loydettava asiakasryhmat, jotka eroavat toisistaan sen suhteen, mitd ostetaan
ja milld perusteella ostetaan. Yrityksen on valittava mahdollisista kohderyhmista ne,
jotka ovat sille suosiollisimmat. Erilaisista segmenteistd on pystyttava valitsemaan

vain muutama, sillé resurssit eivat riit4 useiden segmenttien palvelemiseen.

Seuraavassa taulukossa 5 on esitetty tarkeimmét segmentointiperusteet ja segmenttien
valinnassa kaytettavat arviointikriteerit Bergstromin ja Leppésen (2004, 131 - 132.)

mukaan:
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TAULUKKO 5. Arviointikriteerit.

Segmentoinnin perus- | Segmenttien arviointikriteerit Kohderyhmien va-
teet lintaperusteet
- Demografiat eli - Mitattavuus - Segmenttien
vaestomuuttajat - Saavutettavuus koko ja kas-
- Maantieteelliset - Segmenttien koko ja kan- vunakymat
tekijat nattavuus - Segmenttien
- Psykografiat ja - Markkinointitoimenpiteiden rakenteellinen
elamantyyli toteuttamismahdollisuudet houkuttele-
- Kayttaytymista vuus
kuvaavat tekijat - Yrityksen ta-
voitteet ja
voimavarat

Avainsanana voidaan siis pitéa valintaa. Yritykselld itselld&n on valta valita itselleen
sopivat segmentit. Ensimmaiset valinnat tehdaan jo litkeidean maarittelyvaiheessa.
Valitsemalla kohderyhmista sopivimmat itselleen, jattden suuren joukon potentiaalisia
asiakkaita, yritys tekee rohkean paatoksen yrityksen toiminnassa. Kaikkiin kohderyh-
miin resurssit eivat riitd, joten valinnat ovat pakollisia. Resurssi ja markkinointi on-
gelmat voivat monesti johtua juuri segmentoinnista tai sen puutteesta. Tdma johtaa
puolestaan tuotekehityksen ja muiden markkinointitoimien epédonnistumiseen. (Berg-
strom & Leppénen 2004, 131 - 132.)

L&mséan & Uusitalon (2002, 46 - 47.) mukaan kilpailun Kiristyminen, asiakkaiden li-
séantyvéa asiantuntemus, tarjonnan monipuolistuminen sek& vaatimustaso ovat johta-
neet siihen, etté asiakassegmentit on kyettava erittelemaan tarkasti. Kohderyhmat voi-
daan mééritellda useamman kuin yhden tekijan perusteella. Esimerkiksi toiselle asiak-
kaalle tavaran hinta on tarkein tekijd, kun taas toiselle hinta ei ole se tarkein vaan hyva
asiakaspalvelu. Kohderyhmien valinnassa tulee huomioida eri segmenttien kysyntapo-
tentiaali ja kannattavuus. Tulee huomioida myos se, ettd pystyyko yritys tarjonnallaan

palvelemaan asiakkaita yhta hyvin tai paremmin kuin kilpailija.

Segmentointitekijoita onkin hyvé yhdistaa, jotta osataan muodostaa osto- ja kulutus-
kayttdytymisessé toisistaan eroavia ryhmiéd. Tdma onnistuu esimerkiksi hyvan mark-

kinointiviestinnan avulla. Vaikka kohderyhmia erotellaankin toisistaan, kaikkia ryh-
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mi& on kohdeltava asiakaspalvelutilanteissa samanarvoisesti. Palvelut on suunniteltava
siten, ettd ne soveltuvat kaikille. Yritys voi erilaistaa tarjontaa eri kohderyhmien tar-
peiden ja vaatimuksien vastaaviksi. Erilaistaminen voidaan tehd& sen jalkeen, kun
yritys on valinnut markkinoinnin segmentoinnin ja kohderyhman- tai ryhmat. Naisté
asioista muodostuu yritykselle perusta, joka auttaa yritysten tarjontaa erottumaan Kil-
pailijoista.(Mts. 2002, 48 - 49.)

4.1.1 Asiakkuuksien hallinta

Asiakashallinta on asiakasléht6inen liiketoiminnan johtamisjérjestelmé, jonka avulla
maéadritetaén tarjonta ja ohjataan kysynté luotuun tarjontaan pysyvén vaihdannan ai-
kaansaamiseksi. Se on myos asiakaskéyttaytymisen tuntemukseen ja ohjaukseen pe-
rustuva liiketoiminnan johtamisjérjestelma. Asiakashallinnan muotoja l16ytyy kaksi ja
ne ovat strateginen asiakashallinta sek& operatiivinen asiakashallinta. Strateginen
asiakashallinta méaarittad yrityksen liiketoiminta-alueet ja liiketoiminta-asemaa kuvaa-
vat tavoitteet seké allokoida operatiivisten yksikdiden vastuut ja resurssit tarvittavan

tarjonnan tuottamiseen ja asiakassuhteiden aikaansaantiin. (Eerola 2007.)

Operatiivinen asiakashallinta varmistaa operatiivisen yksikon asiakkaiden tarpeita
vastaava tarjontaa sekd asiakassuhteiden synnyttdmisen, yll&pidon ja hyédyntdmisen
tehokkuutta. Operatiivinen asiakashallinta tehostaa kysynnan ohjaamista yrityksen
tarjontaan kehittaméalld myynnin ja markkinointiviestinnan kohdentamista. Se tehostaa
my0s asiakkaiden palvelua kehittdmalla palveluiden saatavuutta sek& asiointikanavien
ja palvelutilanteiden toimivuutta. Operatiivisen asiakashallinnan tehtdvand on vahvis-
taa asiakassuhteiden pysyvyytta ja monipuolistamista asiakkuudesta palkitsevien lisa-

arvojen avulla. (Eerola 2007.)

Asiakkuuksienhallinnalla tavoitellaan yrityksessa asioiden tarkastelemista asiakkaan
nakokulmasta. Yhten tavoitteena on luoda sellaisia asiakasarvoja, joita my0s asiakas
itse arvostaa. Asiakasarvojen ollessa kunnossa, molemminpuolinen kunnioitus ja halu
sdilyttad asiakassuhteet pitkdaikaisina, onnistuvat paremmin. Asiakkuudenhallinta
korostaa myos sitd, minka asiakkuuksien kehittdmiseen yritys jatkossa haluaa panos-
taa. (Méntyneva 2001, 11.)



TAULUKKO 6. Asiakkuudenhallinta elinkaaren eri vaiheissa
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Asiakkuuden vai- | Hankinta Haltuunotto Kehittaminen | Sailyttami-
he nen
Tavoite Potentiaalisten Uusien asiak- Asiakkuuden Olemassa
asiakkuuksien kuuksien kannat- | syventdminen | olevien asi-
hankinta tavuus muiden akkuuksien
tuotteiden lisé- séilyttami-
myynnilla nen
Lahestymisen pe- | Demografinen Aiemmat ostokset | Potentiaalin Asiakkaan
ruste profiili realisointi ostohistoria
ja profiili
Tarvelahtoisyys Oletetut Viestityt Todelliset tar- | Todelliset
tarpeet tarpeet peet tarpeet
Markkinointivies- | Vdahemmankin Pyrkimys persoo- | Persoonallisuus | Persoonalli-
tinnan personointi | persoonallinen nallisuuteen vélttamaton suus valtta-
riittaa matonta
Tarjouksen sisélté | Perustuu tuoteléh- | Perustuu asiak- Perustuu asi- Perustuu
toisyyteen kaan olemassa akkaan ole- alempaan
oleviin tarpeisiin | massa oleviin | asiakassuh-
tarpeisiin ja teeseen
toiveisiin
Kaupanteon onnis- | Alhainen Kohtalainen Hyva Suhteellisen
tumis- korkea
todennakaoisyys

Asiakkuuksienhallinnalla yritys pyrkii lissdmaan asiakkaiden halukkuutta ostamaan

juuri sinun yritykselté eik& kilpailevalta yritykseltd. Jotta kaikki tdma onnistuisi, on

yrityksen ensin ymmarrettévé asiakkaan tarpeet ja odotukset. (Mts. 11.)

Asiakkuuksienhallinnan etuja ovat asiakkuuksiin liittyvaa tietdmysta ja ymmarrysté

siitd, mitd asiakkaat ostavat ja tarvitsevat. Etuna on myos se, ettd asiakkuudenhallinta
lisdd myynnin ja markkinoinnin tehokkuutta ja vaikuttuvuutta. T&ma vahvistaa mark-
kinoinnin kokonaiskannattavuutta. Jotta ndma edut toimisivat tuottavimmin, tulee eri

toimintamalleja ja prosesseja madréatietoisesti parantaa seka kehittéda. (Mts. 12.)

Asiakashallinnan yksi suurimmista haasteista on ohjata asiakkuutta elinkaarensa eri
vaiheissa. Elinkaarta kuvataan taulukossa 6. Kaikki alkaa siitg, ettd asiakkuus hanki-
taan. Pyrkimyksené& on tehdéd ensimmadinen kauppa mahdollisimman kannattavasti,

jotta uusien asiakkuuksien luominen olisi mahdollista. T&mén jélkeen asiakkuudet
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pitdé saada tuottamaan niin, ettd ne olisivat mahdollisimman kannattavia yritykselle.
Mikali ndin ei kdy, yritys menettad rahaa seka asiakkuuksia. Yrityksen tulee muistaa
lujittaa ja vahvistaa asiakkuuksia sek& niiden uskollisuuksia jatkuvalla huolenpidolla
ja tarjonnalla. Talla tavoin yritys pystyy minimoimaan asiakkuuksien haviamista ja

takaamaan onnistuneiden asiakkuuksien pysyvyyden. (Mantyneva 2001, 18.)

Asiakkuuden ollessa elinkaaren kypséassa vaiheessa, yrityksen olisi hyva keskittya
parhaiten kannattavien asiakkuuksien sailyttdmiseen. Kéytdnngssé tdma tarkoittaa
oikeiden tuotteiden tarjoamista oikeille asiakkaille, sopivin aikavélein kayttéen sopi-
via markkinointikanavia. Tuote- ja palvelutarjonta mukautetaan siis vastaamaan ole-
massa olevia tarpeita ja kysyntéé. Kaikki asiakkaat ovat yritykselle tarkeitd. Taman
tulisi nékya yrityksen toiminnassa sekd palveluissa. (Mts. 18 - 19.)

4.1.2 Asiakkuuksien yllapito ja kehittdminen

Asiakkuuksien yllapitdmisen sanotaan olevan markkinointityon kohokohta, silla sen
avulla rakentuu yrityksen jatkuva elinkelpoisuus. Ne yritykset, joilla on vakiintunut
markkina-asema, olisi hyva keskittd4d markkinointipanostus nykyisiin asiakaskuntiin
eikd uusien asiakaskuntien hankintaan. Yllapitoon vaikuttaa oleellisesti myos se, etté
onko asiakas henkisesti sitoutunut asiakkuuteen vai onko se pakotettua. Henkisesti
sitoutunutta asiakkuutta voidaan pit4é vapaaehtoisena. Asiakkuuden pakottaminen
merkitsee sitd, ettd asiakas on jadnyt asiakassuhteeseen omistuksellisista, sopimuksel-
lisista tai muista syistd. Molemmissa on hyvét ja huonot puolensa ja niist4 on osattava

valita, kumpaa kannattaa vaalia ja yllapitad. (Rope 2005, 173 - 174.)

Asiakkuuksien yllapitdminen vaatii yritykseltd asiakkuuksien syvallistd ymmartamis-
t4. Yrityksen tulee tuntea omat asiakkaansa, heidén toiveensa seka tarpeensa, jotta
asiakkuuksien sailyttdminen k&visi helpommin. Kun yritys tuntee asiakkaansa, on sen
helpompaa selvittad ne asiakkaat, jotka mahdollisesti ovat lopettamassa asiakkuutensa
yrityksessd. Tama tieto auttaa yritysta keskittymadn niihin asiakkuuksiin, jotka pysy-
vat yrityksessa. Kaikki asiakkuudet eivat ole valttamatta sailyttdmisen arvoisia. (Méan-
tyneva 2001, 22.)
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Mahdolliset muutokset asiakkaan ostokayttdytymisessa voivat ilmaista sen, onko asia-
kas lopettamassa kyseisen asiakkuuden. Muuttuneita ostokayttaytymisen merkkeja voi
olla esimerkiksi asiakkaan osoitteen muuttuminen, valitusten tekeminen tai myynnin
vaheneminen. Vaikka muutoksia asiakkaiden kayttdytymisessa on havaittavissa, ei se
valttdmatta tarkoita asiakkuuksien menettdmisté. Olennaista on se, miten yritys pystyy
estaméaan asiakkaan k&ytoksessa tapahtuvat muutokset. Yksi keino td4han on pyrkia
vaikuttamaan asiakkaaseen silloin, kun he tekevat paatoksia siitd, mihin yritykseen
voisi asiakkuuden luoda. (Mts.2001, 22 - 23.)

Yrityksen tulee miettid tarkkaan sailytysohjelmaan kuuluvien kriteerien tarkoituksia ja
hyotyja. Ne kertovat p&éasiassa sen, millaisia ovat ne asiakkaat, jotka halutaan yrityk-
sessd séilyttad. Yrityksen on itse muodostettava omaan asiakaskuntaan liittyvat kritee-
rit. Kriteerit voivat pohjautua pitkalti asiakkuuksien séilyttamispyrkimykseen, niin
nykyhetkessé kuin tulevaisuudessakin. Ongelma on siing, mitk& ovat ne keinot, jotka

pitavét parhaat asiakkaat yrityksen asiakkaana jatkossakin. (Mts. 2001, 23.)

TAULUKKO 7. Asiakassuhteen yllapitoprosessi

Asiakassuhdemarkkinoinnin
tavoitteet

Asiakassuhteiden
tutkiminen ja

tyypittely

Uskollisuusohjelma
ja markkinointi-
keinot eri asiak-
kuuksille

Asiakkuuksien
seuranta ja
oppiminen

- myynti
- kannattavuus
- imago

—> séilytettavat
kanta- ja avainasi-
akkuudet

- kehitettavat
asiakkuudet

- muutettavat tai
poistettavat asiak-
kuudet

-> tuotteistus

-> etujen tarjoami-
nen

- raataldinti

- tasmamarkki-
nointi

- viestinta

-> ostojen ke-
hitys

- tyytyvaisyys
-> uskollisuus
-> kannatta-
vuus

-> dialogi

Bergstromin & Leppésen (2004, 423- 424.) mukaan asiakassuhteet jotka ovat satun-

naisia tai vain kerran tapahtuneet, eivat ole kovin hyodyllisia yritykselle. Yrityksen

tulisikin miettia keino, milla ndma satunnaiset asiakkaat saataisiin tulemaan uudelleen

ja kayttdmaan juuri oman yrityksen palveluita. Taulukossa 7 esitetaan talle yksi esi-

merkki. Toivotuille asiakkaille on mahdollista kehittdd uskollisuusohjelma. Uskolli-

suusohjelmat voivat olla tuotteistettuja tai tuotteistamattomia. Uskollisuusohjelman
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ollessa tuotteistettu, silla on tarkat sadannét ja sen ohjelma on julkinen. Téat4 ohjelmaa

yleensd silloin kun asiakkaita on paljon ja tuotteita ostetaan sdannollisesti.

Tuotteistamattomassa uskollisuusohjelmassa asiakas ei valttdmatté ole tietoinen kai-
kista eduista, vaan ne voivat tulla yllatyksen&. Tuotteistamatonta ohjelmaa kéytet&én
eniten silloin, kun asiakas halutaan yllattaa positiivisesti eduilla. T&man vuoksi asiak-
kaalle ei valttamatta kerrota ohjelman sisaltoa. Uskollisuusohjelmien edut, tuotteet,
palvelukanavat ja viestintd voidaan ratéloida asiakastyypeittéin. Se voidaan raatéloi-
d& myos yksittaisille asiakkaille, niin ett4 markkinointi koetaan yksilollisend tdsma-

markkinointina, johon asiakas itse voi vaikuttaa. (Mts. 424.)

4.2 Puuppolan tilan nykyiset asiakassegmentit

Nykyisilla asiakassegmenteilla tarkoitetaan yrityksen tdman hetkisia asiakkuuksia.
N&ma asiakkuudet voivat olla, joko satunnaisia asiakkaita tai kanta-asiakkaita. Aito-
kaura-tuotteiden ostajat ovat paasaantdisesti vuosien myo6ta vakiintuneet kanta-
asiakkaat. Satunnaisten asiakkaiden osuus on pienempi. Ndma asiakkaat ostavat tai
kayttavat silloin talloin Aitokaura-tuotteita, mutta eivat sadnnollisesti. Kummatkin

asiakassegmentit ovat Puuppolan tilalle tarkeitd ja haluttuja asiakkaita.

Talla hetkelld Puuppolan tilan asiakkaista suurin osa on kuluttajia, joilla on todettu
keliakia tai vilja-allergia. Nama kuluttajaryhmét muodostavat kanta-asiakkuudet. Asi-
akkaina ovat myos kuluttajat, joilla ei ole todettu kumpaakaan ruoka-allergiaa. Satun-

naiset asiakassuhteet rakentuvat naistd kuluttajista.

Ammattikeittion puolelta suurimpina asiakkaina ovat Jyvaskylassa sijaitseva Sokos
Hotel Jyvéshovi sekd Sairaskotisaatio. Naihin kahteen paikkaan menee saannollisesti
Aitokaura-tuotteita. K&yttomaara- ja tarkoitus vaihtelevat paikoittain. My6s leipomot
ovat havainneet Aitokaura-tuotteiden hyddynnettavyyden hyvaksi. Aitokaura-tuotteita
kéyttavat leipomot ovat Pirjon Pakari, Vuohelan Herkkupuoti sekd Moilasen Leipomo
Oy. Pirjon Pakarilla on leipomoita Seindjoella, Honkajoella sek& Ylojarvella. Vuohe-
lan Herkkupuoti sijaitsee Joutsassa ja Moilasen Leipomo Oy Naarajarvella. (Ahola &
Ahola 2007.)
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4.3 Uudet asiakassegmentit

4.3.1 Asiakassegmenttien kartoittaminen

Asiakassegmenttien kartoittaminen voidaan aloittaa tyypilliselld asiakasryhmittelyll&.
Asiakkaat voidaan jakaa ryhmiin, joka ovat potentiaaliset asiakkaat, satunnaiset asiak-
kaat, kanta-asiakkaat ja entiset asiakkaat. Potentiaalinen asiakas eli mahdollinen uusi
asiakas on yrityksen tavoittelema asiakas tulevaisuutta ajatellen. Satunnainen asiakas
on yleensd silloin tallgin yrityksen tuotteita ostava asiakas. Kanta-asiakas puolestaan
on sadnndllinen ja toistuva asiakas yrityksessa. Entinen asiakas on menetetty asiakas,
joka on lopettanut yrityksen palveluiden ostaminen. Syyné esimerkiksi huono tuote tai

huonon palvelun tuoma pettymys. (Bergstrom & Leppanen 2004, 410.)

Asiakkaita voidaan jakaa ryhmittdin tarkemmin. Potentiaaliset asiakkuudet voivat olla
suspekteja, joista tiedetdén toistaiseksi vield vahan. Ryhma voi olla myGds prospekteja,
joista yhteystiedot sekd mahdolliset intressit ostokayttaytymista kohtaan havaittu. Sa-
tunnaista asiakasta voidaan kutsua myds nimelta ensiostaja. Ensiostajat ovat yrityksel-
le juuri niitd tarkeitd kohdetyhmid, joita tulisi saada tyytyvaiseksi yritykseen. Tama

edesauttaa kannattavien asiakassuhteiden kehittdmista. (Mts. 411.)

Asiakkaat, jotka ovat olleet yrityksessa jo kauemman aikaa, ovat avainasiakkaita. Toi-
sin sanoen ndmé ovat yrityksen tarkeimmat asiakkuudet. Entisilla asiakkailla nimitys
voi vaihdella sen mukaan miké oli asiakassuhteen paattymisen syyna. Syyna voi esi-
merkiksi olla tarvemuutos tai kilpailijan tuoma parempi toimenpide. Yrityksella voi
olla my6s niin sanottuja suosittelijoiden eli ambassadtdrien ryhmé. He ovat yleensé
ihmisi4, jotka mielelld&n suosittelevat yritystd muille, mutta eivat itse valttamatts itse

ole asiakkaana yrityksessa. (Mts. 411.)

Asiakassegmentteja kartoittaessa, ryhmittelyd voidaan tehdd myd6s ostokéyttaytymisen
mukaan. Tama onnistuu vain silloin, jos yrityksell4 on saatavissa siita tarpeeksi tietoa.
Kéytdnndssa ryhmittely onnistuu siten, ettd esimerkiksi potentiaalisille asiakkaille
voidaan tehd& kysely- ja haastattelututkimuksia ostokayttaytymisen selvittdmiseksi.

Kyselyiden ja haastatteluiden my6ta on helpompaa muodostaa oikeita ryhmid. Ny-
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kyisten asiakkaiden ostokayttaytymistd voidaan tutkia myyntitilastojen ja asiakasre-
kisterien avulla. Tdma onnistuu kanta- ja avainasiakkaiden suhteen, joista on yleensa
tarkat ostokayttaytymista kuvaavat tiedot. Ennen kuin ostokayttaytymisen mukaan
voidaan ryhméluokitteluja tehd&, on yrityksen ensin paatettdva milla perusteella luo-
kittelu tulee tapahtumaan. (Mts. 412.)

Mikaan ryhmittely ei ole mahdollista ilman asiakkaiden arvojen ja tarpeiden tunnista-
mista. Nama kaksi ovat asiakassuhteen tarkeimmat ulottuvuudet ja juuri timan vuoksi
asiakasryhmittelya tapahtuu yh& useimmiten asiakastarpeiden ja asiakkuuden arvon
perusteella. Asiakastarpeet ryhmittelyn perusteena on luontevaa, jos toiminnan lahto-
kohtana muutenkin on asiakkaiden tarpeiden tyydyttdminen. Kuten arvoja, myos tar-
peita on monenlaisia. Ne muodostuvat asiakkaiden omien arvojen sekd halutun palve-
lun myo6ta. Se miten yritys reagoi ja vastaanottaa tarpeet, on olennaisin asia ryhmitte-

lyn onnistumisessa. (Mts. 413 - 414.)

4.3.2 Uusien asiakassuhteiden luominen

Asiakkuuksien syntyminen tarkoittaa asiakkuuksien sopimista. Sopiminen voi olla
hiljaista sopimista tai kirjallista sopimista. Hiljainen sopimus on esimerkiksi sellainen,
jossa myyntitiskin takana oleva asiakaspalvelija nyokkaa asiakkaalle ja ndin toivottaa
hanet tervetulleeksi. Kirjallinen sopimus, joka on tarkka ja yksityiskohtainen, voi olla
esimerkiksi sopimus vakuutusyhtion kanssa. Syntyminen tarkoittaa myos asiakkaan
vapaaehtoista luopumista laajoista ja monipuolisista valintamahdollisuuksista. Asiakas
luopuu jostain, mutta saa tilalle uusien mahdollisuuksien tuomaa turvallisuutta ja va-
kautta. Asiakkuuden syntyvaiheessa korostuu tiedon ja tunteiden vaihdanta asiakkaan
kanssa. Asiakas on herké&ssa tilanteessa luopuessaan valinnanmahdollisuuksistaan,
joten asiakkuuden syntyminen riippuu paljon siit4, onnistuuko yritys saamaan osuuden

asiakkaan sydamestd ja ajatuksista. (Lehtinen & Storbacka 2002, 87.)

Uusien asiakkaiden hankinnassa pyrkimys on tehda ensimmainen kauppa suhteellisen
kannattavasti ja luoda samalla uusia asiakkuus. Uusien asiakkuuksien hankkiminen on
yritykselle suhteellisen kallista. Se on kalliimpaa kuin asiakassuhteiden sailyttaminen.

Taman vuoksi kannattaa suunnitella tarkkaan keinot ja tavat niiden hankkimiseen.
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Yrityksen tulee huomioida myos se, ettéd paljonko se pystyy panostamaan kokonaisuu-
dessa asiakkuuksien hankintaan. On loydettava keskindinen suhde sille, kuinka paljon
panostetaan asiakkaiden hankkimiseen ja paljonko asiakkaiden séilyttamiseen. (Mén-

tyneva 2001, 20.)

Palvelutarjonta vaikuttaa oleellisesti siihen, saako yritys uusia asiakkuuksia. Hyvélla,
toimivalla ja monipuolisella palvelutarjonnalla pystytaan kilpailemaan asiakkuuksista
muiden yritysten kanssa. Tuote- ja palvelutarjonta kannattaa mukauttaa vastaamaan
olemassaolevia tarpeita ja toiveita. Ongelmallista asiakkuuksien hankinnassa voi olla
se, ettd pystyyko yritys aidosti tyydyttamaan asiakkaiden tarpeet ja ottamaan huomi-
oon seikat, jotka ovat asiakkaille tarkeitd. Tuotteiden maarélla on oma vaikutuksensa
asiakkuuksien kestoon. Mitd useampia eri tuotteita kyet&én asiakkaalle myymaan, sita
todenndkodisemmin asiakkuudesta tulee pidempiaikainen. (Mts.20 - 21.)

4.4 Strategiset asiakkuudet

4.4.1 Strateginen asiakkuus

Lehtisen & Storbackan (2002, 121.) mukaan asiakasstrategioiden myoté yksiselittei-
sesti maéritellaan asiakkaan ja yrityksen rooli asiakkuudessa. Néité asiakkuuksia méa-
riteltdessa yrityksen tulee selvittad, mité vaiheita asiakkuudessa on. Yrityksen on hyva
selvittdd myos minkalaisella asiakkuusrakenteella eri vaiheissa toteutettavat prosessit
eli edistyva toimenpide, hoidetaan ja minké&laista vaihdantaa asiakkuudessa tarvitaan.
Strategiaa méériteltdessa, lahtokohtana on ymmarrys siitd, miten asiakas tuottaa arvoa
omassa prosessissaan seké yrityksen tahto kdyttad omaa osaamistaan asiakkaan arvon-
tuotannon kehittdmisessé. Asiakasstrategioiden péétavoitteena on nostaa asiakkuuksi-

en arvoa.

Kun yritys madrittelee strategioita, tulee silla olla visio siitd, minké&laista roolia se on
toteuttamassa. Asiakkuusstrategioiden kohdalla roolit asiakkuudessa tarkoittavat yri-
tyksen ja asiakkaan rooleja asiakkuudessa. Kun yrityksen rooli on selvilla, auttaa se
selvittamaan sen, kuinka syvéllisiin asiakkuuksiin yritys on pyrkimassa. Madritelty

rooli selvittdd muun muassa sen, misséd méaarin yritys on valmis differoimaan omia
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prosessejaan eri asiakkaiden mukaan. Tavoitteena on kuitenkin tilanne, jossa asiak-
kaalle voidaan tarjota erilaisia tapoja rakentaa asiakkuus yrityksen kanssa. Asiakas on
se, joka valitsee itselleen sopivan asiakkuuden tietyn yrityksen kanssa, ei yritys. (Mts.
121.)

Kaikkia asiakkuuksia on mahdotonta hoitaa samalla prosessilla. Se johtaa yleensa
siihen, ettd toiset asiakkaat kokevat palvelun lilan monimutkaiseksi, kun taas toiselle
se sopii hyvin. Toisia asiakkaita hoidetaan liian "raskaalla” prosessilla, jolloin asiakas
menettad arvostuksen yritystd kohtaan. Toisaalta taas todella arvokkaita asiakkaita
hoidetaan liian "kevyelld” prosessilla resurssien puutteesta johtuen. Tdmé saattaa joh-
taa asiakkaan arvostuksen tunteen véhenemiseen yritysta kohtaan. Yrityksen tulee siis
tunnistaa asiakkuuksien arvo, jotta se voi rakentaa sellaisia asiakkuusstrategioita, joi-

den avulla se voi kohdistaa resurssinsa oikein. (Mts. 121 - 122.)

4.4.2 Strategisten asiakkuuksien muodot

Asiakasstrategioihin kuuluu olennaisesti kasite sopeutuminen. Asiakkuuksien synty-
minen edellytt&4 sitd, ettd prosessit sovitetaan yhteen. Prosessien sovittaminen yhteen
tarkoittaa sit4, ettd joko asiakas sopeutuu yrityksen prosessiin, yritys sopeuttaa omaa
prosessiaan asiakkaan prosessiin tai molemmat sopeuttavat prosessejaan toisiinsa.
Sopeutuminen voi tapahtua asiakkuuksien eri vaiheissa. Sopeutumisen epdonnistuttua
asiakkuuksia ei joko synny ollenkaan tai se loppuu. (Lehtinen & Storbacka 2002,
122.)

Asiakkuusstrategioita voidaan verrata kangaskappaleiden toisiinsa liittamist4. Niita
vertailtaessa vaihtoehtoja on yleensa monia ja niiden valinta riippuu siitd, miksi kan-
kaita liitetd&n toisiinsa ja kuinka tiukasti niiden halutaan pysyvan yhdessa. Taman
myO0té asiakasstrategiat voidaan ryhmitelld kolmeen erilaiseen ryhmaan, nepparistra-
tegiaan, vetoketjustrategiaan seka tarrastrategiaan. Nepparistrategian ideana on se, etta
asiakas sopeutuu yrityksen prosesseihin. TAma tarkoitta sitd, ettd yritys asettaa tarjolle
oman prosessinsa ja asiakas sopeuttaa omaa prosessiaan siten, ettd kohtaamisen syn-

tyminen on mahdollista. Mahdolliset syntyneet kohtaamiset ovat kuitenkin sellaisia,
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etteivat ne edellyté syvallisempda yhteisty6ta tai prosessien yhteensovittamista. (Mts.
122 - 123))

Vetoketjustrategiassa seka asiakas etta yritys sopeuttavat omia prosessejaan. Tavoit-
teena tdssd strategiassa on huolehtia siitg, ettd asiakkuudessa ei tehda turhia toiminto-
ja. Tavoitteena on my0ds varmistaa, ettd toiminnot joita tehd&an, soveltuvat hyvin yh-
teen. Vetoketjustrategia edellyttaa pitkéllista yhteistyotd, jossa systemaattisella tavalla
analysoidaan kummankin osapuolen prosesseja seka sovitetaan niitd paremmin toisiin-
sa. (Mts. 123))

Tarrastrategiassa toimitaan naihin kahteen edelliseen strategiaan verrattuna erilailla.
Té&ssa strategiassa yritys sopeuttaa omia prosessejaan asiakkaan prosesseihin. Toisin
sanoen yritys tulee asiakkaan luo ja lukee asiakkaan ké&sikirjoituksesta oman roolinsa.
Tarrastrategian tavoitteena on se, ettd asiakas ei joudu kayttdmaan aikaa eiké energiaa
omien toimintojensa muuttamiseksi. Yritys siis tekee parhaansa sopeuttaakseen oman

prosessinsa asiakkaan tilanteeseen paéstékseen tavoitteeseensa. (Mts. 123.)

Kun ndma kaikki kolme strategiaa ja niiden merkitys on yritykselle selvat, on sen hel-
pompi l&dhted miettimdin mik& niista sopii parhaiten omaan toimintaan mukaan. Kaik-
Ki strategiat voivat toimia asiakkuuksien arvoa lisddvana tai heikentaving strategioina.
On siis selvitettava ensin mitd eri asiakkuuksilta halutaan ja minkalaisen strategian

kautta tavoitteisiin paastdan parhaiten.

4.4.3 Strategisten asiakkuuksien valinta

Strategisten asiakkuuksien valinta tulisi perustua tiukkoihin ja tavallaan méaarallisiin,
asiakkuuksien arvoa kuvaaviin kriteereihin. N&itd kriteereitd ovat muun muassa liike-
toiminnan volyymi, johon olennaisesti kuuluu asiakkuuden liiketoimintapotentiaali
seka strateginen yhteensopivuus. Liiketoiminnan volyymi on yleisimmin kaytetty kri-
teeri. Se on yleisimmin k&ytetty kriteeri, koska sen avulla asiakkuuksien tieto on help-
po selvittad. Liiketoiminnan volyymi kuvaa myos liiketoiminnan laajuutta seka voit-
topotentiaalia. (Kaario, Sivula & Storbacka 2000, 54.)
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Asiakkuuksien liiketoimintapotentiaaliin vaikuttaa valintaan kdytetyt kriteerit. Strate-
gisten asiakkuuksien potentiaalin arviointiin voivat kuulua asiakkaan ostobudjetti,
arvio asiakkaan toimialasta, kyseisen toimialan kasvuvauhti seka asiakkaan asema
toimialalla. N&ita asioita huomioimalla, yritys pystyy seuraamaan toimialalla tapahtu-
via muutoksia ja niiden vaikutusta omaan toimintaan. Valinnassa tulee ottaa huomi-
oon my0s muita asiakkuuksien arvokomponentteja, kuten esimerkiksi osaamisarvo.
Osaamisarvoa madriteltaessa valintakriteereihin pitad sisallyttaé arvio asiakkuudesta

tiedon ja oppimisen lahteend. (Mts. 54.)

