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Tiivistelma

Opinnaytetyo toteutettiin yksilotyona osana Jyvaskylan ammattikorkeakoulun liiketalouden opintoja. Toi-
meksiantajana toimi kuntosaliyritys Gym Ironia Oy. Tyon tarkoituksena oli kehittaa selkeita ja informatiivisia
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resurssipulan vuoksi, vaikka niiden myynnissa nahtiin potentiaalia.

Tutkimus toteutettiin tutkimuksellisen kehittdmistoiminnan menetelmalla hyddyntéden laadullisia tutkimus-
menetelmia syvallisen ymmarryksen saavuttamiseksi tutkittavasta aiheesta. Tutkimuksen aineistonkeruu
toteutettiin teemahaastatteluilla neljaltd toimeksiantajayrityksen asiakkaalta, joilla oli erilaiset taustat ja
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Tutkimustulokset osoittivat, ettd haastateltavien tietotasossa oli vaihtelua ravintolisien osalta. Useimmilla
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tujen ravintolisien kohdalla. Tuoteselosteiden selkeys ja informatiivisuus koettiin merkittaviksi tekijoiksi, ja
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Abstract

The thesis was carried out as an individual project as part of the studies in Business Administration at
Jyvaskyla University of Applied Sciences. The commissioning party was the fitness center company Gym Iro-
nia Oy. The purpose of the study was to develop clear and informative product descriptions for dietary sup-
plements that meet the needs of the commissioning company's target audience. The aim was to examine
potential customers' understanding of product features and their perspectives on marketing materials. De-
spite the potential in supplement sales, marketing efforts at the commissioning company had been limited
due to resource constraints.

The research was carried out using a research-based development methodology, employing qualitative re-
search methods to achieve an in-depth understanding of the topic under investigation. Data collection for
the study was conducted through thematic interviews with four customers of the commissioning company,
each with different backgrounds and levels of understanding in the field of dietary supplements. This ap-
proach ensured comprehensive and diverse data.

The research findings indicated variations in the level of knowledge among interviewees regarding dietary
supplements. While most had basic knowledge of common supplements, there were gaps in information,
particularly regarding less well-known supplements. Clarity and informativeness of product descriptions
were considered significant factors, with an emphasis on maintaining readability while providing detailed
information.

As concrete outcomes of the study, product descriptions and informational material were developed for
five selected dietary supplements within the commissioning company's product range. These finalized ma-
terials have a potential to significantly enhance the company's supplement sales and customer experience.
The generated materials provide a solid foundation for the company to develop similar product descrip-
tions for other items in the future. The study provided valuable insights for enhancing dietary supplement
marketing strategies and deepening customer understanding.
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1 Johdanto

1.1 Tutkimuksellisen kehittamistoiminnan tausta, tavoitteet seka tehtava

Ravintolisien myynti on nykyisin erittdin kilpailtu ala, jossa menestyminen edellyttaa syvallista asia-
kasymmarrysta. On tarkeaa tietaa, kuinka hyvin potentiaaliset asiakkaat ymmartavat tuotteiden
ominaisuuksia seka millaista markkinointimateriaalia heidan on helppo omaksua. Verkossa on saa-
tavilla runsaasti informaatiota ravintolisista, mutta luotettavan tiedon erottaminen epaluotetta-
vasta vaatii tarkkaa suodattamista. lIman selkeda ja helposti omaksuttavaa markkinointimateriaa-
lia potentiaalisilla asiakkailla on vaikeuksia hahmottaa ravintolisien kayttotarkoituksia ja hyotyja,
mika voi estaa heitad ostamasta tuotetta. Tasta syysta aihe on ja pysyy ajankohtaisena, silla kulutta-
jien tietotarpeet ja -odotukset kehittyvat jatkuvasti, johon markkinoijan on pystyttava vastaamaan

tuottamalla luotettavaa, informatiivista ja helposti ymmarrettavaa sisaltdéa kuluttajan saataville.

Taman opinndytetydn toimeksiantajana toimivalla kuntosaliyritys Gym Ironia Oy:lla ravintolisien
markkinointi oli jadanyt vahemmalle huomiolle, silla siihen panostamiseen ei ollut viela I6ydetty tar-
peeksi resursseja. Kuntosalin pyorittdmisen tuodessa suurimman osan tuloista oli ravintolisien
myynti vain sivutoimi, jolla pyrittiin tekemaan paatoiminnan ohessa voittoja pienella panostuk-
sella. Ravintolisien markkinointi perustui tuotteiden nakyvyyteen salille saavuttaessa pyrkien sa-
malla luomaan avoimen ilmapiirin, jossa asiakkaat rohkaistuvat kyselemaan tuotteesta henkilokun-
nalta. Ideana oli kuitenkin pidemman aikaa ollut kehittda markkinointia eteenpain, silla
ravintolisien myynnissa nahtiin potentiaalia kokonaisvaltaisemman asiakaskokemuksen ja suurem-

man tuloksen luomiseksi.

Opinndytetyon tavoitteena oli tuottaa yritykselle tutkimustietoa siitd, miten tuotteita voi potenti-
aalisille asiakkaille markkinoida selkeasti ja samalla tarpeeksi yksityiskohtaisesti. Tasapainon I6yta-
minen selkeyden ja yksityiskohtaisuuden valilla juuri yrityksen omille asiakkaille sopivaksi oli kriitti-
sen tarkead, silla aiheesta enemman tietavat eivat tyydy liian yleistettyihin selitteisiin, mutta
aiheesta véihemman tietdvat eivat jaa tulkitsemaan vaikean kuuloista tekstia. Aihe on ja pysyy
ajankohtaisena, silla useilla isoillakin toimijoilla tuotteista viestitaan ristiriitaisesti, eika asiakkaiden

tietopohjaa oteta tarpeeksi huomioon tuotteiden markkinoinnissa.



Tutkimuksellisen kehittamistoiminnan tehtavana oli luoda tuoteselosteita ja tietomateriaalia, jotka
herattavat seka kokeneiden etta aloittelevien kuntosaliharjoittelijoiden kiinnostuksen ravintolisien
ostoa kohtaan. Toimeksiantajayrityksen toiveen mukaan luotiin viidelle tuotteelle valmiit tuote-
selosteet hyllypaikoille seka tehtiin helposti sahkopostilla jaettava tietomateriaali. Naiden valmii-
den materiaalien ja tutkimuksen johtopaatosten avulla yritys pystyy jatkojalostamaan muillekin

tuotteille vastaavat materiaalit.

1.2 Gym Ironia Oy

Gym Ironia Oy on Jyvaskylan keskustan ytimeen vuonna 2014 perustettu kuntosali, jonka yhtey-
dessa myydaan myds ravintolisia. Kuntosalilla harjoittelee aktiivisesti noin 150 asiakasta. Heidan
yleiseen hyvinvointiinsa ja kokonaisvaltaiseen asiakaskokemukseen panostetaan paljon yrityksen

toimesta. (Naukkarinen 2024.)

Yritys pyrkii luomaan ldheisen ja tuttavallisen ilmapiirin asiakkaidensa kanssa. Talla varmistutaan
siitd, etta asiakkaille ei tule vaikutelmaa kaukaisesta, vaikeasti tavoitettavissa olevasta yrityksesta.
Suuret mainoskampanjat ja tuotteiden aggressiivinen myynti henkildkunnan toimesta eivat sovi
yrityksen brandikuvaan, vaan asiat pyritdaan hoitamaan mahdollisimman rennolla ja helposti ldhes-

tyttavalla otteella. (Mt. 2024.)

2 Tutkimusasetelma

Tutkimusasetelman valinnassa otetaan huomioon, etta valittu tutkimusasetelma pystyy varmasti
vastaamaan tutkimuksen perimmaisiin kysymyksiin. Tata varten tulee maaritella tarkasti tutkimus-
ongelma ja sen ratkaisemisen mahdollistavat tutkimuskysymykset. (Helve, Merenmies, Holopai-
nen, Pyorala & Komulainen 2014.) Tassa osiossa tarjotaan lukijalle syvallisempi kasitys tutkimuk-

sen rakenteesta, jonka avulla tutkimuksen etenemisen hahmottaminen helpottuu.

2.1 Tutkimusongelma, -kysymykset ja tavoite

Tutkittavasta ilmiosta kiteytetadn tutkimusongelma. Tutkimusongelman maarittelyssa pyritdaan
saamaan yhteen lauseeseen koko opinndytetyon tarkoitus ja tavoitteet. (Kananen 2008, 51.) Tutki-

musongelman maarityksessa tarkeintd on tehda siitd muodoltaan yksiselitteinen ja selkea. On



myo0s tarkeaa rajata tutkimusongelma tarpeeksi kapean osa-alueen tarkasteluun, jotta tutkimuk-
sesta ei tule vain pintaraapaisu laajemmasta ilmiosta. Tutkimusongelman tarkan maarittelyn avulla
saadaan pidettya tutkimus kasassa seka estetaan tutkijan eksyminen tutkimuksen kannalta epa-
olennaisille poluille. Tutkimusongelma saattaa kuitenkin muovautua matkan varrella uuteen suun-
taan, silla tutkimusprosessin eteneminen selkeyttaa tutkimuksen perimmaisia ongelmia. (Saara-

nen-Kauppinen & Puusniekka 2006a.)

Taman opinndytetyon tarkoituksena on selvittaa, millaisia tuoteselosteita asiakkaita varten kan-
nattaa laatia ravintolisien myynnin edistamiseksi. Toimeksiantajayritys myy ravintolisia kuntosali-
toiminnan yhteydessa, mutta tuotteille ei ole viela minkaanlaisia tuoteselosteita. Tuoteselosteiden
tehokas laatiminen edellyttaa perinpohjaista ymmarrysta asiakkaiden nykyisesta tietotasosta ja
asenteista tuotteita kohtaan. Tallainen ymmarrys auttaa toimeksiantajayritystda muokkaamaan
viestintddnsa siten, ettd se vastaa asiakkaiden tarpeita ja tukee heidan paatoksentekoaan. Tutki-
musongelman ytimessa on siis tiedon puute potentiaalisten asiakkaiden tietotasosta ravintolisien
suhteen, mika vaikeuttaa selkeiden ja samalla riittavan yksityiskohtaisten tuoteselosteiden laati-

mista.

Tutkimusongelman ratkaisemiseksi muodostetaan tutkimuskysymyksia, joihin vastaamalla tutki-
musongelma ratkeaa. Tutkimuskysymykset luovat tutkimuksen selkdrangan, silla niiden avulla sel-
vida, mita tietoa tutkimuksella etsitdaan. Tutkimuskysymyksia voi olla useampia kuin yksi. (Kananen
2008, 51; Kananen 2010, 19.) Tassa opinnadytetyossa kasiteltavasta aiemmin maaritellysta tutki-

musongelmasta johdetaan seuraavat tutkimuskysymykset:

e Miten hyvin potentiaaliset asiakkaat ymmartavat eri ravintolisien ominaisuuksia ja
hyotyja?

e Millainen tuoteseloste motivoi potentiaalista asiakasta ostamaan tuotteen?

o Mitka ovat potentiaalisten asiakkaiden preferenssit yksityiskohtaisen ja pelkistetyn
tuoteselosteen valilla?

Tutkimuksen tavoitteena on siis lisata yrityksen asiakasymmarrysta ravintolisien markkinoinnin sa-
ralla. Toimeksiantajayritykselle luodaan tutkimukseen valituista ravintolisistd valmiit tuoteselos-

teet esimerkeiksi. Nama esimerkit ovat osa tutkimuksen tuloksena syntyvaa aineistoa, jonka avulla



yritys voi jatkossa tuottaa lisdad tuoteselosteita samalla kaavalla. Tama tutkimuksen antama mah-
dollisuus tarjoaa yritykselle rakenteellisen kehyksen ja kdytannon tyokaluja tuoteselosteiden te-

hokkaaseen luomiseen.

Tutkimuksen avulla kartoitetaan myds valittujen tuotteiden keskeiset ominaisuudet ja hyddyt.
Naita tietoja hyodynnetdan luotaessa esimerkeiksi tulevia tuoteselosteita, jotka toimivat pohjana
yrityksen tulevalle tuoteselostetuotannolle. Tama lahestymistapa varmistaa, etta yrityksen tuote-
selosteet ovat yhtenaisia ja sisalléltaan laadukkaita. Kokonaisuutena tama tutkimusprosessi tar-
joaa yritykselle arvokasta tietoa ja kdytdannon tyokaluja ravintolisien markkinoinnin tehostamiseen.
Naita tietoja ja tyokaluja hyddyntamalla yritykselld on mahdollisuus luoda varmempi pohja ravin-

tolisien myynnille ja samalla luoda jopa kilpailuetua muita alan yrityksia kohtaan.

2.2 Tutkimusmenetelma

Kananen (2010) kertoo, ettad opinnaytetyoprosessissa kdytetdan aina tieteellisia menetelmia. Me-
netelma tarkoittaa tekniikkaa, jolla kerataan, analysoidaan ja tulkitaan tutkittavaa ilmiota. Opin-

ndytetyota tehdessa on erittain tarkeaa valita jokaiseen prosessin vaiheeseen oikea menetelma ja
kayttaa sita oikein. Erilaisia menetelmia tarvitaan tutkimustyon tiedonkeruussa, analysoinnissa ja

tulkinnassa, joten tutkimuksen tekijalla on monta valintaa tehtavana. (Kananen 2010, 26.)

Opinndytetyon toimeksiantajan asettamat tavoitteet ovat ratkaistavissa tutkimuksellisen kehitta-
mistoiminnan avulla. Tutkimuksellisessa kehittamistoiminnassa tiedontuotantoa ohjaavat kaytan-
non ongelmat ja kysymykset, mutta tutkimusta suoritetaan silti kayttden apuna tutkimuksellisia
asetelmia ja menetelmia (Toikko & Rantanen 2009, 22). Tama menetelma on valittu, sillda opinnay-
tetyon tarkoituksena on saada aikaan kaytdnnon materiaaleja yrityksen kayttoon seka kehittaa sa-

malla toimeksiantajayrityksen asiakasymmarrysta tutkimuksesta saadun tiedon avulla.

Tutkimuksellisen kehittdmistoiminnan edetessd tama tutkimus seuraa kuitenkin myos kvalitatiivi-
sen tutkimuksen periaatteita. Kuten Kananen (2008) korostaa, kvalitatiivinen eli laadullinen tutki-
mus pyrkii ymmartamaan ilmioita syvallisesti, keskittyen ihmisten kokemuksiin ja nakemyksiin. Se

pyrkii paljastamaan ilmididen monimuotoisuuden ja moniulotteisuuden, tarjoten syvallisen ym-



marryksen tutkittavasta aiheesta. Kananen kertookin jonkun maaritelleen kvalitatiivisen tutkimuk-
sen osuvasti lauseella: ”Kvalitatiivista tutkimusta on kaikki muu tutkimus paitsi maarallinen tutki-

mus.” (Kananen 2008, 25.)

2.3 Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Tieteellisen tutkimuksen laadun ja luotettavuuden varmistaminen on tarkein osa tutkimusproses-
sia. Tama saavutetaan ottamalla luotettavuuskysymykset huomioon jo tutkimuksen suunnittelu-
vaiheessa, silld aineiston keruun ja analyysin jalkeen luotettavuutta on mahdotonta jalkikateen pa-
rantaa. Luotettavuus juontuu siis prosessin eri vaiheisiin, joten sen varmistaminen vaatii huolellista

suunnittelua ja toteutusta alusta alkaen. (Kananen 2010, 68—-69.)

Tutkimuksen tietoperusta rakennetaan laajasta valikoimasta alan kirjallisuutta, tieteellisia tutki-
musartikkeleita ja muita verkkoldhteita, jotka kasittelevat ravintolisien kayttéa, niiden vaikutuksia
seka kuluttajien ostokayttaytymista. Kuluttajakayttaytymista seka ravintolisien hyotyja koskevaa
tietoa on helposti saatavilla, ja nama lahteet muodostavat keskeisen osan tutkimuksen viiteke-
hysta. Lahteiden uskottavuus arvioidaan huolellisesti, huomioiden erityisesti kirjoittajien asiantun-
temus ja julkaisualustojen luotettavuus. Aineiston hankinnassa hyédynnetdan Jyvaskylan ammatti-
korkeakoulun kirjaston resursseja kdayttamalla apuna Janet Finna -verkkokirjastoa. Verkkolahteiden
etsinndssa kaytetaan myos Google Scholaria ja Googlen normaalia hakukonetta. Paaasiallisina ha-
kusanoina toimivat ravintolisat, dietary supplements, food supplements, asiakasymmarrys, custo-
mer insights, asiakasaktivointi ja ostomotiivit. Ndiden avulla varmistetaan, etta tutkimuksessa hyo-
dynnetaan kattavasti seka kotimaisia etta kansainvalisia luotettavia lahteitd, jotka yhdessa

muodostavat vankan tietoperustan.

