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1 JOHDANTO

Gluteenittomien elintarvikkeiden suosio ja kulutus on kasvanut Suomessa huomattavasti viimeisten
kymmenen vuoden aikana, joka on pakottanut yritykset kehittelemaan uusia tuotteita. Tuoteryhman
kysynnan kasvu vaatii samalla my&s erottumaan joukosta, jotta omat tuotteet houkuttelevat kulutta-
jia ostamaan juuri oman yrityksen tuotteita. Kasvua on ndiden vuosien aikana tapahtunut Suomessa
jopa 150 prosenttia kuluttajaa kohden ja kohderyhma on laajentunut ainoastaan sairautensa vuoksi
gluteenittomia elintarvikkeita tarvitsevien keliaakikoiden lisaksi myds muihin, gluteenittomia tuotteita
suosiviin asiakasryhmiin. Siksi erityisesti tuotedifferointi on tarkeaa, jotta kuluttajalle saadaan tuotet-
tua lisdarvoa tuotteen ominaisuuksilla ja tuotua ne esille oman viestinnan ja markkinoinnin avulla,
silld muutoin asiakkailla ei ole syyta ostaa tuotetta, ellei se riittavasti poikkea muista kilpailijoista.
(THL 2021; Kotler & Armstrong, 2010, 74.)

Aihe opinnaytetydlle valikoitui ensisijaisesti omasta kiinnostuksestani paikallista, nopeasti kehittyvaa
seka tavoitteellista yritysta kohtaan. Erityisesti paikallisesti yritys tuli nopeasti esiin erilaisten haas-
tattelujen, lehtijuttujen sekd kunniamainintojen kautta, joten halusin perehtya yrityksen toimintaan
seka sen tuotteisiin tarkemmin. Tuotteiden innovatiivisuus ja erilaisuus kiehtoivat itseani myds kulut-
tajan nakokulmasta, silla [ahipiirissé on useiden erilaisten eritysruokavalioiden noudattajia. Tuottei-
den ominaisuuksiin seka kilpailijoiden tarjoamiin vaihtoehtoihin olikin ndin ollen mielenkiintoista pe-
rehtya tarkemmin. Myds yrityksen tavoitteet pyrkia edistamdan terveytta laajemminkin erilaisten yh-
teistyokanavien seka tutkimusten kautta lisasi kiinnostustani oman koulutusalan wellness painotuk-

sen vuoksi.

1.1  Tyon tarkoitus ja tutkimuskysymykset
Tdssa opinndytetydssa perehdytdan kuopiolaisen Ketoinen Oy:n innovatiivisiin ja uudenlaisiin leipo-
moalan tuotteisiin, ja niiden asemaan muihin gluteenittomia leipdtuotteita toimittaviin yrityksiin néh-
den. Vaikka tuote on taysin ainutlaatuinen, eika markkinoilla ole muita tdysin vastaavia tuotteita, on

silld silti laaja kilpailijaverkosto, josta pyrkia erottautumaan.

Jotta markkinoinnilla voidaan erottua ja jotta se olisi toimivaa ja kannattavaa, tulee oma strategia
suunnitella ja rakentaa johdonmukaisesti ja tarkasti tavoitteiden saavuttamiseksi. Talldin resurssit
tulee pystya ohjaamaan tehokkaasti potentiaalisiin kanaviin ja asiakasryhmien saavutettaviksi. Tallai-
nen suunnittelu koostuu erilaisista osa-alueista, joiden osalta yrityksen tulee tehda harkittuja valin-

toja seka toimenpiteita omien tavoitteidensa tukemiseksi. (Bergstrém & Leppanen 2021.)

Opinndytetydn tutkimusosuuden tarkoituksena on selvittda vastauksia seuraaviin tutkimuskysymyk-

siin, joista paakysymyksia ovat:

e Kuinka gluteenittomia leipdtuotteita valmistavat kilpailijat tuovat esille tuotteidensa terveys-
hyétyja ja ominaisuuksia?

e Kuinka Ketoinen erottuu kilpailijoistaan?

e Kuinka hyvin Ketoisen tuotteita on saatavilla ja millainen niiden nakyvyys on jalleenmyyja-

liikkeissa?

Lisaksi haluttiin selvittda naihin vaikuttavia tekijoita tarkentavien lisakysymysten avulla, jotka ovat:
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e Onko Ketoisen tuotteiden hinta linjassa kilpailijoiden hintojen kanssa?
e Millaisin markkinointiviestinndn toimin tunnettavuutta ja brandimielikuvaa voitaisiin edistéa?

e Mitkd ovat Ketoisen toiminnan vahvuuksia ja heikkouksia?

Tuotteen ominaisuudet ovat ehdottomasti Ketoisen suurin vahvuus, joiden esiin tuomiseksi toiminta-
malleja pyritadn vertaisoppimaan muilta leipomoalan toimijoilta. Erityisesti téhan kysymykseen etsi-
taan vastauksia, koska lainsaddannéllisesti markkinointimahdollisuuksille maaritetaan tiettyja reuna-

ehtoja, jolloin kaikkien erityisominaisuuksien esiin tuominen voi olla haastavaa tai mahdotonta.

Tuotannon kustannusten vuoksi hinta ei ole Ketoisen vahvin kilpailukeino, joten nakyvyyden ja tun-
nettavuuden lisddmiseksi toivotaan I6ytyvan kehitysideoita, joilla potentiaaliset asiakkaat voitaisiin
saavuttaa. Nuoreksi yritykseksi brandimielikuvan kehitys on jo hyvassa vauhdissa, mutta pitkdjantei-

sen toiminnan suunnittelun tueksi haetaan kehitysideoita seka erottautumistekijoita.

1.2 Tutkimuksen rajaukset

Ketoisen tuotteet tuovat taysin uudenlaisen vaihtoehdon niin vahittaiskaupan, kuin ravintoloidenkin
tuotetarjoamaan ja heidan asiakkailleen. Yritys on toimialalla uusi kotimainen toimija, joka on lyhy-
essa ajassa pystynyt saavuttamaan laajan jakeluverkoston kotimaassa ja on siirtynyt jakeluun jo

myos Baltiassa.

Tutkimuksessa perehdytdan Suomessa markkinoilla oleviin tuotteisiin useasta eri nakdkulmasta, hyo-
dyntden 4P-mallia, jonka pohjalta havainnoidaan eri yritysten toimintamalleja seké Ketoisen erottu-

vuutta kilpailijoista. Tavoitteena on selvittaa, kuinka hyvin Ketoisen tuotteet erottuvat kilpailijoista ja
millainen asema niilla on kuluttajamarkkinoilla. Tutkimus rajataan koskemaan ainoastaan kuluttajille

suunnattua vahittdiskauppaa, eika se ota kantaa ravintoloiden tuotendkyvyyteen tai markkinointiin.

Havaintoja tehdaéan tuotteen, hinnan, jakelun ja saatavuuden seké markkinointiviestinnén nakékul-
mista ja pyritdan selvittdmaan yrityksen asemoitumista kuluttajamarkkinoilla kilpailijoihin verrattuna.
Havaintoja tehd@an benchmarking menetelmén avulla, eli vertailemalla Ketoinen Oy:ta ja sen tuot-
teita ja nakyvyytta kilpailijoihin jalleenmyyijaliikkeissa Kuopiossa seka perehtymalla markkinointivies-
tintdan yrityksen omien kanavien seka julkisten tiedotteiden kautta, jotka ovat julkisesti kuluttajien

saatavilla.

1.3 Tutkimuksen rakenne

Opinndytetyon teoriaosassa perehdytaan tutkimuksen kohteena olevan toimeksiantajayrityksen tuot-
teiden ominaisuuksiin ja avataan ruokavalioita, joihin tuotteet soveltuvat. Taman avulla voidaan sel-
ventaa tuotteiden ainutlaatuisuutta ja poikkeavia ominaisuuksia seka niiden sopivuutta useammille
kuluttajille. Teoriaosassa avataan my6s naiden ruokavalioiden poikkeavuutta virallisiin ravitsemus-

suosituksiin ndhden.

Opinnaytety6n seka tutkimuksen kannalta keskeisimpia kasitteita ja termeja avataan teorian kautta,
johon tutkimus pohjataan. Teoriaosuudessa kasitelladn tutkimuksen nakokulmille térkeimmat kasit-
tettavien ja onnistuneiden tutkimustuloksien saamiseksi on tarkedaa ymmartaa kaikki osa-alueet,

jotka osaltaan vaikuttavat kerattavaan aineistoon seka tutkimuksesta saatavaan lopputulokseen.
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Tutkimusosuudessa esitelladn case tutkimuksen organisaatio Ketoinen Oy seka esitelldan tutkimuk-
sen toteutustapa. Tutkimus toteutetaan laadullisena, eli kvalitatiivisena tutkimuksena, jonka avulla
pyritdan kuvailemaan tilanteita ja saamaan niista syvallisempi nakemys tutkimuskysymyksiin, joiden
numeraalinen mittaaminen olisi mahdotonta (Kananen 2015). Laadullisen tutkimuksen menetelmista
tutkimus toteutetaan benchmarking menetelmalld, jonka toimintamalli myds esitelldan tutkimus-

osuudessa.

Tutkimuksen tuloksissa avataan saatuja tuloksia ja analysoidaan eri osa-alueiden havaintoja. Tulok-
sissa vertaillaan toimeksiantajayritysta kilpailijoihinsa eri nakdkulmista ja arvioidaan sen asemoitu-

mista markkinoilla kuluttajan ndakokulmasta.

Lopuksi tutkimuksen tuloksista tehdaan johtopaatoksia, joiden pohjalta esitellddn mahdollisia jatko-
tutkimuskohteita ja kehitysideoita, joiden avulla toimeksiantajayritys voisi mahdollisesti parantaa

asemaansa markkinoilla ja erottua kilpailijoistaan tehokkaammin. Pohdinnassa otetaan myos kantaa
tutkimuksen luotettavuuteen sekd omaan ammatilliseen kasvuun opinndytetydprosessin seka tutki-

muksen toteuttamisen myoéta.
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2 LEIPATUOTTEIDEN OMINAISUUDET

Ketoinen tuotteet ovat viljattomia seka vahahiilihydraattisia, joten ne soveltuvat sekd ketogeeniseen
ettd gluteenittomaan ruokavalioon. Tuoteominaisuuksiltaan se soveltuu myés FODMAP-ruokavaliota
noudattaville. Nama ruokavaliot poikkeavat osittain virallisten ravitsemussuositusten mukaisesta ruo-
kavaliosta, mutta ovat osalle valttamattomia esimerkiksi sairauden hoidon vuoksi. Osa myos kokee
saavansa niista helpotusta, hyoétya ja lisdarvoa omaan hyvinvointiinsa, vaikka heilla ei olisi diagno-

soitu erityisruokavaliota edellyttavaa sairautta kuten keliakiaa tai gluteeniyliherkkyytta.

2.1  Ketogeeninen ruokavalio

Ketogeeninen ruokavalio sisaltda vain vahan hiilihydraatteja, mutta runsaasti rasvaa ja kohtalaisesti
proteiinia. Siitéd on viime vuosina tullut suosittu ruokavaliomuoto, silld moni kokee sen myds tehok-

kaaksi vaihtoehdoksi painonhallintaan paastojen tai kalorirajoitusten sijasta. Kun ruokavaliosta rajoi-
tetaan hiilihydraatteja, keho polttaa tehokkaasti rasvoja ja sddstéa lihaksia. Ruokavalio on noussut

suurempaan suosioon ja niin sanotuksi trendi ruokavalioksikin viime vuosina. Se on alun perin kehi-
tetty tukemaan sairaanhoitoa ja erityisesti epileptikoiden ruokavalioksi. Sitd voidaan myos suositella
tueksi painonhallinnan lisdksi esimerkiksi diabeteksen tai epilepsian hoidossa. (Kohti terveytta julkai-

suaika tuntematon.)

Ketogeenisen ruokavalion noudattamisella haetaan ketoositilaa, joka on vaihtoehtoinen aineenvaih-
dunnan tila. Keho kayttéd normaalisti energianaan hiilihydraatteja, rasvahappoja ja proteiineja. Ke-
togeenisen ruokavalion my6té keho kayttéa energianaan rasvaa hiilihydraattien sijasta ja tuottaa
samalla ketoaineita, joihin lukeutuu kolme molekyylia; betahydroksibutyraatti, asetoasetaatti ja ase-
toni. Naita ketoaineita muodostuu, kun ruokavaliossa on rajoitettu glukoosin, eli hiilihydraattien ja

proteiinin maara ja niitd syntyy, kun keho kayttda rasvaa energianaan. (Krebber, 2019, 34.)

Ketogeenisessa ruokavaliossa energian saanti jakautuu niin, etta noin 70 % saadaan rasvasta, noin
20 % proteiineista ja vain noin 5-10 % hiilihydraateista. Sokeri jatetdan ruokavaliosta pois koko-
naan. Rasvan laatuun ja kuidun saantiin tulee kiinnittaa erityishuomiota. Kuidun puute seka liiallinen
transrasvojen saanti lisaa riskia sydan- ja munuaissairauksille sekd suolistomikrobiston muutoksille.

(Terveystalo julkaisuaika tuntematon.)

Ketoosissa, keho kayttaa ketoaineita, joiden pitoisuus veressa on korkea. Tilaan padseminen vaatii
tarkkaa ravintoaineiden maarien noudattamista ja jo pienet muutokset tai tauot ruokavalion noudat-
tamisessa, voivat estda ketoosin jatkumista. Ketogeenisen ruokavalion aloittaminen vaatii myds eli-
mistoltd sopeutumista, silla keho joutuu opettelemaan tuottamaan ketoaineita seké uuden tavan
tuottaa energiaa hyodyntdmalla niitd hiilihydraattien sijasta. Sopeutuminen voi kestaa jopa kuukau-
den ja elimist6ltd voi sopeutumisvaiheessa eli niin sanotussa "rasva-daptaatiossa” kestaa jopa muu-
tamakin kuukausi, jotta se osaa hyédyntda tuottamiaan ketoaineita tehokkaasti. (Kohti terveytta jul-

kaisuaika tuntematon; Terveystalo julkaisuaika tuntematon.)

Ketogeenisen ruokavalion aloituksen yhteydessa ja kehon sopeutuessa voi ilmeta usein flunssa oirei-

den kaltaisia ohimenevia sivuoireita. Oireidensa vuoksi "ketoflunssana” tunnettua tilaa kutsutaan
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ketoadaptaatioksi. Ndihin lukeutuu esimerkiksi vireystilaan liittyvia oireita kuten vasymys, keskitty-
misvaikeudet tai apaattisuus. Fyysisia oireita voivat olla pahoinvointi, huimaus ja pyorrytys, erilaiset
fyysiset tai kognitiiviset suorittamiskyvyn lasku tai suoliston toiminnan muutokset. Nama oireet ovat
hyvin yksil6llisia ja niihin vaikuttaa my6s, kuinka ripedsti ja kokonaisvaltaisesti ruokavalion muutos
aloitetaan vai ldhdetaanké muutosta tekemadn pikkuhiljaa. Oireiden synnyn takana on se, ettei keho
ole viela tottunut hyddyntamaan ketoaineita. Riittédva nesteytys ja veden juonti voi helpottaa oireita,
silld se auttaa laimentamaan ketoaineita elimistdssa ja ndin edistda niiden hyddyntamista energiaksi.
Nesteytys tason ollessa riittava, voi oireita helpottaa myds esimerkiksi kivenndisveden avulla, joka
kohottaa myds suolatasapainoa. Suolan lisadmisessa ruokavalioon on kuitenkin tarkeda huomioida,
etta suola on mineraalipitoista puhdistamatonta merisuolaa tai Himalajan suolaa. (Krebber, 2019,

49; Terveystalo julkaisuaika tuntematon.)

Koska ketogeenisen ruokavalion aloittaminen vaikuttaa koko kehon toimintaan monin eri tavoin, on
tarkea perehtya tilanteeseen kokonaisvaltaisesti. Vaikka ruokavalio on alun perin kehitetty sairaan-
hoidon tueksi, voivat jotkut terveydelliset tekijat vaikuttaa ketogeenisen ruokavalion aloittamiseen.
Vaikutusta voi olla esimerkiksi erilaisilla ladkityksilla, kuten munuaisten vajaatoiminnan nesteenpois-
tolaakitykselld tai insuliinihoidolla. Esteena ruokavalion toteutukselle néhddan myds raskaus, imetys,
syomishairio tai esimerkiksi alhainen verenpaine. Mikali jokin asia epailyttad omassa terveydentilassa
tai on muuten epavarma ruokavalion sopivuudesta, olisi siitéd hyva keskustella esimerkiksi ravitse-
musterapeutin tai [adkarin kanssa, jotta terveyshaitoilta valtyttaisiin. (Terveystalo julkaisuaika tunte-

maton.)

Ketoaineiden muodostuminen kehossa vie aikaa ja todellisen ruokavalion sopivuuden voi tunnistaa
vasta usean kuukauden mittaisen kokeilun jalkeen. Erityisesti ketogeenisessa ruokavaliossa kehon
aineenvaihdunta muuttuu radikaalisti ja siksi siihen sopeutuminen vaatii aikaa. Ketoaineiden muo-
dostumiseen voi vaikuttaa myds stressin aiheuttamat korkeat kortisolitasot, joten liiallista kiiretta ja
paineita ei tule asettaa. Ketoadaptaatio vaiheen epamiellyttavyys voi olla syyna siihen, miksi keto-
geenista ruokavaliota ei koeta sopivaksi, kun tuloksia ei saavuteta riittdvan nopeasti. (Krebber,
2019, 51.)

2.2  Gluteeniton ruokavalio

Gluteeniton ruokavalio on tutuinta keliakian hoidon yhteydessa. Keliakia on autoimmuunisairaus,
jota sairastaa noin kaksi prosenttia Suomen véaestdstd, eika sité pida sekoittaa esimerkiksi vilja-aller-
giaan. Sairautta ei voi ehkaista ja siihen voi sairastua missa iassa tahansa, mutta alttius keliakialle
on perinndllista. Perinndllisyys ei suoraan tarkoita keliakiaa, mutta myds muu autoimmuunisairaus,

kuten tyypin 1 diabetes suurentaa riskia sairastumiselle. (Keliakialiitto julkaisuaika tuntematon b.)

Elinikdinen ja tarkka gluteeniton ruokavalio onkin ainoa mahdollinen hoito keliakiassa, jossa ohut-
suolen limakalvon suolinukka vaurioituu ja ravintoaineet eivat imeydy elimistoén kunnolla. Keliaki-
assa oireet voivat olla monimuotoisia, vahaisia tai keliaakikko voi olla jopa oireeton, jolloin keliakian
toteaminen ei ole aina helppoa. Kuitenkaan oireettomuus ei tarkoita, ettei keliakiaa tarvitsisi hoitaa.

Hoitamattomana keliakia voi aiheuttaa myos lisdsairauksia, kuten osteoporoosia, hedelmattémyytta
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ja jopa pahanlaatuisia kasvaimia. Tasta syysta ruokavalion noudattaminen on hyvin tarkeda. Ihoke-
liakia on myds yksi keliakian ilmenemismuoto, jolloin muodostuu voimakkaasti kutisevaa, rakkulaista
ihottumaa, joka voi vaatia alkuun laakehoitoa gluteenittoman ruokavalion tueksi. (Keliakialiitto julkai-

suaika tuntematon b.)

Gluteeniton ruokavalio tarkoittaa ruokavaliota, josta poistetaan gluteeni, jota vehna, ruis ja ohra si-
saltavat. Nama ainesosat voidaan esimerkiksi korvata riisilla, hirssilla, maissilla, tattarilla ja tarkkelyk-
silla. Kaura on itsessaan gluteenitonta, mutta sita sisaltavia elintarvikkeita kasitellddn usein samoissa
tuotantolaitoksissa, jolloin se altistuu gluteenille. Siksi my6s erikseen gluteenitonta kauraa ja sita

sisdltavia elintarvikkeita on saatavilla. (Keliakialiitto julkaisuaika tuntematon a.)