Strateginen yhteensopivuus on tarkeimpid piirteitd asiakkuuksia arvioitaessa. Arviointi
vaiheessa tulisi huomioida seuraavia asioita: strategista merkitystd, tuotteita seka ul-
koistamista. Strateginen merkitys tarkoittaa sitd, millaista strategista asiakkuuksien
johtamista yritys tarjoaa asiakkaille. Jos tarjonta on hyvéé, asiakas haluaa panostaa
asiakkuuteen ja yhteistydhon. Mutta jos tarjonta ei vastaa odotuksia, asiakas ei ole

valmis panostamaan asiakkuuteen merkittavasti. (Mts. 55.)

Tuotteet vaikuttavat myos olennaisesti strategisiin asiakkuuksiin ja niiden syntymi-
seen. Yritys voi alkuun joko tarjota yhtd toimivaa tuotetta tai montaa tuotetta yhta
aikaa. Esimerkiksi koordinoimalla monen tuotteen myyntiprosessi yhdeksi monituote
tarjonnaksi, voidaan saada aikaan huomattavaa arvoa. Uudistaminen puolestaan edel-
Iyttad yrityksen ja asiakkaan prosessien uudistamista. Jotta uudistuminen voidaan teh-
d&, on sen perustuttava pitkdaikaiseen sitoutumiseen ja prosessien jatkuvaan hiomi-
seen. (Mts. 55- 56.)

4.5 Asiakasviestinta

4.5.1 Asiakasviestinndn madrittely

Viestinta yleisen kasityksen mukaan on systeemien valista informaation vaihtoa ja
my6s merkitysten syntymista. Abergin (2000, 27.) mukaan viestinta on puolestaan
sanomien valitysta tai vaihdantaa lahettgjan ja vastaanottajan mukaan. Kummatkin
késitykset ovat yhtad merkittavid. Viestintd voi olla yksisuuntaista tai molempisuuntais-

ta. Yleensa silla tarkoitetaan ihmisten valista viestintda, kommunikaatiota. Kommuni-
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kaatio on saanut nykyaikana yhteiskunnassamme merkittavén jalansijan. Sitd voidaan
harjoittaa monin eri tavoin joko erilaisten teknisten apuvélineiden avulla tai ilman,
esimerkiksi puhelimella, Internetissa ja kasvotusten. Viestintd voi myos olla sanatonta.
Sanaton viestintd voi olla esimerkiksi ihmisen ilmeet ja eleet, jotka kertovat erilaisista
asioista. (Wikipedia 2007.)

Viestinndssé on kolme perusmuotoa, jotka ovat kasvokkainviestinté, sahkoinen ja pai-
nettu viestintd. Naméa perusmuodot ovat vuosien saatossa kehittyneet ja muovautuneet,
mutta niiden perusidea on sdilynyt. Suurimpia muutoksia on tapahtunut s&éhkoisessa
viestinndssa. Esimerkiksi mobiiliviestintd on téysin erilaista kuin kymmenen vuotta
sitten. Viestinnassé tiedottaminenkin on kokenut muutoksia vuosien saatossa. Se on
muuttunut operatiivisen ja taktisen tason toiminnasta strategisempaan suuntaan.
(Aberg 2000, 20 - 21.)

Viestint4da voidaan pitdd myos erdanlaisena prosessina. Prosessi on tapahtuma, jolla on
alku ja loppu. Tarkasteltaessa viestintda prosessina voidaan viestinté jakaa osiin. N&-
mé osat ovat l&hettdj4, vastaanottaja, sanoma, informaatio, kanava, hairiét, palaute ja
vuorovaikutus. Jokaisella osalla on oma merkityksensa ja roolinsa siind, miten viestin-

tatapahtuma alkaa ja paattyy. (Mts. 27.)

L&hettdjan tarkoituksena on kdynnistaa viestintdprosessi. Lahettdjana voi olla joku
yksilo tai yritys. Vastaanottajan tehtdvan on vastaanottaa lahettgjan viesti. Kuten I&-
hettgjand, myos vastaanottajana voi olla yksilo tai suurempi ryhmé. Sanoma on lahet-
tajan tietoisesti muotoilema ajatuskokonaisuus. Sanoma puolestaan kantaa informaa-
tiota. Se on informatiivinen silloin, kun se véhentéé vastaanottajan epatietoisuutta sa-

noman kuvaaman kohteen osalta. (Mts. 27 -.29.)

Kanava tarkoittaa viestinnan tapahtuman vaihetta, jossa sanoma liikkuu ja vélittyy
lahettdjélts vastaanottajalle. Kanavan jalkeen on vuorossa héiridosio. Se voidaan jakaa
professori Osmo A. Wiionin mukaan neljaén osaan. N&ist4 ensimmaisend on este, joka
tarkoittaa sité, ettd sanoma ei mene lainkaan perille. Kohina on hairié, jossa sanomaan
sekoittuu muita sanomia. Kato esiintyy silloin, kun sanoma saavuttaa vastaanottajan,
mutta osa sanomasta on havinnyt. VVaaristymé on taas sit4, ettd sanoma tulee vastaan-

ottajalle, mutta ymmaérret&én tai tulkitaan véarin. (Mts. 31- 32.)
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Viimeisend prosessin osina ovat palaute ja vuorovaikutus. Palaute on tietoa siitd, ettd
l&hetetyn sanoman vastaanottaja on reagoinut siihen. Palautetta annetaan esimerkiksi
keskustelussa, jossa molemmat osapuolet vuorollaan antavat palautetta késiteltavasta
aiheesta. Talloin palaute suuntaa merkityksensa tavallaan vuorovaikutuksen kasittee-
seen. Yhteenvetona edelld mainituista asioista on se, etta viestint4d on monivaiheinen
tapahtuma, jossa eri osiot vaikuttavat sen onnistumiseen. Se kuinka eri osioita ké&sitel-

14&4n, muokkaa viestinnan lopputuloksen. (Mts. 32 - 33.)

4.5.2 Oikeanlainen viestinta, niin ettd asiakaskin sen ymmartaa

Asiakaspalvelutilanteessa ensivaikutelma on yleensé se, miké ratkaisee asiakassuhteen
syntymisen. Tama patee kaikkien uusien asiakkaiden kohdalla. Ensivaikutelmassa
painottuvat asiakaspalvelijan kayttaytyminen, palvelutila ja asiakaspalvelijan ammatti-
taito. Asiakkaita on monenlaisia. Toiset vaativat tarkkaa infoa haluamastaan asiasta/
tuotteesta, toiset taas tyytyvat vahempéan informaatioon. My0s niité asiakkaita on,
jotka haluavat niin sanotusti testata asiakaspalvelijan tietoutta edustamastaan tuottees-
ta ja yrityksestd. Asiakaspalvelutilanteessa on térkedd, etté asiakaspalvelija osaa tun-
nistaa asiakkaan toiveet ja tarpeet. Tdma saattaa ratkaista sen, kestadko asiakassuhde

tulevaisuudessa vai ei. (Lehtonen, Pesonen & Toskala 2002, 95 - 100.)

Vastuu viestinnasta ja sen onnistumisesta ovat ihmiselld itselldan. Viestintakayttayty-

minen vaikuttaa sek& omaan etté toisten turvallisuuteen. Onnistuessaan viestintakayt-

taytyminen myoté asiakastilanteet ja niiden lopputulokset paranevat. Taitamattomalla

ja ymmartdmattomalla viestintakayttaytymisella saavutetaan yleensa enemman haittaa
kuin hyotya. (Hjelt-Putlin 2005, 26 - 27.)

Erilaiset asiakaspalvelutilanteet edellyttavat hyvida kommunikointitaitoja. Naita taitoja
ovat esimerkiksi kyky huomioida ihmisten viestintakayttdytyminen, kuinka ihminen
vastaanottaa viestintaa, kasittelee sité ja hyodyntaa sitd jatkossa. Kommunikointitaidot
auttavat ennalta ehkaiseméén konflikteja tai hallitsemaan niité niiden tullessa. Ne aut-
tavat myds onnistuneeseen viestintatilanteeseen, jossa molemmat ovat tyytyvaisia
tilanteen kulkuun ja sen lopputulokseen.

(Mts. 24 - 27))
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Kuten aikaisemmin on jo todettu, viestinta voi olla siis sanallista tai sanatonta. Sanal-
linen viestint4 tarkoittaa muun muassa kielenkaytt64, sanoja seké lauseita. ( Mts. 95.)
Sanallinen viestintd on vahvaa silloin, kun asiakkaille viestitdan esimerkiksi séannois-
t4, ohjeista, menettelytavoista tai tuotteiden informaatiosta. Sanallinen viestinté oikein
kaytettyna asiakaspalvelutilanteissa johtaa selke&an, tdsmélliseen ja ymmarrettdvaan
viestinnalliseen lopputulokseen. Huonosti hoidetun sanallisen viestinndn myoté asia-
kas saa epaselkeén ja ymmartamattoman lopputuloksen. Tdma voi johtaa asiakkaiden
tyytymattomyyteen yritysta kohtaan. (Mts. 97.)

Sanaton viestintd on osa inhimillista viestintdd. Sen merkitys ihmisen k&yttaytymises-
sé eri tilanteissa on suuri. Sosiaaliset normit voivat liittya vahvasti sanattomaan vies-

tintddn. Normit maarittelevat mika on sopivaa ja hyvaksyttavaa viestintakayttaytymi-

sessd. Nama asiat on hyva huomioida niin omassa sosiaalisessa ymparistossa kuin

asiakastilanteissa. (Mts. 109.)

Sanaton viestintd voi olla tehokkaampaa kuin sanallinen viestinté. Selitys tahén on se,
ettd sanattomassa viestinndssé tunteiden ja emootioiden vélittdminen on vahvempaa
kuin sanallisessa viestinndssa. Asiakaspalvelutilanteissa tuleekin olla tarkkana, jottei-
vat sanattoman viestinnan piirteet paase liikaa vaikuttamaan viestintétilanteeseen. Se
voi aiheuttaa konflikteja tai muuten vaarinymmarrettyja tilanteita. Oikein kdytettyna
sanaton viestint auttaa luomaan vahvoja kontakteja, ensivaikutelmia seka asenteita.
(Mts. 110, 113.)

4.5.3 Viestintdkanavat

Abergin (2000, 31) mukaan puhuttaessa viestintakanavista tarkoitetaan niilla sité vai-
hetta, jossa sanoma liikkuu, valittyy l&hettdjalta vastaanottajalle. Yrityksilla on sek&
omia ettd julkisia viestintdkanavia, joiden kautta viestivat asiakkaiden kanssa. Viestin-
tdkanavia voivat olla muun muassa muut kilpailijat, internet ja yleensakin kaikenlai-
nen sahkdinen viestintdkanava, henkilokohtaiset kontaktit, lehdet ja muut Kirjallisuu-
det sek& oma yritys ja sen henkilstd. Yritykset valitsevat parhaiten sopivat kanavat,

jotka toimivat tehokkaimmin ja tuottavimmin. Viestintdkanavat voidaan pitaa tarkeys-
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jarjestyksessa. Talloin voidaan kontrolloida sitd, minké&laista tietoa hyédynnetaan yri-

tyksen kayttoon.

Viestintdkanavien onnistumisessa edesauttaa se, ettd henkildiden viestintastrategiat ja
— taktiikat ovat tilanteeseen sopivia. Viestintéstrategialla tarkoitetaan muun muassa
sité, ettd yksilo on henkil6 joka on valinnut kaavan, joka toistuu tilanteesta toiseen ja
ilmenee eri viestintatilanteiden valisissé keskindisissé vaikutussuhteissa. Viestintéstra-
tegia on toisin sanoen ihmisen tiedostamaton ja tiedostettu suunnitelma siitd, milla
tavalla h&n suuntautuu viestintdkayttaytymisessaan. Mitd paremmin strategiaa hioo ja
suunnittelee, sen paremmin se auttaa saamaan kannattavia lopputuloksia eri viestinta-
tilanteissa. Strategiaa kaytettédessé henkilolla on yleensé mielessa pitkén tahtayksen
vaikutukset. (Hjelt-Putilin 2005, 85 - 86.)

Viestintataktiikka puolestaan tarkoittaa hetkittaistd, valittomassa tilanteessa tapahtu-
vaa viestintdkayttaytymistd. Taktiikoita kaytettédessa henkil6lla on mielessa lahinna
lyhyen tahtéyksen vaikutukset ja tavoitteet. Viestintataktiikkoja on mahdollista suun-
nitella etuk&teen, mutta mitdan taysin varmaa suunnitelmaa on mahdotonta tehda. Ta-
ma sen vuoksi, koska on vaikeaa taysin ennakoida vastapuolen viestintakayttaytymis-
t4. Taktiikkoja on kuitenkin hyva olla olemassa, sill4 ilman niitd viestiminen voi olla
hankalaa. (Mts. 86.)

4.5.4 Puuppolan tilan toimintatavat asiakasviestinnéssé

Puuppolan tilan toiminnan alkuvaiheissa asiakkaiden kanssa viestimiseen liittyi piene-
na osana kiertdminen eri yhdistysten kokouksissa. Samalla kun yrityst4d mainostettiin
kokouksissa, oli siind hyvé ja tehokas tapa viestid asiakkaiden kanssa. Kiertdminen
tapahtui ympéri Suomea, jotta yritys ja sen tuotteet tulisivat ihmisille mahdollisimman
tutuiksi. (Ahola & Ahola 2007.)

Puuppolan tilalla ei ole varsinaista madriteltya viestintatapaa asiakkaiden suhteen.
Heidan asiakaskontaktinsa koostuvat padasiassa erilaisissa tapahtumissa, myyntitilan-
teissa Puuppolan tilalla sek& puhelimitse. Jonkin verran viestintaa tapahtuu myos séh-

kopostitse tietokoneen avulla. Puuppolan tilasta on omat internetsivut, jotka ovat ol-
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leet k&ytossa heti Kaarinan ja Paulin aloitettua toiminnan. Sivuilta I10ytyy tietoa muun
muassa tilan omistajista, Aitokaura-tuotteista seka resepteista. Internet on hyvé tapa
viestid asiakkaille, silla se tavoittaa nykypdivana asiakkaat paremmin kuin esimerkiksi
puhelin. Se on my6s hyva keino kestavaan viestintéan, ilman henkilokohtaista osallis-
tumasta. Kirjallisia asiakaskyselyita yrityksestd tai sen tuotteista ei ole tehty, mutta

suullista asiakaspalautetta Aholat ovat saaneet vuosien varrelta.

Asiakasviestintaa yrityksen ja asiakkaan vélilla muodostuu myos silloin, kun Aito-
kaura-tuotteista Kirjoitetaan esimerkiksi lehtiartikkeleita sanomalehtiin tai alan lehtiin.
Tassé asiakasviestintd on myos kontaktitonta eli viestintd tapahtuu yhden reitin kautta.
Vaikka asiakas ja asiakaspalvelija eivét kohtaa kasvotusten, on viestinté laadultaan
hyvad. Viestinnan laatuun ja sen onnistumiseen liittyy olennaisesti se, mité tietoa ar-
tikkeleihin on kirjoitettu. On mietittéva tarkkaan, keté asiakkaita halutaan tavoittaa ja
miksi. T&mén jalkeen on ajateltava sitd, mitd kyseinen artikkeli koskee, mité sill& ha-
lutaan saavuttaa seka viestittdd. Kaikki tdma vaatii hyvaa pohjatietoa asiakkaista sek&
heidén tavoistaan vastaanottaa tietoa. Kun tunnetaan hyvin asiakkaat, omat viestinta-

tavat seka kasiteltavat tiedot, suunnittelu on helpompaa ja lopputulos luotettavampaa.

4.6 Kysely kuluttajille

Kysely suunniteltiin kohderyhmalle, joka muodostui koulun opiskelijoista seka henki-
I6kunnasta. (Liite 3. Kyselylomake kuluttajille) Talla kyselylla halusimme selvittaa,
miten hyvin kuluttajat tuntevat Aitokaura-tuotteet. Halusimme saada selville myos
mielipiteitd, tilaisuutta varten tehdystd kauraisesta valipalapatukasta. Tdm& maistiai-

nen oli yksi reseptilehtiseen suunnitelluista tuotteista.

Kyselyn alussa ensin alustimme vastaajaa siitd, minka vuoksi kysely on tehty ja keta
varten. Alustuksen jalkeen kysyimme ensimmaisend vastaajan sukupuolta. Kyselyiden
vastauksia kuluttajilta saatiin yhteensa 28 kappaletta. VVastanneista 11 prosenttia oli
miehi& ja 89 prosenttia naisia. Sukupuolta kysyttiin sen vuoksi, koska miesten ja nais-

ten mielipiteissé saattaa olla eroja. 1kaa kysyttdessa keskiarvoksi muodostui 31 vuotta.
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Nyt kun kyseessé oli koulun opiskelijat sekd henkilokunta, halusimme selvittdd mista
koulusta ja milt4 opintolinjalta kukin vastaajista oli. Vastaajista 79 prosenttia oli Jy-
vaskylan ammattikorkeakoulusta. Ylemman tason ammattikorkeakoulusta loytyi 14
prosenttia vastaajista ja loput 7 prosenttia olivat henkilokuntaa. Opintolinjoja loytyi
muun muassa seuraavanlaisia: palvelujen tuottamisen ja johtamisen koulutusohjelma,

palveluliiketoiminta ja International Business Admiristration.

Kyselylla haluttiin siis tietdd kuinka hyvin kuluttajat tuntevat Aitokaura-tuotteet. Tata
kysyttéessé vastaukset jakaantuivat seuraavanlaisesti. Vastaajista 61 prosenttia ei ollut
koskaan ennemmin kuullut kyseisista tuotteista ja 39 prosenttia vastaajista puolestaan
oli kuullut tuotteista. Ndmé vastaajat, jotka olivat kuulleet tuotteista aikaisemmin,

olivat saaneet tietonsa seuraavista paikoista.

Keskimaalta, MTK-keskisuomi

Esittelysta ja tunnen yrittdjapariskunnan
Yrittajiltd/ tuotepaketista

Lehdista

Asun Puuppolassa, kylakaupassa tuotteita
Néhnyt kaupassa

Koululla, tuote liittynyt kurssitehtavaan
Tutulta

Nahnyt kaupassa, perheenjasen kertoi
Tyon yhteydessa maratalla

Koulussa

Yksi tarked tieto, jonka halusimme kuluttajilta kysyé, oli se, ettd tiesiko vastaaja Aito-
kaura-tuotteiden soveltuvan keliaakikoille. Vastaajat jakaantuivat prosentein 71 ja 29.
71 prosenttia vastanneista ei tiennyt tuotteen soveltuvan keliaakikoille ja vdhemmistd,

eli 29 prosenttia vastaajista puolestaan tiesi.

Toinen tarkea tieto oli se, oliko kuluttaja k&yttaneet Aitokaura-tuotteita aikaisemmin.
Tassakin kohtaa kdvin niin, ettd enemmist0 vastaajista ei ollut kayttanyt ja véhemmis-

t0 oli jonkin verran. Prosentuaalisesti jako meni niin, ettd 82 prosenttia oli niit4, jotka
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eivat olleet kéyttdneet tuotteita ja 18 prosenttia painvastoin oli kayttanyt. Tahan koh-
taan liittyi vield toinen kysymys, jossa pyydettiin kertomaan pitiko tuotteesta ja jos ei,

niin miksi ei pitéanyt.

Kyllax 7

En ole kokeillut tuotetta

Maukas, hedelméinen, marjainen

Pidin. Voisin kuvitella tuotetta valipalana
Tuote on maukas ja pehmedn makuinen
Kyllg, hyva!

Maistiaiset oli hyvia

Tuote ihan hyvan makuinen

Kylla, mehukasta kauraa. Hyvin "geeliytyva"

Seuraava kuvio ilmaisee sen, minkélaisia mielikuvia Aitokaura-tuotteiden pakkaukset
herattivat kyselyn tekijoissa. Annetuista vaihtoehdoista eniten vastattiin kohtaan koti-
mainen. Toiseksi eniten vastauksia sai mielikuva ehdotuksista puhdas. Melkein saman
verran vastauksia annettiin kohtaan terveellinen. Kodinomainen sekd muu, mikéa eivéat
vastaajien mielestd olleet niin tarkeitd, kuin edelld mainitut ja se nékyi vastausmaaris-
t4. Ainut vaihtoehto, jota kukaan ei valinnut, oli vaihtoehto epamiellyttava. Esimerk-

keja vastauksista kohdasta muu, miké olivat esimerkiksi ”Luonnonvoimainen, tylsé,

perinteinen, vanhanaikainen”.

0% 9% ] 12 %

OKodinomainen
24 % M terveellinen
OKotimainen
OPuhdas

B Epamiellyttava
O Muu, mika?

30 %

KUVIO 5. Aitokaura-tuotteiden pakkausten mielikuvat
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Perusteluita 16ytyi monenlaisia kohtaan, jossa pyydettiin kertomaan pakkauksen herét-
tavat mielipiteet. Enemmist6 perusteluista koostui mielipiteistd, joissa jokin pakkauk-
sissa ei miellyttanyt. Niitakin perusteluita kuitenkin oli, joissa kehuttiin pakkauksen

ilmetta.

Suomalainen, aito.

Ei lilan kuiva eik& makea, hyv& maku ja ulkon&kao.

Pakkaus yksinkertainen ja ajaton, ehka jopa vanhanaikainen.
Pelkistetty kuva.

Pakkaus luonnillinen ja antaa "puhtaan™ vaikutelman.
Selke&t, maanlaheiset varit ja hyva teksti.

Hillitty, ei erotu muista tuotteista.

Pakkauksen varit vanhanaikaisia, terveellinen ja kotoinen.
Vérit kotoisia, rauhallinen ilme.

Aika variton, 70-lukumainen.

Ei erotu muista tuotteista, hieman vanhahtava.

Vanhanajan pakkaus ulkonacélta, mukava kuva.

Kuvat paketeissa pelkistettyja, pyykinpesuainepakkaus tulee
mieleen.

Piirretyt kuvat tuovat kotimaisen vaikutelman, ulkonaké van-
hanaikainen.

Ulkon&oltaan 70-luvun kaurapuuropakettia muistuttava.
Puuppola-sanasta kotimaisuus mieleen, samoin kuvista.

Perustuote selkeasti esilla pakkauksissa.

Pakkauksiin liittyi my6s kysymys, jossa tiedusteltiin tarkempia mielipiteitd pakkauk-
sesta. Tama siksi, ettd saataisiin mahdollisimman hyodyllista tietoa kehitysehdotuksia
varten. Naisten keskuudessa kokonaisuus, suljettavuus, materiaali miellyttivét eniten.
Vahiten miellyttivat kuvat ja varit. Miesten mielipiteet jakaantuivat niin, ettd kokonai-
suus ja materiaali miellyttivat eniten. Suljettavuudesta pidettiin vdhan vahemman.

Koko, vérit ja kuvat saivat tasaiset mielipidejakaumat.
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Naiset
16+
14
121 OKoosta
10 _
g M Vareista
61 OKuvista
41 O Materiaalista
S _i]: B Suljettavuudesta
enpida pidan  pidan  pidéan OKokonaisuudesta
lainkaa  vahan paljon  todella
paljon
KUVIO 6. Naisten mielipiteet pakkauksista
Miehet
2.
1.5 OKoosta
1 W Véreista
OKuvista
0,5 O Materiaalista
0 B Suljettavuudesta
en pidda pidan pidan  pidan B Kokonaisuudesta

lainkaan vahan paljon todella
paljon

KUVIO 7. Miesten mielipiteet pakkauksista

Kyselyn yhteydessa maistatimme siis kauraista valipalapatukkaa, joka oli yksi resepti-
lehtisen tuotteista. Maistatuksella pyrimme luomaan mielenkiintoisen ja ajatuksia he-
rattavan kyselytilanteen. Taman kysymyksen olimme liittdneet myos ammattikeit-
tiokyselyyn, jota jaettiin yhdessa kuluttajille suunnatun kyselyn kanssa. Ammattikeit-

tiokyselyista vastauksia saatiin yhteensa 14 kappaletta.

Valipalapatukan rakenne sai eniten mielipiteité naisilta. Maku ja ulkon&ko saivat mel-
kein yhta paljon mielipiteitd. Kokonaisuudessaan vélipalapatukka kuitenkin maistui, ja
palautteet olivat my6s sen mukaisia. Myds miehet pitivat valipalapatukan rakenteesta.
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Ulkonadko ja maku saivat miehiltdkin aika tasaiset tulokset, muutamia poikkeuksia
lukuun ottamatta. Yksi poikkeus oli se, ettd ulkonddsta eivat muutamat vastaajat pité-

neet lainkaan.

Naiset
201
154
101 O Mausta
54 B Rakenteesta
OUlkonadsta
0O
En pida Pidan Pidan Pidan
lainkaan  vahan paljon todella
paljon

KUVIO 8. Naisten mielipiteet valipalapatukasta

Miehet
6_
5_
44
31 O Mausta
21 mRakenteesta
11 OUlkonadsta
O_d

En pida Pidéan Pidéan Pidan
lainkaan vé&han paljon todella
paljon

KUVIO 9. Miesten mielipiteet valipalapatukasta

Perustelut valipalapatukasta ja sen herattamat mielipiteet olivat monipuolisia. Suurin
osa kommenteista oli positiivisia, mutta joukossa oli muutamia kommentteja, joissa ei

oltu taysin tyytyvdisia vélipalapatukkaan.

Maku hedelmainen, soveltuisi kahvin kanssa, ruokaisa, ei liian imela.
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Makoisa, ei lilan imel&, koostumus pysyi kutakuinkin hyvin kasassa.
Maku hyva.

Véahan liian "sokerinen" rakenne, jai leukapieliin kiinni.

Tuote sopivan makea. jaa hyva kauran maku, LAKTOOSITON!

Makea, hedelmainen, terveellisen makuista.

Maku hyva ja puhdas.

Rapsakka rakenne, maku sopiva ei lilan makea, nayttaa houkuttelevalta.
Sopivan kostea ja kiinte, ei tarvi olla yhtddn makeampi, suurena maa-
rand liian makea.

Sopivan makea, mutta viljainen, hieman liian suurikiteinen, nayttaa silta
milta maistuu.

Ulkon&ko ei ollenkaan houkutteleva, mutta raaka-aineet osaltaan vaikut-
tavat asiaan.

Tahmainen tuntu suuhun ( véhan).

Rakenne hiukan sitkeanoloinen, mutta kokonaisuudeltaan tosi hyva.
Hyvan makuinen, verrattuna muihin vastaavanlaisiin vaikutti terveelli-
semmalta.

Sopivan makea ja helppo sy6dé, hyvan nakdinen ja houkutteleva.
Hieman erikoinen maku ja rakenne, ei ehka minun juttu.

Maku oli todella viljainen.

Makea, hedelmdinen, terveellisen makuinen.

Seuraavassa on esitetty niitd kommentteja, joita saatiin ammattikeittiokyselyn kautta.
Ammattikeittiokyselystd saaduissa kommenteissa nakyi myos vastausten monipuoli-

Suus.

Nahkea ja suuhun tarttuva rakenne.

Hyvanmakuinen tuote, kaura maistui hyvalta.

Ei pystynyt maistamaan ananas-allergian vuoksi.

Sitked, jokin pistava maku.

Maku hyva siind misséa oli hedelméan paloja.

Aitokauran maku, terveysfunktio.

Maku maukkaan hedelm&inen. Maistui hyvalta yhdessa viljaisan kauran

kanssa. Sopivasti hedelmaa.
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Mukavan erilainen vélipala. Voisi olla lapsille sopiva vélipala. Maukas.
Erittdin maukas ja sopivan rapea. Luulisinpa tuotteen olevan myos ter-
veellinen.

Maku hyva, mutta ulkoasu rosoinen.

Miellyttavan kiinted, ei lilan makea.

Kyselyn toiseksi viimeisessa kysymyksessé vastaajia pyydettiin kertomaan mita he
haluaisivat muuttaa vélipalapatukassa. Eniten patukkaan haluttiin liséd marjaa ja mar-
jan makua, nimenomaan kotimaisen marjan. Rakennetta haluttiin myds muuttaa tii-
viimmaksi ja kiinteammaéksi. Osa vastaajista oli sitd mieltd, ett4 patukkaa ei tarvitse

muuttaa mitenkaan.

Suomalainen marja sekaan.

Isompi maistiainen.

Lisad marjan makua.

Ehka eniten ulkonakoa.

Ei mielestani tarvitse muuttaa.
Rakenteelta voisi olla tiiviimpi, etta pysyy kasassa paremmin.
Hieman hienompirakenteista voisi olla.
Hyva taytelainen maku.

Ei valttamatta tarvitse olla niin makea.
Ei oikeastaan yhtaan mitaan.

Rakenne voisi olla kiintedmpi.

Varia hieman lisaa, kotimaista marjaa joukkoon.

Viimeisend kohtana kyselylomakkeessa oli yleisten kommenttien antaminen Aito-
kaurasta. Yleisissd kommenteissa padasiassa kehuttiin tuotteita ja niiden monipuoli-

suutta. Myos tuotteiden sopivuutta keliaakikoille kehuttiin.

Hyva tuote, l&helld tuotettua, saisi olla myds nopeammin kypsyva - tu-
lisi useammin kaytettya.

Hyva kun sopii keliaakikoille.

Tutustumisen arvoinen tuote.

Ei maistu perinteiselté gluteenittomalta tuotteelta, mika on hyva asia.
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Ihan mukava uusi tuttavuus, tietoa voisi olla paremmin saatavilla kulut-
tajille ainakin l&hiseudulla.

Mielenkiintoinen tuttavuus, pitaisi ostaa joskus tuotetta.
Vélipalapatukka hyvé idea ja ajankohtainen, terveellinen, monelle sopi-
va valipala.

Hyva ja terveellinen vaihtoehto kaikille.

Hyva paikallinen tuote.

Hyva kun kehitellaan kaurasta kayttomahdollisuuksia enemman, ei pel-
kastaan rehua hevosille.

Y hteenveto kyselyn tuloksista

Yhteenvetona kuluttajille tehdysta kyselysta ilmeni, ettd Aitokaura-tuote ei ole kovin
tunnettu kuluttajille. Valtaosa eivét olleet kuullutkaan tuotemerkistd ja tuotteista ennen
kyselyd. Tamén kyselyn myo6té kuitenkin saimme kuluttajien tietouteen Aitokaura-
tuotteet, seka niitd valmistavan Puuppolan tilan. Melkein kaikki kyselyyn osallistu-
neista olivat erittdin kiinnostuneita tietdmaan lisaa tuotteista, yrittajésta sekd tulevasta
reseptilehtisesta.

Kyselyiden tulokset olivat kokonaisuudessaan hyodyllisid. Niisté saatiin pyydetyt tie-
dot esille ja saatujen tietojen avulla pystyttiin miettimd&n mahdollisia kehitysehdotuk-
sia. Ideoita 16ytyi muun muassa pakkauksen, tunnettuuden ja valipalapatukan kehitta-

miseen.

Kehitysehdotuksina tasta kyselysté nousi ainakin se, ettd Aitokaura-tuotteiden pakka-
ukset tarvitsisivat muutoksia. Tall4 hetkelld niita pidetd&n vanhanaikaisina ja hieman

lilan suurina. Pakkauksia voisi esimerkiksi uudistaa muuttamalla kokoa pienemmaksi.
Vanhanaikaisuutta saataisiin védhennettyé esimerkiksi muuttamalla pakkauksen vareja

ja kuvia.

Koska suurin osa vastanneista ei tiennyt tuotteiden olemassaolosta, kehitysehdotuk-
seksi nousi mainonnan parantaminen tunnettuuden kasvattamiseksi. Kyselytilaisuus

oli pieni alku, mutta tarvitaan viel& parempi keino, jolla tavoitettaisiin enemman t&-
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man kohderyhman asiakkuuksia. Jospa tuleva reseptilehtinen parantaisi Aitokauran

tunnettuutta.

Vélipalapatukkaan kehitysehdotuksiksi nousi paallimmaisena kotimaisen marjan li-
sd&minen joukkoon. Nyt kritiikkid sai se, kun olimme kayttaneet marjoja, jotka eivat
olleet kotimaisia. My0s rakenteeseen kaivattiin pienoisia muutoksia. Valipalapatukkaa
ehdotettiin kehiteltavéksi jopa myyntiin kauppojen hyllyille.

5 AMMATTIKEITTIOT

Ammattikeittiot-osio on yksi opinndytteemme kolmesta ndkokulmasta. Tassa osiossa
kerromme ruokapalveluista ja sen eri toimialoista. Taman jalkeen kerromme hankinta-
laista seka kilpailuttamisprosessista. Hankintalakia avaamme sen vuoksi, koska julki-
sissa palveluissa tuotteet tulee kilpailuttaa. Julkisen sektorin ulkopuolella olevien am-

mattikeittididen ei tarvitse kilpailuttaa tuotteitaan.

