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Tässä kandidaatintyössä selvitettiin, millaisia tarpeita ja odotuksia ruoantuottajilla on digi-

taalista suoramyyntialustaa kohtaan ja miten nämä tulisi huomioida kehitysvaiheessa olevan 

Ruokatori-konseptin suunnittelussa. Työ rajautui tuottajanäkökulmaan ja tarkasteli suora-

myyntiä tuottajan arjen, myyntiprosessin ja käyttöönoton edellytysten kautta. 

Aineisto kerättiin laadullisena kyselytutkimuksena Kaakkois-Suomen alueella toimivilta 

suoramyyntiä harjoittavilta maataloustuottajilta (n=14). Avoimet vastaukset analysoitiin ai-

neistolähtöisellä sisällönanalyysillä, jonka avulla tunnistettiin toistuvat teemat ja niitä ku-

vaavat luokat. 

Tulosten perusteella tuottajien odotukset kohdistuvat kahteen pääkokonaisuuteen. Ensinnä-

kin tuottajat odottavat alustalta konkreettista apua suoramyynnin arkeen: näkyvyyden ja löy-

dettävyyden parantamista, tilausten ja viestinnän keskittämistä, toimitusten suunnittelua tu-

kevia näkymiä sekä ennakointia ja raportointia esimerkiksi kirjanpidon tueksi. Toiseksi 

käyttöönoton edellytyksissä korostuivat helppokäyttöisyys, hinnoittelun läpinäkyvyys ja 

kustannusten ennakoitavuus sekä riittävä käyttäjäkunta. Tuottajat painottivat, että palvelun 

on tuotettava selkeää lisäarvoa eikä jäädä yhdeksi lisäkanavaksi, jotta kuukausimaksu tai 

komissio koetaan hyväksyttäväksi. 

Työn rajoitteina ovat aineiston laadullinen luonne ja alueellinen rajaus sekä se, että arviot 

perustuivat konseptikuvaukseen eivätkä valmiin järjestelmän käyttökokemukseen. Jatkoke-

hityksen kannalta keskeistä on priorisoida arkea aidosti keventäviä toimintoja, määritellä 

hinnoittelumalli selkeästi ja tarkentaa logistiikka- ja noutoratkaisujen toteutustapoja. 
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This bachelor’s thesis examined what kinds of needs and expectations food producers have 

towards a digital direct-sales platform and how these should be considered in the design of 

the Ruokatori concept, which is currently in the development phase. The thesis was limited 

to the producer perspective and examined direct sales through the producer’s everyday work, 

the sales process, and the conditions for adoption.  

The data were collected through a qualitative questionnaire study from agricultural 

producers engaged in direct sales in South-Eastern Finland (n=14). The open-ended 

responses were analysed using data-driven content analysis, through which recurring themes 

and the categories describing them were identified.  

Based on the results, producers’ expectations focus on two main areas. First, producers 

expect concrete support for everyday direct sales: improving visibility and discoverability, 

centralising orders and communication, providing views that support delivery planning, and 

offering forecasting and reporting tools, for example to support bookkeeping. Second, the 

conditions for adoption emphasised ease of use, transparency of pricing and predictability 

of costs, as well as a sufficiently large user base. Producers emphasised that the service must 

provide clear added value and not remain just an additional channel, for a monthly fee or 

commission to be considered acceptable. 

The limitations of the thesis include the qualitative nature of the data and the regional scope, 

as well as the fact that the assessments were based on a concept description rather than user 

experiences with a finished system. From the perspective of further development, it is 

essential to prioritise features that genuinely reduce everyday workload. In addition, the 

pricing model should be defined clearly, and the implementation approaches for logistics 

and pickup solutions should be refined.