Myds muilla, kuin keliakiaa sairastavilla gluteeni voi aiheuttaa oireita. Mikali keliakia ja vilja-allergia
pystytdan sulkemaan pois, voidaan esimerkiksi todeta gluteeniherkkyys. Talléin gluteeniton ruokava-
lio auttaa oireisiin. Myds muissa sairauksissa gluteeniton ruokavalio voi auttaa muun hoidon tukena.
Téllaisia sairauksia ovat esimerkiksi psoriasis, tulehdukselliset suolistosairaudet, kuten arsytdn suo-
len oireyhtyma, IBS ja jotkin reuman ilmenemismuodot. Moni sairastava kokee saavansa apua glu-
teenittomasta ruokavaliosta ja sen helpottavan oireita. Vaikka ndissa sairauksissa oireiden syyna ei
ole gluteeni, gluteenia sisaltavat viljat: vehna, ruis ja ohra sisaltdvat FODMAP-hiilihydraatteja, jotka
pilkkoutuvat ohutsuolessa huonosti ja voivat siksi vaikuttaa oireisiin ja aiheuttaen vatsavaivoja, jol-
loin ruokavaliosta voidaan saada tukea my®s muiden sairauksien hoidossa. Kuitenkaan tutkimus-
nayttd ruokavalion tehosta ndiden sairauksien hoidossa on vield véhaista. (Keliakialiitto julkaisuaika

tuntematon b.)

Gluteeniyliherkkyytté arvioidaan olevan noin 1-2 prosentilla suomalaisista eli sen esiintyvyyden
maara on yhtaldinen keliakiaa sairastavien kanssa. Tahan lukuun sisdltyvat ne ihmiset, jotka ovat
hakeneet vaivoihinsa hoitoa ja on pystytty tilastoimaan. Kuitenkaan gluteeniyliherkkyytta ei voida
diagnosoida samalla tavoin ladketieteellisin testauksin, joten madrittely ja esiintyvyyden arvioiminen
on hankalaa. Gluteeniyliherkkyyden oireet ovat monin tavoin samankaltaisia kuin keliakiassa, mutta
se ei aiheuta suolinukka vaurioita ohutsuolessa. Gluteeniyliherkkyys voi myds olla samankaltainen
vilja-allergian kanssa, jolloin viljatuotteet aiheuttavat allergisen reaktion. (Ainoa julkaisuaika tunte-

maton.)

Gluteeniyliherkkyyden osoittamisen mahdottomuus aiheuttaa myds haasteita taudin tunnistamisen
seka hoidon saannin suhteen. Koska tutkimuksista on vielda saatu hyvinkin eridvia tuloksia, on glu-
teeniyliherkkyyden olemassaoloa myds kyseenalaistettu. On pohdittu, voisiko oireet liittyd myos
IBS:aan eli artyvan suolen oireyhtyman aiheuttamaan suoliston toiminnan hairiintymiseen tai muu-
hun toiminnalliseen vatsavaivaan. Myds gluteeniyliherkkyyden oireiden aiheuttajaa on pyritty tas-
mentamaan, silla kaikille gluteeniton ruokavalio ei tuo helpotusta oireisiin. Nain ollen, on pohdittu,
mikali oireiden aiheuttajana toimisikin gluteenin sijasta fruktaani, joita on viljoissa runsaasti. Fruk-
taanit taas ovat FODMAP-hiilihydraatteja, jolloin apu voisikin 16ytya gluteenittoman ruokavalion si-

jasta FODMAP-ruokavaliosta. (Ainoa julkaisuaika tuntematon.)
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Gluteeniyliherkkyyden voidaan arvella myds olevan raportoituja lukuja paljon yleisempaa ja etta siita
voisi ndin ollen karsia myds huomattavasti suurempi maara ihmisid. Sen tutkimiseksi on myos kehi-
tetty laboratoriokokeita, joiden avulla my6s gluteeniyliherkkyytta olisi mahdollista tutkia verikokeiden
avulla, kuten keliakiaa. Luotettavan tutkimuksen kannalta tdma on tarkeaa, silld moni viljatonta ruo-
kavaliota noudattava kokee ja on raportoinut saavansa ruokavaliosta terveydellisia hy6tyja. Suuri
osa ihmisista pitda gluteenia myos syyllisena suolisto oireisiin, joihin viljatonta ruokavaliota usein
kokeillaan avuksi keliakian ja muiden autoimmuunisairauksien seka jopa joidenkin psykiatristen sai-
rauksien lisaksi hoitokeinona. (Arina, Halmetoja & Sovijarvi, 2019.)

Gluteenittomien elintarvikkeiden kaytén suosio on kasvanut merkittdvasti viime vuosina ja kasvaa
jatkuvasti. Vaikka ensisijaisesti gluteenittomat tuotteet on suunnattu keliaakikoille sairauden hoidon
vaatimaa ruokavaliota varten, myos osa diagnosoimattomista kuluttajista suosii niiden kaytt6a.
Syyna tahan voidaan pitda keliakian ja gluteeniyliherkkyyden lisaksi niin sanottuja muotiruokavali-
oita, joissa pyritaan valttdmaan viljatuotteita. Gluteeniton ruokavalio on my6és muodostunut elintarvi-
kealalla trendi-ilmidksi, mista kertoo tuoteryhman kysynnan kasvu, joka on noussut viimeisen kym-

menen vuoden aikana Suomessa kuluttajaa kohden 150 prosenttia. (THL 2021.)

2.3 Kuitujen hyodyt

FinRavinto (2017, 66—72) tutkimuksen mukaan jo ldhtékohtaisesti noin 70 % suomalaisista saa ruo-
kavaliostaan liian vahan kuituja suosituksiin nahden. Saantisuositus on 25—-30 grammaa vuorokau-
dessa ja saannissa on eroja my®s miesten ja naisten seka eri koulutusryhmien sekd maantieteellis-
ten alueiden valilla. Kuidun tarkeimpana lahteend on selkeasti sekd miehilld, etta naisilla viljat seka
viljavalmisteet. Naistd koostuu jopa puolet padivan saannista. Myds hiilihydraatteja seké proteiineja
saadaan paasaantoisesti viljatuotteista. Tasta syysta eteenkin erityisruokavaliota, kuten edelld mai-
nittuja gluteenitonta- tai ketogeenista ruokavaliota noudattavien tulee kiinnittéd huomiota ruokava-
lion kokonaissisaltodn. Mitédan ruokavalion osuutta ei tulisi jattda pois sellaisenaan, vaan saanti tulisi
korvata jollain muulla tavalla. Esimerkiksi kasviksilla voidaan korvata osa kuidun saannista viljatuot-
teiden poisjaannin seurauksena, mutta on tarkeda huomioida kunkin ruoka-aineen saantimaarat.
Esimerkiksi puoli kiloa kasviksia tayttda vain 1/3 padivan saantisuosituksesta, joten taysin viljatuottei-

den jattdman kuituvajeen tayttdminen kasviksilla on haastavaa.

Kuituja saadaan ainoastaan kasvikunnan tuotteista ja taysjyvaviljat ovat tarked kuidunldhde suoma-
laisten ruokavaliossa. Mikali viljatuotteet joudutaan poistamaan erityisruokavalion vuoksi tai pyritaan
muutoin lisddmaan kuidunsaantia, joudutaan lisédmaan muiden kasvikunnan tuotteiden osuutta.
Viljojen lisaksi kuituja saadaan myds vihanneksista, juureksista, marjoista ja hedelmista seka pahki-
noista, siemenista ja palkokasveista. Koska kuidut sitovat itseensa vetta, on tdrkea muistaa riittava
nesteiden saanti etenkin, jos kuitua ryhdytaan lisadmaan ruokavalioon. Talldin kannattaa edeta vahi-

tellen, jotta keho sdilyttaa tasapainon vatsan ja suoliston toiminnassa. (Sydanliitto 2020.)

Ruokaklinikka-podcastissa (2021) laillistetut ravitsemusterapeutit Jasmiina ja Sabina seka laaketie-
teen opiskelija Heidi avaavat kuitujen hyétyja ruuansulatuksen eri vaiheissa. Vaikka kuidut ovat paa-
asiassa imeytymattdmia hiilihydraatteja, ovat ne terveydelle tarkeita, vaikkakaan keho ei niitad valtta-

mattd tarvitse. Tasta huolimatta kuitujen hyddyt ilmenevat useina erilaisina vaikutuksina kehossa.
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Kuidut voidaan my®0s jaotella vesiliukoisiin sekd veteen liukenemattomiin, mutta tarkeintd on ravin-

nosta saatava kokonaismaara.

Kuitujen keholle edulliset terveyshyodyt alkavat jo heti niitéd nautittaessa. Kuidut tuovat usein ruo-
kaan tekstuuria, joka edellyttad ruuan pureskelua. Jo pureskelu itsessadn edistaa kylldisyyden tun-
netta seka ruuansulatusta ja stimuloi myds syljen eritystd, joka on tarkeaa suunterveyden kannalta.
Kuitupitoinen ruoka hidastaa mahalaukussa ravinnon siirtymista ruuansulatuskanavassa edelleen

ohutsuoleen, joten se pitda kylldisend pidempaan. (Ruokaklinikka 2021.)

Kuitupitoisen ruuan hitaat hiilihydraatit tasaavat verensokeria ja hidastavat imeytymisprosessia. Ta-
saava vaikutus estaa verensokerin heittelya, jota voi esiintya nopeiden hiilihydraattien nauttimisen
yhteydessa, jotka aiheuttavat tehokkaan energiapiikin, mutta voivat ndin aiheuttaa nopeasti esimer-
kiksi vasymysta. Suoliston toimivuuden kannalta kuitujen keskeisin ja tarkein vaikutus tapahtuu pak-
susuolessa, jossa ne imevat itseensa vettd ja nopeuttavat suolistoin toimintaa, jolloin esimerkiksi
muut ruokavaliosta saatavat haitalliset aineet, eivét ehdi imeytya elimistéon. Kuidut myos sitovat
itseensa sappihappoija, jolla on positiivinen vaikutus veren kolesterolitasoon ja ndin véhentda myds
riskia sydan- ja verisuonitaudeille. Kyllaisyyden tunteen lisdksi tutuin ja nakyvin vaikutus kuitupitoi-
sella ruokavaliolla on suolen toimintahairididen ehkaisyssa. Pidemmalla tahtaimelld kuitupitoisella
ruokavaliolla voi olla myds suotuisia vaikutuksia ehkaisté esimerkiksi suolisto- ja rintasydvan seka
tyypin 2 diabeteksen riskia. (Ruokaklinikka 2021; Sydanliitto 2020.)

2.4  Ravitsemussuositukset ja niistéd poikkeaminen

Monipuolinen ja terveellinen ruokavalio on tarkedssé osassa jokapaivadisessa elamassamme edellytta-
massa ja yllapitdmassa terveyttd. Tallaisen ruokavalion noudattamisen tueksi on kehitetty ravitse-
mussuositukset, joiden pohjalta jokaisen on helppo rakentaa omaa ravitsemustaan ilman erityista
tietotaitoa ravitsemuksesta tai eri ruokalajien hyddyllisista ja terveydelle edullisista ominaisuuksista.
Ravitsemussuositukset kootaan pohjautuen pohjoismaisiin ravitsemussuosituksiin ja niitd on kohden-

nettu myos eri ika- ja kohderyhmille, kuten raskaana oleville (THL julkaisuaika tuntematon).

Monilla kuluttajilla on nykyisin jonkinlaisia allergioita tai yliherkkyytta tiettyja ravintoaineita kohtaan,
jotka vaikuttavat ohjeellisen ruokavalion noudattamiseen merkittavastikin (THL 2022). Tata tulosta
voidaan spekuloida sekd tutkimusten kehittymisella tai ruuan prosessoitumisella ja tasta johtuen
my6s esimerkiksi kyseenalaistaa ravitsemussuosituksien paikkansapitdvyytta ja hyddyllisyytta. (Kaila
2005, Krebber, 2019, 39-41 ja 92-93.) Kuitenkaan tdma tyo ei Iahde kyseenalaistamaan syita eri-

tyisruokavalioiden tarpeelle tai syille niiden takana.

Monipuolisessa ja terveytta tukevassa ruokavaliossa on tarkead, ettd kaikki keholle tarpeelliset ravin-
toaineet saadaan ensisijaisesti suoraan ravinnosta tai erityistarpeessa ravintolisista. Mikali joistain
ravintoaineiden ldhteistd joudutaan sairauden hoidon tai muun ruokavaliomuutoksen vuoksi luopu-
maan, tulisi ne korvata muilla ndita ravintoaineita sisaltavilld tuotteilla. (Schwab & Pihlajamaki
2016.)

Radikaaleja ruokavaliomuutoksia tehdessd on hyva kadntya asiantuntijan puoleen, joka auttaa oike-
anlaisen ruokavalion I6ytamisessa. Ammattilaisten puoleen tulee erityisesti kdantyd, mikali kokee

jonkinlaisia oireita tietyistd ruoka-aineista tai oireet ovat selittdmattdmia. Talldin terveydenhuollon
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ammattilainen pystyy ohjaamaan tarvittaessa erilaisiin tutkimuksiin, jolloin mahdollinen syy oireille
seka niita parantava tai hoitoa tukeva ruokavalio voidaan l6ytda. Konsultaatio on tarkeada myds siitd
syystd, etta esimerkiksi keliakia tapauksissa gluteenitonta ruokavaliota ei pida kokeilla omin pain,

silla talléin keliakia tutkimuksen tulos ei ole luotettava. (Ainoa julkaisuaika tuntematon.)

Ruokavalion osilla on myds tarkeita tehtavia terveyden ja ruuansulatuksen toiminnan kannalta. Tal-
laisia ovat esimerkiksi erityisesti taysjyvaviljatuotteet, jotka sisaltavat runsaasti keholle tarpeellisia
kuituja ja hivenaineita. Ruokavaliosta poistettaville tuotteille onkin l16ydettava korvaajat, jotta tasa-
paino ruuansulatuksessa sdilyy. Esimerkiksi jo aiemmin esiin tuodut erityisruokavaliot muuttavat
osaltaan ravitsemussuositusten mukaista ruokavalio kokonaisuutta. Ainoan sivujen mukaan, glutee-
nittomassa ruokavaliossa mineraalien saanti vdhenee, mutta sokerin maara lisdantyy. Ketogeeni-
sessa ruokavaliossa taas rasvojen laadun tarkkailu on tarkeda, jotta voidaan ehkaista erilaisten sai-
rauksien syntyd. Molemmissa ruokavalioissa erityisena riskind on kuitujen saannin huomattava vahe-
neminen. Tama johtuu joko viljatuotteiden vahentdmisesta tai niiden karsimisesta pois kokonaan
erityisesta syysta, vaikka ne ovat suomalaisessa ruokavaliossa suurin ja tarkein kuidun lahde. (Ainoa

julkaisuaika tuntematon; Ruokaklinikka 2021; Terveystalo julkaisuaika tuntematon.)
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MARKKINOINNIN RAKENTAMINEN

Markkinointi on yrityksen liiketoiminnan ja menestyksen kannalta tarkedssa asemassa ja sen avulla
tuodaan esille omaa osaamista, tuotetarjoomaa seka pyritaan erottautumaan kilpailijoista. Jotta
markkinointi on kannattavaa, tulee markkinoijalla olla laajaa osaamista seka kykya reagoida jopa
nopeisiin markkinaympariston muutoksiin. Markkinointi perustuu kykyyn tyydyttaa asiakkaiden tar-

peita ja tuntea heidan ostokdyttaytymistdan. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Taman opinndytetydn tarkoituksena on selvittda, kuinka hyvin toimeksiantaja erottuu kilpailijoistaan
hyddyntdaen asemoitumisen nakdkulmaa. Tahan teoria osaan on rajattu taméan tutkimusongelman
kannalta tarkeimpia termeja, jotta erottuminen markkinoilla voidaan saavuttaa. Termeja avataan
kokonaisvaltaisen nakdkulman luomiseksi selventamaan mitka kaikki osa-alueet vaikuttavat yrityksen
asemoitumiseen kilpailijoihinsa ndhden. Termistd avaa millaisiin asioihin yrityksen tulee kiinnittaa
huomiota, jotta kdytdssa olevat resurssit voidaan ohjata oikein omien tavoitteiden saavuttamiseksi

seka millaisista nékokulmista kilpailuasemaa arvioidaan tutkimusosuudessa.

Segmentointi

Yrityksen nakdkulmasta segmentointi on tarkea lahtokohta markkinoinnin toteutuksen ja onnistumi-
sen kannalta. Segmentoinnilla pyritdan l6ytamaan yrityksen nakékulmasta sopivimmat asiakasryh-
mat, joiden tarpeita lahdetaan tyydyttdmaan, koska kaikkien toiveisiin ei koskaan pystyta vastaa-
maan. Mydskin kannattavuuden ja resurssien riittdvyyden perusteella on térkead segmentoida eli
rajata asiakkaat tarkoin, jolloin resurssien hajauttaminen kohderyhmille on tehokasta. Kohderyhmén
rajauksella mydskin markkinointiviestintda saadaan asiakaslahtdisemmaksi ja puhuttelevammaksi
pelkan yleisviestinnan sijasta. Tama tukee mydskin yrityksen erottuvuutta markkinoilla ja ndin hou-

kuttelee my6s uusia potentiaalisia asiakkaita. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Segmentoinnilla pyritdan siis I6ytdmaan erilaisia asiakasryhmia ja valitsemaan itselleen suosiollisim-
mat. Asiakasryhmén valinta vaatii rohkeutta, sillé talldin joudutaan luopumaan myds osasta potenti-
aalisia asiakkaita, mutta voidaan kohdistaa markkinointi tarkemmin valitulle asiakasryhmalle. (Berg-
strom & Leppanen 2021.)

Tuotedifferointi

Jotta yritys voi saavuttaa valitsemansa segmenttiryhmat sen tulee erottua kilpailijoistaan halutun
asiakasryhman nakdkulmasta mielenkiintoisella tavalla. Differoinnilla, eli erilaistamiselle yritys tuo
esille omaa poikkeavuuttaan kilpailijoihinsa ndhden. Erottautumista differoinnin avulla voidaan to-
teuttaa kaikilla yrityksen toiminta-aloilla aina tuotteesta palveluun, asiakaskokemukseen tai markki-
nointiin. Tallaisiin keinoihin voi lukeutua esimerkiksi oman tuotteen korostaminen tai vastakkain
asettelu kilpailijoihin ndhden, uusien kdyttémahdollisuuksien tai oman markkinoinnin esiintuominen,
hyédyntden julkisuuden henkilita tuotteen kayttajan nakdkulmasta tai riskialttimmillaan toteuttaa
mainoskampanja, joka aiheuttaa keskustelua. Keinoja valittaessa, on yrityksen tarkeaa tuntea omat
kohderyhmansa hyvin, jotta he voivat valita juuri heitd puhuttelevat tavat erottua kilpailijoistaan.
(Laine 2013.)
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Tuotteen differoiminen on tarkead, sillda mikali tuote on lilan samanlainen kuin kilpailijoilla, eika tar-
joa asiakkaalle lisaarvoa tai erilaisia ominaisuuksia, ei asiakkailla ole halua ostaa sitd. On myds olen-
naista pystya viestimdan oman tuotteen erilaisuus ja ainutlaatuisuus asiakkaille niin, ettd myds he
pitdvat tuotetta kilpailijoihin nahden poikkeuksellisena. (Kotler & Armstrong, 2010, 74.)