AMMATTIKEITTIOT

Kyselyt x 2 Vakiintuneet ja
satunnaiset
kayttajat

KUVIO 10. Ammattikeittiot-osio

Ammattikeittidihin liittyen teimme kaksi kyselya Jyvéskylassa syksyllad 2007. Toinen
oli ammattikeittiossa tydskenteleville ja toinen ammattikeittioille, joiden tiedetddn
kayttdvan Aitokaura-tuotteita. Valitsimme ndmé kohderyhmat, koska halusimme kar-
toittaa Aitokauran tunnettuutta ja sen tulevaisuuden nakymié jyvaskylalaisissa ammat-

tikeittioissd. Tuloksia ja kehitysehdotuksia pohdimme Ammattikeittiot-osion lopussa.
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5.1 Ruokapalveluja tuottavat ammattikeittiot

Ammattikeittiolla tarkoitetaan tilaa, jolle on tyypillisté aterioiden valmistus suuressa
mittakaavassa. Suurtalous- ja ruokapalveluala tuottaa ruokapalveluja, jotka tapahtuvat
kodin ulkopuolella. Ruokapalveluja ovat esimerkiksi edustus- ja tilaustarjoilut seka
paivittdinen ruokailu. Tyypillista ruokapalveluille on, ettd ruoka tarjoillaan valittomas-
ti ruoanvalmistuksen yhteydessa. Ruoka voidaan myos kuljettaa valmistuskeittiosta
joko kuumennus- ja jakelupisteisiin tai vieda asiakkaalle kotiin asti. Ruokapalveluilla
pyritdan edistamaan asiakkaiden hyvinvointia tuottamalla maistuvia aterioita. Ateri-
oinnilla pyritd&dn myos luomaan elamyksié seka kehittdmaan makutottumuksia. (Lam-
pi, Laurila & Pekkala 2001, 9.)

ACNielsen Instituutin tekemén horeca-tutkimuksen mukaan vuonna 2006 ammatti-
keittioita oli Suomessa noin 22 000 kappaletta. Naista kunnallisia keittidité oli 7560.
Véestosta noin 34 prosenttia kaytti paivittdin ammattikeittididen ateriapalveluja. Yh-
teensd kaikissa ammattikeittioissa valmistettiin vuonna 2006 noin 782 miljoonaa an-
nosta. Kasvua edelliseen vuoteen oli 1,7 prosenttia. Jyvaskylan kaupungin ruokapal-
velu valmisti ndista aterioista yhteensd 4 378 146. (ACNielsen 2007.)

Toimintaperiaatteen mukaan suurkeittiot ovat valmistuskeittioitd, keskuskeittioita,
kuumennus-/ viimeistely- seka jakelukeittiditd. Valmistuskeittidissa ruoka valmiste-
taan alusta alkaen itse sopivista raaka-aineista. Ruoka nautitaan valmistuskeittion I&-
heisyydessa. Puolivalmisteiden seké esikésiteltyjen raaka-aineiden kéaytté on viime
vuosina kasvanut voimakkaasti. Ravintolat toimivat valmistuskeittididen tapaan. Kes-
kuskeittiot ovat pisteitd, joissa ruokaa valmistetaan useisiin eri yksikoihin. Ruoka toi-
mitetaan sieltd eteenpdin esimerkiksi jakelukeittidihin. Keskuskeittiosté ei normaalisti
I0ydy ruokasalia. (Mts. 10 - 11.)

ACNielsen instituutin horeca- tutkimuksen mukaan vuonna 2006 keskuskeittioiden
lukuméara laski 0,7 prosenttia. Keskuskeittiossa valmistetut annosméaarat kuitenkin
nousivat 4,7 prosenttia. T&ma johtuu siit4, ettd kehitys on vahentényt pienid keskus-

keittioitd. Sen sijaan on keskitytty suuriin keskuskeittidihin. Jakelukeittiissa ei tapah-
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du lainkaan ruoanvalmistusta, sité vastoin sielld annostellaan muualta tullutta ruokaa.

Ruoka on siis tarjoiluvalmista, kun se otetaan vastaan. (Lampi ym. 2001, 11.)

5.2 Suurtaloudet ja ravintolat toimialoittain

Suurkeittididen ja ravintoloiden toiminta-ajatus kertoo mité tarkoitusta varten yritys
on olemassa. Suurtaloudet jakautuvat lasten paivahoitoruokailuun, oppilaitoksien kou-
luruokailuun, puolustusvoimien muonitukseen, sairaaloihin, vanhainkoteihin, palvelu-
taloihin, tyopaikkaruokaloihin sek& henkilostéravintoloihin. (Lampi ym. 2001, 12 -
16.)

Ravintola-alasta puolestaan voidaan jaotella lounasravintolat, tilausravintolat ja eri-
koisravintolat. N&iden lisdksi ruokaa tarjotaan my6s kahviloissa, huoltoasemien yhte-
yksissa toimivissa ravintoloissa seka pikaruokapaikoissa. Kaikkia toimialoja yhdistaa
ruoan tuottaminen, asiakaslahtoisyys ja taloudellisuus. Erot muodostuvat puolestaan
toiminnan lahtokohdista, padmaarista, tavoitteista, tuotantotavoista ja asiakkaista.
(Mts. 17, 19.)

Seuraavissa luvuissa kdymme lapi tarkemmin seuraavia suurtalouden toimialoja: oppi-
laitosten kouluruokailu seké ruokailu vanhainkodeissa ja sairaaloissa. Ravintolapuo-

lelta tutustutaan ruoka- ja lounasravintoloihin.

5.2.1 Oppilaitosten kouluruokailu

Suomalaiset peruskoululaiset seka lukioiden ja ammatillisten oppilaitosten opiskelijat
saavat maksuttoman kouluaterian. Oppilaitosten suurkeittididen asiakkaita opiskeli-
joiden lisaksi ovat opettajat sekd koulun muu henkilokunta. Kouluruoka on merkittava
sosiaalinen etu, jonka saa arviolta paivittdin noin 900 000 lasta ja nuorta. Kouluruo-
kailun tarkoituksena on huolehtia oppilaiden terveydentilasta. Samalla myds pyritdan
edistdmaan koko kouluyhteisén hyvinvointia. (Lintukangas, Manninen, Mikkola-
Montonen, Palojoki, Partanen & Partanen 2007, 148 - 150.)
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Ateriointiin siséllytetddn tapa-, kulttuuri- ja eettisyyskasvatusta. Ruokapalveluhenki-
I6ston tehtdvana on turvata maukkaat, turvalliset sekd laadukkaat ateriat suositusten
mukaan toteutettuna. Keittiohenkildsto11a on suuri merkitys terveelliseen ravitsemuk-
seen ohjaamisessa. Kouluruokailutilanne liséa oppilaiden tietoja ja taitoja terveellisen
ruoan valintaan ja nautintaan. Ravitsevasta ateriasta ja sen merkityksesta on jatkuvasti
tiedotettava oppilaille. Malliannosta noudattamalla koululounaasta saa riittavasti ener-

giaa sek& muita tarkeita ravintoaineita. (Fogelholm 2001, 155 - 156.)

Suomalainen kouluruoka on tasapainoista sekd monipuolista ja se kattaa osan lapsen
ja nuoren paivittéisestd ravinnontarpeesta. Hyvaan kouluateriaan kuuluu Iammin ruo-
ka, salaatti, raaste tai tuorepala seké leipa, levite ja juoma. (Lintukangas ym. 2007,
42.)

Vaikkakin yksittdinen kouluruoka tuotetaan todella pienin kustannuksin, on kouluruo-
kailu suuri menoeré koulutoimen taloudessa. Ruokapalvelut ovatkin monissa kunnissa
muutosvaiheessa. Useissa kunnissa ruokapalveluiden uudistamisen tavoitteena on
yhdistaa kaikki kunnan ruokapalvelusektorit yhdeksi omaksi organisaatioksi. Koulu-
ruokailua onkin kehitettava ja johdettava liiketaloudellisesti ja ammattimaisesti. Taméa

auttaa yllapitamaan kilpailukykya seka turvaa tyopaikkoja. (Mts. 49 - 51.)

Y hteiskunnassa tapahtuvien muutosten lisaksi myos esimerkiksi kansainvélistyminen
vaikuttaa kouluruokailuun nyt ja tulevaisuudessa. Ulkomaalaiset vaikutteet ja eksoot-
tisemmat elintarvikkeet sek& ruokalajit alkavat olla jo osa tatd paivad. Tulevaisuudessa
erityisruokavaliot lisd&ntyvat entisestaan ja terveytta edistavia elintarvikkeita tulee
markkinoille enemman. Ruoan terveytta edistavat vaikutukset on huomioitava myos
ruokalistasuunnittelussa. Erityisesti painonhallintaa edistévét valinnat tulevat koros-
tumaan. (Mts. 148 - 151.)

5.2.2 Vanhainkodit ja sairaalat

Ikddntyneiden osuus véestosta kasvaa jatkuvasti. Arvioidaan, etté yli 65-vuotiaita tu-
lee olemaan vuonna 2040 runsas neljannes koko vaestdstd. Tama luo haasteita sairaa-

loiden ja vanhainkotien ruokahuollolle. Hyva ravitsemustila hidastaa vanhenemista,
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auttaa jaksamaan seka helpottaa sairauksissa. (Ravitsemusterapeuttien yhdistys 2006,
8.)

Vanhuksille ruokailu saattaa olla yksi paivan kohokohdista, sill& ravinnon seka ruo-
kailun sosiaalinen merkitys korostuu i&an my6ta. Ruokailuun liittyva kanssakdyminen
muiden asukkaiden ja henkilokunnan kanssa on merkittdvé osa paivarytmia. Yksilolli-
set erot saattavat olla suuria, kun puhutaan vanhusten ruokailusta. Fyysinen kunto ja
henkinen tila vaikuttavat paljon. Ikaantymisen seurauksena ruokahalu saattaakin hei-
kentyd. Jos ruoka ja& syomaétta, ei tarjottu ateriakokonaisuus tayta sille annettua tehta-
véa. (Mts. 16.)

Padaterioita ovat aamupala, lounas sek& péivéllinen. Nadiden vélissa tarjotaan valipalaa
seka iltapalaa. Ruoan tulee olla selke&d, maukasta ja herkullisenndkdista. Yleensa
ruoka onkin perinteistd suomalaista perusruokaa. Leipad, maitoa, perunoita ja puuroja
taydennet&én kalalla, lihalla, marjoilla sek& kasviksilla. Tulevaisuudessa vanhusruo-
kailu saattaa hyvinkin kokea suuria muutoksia, sill& ihmisten matkustelu ja tottuminen

uusiin ruokalajeihin laajentaa ruokailutottumuksia. (Lampi ym. 2001, 14 - 15.)

Sairaalan ruokapalvelun ldhtokohtana on sairaalaruokasuositus, jonka on mééritellyt
sosiaali- ja terveysministerio. Tall4 suosituksella varmistetaan, ett4 tarjottava ruoka on
vaatimusten mukaista. Sairaaloissa potilaan hoidon yksi tarked osa on ravitsemus.
Sairaalan keittion ruokapalvelu pyrkii saamaan aikaan onnistuneen ravitsemushoidon.
Sairaalan keittion yksi tehtavista on myos tarjota tyopaikka-ateria henkilokunnalle.

Toiminnan taloudellisuuteen kiinnitet&én erityistd huomiota. (Mts. 15.)

Potilasruoka voidaan jakaa joko keskitetyn ja/ tai hajautetun jarjestelman mukaisesti.
Keskitetyssa jarjestelmassé ruoka on annosteltu potilaalle valmiiksi jo keittiossa. Ha-
jautetussa ruoka puolestaan annostellaan osastolla tai potilas voi itse ottaa annoksensa
noutopdydésta. Tama on hyva ratkaisu niille potilaille, jotka pystyvat ruokailemaan
ruokasalissa. Viihtyisé ruokasali, maistuva ruoka ja kauniisti esille laitetut ateriat saat-
tavat toimia ruokahalua edistavana ja ndin ollen paranemista jouduttavana tapahtuma-

na. Potilaille tulee korostaa ruoan merkitysta toipumisessa. (Mts. 15.)
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5.2.3 Ruoka- ja lounasravintolat

Ravintola-ala tuottaa asiakkailleen ruokapalveluja niin vapaa-aikaan kuin tyéhonkin.
Ruokaravintolat toteuttavat erilaisia liikeideoita, joiden kaikkien tavoitteena on toi-
minnan kannattavuus seka voitto. Ruokapalvelut tuovat viihtyisyytta niin arkeen kuin
vapaa-aikaan ja juhlaankin. Ravintoloilla voi olla vakioasiakkaita, jotka kayvét esi-
merkiksi lounaalla. Suurkeittio-tyylisié ateria-aikoja ei ravintoloilla kuitenkaan ole.
Henkilokunta on valmistautunut ruoka-annosten nopeaan valmistamiseen ravintolan
aukioloaikoina. Ruuhkahuiput ovat ennakoitavissa melko hyvin. (Lampi ym. 2001,
16.)

Ruokaravintoloihin kuuluvat esimerkiksi erikoisravintolat, lounasravintolat ja tilaus-
ravintolat. Erikoisravintola on ravintola, jonka ruokavalikoimaan kuuluu esimerkiksi
jonkin tietyn alueen ruoat. Tyypillisié etnisié ravintoloita ovat muun muassa espanja-
laiset, italialaiset ja kiinalaiset ravintolat. Erikoisravintoloita voivat myos olla kala-,
pihvi ja kasvisravintolat. Lounasravintolat tarjoavat lounasta ja niiden sijainti on usein
liikekeskuksissa tai jonkin yrityksen tiloissa. Tilausravintolat keskittyvét etukateistila-
uksien valmistamiseen. Kokoukset, erilaiset juhlatilaisuudet ja kongressit ovat esi-

merkkej4, jotka toimivat tilausravintola-ajattelulla. (Mts. 17 - 18.)

5.3 Hankintalaki

Kunnallisissa ruokapalveluissa elintarvikkeiden hankinta kuuluu julkisiin hankintoi-
hin. Naitd hankintoja maaraavat kilpailulait ja — asetukset (laki julkisista hankinnoista
30.3.2007/ 348). llman tarjouspyyntokilpailua hankitut elintarvikkeet ovat kalliimpia
verrattuna kilpailutettuihin tuotteisiin. Edullisemmat hinnat johtuvat siité, etté kilpai-
luttamisen seurauksena hankinnat voidaan keskittdd muutamalle tavarantoimittajalle.
(Hankala 2001, 6 - 7.)

Kerromme aluksi mité laki julkisista hankinnoista pit&a sisallaan, jonka jalkeen

avaamme lakiin 1.6.2007 voimaan astuvat keskeiset uudistukset. Kerromme vielé
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kuinka hankintaprosessi etenee alusta loppuun. Lopuksi selvitimme lisaksi mit4 han-

kintarenkaalla tarkoitetaan.

5.3.1 Laki julkisista hankinnoista

Julkisilla hankinnoilla tarkoitetaan tavaroiden ja palvelujen ostamista sek& rakennus-
urakoiden teettdmisté julkisilla varoilla oman organisaation ulkopuolelta. Tama Suo-
men hankintalainsdadantd koskee valtion viranomaisia, laitoksia, kuntia, kuntayhty-
mié sekda muita hankintalain perusteella julkiseen hallintoon kuuluvia yhteisoja. (Aal-
to-Setéld, Karkkainen, Lehto, Petdjaniemi-Bjorklund & Stenborg 2001, 422.)

Lainsaadanto edistad yritysten syrjimatonta kohtelua, hankintatoimen suunnitelmalli-
suutta, verovarojen tehokasta kayttod seka kustannussaastoja. Avoimen kilpailun tar-
koituksena on myos estdd harmaata taloutta. Suomessa julkisia hankintoja tehddén

vuosittain noin 22 miljardilla eurolla. (Kuusniemi- Laine & Takala 2007, 3, 22.)

Julkiset hankinnat tulee tehda niin kuin hankintalainsaddanntssa on sanottu. Noudatet-
tavat periaatteet niitd tehtdessa ovat kilpailumahdollisuuksien hyddyntdminen, tasa-
puolinen kohtelu niin enhdokkaille kuin tarjoajille sek& suhteellisuus ja avoimuus. Ym-
paristonakokulmat tulisi ottaa my6s huomioon. Kilpailumahdollisuuksien hyédynta-
misell& tarkoitetaan sitg, etta hankintayksikko 16ytad oman tarpeensa mukaiset ratkai-
sut, jotka ovat hinta-laatusuhteeltaan edullisia. Syrjimattomyysperiaatetta tulee nou-
dattaa hankinnan jokaisessa vaiheessa. Esimerkiksi oman kunnan tai suomalaisen yri-

tyksen suosiminen on kiellettya. (Mts. 24.)

Suhteellisuusperiaate ilmenee niin, ettd asetettujen vaatimusten on oltava oikeassa
suhteessa haluttujen pddmadrien kanssa. Tarjoajille asetetut vaatimukset on esimerkik-
si suhteutettava hankinnan laajuuteen ja laatuun. Avoimuusperiaatteen tarkoituksena
on, ettd Kilpailusta ilmoitetaan riittdvén laajasti. Tarjouskilpailun ratkaisujen ilmoitta-
minen ja asiakirjojen julkisuus ovat osa avoimuusperiaatetta. Hankinnoista ilmoitetaan
avoimesti, jotta kaikilla yrityksilla olisi tasavertainen mahdollisuus kilpailla hankin-
nasta. (Mts. 25.)
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5.3.2 Hankintalain keskeiset uudistukset

Esitys uudesta hankintalaista annettiin eduskunnalle huhtikuussa 2006. Taustalla oli
julkisten hankintojen sdanndsten nykyaikaistaminen niin, etta laki ottaisi paremmin
huomioon taloudellisen sekd teknisen kehityksen aikaansaamat muutostarpeet. Uudis-
tetulla lailla haluttiin my0s yksinkertaistaa séantelya sekd joustavampien menettelyta-

pojen tekemistd. (Kuusniemi- Laine & Takala 2007, 34.)

Uudistetun, ja 1.6.2007 voimaan astuvan, hankintalain keskeisiéd uudistuksia Pekkalan
(2007, 43.) mukaan on viisi. Uudistukset eivat hdanen mielestddn vaikuta hankintatoi-

minnan keskeisiin periaatteisiin. Merkittdvimmaét uudistukset Pekkalan mukaan liitty-
vat kansallisen kynnysarvon maarittdmiseen, ilmoitusvelvollisuuden laajenemiseen ja

uusiin hankintamenettelyihin.

Ensimmadinen uudistuksista koskee kansallisia kynnysarvoja ja ilmoitusvelvollisuutta.
Aiemman lain mukaan niin sanottuja vahaisia hankintoja sai tehdd ilman pitkaa kilpai-
luttamisprosessia. Laissa ei kuitenkaan méaaritelty, mita kaikkea pidettiin vahaisina
hankintoina. Uudistetun lain mukaan kaikista yli 15 000 euron tavara- ja palveluhan-
kinnoista on ilmoitettava julkisesti. (Mts. 43.) On arvioitu, ettd hankintailmoitusten
méaara nousee tdman uudistuksen vuoksi 2000 kappaleesta jopa 40 000:een. (Sosiaali-
portti 2007).

Toinen uudistus koskee tarjouspyynnon vahimmaissisaltod. Jos tarjoaja ei tayta han-
kintayksikon asettamia vahimmaisedellytyksig, ei kyseistd tarjoajaa saa ottaa mukaan
tarjouskilpailuun. Tarjouksen valintaperusteena ei myoskaan saa kayttaa sellaisia teki-
JOitd, jotka voivat liittyd esimerkiksi tarjoajan tekniseen tai taloudelliseen toimitusky-
kyyn. (Pekkala 2007, 43.)

Kolmas uudistuksista on uusien hankintamenettelyjen ja sidoshankintojen uudelleen
madrittely. S&antely perustuu EY-tuomioistuimen oikeuskaytantoon, joka on vield
kehitysvaiheessa. Neljannessé uudistuksessa hankintayksikoité kannustetaan innova-
tiivisten ratkaisujen sallimiseen. Uudistus kasittaa teknisten eritelmien laadintaa. Esi-

merkiksi hankittavan tuotteen laadun voi yksiloida kayttamalla standardeja. (Mts. 43.)
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Viimeinen uudistus koskee oikeudenk&yntikuluja. Valittajan vastuuta oikeudenkaynti-
kuluista on laajennettu. Tdman seurauksena hakija, joka haviad, joutuu maksamaan

hankintayksikon oikeudenkdyntikulut joko osittain tai kokonaan. (Mts. 43.)

Ammattikeittidille uudistettu hankintalaki sallii sen, ettd l&hiruokaviikolla sesongin
tuotteita voi ostaa kilpailutuksen ulkopuolelta. (Horecan nettikeittio 2007). Kansalli-
sen raja-arvon nouseminen 15 000 euroon sai aikaan myos joitakin muutoksia. Esi-
merkiksi 10- 20 000 asukkaan kunnassa tai kaupungissa muun muassa tuoreiden ruo-
kaleipien, vihannesten sek& kalojen ja marjojen ostomaérien alittaessa 15 000 euroa

ostokaudella, voidaan tuotteet hankkia paikallisilta yrityksilta. (Finfood 2007.)

5.3.3 Hankintaprosessi

Hankintaprosessi etenee loogisesti; tilaaja méaarittad palvelutarpeensa, jota seuraa tar-
jouskilpailu. Sen palvelutuottajan tarjous hyvéaksytaan, joka on kokonaistaloudellisesti
edullisin sekd on hinta-laatusuhteeltaan hyva. (Efektia 2003, 7.) Hyvé hankintapaatos
ei aina perustu halvimpaan tarjoukseen, vaan siihen, ettd se on pitkélla tahtaimell
edullisin. Suurkeittion rakentaminen on kallista, joten laitehankintoihin tulee kiinnittaa
erityistd huomiota. Henkil6ll4, joka vastaa tuotantoprosessin toimivuudesta seké ta-
loudellisuudesta, tulisi olla valta paattaa millaisia hankittavien tuotteiden laatuvaati-
musten tulee olla. Esimerkiksi rakennusurakoitsijalla ei valttdmétta ole ndkemysta
kayttotarpeesta. (Mts. 5.)

Hankintaprosessi etenee vaiheittain, joista ensimmaisessa vaiheessa hankintayksikko
tutustuu hankintaohjeisiin ja maérittelee hankintastrategiansa. Hankintayksikolla tulisi
olla yleiset hankintaperiaatteet, joissa on etukdteen péatetty hankintatoimeen liittyvista
keskeisista ostotavoista ja periaatteista. Maarittelyvaiheen jalkeen hankintayksikon
tulee selvittad hankintatarpeet ja hankinnan suunnitteleminen tulee aloittaa. Tété seu-
raa hankintamenettelyn valinta, jossa tavanomaisten tuotteiden hankinnassa voidaan
kéyttaa kahta erilaista menettelya. (Pekkala 2007, 25 - 26.)

Kéytettavat menettelyt ovat avoin ja rajoitettu menettely. Avoimessa menettelyssa

tarjouspyynto tulee l&hett&a kaikille halukkaille tarjoajille. Avoin menettely on yksin-
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kertainen ja kaytetyin tapa hankinnoissa. Rajoitetussa menettelyssa puolestaan vali-
taan ensiksi tarjoajat ja tarjouspyynto lahetetaan ainoastaan valituille yrityksille. Ra-
joitetussa menettelyssa erilaisia vaiheita ja valituskelpoisia paatoksia on enemman.
(Kuusniemi- Laine & Takala 2007, 86 - 89.)

Seuraavana on vuorossa tarjouspyynnon laatiminen. Pyynndssa tulee muun muassa
yksiloida tarkasti, minkalainen tuote, palvelu tai rakennusty6 halutaan ostaa. Tarjous-
pyynnon vahimmaissisaltoé on madritelty laissa. Tarjouspyyntod pidetédan hankintapro-
sessin tarkeimpéna asiakirjana, joten se on syytd laatia huolella. Ongelmia syntyykin
juuri epéselvistd ja tulkinnanvaraisista tarjouspyynndista. Tarjouspyyntdd voidaan
taydent&d ja selventad, mutta vain tarjousaikana ja silloinkin rajoitetusti. (Pekkala
2007, 25.)

Tulevasta hankinnasta tulee julkaista ennakkoilmoitus heti budjettivuoden alussa.
Vaihtoehtoisesti hankintailmoituksen voi tehdd hieman ennen aiottua hankintaa. Tuol-
loin ilmoitus tehdaan séhkoisesti HILMA- jarjestelméssd, joka on kauppa- ja teolli-
suusministerion yllapitdma sahkoinen ilmoituskanava. Tarjouspyynto on l&hetettdva
menettelytavasta riippuen joko kaikille tai ainoastaan niille, jotka hankintayksikko on
valinnut tarjoajiksi. (Pekkala 2007, 26.)

Seuraavaksi on vuorossa tarjoajien laatimat tarjoukset. Tarjousta, jossa tarjoaja tarjoaa
jotain sellaista mita ei ole pyydetty, ei saa hyvéksyé. Tarjoukseen tulee liittd4 kaikki
vaadittavat asiakirjat ja se tulee toimittaa perille méérdaikaan mennesséa. Kaikki tarjo-
ukset ovat luottamuksellisia, joten niista ei saa antaa tietoja ennen hankintapéatoksen
tekemistd. Tarjoukset tulee avata yht4 aikaa silloin kun tarjousaika umpeutuu. (Mts.
26.)

Yrityksen ei koskaan kannata luottaa siihen, ettd hankintayksikko kayttaé oikeuttaan
pyytaa tasmennyksia puutteellisiin asiakirjoihin. Yleensé puutteelliset hakemukset
hylatéén heti ja kilpailuun hyvaksytédan ainoastaan yritykset, jotka tayttavat kaikki
hankintayksikon vaatimukset. (Kuusniemi-Laine & Takala 2007, 150.)

Hankintaprosessissa on nyt tultu siihen pisteeseen, ettd tarjouksia voidaan alkaa ver-

tailemaan kesken&an. Ensimmaiseksi tulee tarkistaa, etté tarjous tayttaa kaikki vaadi-
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tut ehdot liitteineen. Tarjouksia vertaillaan mittaamalla ja arvioimalla kaikkien tarjo-
usten koko siséltod asetettuihin vertailuperusteisiin. Eri tarjoajien vertailuun kuluu
paljon aikaa ja tyoté. (Pekkala 2007, 26.)

Hankinnasta voidaan nyt tehd& p&éatds, jonka tulee olla kirjallisesti perusteltavissa.
Perustelussa on erityisesti kaytava ilmi, miksi tietty tarjous on valittu parhaaksi. Tar-
joajille, joiden tarjoukset eivét ole paésseet tarjouskilpaan mukaan, on viimeistaan nyt
ilmoitettava hylk&&dmisestd. Myos niille tarjoajille tulee ilmoittaa, jotka on otettu mu-
kaan vertailuun, mutta jotka eivét ole voittaneet. Paatoksen tulee olla kirjallinen ja se

tulee myos perustella. Liitteeksi on laitettava ohjeet muutoksen hakemiseen. (Mts. 27.)

Hankintaprosessin viimeiset vaiheet ovat hankintasopimuksen tekeminen, jalki-
ilmoituksen julkaiseminen sekd sopimuksen taytantdonpano. Hankinnasta on nyt teh-
tava kirjallinen hankintasopimus. Sopimusta ei kuitenkaan saa allekirjoittaa ennen
kuin on kulunut 21 pdivaa siit4, kun tarjoaja on saanut tiedon paatoksesté. Sopimuksen
toteutumista on muistettava valvoa, ja jos tarve vaatii, on ryhdyttadva korjaaviin toi-

menpiteisiin. (Mts. 27.)

5.3.4 Hankintarengas

Hankintarenkaalla tarkoitetaan kunnan tai lahikuntien keittididen yhteisesta paatokses-
t4 muodostettua hankintayksikko. Itsendiset hankintayksikot eli julkiset ostajat voivat
siis kilpailuttaa hankintoja tall4 tavoin my6s yhdessa. Haasteita hankintarenkaaseen
muodostavat ostajien tarpeet ja koot. (Pekkala 2007, 129.) Hankintarenkaat eivét ole
toimielimi& eivatka itsendisia juridisia henkilditd. Hankintarenkaissa voidaan esimer-
kiksi hoitaa keskitetysti muun muassa elintarvikkeiden kilpailuttamiset, tarjousvertai-

lut ja hankintasopimusten tekemiset. (Hankala 2001, 4.)

Y hteishankinnoilla voidaan saavuttaa muun muassa paljousalennuksia seka tehok-
kuusetuja. Yhteishankinnoissa on tarkedd osapuolten sitouttaminen yhteisiin sopimuk-
siin. Etuk&teen on myos sovittava tydjaosta seka siitd kuka hoitaa kilpailuttamispro-

sessin. Asioista kannattaa sopia kirjallisesti. (Pekkala 2007, 129.)
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5.4 Aitokaura-tuotteiden kaytté6 ammattikeittioissa

Talla hetkella Aitokaura-tuotteita kayttavat padasiassa kuluttajat. Pienempia kayttaja-
ryhmié ovat myos leipomot, kuten Vuohelan Herkkupuoti Joutsassa ja Pirjon Pakari
Seindjoella. Puuppolan tilalta saamiemme tietojen mukaan tiedetadn, ettd ainakin kah-
dessa ammattikeittiossa kaytetdan Aitokaura-tuotteita. Nama keittiot ovat Keski-
Suomen sairaskotiséatio ja Sokos Hotel Jyvashovi. Molemmat yritykset sijaitsevat
Jyvéskyléassa. Keski-Suomen sairaskotiséétio on hoito- ja kuntoutuskoti, joka on tar-
koitettu p&aasiassa keskisuomalaisille sotainvalideille, sotiemme veteraaneille ja hei-

dan puolisoilleen. Sokos Hotel Jyvashovi kuuluu Suomen suurimpaan hotelliketjuun.

Mahdollisia ammattikeittidasiakkaita Aitokaura-tuotteille voisivat olla esimerkiksi
Keski-Suomen alueen palvelutalot, vanhainkodit, sairaalat ja paivakodit. Kaikissa
naissé tarjotaan esimerkiksi aamu-/ iltapuuroa, ja gluteenittomia asiakkaita l6ytyy jo-

kaisesta ryhmasta.

Teimme kaksi erilaista kyselyé, jotka liittyivat ammattikeittioihin. Toinen kyselyistéa
oli tarkoitettu ammattikeittioissa tyoskenteleville ihmisille, jotka kayttavat satunnai-
sesti Aitokaura-tuotteita. Toinen kysely oli puolestaan sellaisille ammattikeittitille,
joiden tiedettiin kayttavan Aitokaura-tuotteita. Tdhan kyselyyn vastasivat ndiden keit-
tididen esimiehet. (Liite 4. Kyselylomake Aitokaura-tuotteita k&yttaville ammattikeit-
tidille. Liite 5. Kyselylomake ammattikeittiossa tydskenteleville satunnaisille kaytta-

jille.)

Kuten jo aiemmin mainitsimme, ammattikeittioitd, jotka kayttavat Aitokaura-tuotteita
on kaksi. Yrityksia l&hestyimme aluksi puhelimitse, jonka jalkeen kyselykaavake la-
hetettiin keittididen esimiehille. VVastaaminen tapahtui kyselylomakkeella, joka lahe-
tettiin takaisin meille. Saimme vastaukset molemmilta yrityksiltd. Ammattikeittiohen-
kilokunnan kyselyn teimme koulumme ylemmille ammattikorkeakouluopiskelijoille,
sekd koulumme keittion henkilokunnalle. Seuraavissa luvissa kdymme lapi kyselyiden

tavoitteet ja tulokset.
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5.4.1 Kysely Aitokaura-tuotteita kéyttaville ammattikeittidille

Kysely oli suunnattu ammattikeittidille, joiden tiedettiin kayttavan Aitokaura-tuotteita.
N&ma keittiot olivat Keski- Suomen Sairaskotiséétio seka Sokos Hotel Jyvashovi.
Kyselyihin vastasivat keittididen esimiehet. Kyselyll& halusimme selvittad mihin Ai-
tokaura-tuotteita kaytetdan seka tiedetddnkd niiden monikéyttoisyydestd. Néaiden asi-
oiden lisaksi halusimme selvittaa talla kyselylla mitd kautta yritykset ovat tutustuneet
Aitokaura-tuotteisiin sek& kuinka tyytyvaisié vastaajat ovat kayttdmaansa Aitokaura-

tuotteeseen.

5.4.2 Tulokset ja kehitysehdotukset ammattikeittioista

Keski-Suomen Sairaskotisaatit

Keski-Suomen sairaskotisaatio kayttad Aitokauran kokonaisia kauraryyneja. Tuotetta
kéytetddn ainoastaan puuroihin, vaikkakin keittion esimies kertoi olevansa tietoinen
Aitiokauran monikayttoisyydestd. Kokonaisia kauraryyneja kéytetd&n harvemmin

kuin viikoittain.

Syy siihen miksi he kayttavat Aitokauran kokonaisia kauraryyneja on maussa, l&hi-
ruoka-ajattelussa, tuoreudessa seka siind, etta siitd saa hyvéaé perinneruokaa vanhuksil-
le. Myo0s se, ettd se kay gluteenittomaan ruokavalioon, on yksi syy sen kayttoon.

