Lauri Ruottinen

Hunajakilpailun neliottelun

neljas laji: Viestinti

Sinun on turha yrittié vetdytyé erilleen hunajan markkinointiviestinnéin eri tehtivisti,
koska niin pitkidédn kuin olet hunajan kanssa tekemisissé teet niitd joka tapauksessa,
halusitpa tai et. Kaikki yhteydenpito muihin ihmisiin on jollain tavalla viestintii toisen
kanssa. Ammattitermien ymmairtiminen ja kiytto mahdollistavat tehtivien tarkaste-
lun ja ylipaitain keskustelun viestinniin toteutuksesta. Niin on sekid mehilidishoidossa
ettd myos myyntityossd. Parvi ei ole sama kuin mehildispesi eikid emo ole sama kuin
kuhnuri. Logo ei ole sama kuin kuva eiki tuotemerkki ole sama kuin purkki.

Viestintia ei saa lopettaa

Sanotaan ettd toinen puoli markki-
noinnista on turhaa, mutta ei sanota
ettd kumpi puoli. Siksi on erityisen
tdrkeda muistaa, ettd viestinndn suun-
nittelua, toteutusta ja sen vaikutusten
seurantaa ei saa koskaan lopettaa!
Lopettaminen merkitsee varmaa hi-
vidmistd markkinoilla ja samalla voi
lopettaa my0Os tuotannon. Viestintdd
kehitetddn ja toteutetaan suunnitel-
mallisesti niin pitkdédn kuin toimintaa
halutaan jatkaa.

Perinteisesti viestinté siséltdd nel-
jé erilaista toimintoa, joita ovat hen-
kilokohtainen myyntityé, mainonta,
myynninedistdminen ja suhdetoimin-
ta. Kaikki ndmi voivat siséltyd sa-
maan tapahtumaan, mutta ne voivat
olla myos kokonaan toistaan erillisii
toimenpiteita.

Jo monesti aiemmin olen sanonut,
ettd henkil6kohtainen myyntityd muo-
dostaa suomalaisen hunajan myyn-
nin jalat ja selkdrangan, jonka varas-
sa se pysyy pystyssd. Henkil6kohtai-
nen myyntityo késittdd kaiken huna-
jan myynnin, jossa ihmiset kohtaavat.
Tdmai sisdltdd hunajan myynnin pak-
kaamoon, myynnin keskusliikkeisiin,
vihittdismyynnin loppukiyttdjille seké
kaikki suoramyynnin muodot. Tarhaa-
jat ja alan yrittdjdt tapaavat satoja tu-
hansia hunajan loppukiyttijid henki-
l6kohtaisesti vuosittain.

Mainonnassa piilee uhka
suomalaiselle
hunajan tuotannolle

Hunajan mainonta astelee vauva-as-
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keleitaan eikd vakiintuneita mainos-
konsepteja ole. Toisaalta vasta viime
aikoina massamedioiden, kuten TV:n,
radion, netin tai painetun materiaalin
kiyttokustannukset ovat tulleet alan
yritysten ulottuville. Erityisesti sdhkoi-
nen mainonta on hunajalle vield suuri
kdyttdmiton mahdollisuus. Kysymys
on vain siitd, milloin mainoskampanja
tehdéin tarpeeksi taitavasti ja milloin
sithen on tarpeeksi rahaa. Yhdistd-
milla riittdvin erilaistettu tuoteperhe,
tunnettu tuotemerkki, vahva ja merkit-
tdvéin ravitsemukselliseen lupaus sekéd
toteuttamalla aineisto tunteellisesti ja
teknisesti korkeatasoisesti, useampikin
yritys pystyisi jo nyt luomaan mainos-
konseptin, jolla se kuittaisi markkinat
kotilaariin. Kaikki elementit - paitsi
ehkd tuoteperhe - ovat tdhédn jo ole-
massa. Téllaista terdvédd iskua tukee
ainutlaatuisesti pitkddn ja hartaasti
luotu hunajan ddrimméiisen positiivi-
nen tuotekuva. On vain ajan kysymys,
milloin ja kuka timén meilld toteuttaa.
Tillainen mainoskampanja voi olla
myds suuri uhka suomalaisen hunajan
tuotannolle, silld yksikin vahva ulko-
mainen tuotemerkki valtaa vilittmaésti
vihintdénkin satoja tonneja markkinoi-
ta. Ainoa keino torjua tdmi uhka on
ehtid ensin.