3.3  Brandimarkkinointi

Brandi on yksinkertaisuudessaan mielikuva, jonka yritys asiakkailleen tuottaa. Brandin kehittdminen
vaatii pitkdjanteisyytta ja se kehittyy ajan myéta. Brandiin voidaan vaikuttaa brandimarkkinoinnin
avulla, joka pitaa sisallagn kaikki ne toimet, joita brandin rakentamiseksi tehdaan. Brandimarkkinoin-
nin tavoitteena on auttaa asiakasta ymmartamaan yritysta ja antamaan mielikuvia, jotka parhaim-
millaan vetoavat tunteisiin ja kasvattavat asiakkaiden alitajuista bréndimielikuvaa. Tarkeinta on
vahva ja selked perusviesti, joka kulkee mukana kaikessa yrityksen toiminnassa. Bréandimarkkinoin-
nilla kasvatetaan yrityksen tunnettavuutta, joka on suoraan yhteydessa yrityksen myyntiin ja kasvu-
mahdollisuuksiin. Jos brandi on tuntematon, ei se herata kuluttajissa luottamusta ja tasta syysta sita
ei myoskdan osteta yhta herkasti, kuin kilpailijoiden tuotteita. Mikali ala on myd&s hyvin kilpailtu ja
erottuminen on vaikeaa, tulee bréndimarkkinointiin ja brandimielikuvan kehittdmiseen panostaa ja
pyrkia erottautumaan, koska lilan samankaltaisten toimijoiden kesken hinta usein ratkaisee. Vahvalla
brandity6lla saadaan myds sitoutuneempia asiakkaita, jotka ovat yritykselle myds kannattavimpia ja
pitkékestoisimpia. (Oddy Digital Oy 2019.)

3.4 Arvon tuottaminen

Markkinoinnissa tulee ymmartaa kohderyhman arvostukset, jotka vaikuttavat asiakkaiden tuotevalin-
taan. Erityista arvoasemaa tavoittelevat kuluttajat ovat myds valmiimpia kuluttamaan suurempia pa-
noksia heiddn arvomaailmaansa tukevien, kuten terveydelle edullisten tuotteiden hankkimiseksi.

(Bergstrom & Leppanen 2021.)

Kuluttajien ruokavalinnoissa nousevat yha useammin esiin myds arvot, joiden perusteella tuotteita
ostetaan. Maku ja terveellisyys ohjaavat paivittdisia ruokavalintoja, samoin kuin tuotteiden tuttuus
tai hinta-laatusuhde. Eettisyys on myds huomattava arvotekija pohdittaessa ruokahankintoja ja sen

merkitys kasvaa, mikali joku ruokakunnassa noudattaa erityisruokavaliota. (S-ryhma, 2021.)

Asiakkaan kokema arvo on lopputulema asiakaskokemuksesta. Arvoa lisaavat asiakkaan saamat po-
sitiiviset asiat ja kokemukset ja vahentaa ne seikat, joita hén joutuu tekemaan kyseisen tuotteen
hankkiakseen. Hinta ja erityisesti hinta-laatusuhde on yksi erityisesti asiakkaan kokemaan arvoon
asiakkaalle arvoa, huomioiden erityisesti asiakkaan kayttssa olevat resurssit. Toisaalta alhainen
hinta voi my6s herattaa epailyksia esimerkiksi tuotteen laadusta. Nain ollen voidaan myds olettaa,
etta mikali korkeammalla hinnalla voidaan saada asiakkaan arvoja paremmin vastaava tuote, ei hinta
enaa vaikuta asiakkaan arvon kokemiseen niin voimakkaasti. Hinnan lisdksi asiakas kayttad myos
aikaansa ja muita resursseja tuotteen hankkimiseksi. Tuotteen saatavuus voi myds vaikuttaa asiak-
kaan kokemaan arvon tunteeseen, mikali haluttua tuotetta taytyy etsia useammasta kaupasta. Tasta
syysta laaja jalleenmyyja verkosto parantaa asiakkaan kokemaa arvon kokemista. (Easteam julkaisu-

aika tuntematon.)
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3.5 Asemointi eli positiointi

3.6  4P-malli

3.6.1 Tuote

Asemoinnilla tarkoitetaan yrityksen sijoittumista markkinoilla sen kilpailijoihin nahden. Asemoinnin
avulla yritys pystyy maarittamaan paikkaansa markkinoilla ja myds halutessaan tehda muutoksia
toiminnassaan niin, ettd se voi pyrkia muuttamaan asemaansa haluamaansa markkina-asemaan.
Segmentointi on myds asemoinnin nakdkulmasta tarkeaa, silla oikeille kohderyhmille yritys voi tar-
jota esimerkiksi suurempaa lisdarvoa, jolla voidaan perustella tuotteen korkeampaa hintaa. (Kotler &
Armstrong, 2010, 74.)

Vaikka yrityksen asema markkinoilla pystyttaisiin madrittelemdan tarkasti ja realistisesti, ei silla voida
taysin suojautua kilpailulta. Maaritelty asema antaa kuitenkin keskeisesti tarkeaa tietoa yrityksen

aseman nykytilasta seka suunnan kohti erottumista (Ruola 2021, 169).

Esimerkiksi tuotteen kohdalla asema kohdemarkkinoilla luodaan suurilta osin tuotedifferoinnilla ja
markkinoinnilla. Talla maaritelldan tuotteen paikka markkinoilla kilpailijoihin ndhden asiakkaan nako-
kulmasta. Jos tuote on kilpailijoihin nahden liian samanlainen ei asiakkaalla ole syyta ostaa sitd, jo-
ten paremman aseman saavuttamiseksi tuotteen tulee olla suhteessa erilainen ja sen ainutlaatuisuus
taytyy pystya viestimaan kuluttajille niin, etta tuote on myds heidan nakdkulmastaan paremmassa
asemassa. Asemoinnilla haetaan etua ja nakyvyyttd kohdemarkkinoilla. (Kotler & Armstrong, 2010,
74.)

Yrityksen toiminnan kannalta on tarkedd kayttaa suunnitelmallista kilpailukeinojen kokonaisuutta.
Neil Borden ja Jerome McCarthy kehittivdt jo 1960-luvulla 4P-mallin (4P model) yrityksen peruskil-
pailukeinoista. Kokonaisuus pitda sisalldan tuotteen (product), hinnan (price), jakelun ja saatavuu-
den (place) seka markkinointiviestinnan (promotion). Malli itsesséan on hyvin tuotelahtdinen ja siksi
my0s kritisoitu epasopivaksi nykyisen markkinointitoiminnan lahtokohdaksi. Tdssa opinnaytetydssa
sita kuitenkin sovelletaan pohjana toimeksiantajan asemointiin naista eri nakdkulmista lahestyen.
Malli soveltuu tydn pohjaksi, koska ldhtokohtaisesti tavoitteena on I6ytda juuri tuotteen nakokul-

masta tapahtuvien markkinointikeinojen vertailuanalytiikkaa. (Bergstrom & Leppdnen 2021.)

Tutkimuksessa keskitytdan gluteenittomiin leipatuotteisiin, koska pyritdan saamaan vertailukelpoisia
tuloksia saman tyyppisten ja samaa kuluttajaryhmaa puhuttelevien tuotteiden ominaisuuksista.
Vaikka gluteenittomat tuotteet ovat ldhtékohtaisesti suunnattu keliaakikoille, on niiden kysynta laa-
jentunut my6s muiden kuluttajien keskuudessa esimerkiksi erilaisten viljoja valttavien muotiruokava-

lioiden vuoksi, joiden takia gluteenittomasta ruokavaliosta on my®ds tullut trendi-ilmié (THL 2021).

Koska toimeksiantajayritys kokee, etta erityisruokavaliota noudattavaa kohderyhmaa on jo pystytty
saavuttamaan, on tutkimuskohteeksi valikoitu uusi segmentti, jolle tuote kohdistetaan. Uutena asia-
kasryhmana on niin sanotusti tavalliset kuluttajat, eli asiakkaat, joilla ei ole erityistarvetta esimerkiksi
gluteiinittomalle tuotteelle, mutta ovat niitd kiinnostuneet kayttamaan esimerkiksi kokemansa hy6-
dyn tai noudattamansa ruokavalion vuoksi. Taman tyon ja tutkimuksen tarkoituksena on selvittaa,

pystytdanké nama asiakkaat saavuttamaan ja kuinka kilpailijat toimivat heidan nakdkulmastaan,
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jotta yha useampi kuluttaja pystyttdisiin saavuttamaan ja ottamaan toimeksiantajayrityksen tuotteet
osaksi omaa ruokavaliotaan. Tasta syysta tuotevertailun rajaus voidaan toteuttaa myds eritysruoka-

valiotuotteiden tuoteryhman sisalla.

Hinta on yksi térkea kuluttajien ostopaatoksiin vaikuttava kilpailutekija, joten sen tulee olla linjas-
saan kilpailijoiden seka asiakkaiden hintaodotuksiin ndhden. Vaikka hinta ei olekaan ainoa kilpailu-
keino markkinoilla, on tarkeaa selvittaa, millainen asema oman tuotteen hinnoittelulla saavutetaan.
My6s saman tuoteryhman sisdlld hintaan vaikuttaa esimerkiksi tuotteiden asiakkaille tarjoama erilai-
suus, josta asiakkaat ovat valmiita maksamaan enemman, mikali he kokevat saavansa tuotteen hy6-
dyistd lisdarvoa. Yrityksen nakdkulmasta hintaan vaikuttaa myds tuotannon, raaka-aineiden ja pro-
sessien kustannukset, joten hinnalla kilpaileminen taytyy toteuttaa niin, ettd toiminta pysyy kannat-
tavana. Tasta syysta on tarkeaa erottautua ja kilpailla myds muilla keinoilla, mutta hinnan osuus os-

topaatoksiin vaikuttavana tekijand on huomioitava. (Bergstrom & Leppanen 2021).

3.6.3 Jakelu ja saatavuus

Tavoitteena jakelun ja saatavuuden osalta on saattaa tuote asiakasryhmalle ominaisiin toimipaikkoi-
hin, joista sité halutaan ostaa. Asiakkaan nakdkulmasta on suotuisaa saada tuotetta sellaisesta toi-
mipaikasta, joka on helposti saavutettavissa ja sielld asiointi on helppoa. Ostamisen helppous edes-
auttaa tuotteen haluttavuutta, silld my6s ostamiseen kaytetty aika ja vaiva ovat asiakkaan kayttémia
resursseja tuotteen hankinnan yhteydessa. Mikali tuotetta ei ole helposti saatavilla ja asiakas joutuu
etsimaan sita joko liikkeen sisalla tai useasta eri toimipaikasta, voi tama vaikuttaa negatiivisesti asi-
akkaan kokemaan arvoon tuotteesta ja myds lopulliseen ostopaatdkseen. Nain ollen jalleenmyynti-
verkostolla seka myymala asettelulla ja nakyvyydelld on huomattava merkitys tuotteen kysynnén

suhteen. (Bergstrom & Leppdnen 2021; Easteam julkaisuaika tuntematon.)

3.6.4 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnalla on yrityksen toiminnan kokonaisuudessa keskeinen asema. Sen tarkoituk-
sena on viestia ulkopuolisille sidosryhmille yrityksen tarjoomasta, hinnoista ja ostopaikoista. Markki-
nointiviestinta on laaja kokonaisuus, joka pitaa sisallddan muutakin, kuin pelkan mainonnan ja mark-
kinoinnin. Toimenpiteiden tehtdavana on luoda mielikuvaa yrityksestd ja tuotteesta seka viestia ja
vuorovaikuttaa sidosryhmiensa kanssa lisaamalla kysyntaa, yllapitamalla asiakassuhteita ja vaikutta-
malla kassavirtaan. Onnistuneella ja tavoitteellisella markkinointiviestinnélla voidaan luoda ostotarve,
vaikuttaa asiakkaiden ostokdyttaytymiseen tai vaikuttavimmillaan jopa ajattelutapaan. (Bergstréom &
Leppanen 2021; Mailhouse 2021.)

Tyypillisimmin markkinointiviestintd voidaan jakaa neljdén eri osa-alueeseen. Tarkeimmat ndista
ovat mainonta ja henkilékohtainen myyntityo, nditd tdydennetadn myynninedistamiselld seka tiedo-
tus- ja suhdetoiminnalla. Ammattijohtajat sivustolla mainonnan keinoiksi on nostettu eritellysti suo-
ramainonta seka verkkomainonta. Sivustolla on listattu yhteensa 54 eri markkinointiviestinnan kei-
noa avuksi vaikuttavan seka monipuolisen markkinointiviestinnan toteuttamiseksi (ks. kuva 1), jotta
yritys voi resursoida ja suunnata kaytossaan olevat mahdollisuudet tavoitteidensa mukaisesti. (Berg-

strom & Leppanen 2021; Ammattijohtaja julkaisuaika tuntematon.)
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Markkinointiviestinnan keinot —N\arketing Promotion Tools

VERKKOMAINONTA

Esitteet Alennukset Hyvintekevaisyys Fax Myyntiesittely Sosiaalinen media
Julisteet Arvonnat Julkaisut Katalogit Meyyntitapaaminen Vaikuttajamarkkinointi
Logot ja symbolit Hyvitykset Kausiraportit SMS vla\’\\n):é:-:zs Bannerit
Myym.gaéngmonta Kupongit Lobbaus Telemarkkincinti MNayttest rakiiztaﬁi:en
Pakkaus Lahjat Press kit TV Shop SEO
Pelimainonta Messut Puheet Uutiskirje SEM
Printti Naytteet Seminaarit Adniviestit Sahkopost
Radio Nayttelyt Sponsorainti Video
Tuotesijoittelu Oheistuotteet Tapahtumat
™ Raheitus tai osamaksu Tiedotteet
Ulkemainenta Tuote-esittelyt Yrivyslehti

Visuaalinen
markkincinti

nmattijohtaja.fi

KUVA 1. Markkinointiviestinnan keinot (Ammattijohtaja julkaisuaika tuntematon.)

Koska markkinointiviestintd kokonaisuutena, kasitteena ja toimintona on niin laaja, rajattiin sita tut-
kimuksen toteuttamisessa sen tavoitteiden mukaisesti. Tutkimuksessa havainnoitiin tavallisen kulut-
taja-asiakkaan nakdkulmasta ja tutkimuksen ajankohta huomioiden keskeiset toiminnot. Nain ollen
huomioitiin erityisesti mainonnan ja verkkomainonnan toimia ja ominaisuuksia seka myynninedista-
mista niissa toimipaikoissa, joissa tutkimusaineistoa kerattiin. Tutkimuksessa keskityttiin asiakkaan
ostopaatoksiin vaikuttaviin markkinointiviestinndn tavoitteisiin, kuten erottautumiseen ja huomion
herattamiseen, mielenkiinnon ja brandimielikuvan lumiseen, tuotteen hyétyjen ja yrityksen arvojen
viestimiseen seka asiakkaan aktivoimiseen, ostohalun herattamisen ja ostopaatdksen vahvistaviin

toimiin.
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3.7  Elintarvikemarkkinoinnin erityispiirteet lainsadadannollisesti

Suomessa elintarvikkeiden turvallisuutta ja laatua edistaa, tutkii ja valvoo Ruokavirasto. Se antaa
myds ohjeet ja linjaukset elintarvikkeiden sallituista markkinointivaitteistd, joita elintarvikealan toi-
mija saa tuotteistaan antaa. Ohjeet pohjautuvat elintarvikelakiin seka Euroopan parlamentin ja neu-
voston direktiiveihin. Markkinointi ja mainonta toimenpiteiden tarkoituksena on pyrkia edistamaan
tuotteiden myyntia, esimerkiksi pakkauksen, esitteen tai mainosten valitykselld. Tarkeimpana lin-
jauksena markkinoinnille on, ettei kuluttajaa saa johtaa harhaan. Annetut tiedot tuotteesta tulee olla

totuudenmukaisia ja riittdvia ja ndistd vastuu on yrittdjalla. (Ruokavirasto 2019 a.)

Kuluttajan nakdkulmasta harhaanjohtavia tietoja ei saa antaa misséan muodossa, eika kyse ole pel-
kdstadn suorasta sanallisesta markkinoinnista. Huomioon otetaan markkinoinnin lisaksi esillepano,
pakkaukset ja niiden materiaalit, ulkondké ja merkinnat mukaan lukien tapa tai olosuhteet, joilla
tuote esitelldén. Naihin lukeutuu esimerkiksi vaitteet tuotteen omaamista vaikutuksista tai ominai-

suuksista, joilla se ei kuitenkaan poikkea vastaavista elintarvikkeista. (Ruokavirasto 2019 a.)

Markkinoinnissa todenkin mukaisen tiedon voidaan katsoa johtavan kuluttajaa harhaan, jos asiak-
kaalle ei anneta kokonaisuuden kannalta tarkeitd tietoja tai ne on esitetty epdselvasti. Koska tuot-
teista annetut ravitsemukselliset tiedot ohjaavat kuluttajien ostopaatdksia tulee annettujen tietojen
olla hyvaksyttyja. Elintarviketuotteista ei kuitenkaan saa kayttaa millaan tavoin ladkinnallisiksi luoki-
teltavia vaitteita, joilla annetaan ymmartaa tuotteella olevan sairauksien ennaltaehkdisemiseen, hoi-
tamiseen tai parantamiseen viittaavia ominaisuuksia. (Suomen Markkinointiliitto julkaisuaika tunte-

maton.)

Elintarviketuotteista saa kayttad ravitsemus- ja terveysvaitteita, mikali ominaisuuksista on riittavasti
luotettavaa tieteellistad tutkimusnayttéd. Naista ravitsemus- ja terveysvaitteistd, pakkausmerkinnoéista
ja esillepanosta on saddetty Euroopan parlamentin ja neuvoston vaiteasetuksessa (1924/2006). EU-
alueella on madritelty yhteinen lainsaddanto ja linjaukset siitd, mita elintarvikkeista saa tuoda esille,
jotta kilpailu ja tavaroiden vapaa liikkuvuus olisivat mahdollisimman mutkatonta. Ravitsemus- ja ter-
veysvaittamilla tarkoitetaan ilmaisuja, joilla todetaan tai annetaan ymmartaa tuotteen sisaltavat joi-
takin erityisominaisuuksia, jotka liittyvat terveyteen tai ravitsemukseen. Kaikki hyvaksytyt vaitteet on
arvioitu etukateen tieteellisen naytdn pohjalta. Tieteelliset vaitteet ja sanamuodot arvioi Euroopan
elintarviketurvallisuusviranomainen EFSA ja lopullinen keskustelu véitteiden hyvaksymisesta kdydaan
jadsenmaiden ja Euroopan komission valilla. Vasta taman jalkeen terveysvaittama voidaan hyvaksya
kaytettavaksi elintarviketuotteiden markkinoinnissa, joten mita tahansa ei pakkauksessa tai muussa
markkinoinnissa, johon kaikki eri kanavat, esillepano ja jopa luotu mielikuva sisdltyvat, voida tuot-

teista sanoa. (Ruokavirasto 2021 a.)

Terveysvaitteistd on myos linjattu millaiset vaitteet ovat suoraan kiellettyja koskien elintarvikkeiden
markkinointia. Naihin vaitteisiin lukeutuu totuudenvastaisuus, harhaanjohtavuus tai mikali vaittamat
ovat moniselitteisid ja voidaan ndin ymmartda vaarin. Kuluttajissa ei myoskdan saa herattda pelkoa
viitatuilla terveysvaikutuksilla tai elintoimintojen muutoksilla, joita elintarvikkeen nauttiminen tai

nauttimatta jattaminen voisivat aiheuttaa. Ruokavirasto myos katsoo, ettd monipuolinen ja tasapai-

noinen ruokavalio tarjoaa riittavasti tarvittavia ravintoaineita ja nain ollen on kiellettya esittaa vaitta-
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mid, jotka tukisivat mielikuvaa padinvastaisesta. Elintarviketta ei ndin ollen saa kannustaa kulutta-
maan liiallisia maaria tai aiheuttaa epailystd muiden elintarvikkeiden turvallisuudesta tai ravitsemuk-

sellisesta riittdvyydesta. (Ruokavirasto 2020.)