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta yllapidetdaan myos reflektion avulla, mika tarkoittaa tutki-
jan oman toiminnan kriittistd analysoimista. Reflektio edellyttda tutkijalta kykya tarkastella tutki-
musprosessia kokonaisvaltaisesti ja kriittisesti, pohtien tehtyja valintoja ja niiden perusteluja. Tut-
kijan on tarkeaa on kysya itseltdan, miksi valitsi tietyn tutkimusaiheen, mita siitad seuraa, millaisia
tutkimusmenetelmia kayttaa ja miten tulokset tulkitaan. Reflektion tulisi olla jatkuvaa ja lasna

koko tutkimusprosessin ajan. Nadin tutkija voi arvioida objektiivisesti omia valintojaan ja tehda tar-



vittavia korjauksia menetelmiin ja ldhestymistapoihin tutkimuksen luotettavuuden varmista-
miseksi. Reflektoimalla tutkija siis lisda tutkimuksen patevyytta ja luotettavuutta. (Saaranen-Kaup-

pinen & Puusniekka 2006b.)

Tahan tutkimukseen liittyvia luotettavuutta kyseenalaistavia kysymyksia ovat muun muassa haas-
tatteluaineiston rajallisuus ja siihen mahdollisesti liittyva puolueellisuus. Aineiston kerdaamiseen
kdytettavien resurssien ollessa rajalliset, on haastateltavien maara rajoitettava neljaan haastatel-
tavaan. Tama saattaa johtaa yleistysten tai puolueellisuuden riskiin, eivatka tulokset taten valtta-
matta edusta koko asiakaskuntaa. Nama seikat huomioidaan tutkimuksen tulosten esittelyssa,

jotta lukijalle on selvaa, etta tulokset liittyvat suoraan vain toimeksiantajayrityksen asiakkaisiin.

Tieteellisen tutkimuksen uskottavuuden yllapitaminen edellyttaa eettisten periaatteiden noudat-
tamista. Tutkimusetiikka kattaa koko tutkimusprosessin ja sisaltdaa tutkimusaiheeseen, menetel-
miin ja tutkimusaineistoon liittyvat eettiset nakdkohdat. Tama tarkoittaa muun muassa eettisten
menettelytapojen, tutkittavien suostumuksen, anonymiteetin suojan ja tutkimuksesta vetaytymi-
sen huomioimista. (Tutkimusetiikka n.d.) Tutkimuksen eettisyys otetaan huomioon tulkitsemalla
tutkittavien antamaa tietoa tasa-arvoisesti, silla kaikki tieto on arvokasta. Tydssa selitetaan ja tulki-
taan kaikki nakékannat, vaikka ne toimisivat tutkijan omien odotusten tai arvojen vastaisesti. Tut-
kimusta tehdessa otetaan myos huomioon tutkittavien ihmisarvo, yksityisyys, itsemaaraamisoi-

keus ja muut oikeudet. (Vuorin.d.)

3 Ravintolisien ostopaatoksiin vaikuttavat tekijat

Opinndytetyo6 tehdaan syvallisen asiakasymmarryksen tuottaman hyodyn nakékulmasta. Tutki-
muksen keskidssa on toimeksiantajayrityksen asiakkaiden nakékulma liittyen ravintolisien hyoty-
jen ymmartamiseen ja niiden kayttoon. Opinndytetydssa tarkastellaan potentiaalisten asiakkaiden
tietoisuutta erilaisista toimeksiantajayrityksellda myynnissa olevista ravintolisista, jonka avulla mah-
dollistetaan tarkoituksenmukainen markkinointi eri ravintolisavalmisteille. Keskeisia kasitteita
opinnaytetydssa ovat tuote, asiakasymmarrys, asiakasaktivointi, ostomotiivit, asenteet ja tuote-
selosteet. Kasitteet on rajattu tutkimuksen kannalta merkittavimpiin asioihin, joista on sovittu yh-
dessa toimeksiantajayrityksen kanssa. Nama valinnat ovat tarkkaan harkittuja, silla niita hyodynta-

malla yrityksen markkinointistrategiaa voidaan kehittaa tehokkaasti eteenpain.



Schiffmanin, Kanukin ja Hansenin (2012, 69) mukaan kuluttajan paatoksenteon monimutkaisuutta
voidaan havainnollistaa yksinkertaistetulla mallilla, kuten kuviossa 1 esitetdan. Tama malli tarjoaa
yleiskuvan siitd, kuinka monet erilaiset tekijat vaikuttavat kuluttajan ostopaatékseen. Tutkimuksen
ndakokulmasta on olennaista ymmartaa ndiden monien tekijéiden rooli ja merkitys paatoksente-
ossa. Kuvio auttaa hahmottamaan paatdksenteon monimutkaisuutta ja samalla tiedostamaan, etta
kaikkien ndakékulmien kattava tutkiminen ei ole mahdollista taman tutkimuksen kaytettavissa ole-
villa resursseilla. Nain ollen tutkimus rajataan tarkemmin kuviossa 1 kuvailtuun kuluttajan paatok-

senteon psykologiseen kenttdan ja itse tuotteeseen.

Ulkoiset vaikuttajat
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Yrityksen markkineinti et LT T A T2k 53
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. 1. Tuote P .
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K 2. Mainostus . . w
tieto 3 Hinta 3. Muut ei-kaupalliset lahteet
4 lakelukanavat 4.YhtE|skunta.If.|okka .
5. Alakulttuuri ja kulttuuri
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Kuluttajan paatoksenteko 4
Psykologinen kenttd
Tarpeen tunnistus 1. Motivaatio
E 2.Havainnointi
3.Oppiminen
Tutkimus ennen 4.Persoonallisuus
Prosessi ostoa 5.Asenteet
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{ Ostoksen arviointi

- -/

Kuvio 1. Yksinkertainen malli kuluttajan paatoksenteosta (Schiffman, Kanuk & Hansen 2012, 69,

muokattu)



Tuote ymmarretaan markkinoinnin ndkdkulmasta monikerroksisena kokonaisuutena (ks. kuvio 2),
jonka tarkoitus on vastata asiakkaiden tarpeisiin. Ydintuote on tuotteen perusominaisuus, jonka
ympadrille rakentuvat avustavat osat, kuten laatu, muotoilu ja pakkaus. Mielikuvatuote sisaltaa
muut tekijat, kuten myyntipaikan ja myynnin jalkeiset palvelut. Ndiden kerrosten avulla yritykset
voivat erottua kilpailijoista edukseen. Yritysten menestys nykypaivan kilpailussa perustuu kykyyn
tarjota kokonaisuus, joka vastaa asiakkaiden tarpeita ja tarjoaa lisdarvoa perusominaisuuksiin ver-
rattuna. Tama voi mahdollistaa korkeamman hintapisteen asiakkaiden arvostaessa esimerkiksi

muotoilua tai tuotteen laatua. (Bergstrom & Leppdnen 2021, 147-148.)

Mielikuvatuote
Asennus
Avustavat osat VIP-etu
Muotoilu Merkki

DR Ydintuote |

paikka r'

Laatu . Pakkaus :
Ominaisuudet Maksu-

o ehdot
Takuu

Myynnin jalkeinen
palvelu

Kuvio 2. Tuotteen kerrokset (Bergstrom & Leppanen 2021, 147-148, muokattu)

Asiakasymmarrys on olennainen osa tuotteiden markkinoinnin onnistumista, silla sen avulla kye-
tadn ennakoimaan asiakkaiden tarpeet ja parhaassa tapauksessa ylittdamaan odotukset. Hyva asia-
kasymmarrys rakentuu syvaluotaavalla panostuksella asiakkaiden tarpeiden ja odotusten ymmar-
tamiseen, joka puolestaan edellyttda huolellista tietojen kerdamista ja analysoimista asiakkaiden
kayttaytymisesta ja preferensseista. Asiakasymmarryksen avulla saadaan yrityksen kaytt6on dataa,

jonka avulla pystytaan dynaamisesti kehittdmaan kaikkia markkinoinnin osa-alueita tilanteen vaa-
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tiessa. Hyvin toteutettu tutkimus asiakasymmarryksen saralla muodostaa vahvan perustan yrityk-
sen tuotteiden myynnille luoden samalla kilpailuetua asiakkaista etdammalla toimiviin yrityksiin.

(Korhonen, Apilo & Valjakka 2011, 11-12.)

Tassa tutkimuksessa asiakasymmarrys tarkoittaa yksityiskohtaista tietoa asiakkaiden kayttaytymi-
sesta, tarpeista ja toiveista liittyen ravintolisien kayttoon. Tavoitteena on kerata ja analysoida tie-
toa, joka auttaa ymmartamaan, miksi asiakkaat valitsevat tiettyja ravintolisia ja mitd he odottavat
nailta tuotteilta. Tama tieto on kriittista toimivien tuoteselosteiden kehittamisessa, jotta ne voivat
vastata asiakkaiden odotuksiin ja tarpeisiin. Tutkimuksessa pyritaan erityisesti selvittdmaan, mitka
seikat vaikuttavat asiakkaiden ostopaatoksiin ja miten tuoteselosteet voivat tukea tata paatoksen-

tekoa mahdollisimman tehokkaasti.

Asiakasaktivointi on prosessi, jonka avulla kyetdan ohjaamaan asiakkaita etenemaan asiakaspolulla
kohti uusia ja tuntemattomia tuotteita. Se auttaa yritysta sitomaan nykyiset asiakkaat juuri heidan
asiakkaikseen ja tarjoaa uusille asiakkaille helpon polun yrityksen tuotteiden pariin. Onnistunut
asiakasaktivointi sisaltaa asiakkaiden ohjaamisen jokaisessa ostamiseen johtavassa vaiheessa esit-
telemalld tuotteen antamat hyddyt ja kannustamalla sdanndlliseen ja pitkdkestoiseen tuotteen
kayttoon maksimaalisen hyddyn saavuttamiseksi. Kun asiakkaat asiakasaktivoinnin avulla saavutta-
vat positiivisia tuloksia, he paatyvat todennakdisimmin uskollisiksi asiakkaiksi ja tulevat ostamaan
yritykselta lisaa tulevaisuudessa. On tarkeda tiedostaa asiakasaktivoinnin tarkeys, silla sen avulla
pystytdan vahentdamaan asiakaspoistumista, parantamaan konversiota ja tekemaan asiakkaat tyy-

tyvdisemmiksi. (What is customer activation and why does it matter? 2022.)

Ostomotiivit kuvaavat ihmisen syita tuotteen ostamiseen. Ostomotiivit selittavat esimerkiksi valin-
toja kalliimman ja halvemman saman kategorian tuotteen valilla ja samalla ostomotiivi kertoo,
miksi ihminen ylipaataan paatyi ostamaan tuotteen. Ostomotiivit voivat vaihdella paljon eri ihmis-
ten valilla, vaikka he paatyisivat ostamaan saman tuotteen. Motiiveja voi olla tunne- tai jarkiperai-
sid, joista tunneperaisissa paatoksissa esimerkiksi tuotteen ulkonaélla tai imagolla perustellaan os-
tosta. Jarkiperaisissa motiiveissa sita perustellaan esimerkiksi tuotteen koolla tai halvalla hinnalla.
Potentiaalisen asiakkaan ostomotiivien tunnistaminen ohjaa yritysta tekemaan oikeita ratkaisuja

tuotteidensa markkinoinnissa. (Bergstrom & Leppanen 2007, 55-56.)
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Ihmiselld on taipumus muodostaa ennakkoasenteita, jotka ohjaavat heidan ajatteluaan tuotteita
kohtaan negatiiviseen tai positiiviseen suuntaan, vaikka heilla ei olisikaan varsinaista kokemusta
kyseisesta tuotteesta. Naiden ennakkoasenteiden muuttaminen voi olla hyvin haastavaa. Asen-
teet muodostuvat ihmisten aikaisemmista tiedoista tai uskomuksista ja ne vaikuttavat ihmisten

tunteisiin ja toimintaan. (Bergstrom & Leppanen 2007, 56-57.)

Tuoteselosteiden merkitys tuotteiden myynnissa on merkittava, silla selitteet tarjoavat asiakkaille
ostokayttaytymisen kannalta kriittisen tarkeaa tietoa, joka auttaa asiakkaita tekemaan perustel-
tuja ostopaatoksia. Selosteiden avulla voidaan esitelld tuotteen ominaisuuksia ja hyotyja, ja ndiden
tietojen avulla asiakkaat kykenevat helpommin ymmartamaan mita tuote tarjoaa ja miten se vas-
taa heidan tarpeisiinsa. Puutteelliset tai epaselvat selosteet voivat johtaa asiakkaiden epavarmuu-
teen ja estaa heitd tekemasta ostosta, kun taas selkeat ja tarpeeksi kattavat selosteet voivat lisata
asiakkaiden luottamusta ja motivoida heita tekemaan ostoksen. On siis tarkeda panostaa laaduk-
kaisiin tuoteselosteisiin, jotta asiakkaat kokevat olonsa turvalliseksi yrityksen tarjoamien tuottei-

den kanssa ja paatyvat taten useammin ostamaan kyseiselta yritykselta. (Patocka 2023.)

Tieteellinen tutkimus korostaa syvallisen asiakasymmarryksen keskeista roolia tuotteiden markki-
noinnissa ja menestyksellisessa liiketoiminnassa. Syvallinen asiakasymmarrys mahdollistaa yrityk-
sille asiakkaiden tarpeiden ennakoinnin ja odotusten ylittamisen, mika puolestaan johtaa positiivi-
seen muutokseen ostokayttaytymisessa. Kirjallisuuden perusteella voidaan siis todeta, etta

syvallisen asiakasymmarryksen avulla kyetdaan saavuttamaan kilpailuetuja markkinoilla.

4 Ravintolisat

Ravintolisat ovat tiivistettyyn muotoon valmistettuja ravintoaineiden lahteita, joilla on ravitsemuk-
sellinen tai fysiologinen vaikutus. Ravintolisia markkinoidaan “annoksina” kuten pillereina, tablet-
teina, kapseleina tai tiettyna maarina nestetta tai jauhoa. Ravintolisat voivat sisaltaa laajan valikoi-
man ravintoaineita kuten vitamiineja, mineraaleja, aminohappoja, valttdmattomia rasvahappoija,
kuitua seka hiilihydraatteja. (Food supplements n.d.; Dietary Supplements: What You Need to
Know n.d.) Ravintolisat tunnetaan myos nimella lisdravinteet. Ne ovat elintarvikkeita, jotka eroa-
vat perinteisesta ruoasta kdyttotapansa tai ulkomuotonsa puolesta, mutta sisaltavat usein kaytan-

nossa samoja ravintoaineita kuin tavallinen ruoka. Tavalliseen ruokaan verrattuna ravintolisista
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Ioytyy ravintoaineita usein korkeampina pitoisuuksina. (Ravintolisdt, Tampereen urheilulddkariase-

man verkkosivusto 2023.)

Ravintolisan maaritelma ei ole tiukka, vaan se jattaa useassa lahteessa tulkinnanvaraa. Ravintoli-
siin kuuluvia tuotteita listatessa eri lahteissa kdytetdaan usein ilmaisuja “muun muassa” tai “esimer-
kiksi.” Nama ilmaisut kielivat maaritelman joustavuudesta. (Ravintolisat, Ruokaviraston verkkosi-

vusto 2023; Mika on ravintolisd? N.d).

On tarkeaa ymmartaa tutkimuksen kohderyhman motiiveja myds kuntosalilla kdaymiseen, silla se
antaa samalla tarkempaa tietoa juuri heiddan mahdollisista motiiveistansa ravintolisien kayton sa-
ralla. Soekmawatin, Robertin, Vijayn ja Tanin (2022) mukaan monet ihmiset pyrkivat kuntosalilla
muokkaamaan kehoaan halutunlaiseksi tai yllapitamaan terveellista painoa. Westcott taas esitte-
lee listauksen suoranaisista terveydellisista seikoista, joita vastusharjoittelulla eli perinteisella kun-
tosaliharjoittelulla voidaan parantaa. Vastusharjoittelun on hanen mukaansa osoitettu esimerkiksi
lisdavan lihasmassaa seka luun mineraalitiheyttd, nostavan aineenvaihduntaa levossa, pienentavan
kehon rasvaprosenttia, alentavan verenpainetta levossa, parantavan fyysista toimintakykya seka
mielenterveyttad ja jopa kadntavan tiettyja ikdantymisen aiheuttamia heikkouksia luustolihaksessa
paremmaksi. (Westcott 2015.) Kuntosalilla kiyminen on siis monille tarked osa terveellista ela-

mantapaa, ja siihen voi olla useita motiiveja.