Keski-Suomen sairaskotis&atio on tutustunut tuotteeseen Maan ja veen viljaa-
messuilla. Puuppolan tila toimittaa tilauksesta tuotteet suoraan yritykseen. Siksi han-
kinta koetaan helpoksi. Pakkauskoko on 10 kilon sékki ja toimitettava kertaosto on 20
kiloa. My6s pakkauskokoon oltiin tyytyvéisid Sairaskotisaation keittiossad. Halusimme
tietdd, mitkd ovat Aitokaura-tuotteiden hyvat puolet. VVaihtoehtoina olivat maku, val-
miin tuotteen rakenne, terveellisyys, lahiruoka, hinta, pakkaus, monikéyttoisyys, tuot-
teen soveltuvuus erityisruokavalioihin, kotimaisuus, jokin muu, mika. Aitokaura-
tuotteiden tarkeimmaksi puoleksi koettiin Keski- Suomen Sairaskotisé&tiolla maku,

toiseksi tarkeimmaksi terveellisyys ja kolmanneksi l&hiruoka-ajattelu.
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Sokos Hotel Jyvashovi

Sokos Hotel Jyvéshovi kayttaa seké kaurahiutaleita ettd kokonaisia kauraryyneja. Ai-
tokaura-tuotteita kaytetddn muutaman kerran viikossa ja ainoastaan puuroihin. Myos
Jyvéshovin keittion esimies kertoi olevansa tietoinen tuotteiden monikéyttoisyydesta.
Tuotteita kdytetaan, koska ne ovat paikallisia tuotteita ja sopivat hyvin aamiaiselle.
Sopivuus gluteenittomaan ruokavalioon on my6s oleellinen asia. Sokos Hotelli Jy-
vashovin keittion esimies kertoi, ettd aamupalalla henkilokunta on saanut positiivista

palautetta puurosta asiakkailta.

Hotellivieraamme ovat hyvin tykéstyneita puuroon.

Tuotteet tilataan suoraan tuottajalta, joten hankinta koetaan helpoksi. Pakkauskoko

kaurahiutaleissa on 10 kiloa ja kauraryyneissé 5 kiloa. Myo6s pakkauskokoon ollaan
tyytyvaisia Jyvashovissa. Annetuista vaihtoehdoista tuotteiden tarkeimpéné puolena
Jyvashovin keittiossa pidetdan tuotteen soveltuvuutta erityisruokavalioihin. Toiseksi

tarkein asia on terveellisyys ja kolmanneksi se, ettd tuote on ladhiruokaa.

Y hteenveto

Kyselyn perusteella voimme todeta, ettd molemmat yritykset seké heidan asiakkaansa
ovat tyytyvaisia Aitokaura-tuotteisiin. Hankintaa pidettiin helppona ja pakkauskokoja
sopivina. Kehitysehdotuksia ei kyselyssa tullut ilmi. Tuotteiden térkeit& puolia kysyt-
tdessd molemmat yritykset olivat hyvin samoilla linjoilla. Molemmat nimittain kokivat
tuotteiden terveellisyyden ja l&hiruoka-ajattelun yhta tarkeiksi asioiksi. Tarkein asia
toisella oli tuotteen maku ja toisella sen sijaan sopivuus erityisruokavalioihin. Naméa

on koottu taulukkoon 8.

Se mit& Aitokaura-tuotteista ndissa ammattikeittidissa valmistetaan, on suppeaa ja
rajoittuu ainoastaan puuroihin. Aitokauran monikayttoisyys on ehké tiedossa, mutta se
ei ndy yritysten toiminnassa. Ammattikeittidissé, kuten Jyvashovissa, saatetaan uskoa,
etta Aitokaura sopii liikeidean mukaisiin ruokiin ainoastaan puuron muodossa. Us-
komme, ettd esimerkiksi Jyvéshovissa voitaisiin aamupalalla tarjota vaihtoehtoisesti

tuorepuuroja. Ik&éantyneille tuorepuurot eivat valttamatta sovi.



97

Positiivista on, ettd Sairaskotisaatio oli kiinnostunut reseptiikasta suurkeittioille. Toi-
vomme, ettd reseptien kautta Sairaskotisaatiolla tullaan valmistamaan tulevaisuudessa

Aitokauran kokonaisista kauraryyneistd muutakin kuin puuroa.

TAULUKKO 8. Aitokaura- tuotteiden kolme tarkeinta puolta tarkeysjarjestyk-

sessa.

Arvoasteikko

Sokos hotel Jyvashovi

Keski-Suomen sairasko-
tisaatio

Tarkein

Tuotteen soveltuvuus eri-
tyisruokavalioihin

Maku

Toiseksi tarkein

Terveellisyys

Terveellisyys

Kolmanneksi tarkein

Lé&hiruoka

Lé&hiruoka

5.4.3 Kysely ammattikeittioihmisille Aitokaura-tuotteista

Ammattikeittiohenkilokunnalle tarkoitetussa kyselyssa halusimme saada selville kuin-
ka tuttuja tuotteita Aitokauran kaurahiutaleet ja kokonaiset kauraryynit ovat ammatti-
keittioissa tyoskenteleville. Kohderyhmaksi kyselyyn valitsimme ylemmé&n ammatti-
korkeakoulun opiskelijat sek& 2.10.2007 Lahiruoka ravintolaan ja ammattikeittioon-
tapahtumaan osallistuneet ammattikeittioedustajat. Olimme my6s kiinnostuneita kuu-
lemaan millaisia mielikuvia Aitokauran pakkaus herattad heissd. Ammatti-ihmisten

kehitysehdotukset olivat myds kyselyn tavoitteena.

Kysely toteutettiin ylemmille ammattikorkeakouluopiskelijoille sek& Lahiruokaa ra-
vintoloihin ja ammattikeittidihin- tapahtumaan osallistuville ammattikeittiohenkildille

Ravintola Rosmariinissa 2.10.2007.
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5.4.4 Tulokset ja kehitysehdotukset ammattikeittiohenkilokunnasta

Ammattikeittiohenkilokunnalta saimme vastauksia 14 kappaletta. VVastaajista 29 pro-
senttia oli miehi& ja loput 71 prosenttia naisia. Sukupuolta kysyttiin sen vuoksi, koska
miesten ja naisten mielipiteissé saattaa olla eroja. Vastaajien taustat vaihtelivat.
Padsaantoisesti saimme vastauksia ammattikorkeakoulujen ruokapuolen opettajilta ja
lehtoreilta, keittiotyontekijoilta seké suurtalous- ja ravintolaesimiehiltd. Joukossa oli
my0s ravintola-alan yritt4ja ja keittidalan kouluttaja.

Suurin osa vastaajista sanoi tuotteiden hankinnan tapahtuvan Kespron tai Meira No-
van kautta. Vastaajista kahdeksan ilmoitti tuotteiden hankinnan tapahtuvan tukun li-
séksi muun muassa Valion, Elosen, Fazerin ja Mestarin Herkun kautta. Naist& viimei-
sin on Aitokauran kannalta hyva vastaus, silla Aitokaura-tuotteita on saatavilla kysei-
sesta liikkeesta.

Olimme kiinnostuneita tietdmaan kuinka moni vastaajista pystyi vaikuttamaan tuottei-
den hankintaan yrityksessa, jossa tyoskentelee. Tuotteiden hankintaan pystyi vaikut-
tamaan kyselyyn osallistuneista 64 prosenttia. Halusimme tiet&a néilta vastaajilta, mi-
hin seikkoihin he kiinnittavat huomiota tuotetta valitessaan. Seka naisilla ettd miehilla
kolme térkeint& asiaa olivat tuotteen hinta, maku ja laatu. Hajavastauksia saivat myods
tuotteen alkupera sekd pakkauksen koko. Yksi vastaajista halusi painottaa lahiruoan

seka alkuperan merkitystd hinnan, maun ja laadun liséksi:

Kiinnitan todella paljon huomiota lahiruokaan ja alkuperdaan, mutta makujen

ja hinta-laatusuhteen on silti oltava kohdallaan.
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Aitokauran tunnettavuus jakoi vastaajat kahtia. Puolelle vastaajista Aitokaura ei ollut

tuttu tuote, ja toiselle puolelle Aitokaura oli tuotteena tuttu. Naista vastaajista tuottee-

seen oli tutustuttu erilaisten hankkeiden, RuokaCentrian, messujen ja koulutusten

kautta. Tietoa oli saatu my0s internetistd, opintojen kautta seka Mestarin Herkun maa-

laispuodista.



100

Aitokaura-tuotteiden tunnettavuus/ naiset
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KUVIO 13. Aitokaura-tuotteiden tunnettuus/ naiset
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KUVIO 14. Aitokaura-tuotteiden tunnettuus/ miehet

Heiltg, joille Aitokaura oli tuotteena tuttu, kysyttiin, mihin he Aitokauran kaurahiuta-
leita ja kokonaisia kauraryyneja kayttivat. Kuusi vastaajaa seitsemaésta oli kayttanyt
Aitokauran kaurahiutaleita asiakkaalle valmistettavaan ruokaan. Y leisesti vastattiin,
ettd kaurahiutaleita kaytettiin leivontaan, ldmpiman ruoan ainesosaksi ja kokoustarjot-
taviksi. Osa vastaajista eritteli vastaustaan hieman tarkemmin, jolloin selvisi, etté asi-
akkaille oli tehty puuroja, jalkiruokapaistoksia, lisakkeitd ja smoothieita. Kotikaytdssa
Aitokauran kaurahiutaleita oli kayttanyt néista kuudesta vastaajasta kolme. Kotona oli

valmistettu puuroja, ja tuotetta oli kdytetty yleisesti leivontaan ja ruoanvalmistukseen.
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Ainoastaan 21 prosentille vastaajista Aitokauran kokonaiset kauraryynit olivat tuttu
tuote. Ndm4 vastaajat olivat kayttaneet kokonaisia kauraryyneja enimmakseen asiak-
kaalle valmistettavaan ruokaan. Ainoastaan yhdell& oli kokemusta tuotteen kéyttami-
sestd kotona. Kokonaisista kauraryyneista oli valmistettu padasiassa lisdkkeita. Tuotet-
ta oli kéytetty myos leivonnassa.

Yksi kyselyn tavoitteista oli saada selville, millaisia mielikuvia Aitokaura-tuotteiden
pakkaukset saavat aikaan. Kysymyksessé oli annettu valmiiksi useita eri vaihtoehtoja,
joista vastaajan tuli valita kaksi mieluisinta. VVaihtoehdot olivat aitous, maukkaus, ter-
veellisyys, edullisuus, l&hiruoka, kalleus, perinteisyys, laadukkuus, epdmiellyttavyys,
muu, mik&. Naisten vastauksissa Aitokauraan miellettiin eniten terveellisyys ja aitous.
Miesten mielikuvissa Aitokaura-pakkauksiin liitettiin lahiruoka. Kaikki miehet valit-
sivat toiseksi mielikuvaksi juuri lahiruoan. Hajavastauksia saivat myos perinteisyys,

edullisuus ja laadukkuus.

Mielikuvat Aitokaura-paketeista/ miehet
13% 12 %
@ Aitous
13%
B Maukkaus
O Terveellisyys
13 % 0O Lahiruoka
49 % B Perinteisyys
KUVIO 15. Mielikuvat Aitokaura-paketeista/ naiset
Mielikuvat Aitokaura-paketeista/ naiset
o Aitous
15 % 25 % | Terveellisyys
10 % 0O Edullisuus
0O Lahiruoka
15 % B Perinteisyys
5% 30 % @ Laadukkuus

KUVIO 16. Mielikuvat Aitokaura-paketeista/ miehet
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Yksi avoimista kysymyksista kasitteli Aitokaura-pakkausten kehittdmista. Pakkauksen

kehittdmiseen saimme useita vastauksia:

Pakkaus voisi olla ’trendikkadmpi”. Tulee mieleen hieman vanhanaikainen.
Paketit ovat ulkoasultaan (ehka tarkoituksella) hieman vanhahtavan oloisia.
Myyvampi pakkaus, ehk& kuvia paivittamalla.

Nyt helppo, tavallinen ja turvallinen. Ehka l6ytyisi keinoja erottua enemman.
Litteampi pakkaus. Ehdottomasti myos pienempid pakkauksia.

Pakkaukseen iskulause, jolla erotutaan.

Ulkoasuun trendikkyytta lisaa.

Y hteenveto

Tavoitteenamme oli selvittad, kuinka tunnettuja Aitokaura-tuotteet ovat ammattikeit-
tibhenkilokunnan keskuudessa. Saamiemme vastausten perusteella voimme todeta,
ettd Aitokaura-tuotteita ei kaytetd ammattikeittioissa ja niiden tunnettavuuskin on vé-
haista. Erityisesti kokonaisten kauraryynien tunnettavuus oli yllattdvan huono.

Yhteenvetona kyselystd voimme paatella, etté sellaiset ammattikeittiot, jotka hankki-
vat tuotteensa esimerkiksi Mestarin Herkusta, voisivat olla Aitokauran mahdollinen
asiakassegmentti. Se, ettd Aitokaura-tuotteita on saatavana ainoastaan Inexin ja Kes-

kon kautta, sulkee pois osan ammattikeittioista.

Tuotteen tulisi olla hinnaltaan, laadultaan ja maultaan hyvé, jotta se paatyisi ndiden

vastaajien kayttoon. Uskon, ettd Aitokaura tayttdd ndma kaikki vaatimukset.

Vastaajien mukaan pakkauksia pitéisi kehittad. Ehdotukset pakkausten muuttamiseen
kertoivat sen, ettd Aitokaura-tuotteiden pakkaukset koettiin vanhanaikaisiksi. Osa ko-
ki, ettd pakkausten vanhanaikainen ulkoasu on tarkoituksenmukainen ja tukee Aito-
kauran imagoa. Toiset vastaajat puolestaan kaipasivat pakkauksiin trendikkyytta ja
erottuvuutta. Pakkausta kuvailtiin turvalliseksi. Pakkauksen koko sai muutamia kom-

mentteja, ja vastaajat toivoivatkin pienempad pakkauskokoa.
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Teimme Aitokauran tunnetutuksi seitsemalle sellaiselle ammattikeittiohenkildlle, joil-
le Aitokaura ei ollut ennestdén tuttu. Naista seitsemasté kaikki kiinnostuivat Aito-

kaura-tuotteista.

6 ALLERGIAT JA KELIAKIA

Allergiat ja keliakia -osiossa kerromme yleisimmista allergisoivista ruoka-aineista
seka keliakiasta. Kerromme myos, kuinka eri allergiat ja keliakia oireilevat ja kuinka
naitd hoidetaan. Tamén osion kyselylla oli tarkoitus saada tietoa suunnittelemaamme
reseptilehtistd varten. Kysely oli suunnattu 2.10.2007 Lahiruoka ravintolaan ja ammat-
tikeittioon -tapahtumaan osallistuneille. Kyselyn avulla halusimme kuulla ihmisten

mielipiteit4 suunnittelemistamme tuotteista maistatuksen myotéa.

ALLERGIA JA KELIAKIA

| |
Kysely / Allergia- ja
keliakiayhdis-
tykset seka
Aistinvarainen tapaht_L_Jrnaka-
arviointi vijat

KUVIO 17. Allergia ja keliakia-osio

6.1 Ruoka-allergia

Aterioidessamme joka péiva, elimistomme altistuu monelle uudelle allergeenille. Al-
lergeenit ovat yliherkkyytté eli allergiaa aiheuttavia aineita, jotka laukaisevat aller-
gisenreaktion. Ensimmaisind elinvuosinamme elimistomme on kehittanyt hyvén puo-
lustusjdrjestelman, joka ehkaisee ja véhentad allergeenien muodostamia haittoja. Al-
lergiat ja muut yliherkkyyssairaudet johtuvat elimiston liian voimakkaasta tai epatar-
koituksenmukaisesti toimivasta puolustusjérjestelmésta, joka aiheuttaa oireita tavalli-

simmin limakalvoilla, iholla sekd ruoansulatuskanavissa. (Kansanterveyslaitos 2007.)
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Ruoka-aineyliherkkyyden tyypit

Ruoka- allergiasta voidaan kdyttad myos nimitystd ruoka- aineyliherkkyys. Ruoka-
aineyliherkkyys voidaan jakaa kahteen eri tyyppiin; spesifiseen allergiaan seka epé-
spesifiseen yliherkkyyteen. Epaspesifisessa yliherkkyysreaktiossa reaktion aiheuttajat
ovat usein miten tuntemattomia. Ruoan aiheuttama yliherkkyys on varsinainen ruoka-
allergia, mikali se on spesifinen. Talloin reaktion ilmeni immunologisien &rsykkeiden
valitykselld. Muussa tapauksessa puhutaan intoleranssista eli ruokayliherkkyydesta.
Ruokayliherkkyyden syynéa voi olla muun muassa ruoan sisaltdma histamiini, jota
joissakin tapauksissa vapautuu elimistoon. Toisissa tapauksissa taas ruoan sisaltaméaé
ainetta hajottavaa entsyymia on liian vahan. Toisinaan ruokayliherkkyyden aiheuttaja
voi olla taysin tuntematon, kuten esimerkiksi keliakiassa. (Kansanterveyslaitos 2007.)

6.1.1 Allerginen reaktio

Mité sitten tapahtuu ruoka- allergisessa reaktiossa? Ruoka-allergisessa reaktiossa eli-
miston puolustusjarjestelma valmistaa vasta-ainetta allergeeneja vastaan. Usein miten
allergeeneina toimivat ruoan proteiinit tai muut pieni molekyyliset aineet. Elimistoon
allergeeni paatyy yleensa ruoansulatuskanavien kautta, mutta myds ihokosketuksen tai
hengitysteiden kautta. Vasta-aineen ja allergeenin reagoidessa kesken&dén muodostuu
muun muassa histamiinia. Histamiini muodostaa allergiset oireet: iho kutisee ja pu-
noittaa, suussa voi kutista ja kirvella sek& nend voi vuotaa. Vaikeissa tapauksissa al-
lergia voi aiheuttaa hengenvaarallisen shokin, joka vaatii valitonta ladkarinhoitoa.
(Tohtori 2007.)

6.1.2 Oireet

Imevaisidssa yleisin ruoka-allergian oire on iholle muodostuva nokkosihottuma. Taméa
alkaa nopeasti, useimmiten 10-15 minuutin kuluessa ruoan nauttimisesta, mutta kui-
tenkin tunnin sisélla ruokailusta. Oireet kestévét yleensa joitakin tunteja. Nokkosihot-
tumaan on kytkoksissé usein myos vatsavaivoja seké ripulia. Toiseksi yleisin oire on
atooppinen ihottuma. Atooppista ihottumaa kutsutaankin usein nimell& maitorupi.

Kolmantena on vatsakipu seka ripuli. IThottuma ja vatsavaivat alkavat nopeassa aller-
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giassa tunnin kuluessa, mutta hitaammassa allergiassa vasta vuorokauden kuluessa

ruoan nauttimisesta. (Tohtori 2007.)

Leikki- ja kouluigssa yleisimmat allergeenin aiheuttamat oireet ovat huulien ja suun
kutina sekd limakalvonturvotus, vatsakipu seka sit& seuraava ripuli. Atooppisen ihot-
tuman &killinen pahentuminen voi viitata ruoka-allergiaan, samoin sitke& anemia.
Nokkosihottumaakin on tavattu. Vatsavaivat ja ripuli eivat yleensa johdu allergiasta.
Myos leikki- ja kouluidssa vaivat voivat johtua nopeasta tai hitaasta allergiasta. (Toh-
tori 2007.)

Aikuisidssa tuoreruokien aiheuttamat suu-, nielu- ja vatsaoireet ovat yhta yleisia kuin
kouluigssa. Aikuisten atooppisessa ihottumassa tai nokkosihottumassa ei ruoka-
allergialla ole suurtakaan merkitystéd. Sen sijaan vilja- tai muu ruoka-allergia yhdessa
ruumiillisen rasituksen kanssa voivat aiheuttaa dkillisen eli anafylaktisenreaktion.
Anafylaktisessareaktiossa iholle nousee &killisesti laajalti nokkosihottumaa, tulee vat-
sakramppeja seké verenpaine laskee. My0s selleristd, kiivisté ja mausteista on kuvattu
anafylaktisiareaktioita, mutta niissé ei ole ollut mukana ruumiillista rasitusta.

(Tohtori 2007.)

6.2 Ruoka- allergian toteaminen ja hoito

Ruoka- allergioita olemme késitelleet terveyden tietolahde-verkkosivujen tohtorin
(2007.) avulla. Ainoa luotettava keino ruoka-allergian toteamiseen on kaksoissokko-
menetelmalla tehty altistuskoe. Tassa kokeessa epdiltyja ruokia valtetdan ensin 1-3
viikon ajan. Tdmén jalkeen tehdaén altistuskoe yksi ruoka-aine kerrallaan siten, ettei-
vt tutkittava eik& tuloksen arvioija tiedd, saiko tutkittava allergeenia vai lumevalmis-
tetta. Altistus tulee toistaa kolme kertaa. Avoimessa altistuksessa niin tutkittava kuin

tuloksen arvioijakin tietdvat ruoan laadun seké allergeenien méaaran.

Allergian hoito aloitetaan heti, kun on saatu selvyys allergiasta seka sen aiheuttajasta.
Tavallisin allergian hoito menetelmd on ruokavaliohoito. Ruokavaliohoitoon ryhdy-
taan usein virheellisesti pelkéstaan iho- tai verikokeen tuloksen perusteella. Ihopisto-

koe tai allergiatesti RAST paljastaa ruoka-allergian vain osalla allergisista. Joka toi-
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sella puolivuotiaalla lapsella seerumin immunogolubuliinin (IgE) eli vasta-aineiden
mé&aré on suurentunut ainakin yhté ruoka- ainetta kohtaan. IgE- vasta-aine maéarien
suurentuminen on siis useimmiten normaaliin kehitykseen kuuluva ilmié. Normaali
iho- tai verikoetulos eivat sulje allergiaa pois eik& epdnormaali tulos varmista sité.
Vain korkeat spesifisen IgE- vasta-aineiden méérat seerumissa ovat melko varma
merkki ruoka-allergiasta. Raja vaihtelee allergeenista toiseen ja testituloksen merkit-

sevyys riippuu myos lapsen iésta.

Tohtorin mukaan lapputesti on yhta epaluotettava tutkimuskeino kuin ihopistokoe, ja
sill& on jonkin verran merkitysta ruoka-allergian etsinndssa vain alle 1-vuotiailla lap-
silla. Maito- ja vilja-allergiassa allergian aiheuttaneen ruoan sopivuus kokeillaan 6-12

kuukauden vélein 14&karin ohjeiden mukaan.

Ruoka-allergian luotettavan varmistumisen jélkeen, ruokavaliohoito toteutetaan la&ka-
rin sekd ravitsemusterapeutin ohjeiden mukaisesti. Useimmat allergiaa sairastavat
sietavat nautittavan allergeenia pienind madrind. Pienet allergeenimaarat ravinnossa
voivat estdd allergian lisdantymisen. 1an my6td ruokavaliohoito voi vaikuttaa positiivi-
sesti allergiaan, jolloin allergia oireet védhenevat. Joissain tapauksissa allergia voi havi-
t4 kokonaan. Allergeenien lisddmisesté ravintoon tulee asiasta keskustella aina ensin

erikoisladkarin kanssa.

6.3 Allergeenit ja niiden havidiminen

Olemme téssékin luvussa kayttaneet apuna terveyden tietolahde- verkkosivuja (2007.).
Imevdisidssa kananmuna on yleisin allergian aiheuttaja. Taman jalkeen tulevat maito
ja viljatuotteet seka soija. Kananmuna-allergia alkaa havité jo ensimmaisen ikavuoden
loppupuolella. Useimmat kananmuna- allergiset sietdvat kananmunaa jo kouluigssa

muun ruoan joukossa. Aikuisilla kananmuna-allergia on harvinaisempaa.

Maitoallergia alkaa niin ikd&n havita toisena ikdvuotena. Suurin osa maitoallergisista
sietdd maitoa jo kouluun mennessaan. Vilja-allergia haviada maitoallergian tavoin
useimmiten leikki-idn kuluessa. Jos maito- tai vilja-allergiaa on vield 6—7-vuotiaana,

tama tavallisesti sdilyy myos aikuisiélla.
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Tohtorin mukaan joka toinen koivun siitepdlylle allerginen alkaa saada oireita ome-
nasta, paarynéasta, kiivista, porkkanasta, selleristé, perunasta, paprikasta ja tomaatista.
Joka 20. saa oireita my6s mausteista, kuten kurkumasta, sinapista, pippureista, kane-
lista ja inkivaarista. Noin kolmasosa pujoallergisista reagoi selleriin seka useisiin
mausteisiin. Tuoreruoat menettavat allergisuutensa kuumennettaessa, pakastettaessa ja
mehuksi keitettdessa. Poikkeuksen muodostaa selleri, joka séilyttdd osan allergeeni-

suuttaan myos keitettynd. Tuoreruoka- tai mausteallergiat eivét havia ian myota.

6.4 Ruoka-allergiaa sairastavat

Terveyden tietolahde- verkkosivuston tohtorin (2007.) mukaan péivakodeissa ja kou-
luissa 30-50 prosentilla lapsista on jokin erikoisruokavalio, useimmiten allergiaruo-
kavalio. Tat4 ei tiedetd, kuinka moni néista todella on tarpeen ja kuinka moni perustuu
pelk&stdan laboratoriotutkimuksen tulokseen tai vanhempien luuloon. Ainoastaan se
tiedet&én, ettd noin 10 prosentilla alle 1-vuotiaista lapsista altistuu jollekin ruoka-
aineelle. Usein altistavia ruoka-aineita ovat kananmuna, 1-2 prosentilla maito sek&

noin 1 prosentilla vehnad, ohraa tai ruista.

Vanhempien lasten ja aikuisten ruoka-allergiat ovat tavallisesti kytkoksissa koivun
siitepOlyallergiaan. Tata kutsutaankin niin sanotuksi ristiallergiaksi. Talloin allergian
aiheuttajina toimivat tuoreet hedelmat, vihannekset ja juurekset sekd usein myos

mausteet.

Tohtorin (2007.) mukaan ruoka-allergioita ilmenee usein lapsiperheissé. Aikuisvaes-
t0ssé on havaittu myos jonkin verran ruoka-allergisia. Suurimman ruoka-allergiaa
sairastavien ryhman muodostavat imevéiset seka leikki-ikaiset lapset. Peruskoululai-
sista noin 5-10 prosenttia ovat ruoka-allergisia ja aikuisvéestosta endé vain 5 prosent-
tia. Ruoka-allergisten maaré on koko ajan pienoisessa kasvussa. Téhén voi vaikuttaa

my0s se, ettd allergian oireet tunnistetaan nopeammin.
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6.4.1 Imevdiset ja pienet lapset

Varhaislapsuus on otollisinta aikaa ruoka-allergian puhkeamiselle. Vastasyntyneelld
lapsella, jolla ei ole vield kehittynyt taydellista elimiston puolustusjérjestelméa, ei ole
my0skaan kykyé vastustaa erilaisia ulkopuolisia &rsykkeitd, esimerkiksi bakteereja.
Sanotaan, etté arviolta 10- 15 prosenttia alle kouluikaisista olisi allerginen jollekin
ruoka-aineelle. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 17 - 18.)

Monipuolinen elimistdn puolustusjarjestelmé suojelee lapsen suolen limakalvoa erilai-
silta vierailta aineilta, kuten ruoan valkuaisaineilta ja viruksilta. Suolen limakalvoa
suojelevat myds ruoansulatusentsyymit, mahahappo, suolen liikkeet seka bakteerifloo-
ra. Néiden aineiden yhteisvaikutuksesta suolen limakalvon puolustusjarjestelma ja
vastustuskyky paranevat. Pienen lapsen suoli on niin nuorena viel& hyvin kehittyma-
ton, jonka vuoksi se myos lapaisee hajoamattomia valkuaisaineita muutaman ensim-
maisen elin kuukauden aikana. Tdma seikka, suolen lapaisevyys, tekee lapsen alttiiksi
erilaisille ruoka-allergioille. Tallgin elimistd kokee hajoamattomat valkuaisaineet vie-
raiksi aineiksi. Yksinomaan tasté ei kuitenkaan puhkea ruoka-allergia, vaan tdmén
liséksi lapsella on perimasséan taipumus allergiaan. (Paganus & Palva-Alhola 1996,
17 - 18))

Kasvaessaan lapsi alkaa sietdd yhda enemman erilaisia ruoka-aineita. Tallgin hanelle
kehittyy sietokyky jota kutsutaan toleranssiksi. Kasvaessaan mygs taipumus allergian
puhkeamiseen jollekin ruoka-aineelle véhenee. Tavallisimmin nuorena puhjennut al-
lergia menee ohi. Lapsille tavanomaisin maitoallergia menee yleensé ohi jo vuoden
padsté sen toteamisesta. N&in ollen lapsen ruoka-allergia menee ohitse tai ainakin sen
oireilu helpottuu. Olisikin hyva tarkistaa lapsen ruokavalio tietyin aika valein, jotta
valtyttaisiin turhilta rajoituksilta. Lapsuusajan tavallisimpia allergian aiheuttajia ovat
muun muassa suklaa, mansikka, papu, kananmuna seka kala. Lapset ovatkin usein
moniruoka- allergisia, mutta se on ohitse menevéa. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 17
-18)
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6.4.2 Kouluikéiset ja aikuiset

Lasten kasvaessa isommiksi heiddn altistumisensa ruoka-allergioille véhenee. Samoin
on aikuisten laita. Sanotaankin ett& vain noin 5 prosentilla kouluikéisista seka aikuisis-
ta ovat ruoka-allergisia. Tavallisimpia ruoka-allergian aiheuttajia kouluikaisilla ovat
maito, vilja sek& kananmuna. Myohemmalla i&lla voidaan herkistya pahkinélle, man-
telille, tuoreille hedelmille, juureksille seka joillekin mausteille ja lisdaineille. Toisin
kuin muut allergiat kala- ja kananmuna allergiat voivat kestd4 pidempéan. Myos ai-
kuiset voivat herkistyé viljoille, maidolle sek& muulle ruoalle. Tdmé& on kuitenkin ai-

kuisilla vahaisempaa kuin lapsilla. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 18.)

6.5 Yksilollinen sairaus

Allergiaan sairastuminen on hyvin yksilollista. Allergiaa sairastava voi olla alttiina
yhdelle tai monelle eri allergeenille. Yksinomaan ruoka-aine ei kuitenkaan aina ole
allergian aiheuttaja. Allergian aiheuttajana voi toimia myds lemmikkieldin, siitepdly
tai vaikka pesuaine. Ruokavaliota ei tule rajata liian voimakkaasti ennen 14&karissa
kayntid. Laakari tekee diagnoosin jonka pohjalta oikea ruokavaliohoito 16ydet&an.
Ruoka-aineallergiat voivat muuttua. Aikuisena ilmenevat allergiat ovat pysyvampié
kuin pikkulasten allergiat, jotka usein helpottuvat kouluikddn mennessa. (Tohtori
2007.)

Ensitdikseen ruoka-allergiaa sairastavan tulee tutustua ruokatuotteisiin. Hanen tulee
lukea tarkkaan pakkausmerkinnat. N&in opitaan tunnistamaan, missa on kaytetty aller-
gisoivaa ruoka-ainetta ja mité tulee valttada. Allergiaa sairastavan kannattaa kertoa
allergiastaan myos ystavilleen sek& tyopaikkaruokalan henkilokunnalle. Ndin saadaan
varmistetuksi, ettd allergiaa sairastava saa oikeanlaista ruokaa ilman allergiaoireita.
(Tohtori 2007.)
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Ruoan kasittelyn vaikutukset siedettdvyyteen

Ruoan kasittelylla tarkoitetaan sitd, mitd raaka- aineille tehda&n ennen niiden syomis-
ta. Naitd ovat muun muassa kuumentaminen, pakastaminen, raastaminen, soseuttami-
nen sekd mehustaminen. Néilla kasittelymenetelmilld saadaan parannetuksi useimpien
kasvisten, hedelmien sek& marjojen siedettavyyttd. Késittely ei kuitenkaan vaikuta

kalan, sellerin, mausteiden, pahkindiden tai soijan allergeeneihin. (Tohtori 2006.)

Seuraavat kasvikset ja hedelmat voivat aiheuttavat siitepélyallergisille oireita raakana,
mutta eivét keitettyind, pakastettuina, kuivattuina tai pastoroituina mehuina. Naita
ovat; omena, paéryné, persikka, aprikoosi, luumu, kirsikka, banaani, kiivi, porkkana,

peruna, paprika, lanttu, nauris, punajuuri, tomaatti seka persilja. (Tohtori 2006.)

6.6 Tavallisimmat ruoka-allergiaa aiheuttavat aineet

Tavallisimpia allergisia reaktioita aiheuttavia ruoka-aineita ovat kananmuna, kala,
kiivi, sitrushedelmat, tomaatti, mansikka, papu, soija, herne, selleri, mantelit, pahki-
nat, suklaa, kaakao sek& hunaja. Monet kasvikunnasta perdisin olevat tuotteet voivat
my0s aiheuttaa reaktioita tuoreena, mutta eivat keitettynd. N&ita kasvikunnan tuotteita
ovat porkkana, ruusunmarja, aprikoosi seké seesaminsiemenet. (Paganus & Palva-
Alhola 1996, 21.)