Terveysvaditteita tutkittaessa ne ovat Euroopan komission odotuslistalla, jolloin tieteellinen arvio on
edelleen kesken tai niiden kasittely on keskeytetty. Naihin odottaviin vaitteisiin kuuluvat esimerkiksi
kasviperaisiin aineisiin liittyvat terveysvaitteet. Naita vaitteitd voidaan kayttaa siihen asti, kunnes
Euroopan komissio tekee paatoksen niiden hyvaksymisesta tai hylkdamisestd, jonka jdlkeen vaittei-
den kdytdn toimintatapa maaraytyy paatdksen lopputuleman mukaisesti. Vaitteiden tulee silti tayttaa
vaiteasetuksen kriteerit ja olla sovellettavien kansallisten sadddsten mukaisia. Paddsaantdéna on myds,
ettei taysin uusia vaitteitd tai niitd, joita ei ole saatettu arvioitavaksi voida kayttda ennen kuin komis-

sio on arvioinut ja hyvaksynyt vaitteen. (Ruokavirasto 2021 b.)

Ravitsemusvaitteiksi ei katsota sellaisia laadusta ja madrastd annettuja tietoja, joita muualla lainsaa-
dannéssa vaaditaan. Mydskaan merkinnat ainesosista, joita on tai ei ole kaytetty tuotteen valmistuk-
sessa tai mitkd kuvaavat ainesosien ominaisuuksia eivat ole ravitsemusvaitteitd. Naihin lukeutuvat
esimerkiksi ilmaisut "gluteeniton”, "laktoositon”, “maidoton”, “lisdaineeton” ja niin edelleen. Kielletty-
jen ravitsemusvaitteiden listalle kuuluu esimerkiksi vaittdma “vahahiilihydraattinen”, joten sita ei
tuotteen myynnin ja markkinoinnin tarkoituksissa saa kdyttéa. (Ruokavirasto 2021 c.) Ruokavirasto
on konsultoinut Euroopan komission vditetydryhmaa ketogeeninen-vaittamasta helmikuussa 2022,
mutta komission vahvistusta arviosta ei tamén opinndytetydn toteutuksen aikaan ole saatu. (Lah-

navik-Hoffren 2022 b.)
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Tutkimuksen tarkoituksena oli pystya sijoittamaan toimeksiantajayritys tamanhetkisille asemapaikoil-
leen ja I6ytaa toimia, joilla toimeksiantajalla on mahdollisuus tuoda esille tuotteensa erilaisuus koh-
deryhmille ja ndin kasvattamaan tunnettavuuttaan ja vahvistaa brandimielikuvaansa. Toimeksianta-
jayritys on toimialalla uusi, jonka vuoksi silla ei lahtokohtaisesti ollut niin laajaa kuluttajaryhmaa,
kuten esimerkiksi pitkadn alalla toimineilla kilpailijoilla. Tuote itsessaan on kilpailijoihin ndhden poik-
keuksellinen, joten tuotteen ominaisuuksien esiintuominen ja potentiaalisten asiakkaiden saavutta-

minen on tarkedssa osassa yrityksen strategisissa toimissa.

4.1 Case organisaatio: Ketoinen Oy

Tama tutkimus toteutettiin case tutkimuksena, jonka toimeksiantajaorganisaationa toimi Ketoinen
Oy. Ketoinen Oy on kuopiolainen perheyritys, jonka toiminta alkoi vuoden 2021 alussa. Yritys on
paatoimialaltaan leipomo ja sen yrittdjina toimii jo entuudestaan ravitsemusalan yrittajia ja osaajia.
Niina-Marika Lahnavik-Hoffren ja Anni Hoffren ravintolapuolelta, seka Nanna Mononen konditoria-
puolelta. Sijoittajan seka turvallisuuskysymysten nakdkulmasta osakkaana toimii myés Mikko Lempi-
nen. Yritys on rakentanut isommat tuotantotilat kotiseutu uskollisesti Kuopioon ja ndin se pystyy toi-
mimaan logistisesti hyvalla sijainnilla seka vastaamaan kasvavaan kysyntdan, jonka ansiosta yritys
myos tyollistda talla hetkella yli kymmenen henkildéa. (Ammattikeittié 2021; Lahnavik-Hoffren 2021.)

Ketoinen sai alkunsa ravintola-alaan kohdistuneen koronasulun seurauksena. Tuohon aikaan yrittdja
Lahnavik-Hoffren vasyi ja hanelld todettiin synnytyksen aikaisen aivoverenvuodon aiheuttama hor-
monisairaus. Tastd syysta han itse noudatti ketogeenista ruokavaliota, koska koki sen auttavan
hanta jaksamaan. Myds Hoffren koki ketogeenisen ruokavalion antavan energiaa ja ajatus uudesta
tuotteesta sai alkunsa. Ideaa uuteen tuotteeseen pohdittiin useasta eri ndkokulmasta, mutta itse
leivottu ketogeeninen leipa kirkasti ajatukset tuotteesta, jota lahdettaisiin kehittdmaan. (Ammatti-
keittié 2021; Lahnavik-Hoffren 2021.)

Ensin reseptia hiottiin kotikeittidssa, jonka jéalkeen se vietiin Monoselle Kakkutaiteen pienen leipomon
uuneille ja toimitiloihin kehiteltavaksi. Nyt kysynnan kasvun my6ta leipominen on viety jalleen pi-
demmalle ja resepti on kehitetty sellaiseen muotoon, ettd sen leipominen onnistuu isolla linjastolla

uusissa tuotantotiloissa. (Lahnavik-Hoffren 2021.)

Tuotekehittelyssa on otettu huomioon niin tavalliset kuluttaja-asiakkaat, kuin myds ammattikeittioi-
den tarpeet. Kyseessa on artesaanikokin kehittdma tuote, joka on koostumukseltaan kostea, se kes-
taa korkeita lampétiloja ja nain ollen on myds monikdyttdinen niin leipana, hampurilaissampylana,
leivityksessa tai krutonkeina ja tuotteen avulla voidaan ndin toteuttaa mita erilaisimpia annoksia eri-
tyisruokavaliota noudattaville niin kotona, kuin ammattikeittidssa. Tuotteen sopivuus mité erilaisem-
piin erityisruokavalioihin, kuten viljaton, gluteeniton, ketogeeninen, paleo-, FODMAP- ja diabetesruo-
kavalioon, tuo mahdollisuuden palvella varsin laajaa kuluttajaryhmaa. (Ammattikeittié 2021; Lah-
navik-Hoffren 2021.)
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Tuotekehityksen jalkeen leipasen matka kauppojen hyllylle lahti liikkeelle vauhdilla. Ensimmaisen
koronasulun aikana ravintoloitsijat olivat tehneet yhteisty6td K-ryhman kauppiaiden kanssa valmis-
taen ravintolansa ruoka-annoksia myyntiin kauppojen hyllyille. Uuden tuotteen kanssa yhteytta otet-
tiinkin tuttuun Iahikauppiaaseen, joka vinkkasi olla yhteydessa Keskon tavarakauppajohtajaan. Ide-
asta innostuttiin jo puhelun aikana siind maarin, etta neuvottelupdytdaan paastiin saman tien. Yhteis-
tyo lahti kdyntiin ja Ketoinen paasi suoraan mukaan Keskon valikoimaan. Kolme kuukautta myéhem-
min S-ryhma seurasi ja halusi tuotteensa myds omaan valikoimaansa ja nyt tuotetta on saatavilla

molempien ketjujen myymaléistd. (Ammattikeittié 2021.)

Ketoisen tarina alkaa siis vuoden 2021 tammikuusta, jolloin idea tuotteesta syntyy. Helmikuussa Ke-
toisen leipanen oli jo myyty Keskolle ja Perustettiin Ketoinen Oy, koska tuotetta ei voitu hankkia
muilta alihankintana, muiden valmistajien tai Ketoisen leipasen sisaltamien allergeenien vuoksi,
koska talloin tuotantoprosessi vaarantuisi. Huhtikuussa tuotetta oli jo saatavilla Keskon toimipisteissa
ja sitd seurasi S-ryhma kesakuussa. Talldin yritys aloitti my6s neuvottelut tuotteen jakelusta Lant-
mannen Unibaken kanssa ja yhteistydsopimus saatiin tehtyd syyskuun aikana. Taman sopimuksen
myo6ta Ketoinen tuotteita on ollut saatavissa tammikuusta 2022 Suomen lisaksi my6s Baltiasta (ks.
kuva 2). (Lahnavik-Hoffren 2022 a.)

Kesakuu
2021

*|dea *Tuote myyty *Keskon *Kauppoihin eJakelusopimus  ¢Myynti eHyvaksyttiin
tuotteesta Keskolle myymaldihin -~ S-ryhmaan Lantmannen aloitettiin osaksi Kuopio
sTuotekehitys *Qy Unibaken Balttiassa Healtia
aloitetaan Perustettiin kanssa

KUVA 2. Ketoinen Oy toiminnan alun aikajana

Lédntmédnnen Unibake on osa yli 20 maan muodostamaa leipomotoiminnan kokonaisuutta, joka on
erikoistunut leivonnaispakasteisiin. Yritys on siis erikoistunut pakasteketjun avulla syntyviin leipomo-
tuotteisiin. Se edustaa Ketoisen tuotteita ammattikeittioille sekd vahittdiskaupalle. Yhteistyon avulla
Ketoinen Oy jakelu on laajempaa ja tavoittaa ndin useampia asiakasryhmia. Kuluttajamarkkinoinnis-

taan Ketoinen Oy vastaa itse. (Lantmannen Unibake julkaisuaika tuntematon a, b.)

Ketoinen Oy hyvaksyttiin myds ensimmaisena ravitsemusalan yrityksena osaksi Kuopio Healthia hel-
mikuussa 2022. Valinta on hyvin merkityksellinen, koska se kertoo vahvasti siita, etta Ketoisen tuot-
teet on myds huomioitu esimerkiksi ladketieteellisesta ndkékulmasta, eikd ainoastaan trendituot-
teena. Kuopio Health on terveys-, hyvinvointi- ja ravitsemusalan osaamista, tutkimusta ja yhteis-
tyota edistémaan sitoutunut yhteisd. Kokonaisuudessaan yhteison sisélla yritykset, asiantuntijat, ra-
hoittajat seka tutkijat ja kliinikot toimivat yhdessa vieden tarpeiden pohjalta syntyvia ideoita kaupal-

lisiksi sovelluksiksi. Kasvavan kansainvalisen yhteisén tavoitteena on maailmanlaajuisen terveyden ja
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hyvinvoinnin edistaminen, johon monipuolinen asiantuntijuus ja osaaminen eri aloilta yhteistyollaan

pyrkivat. (Kuopio Health a; Suominen 2022, 6)

Osallisuus Kuopio Healthissa seka jakelukanavat myds ulkomaille ovatkin jalleen uusi mahdollisuus
erilaisiin yhteistyohankkeisiin seka laajempaan tutkimustyohén Ketoisen tuotteiden osalta. Koska
Ketoisen tuotteiden ominaisuuksien on mahdollista tdydentaad useita erilaisia erityisruokavalioita seka
auttaa eri sairauksien oireiden lievittdmisessa, laajempi tutkimusty® voisi olla tarkea edistysaskel niin
tuotteen ja yrityksen, kuin myos erityisruokavaliota noudattavien ja ravitsemussuositusten kannalta.
Maailmanlaajuisen terveyden ja hyvinvoinnin edistdmisen tavoitteessa ulkomaille avautuneet jakelu-
kanavat ovat my®s avainasemassa, joten yrityksen nousukiito ei todellakaan ole nayttdmassa hidas-
tumisen merkkeja vaan sen kasvu seka sita tukevat verkostot vaikuttavat vahvoilta pyrkiessaan kohti

uusia saavutuksia.

Yrityksen menestyksekas toiminta palkittiin myds huhtikuussa 2022 Kuopion Yrittdjien ja Vare Oy:n
yhteistydssa antamalla vuoden 2022 Nuori Yrittdja-tunnustuksella, mika kertoo laajemmasta huomi-

osta Ketoisen saavutuksista seka positiivisesti erottuvasta yritystoiminnasta. (Savon Sanomat 2022.)

4.2  Aineistonkeruu

Opinndytetytssa toteutettiin kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus, joka toteutetiin benchmarking
tutkimuksena. Laadullisella tutkimuksella pyritdéan ymmartamaan ilmidité ja saamaan syvallinen na-
kemys tai kuvaus tilanteeseen. Tutkimusmenetelmalla pyritdén kuvailemaan asioita, joiden mittaami-
nen numeraalisesti olisi haastavaa tai mahdotonta. Laadullisin keinoin voidaan tutkia esimerkiksi ih-
misten suhtautumista tai pystyd ymmartdmaan prosesseja kokonaisvaltaisemmin, kuin pelkén kvan-
titatiivisen, eli maarallisen tutkimuksen keinoin. Tutkimusmenetelmid voidaan kayttda myoés rinnak-

kain, jolloin saadaan kokonaisvaltaisempi kuva tutkimuskohteesta. (Kananen 2015.)

Taman tutkimuksen tavoite oli saada tietoa yrityksen asemasta potentiaalisen asiakkaan nakokul-
masta, organisaation ulkopuolelta. Tutkimusaineisto kerattiin julkisesti saatavilla olevista lahteista,

jotta ne olisivat samanlaisina kaikkien saatavilla.

Jakelun nakékulmaa tutkittiin tdssa opinndytetydssa selvittdmalld, kuinka laaja jalleenmyynti ver-
kosto tuotteella on eli mista sitd voidaan ostaa. Saatavuutta havainnoitiin Kuopiossa eri myymalbissa
selvittamalld, millainen on tuotteiden esillepano ja kuinka helposti ne ovat I6ydettdvissa myymalan
sisdlld. Aineisto kerdttiin vierailemalla eri jalleenmyyjaliikkeissd, havainnoimalla seka ottamalla valo-
kuvia esillepanojen toteutuksesta eri toimipaikoista luotettavuuden vuoksi. Kuvat havainnollistavat
tilannetta tutkimuksen ajankohtana ja niiden avulla aineiston paikkansapitavyys voidaan todentaa

my6s ulkopuolisen tarkastelijan nakdkulmasta.

Tutkimuksessa havainnoitiin erottuvuutta muista kilpailijoista, pakkauksen tai esillepanon huomatta-
vuutta ja nakyvyyttd. Tuotetta on saatavilla myds esimerkiksi ravintoloista ja kahviloista, mutta tutki-
mus rajattiin koskemaan kuluttaja-asiakkaiden paivittdistavara hankintoja kasitteleviin toimipaikkoi-
hin. Tutkimuksen paapaino oli myds suuremmissa marketeissa, joissa tuotevalikoima on laajempi ja
voitiin ndin havainnoida tarkemmin tuotteiden nakyvyytta ja esillepanoa toisiinsa nahden. Pienem-

missa marketeissa toimitilojen koko asettaa usein rajoitteita tuotteiden esillepanolle, jolloin suurin
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merkitys on yleisesti ottaen saatavuudessa, eika niinkdan suurilta osin tuotteen nakyvyydesta myy-
maldssa. Toki huomioitavana on esillepanosijoittelun nakyvyys, esimerkiksi hyllypaikan sijainti kat-

seen korkeudella, jolloin tuotteen I6ytyminen on asiakkaalle helpompaa. Tutkimusta rajattiin kuiten-
kin siksi, ettd myymalakohtainen vaihtelu resurssien puitteissa voi vaihdella suurestikin jopa saman

kaupparyhman eri liikkeiden kesken.

Tutkimuksessa otettiin my®s huomioon tuotteiden saatavuus Citymarketin ja Prisman ruoan verkko-
kaupoista. Ruokaostokset on nykyisin helppoa ja vaivatonta tehda verkossa ja moni hyédyntaa pal-
velua helpottamaan arjen kiirettd. Koronapandemia edesauttoi ruoan verkkokaupan lapimurrossa ja
palvelun kdyton suosio nousi rajahdysmaisesti. Kotiin toimitettujen tai noutopalveluna haettujen ruo-
kaostosten suosio on kuitenkin jadnyt pysyvaksi ja siksi tama kanava tavoittaa paljon potentiaalisia
asiakkaita. Palvelun suosion odotettiin saavuttavan tallainen kayttdaste vasta vuosina 2025-2030,
joten palveluissa on varmasti edelleen myds kehitettavaa. Vuonna 2020 kasvu oli ollut esimerkiksi

Paivarannan Citymarketissa 800 % edellisvuoteen verrattuna. (Yle 2020.)

Eri tuotteiden tuotetietoja kerattiin seka toimeksiantaja yrityksen etta kilpailijoiden pakkauksista
seka heidan verkkosivuiltaan tuotevalikoiman esittelyjen yhteydestd, josta saatiin tarkat ravintosisal-

|6t vertailua varten.

Hintaa koskeva aineisto kerattiin kayntien aikana eri kaupparyhmiin kuuluvissa kivijalkamyymaloissa
ja tarkempaa vertailua tehtiin Kuopion Prisman Kauppakassi verkkokaupan kautta, josta vertailtiin
koko gluteenittomien leipatuotteiden valikoiman kilohintoja keskendan. Kyseisen toimijan hinnat vali-
koituivat vertailutiedoiksi siksi, ettd valikoima oli tutkimuksessa havainnoitujen toimipaikkojen laajin
ja jotta vertailukohteita saatiin ndin ollen isompi otanta. Hintatiedot kuvaavat tutkimushetken hin-
toja, jotka ovat myds kaikkien saatavilla. Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa kilpailevien glutee-
nittomien tuotteiden hintatasoa seka sitd, onko toimeksiantajayrityksen hinnat millaisessa linjassa

muihin nahden.

Markkinointiviestinnan tutkimusaineisto perustui julkisiin tiedotteisiin seka erityisesti sosiaalisen me-
dian kanaviin. Tutkimusaineistoa kerattiin opinnaytetyd prosessin aikana alkuvuodesta 2022. Tutki-
muksen tuloksena saatua tietoa voidaan toimeksiantajayrityksen toimesta kayttda tukemaan heidan

tiedossaan olevia numeraalisia tietoja ja tuloksia.

4.3 Benchmarking

Tutkimus toteutettiin vertailemalla toimeksiantajaa eri nakdkulmista sen kilpailijoihin, jota kutsutaan
benchmarkingiksi. Témdn analyysin ensisijaisena tarkoituksena on verrata omaa toimintaa muihin
niin, etta voidaan oppia parhaita kdytanteita muiden toimista. Samalla pyritaan I6ytdamaan oman toi-
mintamallin heikkouksia ja kehittdmaén omaa toimintaa sen pohjalta. Toimeksiantajayritys on toi-
mialallaan uusi ja se voi I16ytaa uusia kehitysideoita kauemmin toimialalla toimineiden yritysten inno-

vaatioista ja oivalluksista. (Oppariapu julkaisuaika tuntematon.)

Benchmarkingista kaytetadgn myds termia esikuva-analyysi, joka kuvastaa sen tarkoitusta opettaa,
kyseenalaistaa ja kehittda omaa yritystoimintaa. Kilpailijoiden seuraaminen ja analysointi auttaa yri-

tystd pysymaan ajan tasalla markkinoista seka tarjonnasta. Elintarvikealalla tarjonnan vaihtelut, se-
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songit ja trendit vaativat yrityksia seuraamaan kilpailijoitaan ja markkinoita tarkoin sekd ennakoi-
maan tulevaa, jotta se voi vastata asiakkaidensa tarpeisiin ja toiveisiin seka herattda huomiota myos
potentiaalisissa asiakas- ja yhteistydkumppani ryhmissa. Kilpailijoiden analysoiminen auttaa myos
pitémaan oman markkinoinnin seka kampanjat erottuvina ja kuluttajia puhuttelevina. (Meltwater,
2021.)