4.1 Ravintolisien kaytto

Ihmiset kayttavat ravintolisida monista eri syistd. Osa kayttajista pyrkii taydentamaan niilla paivit-
tdista ruokavaliotaan. Toiset taas koittavat korvata ravintoaineiden puutostiloja, jotka johtuvat ter-
veysongelmista kuten imeytymishairioista. Osa kayttajista kayttaa niita lisatakseen energiaa tai

saadakseen hyvat younet. (Riley 2009, 88; Ravintolisat, Ruokaviraston verkkosivusto 2023.)

On tarkeda huomata, ettd ravintolisat eivat ole laakkeita. Niissa kaytetyilla valmistusaineilla ei saa
olla ladketieteellisia vaikutuksia, eika niilla saa esittda olevan vaikutusta ihmisen sairauksien paran-
tamiseen, lievittamiseen tai ennaltaehkaisemiseen. (Mika on ravintolisa? N.d; Nahrungsergdnzung-

smittel vs. Arzneimittel n.d.)
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Ravintolisien kaytolla voi myos olla haittavaikutuksia. Jotkut ravintolisat voivat vuorovaikuttaa
ladkkeiden kanssa, hairitd laboratoriotesteja tai jopa aiheuttaa vaikeuksia leikkauksien aikana. On-
gelmia voi ilmeta erityisesti, jos yhdistetdaan useita ravintolisia, sekoitetaan laakkeita ja ravintolisia,
kaytetaan liikaa joitakin ravintolisia tai kdytetdan ravintolisia lddkkeiden sijaan. (FDA 101: Dietary

Supplements n.d; Dietary Supplements: What You Need to Know n.d.)

4.2 Tutkimuksen kasittelemat ravintolisat

Tutkimukseen valittiin viisi ravintolisaa, jotka edustavat eri kategorioita: heraproteiini, kreatiini,
omega-3-rasvahapot, D-vitamiini ja magnesium. Nama valinnat perustuvat toimeksiantajayrityksen
edustajan kasitykseen hyodyllisimmista ravintolisista. Vaikka toimeksiantajayrityksen edustaja na-
kee nama tarkeimpina ravintolisdvalintoina, potentiaaliset asiakkaat eivat valttamatta ole tietoisia
niiden tarjoamista eduista. Valitut tuotteet edustavat eri kategorioita ja ovat samalla myydyimpien
joukossa omissa kategorioissaan, mikd mahdollistaa kattavan kuvan potentiaalisten asiakkaiden

tietamyksesta ravintolisien suhteen.

4.2.1 Heraproteiini

Heraproteiini on luontaisesti maitoon sisaltyva proteiini, joka tarjoaa kaikki valttamattomat amino-
hapot lihasten kasvuun ja korjaamiseen (Whey protein: The basics 2019). Sitd hyodynnetdan laa-
jasti urheilusuoritusten tehostamiseen ja lihasten vahvistamiseen (Whey Protein 2021). Ganguar-
den, Chordiyan, Patilin ja Basten (2011) mukaan heraproteiini edustaa erinomaista valintaa niille,
jotka tavoittelevat helposti hyddynnettavaa proteiinilahdetta lihasmassan kasvattamiseen. Tama
johtuu siitd, ettd heraproteiini sisaltda korkeammat pitoisuudet valttamattéomia aminohappoja
(EAA) ja haaraketjuisia aminohappoja (BCAA) verrattuna muihin proteiineihin, kuten soijaan, li-
haan ja vehnaan. Keho myo6s osaa imeyttaa ja kdyttda heraproteiinin erittain tehokkaasti. (Gangu-

arden ym. 2011.)

Voidaan siis todeta, ettad heraproteiini on todella hyva proteiinin ldhde. Yleisesti proteiinin kay-
tosta ravintolisdna on tehty useita tutkimuksia jo vuosien ajan. Morton, Murphy, McKellar,
Schoenfeld, Henselmans, Helms, Aragon, Devries, Banfield, Krieger ja Phillips (2018) ovat tehneet
49:sta tutkimuksesta kattavan koosteen, jonka mukaan vastusharjoittelua harjoittavilla yksil6illd

proteiinin kayttaminen ravintolisdna parantaa lihasmassan ja voimatasojen kehittymista. Heidan
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mukaansa proteiinin lisadminen ravintolisdna optimaalisen lihasmassan kasvun ja yhden toiston
maksimivoiman kasvattamiseksi on tarpeellista silloin, kun paivittdinen proteiininsaanti jaa muu-

ten alle 1.6:een grammaan omaa painokiloa kohti. (Morton ym. 2018.)

4.2.2 Kreatiini

Kreatiini on yleinen ravintolisd, joka on suosittu voiman, kestavyyden ja lihasmassan kasvattami-
sessa (Solis, Artioli & Gualano 2021, 1). Keho tuottaa luontaisesti kreatiinia, ja lisdksi paaasiallisia
kreatiinin Iahteitad ruokavaliossa ovat punainen liha ja merenelavat. Se on laajalti kdytetty ravinto-
lisa urheilijoiden keskuudessa, silla se tehostaa fyysista suorituskykya ja pidentda kestavyytta.
(Creatine n.d.) Tutkimusten mukaan kreatiini on hyédyllinen myds monien sairauksien, mukaan
lukien diabeteksen, sarkopenian eli lihaskadon, syovan ja sydantautien hoitamisessa ja hallinnassa.
Se voi my0s edistaa henkisten ja fyysisten toimintojen sdilymista ian karttuessa seka tukea sairauk-

sien hoitoa ja paranemista. (Kreider & Stout 2022, 1.)

Kreatiinia kaytetdaan suurimmaksi osaksi urheilijoiden ja painonnostajien joukossa, silla se kehittaa
suorituskykya urheilussa, vahvistaa lihaksia ja kiihdyttaa lihasten kasvua (Hall, Manetta & Tupper
2021). On kuitenkin huomattu, etta kreatiinin hyddyt eivat jakaudu tasaisesti kaikille kayttdjille
(Frglich, Bgrsheim, Raastad, Frgyland, Halvorsen, Iversen, Lillegaard, Lyche, Mansoor, Meltzer,
Narvhus & Haugen 2021, 62; Creatine n.d). Erityisesti henkil6t, joilla on alhaiset kreatiinitasot kay-
ton alkaessa, nayttavat saavan suurempaa hyotya verrattuna niihin, joilla kreatiinitasot ovat kor-
keat jo hoidon aloitusvaiheessa. Yleisesti ottaen sekasydja saa ruokavaliostaan noin gramman

kreatiinia paivittain. Lisaksi urheilulisissa on yleisesti kreatiinia. (Creatine n.d.)

Lilkuntaa harrastaville suositellaan aloitusannokseksi 10—20 grammaa paivassa 4—7 paivan ajan ja
yllapitoannokseksi 2—5 grammaa paivassa viikkojen tai kuukausien ajan (Frglich ym. 2021, 62).
Tama on ldhes yhtenaisessa linjassa Cambridgen yliopistolehden julkaiseman artikkelin mukaan,
jossa suositeltu ohjeistus kreatiinin kdyton aloittamiseen sisaltda ensin kreatiinivarastojen tank-
kaamisen noin 5—7 paivan ajan 20 gramman paivittaiselld latausannoksella, minka jalkeen siirry-
tdan yllapitoannokseen, joka voi olla 2-5 grammaa paivassa (Xiang, Harbige, Li, B., Li, X. & Ai
2010). Kreatiinilisdn kdyton on todettu positiivisesti vaikuttavan lihasmassan kasvuun voimahar-
joittelun yhteydessa ja myds suorituskykyyn maksimaalisen rasituksen aikana. Taman vuoksi mo-

net urheilijat jatkavat kreatiinilisdn kayttd6a vuosien ajan. (Frglich ym. 2021, 62.
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4.2.3 Omega-3

Omega-3-rasvahapot ovat elintarkeita monityydyttymattéomia rasvoja, jotka auttavat rakentamaan
aivosoluja ja yllapitamaan syddamen terveyttd. Ne ovat tehokkaita seka aivohalvauksen ehkaisyssa
ettd sydansairauksien hoidossa. Keho ei kykene tuottamaan omega-3-rasvahappoja, joten on tar-
keda saada niita ruokavaliosta, kuten kalasta ja joistakin kasveista. Terveelliseen ruokavalioon kuu-
luu, ettd 5—10 % paivittadisista kaloreista tulee omega-3-rasvahapoista. (Omega-3 fats — Good for
your heart n.d.) Kehon hyvinvoinnille valttamattomat omega-3-rasvahapot tulisi siis saada paivit-
tdin. Jos ruokavaliosta ei saada riittavasti naita valttamattémia rasvahappoja, voidaan omega-3-
ravintolisia, kuten kalaoljykapseleita, kalaodljytiivistetta tai kalanmaksadljya kayttaa taydentamaan

ruokavaliota niiden osalta. (Tiesitkoé tdman rasvahapoista? 2023.)

Omega-3-rasvahappojen vaikutuksista sydan- ja verisuoniterveyteen, tulehdussairauksiin, henki-
seen kehitykseen ja muihin terveysvaikutuksiin on tehty lukuisia tieteellisia tutkimuksia (Jacobsen,
Nielsen, Horn & Sorensen 2013, 14). Esimerkiksi aiemmin mainittu kaladljy sisdltda runsaasti
omega-3-rasvahappoja, erityisesti eikosapentaeenihappoa (EPA) ja dokosaheksaeenihappoa
(DHA). Naiden aineiden on todettu tukevan sydamen terveytta 250 mg paivittaisella annoksella.
Samalla 250 mg annosmaaralla DHA auttaa myos aivotoiminnan ja nakdkyvyn yllapitamisessa.
(Omega-3 ja rasvahapot n.d.) Ne auttavat myos lievittamaan reumasairauksien, tulehduksellisten

suolistosairauksien ja hermoston rappeutumissairauksien oireita (Jacobsen ym. 2013, 14-16).

4.2.4 D-vitamiini

D-vitamiinin riittava saanti on kriittista aineenvaihdunnan, immuunijarjestelman ja hormonitoimin-
nan yllapitamiseksi, ja sen puute voi altistaa monille vakaville sairauksille, kuten tyypin 2 diabetek-
selle, syoville ja infektioille (Renke, Starling-Soares, Baesso, Petronio, Aguiar & Paes 2023, 1-2;
Wimalawansa 2023, 1). D-vitamiini on olennainen kalsiumin imeytymisessa, joka on luuston kes-
keinen rakennusaine. Sen puute voi johtaa luustosairauksiin, kuten osteoporoosiin. D-vitamiini vai-
kuttaa lisaksi lihasten toimintaan. Mikali ruokavalio ja auringonvalo eivat tarjoa riittavasti D-vita-
miinia, sen saanti ravintolisien kautta voi olla tarpeellista. (Vitamin D n.d.) Talvella D-vitamiinilisien

kdayttaminen on erityisen tarkeaa, silla ne auttavat nostamaan kehon D-vitamiinitasoja ja pienenta-
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vat ndin flunssan seka muiden hengitystieinfektioiden riskia. Tutkimustulokset osoittavat, etta riit-
tavat D-vitamiinitasot voivat lieventaa tautien oireita ja vahentda kuolleisuusriskia. (Grant, Lahore,

McDonnell, Baggerly, French, Aliano & Bhattoa 2020, 2.)

D-vitamiinia voi siis saada auringonvalon lisdksi kayttamalla ravintolisia ja syomalla tiettyja ruokia.
Ruokia, jotka ovat rikkaita D-vitamiinissa, ovat muun muassa kananmunan keltuaiset, merikala ja

maksa, ja monet peruselintarvikkeet kuten maito ja murot on rikastettu D-vitamiinilla. (Vitamin D
n.d.) Yli 50 ng/ml veren D-vitamiinipitoisuuksien yllapitdminen on tarkea3, jotta voidaan vahentaa
vakavien terveyshairididen riskia ja edistaa terveellisempaa elamaa (Renke, Starling-Soares,

Baesso, Petronio, Aguiar & Paes 2023, 1-2; Wimalawansa 2023, 1).

4.2.5 Magnesium

Magnesium on elintdarkea mineraali, joka vaikuttaa yli 300 kehon biokemialliseen prosessiin ja silla
on kriittinen rooli useiden solutoimintojen ja aineenvaihduntareittien saatelyssa (Magnesium in
diet n.d.; Barbagallo & Dominguez 2019, 1). Se tukee hermojen ja lihasten toimintaa, edistaa ter-
veen immuunijarjestelman toimintaa, auttaa pitamaan sydamen sykkeen vakiona ja vahvistaa
luita. Magnesiumilla on my6s rooli verensokerin sdatelyssa ja se auttaa energian seka proteiinin
tuotannossa. Vaikka se saadaan paaosin ruoasta, kuten vihreista lehtikasveista ja pahkinoista, jois-
sain tapauksissa voi olla tarpeellista lisatda magnesiumin saantia erityisesti, jos ruokavalio sisaltaa
paljon proteiinia, kalsiumia tai D-vitamiinia. (Magnesium in diet n.d.) Magnesiumlisan kayttoa suo-
sitellaan D-vitamiinilisien yhteydessa, silla magnesium auttaa aktivoimaan D-vitamiinia. Tama puo-
lestaan edistda kalsiumin ja fosfaatin tasapainon saatelya ja tukee luiden kasvua seka yllapitoa.
Kaikki D-vitamiinia kasittelevat entsyymit tarvitsevat magnesiumia toimiakseen, silld se auttaa ent-

syymeja prosessoimaan D-vitamiinia maksassa ja munuaisissa. (Grant ym. 2020, 18.)

Magnesium auttaa rentouttamaan keuhkoputkien ja verisuonien sileda lihasta, mika voi olla hyo-
dyllista fyysisen suorituskyvyn ja sydamen terveyden kannalta, erityisesti intensiivisen harjoittelun
yvhteydessa. Lisdksi magnesiumin puutoksen on havaittu liittyvan lihasheikkouteen ja -kivuliaisuu-
teen, joten riittava magnesiumin saanti on tarkeaa lihasten toiminnan ja palautumisen kannalta.
Terveille aikuisille suositellaan paivittdin noin 300—400 mg magnesiumin saantia, mutta tietyissa

fysiologisissa olosuhteissa ja sairauksissa tarve voi olla korkeampi. (Barbagallo & Dominguez 2019,
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1-2). Aikuisille miehille suositeltu magnesiumin saanti on 350 mg péivassa, kun taas aikuisille nai-
sille suositus on 300 mg paivassa (mts. 1; Scientific Opinion on Dietary Reference Values for mag-

nesium 2015, 29).

5 Tutkimuksen toteuttaminen ja tutkimustulokset

Tassa osassa esitelladan toteutettu tutkimus, jossa analysoidaan yrityksen asiakkaiden asenteita,
mielipiteita ja tietotasoa ravintolisien ja niiden tuoteselosteiden suhteen. Aineistonkeruumenetel-
mia ja analyysikeinoja kasitellaan perusteellisesti, ja valinnat on tehty huolellisesti tutkimuksen

tarpeiden mukaan. Tutkimuksen tuloksissa pyritadan mahdollisimman yksityiskohtaiseen analyysiin.

5.1 Tutkimuksen aineistonkeruu ja analyysi

Tutkimuksen aineistonkeruumenetelmaksi valittiin yksildhaastattelu, silla sen avulla kyetaan kaiva-
maan haastateltavan ajatuksia syvemmin ja voidaan I6ytaa pinnan alta mielipiteitd, joita ei valtta-
matta tulisi vastaan muilla aineistonkeruumenetelmilld (Kananen 2008, 73-74). Yksilohaastattelu
antaa myos yksityiskohtaisempaa ja laajempaa tietoa kuin ryhmahaastattelu, silla ryhmahaastatte-
lussa ryhma saattaa vaikuttaa negatiivisesti yksittdisen haastateltavan kykyyn tuottaa tietoa haas-
tattelijalle (Kananen 2010, 53). Vaikka yksil6haastattelu Kanasen (2010, 53) mukaan viekin enem-
man resursseja litteroinnin, analysoinnin ja tulkinnan muodossa, oli silti tarkeda valita juuri
yksildhaastattelu tdman tutkimuksen aineistonkeruun muodoksi, silla tavoitteena oli I16ytaa haas-

tateltavien henkilokohtaisia ndkékulmia ilmidihin.