Tavallisimmin, kun pieni lapsi saa allergisia reaktioita jostakin ruoka-aineesta, hanelta
jatetdan pois ruokavaliosta myds muut herkésti allergisoivat tuotteet. Kouluikaisilla
sekd aikuisilla taas jatetd&n ruokavaliosta pois vain allergisoivaa ruoka-ainetta sisalta-
vt tuotteet. Heilla tamd ennalta ehkaisy on turhaa. (Paganus & Palva-Alhola 1996,
21.)

Ruoka-allergia voi olla henkildsta riippuen vaikea tai hyvin helppohoitoinen. Joillakin
meisté oireet voivat olla todella vakavat ja hengenvaaralliset, toiset taas saavat vain
pienid nappyloitd. Allergiaperheen tuleekin tutustua tuotteiden pakkausmerkintdihin
huolella. Pienikin maé&ra allergisoivaa tuotetta voi turvottaa allergisen henkitorven

niin, ettei tdma saa happea. Allergia perheessé ruoan valmistuksessa pitéé ottaa huo-
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mioon se, ettei kasittele samalla ty6laudalla ja -valineille allergisoivaa tuotetta ilman,

ettei pese tyovalineitd vélissd. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 21.)

6.6.1 Lehméanmaitoallergia

Lehméanmaitoallergia on yksi niistd lukuisista pikkulasten ja imevaisten allergioista.
Imevdisidssa oleva lapsi sairastuu lehmanmaitoallergiaan yleensé siind vaiheessa kun
hanelle aletaan syottaa didinmaidonkorvikkeita. Lehmanmaitoallergiaa sairastavia
lapsia on vain noin 2-3 prosenttia imevaisista. Allergiaa sairastava lapsi on usein moni
allerginen, jolloin hé&n saa oireita muistakin ruoka-aineista. Allergiasta kuitenkin pa-
rannutaan yleensa 2-3 ikdvuoteen mennessd, mutta viimeistaan kouluiké&én tultaessa.
(Paganus & Palva-Alhola 1996, 29.)

Allergian aiheuttaja

Lehméanmaitoallergian aiheuttajana toimivat maidon valkuaisaineet. Elimiston im-
muunisysteemi ei tunnista valkuaisaineita, vaan katsoo niiden olevan vieraita aineita.
Lehmanmaidosta onkin l6ydetty yli 20 erilaista valkuaisainetta, jotka ndin ollen voivat
toimia allergeeneina. Usein miten lehmanmaitoallergian aiheuttajana toimivat beeta-
laktoglobuliini, laktalbumiini tai kaseiini. Aidinmaito ei kuitenkaan luonnollisesti si-
salla lainkaan niitd aineita. Aidinmaitoon voi kuitenkin joutua beeta-laktoglobuliinia
aidin juodessa lehmé&nmaitoa. Maitoallerginen joutuu vélttdméén taysin maitotuotteita

sekd maitoa sisaltavia tuotteita. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 29.)

Oireet

Allergiset oireet voivat ilmaantua heti, kun lapsi on nauttinut maitopitoista ruokaa.
Oireet voivat tulla my0s vasta vuorokauden kuluttua. Tavallisimpia oireita ovat nok-
kosihottuma, oksentelu, ripuli, krooniset hengitysoireet sekd kasvun kehityksen hidas-
tuminen.

Harvemmin pieni lapsi on niin allerginen lehménmaidolle, ettd h&n saa reaktioita nau-

danlista. Tama on kuitenkin hyvin satunnaista. Oireet ovat samanlaiset kuin maidosta
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aiheutuvat. Talloin kannattaa kokeilla muita lihalaatuja kuten esimerkiksi possua, po-

roa, kalkkunaa, riekkoa tai janistd. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 29.)

Ravinnonsaanti

Kuten tieddmme maito ja maitovalmisteet ovat arvokas valkuaisaineiden, kalkin seka
B2- vitamiinin lahde. Maidon pois jaanti ruokavaliosta on korvattava jollain tavalla.
Imevadisialld oleville lapsille on olemassa erityisaidinmaidonkorviketta, joka on ravin-
toarvoltaan samanveroista kuin tavalliset d&idinmaidonkorvikkeet. Kouluikéisten lasten
ja aikuisten ruokavaliossa taas lisatdan muiden perusruoka-aineiden méaraé. Nain saa-
daan taattua valkuaisaineiden, B2-vitamiinin sekd energian saanti. Kalkkia taas ei saa-
da tarpeeksi maidottomassa ruokavaliossa, jonka vuoksi maitoallergisen tulee sy6dé
kalkkivalmisteita. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 31.)

Lehmanmaitoallergia vai laktoosi-intoleranssi?

Lehméanmaitoallergiaa ei tule sekoittaa laktoosi-intoleranssiin. Laktoosi-intoleranssia
sairastava on allerginen maitosokerille. Lehmé&nmaitoallergian aiheuttajia ovat maidon
valkuaisaineet, eivat sen sokeri. Laktoosi-intoleranssia sairastavat usein miten kou-
luikéiset ja aikuiset, eivat pienet lapset. Ihmisen ohutsuolessa on olemassa entsyyme-
j4, jotka pilkkovat maitosokeria. Laktoosi-intoleranssissa nditd entsyymeja on liian
vahan, jolloin maitosokerin pilkkominen ei ole taydellistd. Tamd johtaa ihmisen aller-
gisoitumiseen. Tdssa hoidoksi riittaa se, ettd allergisoitunut kayttaa ruokavaliossaan

vahélaktoosisia tai laktoosittomia tuotteita. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 29.)

6.6.2 Vilja-allergia

Vilja-allerginen on nimensd mukaisesti altistunut viljoille; vehnalle, kauralle, rukiille
tai ohralle. Joskus altistuminen tapahtuu vain jollekin naist tai kaikille viljoille. Al-
lergia on yleinen imevaisiéalla, mutta sit4 voi esiintyd myos aikuisialla. Allergeenina
toimivat viljan valkuaisaineet, tarkeimpané syyllisend pidetédén gluteenia. (Paganus &
Palva-Alhola 1996, 37.)
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Vilja-allergia on harvinaisempaa kuin edelld mainittu lehméanmaitoallergia. Viljoille
herkistynyt reagoi yleensé syotyaén leipad, puuroa tai muuta ruokaa, joka on valmis-
tettu viljasta. Altistuminen voi tapahtua my6s jauhopdlysté. Talloin aiheuttajana on
usein miten vehngjauhopoly. Jauhopolylle herkistyneet joutuvat valttdmaan leipomis-
ta, mutta voivat kuitenkin sy0da tuoretta leip&é, mikali leivan pinnalle ei ole polyavaa
jauhoa. Oireilu on tavallisimmin ihottumaa, suolisto-oireita, kuten mahakipua tai ripu-
lia. (Paganus & Palva-Aho 1996, 37.)

Vilja kuuluu suurena osana suomalaista ruokakulttuuria. Jokaisesta suomalaisesta
ruokapoydasté l1oytyy ruisleipaa seka herkullisia sampyloité. Vilja-allergia tuokin
osaksi ongelmia. Kotimaiset viljat tulee pyrki& korvaamaan muilla viljoilla, esimer-
kiksi tattarilla, hirssilla tai maissilla. Miké&li allergisoitunut on altistunut vain vehnélle,
hanen tulee olla varovainen my6s rukiin ja ohran kanssa. Vehnd, ruis ja ohra ovat la-
hisukulaisviljoja, joten naiden valilla voi tapahtua niin sanottu ristireagointi. (Paganus
& Palva-Alhola 1996, 37.)

Kaupassa tai ruokailtaessa kodin ulkopuolella tulee olla tarkkana. VVehna on usein kay-
tetty raaka-aine elintarviketeollisuudessa. Vehnad on erilaisissa valmisruoissa, keitois-
sa seké kastikkeissa. My6s pakkauksen ravintoaineissa mainittu tarkkelys tai tarkke-
lyssiirappi on usein miten perdisin vehndstd, ohrasta tai rukiista. (Paganus & Palva-
Alhola 1996, 37.)

Korvaavat viljat

Kotimaisen viljan voi korvata ulkomaisilla viljoilla. Naita viljoja ovat riisi, tattari,
hirssi sekd maissi. N&istd meille suomalaisille tunnetuin on riisi. Olemme tottuneet
syomaan riisia tavallisesti kanan kanssa seka jouluna riisipuurossa. Riisid on olemassa
monessa eri muodossa. Riisid saa ostettua esimerkiksi hiutaleina, jauhoina, eri k&ytto-
tarkoituksiin olevina riiseiné seka riisinuudelina. Tummariisi on ravintorikkaampaa
kuin vaaleariisid. Tummariisi on hinnaltaan my6s hieman valkoista kalliimpaa. Riisi
on todella monikayttdinen vilja. Se kay ruoanlaitossa keittoihin, patoihin ja laatikoi-
hin. Silla pystytéén taydellisesti korvaamaan perunan aterialla. (Paganus & Palva-
Alhola 1996, 44 - 45.)
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Tattari on yksi kotimaisten viljojen korvaaja viljoista. Sen makuun joutuu ensiksi to-
tuttelemaan, mutta ajan mittaan se voi muodostua yhdeksi lempi viljaksi. Jotkut ovat
saattaneet maistaa tattarin blineist4, joita valmistetaan laskiaisena. Blineissa kaytetéan
tattarijauhoja. Tattaria on saatavana tavallisista ruokakaupoista seka luontaistuotekau-
poista. Tattaria myyd&aén hiutaleina, jauhoina sekd suurimoina. Tattari ei ole niin mo-
nikayttdinen kuin riisi, mutta se sopii kaytettavéaksi esimerkiksi puuroissa ja erilaisissa
leivonnaisissa. Ravintoarvoltaan tattari on samanarvoista kuin tavallinen vilja”. Siita
saadaan energiaa, valkuaisaineita, vitamiineja seka kivenndisaineita. (Paganus & Pal-
va-Alhola 1996, 45.)

Rasvapitoinen hirssi valmistetaan kuten tattari, siemenistd kuorimalla. Runsaan rasva-
pitoisuutensa vuoksi hirssi ei kesté pitkad sdilytysta. Hirssid on saatavana suurimoina
seka hiutaleina. Joissakin luontaisesti gluteenittomista jauhoseoksista voi myos l6ytaa
hirssid. Hirssin ravintoarvot ovat samaa luokkaa kuin useimpien meidén kotimaisten
viljojenkin. Hirssill& voi hyvin korvata kotimaisen viljan erilaisissa puuroissa seké

leivonnaisissa. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 45.)

Maissi on todella monikayttdinen raaka-aine. Sit4 on saatavilla jauhoina, tarkkelykse-
na sek& suurimoina. Né&istd maissitarkkelystd on ainoastaan saatavana tavallisista ruo-
kakaupoista. Maissijauhoja ja — suurimoita l0ytyy aasialais- sek& luontaistuotekau-
poista. Maissijauhot sopivat kaytettadvaksi leivonnassa, suurimoista saa valmistettua
herkullista puuroa ja tarkkelyksell& voi saostaa erilaisia keittoja ja kastikkeita. (Pa-
ganus & Palva-Alhola 1996, 45.)

Kuinka niita sitten kaytetadn?

Korvaavia viljoja kdytettéessa ei aina paastd samanlaisiin lopputuloksiin kuin esimer-
kiksi vehndn kanssa. Tdma patee muun muassa leivonnassa. Néista viljoista puuttuu
gluteeni, joka toimii sidosaineena sitkonsa ansiosta. Puurot onnistuvat hyvin jokaises-
ta naisté neljésté viljasta. Puuron voi valmistaa veteen tai jos vatsa kestaa niin mai-
toon. Pient& piristysté saa kun lisd4 puuron sekaan keitettdessa marjoja tai hedelmia.
Leivottaessa leipad, kasvikset kuten peruna, porkkana tai lanttu tuo pienté lisa vivah-
detta leip&an. Kasvikset voi kayttéa leipataikinassa soseena tai raasteena. Kasvikset
tuovat liséksi leipdén kosteutta. Kakkuleivonnaisissa mehevyyttd tuomaan voi kayttaa
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niin ik&&n perunaa ja banaania. Kakkutaikinoissa kannattaa myos kayttaa erilaisia jau-
holaatuja, jolloin saadaan parannetuksi kakun rakennetta. Peruna- ja porkkanasose
kéyvat myos hyvin murekemassoissa korppujauhojen asemesta. (Paganus & Palva-
Alhola 1996, 46 - 47.)

Keliaakikot tulevat huomaamaan omaksi pettymyksekseen sen, ettd gluteenittomat

leivonnaiset kuivavat nopeasti. Ne eivat sdily samalla tavalla tuoreina, pehmeina pit-
k&an kuten vehngjauhoilla leivottaessa. Gluteenittomat leivonnaiset olisikin hyvé pa-
kastaa jo samana paivand, jolloin ne on leivottu. Talloin niiden tuoreus sdilyy uudel-
leen kaytettdessa. Joskus jos on jaényt leipad yli, voi niin halutessaan kuivata ne kor-

puiksi ja jauhaa myohemmin jauheeksi. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 46 - 47.)

Vilja-allergia vai keliakia?

Vilja-allergian aiheuttajana toimii mik& tahansa vilja, usein miten kuitenkin vehna tai
ruis. Allergeenina toimii viljan proteiini. Oireina ovat vatsakivut, ripuli sekd ihottuma.
Vilja-allergiaa tavataan usein miten vain lapsilla ja se haviaa tavallisimmin kouluikaan
mennessa. Hoitona on sen viljan poistaminen ruokavaliosta, joka toimii allergeenina.
(Keliakialiitto 2007.)

Keliakian aiheuttaja taas toimii kotimainen vilja ja sen gluteeni- proteiini. Gluteeni
aiheuttaa tulehduksen ohutsuolen limakalvolla sek& vahingoittaa nukkaliséketta. Oi-
reina ovat turvotus, vatsakivut sekd anemia. Keliakiaa tavataan tavallisimmin aikuisil-
la. Keliakia ei koskaan havia, se on elinik&inen sairaus. Hoitona on gluteeniton ruoka-
valio. (Keliakialiitto 2007.)

6.6.3 Muut ruoka-aineallergiat

Kananmuna-allergia

Kananmuna-allergia on yleinen allergia lasten keskuudessa, mutta myos aikuiset voi-
vat sairastaa sitd. Kananmuna altistaa ihmiset eri tavalla, yksil6llisesti. Joku voi saada
oireita pelkastaan siit4, kun hén koskettaa pelkkid kananmunan kuoria tai kuorittua

kananmunaa. Joku toinen taas saa oireita ollessaan samassa tilassa jossa vatkataan tai
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paistetaan kananmunia. Tdman aiheuttaa kananmunasta ilmaan levinneet valkuaisai-

neet, jotka aiheuttavat oireilua herkimmille. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 21 - 22.)

Pienten lasten ruokavaliosta tulee talloin jattdd kananmuna ja sité siséltavat tuotteet
kokonaan pois. Néin taataan se, ettei lapsi saa allergista reaktiota. Kouluikaisilla seka
aikuisilla kananmuna-allergisilla kananmunaa ei tarvitse jattaa valttdméatta kokonaan
pois. He voivat sietdd kananmunaa jossain ruokalajissa, mutta eivat kokonaisena tai
edes munakkaassa. Kananmunan pois jattdminen ruokavaliosta ei aiheuta ravitsemuk-
sellista ongelmaa. Kananmuna-allergia aiheuttaa kuitenkin hieman ongelmia ruoan-
valmistuksessa sekd valmisruokien kaytdssa. Valmisruokien valmistuksessa on usein
miten kdytetty kananmunaa. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 21 - 22.)

Kala-allergia

Kala-allergia poikkeaa muista ruoka-allergioista siind, ettei siita valttdmatta voida
parantua idn myo6té. Kala-allergia voi olla hyvin voimakasoireinen, tdma on kuitenkin
yksilollista. Toisille pelkk& kalan haju tai sen koskettaminen voivat aiheuttaa reaktioi-
ta herkimmille. Jotkut kala-allergisista voivat kuitenkin sy6da tiettya kalaa pienina
maarind. Tyypillisin kala-allergisen sietamé kalalaji on pakastesei. Ayriais- ja nil-
vidisallergista ei tule sekoittaa kala-allergiseen. He eivat usein ole kytkoksissa toisiin-
sa. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 24.)

Sitrusallergia

Myo0s sitrusallergia on rinnastettavissa pienten lasten allergioihin. Toiset ovat allergi-
sia esimerkiksi appelsiininmehulle mutta voivat kuitenkin sydda mandariinia saamatta
mit&an oireita. Tamékin allergia on hyvin yksilollista. Pienilta lapsilta jatetdan kaikki
sitrushedelmat ja niit4 sisaltavat tuotteet pois. Poikkeuksen tekee kuitenkin elintarvik-
keisiin lisattava sitruunahappo. Sitruunahappo ei ole perdisin puhtaasta sitruunasta
eiké siitd nain ollen tarvitse valittada. (Paganus & Palva-Alhola 1996, 24.)

Herneallergia

Herneallerginen voi olla allerginen hyvin monelle muulle herneensukulaiselle. Herne

on palkokasvien sukua, johon luetaan my6s monta muuta kasvia. Naitd herneen suku-
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laisia ovat maapahkinét, lakritsakasvi, leikkopapu, pensaspapu, linssit, mungpavut,
soijapavut, adukipavut seka kikherneet. Herneallerginen ei kuitenkaan aina ole valt-
tamatta allerginen myos ndille herneen sukulaisille. Allergia oireet voivat vaihdella
pahoinvoinnista aina vakaviin yleisreaktioihin saakka. (Paganus & Palva-Alhola 1996,
25.)

Soija-allergia

Soija-allergisen eldamé& on nykypaivana hankalaa. Elintarviketeollisuus kéyttaa todella
paljon soijaa valmistus- tai lisdaineena. Soija-allergisella on myds taipumus saada
oireita kaikista palkokasveista. Soijajauhoja kéytetdan elintarviketeollisuudessa muun
muassa kekseissa, lihapyorykdissé, makkaroissa sekd makeisissa. Nykypéivana soijan
kayttd valmistusaineena on kuitenkin ilmoitettava pakkauksessa. Poikkeuksen tekee
kuitenkin lisdaineena kaytetty soija. Talloin soija on nimell& kasviproteiinihyd-
rosylaatti. Tdma aine voi olla perdisin soijasta ja aiheuttaa oireita herkimmille. Ime-
vaisikdinen lehmanmaitoallerginen voi saada oireita myos soijasta. Talléin hén ei voi
kéyttaa erityisdidinmaidonkorvikkeita, jotka ovat soijapohjaisia. (Paganus & Palva-
Alhola 1996, 26.)

Pahking- ja manteliallerginen

Pahkind ja manteli eivat valttamatté aiheuta molemmat oireita allergiselle. Ndista vain
toinen voi toimia allergeenina. On kuitenkin tyypillista ett4 ihminen joka on allerginen
pahkindille saa oireita myds manteleista. Pahkindt ja mantelit ovat todella voimakkaita
allergeeneja. Naiden allergeenien vaikutus ei havié edes keitettdessa. (Paganus & Pal-

va-Alhola 1996, 27.)

6.7 Keliakia

Keliakia on perinndllinen sairaus, jonka aiheuttaa viljan proteiini. Keliakia on perin-
nollinen, koko eldmén ajan kestavé sairaus. Viljan proteiini eli gluteeni vaurioittaa
ohutsuolen suolinukkaa ja limakalvoja. Talloin ravintoaineet eivat paase imeytymaan
suolistossa taydellisesti. Gluteenipitoisen ruokavalion my6ta ohutsuolen suolinukka

on joko madaltunut tai pahimmassa tapauksessa kadonnut kokonaan. Keliaakikon tu-
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lee siirtyé gluteenittomaan ruokavalioon ja jattad ruokavaliostaan pois kotimainen
vilja. Kotimaisina viljoina pidetdn ruista, ohraa, vehnaa seka joillekin sopivaa kauraa.

(Kansanterveyslaitos 2007.)

Keliakiaepdailyiden heréatessad on mentava heti miten tutkimuksiin. Mit&d nopeammin
toimitaan, sitd vahemman keliakia ennatt&d vaurioittaa ohutsuolen suolinukkaa. Ke-
liakiaan voi sairastua minké ikdisend tahansa, mutta tavallisimmin se on aikuisten sai-
raus. Riskiryhméan kuuluvat keliaakikon lahisukulaiset, koska keliakia on osittain
perinndllinen sairaus. Keliaakikon perheenjdsenet tulee tasta syysta seuloa. Seulontana
kaytetadn verikoetta, jolla ndhd&én vasta-aineiden méaaré seerumista. Verikoe on kui-
tenkin vain suuntaa antava. Sairauden positiivisen ja uskottavan tuloksen saamiseksi
otetaan ohutsuolikoepala. Sairautta ei voida ehkaistd, mutta varhain todettu sairaus
voidaan hoitaa oireettomaksi. Talloin valtytd&dn imeytymishéirididen aiheuttamilta

seurauksilta. (Kansanterveyslaitos 2007.)

Ensimmainen diagnoosi keliakiaan sairastuneesta ihmisesté tehtiin 1900-luvun alku
puolella. (Collin 2006, 9.) Nykydan Suomessa on noin 20 000 keliaakikkoa. Maara on

koko ajan pienoisessa kasvussa. (Metrotukku 2007.)

Oireet

Keliakian tyypillisimpi& oireita ovat vatsakipu, ripuli, ummetus, vatsan turvotus, huo-
novointisuus, suuhaavat seké osteoporoosi. Osteoporoosia ilmenee vain aikuisilla.
Lapsilla esiintyy ndiden lisaksi myos hairidita kasvussa ja kehityksesséa. Keliakia voi
ilmetd myos laktoosi-intoleranssina, raudanpuuteanemiana, riisitautina tai foolihapon
puutteena. Ensi oireina on usein miten kutiava ja rakkulainen iho. Rakkuloita on tai-
peissa, polvissa, pakaroissa sekd padnahassa. Tatd kutsutaankin ihokeliakiaksi. Ihoke-
liaakikolta 16ytyy usein jonkin asteinen taipumus keliakiaan. Pelk&staan perintotekijat
ja gluteeni eivét kuitenkaan laukaise keliakiaa. On olemassa vield jokin kolmas tekijé,
jota ei vield tiedetd. (Finfood 2007.)
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Keliakia voi olla ihmiselld, ilman ettd han oireilee. Oireeton keliakia todetaan sattu-
malta muun muassa keliakian vasta-aineseulonnassa. Oireettomalle keliaakikolle on
saattanut kehittyd keliakian aiheuttamia jalkid, kuten luuston haurastumista. Taman
vuoksi oireeton keliakia pitdd myds hoitaa samalla tavalla kuin oireilevakin. (Kansan-

terveyslaitos 2007.)

Taudin aiheuttaja

Kirjallisuutta penkoessa voi todeta, ettd vehna aiheuttaa taudin mutta ei kaura. Rukiis-
ta ja ohrasta on tehty vain vahén tutkimuksia, mutta voidaan todeta, ettd niiden vaiku-
tukset ovat ldhes samat kuin vehnélla. Viljat, jotka aiheuttavat keliakiaa ovat vehna,
ohra, ruis ja kaura. Edelld mainitusta poiketen kaura ei kuitenkaan aiheuta keliakiaa tai

ihokeliakiaa.

Taudin aiheuttaja, proteiini eli valkuaisaine, sijaitsee jyvan ydinosassa. Viljan jyva
siséltadé vain noin 10 - 15 % valkuaisainetta. Loput jyvésta on kuorta, alkiota seké péa-
osin tarkkelysta. Kun puhutaan gluteenista, tarkoitetaan sitkomassaa, joka jaa, kun
jyvén ydinosasta on poistettu veteen liukeneva tarkkelys. Téssd massassa on prolamii-
nit, gliadiini sek& gluteiini, jotka aiheuttavat keliakiaa. (Collin 2006, 18 - 19.)

Ei meidén "tavallistenkaan” ihmisten ruoansulatus ole aivan taydellinen, niin kuin ei
keliaakikonkaan. Ruoansulatuksemme ei pysty késittelemadn gluteenia taydellisesti.
Keliaakikon ruoansulatus toimii vield tatakin huonommin. Vehnan gliadiinipeptidit
eivat pilkkoudu ruoansulatuksessa aivan taydellisesti. Imeytyessaan ohutsuolen lima-
kalvon l&pi se aiheuttaa keliaakikon suolinukan tulehtumisen. Pitk&&n jatkuessaan
vehnén gluteeni tuhoaa ohutsuolen limakalvon nukkalisékkeet. Nukkalisdkkeiden tu-

houtuessa my6s ravintoaineiden imeytymispinta-ala pienenee. (Collin 2006, 21.)

Suolistokeliakia

Keliakiaa on olemassa kahta erilaista muotoa. Ensimmaéinen ja yleisempi muoto on
suolistokeliakia, ja toinen muoto on ihokeliakia. Suolistokeliakia on moninkertaisesti

yleisempi sairaus kuin ihokeliakia. Suomalaisista noin 5 000 sairastaa keliakiaa. Suo-
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listokeliakia aiheuttaa vaurioita ohutsuolen suolinukassa, siella sijaitsevissa nukka-

lisdkkeissa. Tyypillisimpi& oireita ovat vatsavaivat, raudan puutos sekd vasymys. Jos-
kus keliakia voi olla my6s véh&oireinen tai jopa taysin oireeton. Sairaus todetaan ndy-
tepalan avulla, joka otetaan ohutsuolesta. Keliakiaa voidaan etsid myos veresta, talloin

mitataan erilaisia vasta-aineita. (Terveyskirjasto 2007.)

Keliakia on elinikdinen sairaus, mutta sen kanssa pystyy elamaan, kun muistaa valttaa
gluteenia. Gluteenitonta ruokavaliota noudattamalla ohutsuolen suolinukka tervehtyy
ja keliakian oireet haviévat, itse tauti ei kuitenkaan havia. Ihmisen eldamé voi jatkua
normaalisti, kunhan vain huolehtii siit4, mita laittaa suuhunsa. Nykyisin kaupoista
I6ytyy laajat valikoimat erilaisia gluteenittomia tuotteita keliaakikoille aina pastoista
leipiin asti. (Keliakialiitto 2007.)

Uuden ruokavalion opettelussa avustavat ravitsemusterapeutit, kukaan ei siis joudu
opettelemaan uuden ruokavalion k&yttoonottoa yksin. Ravitsemusterapeutti neuvoo
tarkoin, mita saat syoda ja mitd tulee valttaa kokonaan. Jatkossa ravitsemusterapeutin
luona voi k&yda tarvittaessa. Keliakian sairastaminen koetaan hyvin yksilollisesti.
Reaktiot sairastumiseen ovat hyvin erilaisia, toiset kokevat asian kriisina kun taas toi-
set kokevat tiedon helpotuksena. Aktiivinen tiedon keruu ja "opiskelu” auttavat tutus-
tumaan tautiin ja elaméan sen kanssa. Tukea keliaakikko voi hakea keliakialiitosta tai
paikallisilta yhdistyksilta. (Keliakialiitto 2007.)

lhokeliakia

Keliakian toinen sairastamismuoto on dermatitis herpetiformis eli ihokeliakia. Ihoke-

liakia puhkeaa my6s tavallisimmin aikuisiéllg, noin 20- 40 ikdvuoden valilla. Thokeli-
aakikot karsivét keliaakikoiden lailla suolistomuutoksista ilman, etta heilld olisi vatsa-
vaivoja. Tassakin keliakia muodossa taudin aiheuttajana toimii gluteeni- proteiini.

My0s ihokeliakia on periytyvad. (Terveyskirjasto 2007.)

Ihokeliakia oireilee kutinana seka 2-6 millimetrin lapimittaisina, kirkkaina rakkuloina

kyynérpéissa, pakaroissa, polvissa, hartioissa sekd hiuspohjassa. Raapiminen puhkai-
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see rakkulat, jonka seurauksena tulee verisia rupia. Tastd johtuen taudille tyypillisia

rakkuloita ei huomata.

Ihokeliakian niin kuin suolistokeliakian diagnoosin tekee ladkari, usein miten erikois-
l4&kari. Taudin toteamista varten iholta otetaan koepala. Tutkimus tehd&an mikro-
skoopilla, jolla ndhddén vasta-aineet tietyisséa ihon rakenteissa. Mikali potilas on kar-
sinyt vatsavaivoista, haneltd otetaan koepala myos ohutsuolesta. 80 % ihokeliaakikois-
ta vasta-aineita on l6ydetty myos veresta. (Terveyskirjasto 2007.)

Hoitona on téysin gluteeniton ruokavalio. Ruokavaliohoidon vaikutukset huomataan
jo muutaman kuukauden kuluttua hoidon aloittamisesta. Hoidon alkuvaiheessa voi-
daan kayttaa apuna myos dapsonia- nimista la&ketta. Tauti pystytdén pitdmaan oireet-
tomana tai lievana ruokavaliohoidon avulla. Myos ihokeliakia on periytyvéd, eiké sit4
voida taysin ehkaista. Gluteenittomalla ruokavaliolla oireiden ehkaisy ja lieventami-

nen on kuitenkin mahdollista. (Terveyskirjasto 2007.)

Hoitona gluteeniton ruokavalio

Keliakiaa on sinénsa helppo hoitaa. Ainoana hoitona on jattaa ruokavaliostaan pois
kaikki gluteenia sisdltavat tuotteet. Naita ovat ohra, vehna seka ruis ja niité sisaltavat
elintarvikkeet. Jotkut keliaakikot eivat voi kayttdd myoskaan kauraa. Toisille tdma
kuitenkin sopii. Tamakin on yksilollisté. Viljoja ei kuitenkaan tule jattd4 kokonaan
pois ruokavaliostaan, vaan ne tulisi korvata vastaavanlaisilla tuotteilla. N&ita ovat
muun muassa hirssi, tattari, maissi, riisi sek joillekin sopiva kaura. Viljatuotteista
saadaan runsaasti kuituja, B-ryhmén térkeitd vitamiineja sekd rautaa ja muita kiven-

naisaineita. (Kansanterveyslaitos 2007.)

Ruokavaliohoito aloitetaan vasta, kun tauti on varmistunut ohutsuolikoepalan perus-
teella. Ruokavaliohoidon tavoitteena on korjata vaurioitunutta ohutsuolen limakalvoa
ja ndin poistaa oireet. Hoidon aikana vaurioitunut suolinukka eheytyy ja ravintoainei-
den imeytyminen suolistossa jatkuu normaalisti. Gluteenitonta ruokavaliota tulee nou-
dattaa lapi koko eldmén. Suolinukka vaurioituu jo pienestd maarasta gluteenia. (Kan-

santerveyslaitos 2007.)
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Ihokeliaakikon hoitona on alkuvaiheessa myds ladkéarin maarddma reseptildéke. Re-
septilddkkeen kayttoa vahennetéédn kuitenkin silloin, kun ruokavaliohoito alkaa tehota.
Reseptiladke voidaan jattdd myohemmin kokonaan pois. Suomen keliakialiitto yhdis-
tyksineen tarjoaa tukea sekd apua keliaakikoille heiddn mahdollisissa ongelmissa.
(Kansanterveyslaitos 2007.)

Keliaakikoille suositellaan samanlaista, tasapainoista ruokavaliota kuin kenelle tahan-
sa muulle ihmiselle. Poikkeuksena ruokavaliossa on vain se, etté keliaakikon ruokava-
lio on tdysin gluteeniton. Keliaakikoille on saatavina nykypaivéna paljon erilaisia glu-
teenittomia leipid ja sampyloitd. Naiden liséksi keliaakikon tulee sy6da runsaasti kas-
viksia, hedelmid ja marjoja, kohtuullisesti vaharasvaisia maitotuotteita, pehmeitd ras-
voja seké lihaa ja kalaa. Monipuolisella ruokavaliolla taataan myos riittava vitamiini-
en, kivenndisten sekd kuidun saanti. Keliaakikko saa parhaiten kuitunsa taysjyvaisesta
gluteenittomasta viljasta, tummista gluteenittomista jauhoseoksista seka kuitupitoises-
ta leivastd ja leivonnaisista. Kuidun mééraé on helppo lisété erilaisilla siemenilld ja

kuituvalmisteilla esimerkiksi leivonnassa. (Keliakialiitto 2007.)

Keliaakikon tulee olla tarkkana ruokaostoksilla. Pakkausmerkinnat kannattaa lukea
tarkasti, ettei tuotteen valmistuksessa ole kaytetty mitdén gluteenia siséltdvaa valmis-
tetta. On olemassa pakkausmerkintélaki, joka velvoittaa gluteenia siséltavien viljojen
ilmoittamisen valmistusaineluettelossa. Kotimaanmatkalla ollessaan keliaakikko voi
rauhallisin mielin syod& huoltoasemalla haluamansa gluteenittoman tuotteen. Jokaisen
huoltoaseman tai kahvilan myyjan tulisi ja tuleekin t4né padivana jo tietdd missa tuot-
teessa on ja missa ei ole gluteenia. Ulkomaanmatkailussa kannattaa olla varuillaan.
Ennen matkalle 18ht04 tulee ottaa selvad, mit4 uskaltaa syoda. Myds pieni ke-

liakiasanasto olisi hyvé olla matkassa, ainakin omassa péaéssa. (Keliakialiitto 2007.)

Gluteeniton vai luontaisesti gluteeniton?