Benchmarkingin tulee olla jatkuvaa ja jarjestelmallista toimintaa, jolla yritys mittaa ja analysoi omien
prosessiensa suorituskykya ja tuloksia. Yrityksen tulee tunnistaa, ymmartda seka soveltaa parhaita
menetelmia kehittddkseen omaa toimintaansa. Jotta kyseiset toimintamallit kyetadn havaitsemaan,
taytyy yrityksen olla tarpeeksi ndyra hyvaksymaan, ettd muiden toimijoiden toimintatavat ovat omia
tehokkaampia. Kilpailijoihin nahden saman tai korkeampien tulosten saavuttamiseksi tarvitaan myos
viisautta seka kykya soveltaa opittuja menetelmia omassa liiketoiminnassa. (Niva & Tuominen
2005.)

Erilaisia tyyleja soveltaa benchmarkigia on useita ja sovellettava tyyli kannattaa toteuttaa hyvin raja-
tuilla kokonaisuuksilla kerrallaan. Taman opinndytetydn tavoitteiden kannalta toteutukseen kayte-
taan kilpailullista bechmarking nékdkulmaa, jonka tarkoituksena on etsia markkinaetua tai etulyonti-

asemaa. (Meltwater, 2021.)

4.4  Aineiston analysointi

Tutkimuksessa kerdttiin aineistoa eri osa-alueiden nakdkulmasta tutkimuskysymysten selvittémisen
kannalta oleellisista lahteista. Tutkimuksen aikana kerattya saatavuuteen ja nakyvyyteen liittyvaa
aineistoa analysoitiin vertailemalla tutkimushetkelld otettuja valokuvia ja kerattyja seka dokumentoi-
tuja havaintoja. Tutkimustilanteiden aikana havaittuja saatavuuteen, nékyvyyteen ja esillepanoon
liittyvid aineistoja avattiin tutkimusosuudessa kuvaamalla tutkimushetken tilanteita seka arvioimalla

kuvissa nakyvia esillepanoja analysoiden niiden onnistumista.

Tuotteista seka hinnoista kerattyja tietoja analysoitiin ja vertailtiin keskendan ja havainnoitiin myos
taulukoiden muodossa saatujen tulosten selkeyttamiseksi rajattujen kilpailijoiden ja tuotteiden
osalta, jotta kokonaiskuva kilpailijoihin ndhden voitiin muodostaa. Rajausta kadytettiin aineiston sel-

keyttémisen seka saturaation eli kylldantymisen valttdmisen vuoksi.

Markkinointiviestinnan osalta analysoitiin toimeksiantajan markkinointiin liittyvid toimia ja kuinka
niilld on pystytty erottumaan Kkilpailijoista. Aineiston perusteella analysoitiin tehtyja toimenpiteita ja
arvioitiin yrityksen onnistumisia seka toimintojen vaikutusta brandimielikuvan luomisessa seka néky-

vyyden ja tunnettavuuden edistdmisessa.
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5 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tutkimuksessa selvitettiin Ketoinen Oy:n asemoitumista kuluttajamarkkinoilla 4P-mallin osa-alueiden
nakokulmista. Tuote-, hinta-, jakelu ja saatavuus- sekd markkinointiviestintdvertailun liséksi havain-
noitiin yleisesti Ketoisen kilpailuasemaa kuluttajamarkkinoilla gluteenittomien leipatuotteiden kilpaili-
joihin nahden.

5.1 Kilpailuasema

Yrityksen kilpailuasemaa maarittda kyky erottua seka tyydyttda asiakkaidensa toiveet ja tarpeet
tuottaen arvoa ja hydtyja. Omien kilpailuetujensa tunnistaminen seka kilpailijoiden tuotteiden, vah-
vuuksien ja heikkouksien tunteminen on tarkead, silla asiakkaat valitsevat tuotteista ja niiden tarjo-
ajista ne, jotka tuovat heille eniten hyétya. Kilpailuetuja voivat olla taloudellinen, toiminnallinen tai

imagollinen etu. (Bergstrém & Leppdnen 2021.)

Ketoinen ei valttamatta pysty kilpailemaan tuotteidensa raaka-aine kustannusten vuoksi hinnalla,
ainakaan normaaliruokavaliota noudattavien, terveellisista elintarvikkeista kiinnostuneiden ryhmassa.
Erityisruokavalioiden, kuten gluteenittomien tuotteiden kohdalla, tilanne on jo Iahtdkohtaisesti toi-
nen. Korkeammasta hinnastaan huolimatta Ketoisella on erinomaiset mahdollisuudet kilpailla ja erot-

tua joukosta toiminnallisella ja imagollisella sektorilla.

Toiminnallinen kilpailuetu voidaan saavuttaa, jos tuotteen ominaisuudet ovat kilpailijoihin ndhden
erottuvia ja ylivoimaisia (Bergstrom & Leppanen 2021). Téma etu on Ketoisella olemassa markki-
noilla jo siina, ettei vastaavaa tuotetta ole olemassa, vaikka mahdollisia korvaajia tuotteen kaytolle
I8ytyisikin.

Imagollinen kilpailuetu tarkoittaa, ettd ostajien muodostama mielikuva yrityksesta ja sen tuotteista
on positiivinen ja niihin kohdistunut arvostus on korkealla (Bergstrom & Leppénen 2021). Tahan yri-
tyksella on mahdollisuus vaikuttaa omilla toimillaan niin yrityksen sisdisesti, kuin ulkoisille sidosryh-
mille. Yrityksen sisdisesti imagoon voidaan vaikuttaa tydnantaja mielikuvana, tarjoamalla tydnteki-
joilleen asianmukaista johtamista, hyvat tydolot, mahdollisuudet kehittya ja onnistua tydssaan. Ul-
koisille sidosryhmille imagollista kilpailuetua voidaan tuottaa brandimarkkinoinnin sekd markkinointi-
viestinnan avulla. Brandimielikuvaa voidaan luoda yhteistydkumppanuuksilla, tuomalla esiin yrityksen
omia arvoja seka kehittaa luotettavuutta tukevia toimia. Yrityksen imago ja brandi kehittyvat ajan
my6ta sen mukaan, kuinka hyvin se pystyy vastaamaan kuluttajien toiveisiin ja mielikuviin seka rat-
kaisemaan asiakkaan tarpeen tai ongelman, vetoamaan tunteisiin ja sitouttamaan asiakkaitaan seka
tuomaan esille omat arvonsa. Mahdollisuuksia olla edelldkavija imagollisesti on siis monia, mutta tar-

keintd on tavoitella pitkdntahtdimen nakyvyytta, joka vahvistaa yrityksen asemaa markkinoilla.

Asiakkaan kokemus tuotteen tuomasta arvosta muodostuu tuotteen laadusta, ominaisuuksista ja
tuotantoprosessista seka kuinka sopiva tuote hanelle on. Ketoisen tilanteessa arvoa tuo tuotteen
valmistus suomessa, kdyttaen puhtaita ja laadukkaita, ldhituotettuja raaka-aineita. Tuotteen ominai-
nen terveellisyys ja sopivuus useimmille, myds erityisruokavaliota noudattaville kuluttajille. Lisaarvoa
voidaan esimerkiksi ajatella saatavan tuotannon ja yrityksen lapinakyvyydesta ja avoimesta kommu-

nikaatiosta asiakkaan kanssa. Myds esimerkiksi yrityksen jakamat reseptivinkit voivat antaa lisdarvoa
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tuotetta kokeilevalle asiakkaalle, joka paasee ndin kokeilemaan jo valmiiksi testattuja annoskokonai-

suuksia.

Ketoisen kohdalla differointi on erityisesti toteutettu tuotteen kohdalla. Innovatiivinen ja taysin uu-
denlainen leipdtuote tuo erottuvuutta kilpailijoihin koostumuksellaan ja kdyttéominaisuuksillaan.
Tuote eroaa kilpailijoiden tuotteista siing, ettd se on alun perin kehitetty artesaanikokin toimesta pal-
velemaan ravintolan erityisruokavaliotarpeita. Nain ollen tuote kestda esimerkiksi korkeita lampéti-
loja, jonka vuoksi se taipuu monenlaiseen ruuanlaittoon ja useiksi erilaisiksi annoksiksi tai annoksen
osiksi (Ammattikeittio 2021).

Ketoisen tuotteet ovat poikkeuksellisia gluteenittomien tuotteiden kategoriassa niiden raaka-ainesi-
saltéjen vuoksi. Esimerkiksi useat gluteenittomat tuotteet ovat haastavia niiden kuivumisen seka
herkan rikkoutumisen takia. N&in ollen Ketoinen tuotteet poikkeavat esimerkiksi gluteenitonta ruoka-
valiota noudattavalle asiakkaalle tarjoamalla monipuolisempia mahdollisuuksia ruoka-annosten ko-
koamisessa. Myds ammattikeittidille tuote tuo mahdollisuuden erilaisemmille ja monipuolisemmille

annoksille, jotka tuovat lisdarvoa esimerkiksi ravintolan ruokalistalle.

Ketoisella on télla hetkelld markkinoilla kaksi tuotetta, Viljaton leipdnen ja Viljaton sampyla, jotka
ovat molemmat pakastetuotteita. Kilpailijoiden, kuten Fazerin ja Moilas Gluten-freen valikoimasta
I16ytyy myds kuivahyllysta 16ytyvié sydntivalmiita leipid, jotka sailyvat syontikelpoisina lyhyemman
aikaa ja nain ollen niiden kayttoé voi myds osittain poiketa pakastetuotteiden kaytosta. Myods naita
tuotteita voidaan pakastaa niiden kayttdian pidentamiseksi. Mikali leipd on pakattu muovipussiin, sen
sailyvyys on keskimaarin 5-7 vuorokautta ja pakkaamattomana ostettu tuore leipa tulisi sydda osto-
paivan aikana (Fazer julkaisuaika tuntematon). Kilpailijoiden valikoimasta 16ytyy myds joitakin va-
kuumipakattuja leipia, jotka sdilyvat avaamattomina pitkdan, mutta jotka toki avaamisen jélkeen
tulee kayttda nopeasti. Nain ollen pakastetuote toimii monessa kohtaa hyvin sen sdilyvyyden ja yh-
den pakkauksen pitkan kayttéian vuoksi, kun tuotteita voidaan sulattaa tarvitsema maara. Toki tama
myos vaikuttaa joiltain osin myds kuluttajien valintoihin, silld osa kuluttajista suosii kdyttovalmiita tai

tuoretuotteita, etenkin jos leivan kulutus on taloudessa runsasta.

Tutkimuksen tuotevertailussa voitiin huomata Ketoisen tuotteiden olevan ainoita, jotka ainakaan glu-
teenittomien tuotteiden myyntipaikoilla tai verkkokaupan tuotevalikoimassa olivat viljattomia. Tama
antaa mahdollisuuden laajemmalle kuluttajakunnalle, kuin pelkastaan gluteenittomat tuotteet, koska
niitéd pystyy myds kayttdmaan vilja-allergiset, mikali he voivat kayttda muita tuotteen sisaltdmia al-
lergeeneja. Ketoisen tuotteet sopivat gluteenittoman ruokavalion lisdksi ketogeeniseen ja FODMAP-

ruokavalioon, joihin normaalit gluteenittomat tuotteet eivat sovellu.

Ketoisen tuotteet ovat runsaskuituisia ja proteiinipitoisia. Runsaskuituisen tuotteen maéritelmaa saa
kayttda, mikali ravintokuidun maara on vahintdan 6 g/100 g tai 3 g/100 kcal ja kuidun Iahde tai kui-
tupitoinen maaritelmaa, mikali ravintokuitua on vahintdan 3 g/100 g tai 1,5 g/100 kcal) (Leipatiedo-
tus julkaisuaika tuntematon). Proteiinin lahteeksi voidaan madaritelld tuote, jonka energiasisallosta
vahintdan 12 % muodostuu proteiinista (Valio 2021). Ketoisen tuotteista leipanen sisaltaa ravinto-

kuitua 8,20 g/100 g ja sampyla 5,00 g/ 100 g. Proteiinia tuotteista leipénen sisaltaa 18,80 g/100 g ja
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sampyld 17,00 g/100 g. Nain ollen leipasestd voidaan kdyttaa terveysvaitetta runsaskuituinen ja

sampylasta kuidun lahde tai kuitupitoinen.

Tuotteita vertailtaessa oli huomioitavaa, ettd esimerkiksi Fazerin tuotevalikoimasta ei 16ydy runsas-
kuituista gluteenitonta leipaa lainkaan. Osana Fazeria toimii Vuohelan leipomo, jonka valikoimasta
vertailuun voitiin runsaskuituisuuden perusteella valita yksi tuote. Muutoinkin kilpailijoiden joukosta
I6ytyy useita runsaskuituisia vaihtoehtoja, joista selkedsti useimmat l6ytyvat Moilas Gluten-freen va-
likoimasta, mista syysta heidan tuotteistaan vertailuun valittiin kaksi tuotetta. Tuotteista valittiin mu-
kaan Tumma Pydred, koska se on valittu vuoden 2021 gluteenittomaksi tuotteeksi, mutta valikoi-
masta loytyi viela runsaskuituisempi vaihtoehto, jonka vuoksi mukaan vertailuun otettiin myos Kau-
raevas leipa. Tassakin vertailussa Ketoisen leipanen on moniin kilpailijoiden tuotteisiin verrattuna
runsaskuituisempi ja etenkin proteiinipitoisuus siind on huomattavasti kaikkia kilpailijoitaan korke-

ampi (ks. kuva 3).

Gluteenittomien leipatuotteiden sisaltaman
kuidun ja proteiinin maara
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KUVA 3. Tuotteiden kuidun ja proteiinin maarat

Tutkimuksessa havainnoitiin erityisesti pakkausten ravintokuidun maaraan viittaavia ilmaisuja toi-
meksiantajan esittdman toiveen mukaisesti. Kaikki viljatuotteet sisaltédvat jossain maarin kuituja ja
myds suomalaisen ruokavaliossa ne ovat yksi merkittavin kuidunlahde. Tasta syysta myds kilpaili-
joilla on markkinoilla gluteenittomia leipatuotteita, jotka sisaltdvat kuitua myés usein kuidunlahde tai

runsaskuituinen terveysvaitteen kriteeristén mukaisesti. Merkittavinta ravintokuidun maaran kan-
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nalta on se, onko kyseessa taysjyva tuote. Tutkimuksen kannalta ei ollut oleellista lahtea vertaile-
maan yksittaisten tuotteiden ravintosisaltdja toisiinsa vaan havainnoitiin sita, kuinka kilpailijat tuovat

esiin omien tuotteidensa terveyshyotyja, kuten kuidun maaraa pakkauksissaan.

Erityisesti leipatuotteissa kuitu esittdytyy valloillaan olevana terveysvaitteend kaikissa kategorioissa,
niin gluteenittomissa kuin ylipdataan kauppojen leipavalikoimassa olevissa tuotteissa. Ravintokuitua
on markkinoitu kuluttajille terveysvaikutteisena jo vuosia ja se on kuluttajille tuttu, joten se on myos
yrityksen nakdkulmasta kannattava markkinointivaltti pakkauksissa ja nostetaan nakyvasti esille. Ku-
luttaja ei valttamatta ole edes taysin tietoinen ravitsemussuosituksien maarittémasta tarkasta paiva-
kohtaisesta saantisuosituksesta, mutta sen tiedetaan yleisen kasityksen mukaan olevan ruokavali-
ossa tarkea ja terveytta edistédva ominaisuus. Ostopaatoksiin pyritdankin vaikuttamaan ravintokuidun
madraan viittaavilla ilmaisuilla, kuten "kuidun Iahde”, “runsaskutuinen”, 8,2 % kuitua” ynna muita

vastaavia ilmaisuja, jotka vetoavat asiakkaaseen.

Ketoinen on ratkaissut terveysvaitteiden ja tuoteominaisuuksien ilmaisun pakkauksissaan sanalli-
sesti. Nain ollen pakkaus pysyy virtaviivaisena ja selkednd, jota oletettavasti artesaanileivan pak-
kauksesta on myds haettu. Artesaani ilmauksella korostetaan kasintehtya, laadukasta ja aitoa tuo-
tetta ja sanan merkitys kansainvalisesti on laajempi ja nain tullut kaytt6on myds meillad ja tutuksi

esimerkiksi leivén ja muiden elintarvikkeiden yhteydessa.

Tutkimuksessa voitiin huomata, etta monilla kilpailijoilla oli pakkauksissaan esimerkiksi kuidun maa-
raan viittaavia ilmaisuja prosenttilukuisessa muodossa. Télldin tuotteen sisaltéma kuidunmaara tulee

selkeasti esille jo heti pakkauksen paaltd, ilman erillista selvittelya ravintosisalldista.

Kun asiakasryhmaksi tavoitellaan niin sanottuja tavallisia kuluttajia, jotka voivat kdyttad myds esi-
merkiksi gluteenia tai viljoja sisaltdvié tuotteita, on otettava huomioon yha laajempi tuote valikoima.
Talléin osalla kilpailevista tuotteista oli myds pakkauksissaan Sydanmerkki, joka kertoo tuotteen kui-
tupitoisuudesta ja nain ollen sen olevan terveellisempi vaihtoehto omassa tuoteryhmassaan. Merkki
I6ytyy esimerkiksi useista Fazerin ja Vaasan tuotteista, joka selkeyttaa tuotteiden terveydelle hyddyl-
lisid ominaisuuksia. Huomioitavaa on, etta gluteenittomien leipatuotteiden tuoteryhmasta I6ytyy Sy-
danmerkkisivuston mukaan ainoastaan Semperin Ohut ndkkileipg, jolle kyseinen merkki on myén-
netty. Sydanmerkki on Suomessa kuluttajien yleisessa tuntemuksessa ja siksi huomiota herattdva.
Kuitenkin on otettava huomioon merkin muut vaatimat kriteerit, jotka perustuvat rasvan (enintdan
5,0 g/100 g tai 5,1 g — 7,00 g/ 100 g sisdltavissa kovan rasvan maara enintdan 20 %), suolan (enin-
tdan 0,90 g/100 g) ja sokerien (enintdan 7,0 g) maaraan. Ravintokuidun nakdkulmasta tuotteiden
tulee tayttaa runsaskuituisen tuotteen kriteerit, eli sisaltda kuitua vahintaén 6,0 g/100 g. Nain ollen
esimerkiksi Ketoinen ei voi saada tuotteisiinsa sydanmerkkia, koska tuotteet ovat voimakassuolaisia
ja ne ylittdvat merkin salliman rasvan maaran. (Sydanmerkki julkaisuaika tuntematon a, Sydan-

merkki julkaisuaika tuntematon b.)

Kuluttajan nakékulmasta numeraalinen ilmaisutapa voi vaikuttaa selkedmmaltd, koska ndin ravinto-
kuidun runsaus saadaan helposti esille ja vetoavammaksi kuluttajalle. Taman voidaan olettaa johtu-

van myos siita, ettei tarkkaa tietoa saantimadrien suosituksista valttdmatta ole. Myos tietamys ter-
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veysvaittamien kayton edellytyksille olevista maarista voi olla kuluttajalle tuntematon. Kuluttajaa aja-
tellen on kuitenkin tarkeaa ilmaista tuotteen ominaisuuksia selkedsti jollain tapaa, joko sanallisessa,
numeraalisessa tai yleisessa tietoudessa olevan mydnnettavan merkin muodossa. Valmistajan tulee
my®ds huomioida muu markkinoinnillinen ilmeensa ja sen kokonaisuuteen sopiva tapa tuoda esille

omien tuotteidensa terveysvaikutukset.

Ketoisen tuotteiden raaka-ainekustannukset ovat perusleipdaa korkeammat, joka nain ollen heijastuu
myos kuluttajahintoihin. Kuitenkin tuotteiden ominaisuuksien vuoksi terveystietoiset ja erilaisista
ruokavalioista kiinnostuneet asiakkaat voidaan silti saavuttaa. Tama johtuu siitd, etta erityisruokava-
liota noudattava asiakasryhma, kuten gluteenittomat kuluttajat, ovat jo tottuneet heille sopivien
tuotteiden saman suuntaiseen hinta-asemaan ja siksi kynnys Ketoisen tuotteen hankinnalle ei ole
niin korkea (Ammattikeittio 2021).