Haastattelu suoritettiin teemahaastattelun keinoin. Saaranen-Kauppisen ja Puusniekan (2006c)
mukaan Hirsjarvi ja Hurme (2001) seka Eskola ja Suoranta (2000) maérittelevat teemahaastattelun
olevan lomakehaastattelua avoimempi ja taysin avointa haastattelua strukturoidumpi haastattelu,
jonka avulla kyetdan haastattelemaan ilmién ennalta valittujen aihepiirien avulla joustavammin
kuin tiukan etenemisreitin omaavilla haastatteluilla. Kananen (2008, 73—74) on samoilla linjoilla,
silla han kertoo teemahaastattelun antavan tutkijalle keinon muodostaa haastattelun rungon en-
nakkoon maariteltyjen aihealueiden eli teemojen avulla, mutta samalla antavan joustavuutta tie-
don kerdaamiseen eri haastateltavilta juuri haastateltavalle sopivin keinoin. Tama soveltui tutki-
muksen luonteeseen hyvin, silld haastattelun joustavan rungon avulla paastiin pureutumaan

paremmin haastateltavien mielipiteisiin.
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Haastattelurungon (ks. liite 1) tarkka suunnittelu oli kuitenkin kriittisen tarkeaa haastattelujen on-
nistumisen kannalta, silla sen avulla kyetdaan varmistamaan, etta kaikki relevantit teemat tulevat
varmasti kasitellyksi kunnolla (Valli & Aaltola 2015, 27—-43). Haastattelurunkoa suunnitellessa otet-
tiin huomioon Kanasen (2010, 55) huomio siita, ettd teemakohtaisesti kannattaa aina edeta ylei-
sesta yksityiskohtaiseen tietoon. Pyrittiin siis tekemaan haastattelurunkoon suuntaviivoja, joiden
avulla haastateltava ensin saatetaan aiheeseen ja aletaan kysymys kysymykseltd menemaan sy-
vemmalle kohti ilmion keskiota. Otettiin huomioon myds Kanasen (2010, 56-57) huoli siita, etta
liilan strukturoiduilla kysymyksilla johdetaan keskustelu loppuun ennen aikojaan, koska haastatel-

tava paasee vastaamaan niihin hyvin lyhyesti.

Haastattelun lopussa naytettiin haastateltaville konkreettisia esivalmisteltuja esimerkkeja tuote-
selosteista kahdelle eri tuotteelle (ks. liite 2). Tuoteselosteet muodostettiin aikaisempien tutki-
muksessa kerattyjen tuotekategorioiden perustietojen seka esimerkeissa kaytettyjen tuotteiden
tuotesivuilta 16ytyvien markkinointimateriaalien avulla. Esimerkeissa oli kolme erityyppista tuote-
selostetta, joissa yksityiskohtaisen tiedon maara kasvoi portaittain esimerkista yksi esimerkkiin
kolme. Nama kolme esimerkkia luotiin kahdesta eri tuotteesta, jotta kyettiin havaitsemaan, |6y-

tyyko eri tuotteiden valilla eroja haastateltavan tarpeessa saada spesifia tietoa.

Tutkimuksen kohderyhmana olivat toimeksiantajayrityksen kuntosalilla vierailevat asiakkaat. Yri-
tyksen aikaisemmat havainnot osoittivat, etta merkittava osa nadista asiakkaista hyodynsi ravintoli-
sid joko suorituskykynsa parantamiseksi tai yleisen hyvinvointinsa tukemiseksi. Ravintolisiin liittyva
tietamys vaihteli kuitenkin merkittavasti eri asiakkaiden valilla. Kokeneemmat kuntosaliharjoitteli-
jat olivat tyypillisesti omaksuneet syvallisemman ymmarryksen ravintolisien hyddyista, kun taas
vahemman kokeneet saattoivat olla vahemman perillad aiheesta. (Naukkarinen 2024.) Tasta syysta
haastatteluihin valittiin erilaisen kuntosaliharjoittelutaustan omaavia yksil6ita, jotta pystyttiin tuo-

maan kokonaisvaltaista kuvaa koko asiakaskunnan tietopohjasta.

Toimeksiantajayrityksen avustuksella valittiin nelja kuntosaliharjoittelijaa osallistumaan haastatte-
luihin. Nelja valintaa kohdistettiin niin, ettad tutkimuksessa pystyttiin kattamaan tietopohjia erittdin
kokeneista kuntosaliharjoittelijoista vdhemman kokeneisiin. Valittujen haastateltavien kanssa kay-
tiin yrityksen tiloissa teemahaastattelu, jonka aikana tehtiin muistiinpanoja tarkeimmista huomi-

oista kannettavalle tietokoneelle Word-tekstitiedostoon, johon oli kirjattu ylos teemahaastattelun
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aiheet. Muistiinpanoja tekemalla kyettiin samalla kerdamaan tarkeimpia nostoja jo haastattelun
aikana ylos, jotta niiden avulla kyettiin pureutumaan esiintyneisiin ilmidihin syvemmin. Haastatte-
lut danitettiin puhelimella, jotta niiden sisdltd pystyttiin jalkeenpain litteroimaan tarkempaa ana-

lyysia varten. Haastattelut suoritettiin viikon ajanjakson aikana.

Haastattelutilanteen alussa jokaiselle haastateltavalle kerrottiin mihin tutkimusta tehdaan seka
mika tutkimuksessa on tavoitteena. Samalla varmistettiin, ettd haastateltava ymmartaa haastatte-
lun tulevan nauhalle. Tassa vaiheessa tehtiin myos selvaksi, kuinka haastatteluista saatavat tulok-
set tehdaan taysin anonyymeiksi ja nauhat haastatteluista poistetaan heti analysoinnin jalkeen.
Haastattelutilanteesta tehtiin haastateltaville mahdollisimman keskustelunomainen ja luontainen,
jotta haastattelu ei jaisi jaykaksi kokonaisuudeksi. Tata varten haastateltavilta pyydettiin esimer-
kiksi puhekielen suodattamatonta kayttoa seka kerrottiin, ettd haastattelut tulevat jalkeenpain
vain haastattelijan kuultavaksi. Haastattelujen annettiin elaa haastattelurunkoa mukaillen tee-
moissaan uusien nakdkulmien ja ilmididen l6ytamiseksi, joten niiden kesto vaihteli 16—23 minuutin

valilla.

Haastattelut litteroitiin Word-tekstitiedostoon analysointia varten. Haastatteluista tuli yhteensa 62
sivua litterointia. Haastateltaviin viitattiin litteroinnin ja analysoinnin tyévaiheissa termeilla H1
(henkild 1), H2 (henkild 2) ja niin edelleen, jotta pystyttiin takaamaan haastateltavien anonymi-
teetti. Nimia ei siis missaan kasittelyn vaiheessa yhdistetty haastatteluihin. Litteroinnissa siistittiin
myos haastatteluissa kaytettya puhekielta tieteelliseen tutkimukseen soveliaammaksi sailyttdaen

kuitenkin haastateltavien lausahdusten luonne samanlaisena.

Haastatteluista keratty aineisto analysoitiin teemoittelun avulla. Eskola ja Suoranta (2008, 125-
127) kertovat teemoittelun olevan kdytannon ongelmien ratkaisuun sopiva analysointitapa. Kana-
sen (2008) mukaan teemoittelussa on tarkoituksena koota kunkin teeman alle niihin liittyvat koh-
dat tai tiivistelmat aineistosta. Tutkimustuloksia raportoitaessa voidaan myos esittda suoria teksti-
sitaatteja haastatteluista. (Kananen 2008, 91.) Vaikka teemoittelua tehddan usein
haastatteluaineistoista, on tarkeadd muistaa, ettd teemahaastattelun teemat eivat aina suoraan
vastaa analyysin tuloksena muodostunutta aineiston teemoittelua. Uudet teemat voivat nousta
esiin aineiston syvemmassa tarkastelussa tarjoten tuoreita ndkdkulmia tutkimusprosessiin. (Juhila

2021.)
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Teemoittelun avulla pystyttiin I0ytamaan yhteisia tekijoita eri haastatteluista ja havaitsemaan

merkittavimmat eroavaisuudet tai vastaavuudet eri vastaajien valilld. Tama oli tutkimuksen johto-
paatosten kannalta ensisijaisen tarkeaa, silla tutkimuksen tavoitteena oli |0ytaa tietoa asiakaskun-
nan tietopohjasta. Haastatteluaineiston analysointi teemoittelun avulla mahdollisti syvallisen ym-

marryksen siitd, kuinka erilaiset asiakkaat hahmottavat ja kayttavat ravintolisia.

5.2 Tutkimustulokset

Anonymiteetin yllapitamiseksi tutkimustuloksia esiteltdessa haastateltavat mainitaan aina satun-

naisessa jarjestyksessa. Tama kdytanto varmistaa, etta yksittdisten osallistujien identiteetit pysyvat
suojattuina ja tutkimuksen tulokset pysyvat luotettavina. Lisaksi tutkimustuloksissa kaytetdaan run-
saasti suoria lainauksia, jotka auttavat havainnollistamaan haastateltavien nakemyksia ja ajatuksia

tehokkaasti.

Kohderyhman taustatiedot

Haastattelun ensimmaisena teemana kasiteltiin kohderyhman taustatietoja. Taman avulla kyettiin
luomaan heti alkuun rennompaa ilmapiiria haastateltavan ja haastattelijan vélille samalla keraten
tarkeda ymmarrysta haastateltavien taustoista ja mahdollisista motiiveista ravintolisien kayton ta-
kana. Haastateltavien kuntosaliharjoittelutaustat vaihtelivat kahden ja 21 vuoden valilla, eli vahi-
tenkin kokenut oli kuitenkin jo kaukana vasta-alkajan statuksesta. Kaikki haastateltavista olivat

aloittaneet urheilun jo erittdin nuorena ja kokivat sen erittdin tarkeaksi osaksi elamaansa.

Urheilu on eldmédini isoin henkinen apu, enkd osaisi eldd ilman sitd.

Tavoitteet kuntosaliharjoittelun suhteen vaihtelivat haastateltavien valilla. Erds haastateltavista
halusi pddosin yllapitaa jo aikaisemmin saavutettua lihasmassaa ja voimaa, koska kuntosaliharjoit-
telu ei enda ollut se ykkoslaji. Toisessa lajissa kehittyminen oli mennyt tarkeysjarjestyksessa kunto-
saliharjoittelun edelle, joten suurempi panos asetettiin siind lajissa kehittymiseen. Toinen haasta-
teltavista kertoi innostuneensa voimanostosta ja pyrkivansa kehittamaan tuloksia silld saralla
jatkuvasti eteenpain. Kolmannen ja neljannen haastateltavan osalta tavoitteet keskittyivat lahinna

lihasmassan kasvattamiseen. Voidaan kuitenkin todeta, ettd kaikkien haastateltavien tavoitteet
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kuntosaliharjoittelun ymparilld luovat perustaa ravintolisien kaytolle; vaikka kaikkien tavoitteet ei-
vat olekaan suoraan numeroissa mitattavia, pyrkivat kaikki kuitenkin ottamaan maksimaalisen

hyoédyn kuntosaliharjoitteistaan.

Kuntosaliharjoitteluni ei ole varsinaisesti tavoitteellista; pyrin kuitenkin kasvattamaan lihasmassaa

niin paljon kuin pystyn.

Haastateltavien ndkemykset terveyden yllapitamisen tarkeydesta vaihtelivat huomattavasti. Erds
haastateltava korosti terveyden olevan kaikkein tarkein asia hanen elamassaan, kun taas toinen
ilmoitti, ettei se ole hanen ykkdsprioriteettinsa. Kolmas haastateltava piti terveyden yllapitamista
tarkedna siind maarin, ettei perussairauksia syntyisi terveyden laiminlyénnin seurauksena. Neljas
haastateltava totesi terveyden olevan luonnollisesti tarkeaa ja lisasi, ettad ian karttuessa huomaa
yha selkedammin, ettei olekaan niin kuolematon kuin aiemmin oli uskonut. Yleisen terveyden yllapi-
don voidaan siis nahda toimivan ravintolisien ostopaatosta tukevana motivaatiotekijana osalle po-

tentiaalisista asiakkaista.

Terveyden ylldpitdminen on minulle supertdrkedd ja kaikki kaikessa.

Onhan se jollain tasolla térkedd, mutta ei kuitenkaan minulle se ykkdsprioriteetti.

Jokainen haastateltava harjoitti jonkinlaisia toimia terveytensa yllapitamiseksi. Erdan mukaan toi-
met sen suhteen jaivat padosin vain kestavyyskunnon harjoittamiseen. Toinen haastattelija koki
tekevansa kaiken elamansa urheilun pitden mielessaan terveyden yllapitamisen. Samalla han pyrki
seuraamaan ruokavaliotaan yleisella tasolla niin, etta ei soisi pelkastdaan epaterveellisia ruokia. Kol-
mas haastateltava oli samoilla linjoilla toisen kanssa urheilun suhteen, mutta ruokavaliota han ei
pyrkinyt seuraamaan samalla tasolla. Neljannen haastateltavan panostus terveyteen olikin muita
selkedsti kokonaisvaltaisempi, silla han kertoi ottavansa huomioon useita eri osa-alueita terveyden
yllapidon suhteen. Kaikki haastateltavat olivat kuitenkin tietoisia siita, mita terveydesta huolehti-

minen edellyttda, vaikka eivat valttamatta itse noudattaneet kaikkia mahdollisia keinoja. Tama
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osoittaa, etta terveyden yllapidon keskeiset periaatteet olivat yleisesti tunnettuja, vaikka niita ei

aina aktiivisesti toteutettu.

Pyrin syémddn suhteellisen terveellisesti, nukkumaan séénnéllisesti ja pitémddn urheilun ldsnd eld-

mdissd. En myéskddn kéytd muita pdihteitd kuin alkoholia, ja sitdkin pédédosin maltillisesti.

Yleiset kokemukset ravintolisista

Toisena haastattelun teemana kaytiin lapi haastateltavien yleisia kokemubksia ravintolisista, jotta
voidaan paremmin ymmartaa heidan nakemyksiaan ja kayttaytymistaan ravintolisien suhteen.
Kaikki haastateltavat kayttivat joitain ravintolisia. Ravintolisien maara ja kirjo vaihteli paljon, mutta
kaikilla oli kokemusta useampien eri kategorioiden ravintolisista. Yleisimpana ravintolisana haasta-
teltavien keskuudessa oli kreatiini, jota jokainen kertoi kdyttavansa paivittdin. Jotkut haastatelta-
vista kdyttivat useampia valmisteita systemaattisesti paivittain, kun toiset haastateltavat taas
adaptoivat ravintolisien kayttodan paivakohtaisesti urheilusuoritusten tai ruokavalion muutosten
mukaan. Haastateltavista jokainen oli siis valmis kdyttamaan aikaa ja rahaa kadyttadkseen ulkoista
ravintolisaa elamansa jotain aspektia parantaakseen, vaikka motiivit ravintolisien kayton taustalla

vaihtelivat.

Heraproteiini ja kreatiini menevdt jokaisena aamuna smoothien sekaan. Treenillé kéydessé kéytén
hiilihydraattilisdd. Aamuisin otan myds omega-rasvahapot sekd normaalisti kramppeja aiheutta-

vien treenien jélkeen kdytdn magnesiumia.

Kdytén nykyddn joko vege- tai heraproteiiniliséd, kreatiinia, EAA:ta, kasviperdistd omega-rasva-

happovalmistetta ja D-vitamiinia.

Monet haastateltavat olivat aikaisemmin kokeilleet tai kdyttaneet useita erilaisia ravintolisia. Eras
haastateltava kertoi kokeilleensa ldhes kaikkia viime vuosina markkinoilla olleita ravintolisia. Toi-
saalta toinen haastateltava ilmaisi olevansa varovaisempi kokeilujen suhteen, silla han halusi l16y-
tad luotettavaa tietoa ravintolisien hyodyista ja mahdollisista haitoista ennen niiden kayttoa. Kol-
men haastateltavan mukaan he olivat jossain eldmansa vaiheessa kdyttdaneet joitain ravintolisia,

mutta eivat enda kokeneet niiden kayttoa tarpeelliseksi. Ravintolisien kokeilua kohtaan |6ytyy siis
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mielenkiintoa, mutta jos kdytdnnon eldmassa tai suorituksissa niistd ei loydy hyotyja kayttojakson

aikana, voi niiden kaytto tuntua turhalta tai jadda muuten taka-alalle.