On olemassa gluteenitonta sek& vain luontaisesti gluteenitonta ruokavaliota kayttavia
ihmisid. Gluteenittomasta ruokavaliosta on poistettu vehnd, ohra seka ruis. Nama vil-
jat korvataan luontaisesti gluteenittomilla viljoilla. Ruoanvalmistuksessa voidaan
kayttad myos vehnatarkkelysta, josta gluteeni on poistettu teollisesti. Suurin osa keli-
aakikoista pystyy kayttdmaan vehnatarkkelysta ruokavaliossaan. Joillekin tdméa aiheut-
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taa kuitenkin reaktioita, pienien gluteeni jddmien vuoksi. N&iden herkistyneiden keli-
aakikoiden tulee siirtyd suoraan luontaisesti gluteenittomaan ruokavalioon. (Collin
2006, 82.)

Luontaisesti gluteeniton siséltaa vain ja ainoastaan luontaisesti gluteenittomia viljoja.

Naité viljoja ovat muun muassa riisi, hirssi, tattari sek& maissi. Luontaisesti gluteenit-
tomassa ruokavaliossa ei kaytetd lainkaan vehnéatarkkelyspohjaisia gluteenittomia jau-
hoja tai vastaavanlaisia tuotteita. Luontaisesti gluteenittomat tuotteet saattavat kuiten-
kin olla kontaminoituneet gluteenipitoisten tuotteiden kanssa, josta muodostuu ongel-
mia. (Collin 2006, 83.)

Esimerkiksi gluteeniton jauheseos on valmistettu niin, etta siind oleva gluteeni on
poistettu teollisesti. Gluteenittomat jauhoseokset sopivat suurelle osalle keliaakikoista,
mutta ei kuitenkaan kaikille. Luontaisesti gluteeniton jauheseos taas on valmistettu
viljoista, jotka ovat luontaisesti gluteenittomia. Né&it& luontaisesti gluteenittomia viljo-

ja ovat riisi, maissi, hirssi seké tattari. (Keliakialiitto 2007.)

L&akarit suosittelevat kaikille uusille keliaakikoille ruokavaliota, johon kuuluvat seka
gluteenittomat ettd luontaisesti gluteenittomat tuotteet. Herkimmat keliaakikot saatta-
vat sairastua jo hyvin pienestd vehnantarkkelys maarasta. Heille suositellaankin siir-
tymisté kokonaan luontaisesti gluteenittomaan ruokavalioon. Eras pikku poikkeus on
kuitenkin olemassa. Muunnettu tarkkelys, tarkkelyssiirappi, maltodekstriini sek& pro-
teiinihydrosylaatti ovat gluteenittomia tuotteita, vaikka ne ovatkin valmistettu vehnas-
t4 tai ohrasta. (Keliakialiitto 2007.)

Kaura

Ennen sanottiin ettd keliaakikon tulee jattaa ruokavaliostaan pois kotimainen vilja.
Kaura luetaan myos kotimaiseksi tuotteeksi. Nykyisin kuitenkin sanotaan toisin. Jot-
kut keliaakikot sietdvat ruokavaliossaan kaytettdvan kauraa, mutta sekin vain pienina
madrind nautittaessa. Kaura tuo ruokavalioon muun muassa maukkaan seka ravitsevan
lisdn. (Keliakialiitto 2007.)
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Kliinisiin tutkimuksiin perustuen kauran k&ytto keliaakikon ruokavaliossa sallittiin
vuonna 1997. Keliakiaa sairastavien lasten sekd ihokeliaakikoiden ruokavalioon se
sallittiin vuonna 2000. Tana pdivana sairastavien keliaakikoiden ruokavalioon suosi-
tellaan kaytettavéaksi kauraa pienissa maarissa, mikéali keliaakikon suolisto sen sallii.
Tama helpottaa gluteenittomaan ruokavalioon sopeutumista. Tutkimusten mukaan 70
% keliaakikoista kayttaa paivittain kauraa. (Collin 2006, 83.)

Turvallisinta kauraa kaytettdvéaksi on kaura, jonka viljely- ja tuotantoprosessissa ei ole
missddn vaiheessa kasitelty gluteenia sisaltavia viljoja. Jotkin ruokakaupassa myytavat
tuotteet voivat johtaa keliaakikkoa kuitenkin harhaan tuotenimilldan. Téllaisia ovat
esimerkiksi kaurakeksit, kauraleivét sekd kauramakaroni. Niiden valmistuksessa on
usein kaytetty myos muuta viljaa kuin pelkkaé kauraa. (Collin 2006, 83.)

Puuppolan tilan viljelema kaura, josta valmistetaan Aitokaura-tuotteita, soveltuvat
juuri keliaakikoille. Puuppolan tilan tuottama kaura on valmistettu puhtaasta ja koti-
maisesta kaurasta. Tilalla ei viljella tai k&sitell& muuta viljaa. Kaura viljelyssa ollaan-

kin erityisen tarkkoja sen puhtauden takaamisesta.

Seuranta

Keliaakikko ei joudu hoitamaan ja seuraamaan itse omaa parantumistaan. Keliaakikot
kéayvat 1-3 vuoden valein ladkarissa. Sielld heistd otetaan ohutsuolindyte, josta n&h-
daan kuinka ruokavaliohoito on auttanut. Talloin tarkastetaan myos keliaakikon ve-
renkuva sekd ruokavalio, mité keliaakikko kayttaa. Talla tavoin keliaakikkoa autetaan
saavuttamaan véhitellen normaali terveyden- sekd eldmantila. Ihokeliaakikolta koepa-
lan ottaminen ei ole valttamatontd. Hanelta ruokavaliohoidon tulokset huomaa iholta.
Iho toimiikin ihokeliaakikon hyvan hoidon onnistumisen mittarina. (Kansanterveyslai-
tos 2007.)

Tavallinen aikuiskeliaakikko kay tarkastuksessa diagnoosin tehneessa yksikdssé, kun-
nes hanen ruokavaliohoitonsa tehoaa. Tdmén jalkeen seuranta ja tarkastus tapahtuvat
perusterveydenhuollossa. Lapsi keliaakikoiden seuranta ja hoito ovat erikoislaakérin
alaa. (Kansanterveyslaitos 2007.)
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Keliakiaa seuraamalla ja valvomalla on erityinen tarkoitus. Sill& ei pelkastadan punta-
roida sitd kuinka hyvin keliakia on pysynyt kurissa ja ruokavaliohoito tepsinyt. Seu-
rannalla voidaan ehké&istd myos muita sairauksia puhkeamasta. Naista tavallisin on
imusolmukesyopa. Téata ei kuitenkaan kannata pelatd. Tama on hoidettavissa hyvalla,
oikealla ruokavaliolla sekd madréajoin tehtavalla seurannalla. (Kansanterveyslaitos
2007.)

Ruokavaliokorvausta Kelasta

Keliakialiitto tutki gluteenittomia elintarvikkeita sek& niiden hintoja. Tutkimus tehtiin
vuoden 2006 touko- kesdkuussa, jolloin vertailun kohteina olivat véhittdiskaupat sek&
kuluttajaviraston tekemd hintaselvitys vuodelta 2004. Selville saatiin, ett4 hinnat ovat
jokseenkin laskeneet, mutta hinta erot ovat suuria eri ostopaikoissa. Hintavertailua
tehdessaan keliakialiitto laski, kuinka kalliiksi keliaakikon eldma tulisi ravitsemus-
suosituksia apuna kéyttden. Suosituksissa sanotaan, ettd 2000 kcal:n energiatasolla
viljatuotteita tulisi saada 250 g/ pdiva ja 2400 kcal:n energiatasolla 300 g/ paiva. Néi-
den mukaan laskettuna keliaakikolla kuluu ruokaan noin 2,48- 3,04 euroa

paivassa. Meilla tavallisilla ihmisilla tuo vastaava summa on vain 1,12- 1,35 euroa.
Ero on siis huomattava. Naisté yhteenvetona voidaan sanoa, etté keliaakikon ruokava-
lio tulee kuukaudessa maksamaan 41- 50,80 euroa enemman kuin normaalia ruokava-
liota noudattavan. (Jokinen 2004, 8 - 9.)

Keliaakikon ruokavalio tulee pidemmaén paalle kalliiksi. Gluteenittomat jauhoseokset
sekd valmiit leivat maksavat moninkertaisesti enemman kuin normaalit tuotteet. Ke-
liakiaa sairastavalla onkin mahdollisuus hakea korvausta kuluihinsa Kelalta. Kela
maksaa keliaakikolle 21 € kuukaudessa verotonta rahaa. Tamé jokaisen keliaakikon
tulisi ehdottomasti hyodyntéa. (Keliakialiitto 2007.)
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7 RESEPTILEHTINEN

ALLERGIA JA KELIAKIA

Kysely / Allergia- ja
keliakiayhdis-
tykset seka
Aistinvarainen apantimakas
: arviointi Wi
Synteesi ™~

Reseptilehtinen

KUVIO 18. Reseptilehtinen

7.1 Reseptiikan lahtokohta ja tarve

7.1.1 Reseptilehtisen tavoitteet

Tavoitteena oli suunnitella ja toteuttaa reseptilehtinen, jonka reseptien tuli olla paéasi-
assa munattomia, luontaisesti gluteenittomia, maidottomia ja yleisia ruoka-

allergeeneja vélttavia. Reseptit tuli suunnitella toimeksiantajan arvojen, tavoitteiden ja
yrityksen imagon pohjalta. Reseptien tuli siis olla terveellisia seka keliaakikoille sopi-
via. Haitarimallinen reseptilehtinen oli tarkoitettu jaettavaksi Keliakia 2007 messuilla

marraskuussa 2007.

Reseptilehtiselld oli selva tarve, silla Aholat olivat ottaneet paljon palautetta ja toiveita
vastaan kuluttajilta. Heilla oli myos itselld&n mielessaan pari uutta resepti-ideaa. Aito-
kaura-tuotteista oli tehty reseptivihko vuonna 2003. Kyseinen reseptivihko sisélsi re-
septejd, jossa allergioita ei ollut keliakian lisdaksi huomioitu.
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7.1.2 Kustannukset ja resurssit

Reseptilehtisen aloitusvaiheessa kavimme lapi siihen kuuluvat mahdolliset kustannuk-
set. Meidan tekemien vakiointien kustannukset arvioimme aluksi 50 euron suuruisiksi.
Tassd emme olleet vield tietoisia Lahiruoka ravintolaan ja ammattikeittioon- tapahtu-
man maistatustilaisuudesta. Yhteensa vakiointeihin ja tapahtuman maistiaisien valmis-
tukseen meni rahaa lahemmads 100 euroa. Ndiden liséksi kustannuksia lisd&vat mes-

suille valmistettavat tuotteet, monistus sekd matka- ja puhelinkulut.

Ongelmaksi nousi reseptilehtisen valmistus, koska meill& ei ollut sen ulkoasun suun-
nitteluun ja toteutukseen tarvittavia valmiuksia. Tdman vuoksi reseptilehtisen ulko-
asun tekemiseen tarvittiin ammattitaitoiset tekijat. Alun perin mainostoimiston tuli
vastata reseptilehtisen valmistuksesta, mutta erimielisyydet toimeksiantajan sek& mai-
nostoimiston valilla estivat taman. Mara Yritysklinikan kautta saimme tietoon mah-
dolliset uudet tekijat. Heidan kanssaan aloitimme yhteistyon, joka paéattyi kustannus-
kysymyksiin. Mara Yritysklinikan kautta saimme viimein lopulliset tekijat. He olivat
kolmannen vuoden opiskelijat Milla Pesonen ja Tuomas Roininen kulttuuri- ja viestin-
taalalta. Milla ja Tuomas tekevat reseptilehtisen erillisprojektina osana opintojaan,
ilman rahallista korvausta. Toimeksiantaja maaritteli reseptilehtisen kustannukset ja

ulkoasun yhdessa Millan ja Tuomaksen kanssa.

7.2 Reseptilehtisen valmistusprosessi

7.2.1 Suunnittelu

Reseptilehtisen valmistusprosessi l&hti etenemadn reseptien suunnittelulla. Toimek-
siantajan kanssa paadyttiin kymmeneen reseptiin, joista viisi oli tarkoitettu reseptileh-
tiseen. Kaikki reseptit julkaistaan yrityksen internetsivuilla. Alussa kdvimme lapi mit&
aikaisempia resepteja Aitokauralle oli tehty. Tdman jalkeen suunnittelimme kymme-
nen sellaista uutta reseptia, jotka meidan mielestdmme vield puuttuivat. Nama olivat

tuorepuuro, hyytelokakku, kauramureke, suolainen piirakka, pikkupitsat, korvapuustit,
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persikkakuppi, myslipatukka, risotto ja lisdke. Nama esittelimme Aholoille ja heidén

mielipiteensd mukaan pystyimme jatkamaan ndaiden kymmenen reseptin kehittelya.

7.2.2 Vakiointi

Reseptien vakiointi suoritettiin Jyvaskylan ammattikorkeakoulun matkailu-, ravitse-
mis- ja talousalan yksikon tiloissa Mankolassa. Vakioinnit aloitettiin elokuussa 2007.
Raaka-aineet kokeiluihin tilattiin koulun varaston kautta. Kaurahiutaleet ja — ryynit
haimme suoraan Puuppolan tilalta. VVakiointikertoja oli nelja (Liite 8. Vakiointi). Va-
kioinnit teimme laatimiemme reseptien mukaan. Kaytimme tilavuusmittoja, silla koti-
oloissa ei kovin usealla ole kdytdssa talousvaakaa. Reseptien annoskoot vaihtelivat

kahdesta annoksesta viiteentoista annokseen.

Ensimmadiselld vakiointikerralla testasimme puolet eli viisi reseptid. Toisella vakioin-
tikerralla testasimme loput viisi reseptid. Viimeiset kaksi vakiointikertaa oli tarkoitettu
reseptien paranteluun ja viimeistelyyn. Lopulliset reseptit olivat mozzarella-
aurinkokuivattutomaattipiirakka, mansikka-raparperituorepuuro, kauraiset pikkupullat,
kauramureke, kaurainen vélipalapatukka, appelsiini-hyytelokakku, kauraliséke, broile-

risotto, pikkupizzat ja vadelma-persikkakupit kauramurulla. (Liite 9. Reseptit)

Tyo0tunteja kertyi 25 tuntia. Valmiit tuotteet maistatimme vakiointikertojen yhteydessa
ohjaajallamme Tarja Viitasella. Han kertoi omat mielipiteensd, joiden perusteella
muokkasimme reseptejd. Viimeisen vakiointikerran jalkeen pakkasimme tuotteet ja

k&vimme Puuppolan tilalla maistattamassa niitd Aholoille.

7.2.3 Valokuvaus

Alun perin ajatuksena oli, ettd valokuvat ottaisi ammattilainen. Kustannussyisté kui-
tenkin otimme valokuvat reseptilehtista varten itse. Valokuvaajana toimi Paula Rajala.
Valokuvausta varten saimme Mara Yritysklinikalta varjoja ja lisdvalaisimia. Rekvisiit-
taa kuviin lainasimme Restonomipalveluilta. Halusimme valokuvista selkeitd, yksin-
kertaisia ja kodinomaisia. Mielestimme onnistuimme tavoitteessa. Aholat valitsivat

lukuisten valokuvien joukosta reseptilehtiseen paatyvat kuvat.
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Millan ja Tuomaksen mukaan ottamamme valokuvat olivat kuitenkin haasteellisia

muokattavuudeltaan. Emme olleet osanneet arvioida mista suunnasta kuvat tuli ottaa,
niin ett4 varjoja ei paasisi syntymaan. Ennen valokuvaamista, olisimme voineet kysya
avustusta ammattilaiselta. N&in olisimme vélttyneet kuvien tuomilta enimmilta vaike-

uksilta.

7.2.4 Reseptilehtisen ulkoasun kehittdminen

Reseptilehtisen tekoprosessi aloitetaan suunnittelulla. Reseptilehtisen suunnittelua
varten on olemassa erilaisia ohjelmia, joissa on valmiita suunnittelupohjia. Haitarimal-
lista lehtistd tehtéessé on ensiksi paatettdva mitka sivuista ovat etu- ja takasivut. Etu-
kannessa oleva kuva on Aholoiden omasta arkistosta. Muut reseptit 10ysivét paikkansa
sen mukaan, kuinka pitkid ne olivat. Reseptilehtiseen tuleva teksti voidaan kopioida
suoraan alkuperdisesta tekstistd. Tekstid voidaan muokata muun muassa vaihtamalla

fonttia.

Reseptilehtisen haasteellisin osuus oli valokuvien lisédminen vihkoon. Kuvia voidaan
muokkailla monella eri tavalla, esimerkiksi tekeméll& niihin varisaatdja ja haivytyksia.
Ulkoasun luomiseen kului aikaa noin 20 tuntia. Aikaa olisi voinut kulua vdhemman,
jos kaytetty ohjelma olisi ollut ennestaan tuttu Millalle ja Tuomakselle. Aikaa olisi

my0s saastynyt, jos kuvia ei olisi tarvinnut késitell& niin paljoa.

7.2.5 Reseptilehtisen painatus ja taitto

Tuomas ja Milla tekivat tarjoukset neljéalle- viidelle eri yritykselle Keski- Suomen
alueelle. Tarjoukset lahetettiin Kaarinalle ja Paulille, jotka valitsivat niistd mieluisim-
man vaihtoehdon. Reseptivihkon ollessa pdf- eli séhkdisessa muodossa paino on no-
peampaa ja edullisempaa, verrattuna perinteiseen kirjapainoon. Sdhkdisessd muodossa
on myos se ettd aineisto on helppo varastoida. Ndin siitd saa tarpeen mukaisen lisapai-

noksen joustavasti.
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Viikkoa ennen tarvittua ajankohtaa tulee materiaali toimittaa painoon. Tahankin vai-
kuttaa se, onko materiaali sdhkoisessé vai perinteisessa muodossa. Myos tilausten

madré painossa vaikuttaa painatuksen nopeuteen.

Viimeinen vaihe, jonka reseptilehtinen kay l&pi, on jalkiké&sittely. Jalkikasittelyssa
painotuotteita voidaan viimeistelld muun muassa taittamalla, sitomalla seka lajittele-
malla. Jalkiké&sittelyssa reseptilehtinen taitettiin haitarimuotoon. Tdman jalkeen tuote

on valmis pakattavaksi ja jaettavaksi kuluttajille.

8 AISTINVARAINEN ARVIOINTI

Aistinvaraisessa arvioinnissa tarkastellaan ruoan makua ja tuoksua sek& ruoan raken-
netta ja sen vareja. Aistinvaraisella arvioinnilla tarkoitetaankin ruoan ulkondon tarkas-
telua eri aistejamme hyvaksi kdyttaen. N&ité aisteja ovat maku-, haju- tunto-, kuulo-
sekd ndkoaisti (Tuorila & Appelbye 2005, 19). Aistinvaraisia mittauksia voidaan kayt-
td4 monella eri alalla. Esimerkiksi elintarviketeollisuus seka la&keteollisuus hyddynté-
vat aistinvaraista arviointia muun muassa tuotekehityksissa, kuluttajatutkimuksissa ja

laadunvalvonnassa. (Tuorila & Hellemann 1997, 22.)

Aistinvaraisella arvioinnilla teemme usein sen paatoksen syommekd tarjolla olevaa
ruokaa vai torjummeko sen kokonaan. P&atokseen voi vaikuttaa esimerkiksi ruoan
epamiellyttava tuoksu, esillelaitto, ruoan muoto tai sen véritys (Tuorila & Appelbye
2005, 17- 18). Aistinvaraiseen arviointiin saattavat vaikuttaa omat mieltymykset ja
odotukset. Esimerkiksi tuttujen ruokien odotetaan maistuvan tietynlaisilta. Jos maku
onkin ristiriidassa odotusten kanssa, tdéhén reagoidaan negatiivisesti tai positiivisesti.
(Tuorila & Hellemann 1997, 17.)

Aistinvaraisessa arvioinnissa makuaistilla on oleellinen merkitys arvioinnin onnistu-
miseen. Ihminen pystyy aistimaan viitta eri perusmakua, jotka ovat suolainen, makea,
karvas, hapan sek& umami. Eri puolella suuonteloa sijaitsee makureseptoreja, joiden
avulla maistetaan eri makuja. Esimerkiksi karvas maistetaan parhaiten kielen taka-
osassa. Hajuaistin avulla ihminen pystyy erottamaan ilmasta tuhansia eri hajuja eri

voimakkuustasoilla. Arviointitilanteessa hajut luovat mielikuvia arvioitavan tuotteen
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mahdollisesta mausta. Makuaistin tavoin myo6s hajuaisti heikkenee ian myo6ta. (Tuorila
& Appelbye 2005, 38, 43.)

Tuntoaisti toimii makuaistin tavoin reseptoreiden avulla, joita sijaitsee eri puolilla
elimist6d. Tuntoaistin avulla tunnemme muun muassa kylmén, kuuman seka kivun.
Maistelutilanteessa tuotteen koostumusta ja rakennetta arvioidaan tuntoaistia k&yttaen.
Tuntoaisti eroaa muista aisteista siind, etta se ei heikkene ian myota. Nakdaisti auttaa
ruoan ulkonddn, laadun seka tuttuuden arvioinnissa. Tuotteita arvioitaessa ulkonaon
perusteella ihminen saattaa luoda miellyttavia tai epamiellyttavia ennakkoluuloja. Né&-
koaistin luomat ennakkoluulot on mahdollista kumota muiden aistien avulla. Kuulo-
aistilla on aistinvaraisessa arvioinnissa hyvin vahén arvoa. Kuuloaistia kuitenkin tarvi-
taan joidenkin rakenneominaisuuksien arvioinnissa. Tastéd esimerkkind arvioitavan
tuotteen rapeus. (Mts. 45, 49.)

8.1 Elintarvikkeiden arviointi

Tuorilan (2005, 19 - 20) mukaan elintarvikkeita tutkiessamme havainnointi ja tarkas-
telu kiinnittyvéat tavallisimmin muun muassa ulkonakdon, aromiin, rakenteeseen ja

lampotilaan. Jokaisen aistin tarkeys korostuu eri elintarvikkeita tutkittaessa. Esimer-
kiksi juomia arvioitaessa haju on avainasemassa. Maidosta tunnistetaan helposti pie-

netkin poikkeamat erityisesti hajun, mutta myds maun perusteella.

Rakennetta tarkastellaan p&&asiassa lihasta, kalasta, leivasté sek& maitotaloustuotteis-
ta. Marjoissa, hedelmissa sekd vihanneksissa ulkonako on erityisen tarkedssa asemas-
sa houkuttelevuuden vuoksi. Kuuloaistin avulla arvioidaan kekseja, vihanneksia seké
hedelmid. Naiden pureskelusta syntyvét &anet ovat arvioinnin kohteena. Kuuloa tarvi-
taan myds silloin, kun koputellaan kypsytettyja juustoja pikkuvasaralla. Adnen avulla

voidaan paatelld onko juuston sisalla halkeamia. (Tuorila & Appelbye 2005, 20 - 21.)

Aistinvaraista arviointia ei jatetd pelk&stdan aistien varaan vaan mukana yhteistyossé
ovat myo6s aivot. Nama tekevaét tiivista yhteistyota onnistuakseen tuloksissa. 1an my6ta
kertyy myos kokemusta erilaisista hajuista ja mauista. Nain arviointitilanteisiin saa-

daan mukaan erilaisia mielikuvia sek& mieltymyksia kyseessé olevasta tuotteesta (Mts.
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19 - 21). Ruoan aistimiseen vaikuttavat siis aikaisemmat kokemukset seka henkilo-
kohtaiset ominaisuudet ja tilanne itse. Ruoka on itsessédankin voimakas mielihyvén
l&hde. Jokin tietty ruoka saattaa herattaa eloon tunnetiloja ja elamyksia. Esimerkiksi
aidin lihapullat nostavat pintaan lapsuudenajan tunteita ruokahetkista. (Tuorila & Hel-
lemann 1997, 15.)

8.2 Aistinvarainen mittaaminen

Aistinvaraista mittaamista voidaan suorittaa esimerkiksi analyyttisilla laboratoriomit-
tauksilla. Analyyttista laboratoriomittausta kutsutaan perinteiseksi mittariksi. Tassa
mittausmenetelmassa keskitytaan arvioimaan esimerkiksi tuotteen hajua, makua, ra-
kennetta ja ulkondkoa. Talla tutkimusmenetelmalld voidaan myds tutkia, onko kahden

eri tuotteen valilla aistein huomattavaa eroa. (Tuorila & Appelbye 2005, 56.)

Aistinvaraiseen mittaamiseen ei ole olemassa valmista konetta tai laitetta. Mittarina
toimii ihmisisté koottu arvioijajoukko. Mittaustuloksen luotettavuuteen pyritaan vai-
kuttamaan siten, ettd koe olisi mahdollisimman suunniteltu seka itse tilaisuus olisi
hyvin kontrolloitu. Ihminen ei kuitenkaan toimi kuten laite, vaan tulokseen vaikuttavat
yksilolliset psykologiset sek& fysiologiset seikat. On olemassa koulutuksia, joissa kou-

lutetaan arvioijia aistinvaraista arviointia varten. (Mts. 56.)

8.3 Raati

Aistinvaraisessa arvioinnissa arviointiraateja on kaytettavissa kolmea erilaista. Naméa
raadit ovat kuluttajaraati, asiantuntijaraati sek& koulutettu raati. Raateja k&ytetaan eri
tarkoituksiin. Kuluttajaraati koostuu tuotteen kayttajista tai sen mahdollisista kayttajis-
t4. Jasenten mieltymyksié ja muita reaktioita tuotteeseen tutkitaan. Kuluttajaraadin
jasenié ei ole harjaannutettu tehtavaan. Asiantuntijaraadin jasenet ovat kokeneita tuot-
teen raaka- aineiden ja valmistuksen osaajia. Jasenet tuntevat kaytettavat menetelmat
ja pystyvét néin ollen tuottamaan useita arviointeja. Koulutetun raadin jasenet on varta
vasten koulutettu kyseiseen tehtdvaénsa. Raadin jasenet kdyttavat arvioinnissa mitta-
laitteena tuotteen objektiivisen aistinvaraisen laadun selvittamista. (Tuorila & Appel-
bye 2005, 157.)



133

Jokainen ihminen on oma yksilonsé ja toimii sen mukaisesti. Jokainen kayttaa aiste-
jaan hanelle ominaisella tavallaan. Aistinvaraisen raadin koulutuksessa tavoitteena on
saavuttaa raati, joka toimii kuin mittalaite. Ihmisjoukko pyritd&n saada toimimaan
yhdenmukaisesti, jolloin heistd muodostuu aistinvarainen arviointiraati tai jopa mitta-
laite. Hyvén arvioijaraadin takana on kova tyo, useat testit, harjoitukset sekd koulutuk-
set. (Tuorila & Appelbye 2005, 158.)

8.4 Aistinvarainen koe

Aistinvaraista koetta suunniteltaessa tulee kokeen tavoitteet méaritell tarkasti. Kun
tiedetdan, mit4 kokeella halutaan selvittad, voidaan maéritella tutkimusmenetelma.
Kun tavoitellaan kuluttajien reaktioita elintarvikkeista todellisessa kayttotilanteessa,
voi arviointipaikka olla koti, koulu, ravintola, sairaala tai ruokala. Toisaalta taas kun
halutaan tiet&a elintarvikkeiden aistittava laadun, arvioijina toimivat tuolloin asiantun-
tijaraadin- tai koulutetunraadin jasenet. Koetilana voi olla esimerkiksi laboratorio,
raaka- aineiden vastaanottotila, tuotantolinja tai tutkimuslaitos. (Tuorila & Appelbye
2005, 175.)

Suunnittelu

Kokeesta muodostetaan tutkimusongelma- tai kysymys, kun on ensiksi selvitetty sen
tavoite. Miké&li ongelmakysymys ei yksindén ole riittdvén rajattu, voidaan muodostaa
useita alakysymyksid. Namé helpottavat ongelmakysymyksen ratkaisussa. Jokaisesta
voi alussa tuntua, ettd oma ongelmakysymys on uniikki. Tarkemmin asiaa tutkittaessa
I0ydetdan kuitenkin paljon kirjallisuutta, joista on hyotya tulevaisuudessa ongelmaa
ratkaistaessa.

Kokeen suunnitteluvaiheessa tulee tarkastella kysymysté, onko koe realistinen? Onko
koe mahdollista suorittaa aikataulussa pysyen seka riittavatko testaajan tieto- taito?

Koe tulee testata moneen kertaan, jotta siitd saadaan karsittua kaikki turha pois ja jal-
jelle j&a vain kaikkein tarkeimmat asiat. Talloin koe tulee myds mietityksi huolella ja
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saadaan varmistetuksi, ettd siind ovat juuri oleellisimmat seikat esill4. (Tuorila & Ap-
pelbye 2005, 178.)

Tulosten luotettavuus

Aistinvaraisen kokeen tuloksia tarkasteltaessa ja pohdittaessa sen luotettavuutta, mie-
titddn menetelman tarkkuutta sekd mitattavaa kohdetta. Kokeesta saatuja tuloksia voi-
daan tarkastella eri tavoin. Viime k&dessa vastuu on kokeen jarjestajalld, jonka tulisi
olla tarpeeksi ammattitaitoinen, jotta osaisi kayttaa oikeita menettelytapoja. N&in saa-
taisiin my0s luotettavia ja hyvié tuloksia sekd minimoitua satunnaisten virheiden
mahdollisuus. (Mts. 190- 191.)

9 MAISTATUKSET JA KYSELYT 2.10.2007

Kuulimme L&hiruoka ravintolaan ja ammattikeittioon- tapahtumasta Aholoilta syys-
kuun alkupuolella. Tapahtuman jarjestelyt olivat jo t4ssd vaiheessa k&ynnissa, joten
otimme yhteyden tilaisuuden jarjestdjiin. Tilaisuuden jarjestdjind toimivat RuokaCent-
rian projektipaallikkd Annamaija Nieminen sek& projektityontekija Eeva Happonen.

Heiltd saimme luvan osallistua tilaisuuteen.

Samana paivané oli tarkoituksena pitad myos koulun henkilokunnalle ja opiskelijoille

maistatus ja kysely. IlImoitimme tapahtumasta sahkopostin sekd ilmoitustaulun kautta.

Kyselyt Kyselyt x2 || Vakiintuneet ja Kysely
satunnaiset

kayttajat |
e / Allergia- ja

keliakiayhdis-
tykset seka

tapahtumaka-

Synteesi vijat

KUVIO 19. Tyon rakenteen vaihe 3
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9.1 Suunnittelu

L&hiruoka ravintolaan ja ammattikeittioon - tapahtuman tarkoituksena oli tuoda tyo-
homme tietoja, joita pystyimme hyodyntaméaan reseptilehtisen tekemisessa. Halusim-
me tapahtuman myo6ta myos selvittdd, kuinka hyvin ihmiset tuntevat Aitokaura nimen
seka tuotteet. Suunnittelimme tapahtumaa varten kolme kyselyd, jotka oli suunnattu
eri kohderyhmille. Namé& kohderyhmét olivat kuluttajat, ammattikeittion edustajat eli
ylemman ammattikorkeakoulu tason opiskelijat ja ammattikeittiossa tydskentelevét

seka Keliakia- ja Allergiayhdistyksen jasenet.

Suunnitelmissa tuli ottaa huomioon illan lisdksi my6s aamupéivan maistatukset ja
kyselyt. Suunnitelmiin kuului paikan varaaminen, aikataulun laatiminen, esittelypoy-
dan suunnittelu seka rekvisiitan hankkiminen. Askartelimme kyselylomakkeille syk-

syisen palautelaatikon.

Pidimme palaverin illan tapahtumasta tilaisuuden jarjestéjien kanssa. Palaverissa ka-
vimme I&pi tilaisuuden kulkua, sekd vastuualueita. Alusta alkaen tarkoituksenamme
oli maistattaa reseptilehtiseen tulevia tuotteita. Palaverin jalkeen aloimme suunnitella
omaa osuuttamme tilaisuudessa. Tahén kuului tilauslistan tekeminen sek astioiden,
valineiden, kannettavan tietokoneen ja videotykin varaaminen. Videotykki ja kannet-
tava tietokone olivat diaesitysta varten, jossa naytettiin kaikki suunnittelemamme tuot-

teet.

Tilaisuuteen oli kutsuttu paikallisia yrittdji& sek& kutsuvieraita. Halusimme pyytéa
paikalle Aholoiden seké itsemme puolesta Keliakia- sek& Allergiayhdistykset jaseni-
neen. Heidat kutsuimme sahkdiselld kutsulla. Tarkoituksena oli saada jasenet osallis-
tumaan tilaisuutta varten tehtyyn kyselyyn ja maistatukseen. Yhdessa Aholoiden kans-

sa paatimme, mitd tuotteita tilaisuudessa maistatettaisiin.
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9.2 Tapahtumapaivan toteutus

Aamupdiva

Viimeistelimme kyselylomakkeet ja tulostimme ne. Tapahtumapdivédn aamuna aloi-
timme tilaisuuteen valmistautumisen. Aamupdivan kysely oli oppilaitoksen ala-
aulassa kello 10.45 - 13.30. Tamé kysely oli suunnattu opiskelijoille ja henkilokunnal-
le. Mukana oli my6s ylemméan ammattikorkeakoulututkinnon opiskelijoita, joista osa
vastasi ammattikeittio-osioon suunniteltuun kyselyyn. Alussa vastauksia emme saa-
neet niin paljoa kuin olisimme toivoneet. Esittelypoytdmme alkoi kuitenkin kiinnostaa
ihmisig, ja vastauksia tuli tasaiseen tahtiin. Naistd aamupdivan kyselyista (Liite 2 ja
liite 3.) saimme vastauksia yhteensa 38 kappaletta. Kyselytuloksia kdydaéan tarkemmin

l&pi asiakassegmentti- ja ammattikeittioluvuissa.