Tutkimuksessa havainnoitiin gluteenittomien tuotteiden hintajakaumaa Ketoisen ja kilpailijoiden va-
lillda. Huomioitavaa on raaka-ainekustannukset siina maarin, etté kilpailijoihin ndhden Ketoinen on
viljaton ja muissa gluteenittomissa tuotteissa on kdytetty ruokavalioon sopivia viljoja, joiden kustan-
nus itsessaan on edullisempi. Tasta syysta olettama oli, ettd tuotteen hinta eroaisi huomattavasti
jopa gluteenittomien tuotteiden kategoriassa. Hintavertailua toteutettiin niin pakaste, kuin kuiva- ja
tuoretuotteidenkin kesken. Tutkimuksen aikana keratyt ja esitettavat tuotehinnat ovat kaikki keratty
selkeyden vuoksi Kuopion Prisman Kauppakassi- verkkokaupasta, koska Prisman tuotevalikoima oli
kaikista laajin. Tutkimuksessa havaittiin hintojen olevan pitkalti linjassaan eri kaupparyhmien valill,
mutta K-ryhman hinnoittelu oli hieman, noin muutamia kymmenia sentteja kallimmat, kuin Pris-
massa. Hintavertailusta jatettiin myos pois kaupparyhmien omat Pirkka ja Rainbow tuotteet, jotka
olivat yleisesti tuoteryhmien hintajakaumassa edullisimpien tuotteiden joukossa, mutta koska niité ei

ole saatavissa kaikista tutkimuksen toimipaikoista, voisivat ne vaaristaa hintavertailun yleiskatsausta.

Pakastetuotteiden hintoja vertailtaessa voitiin huomata, etté Ketoisen leipénen oli koko valikoimassa
niin kappale-, kuin kilohinnaltaan valikoiman kallein tuote. Erityisesti pakastetuotteiden kohdalla voi-
daan kuitenkin olettaa suurempaa vertailuarvoa olevan kilohinnalla, silla tuotteet ovat joko sampy-
I6ita tai viipaloituja leipid, jolloin niitd voidaan kayttda kulloinkin tarvittava maard, lopun sailyessa

kayttokelpoisena pakastimessa.

Kilohintojen vertailussa, kun huomioon otettiin erilaiset valmiiksi viipaloidut vuokaleivat, edullisin
tuote oli Fria viipaloidut kuitu- ja karkea leipd, joiden kilohinta oli 6,30 €/kg, kun taas Ketoisen viipa-
loitu leipanen oli hinnaltaan 17,11 €/kg. Halvimman ja kalleimman tuotteen vélinen hintaero oli siis
huomattava, joka saattaa vaikuttaa kuluttajan valintaan. Kun kilohinnan perusteella vertailtiin erilai-
sia gluteenittomia sémpyléitd, oli valikoiman edullisin Elovenan gluteeniton kaura-myslisampyla,
jonka kilohinta oli 9,66 €/kg. Kilohinnaltaan kallein tuote tassa kategoriassa oli Fazerin gluteeniton
juustosampyla, jonka kilohinta oli 16,98 €/kg. Paasdantodisesti pakastettujen gluteenittomien sampy-
latuotteiden kilohinnat olivat reilun 12 €/kg. Ketoisen viljattoman sampylan kilohinta oli 14,65 €/kg,
joten se asemoitui kilpailijoihinsa nahden hieman hintajakauman keskivaiheen ylapuolelle ja asemoi-

tui ndin tassa kategoriassa kuluttajan ndkdékulmasta miltei samaan linjaan kilpailijoiden kanssa.
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Kaikkien valikoimassa olevien gluteenittomien pakasteleipatuotteiden kilohintojen keskiarvo oli 10,10
€/kg, jolloin Ketoisen leipanen ei hintavertailussa nouse niin kauaksi muista kilpailijoista. Ketoinen
asemoituu yleisessa katsauksessa gluteenittomien pakasteleipatuotteiden kilpailijoiden kanssa hinta-
jakauman ylapaahan. Tahan asemapaikkaan vaikuttaa esimerkiksi tuotannon kustannukset, silla tuo-
tevalikoimassa Ketoinen oli ainut taysin viljaton tuote, joten ominaisuuksien osuus hinnassa tulee
ottaa huomioon. Tasta syysta voitaisiin siis myds katsoa hintojen olevan kilpailukykyisessa asemassa
kuluttajamarkkinoilla, koska tuotteen ominaisuudet antavat sille my&s mahdollisuuden laajempaan

potentiaalisten asiakkaiden kysyntaan.

Koska gluteenittomien leipatuotteiden valikoimassa on myds runsaasti kuivahyllysta saatavia tuot-
teita, vertailtiin my6s naiden hintaa kokonaisuutena suhteessa Ketoisen tuotteisiin. Naiden kayttoval-
miiden tuotteiden sailyvyys on huomattavasti lyhyempi pakastetuotteisiin verrattuna ja siksi ne ovat
my0ds osaltaan hieman eroavia esimerkiksi Ketoisen tuotteisiin verrattaessa. Tutkimuksen kannalta
naiden tuotteiden mukaan ottaminen on oleellista, koska tuotevalikoima on myds ndiden tuotteiden

osalta laaja ja nain ollen vaikuttaa Ketoisen asemoitumiseen kilpailijoihinsa ndhden.

Koko tuotevalikoimaa vertailtaessa voitiin huomata, etta kayttévalmiit ja tuoreet tuotteet olivat kes-
kimadraisesti hieman pakastetuotteita kalliimpia. Kun tuotevalikoima laajeni, my6s keskimaarainen
kilohinta nousi hieman, mutta vain 11,88 €/kg, joten kokonaisuutena hinnan nousu ei ollut huomat-
tava. Nain vertailtuna Ketoisen tuotteiden kilohinta asemoitui lahemmas keskivertaista hintaja-
kaumaa. Kun kaikki tuotteet otettiin vertailussa huomioon, oli edullisin tuote edelleen Frian viipa-
loidut kuitu- ja karkeat leivat 6,30 € kilohinnalla. Kalleimmaksi tuotteeksi nousi talléin Porokylan
Ohuet Tattaripalat, joiden kilohinta oli 21,00 €/kg. Nain ollen Ketoisen leipanen, ei koko tuotevalikoi-
man vertailussa ollut enda kilohinnaltaan kallein tuote. Sampylatuotteita verrattaessa halvin oli Moi-
las gluteeniton kuitusédmpyla, jonka kilohinta oli 12,42 €/kg ja kallein sampylatuote oli edelleen Faze-
rin gluteeniton juustosampyla 16,98 € kilohinnalla, joten Ketoisen viljaton sémpyla asemoituu myés

tassa vertailussa hieman hintajakauman keskivaiheen ylapuolelle (ks. kuva 4).

Gluteenittomat leipatuotteet €/kg
25
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KUVA 4. Ketoisen asemoituminen gluteenittomiin leipatuotteisiin verrattuna kilohinnan perusteella
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Tutkimuksesta voitiin siis havaita, etta Ketoisen tuotteet asemoituvat yleisesti gluteenittomien leipa-
tuotteiden hintavertailussa hintajakauman hieman keskivaihetta korkeammalle tai jakauman ylapaa-
han kilpailijoihinsa ndhden. Kuitenkin kun otetaan huomioon erityisesti tuotteiden erilaiset ominai-

suudet kilpailijoihin verrattuna ja myds tasta johtuva hinnan muodostuminen ovat Ketoisen tuotteet

kuluttajamarkkinoilla hyvinkin kilpailukykyisessa asemassa.

5.4 Saatavuus ja jakelu

Tutkimuksen aikana pystyttiin havaitsemaan, etta Ketoinen on onnistunut lyhyesséa ajassa rakenta-
maan itselleen suhteellisen laajan saatavuusverkoston kuluttajan nakdkulmasta tarkasteltuna. Saata-
vuutta pystyttiin havainnoimaan jalleenmyyjaliikkeissa seka yrityksen markkinointiviestinnan avulla

etenkin sosiaalisen median kanavien, seka tiedotteiden kautta.

5.4.1 Jalleenmyyjaliikkeet

Ketoisen tuotteita oli tutkimushetkelld kuluttajien saatavilla kaikista Suomen Prismoista seka City-
marketeista, jotka tekevat ostoja keskitetysti. Tuotteet ovat Keskon suosituksesta tai asiakastoiveina
myynnissa sen toimipisteissa kautta maan, mutta saatavilla noin 1/3 K-kaupoista, eli noin 80 myy-
maldssa. S-marketeissa tuote I6ytyi 181 liikkeen valikoimasta. My6s kaikista Halpa-Hallin myyma-
IGista tuotetta pystyi ostamaan kautta maan. Lidl-myymaldissa tuotetta ei vield ollut saatavilla,
mutta yrityksella oli tavoitteena saada neuvoteltua tuote myds heidén tuotevalikoimaansa. (Lah-
navik-Hoffren 2022 b.)

Erityisesti suuremmissa marketeissa tuotevalikoimaa oli runsaasti ja myos kilpailijoiden tuotteita 16y-
tyi niin paikallisilta pienemmiltd toimijoilta, kuten Juuriska Oy:n gluteenittomat ja vegaaniset hapan-
juurileivat, jotka leivotaan Kontiolahdella. Heidan tuotteitaan ei kuitenkaan esimerkiksi Kuopion alu-
eella ole saatavilla kuin Prismassa ja Citymarketeissa ja muutoinkin vain yhdeksasta kaupungista
valikoidusti koko Suomessa. Nain ollen tunnettavuuden puolesta Ketoisella on suurempi kilpailuetu
jalleenmyyijaliikkeissa. Naissa suuremmissa marketeissa tuotevalikoimaan kuuluu my6s suurempien
toimijoiden, kuten Moilas Gluten-Freen tuotteita, jonka tuotevalikoima on my6s huomattavasti Ke-
toista laajempi. Saatavilla oli myds ulkomaisten suurten toimijoiden kuten Semperin ja Scharin tuot-
teita. Edelld mainittujen suurempien toimijoiden tuotteita 16ytyy laajasti myds muista pienemmista

myymaldista, kuten S- ja K-marketeista.

5.4.2 Nékyvyys kivijalkamyymaldssa

Kivijalka myymaldissa esillepanot ovat paasaantdisesti kunkin kaupan tai kauppiaan ndkemyksen
mukaisia. Tallgin yrityksen voi olla haastavaa vaikuttaa suoraan oman tuotteensa nakyvyyteen, hyl-
lypaikkaan ja sijaintiin myymalassa tai sille varattuun hyllytilaan. Tutkimuksen aikana havaittiin eroa-
vaisuuksia Ketoisen tuotteiden nakyvyydessa, joka vaikuttaa huomattavasti tuotteiden I6ytymiseen,

erottuvuuteen ja tata myoten ostopaatoksen tekemiseen asiakkaan nakdékulmasta.

Kuopiossa tuote on paikallinen ja saanut nain ollen joissain toimipisteissa enemman nakyvyyttd, kuin
oletettavasti muualla suomessa toimivissa jalleenmyyjaliikkeissa. Tutkimuksen aluksi seurattiin tuot-
teen asettelua myymaldissa ja havaittiin tuotteen I6ytyvan usein yrityksen omista pakastekaapeista,
joissa oli yrityksen mainos tuotteille tarkoitetun kylmatilan lisdksi (ks. kuva 5). Tutkimuksen edetessa
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seka toimeksiantajayritysta, Ketoista konsultoimalla selvisi, ettei kaappeja ole laajasti kaytossa ja
voitiin todeta lahtékohtaisesti saadun mielikuvan olleen harhaanjohtava yleisesta tuotteen nakyvyy-
desta. Kaupoilla on halutessaan mahdollisuus saada Ketoisen oma pakastekaappi myymalaansa,
mutta se on lahtékohtaisesti suunniteltu suuriin marketteihin, joten tilan puutteen ja nakyvyyden
peittamisen vuoksi niita ei ole laajasti kdytdssa esimerkiksi pienien markettien toimitiloissa. Kyseisia
kaappeja on olemassa 40 kappaletta, jotka on tavoitteena saada sijoitettu Citymarketteihin ympari

Suomea nakyvyyden parantamiseksi.

Tutkimuksen aikana Ketoisen omien pakastekaappien esillepanon toteutuksessa voitiin myds havaita
haasteita, kun esimerkiksi Kuopion Prismassa tuotteen esillepanoa havaittaessa kaapissa oli puut-
teita tuotteiden saatavuudessa. Kappi on sijoitettuna yleiselle leipdosastolle, jossa se ei kuitenkaan
ole muiden gluteenittomien tuotteiden laheisyydessa. Tahan vaikuttaa varmasti liikkeen mahdolli-
suudet kaapin sijoittamiselle. Huomattavaa oli myds, etta tutkimushetkelld pakastekaappi oli Idhes
tyhja, eika siita ollut saatavilla kuin toista hintatietojen ilmoittamista tuotteista (ks. kuva 5). Esillepa-
non sekd houkuttelevuuden kannalta olisi tarkeaa pitad kaappi taynna ja etta siitd olisi saatavilla
seka leipastd, etta sampylaa hintatietojen mukaisesti. Molempia tuotteita oli runsaasti saatavilla glu-
teenittomien tuotteiden pakastehyllypaikalta myymalan pakastealtailta. Asiakkaan nakdkulmasta,
esillepanossa oli selkea puutos, silla asiakas voi kaapin nahdessaan olettaa, ettei esimerkiksi kysei-
sessa tilanteessa sampylaa ole lainkaan saatavilla, eikd osaa lahted sita etsimadn toisesta paikasta.
N&in ollen ostopdatos jaa vahintaankin tuolla ostoskerralla tekemattd, joka vaikuttaa yrityksen kas-
savirtaan seka mahdollisesti asiakkaalle luotuun mielikuvaan tuotteen yleisestd saatavuudesta tai
sen tuomasta arvosta, kun tuotteen saamiseksi tulisi kayttaa ylimaaraisia resursseja. Tasta syysta
kaupan henkilékunnan tulisi kiinnittda huomiota erityisten esillepanojen toimivuuteen siirtamalla tuo-
tetta yleisestd pakastealtaasta yrityksen omaan pakastekaappiin houkuttelevuuden yllapitamiseksi.

Toki tdma vaatii myos jalleenmyyjdliikkeelta resursseja seka suunnitelmallista toimintamallia esille-

panon yllépitémiseksi.

KUVA 5. Ketoisen pakastekaappi, Prisma Kuopio (Reiman 2022, CC BY-SA)
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Kyseiselld tutkimuskdynnilla havainnoitiin myds gluteenittomien pakastetuotteiden hyllypaikkaa, joka
on yleisesti Ketoisen tuotteiden virallinen myyntipaikka (ks. kuva 6). Kyseisella paikalla tuotteita,
seka leipasta etta sampyldita oli esilla. Vaikka tuote ei ole sijoiteltu myyntipaikallaan asiakkaan sil-
mien korkeudelle, on se helposti havaittavissa ja erottuu tuotemassasta. Ketoisen tuotteille on an-
nettu reilusti hyllytilaa ja molemmilla tuotteilla on kaksi vierekkaistd paikkaa kdytéssaan. Myds myy-
malan oma "Uutta meilld!” hintalappu kiinnittaa asiakkaan huomiota. Nain ollen esimerkiksi tuttuja
tuotteita hakemaan tullut asiakas havainnoi helposti uutuuksista, joita ei ole vield kokeillut ja ndin
ollen helpotetaan asiakkaan ostohalun syntymista. Ketoisen eduksi tuote oli myds sijoitettu myynti-
paikalla niin, ettei kaupan oma mainos osunut sen kohdalle ja ndin peittéanyt tuotteen nakyvyytta

edes osittain sen myyntipaikalla, kuten viereisessa kaapissa olleiden tuotteiden kohdalla jouduttiin

toteamaan.

KUVA 6. Gluteenittomien pakastetuotteiden hyllypaikka, Prisma Kuopio (Reiman 2022, CC BY-SA)

Tuotteen pakkaus erottuu myés kilpailijoistaan edukseen. Ketoisen tuotteet ovat ainoat leipatuot-
teet, jotka on pakattu mustapohjaisiin pakkauksiin. Musta pakkaus korostaa myds mielikuvaa arte-
saanituotteesta, jollaisena tuotetta markkinoidaan. Vertailuna hyllysta voi havainnoida esimerkiksi
Moilas Gluten-Free tuotteet, jotka ovat viereisella paikalla pakattuna punaisiin pakkauksiin. Moilas
Gluten-Free tuotteita on tarjolla laajempi valikoima, mutta eri tuotteet erottuvat toisistaan epasel-
vasti. Erityistd huomiota pakkauksessa kiinnitti tallaisella myyntipaikalla laatikkoon pakkaamisen hyo-

dyt. Ketoisen tuotteet olivat kauniissa rivissa, jolloin pakkaus pystyi viestimdan koko kokonaisuu-



36 (50)

tensa pelkalla vilkaisulla. Pakkauksesta tuli selkedsti esiin tuote, yrityksen nimi, annoskuva tuot-
teesta seka tiedot sen ominaisuuksista. Muut tuotteet oli pakattu erilaisiin muovipakkauksiin, jotka
olivat osin hyllyilla pallekkain tai sekaisin, jolloin tuotteesta ei ilman kaapin avaamista ja tuotteen
lahempaa tarkastelua voinut ndhda tuotteen tietoja tai adrimmilldan edes mita pakkaus siséltaa. Mo-

nilta osin my0os yrityksen nimi pakkauksen paalla oli tassa tilanteessa kohti pakastimen kattoa.

Pakkauksen toimivuus esillepanoymparistossa nousikin havainnoissa jopa tarkeammaksi kuin myynti-
paikka ja sijoittelu. Asiakkaan nakokulmasta oli helpottavaa ndhda itse tuote ja sité koskevat tiedot
pakkauksesta ilman pakastimen avaamista tai hintalappujen tarkastelua, joka esimerkiksi huo-
nonakdiselle asiakkaalle voisi jopa tuottaa hankaluuksia. Myos tuotekuva tuli talléin esille selkeasti ja

pystyi ndin edesauttamaan ostohalun herattédmista seka vaikuttamaan ostopaatdksen syntymiseen.

Vertailukohdaksi isojen markettien esillepanoeroista tutkittiin tuotteen nakyvyyttd Kuopion molem-
missa Citymarket myymaldissa Kolmisopessa ja Paivarannassa. Naistéd myymaldista Kolmisopessa
tilanne on samansuuntainen Kuopion Prisman kanssa ja tuotetta on saatavilla seka yrityksen omasta
pakastekaapista etta gluteenittomien pakastetuotteiden hyllypaikalta. Paivarannassa Ketoisen omaa

pakastekaappia ei ole.

Kolmisopen Citymarketissa tuotetta oli leipdosastolla sijaitsevassa Ketoisen pakastekaapissa erittdin
reilusti, jolloin kaappi naytti jopa liian taydelta (ks. kuva 7). Tallaisella asettelulla valtytdan toki kaa-
pin tyhjenemisen aiheuttamalta mielikuvalta tuotteen valiaikaisesta puuttumisesta, mutta visuaalinen
esillepano karsii. Kaappi on sijoitettu nékyvasti paikalle, josta yrityksen mainos ja logo voidaan
nahda kaapin etuosan lisdksi myos sivulta, jo pidemman matkan padsta. Nain tuote on asiakkaan
nakdkulmasta helpommin I6ydettavissd, joten toisaalta on myds tarkedd, ettd tuotetta on talla

myyntipaikalla saatavissa.

b7,

KUVA 7. Ketoinen pakastekaapin esillepano Citymarket Kolmisoppi Kuopio (Reiman 2022, CC BY-SA)
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Kaappi on my0s sijoitettu myymalassa strategisesti jarkevasti tuotteen ominaisuuden, ketogeeniseen
ruokavalioon sopivuuden mukaan muiden keto tuotteiden viereen, jolloin ne ovat helposti I16ydetta-
vissa niille asiakkaille, jotka noudattavat ketogeenistd ruokavaliota (ks. kuva 8). Tassa myymaldssa
tuotetta oli paljon myds gluteenittomien pakastetuotteiden hyllypaikalla, johon on erikseen eroteltu
"Erikoisruokavalioleivat” joiden alle tuote oli sijoiteltu. Hyllypaikalla tuote ei erottunut edukseen niin
selkeasti kuin esimerkiksi Kuopion Prismassa, silla tuotteiden esillepano oli tiiviimpi, jolloin pakkauk-
senkaan ulkoasu ei pystynyt kannattelemaan nakyvyytta niin selkedsti. Myoskadn hintamerkinnat

eivat olleet aivan tuotteiden kohdalla, joka aiheutti sekavuutta esillepanossa.

