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Mitä on 

kuluttajaymmärrys?



”It’s not what you look 

at that matters, 

it’s what you see”

- Henry David Thoreau
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Se on

kutonen!

Kuluttaja Yritys

Se on

ysi!



Kuluttaja Yritys

”Haluan 

hyvän 

välipalan”  

???



”Haluan 

hyvän 

välipalan”  

”Kuluttaja insight” on ymmärrys aidosta ostopäätöstä 
ohjaavasta ajurista, joka kumpuaa kuluttajan  

Kuluttajaymmärrys auttaa hahmottamaan MITÄ ja 

MINKÄLAISTA tuotetta kuluttajat haluavat ostaa 

– tärkein lähtökohta tälle on selvittää MIKSI

tarpeista & haluista
Jotain

makeaa
1.

käytänteistä & kokemuksistaJotain

nopeaa

2.

uskomuksista & asenteistaJotain

tuttua

3.

Tarvitaan empaattista ajattelua: kykyä asettua kuluttajan saappaisiin
©Laura Forsman, Aistila



Kuluttajaymmärrys on aina tilanne- ja 

kohderyhmäsidonnaista

Tarvetilannesegmentointi

Missä ja milloin

välipalaa?

Kohderyhmäsegmentointi

Millaiselle tyypille

välipalaa?

©Laura Forsman, Aistila



”The future is already here –

it’s just not very evenly 

distributed.”

- William Gibson
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Edelläkävijöiden hiljaiset signaalit viitoittavat 

tulevaa

Innovaattorit

2,5%

Varhaiset

omaksujat

13,5%

Enemmistön

etujoukko

34%

Enemmistön

jälkijoukko

34%

Vitkastelijat

16%

Everett Rogers: Innovaatioiden omaksumiskäyrä

Ne löytyvät edelläkävijöiden 
ajatuksista ja käytänteistä



Kuluttajaymmärrys on aina aikasidonnaista ja 

vanhenee käytössä

Nykyhetki Trendit

5 – 10 v.

Megatrendit

20 +v.

Yrityksen 

tarjoama 

nyt

Brändi- ja 

tuotestrategiat

Liiketoimintastrategiat

Strateginen ennakointiKuluttajaymmärrys



Aistilähtöistä 

& moniaistista 

kuluttajaymmärrystä



Aistilähtöinen

kuluttaja-

ymmärrys

Ihminen havaitsee kaiken 

aikaa maailman kaikkien 

aistiensa välityksellä.



Jokainen tuote- ja brändikokemus syntyy näkö-, 

kuulo-, maku-, haju- ja tuntoaistimusten 

yhteisvaikutuksena ja sitä arvioidaan niiden 

aiheuttamien ajatusten ja tunteiden perusteella.
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Ymmärtämällä kuluttajakokemus aistitasolle asti  – entistä konkreettisemmin – voidaan kehittää 

aistein havaittavasti parempia tuotteita ja asiakaskokemuksia.

Asiakaskokemusten aistilähtöinen kartoitus 

tuottaa tulokseksi uudenlaisia ”aisti-insighteja”



Miten kuluttaja-

ymmärrystä 

tuotetaan ja 

hyödynnetään?



Kuluttajaymmärrystä tuotetaan monenlaisilla 

menetelmillä

Kvalitatiiviset menetelmät

Laadullinen analyysi

o Kirjallisuuskatsaus ja synteesi halutusta aiheesta

o Kilpailijakartoitus ja –analyysi

o Trendien ja hiljaisten signaalien identifiointi 

aiheesta

o Osallistaminen (co-creation)

o Havainnointi ja etnografia (netno- ja videografia)

o Fokusryhmäkeskustelut

o Asiantuntija- ja edelläkävijähaastattelut ja 

havainnointi

Kvantitatiiviset menetelmät

Analyysi tilastollisten menetelmien avulla

o Olemassa olevien määrällisten tietojen 

analysointi ja yhdistäminen

o Nettikyselyt

o Tuotetestaukset / kenttäkokeet

o Lomakekyselyt paikanpäällä

o Kokeelliset menetelmät
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Kuluttajaymmärrys on lähtölaukaus 

kuluttajakeskeiseen innovointiin, 

tuotekehitykseen ja markkinointiviestintään 

Liiketoiminta-

mahdollisuuksien 

hahmottaminen

Kuluttajatutkimus 

ja –ymmärryksen 

tuottaminen

Konseptointi &

roadmäppäys
Ideointi Konseptitestaus

Prosessin voi viedä läpi hyvin hitaasti tai hyvin nopeasti

A
B
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Arkiruoka on 

murroksessa

Miten muutamme 

ruokailutottumuksia ja kuluttajien 

mieltymyksiä 

–

ja teemme uusia arjen 
hittituotteita?



Ilmastoystävälliseen ruokavalioon pääseminen

edellyttää isoa muutosta länsimaisten ihmisten

ruokailutottumuksissa

-60% +>100%-50%

Lähteet: Nature & Lancet



Kuluttajaymmärrys auttaa 

yritystä tekemään kysyntää 

lisääviä valintoja tarjooman

kehittämisessä

[sinun tuotteesi 

tähän]