Poydassé esittelimme Aitokaura-tuotteita seka niiden pakkauksia. Kerroimme kiinnos-
tuneille yrityksesta ja opinnaytetyostdimme. Maistatimme kyselyn yhteydessé suunnit-
telemaamme ja edellispdivand valmistamaamme kauraista valipalapatukkaa. Muita
suunnittelemiamme tuotteita kyselyyn osallistujat nakivét diaesityksen kautta, joka
pyoOri taustalla. Esittelypoytdadn oli tavoitteena luoda syksyinen tunnelma, joten kay-
timme rekvisiittana kuivattuja vaahteranlehti& ja somistekankaita. Taman tilaisuuden
my0té saimme vastauksia Aitokaura-tuotteista seka sunnitellusta maistelusta kulutta-
jilta sekd ammattikeittion ihmisiltd. Aamupdivan osion jalkeen aloimme viimeistell4

illan tapahtumaa.

lita

Paivéaa ennen tapahtumapaivaa esivalmistelimme tuotteet. Tarjottavat tuotteet olivat
kaurainen valipalapatukka, mansikka-raparperituorepuuro, kauramureke seka mozza-
rella- aurinkokuivattutomaattipiirakka. Tapahtumapdivan aamuna asettelimme tuotteet
vadeille. Kolmen aikaan padésimme tekemaén esittelypOytéa ja tilaa valmiiksi iltaa
varten. Oma esittelypdytdmme noudatti samaa tyyli& kuin aamupéivan esittelypoyta.

Erona oli se, etta tuotteita oli enemman esill4. Tuotteita varten oli tehty nimikyltit,
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joissa oli tuotekuva ja paaraaka-aineet. Hyodynsimme diaesitysta téssakin tapaukses-
sa. Myo6s maistelua varten oli varattu kaksi poytaa.

Illan tapahtuma alkoi kello 17. Tapahtumaan osallistuneiden l&hiruokayrittajien esitte-
lypoytien tuli olla valmiina kello16.30. Tilaisuus alkoi lyhyill& puheenvuoroilla, joissa
mainittiin opinndytetydmme osuus illasta. Puheenvuorojen jalkeen jatkettiin yhteisell&
kahvituksella. Taman jalkeen alkoi esittelypoytiin tutustuminen. Kolmen tunnin ajan
vieraat perehtyivat eri yrittajien tuotteisiin. Mukana olivat Puuppolan tilan yritt4jat
Kaarina ja Pauli Ahola. Pyysimme kiinnostuneita maistelemaan tuotteitamme ja anta-
maan palautetta kyselyn kautta. Illan tilaisuutta varten olimme suunnitelleet oman
kyselylomakkeen (Liite 6.). Kdytimme myds ammattikeittididen henkilokunnalle
suunniteltua kyselyé (Liite 5.). Yhteensd saimme vastauksia 22 kappaletta, joita analy-

soidaan allergialuvussa. Tilaisuus paattyi noin kello 21.

Y hteenveto

Tapahtumapdivé onnistui kokonaisuudessaan hyvin. Saimme kyselyiden avulla tarkei-
t4 mielipiteitd ja vastauksia. Tilaisuuksia varten suunnitellut maistiaiset riittivat, ja ne
saivat paljon kiitosta. Saimme kiitosta my6s omasta osuudestamme illan tapahtumas-
sa. Esittelypdydan ulkondkoon ja toimivuuteen olimme tyytyvaisia sekd aamulla etta
illalla. Valokuvasimme koko paivén ajan tapahtumien kulkua (Liite 7.). Valokuvista
kay ilmi, minké&laiset tunnelmat paivan aikana vallitsivat. Diaesitys auttoi havainnol-
listamisessa. Erityisen hyvéksi koimme sen silloin, kun emme ennétténeet keskustella

kyselyyn osallistuneiden kanssa.

Negatiiviseksi asiaksi illasta nousi se, ettei tilaisuuteen tullut niin paljoa ihmisia kuin
oli kutsuttu ja odotettu. Samalla tavoin kavi aamupdivén tilaisuudessa. Alun perin

tarkoituksena oli tehdd ammattikeittiokysely kaikille ylemmé&n ammattikorkeakoulun
opiskelijoille. Tapahtumaa edellisend paivana saimme kuitenkin tiedon, ettd opiskeli-

joista vain pieni osa on ammattikeittiétaustaisia.

Odotimme Keliakiayhdistyksen jaseniltd aktiivisempaa osallistumista tapahtumaan.
IImoittautumisaika oli liian lyhyt, ja tdmé& vaikutti osanottoon. Saimme tiedon tapah-

tumasta kolme viikkoa aikaisemmin. VVahéiseen osallistumiseen vaikutti myos tapah-
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tuman ajankohta, joka oli viikolla. Tastd huolimatta saimme kuitenkin muilta tapah-

tumaan osallistuneilta hyvad materiaalia tydtamme varten.

Yllattavan moni tapahtumapaivaan osallistunut ei ollut aikaisemmin kuullut yritykses-
té tai tuotteista. Tapahtumapaivan myota saimme ihmiset tietoisiksi Aitokaura-

tuotteista. IThmiset olivat kiinnostuneita kuulemaan yrityksesta ja sen palveluista.

Itse hydodyimme tapahtumapaivasta oppimalla, kuinka tapahtuma jarjestetdan ja mité
siind tulee ottaa huomioon. Huomioitavia asioita ovat muun muassa aikataulun teke-
minen, tilavaraukset, sujuva tiedonkulku ja materiaalien hankinta. Tiedonkulku ei
toiminut meidén ja tapahtumanjarjestdjien valilla. Saimme esimerkiksi osallistujamaa-
rén vasta sen jalkeen, kun olimme tilanneet raaka-aineet. Sen opimme myos, ettd kut-

sut on hyva lahettd4 ajoissa, jotta saadaan haluttu osallistujamaara.

9.3 Maistatustilaisuuden vastausten analysointi

Kysely oli suunnattu keliaakikoille ja allergisille, milla pyrimme selvittdméan vastaa-
jien tuntemusta Aitokaura-tuotteista. (Liite 6. Kyselylomake Keliakia- ja Allergiayh-
distyksien edustajille.) Halusimme tietd4, kuinka tuotteita k&ytetaan ja kuinka usein.
Kyselyssa keskityimme padasiassa reseptilehtisen tuotteiden arvioimiseen. Vastauksia

hyddynsimme reseptilehtisessa.

Valmistimme tapahtumaan suunnittelemistamme resepteisté neljé tuotetta. Nama oli-
vat kauramureke, mansikka-raparperituorepuuro, kaurainen valipalapatukka seka

mozzarella- aurinkokuivattutomaattipiirakka.

Kyselyiden avulla saimme kommentteja parilta keliaakikolta, ammattikeittiohenkilo-
kunnalta, lahiruokayrittgjilta seka ravitsemusneuvojalta. Suuria kehitysehdotuksia ei
kyselyssa selvinnyt. Sen sijaan ruoat saivat paljon positiivista palautetta, ja resepteisté
oltiin kiinnostuneita. Maistatustilaisuus heréatti myonteistd keskustelua, jonka lomassa
saimme mahdollisuuden kertoa kuluttajille reseptien muunneltavuudesta omiin tarpei-

siin sopiviksi.
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Kehitysehdotukset, jotka saimme, liittyivat p&dasiassa vélipalapatukkaan. Vélipalapa-
tukassa oleva kuivattu ananas ja ulkomainen kuivattu mansikka saivat kritiikkia osak-
seen. Tilalle ehdotettiin kotimaisia tuotteita. Tat4d emme kokeneet ongelmaksi, silla
alkuperdinen resepti on helposti muunneltavissa. Toinen huomiota heréttavé asia véli-
palapatukoissa oli se, ettd niihin k&ytettiin appelsiinimehua. Tilalle ehdotettiin
omenamehua, koska appelsiinimehu saattaa olla allergisoiva. Ndma molemmat asiat

otimme huomioon reseptissé.

Kyselyyn osallistui 18 henked. Naistd kahdeksastatoista vain kaksi edusti Keliakiayh-
distystd. Olisimme toivoneet heidén osaltaan suurempaa osallistujamééaraa. Itse tilai-
suuteen oli ilmoittautunut kokonaisuudessaan kutsuttuja noin 46 henkeé. lmoittautu-
misesta huolimatta kaikki eivat kuitenkaan olleet paikalla. Kaikki vieraat 10ysivéat
maistatus- ja esittelypdytdmme. Moni maistoi pikaisesti vain yhta tuotetta, minka jal-
keen jatkoi matkaansa. Heidan mielipidettddn emme saaneet. Monet jaivat kuitenkin
keskustelemaan kanssamme pitkaksi ajaksi tuotteista seka niiden valmistusprosessista.

Moni oli my6s kovin kiinnostunut opinndytetydstamme.

Tulokset

Aitokaura-tuotteet olivat tavoittaneet osan kyselyyn vastanneista. Vastanneista 61
prosenttia (11) oli tavannut tuotetta kaupoissa, kollegoidensa kautta seka suoraan
Puuppolan tilalta. Loput 39 prosenttia (7) vastaajista olivat kuulleet tuotteista ensim-
maisen kerran vasta illan tapahtumassa. Suurin osa 67 prosenttia (12) vastanneista
tiesi tuotteiden soveltuvan keliaakikoiden ruokavalioon. Lopuille 33 prosenttia (6)

vastaajista tama tieto oli aivan uusi.
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Oletko kuullut aikaisemmin Aitokaura-
tuotteista?

BKylla

Oen

KUVIO 20. Aitokaura-tuotteiden tunnettuus

Kyselyssa haluttiin tiedustella, ovatko vastaajat kuulleet aikaisemmin Aitokaura-
tuotteista. Vastaajat olivat kuulleet tuotteista Maratalta, esittelyista ja erilaisista esitte-
lyisté. Erds vastaajista oli k&yttanyt tuotteita omassa yrityksessa vuodesta 2002 alkaen.

Tiesitkod Aitokaura-tuotteiden soveltuvan
keliaakikoille?

EKylla

OEn

KUVIO 21. Aitokaura-tuotteiden soveltuvuuden tunnettuus

Aitokaura-tuotteita osattiin k&yttaa kotitalouksissa monipuolisesti, niin ruoanvalmis-
tuksessa kuin leivonnassakin. Tuotteita ei kuitenkaan kdytetty kovin usein vaan kaytto
oli enemmankin satunnaista. Eniten eli 44 prosenttia vastaajista kaytti tuotteita viikoit-
tain, 22 prosenttia vastaajista kaytti tuotteita kuukausittain ja 33 prosenttia tata har-

vemmin.
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Kuinka usein kaytat Aitokaura- tuotteita?

B Paivittain

O Viikottain

0O Kuukausittain
B Harvemmin

KUVIO 22. Aitokaura-tuotteiden kaytto

Tuotteiden saatavuutta kaupoissa pidettiin jokseenkin hyvané. Kysymykseen vastan-
neista suurin osa 69 prosenttia (9) kertoi loytaneensa tuotteita kaupan hyllyilta helpos-
ti. Tuotteiden Kkerrottiin 10ytyvan isommista marketeista, kuten Prismasta, K- marke-
teista sek& Euromarketista. Useimmat vastaajista kertoivatkin loytaneensa tuotteet niin
sanotusta omasta ruokakaupastaan. Tuotteiden saatavuutta Keski- Suomessa pidettiin
hyvana. Muut 31 prosenttia (4) eivat kertoneet, miksi tuotteiden saatavuus kaupoissa
oli heidan mielestdén huonoa tai puutteellista.

Millainen on mielestasi Aitokaura-tuotteiden
saatavuus kaupoissa?

B Hyva

OHuono

KUVIO 23. Aitokaura-tuotteiden saatavuus
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Aholat halusivat tietdd kuinka hyvin kuluttajat tuntevat heidén toisen tuotteensa, ko-
konaisen kauraryynin. Tuotteen tunnettuus oli aika huono verrattaessa kaurahiutalei-
siin. Vastaajista 55 prosenttia (10) ei tuntenut tuotetta entuudestaan. Tasta voidaan
paéatelld, ettd tuotetta ei osata kayttad yhtalailla kuten hiutaleita. Loput 45 prosenttia
(8) kertoivat kéayttavansé ja tuntevansa tuotteen. Kokonaisia kauraryyneja voidaan
kayttaa loistavasti esimerkiksi riisin tapaan. Kokonaisella kauraryynilld on monipuoli-
sia kayttotapoja, moni ei vain tieda niista.

Kuinka tuttu tuote Aitokauran kokonaiset
kauraryynit ovat Sinulle? Oletko kayttanyt?

B Kylla

OEn

KUVIO 24. Aitokauran kokonaisen kauraryynin tunnettuus

Aitokaura-tuotteet jakavat jokseenkin kuluttajien mielipiteitd. Kysyttdessa, mit4 he
pitavat kyseisista tuotteista suurin osa vastaajista kertoi, ettei ole kdyttanyt tuotetta. Se
ihmetytti, kuinka kaurahiutaleet oli 47 prosenttia (7) vastaajista vieras tuote. 53 pro-
senttia (8) vastaajista kertoi pitdvansa tuotteesta paljon tai jopa erittdin paljon.
Kokonaisten kauraryynien tunnettuus jakaantui samansuuntaisesti kuin kaurahiutalei-
den. Vastaukset olivat vain péinvastaiset. Vastaajista 53 prosenttia (8) ei tuntenut tuo-
tetta. Loput 47 prosenttia (7) kertoivat pitavansa tuotteesta joko paljon tai erittéin pal-
jon.



143

Mité pidit Aitokauran kaurahiutaleista?

H En pitényt

O Pidin véhén

O Pidin paljon

M Pidin todella paljon
O En ole kayttanyt

KUVIO 25. Mielipiteet Aitokauran kaurahiutaleista

Mité pidit Aitokauran kokonaisista kaurayyneista?

B En pitanyt

O Pidin vahan

O Pidin paljon

B Pidin todella paljon
O En ole kayttanyt

KUVIO 26. Mielipiteet Aitokauran kokonaisesta kauraryynista

Kysyimme maistatukseen osallistuneilta heiddn mielipidettdn itse tuotteista, mausta,
ulkon&osté seké rakenteesta. Suurin osa kyselyyn vastanneista kehui tuotteita. Man-
sikka- raparperituorepuuron keskiarvo oli 3,3 pistettd. Vastaajien mielipiteet jakaan-
tuivat tasaisesti asteikkojen kolme ja nelja valille. Kaksi vastaajaa kertoi pitdvansa
tuotteesta vain vahan. Tuotetta kehuttiin raikkaaksi, tayteldiseksi, upeaksi, terveelli-
seksi sekd maukkaaksi valipalaksi. Joku vastaajista taas ehdotti raparperin tilalle esi-

merkiksi omenamehua seka hiutaleiden maaréan lisaéamista.
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Mit& pidit mansikka- raparperituorepuurosta?

H En pitanyt
O Pidin vahan
O Pidin paljon

7 H Pidin todella paljon

KUVIO 27. Mielipiteet mansikka-raparperituorepuurosta

Upea, tayteldinen. Palat ovat ihanan isoja.
Vé&han liian 16ysaa.

Raikas, terveellinen, maukas ja luonnollinen.
Mieleen jai vain raparperi.

Ei lilan makea, mukavasti pureskeltavaa.
Hyva maku kokonaisuus, pirtea.

Hyva tuote myslin tilalle.

Raikas maku, jalkiruokamainen.

Mozzarella- aurinkokuivattutomaattipiirakka sai saman arvosanan kuin edelld mainittu
tuorepuuro, 3,3 pistettd. Puolet vastanneista kehui tuotetta ja kertoi pitdvansa tuottees-
ta erittéin paljon. Erityisesti kehuttiin tuotteen hyvaa makua seké rakennetta. Tuote oli
mya0s pirtean makuinen ja ulkon&éltdan hieno. Erds vastaajista olisi valmis ottamaan

piirakan myos ravintolakeittioon tarjoiltavaksi.
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Mita pidit mozzarella-
aurinkokuivattutomaattipiirakasta?

B En pitanyt
OPidin vahéan
OPidin paljon

M Pidin todella paljon

KUVIO 28. Mielipiteet mozzarella-aurinkokuivattutomaattipiirakasta

Nykyaikainen, hieno piirakka.

Mukavan pirtea maku, nam.

Hyvan makuinen, kaurapohjan rakenne hyva.
Meheva ja maukas.

Voisi hyvinkin kayttaa ravintolakeittiossa.
Maut hyvassa tasapainossa.

Hieman kova, lampiméana varmasti parempi.

Huonoimman arvosanan sai mureke, jolle kertyi 3 pistettd. T&ssé vastaajien mielipiteet
jakaantuivat tasaisesti asteikoiden 2- 4 vdlille. Se kuitenkin todettiin hyvaksi tuotteen
kohdalla, etta se sopii kasvissydjille. Tuote oli loistava, mielenkiintoinen, todella
maukas, persoonallinen, hyva rakenteinen sekd makujen sinfonia oli loistava.

Osa vastaajista kaipasi tuotteeseen liséd makua ja ehka erilaisia mausteita, kuin mita

siind oli kaytetty. Yksi henkilo ei erottanut tuotetta, oliko se suolainen vai makea.
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Mitd pidit kauramurekkeesta?

6 H En pitanyt

O Pidin véhan

O Pidin paljon

B Pidin todella paljon

KUVIO 29. Mielipiteet kauramurekkeesta

Mielenkiintoinen, sopii kasvisruoaksi.

Loistava raaka- aineiden sinfonia, ihania makuvivahteita.
Todella hyva, murea ja maukas, mullistava.

Kuiva.

Kayttotarkoitus ammattikeittidissa epaselva.
Persoonallinen, erinomainen rakenne.

Suolainen vai makea? Hailyva raja, hyva idea.

Tuhti maku, vaihtoehtona lihalle.

Kaurainen valipalapatukka oli samaa tasoa tuorepuuron ja piirakan kanssa. Ar-
vosanaksi tuli 3,3 pistettd. Mielipiteet olivat jakaantuneet asteikoiden kolme ja nelja
valille. Muutama vastaajista kertoi kuitenkin, ettei pitanyt tuotteesta. Tuote oli hyvé ja
terveellinen vaihtoehto kahvileivélle. Hyvéé tuotteessa oli ulkondkd, maku, ravitse-
vuus, trendikkyys sekd karkin korvike. Mansikan ja ananaksen tilalle ehdotettiin koti-
maisia marjoja ja hedelmi& sek& raaka-aineiden murskaamista, jolloin rakenne olisi
titviimpi. Siirapin taas voisi korvata hunajalla, terveellisempi vaihtoehto. Ehdotettiin

mya0s tuotteen valmistamista kaupan hyllylle, siell& sitd menisi kaupaksi ja paljon.
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Mité pidit kauraisesta valipalapatukasta?

B En pitanyt

O Pidin vahén

O Pidin paljon

M Pidin todella paljon

KUVIO 30. Mielipiteet valipalapatukasta

Ulkonako ei houkutellut.

Terveellisempi namu, oikein hyvaa, nam.

Kahvileivan terveellinen vaihtoehto.

Hyvan makuinen, trendikas.

Ulkolaisen raaka- aineen korvaaminen kotimaisella?!
Liian makea.

Vaihtaisin siirapin hunajaan.

Hyva tuote valmiiksi tuotteeksi kaupan hyllylle. Ostaisin.
Evaana tai valipalana hyva vaihtoehto.

Halusimme kuulla kyselyyn osallistuneiden mielipiteit4 tapahtumasta, sen jarjestami-
sestd sekd maistiaisista. Maistatus sai paljon kehuja. Tilaisuutta pidettiin hyvin ja huo-
lellisesti suunniteltuna, esittelypdytdé kehuttiin moneen otteeseen. Tilaisuus oli hyva
myos senkin vuoksi, ettd vieraat paasivat tutustumaan tuotteisiin seka niista valmistet-
tuihin tuotteisiin. Vieraat olisivat kaivanneet reseptejd, joita olisi saanut ottaa mukaan.

Kerroimme kuitenkin, etté reseptit 10ytyvat internetsivuilta loppu vuodesta.

Maisteltavia olisi voinut olla enemman.
Hyvin suunniteltu ja toteutettu tilaisuus. Olisin kaivannut resepteja.

Hyva, kun sai tutustua Aitokaura- tuotteisiin ja niiden monipuolisuuteen.
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Asiaan oli perehdytty hyvin.
On aina mukava saada uusia vinkkeja.

Hyva asia, kun paasee kertomaan asioita kayttajan nakokulmasta.

Vastaajat saivat kertoa, mikali heille oli tullut mieleen tuotteiden parannusehdotuksia.
Tahén kohtaan kovin moni ei kuitenkaan vaivautunut vastaamaan. Vastaajista ainoas-
taan 17 prosenttia (3) oli miettinyt parannusehdotuksia. Ehdotettiinkin, ett4 tuotantoon
laitettaisiin kauraleseet, jolloin tuotteen kuitupitoisuus olisi suurempi. Myos kaurajau-
hot saivat kannatusta. Moni kyselyyn osallistunut tiedusteli myds, ovatko maistiais-
tuotteet tulossa kaupan hyllylle. Valmiiden tuotteiden tuottamista kaupanhyllylle kan-
natettiin. Mielenkiinnosta tiedustelimme, mitd muita mahdollisia keliaakikoille sovel-
tuvia kaura tuotteita vastaajat olivat kayttaneet. Nait4 tuotteita olivat Oatly-tuotteet,
Kukko- olut, Sydanystava- kauraleseet, Provena-kaurajauhot seka kauranékkileipé.

Tulosten yhteenveto

Koimme maistatustilaisuuden hyvéksi mahdollisuudeksi tuoda esille uusia tuotteita.
Huomasimme, etté tilaisuuteen osallistuneet yrittajat sek& muut kutsuvieraat, olivat
kiinnostuneita meidan tyostdmme. Heid&n kanssaan keskustelimme avoimesti tuotteis-

tamme. Suuremmaksi osaksi saimme kiitosta uusien ideoiden tuomisesta esille.

Aitokaura-tuotteiden tunnettuus oli jokseenkin hyva. Mikali olisimme saaneet enem-
man vastaajia, olisi rajan veto saattanut olla selvempi. Tuotteet on saatu hyvin myy-
dyksi kauppoihin seké tat4 kautta kuluttajien tietoisuuteen. Kyselyyn vastanneista suu-
rin osa kertoi kuitenkin, ettei ole kayttanyt Aitokaura-tuotteita. Moni oli kuitenkin
kertonut, ettd on kuullut puhuttavan tuotteista aikaisemmin. Tama voinkin johtaa sii-

hen, ettd tuotteita ei ole valttamatta kéytetty sen tavallista korkean hinnan takia.

Kaikki valmistamamme maistatettavat tuotteet saivat paljon kiinnostusta seké kiitosta.
Tuotteisiin pyytdmidmme parannusehdotuksia emme kovin montaa saaneet, mutta

nekin muutamat olemme huomioineet reseptilehtisessa.
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10 JOHTOPAATOKSET JA KEHITYSEHDOTUKSET

Tassa luvussa kerromme mité johtopadtoksié ja kehitysehdotuksia kilpailija-
analyysista, eri vastuualueista seka reseptilehtisesté tuli esille.

Synteesi

Reseptilehtinen

KUVIO 31. Johtopaatdkset ja kehitysehdotukset

Tutkiessamme Puuppolan tilan kilpailuymparistoa paadyimme siihen, etta yrityksen
toiminta on t&lla hetkelld vakaata. Puuppolan tilaa ei kuitenkaan voi suoraan rinnastaa
esimerkiksi Myllyn Parhaaseen. Sen sijaan kilpailijana yritys on vahvoilla verrattaessa
samantasoisiin yrityksiin. Yritys on saanut luotua vahvan perustan toiminnalleen vuo-
sien kovalla uurastuksella. Siksi yllatyimme saadessamme tiet&é yrityksen tulevaisuu-
desta. Kaarina ja Pauli Aholan ja&dessa elédkkeelle noin vuonna 2013 seurauksena on,

ettd yrityksell& ei ole varmaa jatkajaa.

Mikali Aitokaura-tuotteet poistuvat kauppojen valikoimista, kuluttajilla on ongelmana
I0ytaa tilalle vastaavaa tuotetta. Aitokaura-tuotteiden kilpailukykyhan on niiden sovel-
tuvuus monelle eri kohderyhmalle. Tuotteiden Kilpailukykyyn vaikuttaa myos se, etté
ne on viljelty puhtain menetelmin ja ne ovat aitoja ja itse tehtyja. Aitokaura-tuotteet
ovat olleet my6s nakyvé osa keskisuomalaisen lahiruoan edistdmisessd, joten tdman-

kin kannalta olisi s&éli, jos Aitokaura-tuotteiden tuotanto loppuisi.

Tekemiemme kyselyiden pé&ajohtopaatokseksi nousi se, ettd Aitokaura-tuotteiden tun-
nettuus oli aika heikko kuluttajien ja ammattikeittiohenkilokunnan keskuudessa. Té&-
man vuoksi esiin ei noussut yhtd suurta kayttajaryhmad. Huomion arvoista oli kuiten-

kin se, ettd Aitokaura-tuotteita kayttavat kuluttajat sek& ammattikeittiot olivat kuiten-
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kin tyytyvaisié tuotteisiin. Aitokaura-tuotteiden heikko tunnettuus johtui mielestimme
vahéisestd markkinointiviestinnésta. Mielestimme Aitokaura-tuotteiden tyypillinen
kayttdja arvostaa lahiruokaa ja kiinnittd4 huomiota tyonsé tai allergiansa vuoksi erilai-
siin tuotteisiin. Mielestdmme tuotteiden kayttajat eivat ole johonkin tiettyyn ikaan
sidoksissa.

Aitokauran kilpailija-analyysia tehdessémme huomasimme tuotepakkausten eroavan
kilpailijoista ulkonadltaan epéedullisesti. Taman vuoksi kyselyissa tiedustelimme Ai-
tokaura-tuotteiden pakkausten ulkonédosté, koosta sek& mielikuvista, joita pakkaukset
vastaajissa heréttivat. Saimme selville sen, ettd pakkausten ulkonakod pidettiin hieman
vanhan aikaisena ja se ei erotu tarpeeksi muista. Pakkauskoon toivottiin olevan lit-
tedmpi sekd pienempi. Aitokaura-tuotteiden mielikuviksi on vuosien kuluessa noussut
aitous, l&dhiruoka ja puhtaus. Kyselyilla halusimme testata ovatko Puuppolan tilan seka

kuluttajien mielikuvat yhtenevid. Vastausten perusteella voimme todeta ndin olevan.

2.10.2007 pidetyssa maitatustilaisuudessa maistatimme neljaé suunnittelemaamme
tuotetta. N&isté neljasta kaurainen valipalapatukka sai eniten kiinnostusta osakseen.
Useampi taho ehdottikin kauraisen vélipalapatukan valmistamista kuluttajille valmiina
myytdvana tuotteena. Ideana tdma on hyvé, mutta valmistusprosessissa tulisi ottaa
huomioon monta erilaista asiaa, kuten séilyvyys ja tuotteen pakkaaminen. Tall& het-

kella Aholoiden resurssit eivat kuitenkaan ole riittavat idean toteuttamiseen.

Kauraisen valipalapatukan tavoin myos kauramureke sai paljon kiitosta, sill4 se sovel-
tuu hyvin kasvisruokailijoiden ruokavalioon. Mielestimme kauramureke oli onnistu-
nein kaikista suunnittelemistamme resepteistd muunneltavuutensa vuoksi. Maistatuk-
sien myota saimme kehitysehdotuksia tuotteiden kéyttotavoille. Esimerkiksi mansik-
ka- raparperituorepuuroa ehdotettiin vaihtoehdoksi pullille tai sampyloille kahvin
kanssa nautittavaksi. Tuorepuuroa voidaan tarjota myds esimerkiksi kouluissa jalki-
ruokana. Gluteeniton mozzarella-aurinkokuivattutomaattipiirakka on tarkoitettu paa-
asiassa keliaakikoille, mutta se sopii makunsa puolesta kaikille. Vaikka reseptit onkin
suunniteltu padasiassa Aitokaura-tuotteita kayttaville, voidaan niit4 soveltaa esimer-
kiksi kahviloiden k&yttoon. Aitokaura-tuotteet voidaan korvata halutessaan muilla

kauratuotteilla.
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Maistatustilaisuuteen otimme maistatettavaksi vain nelja tuotetta, koska nain vastauk-
sista saatiin luotettavampia. Neljan tuotteen maisteluun ja arviointiin meni aikaa noin
15 minuuttia. Vastaajan mielenkiinto ei olisi riittdnyt kaikkien kymmenen tuotteen
maisteluun. Jotta olisimme voineet toteuttaa kaikkien tuotteiden maistatuksen, tilai-
suuden luonteen olisi pitanyt olla toisenlainen. Aholat ja opinndytetydémme ohjaaja
toimivat loppujen tuotteiden arvioijina. He olivat tyytyvéisia kaikkiin tekemiimme

tuotteisiin.

Tyontekoprosessin aikana ymmarsimme, kuinka paljon enemmaén huomioita voisi
kiinnittada esimerkiksi gluteenittomiin, kananmunattomiin sek& maidottomiin tuottei-
siin. Varsinkin tulevaisuudessa erikoisruokavalioihin tarkoitettuun reseptiikkaan tulisi
panostaa entistd enemman allergioiden yleistyessa. Tuotteiden v&hdiseen huomioimi-
seen saattaa vaikuttaa se, ettd tuotteiden kohderyhmille on tarjolla hyvin pieni vali-
koima maistuvia tuotteita. Resepteissd olisimme voineet ottaa viel4 tarkemmin huo-
mioon niiden muutosmahdollisuudet ja sopivuuden allergisille. Aikaa ja mielikuvitus-
ta kayttden, resepteistd saadaan monipuolisempia useammalle kohderyhmalle suunnat-

tuna.

Ensisijaisesti reseptilehtinen tehtiin Keliakia 2007- messuille. Kaarina ja Pauli tilasi-
vat sen, koska halusivat sen myoté tuotteilleen tunnettuutta sekd mahdollisesti asia-
kaskunnan laajenemista. Tdaman avulla tuotteille saatiin myds uusia kayttotarkoituksia.
Reseptilehtisen myot4 Aholat saivat uusia kehittamisideoita tuotteiden jatkojalostami-

seen.

Reseptilehtinen tuli tarpeeseen. Reseptit olivat vaihtelevia ja erilaisia verrattaessa jo
olemassa oleviin resepteihin. My6s niiden muunneltavuus on mahdollista. K&ytimme
kolmessa reseptissé kokonaisia kauraryynejd, koska niiden kayttdmahdollisuuksia
haluttiin lisata. Kokonaiset kauraryynit ovat edelleen hyvin kehityskelpoisia. Resepte-
ja vakioidessamme huomasimme, ettd kokonaisten kauraryynien liottaminen véhent&a

tuotteen kypsymisaikaa. T&man pdivan Kkiireisissa keittidissa tdma on hyva asia.

Seuraava mahdollinen projektity6 voisi keskittyd Puuppolan tilan markkinointiviestin-
tdan sekd pakkauksien uuden ulkoasun ja koon luomiseen, koska ndille olisi tarvetta.

Aitokaura-tuotteiden mainonnan méaara on talla hetkelld aika vahaistd. Mainoksia
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huomasimme vain Keliakia-lehdessd, jonka lisdksi Aitokaura-tuotteita voisi mainostaa
erilaisissa oman alan lehdissg, kuten esimerkiksi Aromi- ja Menu-lehdissé. Edullista
Aitokaura-tuotteiden mainontaa olisi puffien kaytto. Puffi on ilmainen artikkelin muo-
dossa oleva mainos yrityksesté tai tuotteesta. Puffin tekee tavallisesti lehtiartikkelin
kirjoittaja. Aitokauran internetsivut kannattaisi paivittag, jotta ne olisivat yhté kilpai-
lukykyiset muiden yritysten internetsivujen kanssa. Tasta onkin ollut puhetta yrittdjien

kanssa.

Pakkauksien ulkoasun uudistukset voisivat olla esimerkiksi kansikuvan muuttaminen
sekd pakkauskoon pienentdminen. Myos varien kirkastaminen antaisi hyvéan sdvayk-
sen pakkauksille. Uudella ulkoasulla saataisiin kiinnitettyd kuluttajien mielenkiinto.
Pakkausmateriaali todettiin vastaajien keskuudessa hyvéksi, joten sité ei kannata lah-
ted muuttamaan. Myos pakkauksien suljettavuuteen oltiin tyytyvaisia.