Kdytin ennen heraproteiinia ja maltodekstriinié. Heraproteiinia kdytin tdydentdmddn kehon prote-
iinin tarvetta, kun taas maltodekstriinié kéytin hiilihydraattilisénd urheilusuorituksesta palautumi-

sen tehostamiseksi.

Joskus olen kdyttdnyt monivitamiinia, mutta se tuntuu nykyddn vdhdn turhalta.

Kaikki haastateltavat ostivat ainakin joitain kayttamistaan ravintolisista tutkimuksen kohteena ole-
valta kuntosalilta, silla he kokivat sen kdtevana ratkaisuna. Kolme neljasta haastateltavasta kuiten-
kin ilmoitti hankkivansa ravintolisia myds muista lahteista. Erds haastateltava kertoi tilaavansa ra-
vintolisia verkkokaupoista ja hakevansa niita myos paivittaistavarakaupoista kuntosalilta
ostamisen lisdksi. Toinen haastateltava mainitsi ostavansa tietyn ravintolisan verkkokaupasta edul-
lisemman hinnan vuoksi, mutta hankkivansa muut ravintolisat kuitenkin kuntosalilta. Ravintolisien
hankintatavat vaihtelivat usein ostotapahtumasta toiseen, ja ndita eri hankintakanavia perusteltiin

hinnan ja kaytannollisyyden pohjalta.

Tddltd kuntosalilta olen ostanut muutaman ravintolisén ja netistd tilaan yleensd proteiinivalmis-

teet, sillé ne ovat sielld halvempia.

Ravintoliséini ostan yleensd pdivittdistavarakaupoista ja tddltd kuntosalilta tulee ostettua joitain.

Ostan ravintolisdni usein verkkokaupasta ja sen liséiksi pdivittdistavarakaupoista ja kuntosalilta.

Ymmarrys ravintolisista yleisesti

Haastattelujen kolmantena teemana perehdyttiin haastateltavien kdsitykseen oman tietopohjansa
laajuudesta seka selvitettiin, mista lahteista tietoa haastateltaville oli kertynyt. Haastateltavien ka-
sitykset omasta tietotasostaan ravintolisien suhteen olivat yleisesti hieman epavarmoja. Eras haas-
tateltava totesi tietdvansa tuotteista jonkin verran, mutta antoi eleiden avulla ymmartaa omaa-

vansa asiasta laajempaa tietamysta. Toinen haastateltava ilmaisi my0s tietdavansa jonkin verran,
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mutta korosti, ettei ryhtyisi vaittelem&an aiheesta, mika taas viittaa hanen olevan epavarma
omista tiedoistaan. Ravintolisista tietamisen tason koettiin yleisesti olevan vaikeasti maaritelta-

Vissa.

Koen tietdvdni ravintolisistd jonkin verran.

En tiedd ravintolisistd ihan mahdottoman paljoa. Jonkin verran, mutta en kuitenkaan niin paljoa,

ettd ldhtisin vdittelemddn kenenkddn kanssa aiheesta.

En tiedd ravintolisistd hirvedn paljoa, mutta en ihan véhddkddn. Arvostelisin tietéimykseni as-

teikolle 6-7/10, eli en ole mikddn ekspertti.

Tiedot ravintolisista olivat haastateltaville tulleet usein monien eri Idhteiden kautta. Havaittavissa
ei ollut yhta tarkkaa paikkaa, josta kaikki olisivat keranneet informaatiota, mutta yleisin tapa tie-
don hankkimiseen oli verkon hakukoneiden kayttd. Taman lisdksi podcastit ja kuulopuheet olivat
merkittavia ravintolisatiedon lahteita haastateltavien keskuudessa. Osa haastateltavista oli jopa
innostunut varsinaisesti opiskelemaan lisaa informaatiota ravintolisien kdytosta. Tarkan lahteen

nimeaminen tiedoille oli kuitenkin yleisesti hankalaa.

Tietoni ravintolisien saralla on kertynyt opiskeluista. Sen liséiksi olen tietenkin perehtynyt verkossa

niihin ravintolisiin mitd kdytén.

Olen varmaan kerénnyt tietdmykseni ravintolisisté verkosta lukemalla ja lisGksi kuullut niisté jos-

tain. Sitd kautta sitten vaan muodostunut késitys niistd.

Olen niistd ravintolisistd jostain verkosta lukenut aikanaan, etté juuri némd ovat ne hyédylliset. Eli

aika pitkdlti Youtubesta ja Pakkotoisto-foorumilta kerddntynyt tiedot.

Ravintolisien osalta tiedon saatavuus on haastateltavien mukaan hyva, mutta suurten tietomaa-
rien vuoksi tarkean ja totuudenmukaisen tiedon loytdminen edellyttda hakutulosten kriittista suo-
dattamista. Tiedon runsaus vaatii tarkkaa ja huolellista arviointia, jotta olennaiset tiedot voidaan

erottaa vihemman merkityksellisestd ja mahdollisesti virheellisesta tiedosta. Erds haastateltava
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kertoi tiedon suodattamisen olevan kuitenkin hanen mielestadn suhteellisen helppoa. Lisaksi nah-
tiin, ettd terveyden yllapitamisen kasvava merkitys yhteiskunnassa on osaltaan tuonut aiheeseen

liittyvaa tietoa helpommin saataville verkossa.

Mielestéini verkosta I6ytyy helposti tietoa aiheesta, vaikka sielld varmasti on myés paljon epdéivali-
dia informaatiota. Ehkd sieltéd lukiessa pitdd hiukan osata suodattaa, mutta ei se minun mielesténi

kovin vaikeata ole.

Jos nyt pitdisi ihan noviisina Idhted tdstd informaatiotulvasta suodattamaan sitd jérkevdd tietoa
ravintolisisté niin voisi olla aika hankalaa. En kuitenkaan pysty varmuudella sanomaan olisiko se

helppo vai vaikeampi homma, silld olen muodostanut tietoni vuosien kuluessa.

Ravintolisien tuoteselosteiden merkitys

Haastattelun neljantend teemana tutkimuksessa kasiteltiin asiakkaiden ndakemysta ravintolisien
tuoteselosteista ja sen merkityksesta heidan ostopaatoksissaan. Tutkimuksessa ilmeni, etta tuote-
selosteita ei yleensa koeta kovin merkityksellisiksi ostopaatoksen kannalta. Niiden lukemista jopa
valtetaan, silla niiden ndhdaan helposti luovan valheellista tai virheellista kuvaa tuotteen ominai-
suuksista. Haastateltavat mainitsivat lukevansa mieluummin aineosaluettelon tarkkaa listausta
tuotteen sisallosta, jotta voivat itse omien tietojensa seka verkosta |6ytyvan tiedon avulla tehda

omat johtopdatdksensa.

Tuoteselosteilla ei ole minulle oikein mitddn merkitystd, silld niiden mainostavat lausahdukset ovat

yleensd niin harhaanjohtavia.

Jos siind on joku viiite, ettd tdlld saa lisGd lihasmassaa tai energiaa, niin se ei merkitse minulle mi-
tddn. Luen mieluummin sen purkin takapuolelta mité ainesosaluettelossa lukee ja teen pddtéksen

sen perusteella.

Erddn haastateltavan ndakemyksen mukaan tuoteselosteella voi olla erittdin olennainen merkitys,
mikali se perustuu todistettuihin faktoihin eika sisalla liioiteltuja lupauksia tuotteen konkreettisista

hyodyista. Suuria lupauksia sisadltavat tuoteselosteet heikentavat suoraan niiden uskottavuutta ja
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vahentavat siten myos niiden merkitysta. Todennettu informaatio tuoteselosteessa on avainase-
massa, jotta kuluttaja voi tehda perusteltuja ja luotettavia paatoksia tuotteen kaytosta. Toinen

haastateltava huomautti, etta tuoteselosteen uskottavuutta ja luotettavuutta voitaisiin parantaa
merkittavasti lisadmalla maininta kolmannen osapuolen suorittamasta testauksesta, joka varmis-

taa tuotteen sisaltavan lupauksensa mukaiset ainesosat.

No kyllé sillé tuoteselosteella on merkitysté, mutta sen toki toivoisi perustuvan faktoihin. Harva

asia on niin suoraan verrannollista, etté tdmd tuote aiheuttaa suoraan tdmdén kehityksen.

Tuoteselosteella on minulle merkitystd vain silloin, jos siind on jonkinlainen merkintd tai leima, joka
antaa viitteitd siitd, ettd siitd on mahdollisesti edes joskus testattu, ettd se siséltdd mitd se mainos-

taa sisdltdvdnsd.

Tutkimuksessa kavi ilmi, etta tuoteselosteiden keskeisin tehtdava on herdttaa luottamusta tuotteen
sisaltoa kohtaan. Informatiivinen ja luottoa herattava tuoteseloste kannustaa haastateltavia osta-
maan tuotteen huomattavasti todennakodisemmin kuin mainoshenkisesti muotoillut lupaukset
tuotteen eduista. Eras haastateltava mainitsi myos, etta tuotteen ja sen ainesosien valmistus-

maasta olisi hyva olla maininta.

Tuoteselosteen pitdisi olla mahdollisimman rehellinen siitd mité se myy, eikd sen tulisi pyrkié johta-
maan harhaan. Aidosti informatiivinen siis. Olisi myds kiva néhdé mistd maasta se tuote tai sen

raaka-aineet ovat.

Tuoteselosteiden termistoa ei yleisesti pidetty merkittavana ostopaatokseen vaikuttavana teki-
jana. Haastateltavat mainitsivat kuitenkin, etta joskus he tormaavat termeihin, joiden merkitys ei
heti aukea. Vaikka haastateltavien mukaan tuoteselosteissa toisinaan esiintyi vaikeaselkoisia ter-

meja, he olivat valmiita selvittdmaan niiden merkityksen nopeasti verkosta. Haastateltavat eivat
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kuitenkaan raportoineen kohdanneensa tilannetta, jossa termiston monimutkaisuus olisi estanyt

heita ostamasta tuotetta.

Kylld joskus tarvitsee ldhted varmistamaan verkosta, ettd mitd témd tuoteselosteen termi nyt tar-

koittaakaan.

Varmasti on tullut kyllé vastaan tuntematonta termistéé tuoteselosteissa. Sellaisia sanoja, joista

jéd vain miettimddn, ettd mitéhén tuo nyt tarkoittaa.

Asiakkaiden tiedot ravintolisista

Viidentena teemana haastatteluissa tutkittiin asiakkaiden syvallisempaa tietdmysta ravintolisien
eri tuotekategorioista, mika oli tarkeaa, jotta asiakkaiden tiedon kattavuutta kyettiin tarkemmin
arvioimaan. Asiakkaiden tiedon kattavuutta selvitettiin tutkimuksessa viiden eri kategorian ravin-
tolisdn avulla. Nama ravintolisat valitsi toimeksiantajayrityksen edustaja niin, etta kaikista tuoteka-
tegorioista olisi mahdollisimman yleinen tuote kyseessa. Valitut tuotteet olivat heraproteiini,
kreatiini, omega-3-rasvahapot, D-vitamiini ja magnesium. Haastateltavia pyydettiin kertomaan jo-

kaisesta tuotteesta erikseen, mihin he kokevat sen vaikuttavan.

Heraproteiini oli kaikille haastateltaville tuttu tuote. Haastateltavat kokivat, etta sen avulla on
helppo lisata proteiinia paivittdiseen ruokavalioon. Sen kaytt6 koettiin katevana keinona proteiinin
lisédmiseen varsinkin silloin, kun pdivan muusta ravinnosta ei olisi tulossa tarpeeksi proteiinia, eika
tavoitteeksi asetettua proteiinimaaraa muuten saisi kohtuullisella vaivalla taytettya. Osa haastatel-
tavista osasi nimeta proteiinin padivittdisen saantisuosituksen maaran, jonka he olivat kuulleet ole-
van optimaalinen lihasmassan kasvattamisen kannalta. Erds haastateltava mainitsi proteiinin ole-

van erityisen tarkea urheilusta palautumisen kannalta. Proteiinin hyddyt olivat siis haastateltavilla
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pddosin hyvin tiedossa, ja heraproteiinin kdyttd proteiinilisana nahtiin erittdin yleisena ja helppona

keinona.

Lihakset tarvitsevat proteiinia kasvaakseen. Kdytdn itse heraproteiinia pdivittédin smoothieissa ja

lisdksi silloin, kun tuntuu, ettd proteiinin saanti jid muuten vajaaksi pdivén osalta.

Koen, ettd proteiinin liséiéiminen omaan ruokavalioon on heraproteiinin avulla tosi helppoa.

Heraproteiinia kéytetddn lisdravinteena proteiinin saannille, jotta lihas kasvaa mahdollisimman

optimaalisesti. Suositus proteiinin saannille taitaa olla noin 1,5 grammaa per painokilo.

Jokainen tutkimukseen osallistunut kdytti kreatiinia, mutta varsinaiset syyt sen kadytolle kuvailtiin
monilla eri tavoilla. Haastateltavien keskuudessa oli eridvia nakemyksia siita, onko kreatiini hyodyl-
listd pidempi- vai lyhyempikestoisten urheilusuoritusten parantamiseen. Eras haastateltava kertoi
aluksi kreatiinin auttavan lyhytkestoisiin suorituksiin, mutta muistikin esimerkiksi uimarien ja mui-
den pidempia urheilusuorituksia tekevien kayttavan sita myos. Han koki kuitenkin omassa kaytos-
saan huomanneensa kreatiinin kdyton alussa parannusta suorituksissaan kuntosalilla. Toinen haas-
tateltava taas mainitsi kreatiinin auttavan maksimivoimaan keraamalla nestetta lihaksiin.
Kolmannen ndakemys oli taysin pdinvastainen, silla han mainitsi, etta kreatiini nimenomaan ei vai-
kuta maksimivoimaan. Han naki kreatiinin nostavan energiamaaraa lihaksissa, joka taas auttoi pi-
demmissa urheilusuorituksissa. Neljas haastateltava kuvaili ndkevansa kreatiinin niin halpana, etta
oli valmis maksamaan siita jopa suorituskykya mahdollisesti kohottavan plasebovaikutuksen
vuoksi. Han koki, ettd kreatiinia kdytetdaan usein myds sen yleisesti onnistuneen markkinoinnin
vuoksi, ilman tarkkaa tietoa sen todellisista hyodyista. Kaikilla oli siis omat syynsa kreatiinin kay-

tolle, mutta nakemyksissa oli laajoja eroavaisuuksia.

Meinasin aluksi sanoa, ettd kreatiini auttaa lyhytkestoisiin suorituksiin, mutta muistinkin, ettd
myds uimarit ja vastaavat urheilijat kéyttdvdt sitd. Pieni suorituksen tehoa lisddvé vaikutus sillé voi
joillekin kuitenkin olla. Itse huomasin ensimmdiselld kdyttékerralla, mutta sen jilkeen en ole huo-

mannut. Kdytdn sitd silti.

Kreatiini auttaa maksimivoimaan. Kerdd siis nestettd lihaksiin ja auttaa sité kautta.
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Kreatiini auttaa parantamaan kestdvyyttd. Voimaan se ei varsinaisesti vaikuta, mutta parantaa

sitd lihaksissa olevaa energiamddrdd.

Minusta tuntuu, etté kreatiini on nykydén markkinoitu tosi hyvin. Silld ei kdsittddkseni ole haitta-
vaikutuksia. Se on niin halpaa, ettd siind ei menetd mitddn, vaikka se olisi vain plaseboa. Jotkut tut-
tuni ovat kertoneet saaneensa siité hyétydkin. Itse en ole huomannut mitddn, mutta kdytdn sitd

silti aina.

Tutkimuksessa ilmeni, etta haastateltavilla ei ollut yhta selkeaa kasitysta omega-3-rasvahappojen
hyodyista verrattuna kahteen aiemmin kasiteltyyn tuotteeseen. Osa haastateltavista mainitsi nii-
den parantavan verenkiertoa tekemalla veresta juoksevampaa. Erds haastateltava oletti niiden
edistavan sydan- ja verisuoniterveytta, mutta korosti, ettei tieda aiheesta tarkemmin. Toinen haas-
tateltava kertoi, ettd hanen kasityksensa mukaan tutkimustulokset omega-3-rasvahappojen vaiku-
tuksista sydanterveyteen ovat ristiriitaisia, mutta han on paatynyt kuitenkin uskomaan niiden ole-
van hyddyllisia. Kolmas haastateltava piti omega-3-rasvahappojen saantia tarkedna veren
juoksevuuden kannalta, mutta korosti, etta niiden pitoisuuksia ei tulisi nostaa liikaa. Han painotti,
ettd ravintolisien kdyton sijaan olisi tarkeampaa pyrkia lisédmaan omega-3-rasvahappoja ruokava-

lioon esimerkiksi sydmalla enemman kalaa.