 

4 

   

 

SISÄLLYSLUETTELO 

Tiivistelmä 

Abstract 

1 Johdanto .......................................................................................................................... 7 

1.1 Tausta ..................................................................................................................... 7 

1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset .................................................... 8 

1.3 Tutkimuksen muut rajaukset .................................................................................. 9 

2 Käsitteet ja aiempi tutkimus ......................................................................................... 10 

2.1 Alkutuotanto ........................................................................................................ 10 

2.2 Elintarvikehuoneisto ............................................................................................ 10 

2.3 Lähiruoka ............................................................................................................. 11 

2.4 Kuluttaja ............................................................................................................... 11 

2.5 Ruoan suoramyynti Suomessa ............................................................................. 12 

2.6 Digitaaliset suoramyyntialustat ............................................................................ 13 

2.7 REKO ................................................................................................................... 14 

3 Tutkimusmenetelmä ..................................................................................................... 16 

3.1 Tutkimusote ja -menetelmä ................................................................................. 16 

3.2 Aineiston keruu ja tutkimuksen toteutus ............................................................. 17 

3.3 Aineiston analyysi ................................................................................................ 18 

4 Ruokatorin esittely ........................................................................................................ 23 

4.1 Ruokatorin tavoite ja kohderyhmä ....................................................................... 23 

4.2 Palvelun tyypilliset käyttäjäpolut ......................................................................... 24 

4.3 Roolit ja vastuut ................................................................................................... 27 

4.4 Keskeiset ominaisuudet ....................................................................................... 28 

4.5 Löydettävyys ja hakukonenäkyvyys .................................................................... 29 

4.6 Toteutuksen päälinjat ........................................................................................... 30 

4.7 Vertailu nykyisiin kanaviin .................................................................................. 31 

5 Tutkimuksen tulokset ................................................................................................... 32 

5.1 Aineiston kuvaus ja rajaukset .............................................................................. 32 

5.2 Näkyvyyden lisääminen ja asiakaskunnan laajentaminen ................................... 32 

5.3 Myynnin ja tilausten hallinnan sujuvoittaminen .................................................. 33 



 

5 

   

 

5.4 Asiakaskokemuksen ja ostamisen helppouden parantaminen ............................. 33 

5.5 Suoramyyntialustan käyttöönoton edellytykset ja kriittiset näkökulmat ............. 34 

6 Keskustelu .................................................................................................................... 36 

6.1 Näkyvyyden, asiakasvirran ja myynnin sujuvuuden kokonaisuus ...................... 36 

6.2 Tilausten hallinta, ennakointi ja suhde nykyisiin käytäntöihin ............................ 37 

6.3 Asiakaskokemus ja ostamisen helppous .............................................................. 37 

6.4 Käyttöönoton edellytykset ja kriittiset näkökulmat ............................................. 38 

6.5 Tutkimuksen eettisyys ja luotettavuus ................................................................. 39 

7 Yhteenveto .................................................................................................................... 40 

Lähteet ................................................................................................................................. 42 

 

Liitteet 

Liite 1. Alkutuotannon toiminnan ja muun elintarviketoiminnan välinen raja  

 

  



 

6 

   

 

ILMOITUKSET 

Turnitin 

Tämä kandidaatintyö on tarkastettu Turnitin-plagiaatintunnistuspalvelulla. 

Tekoälyn käyttö 

Tämän opinnäytetyön tekijä Joona Pigg käytti seuraavia tekoälypohjaisia työkaluja työn val-

mistelun aikana: 

1. ChatGPT (OpenAI, GPT-5.2) 

o Käyttötarkoitus: Sisällön jäsentely, kieliasun tarkistus, toiston tunnistaminen  

o Tarkempi kuvaus: 

Työkalua käytettiin työn rakenteen suunnittelussa, ilmaisun selkeyttämiseen, kir-

joitusvirheiden korjaamiseen sekä joidenkin kohtien muotoiluun akateemisem-

maksi.  

2. Consensus AI 

o Käyttötarkoitus: Taustakirjallisuuden ja tutkimuslähteiden hakeminen 

o Tarkempi kuvaus: 

Työkalua käytettiin etsimään tutkimusta tukevaa kirjallisuutta. Hauissa käy-

tettiin aiheenmukaisia hakusanoja kuten suoramyynti, lähiruoka, kyselytutki-

mus, REKO 

 

Vastuu 

Työn tekijä Joona Pigg vastaa tämän kandidaatintyön sisällöstä kokonaisuudessaan ja on 

tarkistanut sekä muokannut tekoälytyökalujen avulla mahdollisesti tuotetun sisällön.  
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1  Johdanto 

Maailmanlaajuiset haasteet ja muuttuvat kulutustottumukset pakottavat tarkastelemaan ruo-

kajärjestelmiämme uudesta näkökulmasta, jossa paikallisuus ja toimitusketjujen lyhyys ko-

rostuvat. Digitaaliset työkalut tarjoavat tässä kehityksessä siltoja, jotka voivat lyhentää mat-

kaa pellolta pöytään ja samalla parantaa alkutuottajien toimintaedellytyksiä. Jotta teknologia 

voi palvella aitoa tarvetta, on välttämätöntä ymmärtää niitä käytännön reunaehtoja, joiden 

keskellä suomalaiset ruoantuottajat päivittäin työskentelevät. 