Suomalaisella hunajalla ei ole
yhteniisti tuotekuvaa

Myynnin edistimiseen (ME) kiyte-
tddn tuote-esittelyssd ja myynnissa
jaettavia esitteit, tuotetietoa, viritys-
kirjoja ym. materiaalia. ME-materiaa-
lia ovat my0s pakkauksiin liitettdva
info ja usein pakkauksen ME—mate-

riaalin vélinen raja
hdmirtyy. ME-ma-
teriaalilla luodaan
tirked osa tuotteen
visuaalisesta ilmees-
td ja tuotekuvasta.

Millainen on suo-
malaisen hunajan vi-
suaalinen ilme? Taytyy
sanoa, ettd se on tidydel-
linen sillisalaatti. Selkedsti
tunnistettavia yhteisid piirteitd
suomaisella hunajalla ei ole. Kaik-
kein hankalinta on se, etti ME-ma-
teriaali on samaa sillisalaattia. Ma-
teriaali ei perustu mihinkdén tuote-
péitoksiin eikd se tue mitddn tuo-
tekuvaa. Menetdimme véhintidénkin
puolet informaation arvosta emme-
ké jdtd jilkeen mitddn mielikuvaa,
jota voisimme helposti myShemmin
vahvistaa.

On totta, ettd suomalainen yhtei-
nen ME-materiaali tehddin julkisilla
varoilla. Tdmi ei kuitenkaan estd mi-
tenkddn kayttdamastd sellaisia vire-
jé, muotoja, fontteja ja visuaalista il-
mettd, jotka tukevat valittua tuotepii
tostd. Todellinen ongelma on se, ettd
emme ole vuosien myotd pystyneet
tekemdiin yhteistd suomalaisen hu-
najan imago-pditostd, jonka puoles-
ta tekisimme t6itd. Tdhin ovat pys-
tyneet monet muut alat vaikka tuot-
teisto on erittdin heterogeenisti, ku-
ten kotimaisilla kasviksilla.

Olemme tehneet tuote-esitteitd,
kéyttoohjeita, kansilappuja, véritys-
kirjoja, kansihaitareita ja kaikkea
mahdollista panotuotetta miljoonia
ja miljoonia kappaleita. Kaikki sar-
jat ilmeeltdédn erilaisia, eivitkd ne
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tue mitddn kotimaista tuotemerk-
kid vareilldan, fonteillaan, asetuksil-
laan tai graafisella ilmeellddn. Niin
siksi, ettd olemme kykenemittomié
tekemédin tdhédn tarvittavia paatok-
sid. Kaikki toki hyodyllisid tyoka-
luja mutta ym. puutteen takia puo-
livalmiita.

Meilla on tietoa on mutta ei
viesteji kuluttajille

Informaatiodhkyn sairastuttamat ku-
luttajat, kauppiaat, elintarvikealan
yrittdjit, ruoka-alan ammattilaiset ja
kaikki muut hunajan kiyttdjit tar-
vitsevat kuitenkin tietoa hunajasta.
Erityisesti he tarvitsevat vastauksia
ja ratkaisuja ominaisuus-, ravinto- ja
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Vuosisatojen ajan on hunajaa osattu ki
ja makeuttajana. Hunajan terveyta vahvis
tunnetaan kaikkialla maaili

Hunaiasta on tutkimuksissa loydetty lahes

osaa. Medesta hunaja saa aromiaineita, hive
kasviappoje, flavonoideja, vitamiineia seks
siitepolyhiukKasia. Mehilinen muokkaa mi
entsyymeits, jotka ovat tarked osa hunajan |
bakteereita. Hunajan sokerikoostumus ¢
vaihtelee mesikasvien mukaan: suurin o
‘sokereista on rypéle- ja hedelmi

Hunajan maku, véri, tuoksu ja kiteytym

kiyttokysymyksiin. Tdémén olemme
saaneet vaivoin selville muutamalla
pienelld kyselylld. Hunajan kiytti-
jilld on my0s useita muita sivukysy-
myksid, mm. hunajan alkuperistd ja
sdilyvyydestd, joihin he tarvitsevat
vastauksia.