Eiké omega-3-rasvahapot auta syddn- ja verisuoniterveyteen? En osaa kovin tarkasti kyllé sanoa.

Omega-3-rasvahapot auttavat viitetysti syddnterveyteen, mutta minun késitykseni mukaan tutki-
mukset ovat esittéineet tdstd ristiriitaisia ndkemyksid. Olen kuitenkin itse kallistunut uskomaan nii-

den hyétyyn ja kdytdn niitd ravintolisénd séénnéllisesti.

Mielestéini omega-3-rasvahapot auttavat siihen, ettd veri ei hyytyisi niin kovasti ja olisi véihén juok-
sevampaa. Niissd voi kuitenkin helposti mennd yli, ettd veri vuotaa sitten ihan liikaa. Harvemmin
sitd kannattaa ravintolisénd ottaa. Se kannattaa mieluummin saada ravinnosta esimerkiksi kalaa

ja kasviéljyjd syomdlla.
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Haastateltavien tiedot D-vitamiinin vaikutuksesta kehossa vaihtelivat. Moni mainitsi sen olevan
yleisesti erittdin tarkea ravintolisd, mutta tarkemmat tiedot sen hyodyista esitettiin padosin epa-
varmasti. Eras haastateltava kertoi tietdvansa tarkan D-vitamiinin saantisuosituksen Suomessa,
mutta mainitsi, ettei silti tiedd mihin keho sitd konkreettisesti tarvitsee. Toinen haastateltava viit-
tasi tietdavansa auringonvalon olevan luonnollinen D-vitamiinin Iahde, mutta Suomen ilmaston pi-
meyden vuoksi suositteli kaikille suomalaisille D-vitamiinin kdyttéa ravintolisana. Han korosti eri-
tyisesti sen merkitysta immuunipuolustuksen toiminnalle ja ndki sen olevan hyédyllinen myds
muille kehon prosesseille. Kolmannen haastateltavan mukaan D-vitamiinilla on positiivinen vaiku-
tus lahes kaikkiin kehon toimintoihin, minka vuoksi han nakee tarkeana kayttaa sita paivittdin ra-

vintolisana.

En itseasiassa tarkalleen muista, mihin D-vitamiini vaikuttaa.

D-vitamiini vaikuttaa ihmisessd ldhes kaikkeen. Se on térkedié luustolle, mahdollistaa kalsiumin
imeytymisen sekd toimii hormonien rakennusaineena. Se vaikuttaa myés mielialaan ja jaksami-

seen. Se on aika olennainen osa ihmisen toimintaa. Sitd kannattaa kdyttdd pdivittdin.

Kdytén ravintolisénd D-vitamiinia, sillid se on mielestdni erittdin térked vitamiini. Se vaikuttaa im-
muunipuolustukseen ja moneen muuhun kehossa. Suomessa on suurimman osan vuodesta pi-
medd, joten suosittelen sen kdyttdd kaikille. Vaikka en ole tdysin varma kaikista vaikutuksista,

nden siind enemmdn hyétyd kuin haittaa.

Tutkimuksessa ilmeni, ettd haastateltavien kasitykset magnesiumin hyodyista vaihtelivat, mutta
niissa oli havaittavissa myos yhteisia piirteita. Kaikki haastateltavat mainitsivat lihaskrampit mag-
nesiumista keskustellessa. Osalla haastateltavista oli kdsitys, ettd magnesium voi olla hyédyllinen

lihaskramppien ehkaisyssa, kun taas toiset mainitsivat ihmisten olettavan niin, vaikka talle vait-
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teelle ei ole vahvaa nayttoa tutkimuksissa. Eras haastateltava mainitsi uskovansa, ettd magnesi-
umin kaytto ravintolisdna voi auttaa myos palautumiseen. Magnesiumin kayttoa ravintolisana ei

haastateltavien toimesta tyrmatty, mutta siihen ei mydskaan osattu kertoa selkeda perustetta.

En ole ihan varma, mutta késittddkseni se auttaa palautumiseen ja kramppien ehkdisemiseen.

Ihmiset kdyttédvdt magnesiumia, koska kuvittelevat sen estévdn lihaskramppeja. Minun kéisittéddk-

seni tdstd ei kuitenkaan ole selkedd tutkimustietoa.

Mind kdytdn magnesiumia, koska luulen sen estdvdn kramppeja, vaikken ole varma, onko siité
ndyttod. En tiedd, miksi muut kdyttdvdit sitd; ehkd sekin on trendikkddsti markkinoitu ja siksi ylei-

sesti kdytetty.

Preferenssit tuoteselosteiden laajuudesta

Haastattelujen kuudennessa teemassa selvitettiin esimerkkien avulla, millaisia preferensseja asiak-
kailla oli tuoteselosteiden laajuuden suhteen. Taman avulla saatiin tarkeaa informaatiota siita, mi-
ten eri pituiset tuoteselosteet vaikuttavat potentiaalisten asiakkaiden paatoksentekoon. Tutkimuk-
sessa haastateltaville esiteltiin kahdelle eri tuotekategorian tuotteelle tehdyt esimerkit erilaisista
tuoteselosteista (ks. liite 2.). Tuoteselosteita esiteltiin kolme per tuote. Tuoteselosteet oli laadittu
niin, etta niiden informaatiomaara ja siten myo6s tekstien laajuus kasvoivat asteittain jokaisen tuo-
teselosteen myo6ta. Ensimmainen oli siis kaikkein pelkistetyin ja kolmas kaikkein laajin. Haastatelta-
vien mielikuvien luomista helpottaakseen esitettiin, ettd tuoteselosteet tulevat esille tuotteen
kohdalle toimeksiantajayrityksen ravintolisdahyllyyn, joka oli haastattelualueelta nahtavissa. Esi-
merkkituotteina kdytettiin toimeksiantajayrityksen myymaa heraproteiinivalmistetta seka kreatii-

nia.

Tutkimuksessa ilmeni, ettad haastateltavien nakemykset tuoteselosteiden laajuudesta ja sisallosta
vaihtelivat merkittavasti keskenaan. Valinnat erilaisten tuoteselosteiden valilla myo6s vaihtelivat
haastattelun edetessa haastateltavien omien pohdintojen kautta useasti. Yhteista kuitenkin oli,

ettd tarkempaa tietoa arvostettiin, mutta se nahtiin samalla helposti lukijaa ylikuormittavana.
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Erds haastateltava suosi aluksi laajinta vaihtoehtoa, mutta muutti mieltddn nopeasti pohtiessaan
tuoteselosteen tarkoitusta hyllyn reunassa. Han korosti silloin silmiinpistavyyden tarkeytta infor-
matiivisuuden sijaan. Lopulta han paatyi valitsemaan keskimmaisen vaihtoehdon, silla arveli sen
tarjoavan tasapainon vahemman luotaantyontavan tekstin maaran ja kuitenkin tarpeellisen infor-
maation valilla erityisesti niille, joilla ei ole syvallista tietoa ravintolisista. Paatoksenteko valinnan
suhteen ei kuitenkaan ollut suoraviivaista, vaan se vaati useita pohdintoja ennen kuin lopullinen
paatos saavutettiin. Haastateltava toi myds esiin, etta tutkimuksen kohteena olevan kuntosalin
asiakkaiden keskimaaraista laajemman kokemuksen vuoksi ei ehka tarvitsisi syventya kovin perus-
teellisesti yleisten ravintolisien hyotyihin, silla heilla saattaa jo olla ennestdan tietoa niiden kay-

tosta ja hyodyista. Eri tuotteiden esimerkkien valilla ei ilmennyt eroavaisuuksia.

Tdmd viimeinen on minun mielestdni ylivoimaisesti paras, kun siind on mddritelty myéds kuinka pal-

jon sitd kannattaa kéyttdd.

Ehkd kuitenkin tdmd ylin, kun siiné on pddpointit eiké mitédn ylimddrdistd.

Olisiko kuitenkin tdmd keskimmdinen, kun siiné on selkedisti pddpointit ja silti selitetty hieman tar-

kemmin, jos joku jaksaa sen lukea kokonaan.

Toisen haastateltava olikin paatoksessaan maaratietoisempi; laajin tuoteseloste oli molempien
tuotteiden kohdalla helppo valinta. Vaikka siina olikin paljon tekstia, han koki sen olevan niista sel-
keasti mielenkiintoisin. Varsinkin ensimmainen, eli lyhyin tuoteseloste, tuntui hanelle aivan liian

pelkistetylta.

Tuossa kolmannessa vaihtoehdossa on sellaista tiettyd yksityiskohtaisuutta, miké tekee siitd mie-

lenkiintoisen. Minulle se olisi sellainen vaihtoehto, joka herdttdisi ndistd eniten kiinnostusta.

Kolmas haastateltava jakoi toisen haastateltavan nakemyksen siitd, ettda ensimmainen esimerkki
on liian pelkistetty. Han piti keskimmaista vaihtoehtoa molemmissa tuote-esimerkeissa sopivim-
pana, silla siind ei ole liiallista maaraa tietoa, mika voisi aiheuttaa ostajalle ylikuormitusta infor-

maatiosta, mutta se tarjoaa silti riittavasti informaatiota potentiaalisen ostajan ostopaatokselle.
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Haastateltava koki, ettd laajimman esimerkin lukeminen vaatisi jo ennestaan erityista kiinnostusta

aiheeseen, silla se sisdltaa runsaasti yksityiskohtaista tietoa.

Tuo kolmas vaihtoehto sisdltdd véhdn lilkaa informaatiota, mutta tuo ensimmdinen on taas liian

pelkistetty.

Ottaisin tuon toisen vaihtoehdon, koska se on riittdvdn informatiivinen, mutta siité ei tule kuiten-

kaan informaatiodhkyd.

Neljas haastateltava huomautti heti toiseksi laajimman esimerkin kohdalla, etta tekstia on liikaa ja
se on liian pientd. Han erottui muista haastateltavista siind, etta jo toinen esimerkki synnytti hanen
mielestaan niin paljon informaatiotulvaa, etta ihmiset eivat todennakoisesti lukisi sita. Haastatelta-
van mukaan hyllyn kyljessa olevan tuoteselosteen tulisi olla erittain yksinkertainen, jotta se herat-
taisi ohikulkijan mielenkiinnon. Pidemmat tekstit hanen mielestaan johtaisivat todennakdisesti sii-

hen, ettd asiakkaat kavelisivat niiden ohi kokonaan.

Ensimmdisend huomaan, ettd teksti on todella pientd. Ensireaktioni on, ettd nyt on kylld aivan lii-

kaa tekstid.

Ensivaikutelma toisesta esimerkisté on, ettd tuo on liian téyteen pakattu. Jos ajatellaan ettd tuo on

mainos, niin jéisiké ohikulkija oikeasti lukemaan noin paljon informaatiota?

Valitsisin ndistd kylld ensimmdisen, koska se hyppdd silmille ja herdttédéd mielenkiinnon.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd haastateltavien preferenssit tuoteselosteiden laajuudesta vaih-
telivat huomattavasti. Suurin osa kuitenkin naki keskimmaisen vaihtoehdon sopivimpana, sillad se
tarjoaa riittavasti tietoa ilman suurta informaatiotulvan riskia. Pitkat ja yksityiskohtaiset tuote-

selosteet vaativat lukijalta erityista kiinnostusta, mika ei valttamatta sovi kaikille asiakkaille.
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6 Johtopaatokset

Tutkimuksessa haastateltiin kuntosaliharrastajia, joiden harjoittelutaustat vaihtelivat laajasti,
mutta kaikille oli yhteista urheilun suuri merkitys elamassa. Tama loi pohjan ravintolisien kaytolle,
silla haastateltavien tavoitteet kuntosaliharjoittelun suhteen, kuten lihasmassan kasvattaminen tai
suorituskyvyn parantaminen, ohjasivat heidan ravintolisavalintojaan. Yleisesti ottaen haastatelta-
villa oli perustiedot ravintolisien kaytosta, ja he osasivat perustella kdyttamansa ravintolisat henki-

I6kohtaisiin tarpeisiinsa ja tavoitteisiinsa nahden.

Haastateltavien kasitykset ravintolisien hyodyista ja merkityksesta vaihtelivat huomattavasti. He
kokivat ravintolisien kayton helpottavan terveellisen elamantavan yllapitamista, vaikka kaikkien
motivaatiot ravintolisien kaytolle eivat olleetkaan suoraan terveyteen pohjautuvia, vaan ne perus-
tuivat pikemminkin urheilusuoritusten parantamiseen. Tietamys ravintolisien saralla vaihteli myo6s
merkittavasti. Esimerkiksi heraproteiinin ja kreatiinin hyddyt olivat kaikilla selkeasti tiedossa, kun
taas omega-3-rasvahappojen, D-vitamiinin ja magnesiumin vaikutukset tunnettiin heikommin. Na-
makin ravintolisat valittiin tutkimukseen kuitenkin juuri niiden yleisyyden vuoksi, joten tietotaso

jopa yleisesti kdaytetyimpien ravintolisien kohdalla oli heikkoa.

Tuoteselosteita ei yleisesti pidetty kovin merkittavina ravintolisan ostopaatdksen kannalta. Niista
usein |6ytyvat koristellut mainoslauseet koettiin totuutta vaaristelevina ja jopa valheellisina. Haas-
tateltavat luottivat enemman itse kerdamaansa informaatioon. Tama viittaa selvasti kuluttajien
kaipaavan ravintolisien tuoteselosteisiin selkeda informaatiota sen sijaan, etta ne olisi taytetty ko-
rullisilla tayteteksteilld, jotka lupaavat konkreettisia parannuksia esimerkiksi suorituskykyyn urhei-
lussa. Tuoteselosteiden luotettavuuden parantamiseksi haastateltavat painottivat selkean ja avoi-
men viestinnan merkitysta tuotteen sisallosta. Lisaksi mahdollisen kolmannen osapuolen
tuotetestauksesta kertova leima tai merkinta loisi kuluttajalle luotettavamman kuvan tuoteselos-

teista

Tutkimuksessa ilmeni, ettd haastateltavien tiedot ravintolisista olivat usein muodostuneet monien
vuosien aikana useiden eri lahteiden kautta. Tama heikentaa tiedon luotettavuutta merkittavasti,
silla vuosien saatossa saadut tiedot ovat saattaneet jo vanhentua uusien tutkimuksien valossa tai

muistot itsessdan ovat saattaneet vaaristyd. Haastateltavien mainitsemat ravintolisatietojen ldh-
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teet pitivat myos sisdlldan erittdin kyseenalaisia ldhteitd luotettavuuden kannalta, silld haastatelta-
vat kertoivat keranneensa tietoa paaosin verkkohakukoneella etsimalla, verkon keskustelupals-
toilta, podcasteista ja kuulopuheista. Koska mitaan selkeaa ja luotettavaa yksittdista |lahdetta ei
kyetty nimeamaan ravintolisatiedon lahteeksi, on tietojen paikkansapitdvyys valttamatonta ky-
seenalaistaa. Tama ilmeni kuitenkin myds haastateltavien asenteessa omien tietojensa suhteen,
silld ravintolisien hyodyista puhuttiin usein epavarmalla otteella. Haastatteluissa toistui usein il-
maisu “minun kasittaakseni,” mika kielii siita, ettd varmaa tietoa kasiteltdvasta ravintolisasta ei

haastateltavalla ollut.

Ravintolisat kuitenkin selvasti kiinnostivat tutkimukseen osallistuneita, silla moni oli itse kerannyt
niista tietoa eri lahteita hyodyntdaen. Tama viittaa siihen, etta on olemassa ilmeinen tarve syventaa
tietdmysta ravintolisien suhteen. Haastateltavat mainitsivat, etta verkosta l6ytyy helposti suuri
maara tietoa ravintolisistda, mutta sen lukeminen vaatii taitoa suodattaa realistinen ja luotettava
tieto suuresta maarasta perusteettomia vaitteita. Luotettavan ja lapindkyvan tiedon tarjoaminen
ravintolisista kiinnostuneille kuluttajille helpottaisi siis potentiaalisten asiakkaiden ravintolisien
hyotyjen ymmartamista, mika puolestaan voisi synnyttaa uusia motiiveja ostopaatosten tekemi-
seen. Tutkimus osoitti my0s, etta ravintolisia ei yleisesti haluta hankkia satunnaisesti kokeiluun,
vaan ennen ostopdatosta on tarkeda ymmartaa, kuinka ne tukevat yksilon omia tavoitteita. Kaikki
nama seikat korostavat sita, kuinka kriittisen tarkeaa on tuottaa selkeda ja helposti saatavilla ole-

vaa tietoa potentiaalisen asiakkaan tarpeisiin.