1.1  Tausta 

Kuluttajien kiinnostus lähiruokaan, lyhyisiin toimitusketjuihin ja lähituottajien tukemiseen 

on kasvanut viime vuosina (Taloustutkimus, viitattu lähteessä STT Info 2023). Samalla suo-

malainen maatalous on murrosvaiheessa: tuottajien kannattavuushaasteet sekä kiristyvät 

vaatimukset esimerkiksi tuotantoeläinten hyvinvoinnin ja terveyden osalta lisäävät kustan-

nuksia (Niemi ym. 2021, 185; Ruokavirasto 2025). Tuottajahinnat eli tuottajan saama kor-

vaus tuotteistaan eivät kuitenkaan ole kasvaneet vastaavasti. Tilastokeskuksen tuottajahin-

taindeksin (2025a) mukaan tuottajille maksettu korvaus laski vuonna 2024 4,2 % edellisvuo-

teen verrattuna.  

Suoramyynti on perinteisesti ollut yksi keino parantaa tuottajahintaa, koska välikädet vähe-

nevät (Rikkonen ym. 2017). Suoramyynti vaatii käytännön järjestelyjä ja suunnittelua. 

Markkinointiin ja näkyvyyteen on myös panostettava, jotta asiakkaat löytävät tuotteet ja ti-

laaminen on helppoa (Kurnia ym. 2016). Digitaaliset ratkaisut voivat helpottaa suoramyyn-

tiä, mutta niiden käyttöönottoa voivat hidastaa käytettävyyteen, resursseihin ja toimintata-

pojen muutokseen liittyvät tekijät (Kurnia ym. 2016). Tästä huolimatta on vielä epäselvää, 

millaisia konkreettisia tarpeita ja odotuksia suomalaisilla maataloustuottajilla on digitaalista 

suoramyyntialustaa kohtaan ja mitkä tekijät vaikuttaisivat palvelun käyttöönottoon. 

Aiemmissa tutkimuksissa on tarkasteltu lähiruokamarkkinoiden kehitystä, lyhyiden ruoka-

ketjujen hyötyjä sekä REKO-toimintaa (Grönqvist 2024). Näiden tutkimusten perusteella 
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voidaan todeta, että suoramyynnin toimintamallit ja niiden rooli ruokajärjestelmässä ovat 

viime vuosina olleet kasvavan kiinnostuksen kohteena. 

Suomessa suoramyynnin edellytyksiä tukevat sekä kehitystrendit että politiikkatoimet: suo-

ramyynti kuluttajille yleistyy, tilojen valmius suoramyyntiin on kasvamassa (Luonnonvara-

keskus 2025a; Saarnivaara ym. 2020). Lähiruokaohjelma ohjaa kehittämään lähiruokasek-

toria monesta suunnasta. Ohjelmassa korostetaan erityisesti pienimuotoisen jalostuksen ja 

suoramyynnin toimintaedellytysten parantamista neuvonnan, lainsäädännön sekä tutkimuk-

sen avulla (Maa- ja metsätalousministeriö 2021). Yhteenvetona voidaan todeta, että suora-

myynnin kehittämiselle on sekä käytännön tarvetta että laajempaa yhteiskunnallista tukea. 

Tämä kandidaatintyö liittyy Ruokatori-konseptiin, joka on kehitysvaiheessa oleva verkko-

pohjainen kauppapaikka maataloustuotteiden suoramyynnille. Ruokatorin tavoitteena on tar-

jota keskitetty ja helppokäyttöinen alusta tuottajien ja kuluttajien väliseen kaupankäyntiin 

sekä sujuvoittaa tuottajan suoramyynnin käytännön toteutusta. 