K-CITYMARKET
KOLMISOPPI

KUVA 8. Ketoinen pakastekaapin sijoittelu, Citymarket Kolmisoppi Kuopio (Reiman 2022, CC BY-SA)

Paivarannan Citymarket myymaldssa tuotteet on sijoitettu ainoastaan gluteenittomien pakastetuot-
teiden hyllypaikalle, kuten suurimmassa osassa jalleenmyyjaliikkeitd. Nain ollen kokonaisuutena esil-
lepanotilanteen voidaan olettaa kuvaavan normaalitilannetta. Téssd myymalassa tuotteet oli sijoi-
tettu asiakkaan silmien korkeudelle, jossa ne oli helppo havaita. Tuotteille oli varattu suhteellisen
niukasti tilaa, johon vaikuttaa myymalan mahdollisuuden kunkin tuotteen esillepanolle. Hyllypaikalle
oli sijoitettu tiiviisti useita erilaisia tuotteita, joten esillepano ei ollut Ketoisen tai muidenkaan toimi-
joiden ndkékulmasta niin suotuisa, kuin muiden tutkimuksen havaintojen kerdamiseen kaytettyjen

toimipisteiden gluteenittomien pakastetuotteiden hyllypaikoilla (ks. kuva 9).
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KUVA 9. Gluteenittomien pakastetuotteiden hyllypaikka, Citymarket Pdivaranta Kuopio (Reiman
2022, CC BY-SA)

Ruoan verkkokauppojen valikoimaa tutkittaessa voitiin huomata, ettad valikoima on yhta laaja niin
verkossa, kuin itse kivijalkamyymaldssa. Nain ollen myds verkkokauppa kanavaa suosivat asiakkaat
voivat hankkia niin Ketoisen, kuin kilpailijoidenkin tuotteita helposti. Tastd huolimatta erityisesti Pris-
man Kauppakassi sovelluksessa jouduttiin tekemaan Ketoisen kannalta negatiivinen havainto, joka
johtuu verkkokaupan toiminnasta. Jos tuotteita hakee haku toiminnon kautta kdyttden hakusanoina
"gluteeniton” tai “gluteeniton leipa” ei Ketoisen tuotteet rajaudu valikoimaan lainkaan ja tama aset-
taa yrityksen kilpailijoitaan huonompaan asemaan. Tilanteen hankaluus tulee eteen esimerkiksi, jos
asiakas on tilaamassa ruoka-aineita, jotka sopivat erityisruokavaliota noudattavalle vieraalle. Tall6in
kuitenkaan itse asiakkaalla ei valttamatta ole kattavaa tietoa gluteenittomien tuotteiden valikoi-
masta, joten talldin potentiaalinen tuoteosto jaa tekemattd. Tuotetta pitda siis osata hakea Prisman
Kauppakassi sovelluksesta tuotenimella “Ketoinen”, joka ei kaikille kuluttajille ole tuttu. Haku voi
my0&s antaa olettaa, ettd kyseista tuotetta ei ole saatavilla, kun se ei tule valittavaksi tuoteominai-
suuteen viittaavalla hakutermilld. Citymarketin verkkokaupasta tuote 16ytyy kyseisten kategorioiden
alta, joka helpottaa gluteenittomaan ruokavalioon sopivia tuotteita etsivaa asiakasta. Molempien
kauppaketjujen verkkokaupoista tuote 16ytyy my6s hakusanalla "keto”, mutta ei "ketogeeninen”
mika voi myds tuottaa hankaluutta ja epatietoisuutta tuotteen saatavuudesta, mikali asiakkaalla ei
ole kattavaa tietoa puhekielisesta termistostd. Ketoisen tuotteiden erottuvuutta hankaloitti molem-

pien kaupparyhmien verkkokaupoissa se, etta tuotekuvat olivat itse leivastd, eika pakkauksesta.
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Padosin kilpailijoiden tuotteet oli kuvattu valikoimassa pakkauksissaan, mika voi myds osaltaan saat-
taa tuotteet eriarvoiseen asemaan, mikali asiakas tunnistaisi pakkauksen ja etsii valikoimasta sita,

eika valttamatta kiinnitd huomiota tuotenimiin niin tarkasti.

5.5 Markkinointiviestinta

Ketoisen vahvuutena on sen intohimoinen brandin edistdminen. Yritys on mukana monenlaisissa yh-
teistybkumppanuuksissa ja kasvattaa nain ollen nakyvyyttaan, tunnettavuuttaan ja brandimieliku-
vaansa eri kanavissa. Markkinatrendeistd ollaan yrityksessa myds hyvin tietoisia ja niihin halutaan
mukaan monin eri keinoin. Tietoisuus terveydestd ja sen edistamisesta on kuluttajien keskuudessa
nouseva trendi ja myds Ketoinen haluaa olla mukana terveyden edistémisessa. Taman tavoitteen
saavuttamisen tueksi Ketoinen on esimerkiksi liittynyt osaksi Kuopio Health yhteisdd, joka edistda
terveyden-, hyvinvoinnin- ja ravitsemusalan osaamista, yhteisty6ta ja tutkimusta. (Kuopio Health a;
2022.)

Ketoinen myds erottautuu kilpailijoistaan pyrkimykselldan olla mukana terveyden edistamisessa ja
tutkimuksessa. Kuluttaja-asiakkaiden tietoisuus terveydesta on alati kasvava trendi, joten yrityksen
tavoite ja osallisuus tallaisessa tydssa kohtaa varmasti useiden kohderyhman asiakkaiden arvomaail-
man kanssa. Tama osaltaan kasvattaa yrityksen brandimielikuvaa ja luotettavuutta seka differoi Ke-

toista entisestaan kilpailijoistaan. (Kuopio Health 2022.)

Ketoinen tekee yhteistydta Kuopion yliopiston kanssa ja téltd pohjalta on tarkoituksena lahtea tutki-
maan Ketoisen terveyshyotyja. Tutkimuksista saatu tieto kasvattaa luottamusta yritysta ja tuotteita
kohtaan ja auttaa myds brandin kehityksessa ja brandimielikuvan vahvistumisessa. Jo pelkka halu ja
pyrkimys olla mukana kokonaisvaltaisesmmassa terveyden kehittdmistytssa antaa brandille mahdolli-
suuden vaikuttaa kuluttajiin myds tunnetasolla, mika vahvistaa brandimielikuvaa. Ketoiselle tutki-
musyhteistydn aloittamisen etuna on myds, etta tuotteita, joilla on tutkittuja ja todennettuja ter-
veyshyotyja, on markkinoilla vahan. Nain ollen yritykselld on mahdollista tulla olemaan edellakavija

toimialallaan. (Kuopio Health 2022.)

Ketoisen markkinointiviestintd vaikuttaa olevan nakyvinta sen sosiaalisen median kanavissa. Nama
ovat myds kanavia, joissa yritys pystyy itse vaikuttamaan ndkyvyyteensa ja miten se tulee esille. Ke-
toisen ehdoton vahvuus sen julkaisemassa materiaalissa on yhteenkuuluvuuden tunteen luominen
kuluttajan ja viestinndn vastaanottavien potentiaalisten sidosryhmien kanssa. Joihinkin kilpaili-
joihinsa kuten Fazeriin ja Moilas Gluten-freehen verraten Ketoinen on kooltaan huomattavasti pie-
nempi yritys, mika toisaalta myds mahdollistaa vuorovaikutteisemman markkinointiviestinnan, mita
tuleekin hyédyntda monipuolisesti. Esimerkkeja yhteenkuuluvuudesta ja halusta vuorovaikuttaa ku-
luttajien kanssa tulee esiin yrityksen jakamissa vinkeissa ja ideoissa, miten tuotteet toimivat erilai-
sissa annoksissa ja resepteissa. Vinkkeja jaetaan helposti houkuttelevien annoskuvien yhteydessa ja
resepteistd I6ytyy jopa videoita havainnollistamaan kokonaisuuden toteutusta. Reseptit toteuttaa
suositusta MasterChef-ohjelmasta tunnettu Noona Sandén, mika tuo reseptien kokonaisuudesta,

maistuvuudesta ja onnistumisesta luotettavan mielikuvan.

Ketoinen on my0ds toteuttanut vaikuttajamarkkinointia yhteistydssa jo joidenkin urheilijoiden kanssa,

jota muilla kilpailijoilla ei ainakaan tutkimuksen aikana toteutettu. Vaikuttajamarkkinoinnilla voidaan



40 (50)

tavoittaa yrityksen keskeisia kohderyhmia ja vaikuttaa heidan asenteisiinsa ja ostokdyttaytymi-
seensa. Vaikuttajamarkkinoinnin teho perustuu siihen, etta tunnetut henkilét koetaan tuttuina ja hei-
dan suosituksensa ja nakyvyytensa vaikuttaa asiakkaiden mielipiteisiin. Vaikuttajamarkkinoinnilla
voidaan siis helpommin my6s vedota kohderyhmdan tunnetasolla. Ketoinen on ainakin tahan asti
valinnut vaikuttajikseen paikallisia, mutta menestysta saavuttaneita urheilijoita, jotka kannustavat
myods kuulijaansa terveellisten eldamantapojen pariin, mika osaltaan myds tukee Ketoisen tavoitteita

brandimielikuvan kokonaisuuden luomisessa.

Ketoinen myds jakaa aktiivisesti omien seuraajiensa, yhteistydkumppaniensa, jalleenmyyijiensa ja
muiden sosiaalisen median kdyttdjien kuvia heidan omista #ketoinenhetki:stddn seka tarinoihin lisa-
tyista kuvista ja videoista, joissa yritys on mainittu. Tallainen ldhestymistapa ja vuorovaikutus seu-
raajien ja kuluttajien kanssa lisad my6s mielikuvia tuotteen suosittelusta ja osaltaan voi vaikuttaa

potentiaalisten asiakkaiden ajatusmaailmaan ja ostokdyttaytymiseen.

Ketoisen brandikuvana markkinointiviestinnassa toimii myds mielikuva pienestd perheleipomosta,
mika muodostaa lampiman, vuorovaikutteisen kohtaamisen sosiaalisen median kanavien kayttajaan.
Tama on erityinen vahvuus nykyisten kanavien postaus virrassa, jossa julkaisut voivat usein vaikut-
taa etaisiltd ja sieluttomilta kuluttajalle. Tunnelma syntyy erityisesti yrityksen tavasta tuoda esille
heidan tyontekijansa, jotka on esitelty vuorollaan sosiaalisen median kanavissa. Tama vaikuttaa
my0s positiivisesti Ketoisen tytnantaja kuvaan seka arvojen valittymiseen ulkopuolisille sidosryh-
mille, kun tydntekijat tuodaan esille vahvuuksina ja jokainen erilaisena yksilona, jolloin mielikuva
mekaanisesta ja liukuhihnamaisesta leipomotuotannosta vaistyy. Toki téhdan on myds resurssien
puolesta paremmat mahdollisuudet kooltaan pienemmassa yrityksessa, mutta jota tulisi ehdotto-

masti pitda ylld mydés mahdollisen kasvun ja uusien tydntekijdiden myéta.

Vastaavasti muiden kilpailijoiden somekanavien nakyma oli yllattdvan samanlainen toisiinsa néhden.
Erityisesti kun tarkasteltiin myds suurempien toimijoiden, kuten Fazerin gluteenittomien tuotteiden
Instagramia ja esimerkiksi Moilas Gluten-Freen ja muiden kilpailijoiden Instagram tileja, voitiin to-
deta, ettd ne olivat painottuneet heidan tuotteisiinsa ja niilla toteutettuihin annoksiin. Toki téllaiset
julkaisut antavat kuluttajalle inspiraatiota seka tietoa esimerkiksi uusista tuotteista markkinoilla,

mutta sisallén kokonaisuus jaa tyhjemmaksi.

Brandimielikuvaa vahvistamaan yritys tuo myds ylpeana esiin yhteistyénsa muiden toimijoiden
kanssa, joka korostaa yrityksen yhteisollisyytta ja kykya verkostoitua. Talléin yritys vaikuttaa myos
toiminnassaan néyremmalta, mikd myos helposti tekee useiden asiakkaiden seka mahdollisten uu-
sien yhteistydkumppaneiden kanssa vuorovaikuttamisesta helpompaa ja sitouttaa erityisesti niin ny-
kyisia, kuin mahdollisia uusia yhteistydtahoja. Luottamusta herdttda myds Ketoisen saamien tunnus-
tusten, kuten avainlipun esiin tuominen, silld nykyinen kuluttaja ja eteenkin tavoiteltava segmentti-

ryhma arvostaa ruuan raaka-aineiden ja tuotannon alkuperaa ja toiminnan lapinakyvyytta.

Tutkimuksen ajankohta sijoittui hetkeen, jolloin korona pandemian vuoksi oli yleisesti kaytdssa joita-
kin suosituksia ja rajoituksia koronan leviamisriskin vuoksi. Tasta syysta kaikkea markkinointiviestin-

nallista potentiaalia ei voitu hyddyntaa niin Ketoisen, kuin kilpailijoidenkaan toimesta. Tallaisiin toi-
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menpiteisiin lukeutuu esimerkiksi tuotemaistatukset ja esilla olo jalleenmyyjaliikkeissa tai tapahtu-
missa. Erityisesti maistatukset tuovat asiakkaille lisdarvoa ja potentiaalisia asiakkaita voidaan tavoit-
taa helpommin. Kun tuotetta on mahdollista testata ennen ostopaatoksen tekemistd, on kynnys
tuotteen hankinnalle matalampi ja ndin myynnillinen mahdollisuus kasvaa. Ketoinen Oy on toteutta-
massa maistatus kiertuetta jalkautumalla jalleenmyyjaliikkeisiin kevaan ja kesan aikana, jolloin se
paasee tekemaan aitoja asiakaskohtaamisia kuluttajien kanssa. Koska havaintoihin perustuvaa ver-
tailutilannetta ei rajoituksien vuoksi voitu Ketoisen tai muidenkaan kilpailijoiden kohdalta raportoida

ei toiminnasta ja sen eroavuudesta kilpailijoihin nahden voida kuitenkaan tehda johtopaatoksia.
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6 POHDINTA

Opinnadytety0 oli kokonaisuutena opettavainen prosessi, jonka lahtékohtaisena paatarkoituksena oli
oman oppimisen seka ammatillisen kehittymisen lisaksi pystya tarjoamaan toimeksiantajalle realisti-
sia nakemyksia tutkimuskysymyksiin liittyen kuluttajan nakdkulmasta. Tyon toteutuksen ja etenkin
tutkimuksen aikana pystyin huomaamaan kuinka laaja-alainen ja moniulotteinen toimintakentta to-
della on ja aihetta tulikin rajata suhteellisen radikaalisti, jotta sitd voitiin tarkastella kokonaisvaltai-
semmin. Aiheen rajaaminen tuotekeskeiseen nakékulmaan oli oman nakékantani mukaan selkea ko-
konaisuus, jonka avulla pystyttiin tarkastelemaan toimeksiantajan toimintaa ja tuotteita kuluttajan
nakokulmasta realistisesti ja ndin myds saamaan nakodkulmia yrityksen asemasta toimeksiantajalle.
Vaikka opinnaytetyon Iahtokohtana oli analysoida toimeksiantajan asemaa kuluttajamarkkinoilla,
nousi tutkimuksen aikana esiin myds joitain mahdollisia kehitysideoita sekd mahdollisuuksia jatkotut-
kimuksille, jotka otetaan esiin tassa osiossa, jotta toimeksiantaja voi niita oman ndkemyksensa mu-

kaan hyodyntaa.

6.1 Yhteenveto ja johtopaatdkset

Tutkimuksen aikana pystyttiin keraégmaan tutkimuskysymyksien kannalta monipuolisia tuloksia, joi-
den avulla Ketoisen asemaa voitiin analysoida. Kokonaisuutena pystyttiin huomaamaan Ketoisen
asemoituvan kuluttajan nakdkulmasta hyvin kilpailijoihinsa ndhden, vaikka kyseessa on uusi yritys,
jonka tunnettavuus ei ole viela samalla tasolla suurempien ja pidempaan alalla toimineiden kilpailijoi-
den kanssa. Yrityksen sisdlla on selkeasti kiinnitetty huomiota toimintoihin, joiden avulla kilpailijoista

erottuminen on mahdollista.

Tuotteiden osalta voitiin huomata, etta Ketoisen tuotteet erottuvat ominaisuuksiltaan kilpailijoista ja
antavat ndin kuluttajille lisdarvoa sekd syyn omien tuotteidensa ostamiselle. Runsaskuituisuuden
vertailussa se parjasi kilpailijoihinsa ndhden hyvin ja sen sisaltdma ravintokuidunmaara oli korke-
ampi, kuin useimpien kilpailijoiden tuotteissa ja myds samaa tasoa korkeamman kuitupitoisuuden
sisaltémien tuotteiden kanssa. Proteiinin maara tuotteissa taas oli ihan omaa luokkaansa kilpailijoihin
ndhden, jonka ansiosta se erottuu kilpailijoistaan selkeasti. Tuote oli myds vertaillun tuotevalikoiman
ainoa taysin viljaton tuote, joka tekee siitéd poikkeuksellisen ja mahdollistaa nain vieldkin laajemman

potentiaalisten asiakkaiden kohderyhman.

Hintavertailussa tuote asemoituu kilpailijamarkkinoilla hintajakauman ylapaéahan, mihin vaikuttaa
osaltaan tuotteen ominaisuudet ja valmistuksen kokonaiskustannukset. Kun otetaan huomioon tuot-
teen erilaisuus kilpailijoihin nahden, voidaan hinnan silti katsoa olevan kilpailukykyinen ja linjassa
muiden tuotteiden kanssa, silld se ei mydskaan ollut vertailussa tuotevalikoiman kalleimpia. Nain ol-
len tuotteiden asemoituminen on kuluttajan ndkékulmasta hinta-laatu suhteeltaan hyva. Gluteenitto-
mien tuotteiden markkinoilla on huomioitavaa, ettéd kuluttajahinnat ovat yleisesti korkeampia, joten

tastakaan syysta tuote ei erotu kilpailijoistaan negatiivisesti.

Markkinointiviestinnan nakdkulmasta Ketoisella on kaytdssadn jo useita hyvid toimintamalleja, jotka
erottavat sen kilpailijoistaan ja edesauttavat brandimielikuvan luomisessa. Yritykselld on selkea ta-

voite vuorovaikuttaa kuluttajien kanssa ja nain se luo helposti ldhestyttdvan seka samaistuttavan
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imagon itselleen. Erityisesti huomioitavaa on yrityksen tavoitteellisuus laajempaan terveyden edista-
miseen seka tutkimustydhon, joka lisad huomattavasti sen luotettavuutta sekd antaa lisa arvoa asi-
akkaille. Nain yritys myos jakaa helpommin samoja arvoja kuluttajiensa kanssa erityisesti, kun tavoi-
tellaan niita asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita terveellisista elintarvikkeista niiden tuoman yleisen

hyddyn, eivatka ainoastaan sairauden hoidon yllapidon vuoksi.