Tutkimukseen osallistuneista toimeksiantajayrityksen asiakkaista jokainen kertoi kdyttavansa joi-
tain ravintolisia. Kaikki olivat siis valmiita kdyttamaan aikaa ja rahaa, jotta voisivat parantaa jotain
elamansa aspektia ravintolisien avulla, vaikka motivaatiot niiden kaytoélle vaihtelivatkin huomatta-
vasti. Tutkimuksen perusteella ravintolisille oli siis selkeasti tarvetta kohderyhmassa. Hankinnat
tehtiin kuitenkin usein eri ldhteista kaytannollisyyden ja hinnan perusteella. Toimeksiantajayrityk-
sen ja paivittdistavarakauppojen ravintolisamyynti nahtiin usein kdytannollisena ja helppona rat-
kaisuna ravintolisien ostamiseksi, kun verkkokaupasta taas tilattiin joitain ravintolisid halvemman
hinnan perdssa. Tutkimuksessa ilmeni myos, etta asiakkaiden nakékulmasta ravintolisien hankinta-
lahteiden luotettavuudessa on merkittavid eroja. Tama korostaa myos jalleenmyyjan luotettavuu-

den sailyttamisen tarkeyttd tuotteiden luotettavuuden liséksi.
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Tutkimukseen osallistuneiden preferenssit yksityiskohtaisen ja pelkistetyn tuoteselosteen valilla
vaihtelivat merkittavasti. Haastateltavat halusivat tuoteselosteen olevan silmiinpistava ja helppo-
lukuinen, mutta toivoivat sen sisaltavan myos yksityiskohtaista tietoa tuotteen vaikutuksista ja ai-
nesosista. Pienen fontin omaavan tai liian laajan tekstin koettiin luovan potentiaaliselle asiakkaalle
helposti informaatiotulvaa, joka saattaa johtaa siihen, etta asiakas ohittaa tuoteselosteen lukemi-
sen kokonaan. Mielenkiinnon herattamiseksi tuoteselosteesta pitda 16ytya tuotteen tarkeimmat
ominaisuudet helposti omaksuttavassa muodossa. Yhteenvetona voidaan siis todeta, etta tuote-
selosteen suunnittelu edellyttaa huolellista tasapainottelua potentiaaliselle asiakkaalle tarjottavan

informaation maaran ja sisallon yksinkertaistamisen valilla.

Naiden johtopaatosten myota voidaan vastata aikaisemmin maariteltyihin tutkimuskysymyksiin.
Ensinnakin, millainen tuoteseloste motivoi potentiaalista asiakasta ostamaan tuotteen? Tutkimuk-
sen perusteella selkea ja avoin viestinta tuoteselosteissa on avainasemassa. Liian kaunisteltuja
mainoslauseita sisdltavat tai epaselvat tuoteselosteet eivat todennakodisesti houkuttele potentiaa-
lisia asiakkaita, silla he kokevat niiden olevan harhaanjohtavia. Asiakkaat arvostavat rehellista ja
realistista tietoa tuotteen sisallosta, jotta voivat arvioida sen mahdollisia vaikutuksia omien tavoit-

teidensa edistamisessa.

Toiseksi, miten hyvin potentiaaliset asiakkaat ymmartavat eri ravintolisien ominaisuuksia ja hyo-
tyja? Tutkimuksessa selvisi, etta asiakkaiden tietamys vaihtelee merkittavasti eri ravintolisien
osalta. Yleisimpien ravintolisien, kuten heraproteiinin ja kreatiinin, hyodyt ovat paremmin tiedossa
kuin vdhemman tunnettujen ravintolisien vaikutukset. Asiakkaat eivat osanneet kertoa ldheskaan

yhta kattavasti esimerkiksi omega-3-rasvahappojen tai D-vitamiinin vaikutuksista kehoon.

Kolmanneksi, mitkad ovat potentiaalisten asiakkaiden preferenssit yksityiskohtaisen ja pelkistetyn
tuoteselosteen valilla? Tutkimuksen mukaan asiakkaat haluavat selkeasti esitettyja tuoteselos-
teita, jotka sisaltdvat yksityiskohtaista tietoa tuotteen vaikutuksista ja ainesosista. Tuoteseloste
taytyy pyrkia pitamaan kuitenkin niin lyhyena, etta sen lukeminen ei kuormita asiakasta liikaa.
Tuoteselosteeseen pitda saada sisallytettya tuotteen tarkeimmat ominaisuudet helposti tulkitta-
vaan muotoon, jotta asiakas kokee sen niin mielenkiintoisena, etta jaa lukemaan tuoteselosteen

kokonaan.
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7 Pohdinta

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa, millaisia ravintolisien tuoteselosteita toimeksiantajayrityk-
sen kannattaa luoda potentiaalisia asiakkaita varten, jotta niiden myyntia saadaan tehostettua.
Konkreettisena tavoitteena oli laatia viidelle yrityksen maarittelemalle tuotteelle valmiit tuote-
selosteet, jotka voidaan sijoittaa yrityksen ravintolisia myyvaan hyllyyn. Toinen konkreettinen ta-
voite oli tuottaa sahkopostitse helposti jaettavaa tietomateriaalia tuotteista kiinnostuneille tai uu-

sille asiakkaille.

Teoriaa tutkimalla selvitettiin, millaiset asiat kuluttajan ostopdatoksiin yleensa vaikuttavat. Kulut-
tajan ostopaatdsten taustalla huomattiin olevan niin monia erilaisia tekijoita, etta kaikki eri nako-
kulmat olisi mahdotonta selvittda tutkimuksen kaytettavissa olevilla resursseilla. Tutkimuksessa
paatettiin tasta syysta keskittya syvallisen asiakasymmarryksen luomiseen, silla se mahdollisti tuo-
teselosteiden kehittamisen juuri tdman yrityksen asiakkaiden tarpeita vastaavaksi. Syvallista asia-
kasymmarrysta metsastaessa nahtiin, etta yksilohaastattelujen pitaminen mahdollisimman luon-
nollisena keskusteluna toisi parhaan tuloksen. Tama todistautui hyvaksi keinoksi, silla
tutkimustulokset vastasivat tarkasti rajattuihin tutkimuskysymyksiin erittdin kattavasti. Teorian
avulla luotiin myds vankka pohja tutkimustulosten tulkitsemista varten. Taman avulla varmistet-

tiin, etta kaikki lukijat ymmartavat tulokset samalla tavalla, eika virheellisia tulkintoja taten esiinny.

Tutkimustulokset kasittelivat hyvin samoja aiheita, joita tutkimuksen teoriaosuudessa kasiteltiin.
Teoriasta selvidakin, etta asiakasaktivointi on erittdin tarkeaa, kun pyritdan luomaan uusille asiak-
kaille helppoa polkua tuotteiden pariin tai halutaan sitouttaa nykyisia asiakkaita. Onnistuneena
asiakasaktivointina nahdaan asiakkaiden ohjaaminen esittelemalla tuotteen antamat hyodyt ja
kannustamalla sen kayttoon. (What is customer activation and why does it matter? 2022.) Tutki-
muksen tuloksissa taas huomataan, etta asiakkaiden tiedot eivat ole vankalla pohjalla edes yleis-
ten ravintolisien hyodyistd, joten viela pidemmalle ravintolisien kirjoon sukeltamalla voi tietamys
olla jo todella heikolla tasolla. Tama siis alleviivaa asiakasaktivoinnin merkitysta toimeksiantajayri-
tyksessa. Onkin erittain tarkeaa, ettd yritys on valmis tuomaan tuotteen hyotyja helposti ymmar-

rettdvdan muotoon ja helposti saataville.

Tuoteselosteiden merkitys ndhtiin merkittavana tutkimuksen teoriassa, jota tukeekin asiakkailta

keratty informaatio yleisesta tietotasosta erilaisten ravintolisien suhteen (Patocka 2023). Koska
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ravintolisatiedon maara asiakkaiden keskuudessa vaihtelee reilusti, on olennaista tuoda tietoa hel-
posti asiakkaan saataville. Tama onnistuu katevasti juuri tuoteselosteiden avulla (mt). Tutkimuk-
sessa ilmeni my0s, ettd asiakkaat eivat yleisesti nae tuoteselostetta merkittavana tekijana osto-
paatoksessa, silla he kokevat sen usein olevan taynna kauniita mainoslauseita, joiden tavoitteena
on johtaa kuluttajaa harhaan. Tata tukeekin teoriaosuudesta |0ytyva tieto siita, ettd puutteelliset
tai epdselvat selosteet voivat aiheuttaa asiakkaille epavarmuutta (mt). Yhteenvetona voidaankin
todeta, ettd oikein tehdyilla tuoteselosteilla voi olla positiivinen vaikutus potentiaalisen asiakkaan

ostopadtdkseen, vaikka ennakkoasenteet tuoteselosteita kohtaan olisivat olleet negatiivisia.

Vaikka tutkimuksen teoreettinen tausta osoitti, etta vakiintuneiden ennakkoasenteiden muuttami-
nen voi olla haastavaa (Bergstrom & Leppanen 2007, 56-57), pyrittiin kuitenkin muokkaamaan asi-
akkaiden nakemysta toimeksiantajayrityksen tuoteselosteiden suhteen. Tavoitteena oli luoda tuo-
teselosteita, jotka ovat mahdollisimman luotettavia ja informatiivisia, jotta asiakkaat l16ytadisivat
uusia motiiveja tuotteiden hankkimiselle ja vakuuttuisivat niiden hyddyllisyydesta. Tasta syysta
tuoteselosteista poistettiin liioitellut lupaukset, ja niiden sijaan keskityttiin esittdmaan tuotteiden
keskeiset ominaisuudet ja hyodyt selkeiden faktojen avulla. Talla tehtiin siis selvaa eroa niihin ko-

rullisiin tuoteselosteisiin, joita asiakkaat kertoivat karttavansa.

Tutkimuksessa ilmeni myos ravintolisien ostomotiivien vaihtelevan merkittavasti. Teoreettisessa
osuudessa selvisi, etta potentiaalisen asiakkaan ostomotiivien tunnistaminen on avainasemassa
tuotteiden markkinoinnissa. Tahan pureutumalla huomattiin, etta jotkut asiakkaat halusivat tuot-
teen sen takia, ettd monet tutut kayttivat myos kyseista tuotetta. Toiset nakivat konkreettisten
itse koettujen hyttyjen olevan ainoa keino perustella tuotteen ostaminen, kun taas joidenkin mie-
lesta tutkimuksista saadut tiedot toimivat ainoina kunnollisina ostomotiiveina. Huomattiin myos,
kuinka erilaiset motiivit ohjasivat asiakkaita hankkimaan tuotteita eri [dhteistd. Nama motiivit tie-
dostamalla yritys pystyykin tekem&dan markkinoinnissaan selkeita askelia eteenpain, jotta ostota-

pahtumat tapahtuisivat muiden yritysten sijaan juuri heidan tontillaan.

Tutkimuksen teoriaosuudessa luotiin myds tietopohja tutkimukseen valituille tuotteille, silla valit-
tujen ravintolisien hydtyjen ymmartaminen on avainasemassa tuoteselosteiden luomisprosessissa.
Tietopohjan avulla pystyttiin tuomaan tutkimuksen konkreettisiin tuloksiin tuotteiden tarkeimmat

ominaisuudet selkedsti ja perustellusti. Talld ldhestymistavalla pyrittiin vastaamaan tutkimuksessa
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havaittuun luottamuspulaan ravintolisien tuoteselosteita kohtaan. Tuoteselosteiden laatimisen
haasteeksi osoittautui kuitenkin tutkimuksessa havaittu kuluttajien taipumus kokea liika informaa-
tio helposti ylikuormittavana. Kun asiakkaalle tuli vastaan pitka teksti, se helposti ohitettiin. Pitkaa
tekstia olisi kuitenkin vaadittu enemman, jotta tuoteselosteista olisi saatu asiakkaiden luotetta-
vuusvaatimusten mukaisia. Luotettavuutta olisi voinut myds parantaa merkittavasti lahteita mer-
kitsemalld, mutta se olisi varmasti tehnyt tekstista entistda kuormittavampaa asiakkaan silmissa.
Tuoteselosteiden luominen oli siis jatkuvaa tasapainottelua, jotta ne eivat ylikuormittaisi asiakasta,

mutta he kuitenkin saisivat samalla tarvittavan maaran informaatiota ostomotiivin sytyttamiseksi.

Tuoteselosteiden luomisen tasapainotteluun suuntaviivoja onnistuttiin luomaan tutkimuksessa
nayttamalla erilaisista tuoteselosteista esimerkkeja asiakkaille jo haastattelujen aikana. Naista saa-
dun palautteen avulla olikin selkeampaa nahda, kuinka hyllyyn tuleviin tuoteselosteisiin tulee
luoda vahemman informaatiota kuin sellaiseen tietomateriaaliin, johon asiakas on jo itse esittanyt
kiinnostusta. Hyllyyn tuleviin tuoteselosteisiin (ks. kuvio 3) tekstin maara minimoitiin ja ne esitel-
tiin lyhyesti, jotta niista saatiin silmiinpistavia. Ne pidettiin kuitenkin informatiivisena luottamuk-
sen herattamiseksi. Sahkdpostin avulla jo ennestaan kiinnostuneille asiakkaille levitettavaan tieto-
materiaaliin (ks. kuvio 4) informaatiota taas lisattiin, jotta potentiaaliset asiakkaat voisivat |6ytaa
lisda motivaatiota ja luottamusta ostopdatoksen tekemiseksi. Hyllyyn tulevista tuoteselosteista ja-
tettiin suositellut annokset pois, silla ne ovat jo nahtavilla hyllysta saatavilla olevissa tuotteissa it-
sessaan. Sahkopostilla jaettavaan materiaaliin ne lisattiin, koska asiakkaat eivat paase valittomasti

tutkimaan tuotetta itseaan.
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100% Creatine Monohydrate
SCITEC NUTRITION

v Puhdas kreatiinimonohydraatti

v’ Parantaa fyysista suorituskykya intensiivisissa

urheilusuorituksissa 1 aa 9/
(#]

v Vegaaninen CREAT'NE
MONOHYDRATE

Kreatiini on erittain suosittu ravintolisa, jonka on osoitettu FO0D SUPPLEMENT DRINK POWDER
parantavan fyysista suorituskykya useissa tutkimuksissa. "o -
Kreatiini auttaa kehittdmaan maksimivoimaa, kasvattamaan

lihasmassaa ja parantamaan kestavyytta.

Kysy rohkeasti lisda henkilokunnalta!

Kuvio 3. Yksinkertaistettu tuoteseloste hyllyyn

100% Creatine Monohydrate
SCITEC NUTRITION

v’ Puhdas kreatiinimonohydraatti

v’ Parantaa fyysista suorituskykya intensiivisissa
urheilusuorituksissa

v Vegaaninen

Kreatiini on erittain suosittu ravintolisa, jonka on osoitettu

parantavan fyysista suorituskykya useissa tutkimuksissa. Keho osaa
itse tuottaa kreatiinia ja sitd saadaan ruokavaliosta myos punaisesta a

useissa tapauksissa nostamaan kreatiinitasoja yha korkeammalle. M
Kreatiinitasojen nousu lisaa lihassolujen energiansaantia, mika ON

lihasta seka merenelavista, mutta ravintolisan avulla pystytaan BREAT‘NE
OMHYDRATE

FO0D SUPPLEMENT DRINK POWDER

v 35 cReAE
e | o servnd

UNFLAVORED B0 sarving

mahdollistaa paremman suorituskyvyn. Kreatiini auttaa kehittamaan
maksimivoimaa, kasvattamaan lihasmassaa ja parantamaan
kestavyytta.

Suositeltu annostus: Ota yksi annos paivassa (3,4 grammaa, puoli

mitallista) sekoitettuna 300 ml:aan vetta. Kreatiinin kdyttoa ei
ole tarpeen syklittaa, vaan sita voi kayttaa jatkuvasti.