Meilld on valtavasti tietoa suoma-
laisesta hunajasta. Tdmi tieto pitdd
vain pukea hunajan kéyttéjille suun-
natuiksi viesteiksi. Viesti tarkoittaa
esim. lyhyitd hyoétykuvauksia tai toi-
mintakehotuksia, kuten: “Jédtd sokeri
- ota hunaja!” tai ”Osta suomalaista
- hunaja tuet ldhiluonnon monimuo-
toisuutta”. Ensimméisen viestin voi-
si visualisoida ulkomaalaisen nakdi-
selld ja suomalaisen nikoiselld nais-
henkil6lld ja toisen viestin vaikka ul-
komaalaisella eukalyptys -pellolla ja
kotimaisella kukkakedolla. Toki néi-
td viestejd on aikojen myo6ti ollut pal-
jonkin kéytossd, mutta tarvitaan uu-
sia viestintdpditoksid ja niiden mu-
kaisia viestejd.

Koko viestikonseptin suunnittelu
ja kokoaminen ei kéy hetkessd, mut-
ta alkuun péisee nopeasti ja matkan
varrella viestit tdydentyvit ja sisélto
paranee. Odotettavissa on myds uut-
ta merkittdvid tietoa hunajasta, mut-
ta tieto ei auta mitdén, ellei sitd pueta
viestiksi ja levitetd loppukaéyttijille.

Térked osa myynninedistdmista
ovat erilaiset tiedotteet, uutiset seké
dokumentit. Tdmad on suomalaisen
hunajan myyntityon eittimétén vah-
vuus. Suomalainen kuluttaja on kiin-
nostunut suomalaisista mehildisilmi-
Oistd ja tdimad takaa tiedotusvilineiden
varman kiinnostuksen alaan.
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mehiiisen laiduntamien mesikasvien m
valmistamazn hunajaan ei lisata mité
luonnontuote - vain mehilainen os
hunajan. Nauti lusikallinen hunajai
Hunaja pitaa pirteanal
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Viimeisen kymmenen vuoden ai-
kana lehtien ruokatoimitukset ovat
tulleet avainasemaan hunajan tun-
nettuuden lisddmisessd ja kdyton laa-
jentamisessa. Tarvitsemme my®0s té-
mén ketjun omaan pddhin vahvistuk-
sia, jotka pystyvit tehokkaasti palve-
lemaan titd tirkedd viestinndn sek-
toria.

Pakkauksella on suuri tehtidva

Pienen, mutta riittiméattémén kyse-
lyn perusteella voin sanoa, ettd eni-
ten hunajan kayttdjit haluavat saada
hunajatietoa pakkauksesta. Tdméa on
helppo ymmartéda, silli mistddn ta-
vallisesta pdivittdistavarakaupasta ei
16ydy henkilokuntaa, jolta voisi saada
tietoa hunajasta. Siksi tdrkeimméksi
painetuksi tietoldhteeksi koetaan hu-
najapakkaus. Tdémé on valtava haaste
pakkaussuunnittelulle. Miten tieto saa-
daan pakkauksen yhteyteen kéteviésti,
kauniisti ja oikeassa muodossa? Totta
kai henkilokohtaisessa myyntitilan-
teessa tarjotaan tuotteen lisiksi myos
erilaisia painettuja materiaaleja, jotka
ovat kiintedsti pakkauksen yhteydessa.
Niin ei kuitenkaan tapahdu itsepalve-
lumyymailissd, joissa asiakas on vain
kahden kesken tuotteen kanssa.
Pakkauksen tietojen pitdisi pys-
tyd vastaamaan ainakin kahteen ku-
luttajan tirkeimpéédn kysymykseen ja
sen liséksi antamaan yksi lupaus, joka
tayttyy, sekd yksinkertainen kéytt6oh-
je. Tdnd pdivind asiakkaan kaksi tér-
keintd kysymystd saattavat olla: miké
on timén tuotteen ravintoarvo ja mi-
ten voin kiyttdd hunajaa? Vai ovatko
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ne sittenkddn ndméd? Kunpa tietdisin.
Lupauksen antaminen tarkoittaa tie-
don pukemista lyhyeksi viestiksi ja
kéyttoohje yksinkertaista ja ajankoh-
taista ruokavinkkid.

Kenelli vastuu viestinnastia?

Yksi typerimpid keskusteluaiheita,
joihin joudun koko aja osallistumaan
on se, kenelld on vastuu hunajan
markkinointiviestinnén eli nk. mene-
kinedistdmisen toteutuksesta. Sehin
on tietysti jokaisella ja on puhuttava
vain siitd, miten tyot, vastuut ja pa-
nostukset tilld kentélld jactaan. Yhtei-
nen keskustelu, tehtivien kokoaminen
ja toteutuksesta sopiminen ovat vilt-
tamitontd ja pakollista. Ndin siksi
ettd samalla asiat menevit jakeluun
eli alan sisdinen tiedon levidminen
ja sitoutumisprosessi tapahtuu tehok-
kaimmin ja luontevimmin.