Jos tulevaisuudessa Aitokauralle tullaan suunnittelemaan vield reseptiikkaa, voitaisiin
siind ottaa kohteeksi kokonainen kauraryyni seka sen monipuolisempi k&yttd. Uudessa

reseptiikassa kannattaisi edelleen ottaa huomioon allergisoivat raaka-aineet.

Opinnaytetyoté tehdessimme ymmarsimme, kuinka tarkeda on Kilpailijaympariston
kartoittaminen ja tata kautta kilpailijoiden tunteminen. Yrityksessa ei riitd se, etta kes-
kittyy vain omaan toimintaansa vaan on nahtévé kokonaiskuva koko alasta. Kaikki

muutokset alalla vaikuttavat jollain tasolla omaan toimintaan.

Tuotekehityksen tekeminen oli meille tuttua entuudestaan aiemmista opinnoista.
Haasteellisuutta aikaisempiin tuotekehitysprosesseihin toivat suunniteltavien reseptien
vaatimukset. Reseptilehtinen toi omat paineensa tyon tekemiseen, koska se oli tarkoi-
tettu "oikeaan” kayttoon kuluttajien keskuudessa. Tdman vuoksi reseptien tuli olla
luotettavia, selkeitd ja toimivia. Myds toimeksiantajan tyytyvaisyys tyon lopputulok-

seen oli tarkeaa.

Tuotekehitystyo ei itsessadn tuottanut meille suuria ongelmia, sen sijaan ongelmat
liittyivat tyon rakenteeseen. Alusta alkaen tyon kolmen eri ndkokulman irrallisuus
hankaloitti tyon yhdistamisté yhdeksi kokonaisuudeksi. Tdman olisimme voineet valt-

taa pohtimalla tydomme punaista lankaa jo heti alusta lahtien. Tall& olisimme péa&sseet
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toivottuun lopputulokseen hieman helpommin ja vélttyneet turhalta ty6ltd. Olemme
tyytyvaisia tyoskentelyymme, erityisesti reseptilehtisen kohdalla. Raportista sen sijaan
olisimme halunneet selkedmmén ja johdonmukaisemman. Tam4 olisi saavutettu 10y-

tamélla punainen lanka.

Opinnaytetyon aikana erityisruokavaliot tulivat meille entistd tutummaksi. Y mmar-
ramme nyt paremmin, ettd myos keliaakikoilla on oikeus maistuvaan ruokaan. Koke-
mustemme mukaan suurkeittioissé erityisruokavalioisille valmistettavien ruokien ma-
kuun ei kiinnitet& niin paljoa huomiota kuin pitaisi. Tyoeldmassa voimme soveltaa

kaikkea oppimaamme tietoa, joten tasta tietdmyksesta on meille pelkastaan hyotya.

Yhteisty0 eri tahojen kanssa toi mielenkiintoa tyon tekemiseen. Opimme ymmaérté-
maan aikataulutuksen tarkeyden sek& avoimen viestimisen merkityksen. Motivaation
yllapitamisen koimme téllaisessa monivaiheisessa projektissa haasteelliseksi, koska
kohtasimme sekd yla- ettd alamakié. Kaiken kaikkiaan matka kilpailija-analyysista

Aitokaura-reseptiikkaan oli haastava, mutta kaikille osapuolille varmasti antoisa.
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LIITE 1. Opinnaytetyon aikajana.
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LIITE 2. Tuotepakkaukset.

| LANDENTILA HUTALAGEX MYLLY  Parsata |
4 3

Madre  Surenl ke

bharion |
KAURAHIUTALE

Hisre,
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LIITE 3. Kyselylomake kuluttajille.

JYVASKYLA UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

l‘;m\\ JYVASKYLAN AMMATTIKORKEAKOULU
KYSELYLOMAKE —

Olemme kolmannen vuoden restonomiopiskelijoita ja olemme tekemé&ssa opinndytetydnamme
Puuppolan tilan Aitokaura-tuotteista uutta reseptiikkaa. Pyytdisimme mielipidettési suunnittelemas-
tamme tuotteesta ja sen toimivuudesta. Mielipiteesi on meille tarkeé.

1. Sukupuoli: Mies Nainen
2. Ik&:

3. Koulu/ opintolinja:

4. Oletko kuullut Aitokaura-tuotteista aikaisemmin?
En Kyll4

5. Mista olet kuullut? Kenelta?

6. Tiesitkd Aitokaura-tuotteiden soveltuvan Keliaakikoille?
En Kylla

7. Oletko kayttanyt Aitokaura-tuotteita?
En Kylla

8. Piditko tuotteista? Jos et, niin mikset?

9. Millaisia mielikuvia Aitokaura-tuotteiden pakkaukset herattavat? Valitse seuraavista
a) Kodinomainen d) Puhdas
b) Terveellinen e) Epamiellyttava

¢) Kotimainen f) Muu, mika?
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Perustele!

10. Mitéa mielté olet pakkauksen

(1= En pida lainkaan, 2= Pidan vahan, 3= Pidan paljon, 4= Pid&an todella paljon )
a) Koosta 2 3 4
b) Vareista

¢) Kuvista

d) Materiaalista

1
1
1
1
e) Suljettavuudesta 1
1

2 3
2 3
2 3
2 3
2 3

A A B M B

f) Kokonaisuudesta

11. Mita pidit valipalapatukan
( 1= En pida lainkaan, 2= Pidan vahan, 3= Pidan paljon, 4= Pid&an todella paljon )

a) Mausta 1 2 3 4

b) Rakenteesta 1 2 3 4

c) Ulkon&osta 1 2 3 4
Perustele!

12. Mit& haluaisit muuttaa valipalapatukassa?

13. Muita kommentteja Aitokaurasta?

Kiitos vastauksistasi ja

mukavaa syksyn jatkoa!!
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LIITE 4. Kyselylomake Aitokaura-tuotteita kayttaville ammattikeittioille.

8.10.2007

2lliIN . .
',m“ JYVASKYLAN AMMATTIKORKEAKOULU
l% é) JYVASKYLA UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

Arvoisa Vastaanottaja,

Opiskelemme Jyvéskylan ammattikorkeakoulussa, matkailu-, ravitsemis- ja talous-
alan koulutusyksikdssd. Teemme opinndytettd, jonka toimeksiantajana toimii Puup-
polan tila. Otamme Teihin yhteytt4, sill4 saamiemme tietojen mukaan kaytosséanne on
joko Aitokaura kaurahiutaleita tai Aitokaura kokonaisia kauraryyneja.

Kyselyn tarkoituksena on selvittda Aitokaura-tuotteiden kayttotapoja, kiinnostusta ja
tunnettavuutta ammattikeittidissa. Vastauksia hyodynnamme kirjallisessa raportissa.

Kyselyn palauttaminen tapahtuu oheisella kirjekuorella, jonka postimaksu on makset-
tu valmiiksi. Palautathan kyselyn 17.10.2007 mennessa.

Kiitos osallistumisesta kyselyyn!

Ystavallisin terveisin,

Merja Laukkarinen,
Paula Rajala ja
Satu Uunila

Lisé&tietoja tarvittaessa:
044-0206359
Merja.Laukkarinen.mpa@jamk.fi


mailto:Merja.Laukkarinen.mpa@jamk.fi

KYSELY AITOKAURA-TUOTTEIDEN KAYTOSTA AMMATTIKEITTIOISSA

1 Yrityksen nimi

2 Keittibssamme kaytetaan (rasti ruutuun)

D Aitokaura kaurahiutaleita

D Aitokaura kokonaisia kauraryyneja

3 Kuinka usein kaytatte Aitokaura-tuotteita?

D Paivittain D Muutaman kerran viikossa D Kerran viikossa D Harvemmin

4 Mihin kaytatte Aitokaura-tuotteita?

D Puuroihin D Erityisruokavaliota noudattavien aterioihin

D Lampimiin paaruokiin D Lisakkeisiin D Jalkiruokiin
D Valipaloihin

D Johonkin muuhun, mihin?
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7 Mita kautta hankitte Aitokaura-tuotteet yritykseenne?

8 Koetteko hankinnan helpoksi?

[] Kylla [ Jen

Miksi/ Miksi ette?

10 Oletteko tyytyvainen pakkauskokoon?

D Kylla D En

Miksi/ Miksi ette?

11 Oletteko tietoinen Aitokaura-tuotteiden monikayttoisyydesta?

D Kylla D En

12 Oletteko kiinnostunut Aitokaura-reseptiikasta suurkeittioille?

D Kylla D En
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13 Kayttdmanne Aitokaura-tuotteen hyvat puolet? Numeroikaa KOLME (3) tarkeinta
(1=Tarkein, 2= toiseksi tarkein, 3= kolmanneksi tarkein)

D Maku D Valmiin tuotteen rakenne D Terveellisyys
D L&hiruoka D Hinta D Pakkaus D Monikayttoisyys
D Tuotteen soveltuvuus erityisruokavalioihin D Kotimaisuus

D Jokin muu, mika?

14 Kehitysehdotukset tuotteelle? Terveisia yrittajalle.

15 Yrityksemme nimen

D Saa mainita opinnéytteessa

D Ei saa mainita opinnéytteessa

Kiitos!

- maukasta ja terveellistd jokaisen nautittavaksi
A'TOKAURA Puuppolan tila

Puuppolan tila
Kaarina ja Pauli Ahola
Puuppolankoskentie 41

41120 Puuppola

Puh. (014) 3101108
www.aitokaura.com


http://www.aitokaura.com/
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LIITE 5. Kyselylomake ammattikeittiossa tyoskenteleville satunnaisille kayttajille.

2lliIN . .
',m“ JYVASKYLAN AMMATTIKORKEAKOULU
l% é) JYVASKYLA UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

KYSELY AITOKAURA-TUOTTEISTA
AMMATTIKEITTIOHENKILOKUNNALLE 2.10.2007

Tamé kysely on osa opinndytettdamme Jyvéskylan ammattikorkeakoulussa, matkailu-,
ravitsemis- ja talousalalla. Opinndytteemme toimeksiantajana toimii Puuppolan tila,
jonka tuotevalikoimiin kuuluu kauratuotteita; Aitokaura kaurahiuteleet ja Aitokaura
kokonaiset kauraryynit. Aitokaura-tuotteet ovat puhdasta kauraa, joten ne soveltuvat
keliaakikoille, joiden ruokavalioon kaura sopii.

Taman kyselyn tarkoituksena on selvittdd Aitokaura-tuotteiden tunnettavuutta, kiin-
nostusta ja mahdollista kaytt6a ammattikeittidissa. Haluamme myo6s saada Aitokaura-
tuotteista mielipiteitd ja kehitysehdotuksia ammattikeittiossé tydskentelevilta. Tulok-
sia tulemme hyddyntdmé&éan kirjallisessa raportissa.

Kiitos osallistumisesta kyselyyn!
Merja Laukkarinen

Paula Rajala
Satu Uunila
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KYSELYLOMAKE

1 Vastaajan sukupuoli D Nainen D Mies

2 Vastaajan tyOpaikka ja asema yrityksessa

3 Minka kautta elintarvikkeiden hankinta yrityksessanne tapahtuu?

D Inexin D Kespron D Meira Novan

D Jonkin muun, minka?

4 Pystytteko vaikuttamaan tuotteiden hankintaan yrityksessanne?

D Kylla D En

5 Jos vastasitte KYLLA, mihin seikkoihin kiinnitatte huomiota yleensa tuotteita valitessanne
yritykseenne? Valitkaa KOLME (3) tarkeinta

D Tuotteen hintaan D Pakkauksen kokoon D L&hiruoka-ajatteluun
D Tuotteen laatuun D Pakkauksen suljettavuuteen
D Tuotteen makuun D Pakkauksen Kierratettavyyteen

D Tuotteen alkuperaan D Pakkauksen ulkoasuun
D Muuhun, mihin?

6 Onko Aitokaura-tuotteena Teille tuttu?

Ukymia L Ei
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7 Jos vastasitte KYLLA, mitd kautta olette tutustunut/ saanut tietoa tuotteesta?

8 Oletteko kayttaneet Aitokaura kaurahiutaleita?

D Kylla, asiakkaalle valmistettavaan ruokaan

D En ole kayttanyt

9 Oletteko kayttaneet Aitokaura kokonaisia kauraryyneja?

D Kyll4, asiakkaalle valmistettavaan ruokaan

D En ole kayttanyt



169

10 Mitka seuraavista mielikuvista yhdistatte tuotteeseen katsoessanne Aitokaura-tuotteiden
pakkauksia? Valitkaa KAKSI (2) osuvinta.

D Aitous D Maukkaus D Terveellisyys D Edullisuus D Lé&hiruoka D Kalleus
D Perinteisyys D Laadukkuus D Epamiellyttavyys

D Muu, mika?

12 Mita piditte véalipalapatukan
( 1= En pida lainkaan, 2= Pidan vahan, 3= Pidan paljon, 4= Pid&an todella paljon )

d) Mausta 1 2 3 4
e) Rakenteesta 1 2 3 4
f) Ulkonadsta 1 2 3 4

Perustele!

13 Kiinnostuitteko Aitokaura-tuotteista?

[] Kylla [ JEn

Kiitos vastauksistanne ja mukavaa syksyn jatkoa!



LIITE 6. Kyselylomake Keliakia- ja Allergiayhdistyksien edustajille.
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JYVASKYLA UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

P d A .. .
llm\\ JYVASKYLAN AMMATTIKORKEAKOULU
\% é’

Lahiruoka ravintolaan ja ammattikeittioon- tilaisuus 2.10.2007
KYSELYLOMAKE

Olemme kolmannen vuoden restonomiopiskelijoita ja olemme tekemassa opinnaytetydnamme

Puuppolan tilan Aitokaura- tuotteista uutta reseptiikkaa. Pyytaisimme mielipidettasi suunnittelemis-

tamme tuotteista ja niiden toimivuudesta. Mielipiteesi on meille tarkea.

Sukupuoli __ Nainen ___ Mies

Ika vuotta

Minulla on keliakia ___Kylla __ Ei

Minulla on ollut keliakia vuotta

Perheessani asuu keliaakikko? ___Kylla __ Ei

Sopiiko kaura kaytettavaksi Sinun/ perheenjasenesi ruokavaliossa? _ Kylla

1. Oletko kuullut aikaisemmin Aitokaura-tuotteista?
___En ___Kylia

Mista? Kenelta?

__Ei

2. Tiesitko Aitokaura-tuotteiden soveltuvan keliaakikoille?
___Kylla _ En

3. Miten olet kayttanyt Aitokaura-tuotteita aikaisemmin?
a) Ruoanvalmistuksessa
b) Leivonnassa

¢) Muuten, miten?
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4. Kuinka usein kaytat Aitokaura-tuotteita?

____ Paivittain ___Viikoittain __ Kuukausittain ____ Harvemmin

5. Millainen on mielestasi Aitokaura-tuotteiden saatavuus kaupoissa?
___Hyva __ Huono
Miksi?

6. Kuinka tuttu tuote Sinulle on Aitokauran kokonaiset kauraryynit? Oletko kayttanyt tuotet-
ta?

___Kylla ___ En

7. Mit4 pidat Aitokaura-tuotteista

(1= En pid& lainkaan, 2= Pid&n vahan, 3= Pidan paljon, 4= Pid&n todella paljon, 5= En ole kaytta-
nyt)

a) Aitokaura kaurahiutaleet 1 2 3 4 5
b) Aitokaura kauraryynit 1 2 3 4 5

8. Mité pidit Aitokaura-tuotteista valmistetuista maistiaisista

(1= En pidé lainkaan, 2= Pidan v&han, 3= Pidan paljon, 4= Pidan todella paljon)

a) Mansikka- raparperituorepuuro 1 2 3 4
Perustele
b) Mozzarella- aurinkokuivattutomaattipiirakka 1 2 3 4
Perustele
¢) Kauramureke 1 2 3 4

Perustele
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d) Kaurainen valipalapatukka 1 2 3 4
Perustele

9. Onko Sinulla mielessasi parannusehdotuksia Aitokaura-tuotteiden kayttoon liittyen? Kerro

meille!

10. Oletko kayttanyt muita keliaakikoille sopivia kauratuotteitta? Mita?

11. Mita pidit maistatustilaisuudesta? Kerrotko asiasta ystavillesi?

Kiitos vaivannaostasi ja toivottavasti nautit tilaisuudesta.

Lamminta syksyn jatkoa!

Kiittéen

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun res-
tonomiopiskelijat

Merja Laukkarinen,

Paula Rajala ja

Satu Uunila
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LIITE 7. Valokuvia tapahtumapéivasta.

KUVA 3. Ala- aulan esittelypdyta.

i

KUVA 4. Maistiainen kauraisesta valipalapatukasta.
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KUVA 5. Esittelypoyté illan tapahtumassa. KUVA 6. Maistatettavana olevat tuotteet.

KUVA 7. Taustalla pyoriva diaesityksemme. KUVA 8. Pdydat maistelua lomakkeen tayttamista varten.



LIITE 8. Vakiointi.
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Resepti Vakiointi | Kommentit Muutoksia
kertoja
Appelsiinihyytelokakku 2 1. vakiointi
- Pohjan rakenne hyva
- Kakun rakenne hyvé ja pehmea
- Liivatteen maara oli hyva
- Makua saisi olla rohkeammin - Sokeria, makua antavaa ainetta?
2. vakiointi
- Lisdsimme kakkuun mangoa - Antoi hyvan savayksen
Broilerrisotto 2 1. vakiointi:
- Broilerin mééara suuri verrattuna kauraan - Vahemman broileria, lisda kauraa
- Liian suolainen - Vahemman kanalient&
- Lisaa varia - Lisaa paprikaa, porkkanaa
- Persilja hyva
2. vakiointi
- Kauran maaraa lisattiin
- Broileria vihemman
Kauralisdke 1 1. vakiointi

- Kauran maaré hyva

- Vadrikas, kiva ulkondkd ja hyva maku
- Hieman makea, lisd4 mausteita

- Rakenne hyva

- Keittdminen ja pakastus. Toimiiko?

- Kauran rakenne sdilyi hyvané viela
pakastuksen jalkeenkin
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Kaurainen vélipalapatuk-
ka

1

2

. vakiointi
Maku oli Kitkera
Rakenne saisi olla parempi
Kaura maistuu litkaa

. vakiointi
Kauran maaraa vahennettiin
Keitettiin liemi, jolla massa sidottiin
Patukat paistettiin uunissa

Paistaminen?

Lopputulos hyva ja maukas

Kauramureke/ -pihvi

1

. vakiointi

Maku liian suolainen

Rakenne hyva

Punajuuri antaa hyvin makua ja véria
vakiointi

Rakenne hyva

Suolaisuus véhdisempi, parempi
Helppo muotoilla

Kanalientd vahemman

Kauraiset pikku pullat

vakiointi

Ei sitkoa, kova lopputulos
Kardemummaa enemmaén

Jytte- jauho maistui liikaa
vakiointi

Taikina vaikea késitelld, maku hyvd, rakenne ei
Séhkovatkaimella vatkaaminen
Lé&ttand lopputulos

vakiointi

Psyllium- jauhe ja karkeat jauhot
Pullia kohotettiin vain kerran
Taikina edelleen vaikea leipoa

Sahkovatkain = kuplia, séikeita

Jytte- jauho pois

saatiin kuplia ja hieman sitkoa
ensi kerralla vain yksi kohotus

Lopputulos oli hyva, tyydyttava
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Mansikka- raparperi-
tuorepuuro

1. vakiointi

- Hyvd maku ja rakenne

- Lisdd/ enemman survomista
- Antaa tekeytya kunnolla

- Kiva ja raikas lopputulos

Mozzarella- aurinko-
kuivattutomaattipiirakka

1. vakiointi

Pohjassa liikaa Jytte- jauhoja
Pohja vaikutti "tinttaselta”
Maku hyva

2. vakiointi

- Pohjasta tuli hyva

- Rakenne oli hyva

- Jytte- jauho pois
- Leivinjauhetta pohjaan

Persikka- vadelmakupit
kauramurulla

1. vakiointi

- Kaipaa jonkin ns. syddmen

- Hieman tylsa

- Kuorrutus hieman raskas

2. vakiointi

- Teimme persikalle vadelma sydamen
- Kuorrutusta kevensimme

- Hyva
- Lopputulos hyva

Pikku pizza kaurahiutale-
pohjalla

1. vakiointi
Pohja ohut ja maukas sellaisenaan
Hyva maku

- Ei vaatinut enempé&é vakiointi ker-
toja

Pikku pizza kaura-
ryynipohjalla

1. vakiointi
Pohja oli kova
Hylkasimme reseptin

- Paatimme ettemme jatka pohjan jatko-
jalostamista
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LIITE 9. Reseptit

MOZZARELLA-AURINKOKUIVATTUTOMAATTIPIIRAKKA
(VL, G)

11 annosta a’90g

Pohja:

100 g margariinia

1 dl Aitokaura kaurahiutaleita
1% dl gluteenitonta jauhoseosta
1 tl leivinjauhetta

3 rkl vetta

Tayte:

200 g mozzarellajuustoa siivuina

1 prk (108 g) aurinkokuivattuatomaattia
1 puntti basilikaa

150 g juustoraastetta

2 kpl kananmunia

2 dl maitoa

suolaa

mustapippurirouhetta

Valmista pohja. Nypi huoneenldmpdinen rasva ja jauhot sekaisin. Lisaa vesi ja sekoita
tasaiseksi.

Taputtele taikina voidellun piirakkavuoan pohjalle ja paista pohjaa 200 asteessa noin
10 minuuttia.

Valuta aurinkokuivatuttomaatit. Hakkaa tomaatit ja basilika pieneksi hakkelukseksi.
Laita piirakkapohjalle tomaatti ja basilika. Laita paalle mozzarellajuustoviipaleet.
Valmista munamaito. Sekoita munat ja maito sekaisin ja mausta suolalla ja pippurilla.
Kaada seos piirakan péélle. Paista piirakkaa vield noin 25- 30 minuuttia.
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BROILERRISOTTO
(Maidoton, munaton, L, LG)

4 annosta

2 rkl 6ljya

1 kpl sipulia

1 kpl porkkanaa

1 dI Aitokaura kauraryyneja
5 dl vetta

2% rkl kanaliemijauhetta
1tl suolaa

Y punaista paprikaa

100 g broilerinsuikaleita (kypsad)
currya

kurkumaa

Liota kauraryyneja yon yli runsaassa vedessa.

Kuumenna 6ljy, lisd4 kuutioitu sipuli, porkkanat seka curry ja kurkuma.

Kuullota hetken aikaa. Lis&& kauraryynit sekaan. Sekoita hetken aikaa.

Lis&a kanalientd vahitellen, kunnes neste on imeytynyt ja kauraryynit ovat kypsia.
Kypsyminen kest&é noin 15 minuuttia. Lisad joukkoon kypsat broilerinsuikaleet.
Mausta suolalla.

Broilerin voit halutessasi korvata muun muassa jauhelihalla, lohella, porsaansuika-
leilla, katkaravuilla tai kasviksilla.
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MANSIKKA-RAPARPERITUOREPUURO
(Munaton, VL, G)

6 annosta

5 dl vaniljajogurttia

3 dl pakastemansikoita (220 g)
2 dl pakasteraparperia (180 g)
1% dI Aitokaura kaurahiutaleita
Y dl sokeria

Sulata marjat huoneenlammossa tai mikrossa. Survo tai soseuta marjat.

Sekoita kesken&én jogurtti, mansikat, raparperi, kaurahiutaleet seka sokeri.
Laita puuro jadkaappiin hetkeksi, jotta kaurahiutaleet turpoavat hieman ja puuro
maustuu.

Tuorepuuron voit valmistaa muista marjoista ja hedelmista. Tuorepuuroon saat vaih-
telua myos kayttamalla muita maustettuja jogurtteja.




APPELSIINI-HYYTELOKAKKU
(Munaton, maidoton, L, G)

15 annosta

Pohja:

150g maidotonta margariinia

1 tl kanelia

% dl sokeria

2 dl kaurahiutaleita

1 % dl gluteenitonta jauhoseosta
1 dl perunajauhoja
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Tayte:

2 prk (a’ 2 dl) gogreen vispié
50 g maidotonta margariinia

1 dl sokeria

2 litvatelehted

% dl limemehua

2 tl vaniljasokeria

1 prk (250 g) mangoa kuutioina

Pinnalle:

appelsiinin kuorta

2 dl appelsiinimehua
2 liivatelehted

Vaahdota huoneenldmpdinen margariini ja sokeri vaahdoksi. Lis&a joukkoon keske-
naan sekoitetut kuivat aineet. Taputtele taikina leivinpaperoidun irtopohjavuoan poh-
jalle. Paista pohjaa 175 asteisessa uunissa noin 15 minuuttia. Ja&hdyta.

Liota liivatelendet runsaassa kylméssé vedessa. Vatkaa kerma vaahdoksi. Vaahdota
pehmed margariini. Sekoita kerma ja margariini keskendan ja mausta sokerilla. Kuu-
menna limemehu ja liota liivatelehdet kuumaan nesteeseen. Lisad jaahtynyt liivate
ohuena nauhana taytteen joukkoon. Laita mangokuutiot pohjan péélle. Kaada mango-
kuutioiden péélle tayte. Tasoita pinta. Anna kakun hyytyé jdékaapissa vahintééan 2
tuntia.

Valmista kiille. Liota liivatelehdet runsaassa kylméssa vedessa. Kuumenna appelsii-
nimehu. Liota liivatelehdet kuumaan nesteeseen. Jaédhdytd. Kaada jaahtynyt Kiille ka-
kun pééalle. Ripottele raastetut appelsiininkuoret kakun pinnalle. Anna hyytya jadkaa-
pissa vield vahintdan 2 tuntia.

Appelsiinin voit korvata halutessasi esimerkiksi vadelmilla, mustikoilla, mansikoilla
tai persikoilla.




KAURAINEN VALIPALAPATUKKA
(Munaton, maidoton, L, G)

7 kpla’125¢g

4 dl Aitokaura kaurahiutaleita

2 dl gluteenittomia maissihiutaleita
1 dl auringonkukansiemenia

250g kuivattuja hedelmid ja marjoja
1 % dl mehua (omena, appelsiini)
1% dl siirappia

2 tl vaniljasokeria

Y tl suolaa
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Sekoita kuivat aineet kesken&éan. Keitd mehusta, siirapista, vaniljasokerista seké suo-

lasta liemi. Lisaé liemi kuivien aineiden joukkoon ja sekoita hyvin.
Muotoile massasta haluamasilaisia patukoita/ palloja ja laita ne uunipellille. Paista

patukoita 200 asteessa noin 5- 10 minuuttia riippuen patukoiden koosta. Patukat séily-

vat huoneenlammdssa noin 2-3 viikkoa.
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KAURAISET PIKKUPULLAT
(Munaton, maidoton, G)

noin 20 kpl

Taikina: Valiin:

2,5 dl vetta Pehmedd maidotonta margariinia
25 g tuorehiivaa kanelia ja sokeria tai

1,5 tl Psyllium-kuorijauhetta paistonkestavaa hilloa

1 dl sokeria

0,75 tl suolaa Voiteluun:

0,5 rkl kardemummaa Y dl vettd

100 g juoksevaa margariinia 1 rkl peruna- tai maissitarkkelysta
1 dI Aitokaura kaurahiutaleita 1 rkl sokeria

6 dl gluteenittomia jauhoja

Liota hiiva k&denldmpdiseen veteen. Sekoita joukkoon Psyllium-kuorijauhe ja anna
turvota 10 minuuttia. Lis&4 joukkoon sokeri, suola, kardemumma, juokseva margarii-
ni, kaurahiutaleet ja 4 dl jauhoista. Vatkaa yleiskoneella muutama minuutti.Lisaa lo-
put jauhot ja vatkaa vielé hetki.

Jaa taikina heti kahteen osaan. Kayta taikinan kasittelyyn runsaasti jauhoja. Kaulitse
taikinat suorakaiteen muotoisiksi levyiksi. Levitd haluamaasi taytetta véliin ja pyorita
rullaksi.

Leikkaa rullasta paloja paperisiin vuokiin. Kohota hetki.

Valmista voiteluseos. Sekoita sokeri ja tarkkelys lampiman veden joukkoon. Kuu-
menna minuutin ajan mikrossa puolella teholla. Sekoita tasaiseksi. Voitele pullat ja
paista 225 asteessa noin 15 minuuttia.




PIKKU PIZZAT JAUHELIHATAYTTEELLA
(Munaton, L, LG)

noin 10 kpl

Pohja:

1,5 dl vettd

2 tl kuivahiivaa

% tl suolaa

2 dl Aitokaura kaurahiutaleita
runsas 1 dl gluteenittomia jauhoja
2 rkl 6ljya

Tayte:

Tomaattimurskaa valutettuna + ketsuppia
200 g Jauhelihaa

Y kpl sipulia

Y kpl paprikaa

Juustoraastetta

Pizzamaustetta

Kuumenna vesi noin 42 asteiseksi. Sekoita kuivahiiva pieneen maaréan jauhoja.
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Lisaa kuivahiivaseos nesteen joukkoon. Lisad suola, kaurahiutaleet sek& loput jauhot.

Sekoita taikinaksi. Anna kohota.

Kuutioi sipuli ja paprika. Ruskista jauheliha paistinpannulla ja lisda ruskistuksen lop-

puvaiheessa sipuli. Mausta jauheliha suolalla ja pippurilla.

Muotoile taikinasta pienié palloja ja taputtele pallot litteiksi. Sivele pohjan pinta to-

maattimurska- ketsuppi seoksella. Tayta pizzat niin, etta juustoraaste tulee paallim-
maéiseksi. Paista pizzoja 225 asteessa noin 15- 20 minuuttia.

Pizzan voit tayttaa lempitaytteillasi.
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VADELMA-PERSIKKAKUPIT KAURAMURULLA
(Munaton, L, G)

4 annosta
4 kpl sailykepersikan puolikkaita

Tayte:

1 prk (200 g) laktoositonta maitorahkaa tai laktoositonta tuorejuustoa
100 g vadelmia

sokeria

Muruseos:

Y dl gluteenittomia jauhoja

1 dI Aitokaura kaurahiutaleita
1 % rkl sokeria

% dI juoksevaa margariinia

Valuta persikat. Koverra persikoiden sisusta hieman, niin ettd taytettd mahtuisi enem-
maén sisélle. Aseta persikat uunivuokaan kuppi osa ylospain.

Valmista tayte. Sekoita taytteen ainekset keskendan sekaisin ja mausta sokerilla. Laita
taytettd persikoiden paalle.

Sekoita muruseoksen ainekset keskendén sekaisin. Seos saa jaddd murumaiseksi. Laita
muruseosta persikoiden paalle pieneksi keoksi.

Paista persikoita 200 asteisessa uunissa noin puoli tuntia kunnes muruseos on saanut
hieman varia. Tarjoa vadelma- persikkakupit jaatelon kanssa.

Persikan voit korvata myds esimerkiksi sailykepadrynalld, mangolla, nektaarilla seka
omenoilla. Vadelmien sijasta voit kdyttdd myds muita marjoja.




186

KAURALISAKE
(Maidoton, munaton, L, G)

4 annosta

Yo | vetté

2 rkl kasvisliemijauhetta

2 dl Aitokaura kokonaisia kauraryyneja
1 sipuli

1 porkkana

1 paprika

2 rkl 6ljya

Persiljaa

Kuutioi sipuli, paprika ja porkkana. Kuumenna paistinpannu ja lisaa siihen 6ljy. Kuul-
lota kasviksi siind hetken aikaa. Lis&é kauraryynit ja jatka kuullottamista. Lis&a nestet-
t4 vahitellen pannulle. Anna nesteen imeytyé kauraryyneihin ja kasviksiin. Jatka kun-
nes kauraryynit ovat kypsia. Liséé lopuksi hakattu persilja. Tarjoile.
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KAURAMUREKE
(Maidoton, L, LG)

6 annosta

2 rkl 6ljya

1 sipuli

1 valkosipulinkynsi

Yo | vetté

2 rkl kasvisliemijauhetta

1 tl kuivattua timjamia

1 rkl sitruunan raastettua kuorta

1 % tl mustapippurirouhetta

2 dl Aitokaura kokonaisia kauraryyneja
100 g keitettyja juureksia (perunaa, porkkanaa)
100 g séilykepunajuurta suikaleina

2 kpl kananmunia

3 rkl gluteenittomia korppujauhoja

Kuutioi sipuli, hienonna valkosipulinkynsi. Kuumenna 6ljy paistinpannussa. Lis&a
sipulit. Kuullottele hetki. Lisa& kauraryynit ja jatka kuullotusta vield hetken aikaa.
Lis&é& kasvislientd vahitellen pannulle. Anna kauraryynien imeé neste itseensa. Jatka
kunnes kauraryynit ovat kypsia noin 40 minuuttia.

Kuutioi kypsat juurekset. Lisad kuutioidut juurekset ja punajuurisuikaleet kauraryyni-
en joukkoon. Sekoita hyvin. Mausta seos. Lisdd kananmunat massaan ja tarvittaessa
korppujauhot. Muotoile massasta mureke tai pienié pihveja. Paista murekemassa 200
asteisessa uunissa noin 15 minuuttia.

Murekkeeseen sopivat kaytettavaksi monet eri juurekset.