Kysy rohkeasti lisda henkilokunnalta!

Kuvio 4. Informatiivisempi tuoteseloste tuotteesta lisatietoja pyytaneelle

Toimeksiantajayritykselle toimitettiin kaikista viidesta tutkimukseen valitusta ravintolisdtuotteesta
tuoteselosteet sahkopostilla levittamista ja tuotehyllya varten niin, etta ne olivat helposti saata-
villa seka niita on mahdollista halutessaan muokata. Toimeksiantajayritys voi ndiden konkreettis-

ten tulosten avulla jatkojalostaa samaa kaavaa noudattaen muillekin myynnissa oleville tuotteille
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tuoteselosteet. Naiden tuoteselosteiden ja tietomateriaalin avulla pystytdaankin luomaan asiak-
kaalle mielikuva huomioiduksi tulemisesta ravintolisien markkinoinnin saralla, eikd henkilokunnan
tarvitse kuitenkaan alkaa tungettelevasti myymaan tuotteita asiakkaille. Potentiaaliset asiakkaat
voivat opiskella luotujen materiaalien avulla perustiedot tuotteista joutumatta kuitenkaan konk-
reettiseen myyntitilanteeseen, joka voi joissain tapauksissa luoda painetta ostajalle. Tama alhaisen
kynnyksen keino tuoda tietoa asiakkaille voi ajaa heita itse aktiivisemmin kysymaan tuotteista lisa-
tietoja henkilokunnalta, jolloin myyntitapahtuma alkaa heidan toiveestaan ja se tuntuu helpom-
malta tilanteelta asiakkaalle. Kun asiakas tuntee olevansa ohjaksissa ja samalla saa kerrytettya tie-
toa ja sen avulla ostomotiiveja ostotapahtumaa varten, on kaupan syntyminen huomattavasti

todennakoisempaa.

Tulokset patevat padosin toimeksiantajayrityksen kuntosalin asiakkaisiin, joten niiden yleistetta-
vyys muihin yrityksiin on kyseenalaistettava. Toimeksiantajayrityksen kuntosalilla kdy padsaantoi-
sesti hyvin kokeneita kuntosaliharjoittelijoita, joiden tavoitteet ravintolisien suhteen voivat erota
muiden kuntosalien tai muiden ravintolisia myyvien yrityksien asiakaskuntien tavoitteista. Tuloksia
voidaan kuitenkin kayttaa yleisesti muodostamaan kasitysta siitd, miten paljon tietopohja ravinto-
lisien saralla vaihtelee eri ihmisten valilla jopa yleisimmista ravintolisista puhuttaessa. Tuloksista
ilmenee myds, mitka seikat herattavat ihmisissa epaluottamusta tuoteselosteiden vaitteisiin. Naita
tietoja hyddyntamalla myods muut alan toimijat voivat optimoida omaa markkinointiviestintaansa

vastaamaan asiakkaiden toiveisiin paremmin.

Tutkimuksen perusteella ilmenee myds jatkotutkimusaiheita. Eraaksi kiinnostavaksi jatkotutkimuk-
sen aiheeksi voisi muodostua eri hankintapolkuja kayttavien asiakasryhmien ravintolisatietamyk-
sen vertailu. Tallainen tutkimus auttaisi selvittdmaan, miten tietdmyksen taso vaikuttaa asiakkai-
den valintoihin sen suhteen, mista he tuotteensa ostavat. Toisena aiheena jatkotutkimusta varten
voisi olla syvéllisempi perehtyminen kuluttajien ravintolisatietojen ldhteisiin ja tiedon muodostu-
miseen. Taman tutkimuksen avulla kyettdisiin ndkemaan selvemmin eri lahteiden vaikutus kulutta-
jan ostopaatoksiin, sekd mahdollisesti luomaan tietoa heidan paaasiallisiin tiedonhakunsa kanaviin
niin, etta ostomotiiveja ravintolisille 16ytyisi enemman ja helpommin sielta mista he ovat tottuneet

tietoa etsimdan. Kolmantena jatkotutkimusaiheena voisi olla erilaisten ravintolisien markkinointi-
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kanavien tehokkuuden vertaaminen kuluttajaryhmien tavoittamisessa. Sen avulla kyettaisiin opti-
moimaan ravintolisamarkkinoilla toimivien yritysten markkinointia niihin kanaviin, joissa asiakkaat

ottavat tietoa helpommin vastaan.

Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Tutkimuksen alussa muodostettiin aineistonhallintasuunnitelma, jossa luotiin kattava suunnitelma
tutkimuksen aineiston kasittelya ja sen eettisyyden yllapitoa varten. Haastateltaville kerrottiin sel-
keasti mihin tutkimukseen he ovat osallistumassa ja mita varten kyseista tutkimusta tehdaan.
Suostumus pyydettiin haastattelun danittamista varten ja samalla kerrottiin, kuinka haastattelussa
syntyneet materiaalit tullaan pitdmaan vain haastattelijan kaytettavissa. Haastateltavien kanssa
kaytiin myos lapi, missa vaiheessa haastattelusta syntyneet tulokset muokataan taysin anonyy-

meiksi ja tunnistettavissa olevat tiedot poistetaan kokonaan.

Haastatteluista muodostuneet danitteet poistettiin heti litteroinnin jalkeen. Litteroinnissa ja analy-
soinnissa ei kdytetty haastateltavien nimia, ja kaikki haastateltavien anonymiteettia uhkaavat lau-
sunnot jatettiin analyysivaiheessa pois. Litteroinnit poistettiin myos analyysivaiheen valmistuttua,
jolla varmistettiin, ettei tunnistettavaa materiaalia paady vaariin kasiin. Koko prosessin ajan tun-
nistettavaa materiaalia omaavat tiedostot I16ytyivat vain tutkijan henkil6kohtaiselta tietokoneelta,
jonka avaamiseksi vaadittiin salasana. Nailla keinoilla varmistettiin, ettei kukaan ulkopuolinen

padse verkon kautta materiaaleihin kasiksi.

Tutkimuksen luotettavuuden parantamiseksi kdytettiin monipuolisesti alan kirjallisuutta, kansain-
valisia lahteit3, tieteellisid tutkimusartikkeleita ja muita verkkolahteita. Tutkimukseen valitut teo-
reettiset lahteet valittiin tarkkaan ja niiden avulla kyettiin saavuttamaan vankka teoriapohja tutki-
muksen aiheista, mika taas vahvistaa tyon uskottavuutta ja luotettavuutta. Tutkimusmenetelmien
valinnat tehtiin harkiten pitdaen koko ajan silmalla tarkeimpia tavoitteita, joista sovittiin yhdessa
toimeksiantajayrityksen kanssa. Oikeilla menetelmilla ja tutkimuksen perimmaiset tavoitteet jatku-
vasti mielessa pitamalla kyettiin luomaan kattava ja samalla suhteellisen luotettava tutkimus, joka

vastaa toimeksiantajayrityksen tarpeita.
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Luotettavuutta heikentaa kuitenkin haastateltavien vahdinen maara. Rajallisten resurssien vuoksi
pystyttiin toteuttamaan laajat haastattelut vain neljan toimeksiantajayrityksen asiakkaan kanssa.
Haastateltavat valittiin kuitenkin huolellisesti toimeksiantajayrityksen edustajan avustuksella edus-
tamaan erilaisista taustoista tulevia potentiaalisia asiakkaita. Nadin varmistettiin, etta vaikka otos
oli pieni, tulokset edustivat monipuolisesti erilaisia nakokulmia. Tutkimuksen rajalliset resurssit
huomioon ottaen pyrittiin kuitenkin tekemaan kaikki mahdollinen tutkimuksen luotettavuuden li-

saamiseksi.
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Liitteet

Liite 1. Teemahaastattelurunko

Teema 1: Kohderyhman taustatiedot

Miten olet paatynyt kuntosaliharjoittelun pariin?
Millainen rooli urheilulla on elamassasi?
Kuinka pitkaan olet harrastanut urheilua?
o Enta urheilua kuntosalilla?
Millaisia tavoitteita sinulla on kuntosaliharjoittelusi suhteen?
Onko terveyden yllapitaminen tarkeaa sinulle?
o Millaisia asioita teet terveytesi yllapitamiseksi?

Teema 2: Yleiset kokemukset ravintolisista

Millaisia ravintolisia kaytat tai olet kayttanyt?

o Oletko harkinnut niiden kaytt6a?

= Millaiset tekijat ovat estaneet niiden kayttoa?

Kuinka usein kaytat ravintolisia?
Milla perusteella valitset kayttamasi ravintolisat?
Mista hankit kayttdmasi ravintolisat?
Millaisia ravintolisia olet kuullut tuttaviesi kayttavan?

o Oletko kuullut heiltéa mielipiteita ravintolisia vastaan tai niiden puolesta?

Teema 3: Ymmarrys ravintolisista yleisesti

Kuinka paljon koet tietavasi ravintolisista?

Mista tietosi ravintolisien saralla on keraantynyt?

Koetko ravintolisista loytyvan helposti tietoa?

Markkinoilla on nykyaan suuri maara erilaisia ravintolisia. Onko tama joskus aiheuttanut ham-
mennysta tai sekaannusta?

Teema 4: Ravintolisien tuoteselosteiden merkitys

Millainen merkitys tuoteselosteella on sinulle, kun ostat ravintolisia?
Mika tekee tuoteselosteesta mielestasi selkean ja hyodyllisen?
Onko jotain tietoa, jonka haluaisit nahda selkeasti tuoteselosteessa, jota ei aina siita kuiten-
kaan loydy?
Millaiset asiat tuoteselosteissa ovat yleensa helppoja tai vaikeita ymmartaa?
o Onko termistdssa sekaannusta aiheuttavia sanoja?
Oletko joskus jattanyt tuotteen ostamatta, koska tuoteseloste ei ole ollut riittdvan informatiivi-
nen tai selkea? Antaisitko tasta esimerkin?

Teema 5: Asiakkaiden tiedot ravintolisista

Miksi heraproteiinia mielestasi kaytetaan?

o Mitka ovat sen hyotyja?

o Milloin sita kannattaa erityisesti kayttaa?
Miksi kreatiinia mielestasi kaytetaan?



o Mitka ovat sen hyotyja?

o Milloin sita kannattaa erityisesti kayttaa?
- Miksi omega-3-ravintolisid mielestasi kdytetaan?

o Mitka ovat sen hyotyja?

o Milloin sita kannattaa erityisesti kayttaa?
- Miksi D-vitamiinilisda mielestasi kaytetaan?

o Mitka ovat sen hyotyja?

o Milloin sita kannattaa erityisesti kayttaa?
- Miksi magnesiumia mielestasi kaytetaan?

o Mitka ovat sen hyotyja?

o Milloin sita kannattaa erityisesti kayttaa?

Teema 6: Preferenssit tuoteselosteiden laajuudesta

Esitetaan haastateltavalle kolme vaihtoehtoista tuoteselostetta yhdelle tuotteelle. Tama suoritetaan
kahdella eri tuotteella.

Tuote 1:

- Mika tuoteselosteista herattaa eniten kiinnostusta ja miksi?
- Miten sita voisi jatkokehittaa?

Tuote 2:

- Mika tuoteselosteista herattaa eniten kiinnostusta ja miksi?
- Miten sita voisi jatkokehittaa?
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Liite 2. Haastattelussa esitellyt tuoteselosteiden esimerkit

100% Whey Protein Professional
SCITEC NUTRITION

V' Edistaa optimaalista lihaskasvua ja -yllapitoa
seka normaalin luuston yllapitoa

SCITEC NUTRITION

[-)
v Lisatty ylimaaraisia aminohappoja laa/ﬂ
WHEY

V' Sisaltaa ruoansulatusentsyymeja

\/ Gluteeniton

Kysy rohkeasti liséa henkilékunnaltal

100% Whey Protein Professional
SCITEC NUTRITION

v Edistaa optimaalista lihaskasvua ja -yllapitoa
seka normaalin luuston yllapitoa

\4 Lisatty ylimaaraisia aminohappoja
vV sisaltaa ruoansulatusentsyymeja SCITeEc NUTRITION

v Gluteeniton

Heraproteiini on laadukas proteiininlahde, joka tarjoaa kaikki
valttamattdmat aminohapot lihasten kasvuun ja korjaamiseen. Se
on erinomainen valinta kaikille, jotka tavoittelevat helposti
hyédynnettavissa olevaa proteiininlahdetta. Proteiinin on useissa
tutkimuksissa todettu parantavan voimatasojen ja lihasmassan
kehittymista vastusharjoittelua harjoittavilla henkilailla.

Kysy rohkeasti liséa henkilokunnalta!
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100% Whey Protein Professional
SCITEC NUTRITION

v Edistaé optimaalista lihaskasvua ja -ylldpitoa sekd normaalin
luuston yllapitoa

v Lisatty ylimaaraisia aminohappoja
v sisaltas ruoansulatusentsyymeja
v Gluteeniton

Suositeltu annostus: Ota yksi annos padivassa (30 grammaa)
sekoitettuna 250 ml:aan vettd. Treenipdivina nautitaan treenin | SCiTec NUTRITION
jalkeen ja lepopaivinad mihin aikaan paivasta tahansa.

Heraproteiini on erinomainen proteiininlahde, joka tarjoaa kaikki

valttamattomat aminohapot lihasten kasvuun ja korjaamiseen. Sita

kaytetaan laajasti urheilusuoritusten tehostamiseen ja lihasten

vahvistamiseen. Heraproteiini sisaltda korkeammat pitoisuudet

valttamattomia ja haaraketjuisia aminohappoja (BCAA) verrattuna

muihin proteiininldhteisiin, kuten soijaan, lihaan ja vehnaan. Lisaksi .
keho imeyttaa ja hyddyntaa heraproteiinin erittain tehokkaasti. g * < meavorso g
Tutkimukset ovat osoittaneet, etta proteiinin kayttaminen

ravintolisana parantaa vastusharjoittelua harjoittavien henkildiden

lihasmassan ja voimatasojen kehittymista erityisesti silloin, kun

paivittdinen proteiininsaanti jaa alle 1.6 grammaan painokiloa kohti.

Kysy rohkeasti liséa henkilokunnalta!

100% Creatine Monohydrate
SCITEC NUTRITION

v’ Puhdas kreatiinimonohydraatti

v/ Parantaa fyysista suorituskykya intensiivisissa 10 a %

irheilusuorituksissa CREATINE
MONOHYDRATE

v Vegaaninen gt -

Kysy rohkeasti lisaa henkildkunnalta!




100% Creatine Monohydrate
SCITEC NUTRITION

v Puhdas kreatiinimonohydraatti

v’ Parantaa fyysista suorituskykya intensiivisissa
irheilusuorituksissa

v Vegaaninen

Kreatiini on erittain suosittu ravintolisa, jonka on osoitettu
parantavan fyysista suorituskykya useissa tutkimuksissa. Se lisaa
lihassolujen energiansaantia, mika mahdollistaa paremman
suorituskyvyn. Kreatiini auttaa kehittdmaan maksimivoimaa,
kasvattamaan lihasmassaa ja parantamaan kestavyytta.

Kysy rohkeasti liséa henkilékunnalta!

100% Creatine Monohydrate
SCITEC NUTRITION

v’ Puhdas kreatiinimonohydraatti

v’ Parantaa fyysisti suorituskykyi intensiivisissé
irheilusuorituksissa

v’ Vegaaninen

Suositeltu annostus: Ota yksi annos paivéssa (3,4 grammaa, puoli
mitallista) sekoitettuna 300 ml:aan vetta. Treenipaivina 30

minuuttia ennen treenia ja lepopdivina ennen ateriaa. Kreatiinin
kadyttoa ei ole tarpeen syklittda, vaan sitd voi kayttaa jatkuvasti.

Kreatiini on erittain suosittu ravintolisa, jonka on osoitettu
parantavan fyysista suorituskykya useissa tutkimuksissa. Keho osaa
itse tuottaa kreatiinia ja sitd saadaan ruokavaliosta myos punaisesta
lihasta seka merenelavistd, mutta ravintolisan avulla pystytdan
useissa tapauksissa nostamaan kreatiinitasoja yha korkeammalle.
Kreatiinitasojen nousu lisda lihassolujen energiansaantia, mika
mahdollistaa paremman suorituskyvyn. Kreatiini auttaa kehittamaan
maksimivoimaa, kasvattamaan lihasmassaa ja parantamaan
kestavyytta.

Kysy rohkeasti lisda henkilékunnalta!
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