Yleista kilpailuasemaa tarkasteltaessa voitiin huomata, ettd Ketoisen tuotteet tarjoavat kuluttajille
lisdarvoa sen ominaisuuksilla seka kilpailijoistaan eroavilla tuotteilla. Yritys on panostanut brandinsa
rakentamiseen ja imagon luomiseen madratietoisesti, mika vahvistaa sen asemaa markkinoilla. Ku-
luttajan ndkokulmasta yritys voidaan nahda helposti Iahestyttdavana ja vuorovaikutteisena toimijana,
jolla on hyvat arvot ja jonka avulla kuluttajia voidaan sitouttaa, mika vaikuttaa pitkdjanteisempaan
ja kasvavaan myyntiin, kun tuotteita halutaan kayttaa yha uudelleen. Yrityksen toiminnan laajenemi-
nen on ollut nopeaa ja silla on selkeita pyrkimyksid kehittdd omaa toimintaansa, bréndidansa ja naky-

vyyttdan, mika vakauttaa sen asemaa markkinoilla entisestaan.

6.2 Tutkimuksen luotettavuus

Kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimuksella pyritdéan ymmartamadan ilmidité eikd se sellaisenaan pyri
yleistdmaan tilanteita. Lahtokohtana on, etta tutkimuksessa esitetty tulkinta vastaa todellisuutta ja
sitéd voidaan arvioida riittdvan tarkalla dokumentoinnilla, jotta myds ulkopuolinen arvioija voi paasta
samaan lopputulokseen. Tahan riippuvuuteen vaikuttaa erityisesti se, etta tutkimustuloksista on

tehty oikeita johtopaatdksid, jolloin tulkintaa voidaan pitéa oikeana. (Kananen 2015.)

Tutkimuksen aikana kerdtyt havainnot pyrittiin kirjaamaan tutkimustuloksiin mahdollisimman selke-
asti ja yksinkertaisesti ja tilanteita havainnollistettiin my6s kuvin, jolloin havaintojen todenmukaisuus
on helposti naytettavissa. Nain ollen tutkimuksen aikana tehdyista havainnoista my&s ulkopuolinen
voi vahvistaa tilanteen todenpitdvyyden tutkimushetkelld. Tutkimuksen luotettavuutta kokonaisku-
vassa olisi voitu tarkentaa useampien tutkimusajankohtien myéta seka useamman havainnoitsijan
nakdkulmasta, jolloin tulkinta olisi voinut olla pitévampi. Laadullisen tutkimuksen tuloksiin vaikuttaa
aina tulosten tulkitsijan nakdkulma seka aineiston valinta, jolloin tutkimusaineistoa kokonaisuutena
voidaan myds kritisoida. Tamén opinnaytetydn rajauksen puitteissa koen, ettd havaintoja pystyttiin
tekemaan laajamittaisesti sekd ne voitiin dokumentoida tarkasti niin, ettd tutkimustilanteiden tulok-

set olivat luotettavia ja vahvistettavissa.

Laadullista tutkimusta toteuttaessa voidaan puhua aineiston saturaatiosta eli kylldantymisestd. Talla
tarkoitetaan sitd, ettd uusia tutkimukseen mukaan otettavia havaintoyksikkéjé otetaan mukaan sen
verran, kun havaintoyksikét pystyvat tarjoamaan tutkimukselle uusia nakdkulmia. (Kananen 2015.)
Tutkimuskysymyksien nakdkulmasta taman opinnaytetydn otantaan pystyttiin valitsemaan joukko
vertailukohteita, joiden perusteella havaintoja ja johtopaatoksia voitiin tehda. Mikali mukaan olisi
kerdtty viela runsaammin havaintoyksikkoja olisi helposti saavutettu kylldantymispiste, jolloin tulok-
set olisivat toistaneet toisiaan, eivatka ne olisi tuoneet tutkimukselle tarkentavaa sisaltéa. Tutkimuk-
sen aikana eri toimipaikoissa havainnoimalla voitiin jo huomata selkeda toistoa seka saatavuuden ja
esillepanojen suhteen, kuten myds hinnan osalta. Tuotteiden saatavuus Kuopion alueella on yleisesti

hyva ja useissa paikoissa tuotteet ovat gluteenittomien pakaste-elintarvikkeiden hyllypaikalla esilla
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suhteellisen identtisesti vierekkain ja pakkauslaatikko suuntaus asiakkaita kohden. Kaupparyhmien
sisalla hinnoittelu oli myds sama, jolloin mydskaan hintavertailuun havainnointikohteita lisaamalla ei
tutkimukseen olisi saatu lisdarvoa. Nain ollen rajaus toteutettiin esimerkiksi jélleenmyyjaliikkeiden
kohdalla muutamiin yksikkdihin, joissa tilanteet olivat toisiinsa ndhden erilaisia ja ndin pystyttiin saa-
maan kuva vaihtelevuudesta eri yksikoiden vdlilla antamaan kuva kokonaistilanteesta tuotteen naky-
vyyden suhteen. Tydssa ei mydskaan voitu hyddyntaa kriteerivaliditeettia vahvistamaan tdman tutki-

muksen tuloksia, silld aiempaa tutkimusaineistoa kyseisesta tilanteesta ei ollut.

Tutkimuksen tuloksissa havaintojen aitous ja tilanteiden tulkinta voitiin dokumentoinnin avulla to-
dentaa. Nain ollen niistd voidaan paatella tulosten ristiriidattomuutta ja todeta tulkintojen olevan
johdettu oikein tutkimushetkelld saatavilla olleista havainnoista. My&s tutkimuksen saturaatio voitiin
valttaa tyon rajakusen avulla, mutta laajemmalla aineiston keruulla sekd havainnoitsijaryhmalla tu-
loksiin olisi voitu saada vield uusia nakokulmia, jotka tdssa tutkimuksessa ovat voineet jaada huo-
miotta. Tutkimusaineisto kerdttiin julkisilta paikoilta seké julkisista Iahteista ulkopuolisen havainnoit-
sijan nakokulmasta hyvien tapojen mukaisesti, jolloin tulosten oikeellisuus ja puolueettomuus voitiin
sdilyttaa.

6.3 Kehitysideat

Tutkimuksen aikana voitiin havaita joitakin toimintoja tarkastelemalla, etta niita voisi olla kuluttajan
nakokulmasta mahdollista kehittda vielakin asiakaslahtdisemmiksi. Ensimmainen ja ehka jopa myyn-
nillisesti térkein havainto liittyy verkkokauppojen toimintaan. S-ryhmén verkkokaupasta glutee-
nitonta tuotetta etsivan kuluttajan tulee tuntea ja osata hakea tuotetta sen tuotenimelld, joka voi
vaikuttaa tuotteen myyntiin huomattavasti asiakkaan olettaessa tuotteen esimerkiksi puuttuvan vali-
koimasta. Rajautuminen voi johtua yksinkertaisesti verkkokauppaan annettujen tuoteominaisuuksien
tiedoista tai muista kaupparyhman toiminnallisista seikoista, mutta yrityksen voisi olla hyva selvittéa
mahdollisuuksia muokata hakukriteereja niin, etta tuote I6ytyisi hausta sen kaikilla tuoteominaisuuk-
silla. Tama vaikuttaisi selkeasti nakyvyyteen ruoan verkkokaupassa ja palvelisi yrityksen nakdkul-
masta ja kilpailijoihin nédhden paremmin verkkokauppa ostamista suosivia asiakasryhmia. Mydskin
seka K- ettd S-ryhmien verkkokaupoissa voisi harkita myds mahdollisuutta “ketogeeninen” hakusa-
nan mahdolliselle kaytolle, jotta esimerkiksi entuudestaan ruokavaliota tai vakiintunutta "keto” ter-

mida enemman tunteva voisi myds 16ytad nama tuotteet verkkokaupan valikoimasta.

Lisaksi nakyvyytta voisi pyrkid parantamaan jélleenmyyjéliikkeiden kanssa yleisestikin, mutta erity-
sesti niissa toimipaikoissa, jossa on kaytdssa Ketoisen oma pakastekaappi. Tutkimuksen aikana
kaappia koskevissa esillepanoissa havaittiin erilaisia tilanteita joko kaapin ollessa liian tyhja tai liian
taysi. Yritys voisi harkita jalleenmyyjiensa kanssa, olisiko kauppojen resurssien mukaan mahdollista
toteuttaa jonkinlainen sopimus esillepanon kokonaisuudesta ja sen systemaattisesta yllapidosta. Tal-
|6in otettaisiin huomioon, ettd tuotetta olisi Ketoisen omasta mainoksella varustetusta pakastekaa-
pista saatavilla (mikali kaupan varastotilanne sen sallii), jotta asiakkaalle ei jaa mielikuvaa siita, ettd
tuote olisi tilapaisesti loppu tai joudu etsimdan sita toiselta hyllypaikalta. Toisaalta taas voitaisiin
miettia kuluttajan nakdkulmasta houkutteleva ja edustava kokonaisuus tuotteiden maarasta ja aset-

telusta, jotta se tukisi myds markkinoinnillista nakdkulmaa.
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Ketoinen jakaa myds heidan tuotteilleen sopivia reseptivinkkeja niin sosiaalisessa mediassa, kuin
verkkosivuillaan. Myds pakkauksessa on maininta reseptien l6ytymisesta kyseisten kanavien kautta.
Tama on mielestani kuluttajille mieluinen ja vuorovaikutteinen lisa, jolla he voivat saada kaiken mah-
dollisen hyddyn ja nautinnon tuotteista niitéd ostaessaan. Toimintamalli antaa lisdarvoa asiakkaalle,
mutta vastaavanlaisella tavalla toimivat myds muut kilpailijat ja reseptivinkkien jakamista kuluttajille
voisikin olla mahdollista hyddyntda viela tehokkaammin esimerkiksi QR-koodin avulla. Nykyisin asiak-
kaalla on yleisesti kaupassa mukanaan alylaite, jolla kyseisenlaista QR-koodia voidaan hyddyntaa.
QR-koodin kaytté on nopeutensa ja helppoutensa vuoksi tullut tutuiksi niin palautteiden annossa tai
kilpailuihin osallistumisessa jo useille kuluttajaryhmille viime vuosien aikana. Yritys voisi helpottaa
reseptien kayttdon ottoa ja vinkeista inspiroitumista asiakkailleen jo ostosreissun yhteydessa. Jos
esimerkiksi “Nappaa tastda maukkaat reseptit” tai muulla huomioivalla ilmaisulla varustetun QR-koo-
din liittaisi suoraan pakettiin tai Ketoisen pakastekaapin kylkeen niissé toimipaikoissa, joissa se on
kaytossa, voisi asiakas saada mukaansa tarvittavat raaka-aineet saman ostosreissun yhteydessa.
Toki tallainen kanava ei valitettavasti tavoita kaikkia kuluttajia esimerkiksi iakkdampien asiakkaiden
keskuudessa. Toisaalta heitdkin voitaisiin palvella reseptivinkkien fyysisella jakamisella, vaikka re-

septi-flyerien muodossa erilaisten maistatuksien tai muiden vastaavien toimintojen yhteydessa.

Pakkausmerkintoihin voisi harkita jonkinlaista selkeampaa ilmaisua tuotteiden sisdltamien ravinto-
kuidun ja proteiinin maarasta kilpailijoiden tavoin. Kuluttajista harva tietaa ravitsemus- ja terveys-
vaitteiden kdytodlle vaadittuja kriteerejd, joten pelkka sanallinen ilmaisu voi jadda huomaamatto-
maksi. Ketoisen tuotteet ovat kilpailijoihin ndhden kuitupitoisuudessaan korkealla tasolla ja proteii-
nipitoisuus on taysin omaa luokkaansa. Pakkauksessa esitetyt selkedmmat numeraaliset ilmaukset
kuten "kuitua 8,20 %" tai "proteiinia 18,80 %" voisivat kiinnittda selkedmmin kuluttajan huomion

tuotteen ravintosisallollisiin ominaisuuksiin.

Tuotteen ominaisuuksien esille tuomiseksi yrityksen verkkosivuille voitaisiin jarjestda mahdollisuus

jattaa asiakaspalautetta esimerkiksi Trustpilotin tai muun palvelutarjoajan alustan kautta, josta yritys
voi rajata verkkosivuilleen ndkymaan tietyn tahtimaaran mukaisia arvosteluja verkkokauppojen kéayt-
tamalla tavalla. My6s sosiaalisen median kanavissa asiakaspalautteet ja arvostelut voisivat olla naky-

vammin esilld, jolloin ne kannustaisivat uusia potentiaalisia asiakkaita kokeilemaan tuotetta.

Laajamittaisemman nakyvyyden kasvattamiseksi ja tunnettavuuden lisdamiseksi yritys voisi budjet-
tinsa sallimissa rajoissa lisatéd ndkyvaa markkinointiaan sosiaalisen median kanaviensa ulkopuolelle
erilaisilla kampanjoilla esimerkiksi televisiossa, radiossa ja lehdissa, niissa kanavissa, joissa se kokee
saavuttavansa kohdeyleisdnsa. Tunnettavuuden lisdaminen vaikuttaisi ihmisten ostohalukkuuteen ja
mielenkiintoon yritystd ja sen tuotteita kohtaan ja on ndin sidoksissa myds myynnin kasvuun ja yri-
tyksen kehittymismahdollisuuksiin.

Nakyvyyden lisadmiseksi voisi myos jarjestda erilaisia sosiaalisen median kanavissa tapahtuvia ar-
vontoja, jotka aktivoisivat jo yrityksen sosiaalisen median tileja seuraavia kuluttajia ja mahdollisesti
auttaisi uusien seuraajien hankinnassa kasvattaen nakyvyytta ja tunnettavuutta. Kohderyhmalle
suunnattujen palkintojen ei tarvitse olla kustannuksiltaan arvokkaita, mutta voidaan myés valita
houkuttelemaan suurempia massoja. Sosiaalisen median kautta jarjestettyjen arvontojen jarjestémi-

sen etuna on myds alustojen tarjoama data, jonka kautta voidaan helposti arvioida, onko kyseisilla
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toimilla pystytty saavuttamaan haluttua nakyvyytta. Kilpailujen ohessa osallistujia voidaan myés akti-
voida esittamalla heille kysymyksia osallistuakseen. Tallaisia kysymyksia voivat olla esimerkiksi “Joko
olet kokeillut uutta Viljatonta sampyladmme?” tai “Mika on sinun suosikkisi Ketoinen resepteista?”,

jonka avulla voidaan lisata nakyvyytta ja saada tietoa kayttdjien kulutustottumuksista.

6.4 Jatkotutkimukset

Jatkotutkimuksena taman tutkimuksen kaltaisia havainnointeja voitaisiin tehda laajemmin ja my6s
muissa kaupungeissa, joka ei tdman opinndytetydn aikataulutuksen, rajauksen ja resurssien puit-
teissa ollut mahdollista. Ndin voitaisiin saada laajempaa tietoa tuotteen nakyvyydesta, tunnettavuu-
desta ja asemasta esimerkiksi eri kauppaliikkeissa kilpailijoihin ndhden, jolloin toimeksiantaja pystyisi

toteuttamaan mahdollisia toimia asemapaikan muuttamiseksi, mikali kokee sen tarpeelliseksi.

Lisaksi voitaisiin myds mahdollisesti jarjestad makutesteja, joissa tuotetta voitaisiin verrata makunsa
puolesta kilpailijoihin. Tuotetta voitaisiin tarjota myds testattavaksi esimerkiksi kuluttajaraadille, joka
voisi antaa ndkemyksensa tuotteen mausta ja koostumuksesta kilpailijoihinsa nahden. Tall6in yrityk-
sen on toki oltava valmis ottamaan vastaan my®6s julkista kritiikkid, mutta se voi saada konkreettisia

nakemyksia ja mielipiteitd tuotekehityksensa avuksi.

Tuotteiden ominaisuuksien seka terveysvaikutuksien kannalta on hyva toteuttaa tieteellisia ja riippu-
mattomia tutkimuksia tuotteeseen kohdistuvan luotettavuuden kehittamiseksi. Naitad tutkimuksia var-
ten Ketoinen tekee jo yhteisty6té Kuopion yliopiston kanssa ja on osana Kuopio Health yhteisda.
Kaynnissa on myos keskusteluja siita, ettd Ketoisen leipda voitaisiin kdyttaa kliinisiin tutkimuksiin

tarkasteltaessa ruokavalion vaikutusta eri sairauksissa (Ilta-Sanomat 2022).

6.5 Oma ammatillinen kasvu

Opinndytetyon tekeminen kehitti omaa kykyani aikatauluttaa seké priorisoida asioita sekd hahmottaa
laajempia kokonaisuuksia. Tyon rajaus oli lahtokohtaisesti tuotekeskeinen ja se toimi mielestani tyon
ja tutkimuksen tavoitteiden kannalta selkeand pohjana. Rajauksessa myds pysyttiin koko opinndyte-
tyoprosessin ajan, vaikka laadullisen tutkimusmenetelman vuoksi oli ajoittain haastavaa tehda
kompromisseja esimerkiksi mukaan otettavan tutkimusaineiston valinnassa, jotta tutkimuskysymyk-
siin voitiin vastata selkeasti ja johdonmukaisesti. Toimeksiantaja antoi toiveita tutkimuksessa havain-
noitaviin osa-alueisiin ja niihin pystyttiin vastaamaan kuluttajan ndkékulmasta realistisesti, niiden

toimipisteiden osalta, joissa havaintoja tehtiin.

Toteutin opinndytety6prosessin yksin, jotta pystyin itse vaikuttamaan tydn kokonaisuuteen ja sisal-
toon seka erityisesti sen aikataulutukseen. Tutkimuksen kattavuuden ja luotettavuuden kannalta
tyota olisi voinut laajentaa myds esimerkiksi paritydksi, jolloin havaintoja olisi voitu toteuttaa laajem-
min ja ndin saada kattavampi kasitys esimerkiksi jalleenmyyjaliikkeiden esillepanoista ja tuotteen
nakyvyydesta. Talldin tyén rajaaminen olisi kuitenkin ollut haastavampaa ja ndin ollen tutkimukseen
saatiin kerattya havaintoja sellainen otanta, joista johtopaatoksia voitiin tehda. Huomioitavaa on
my®&s, etta jalleenmyyjaliikkeet ovat erillisia toimijoita, joten taysin kattavaa linjaa ei valttamatta olisi
edes laajemmalla otannalla voitu saada aikaan, mutta jatkotutkimuksen ominaisuudessa havaintoja

voitaisiin tehda laajemminkin.
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Koin opinnadytetydprosessin antavan itselleni laajamittaisempaa ndkemysta erityisesti myynnillisten ja
markkinoinnillisten osa-alueiden nakdkulmasta. Tyon teoriataustaan perehtyminen seka havaintojen
tekeminen tutkimusaineiston keradmiseksi havainnollistivat ndiden toimintojen monimuotoisuutta ja
moniulotteisuutta. Kokonaisuuksien rakentuminen vaatii useiden pienempien osa-alueiden huomioi-
mista, ja ne ovat tiukasti sidoksissa toisiinsa ja ndin ollen pienetkin muutokset toiminnassa vaikutta-
vat kokonaisuuteen. Pienempiin ndkdkulmiin perehtyminen antoi selkeyttd omaan ammatilliseen na-
kdkulmaani hahmottaa myds laajoja kokonaisuuksia seka niiden riippuvuuksia ja sidonnaisuutta osa-
aineiston kerdaminen kehitti kriittisen ndkokannan kdyttoa seka lisasi kykya kyseenalaistaa tiettyjen

toimintamallien toimivuutta.

Omasta nakdkulmastani onnistuin keradmaan puolueetonta ja kattavaa tutkimusaineistoa, jonka
pohjalta pystyin analysoimaan eri osa-alueiden onnistumista sekd mahdollisia kehityskohteita ja jat-

kotoimenpiteitd, joista toimeksiantaja yritys voi saada uusia ndkdkulmia omien toimintojensa tueksi.
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