Kaikki eivit tule koskaan ole-
maan yhtd mieltd siséllostd, kustan-
nusten jakautumisesta, toteutukses-
ta ja ryhmien koostumuksesta. Se
on hyviksyttivid ja siitd huolimatta
on mentdvé aina uudelleen yhdessi
eteenpdin, my0s niiden kanssa, jotka
eivit edelliselld kerralla jostain syys-
td tulleet mukaan toimintaan. Alan
yritykset ovat pienid, joten resurssit
eivit riitd kunnolla kokonaisvaltai-
seen valtakunnalliseen tai alueelli-
seenkaan viestintdprosessiin. Tamén
lisdksi yksittdisten tarhaajien kor-
vaamaton panos henkil6kohtaisessa
myyntityéssd on kova vahvuus, jota
ei ole varaa menettdd, vaan péinvas-
toin tehostaa.
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\emmiin makua, vihemmin kaloreja

Lopuksi

Olen kirjoittanut neljd pientd tarinaa
tuotteesta, hinnasta, saatavuudesta
ja viestinndstd. Namad lajit ovat niita,
joissa hunajan myyntikyky ratkais-
taan. Hunajan ja muiden mehildis-
tuotteiden myynti on ainoa asia, josta
mehildishoitoon tulee rahaa. Kaikki
muu — mehildisten hoito, hunajan ké-
sittely, kalustot ja laitteet — aiheuttavat
kustannuksia ja vain kuluttavat rahaa.
Toki mehilédishoidon arvot ja perusteet
voivat olla jossain aivan muualla kuin
rahan ansaitsemisessa, mutta ei siitd
mitddn haittaa ole jos hunajatuote on

kunnossa, hinta kohdallaan, jakelu
toimii ja kerrot osaavasti ja kauniisti
hunajasta ja sen kéytostd.

Valmentajan tehtiivi ei ole hyssy-
telldi valmennettavaa. Huonoja suo-
rituksia on ruodittava ja tekniikkaa
hiottava paremmaksi ja paremmak-
si. Suorituksen hyviét osat on pidetti-
v tallessa ja kilpailijoiden kehitystd
on seurattava. Vain laadukkaat ja riit-
tivin haasteelliset harjoitukset kehit-
tivit, eikd kukaan voi harjoitella toi-
sen puolesta. Kannustava palaute hy-
vistd suorituksista on my0s paikal-
laan. Ndmi asiat koskevat my6s kil-
pailua hunajan markkinoilla

1. Hunajan menekinedistamistéd ei saa koskaan keskeyttaa, silla se
merkitsee samalla luopumista suomalaisen hunajan markkinaosuuk-

sista

2. Tehokas mainoskampanja pitda toteuttaa suhteellisen pian, silla
ulkomaisen hunajan lapilydnti on selked uhka talla sektorilla ja sen
torjunta onnistuu vain omalla kampanjalla

3. Vahintdén puolet menekinedistdmisen tehosta jAd saavuttamatta,
koska materiaalien takaa puuttuu tuotekuva, jonka eteen toita teh-

daan.

4. Tietoa on ja sita tulee lisda, mutta viesteja ei ole muotoiltu eika levi-

tetty

5. Yhteistydsséa tapahtuva menekinedistaminen tarkoittaa pitkalti sel-
laista yksittaisten tarhaajien ja yritysten myyntity6ta, jossa kaytetaan
sitd materiaalia ja tietoa, joka on tuotettu yhteisilla varoilla. Tasta on
hyotya kaikille toimijoille, silla hunajan tunnettuus ja kulutus lisdan-

tyvat ja hyva mielikuva vahvistuu.

6. Viestinnan péaalinjoja on suunniteltava yhdessa. Samalla tieto leviaa
ja sitoutuminen paranee. Kaikki eivat koskaan tule osallistumaan
yhté aikaa erilaisiin yhteisiin toimiin. Tama ei saa kuitenkaan estda
keskusjarjeston jatkuvaa yhteydenpitoa ja sisdista markkinointia ja
yhteydenpitoa kaikkiin toimijoihin.

Liséksi erittdin hyvéa lukemista:
Mehiléishoitoa kiytinnossi, osa 2 sivut 270 -295
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