1.2  Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset 

Tutkimuksen tarkoituksena on selvittää, millaisia tarpeita ja odotuksia ruoantuottajilla on 

digitaalisen suoramyyntialustan käyttöönottoon ja kehittämiseen suoramyynnin tukena. Tut-

kimuksessa tarkastellaan erityisesti sitä, miten Ruokatori-konseptin kaltainen digitaalinen 

palvelu voisi tukea tuottajien työtä ja myyntiprosessia. Lisäksi pyritään tunnistamaan, mil-

laisia käytännön haasteita tuottajat kokevat nykyisissä myyntikanavissa ja millä tavoin digi-

taalinen alusta voisi lieventää näitä haasteita. Tavoitteena on myös kartoittaa, millaisia hyö-

tyjä tuottajat odottavat palvelulta, mitkä toiminnallisuudet he kokevat keskeisiksi sekä mil-

laisia kehittämisehdotuksia he esittävät palvelun suunnittelun tueksi. 

Tutkimus pyrkii vastaamaan seuraavaan pääkysymykseen ja sitä tarkentaviin alakysymyk-

siin: 

1. Millaisia tarpeita ja odotuksia ruoantuottajilla on Ruokatorin kaltaiselle digitaaliselle 

suoramyyntialustalle ja miten nämä tarpeet tulisi huomioida palvelun kehittämi-

sessä? 
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a. Millaisia haasteita ruoantuottajat kokevat nykyisissä suoramyynnin käytännöissä 

ja myyntikanavissa? 

b. Millaisia toiminnallisuuksia ja ominaisuuksia ruoantuottajat pitävät keskeisinä 

digitaalisessa suoramyyntialustassa?  

c. Mitkä tekijät edistävät tai hidastavat tuottajien näkökulmasta Ruokatorin otta-

mista käyttöön? 

Näiden tutkimuskysymysten avulla muodostetaan kokonaiskuva ruoantuottajien suora-

myynnin nykytilasta. Lisäksi tunnistetaan keskeiset kehitystarpeet, jotka tulisi huomioida 

Ruokatorin suoramyyntialustan suunnittelussa ja kehittämisessä. 

1.3  Tutkimuksen muut rajaukset 

Tutkimus rajautuu ruoantuottajien näkökulmaan ja tarkastelee suoramyyntialustaa tuottajan 

työarjen ja myyntiprosessin kannalta. Työssä keskitytään tuottajien tarpeisiin, odotuksiin ja 

käyttöönoton edellytyksiin. Lisäksi tarkastellaan niitä keskeisiä toiminnallisuuksia, joita 

tuottajat pitävät tärkeinä Ruokatori-konseptin kaltaisessa digitaalisessa palvelussa. Koska 

tutkimuksen kohteena on kehitysvaiheessa oleva konsepti, tarkastelun painopiste on käyttä-

jälähtöisten vaatimusten ja kehitystarpeiden tunnistamisessa, ei valmiin tuotteen käytettä-

vyyden arvioinnissa. 

Aineisto kerättiin laadullisena kyselytutkimuksena ruoantuottajilta ja tulokset perustuvat 

vastaajien kokemuksiin ja näkemyksiin. Tutkimuksen ulkopuolelle rajautuvat kuluttajanäkö-

kulman syvällinen tarkastelu, taloudellinen kannattavuusanalyysi sekä kilpailevien alustojen 

syvällinen tekninen vertailu. Tutkimuksen tavoitteena ei ole tehdä yleistyksiä koko Suomen 

ruoantuottajakentästä, vaan tuottaa Ruokatorin kehitystyötä tukevaa tarve- ja vaatimustietoa. 
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2  Käsitteet ja aiempi tutkimus 

2.1  Alkutuotanto 

Tässä tutkimuksessa käytettävä termi maataloustuottaja tai tuottaja rinnastetaan alkutuotan-

toa harjoittavaan maatalousyrittäjään. Ruokaviraston (2023a) mukaan alkutuotannolla tar-

koitetaan elintarviketuotannon ensimmäistä vaihetta. Alkutuotantoon kuuluu esimerkiksi 

eläintuotanto (maito-, muna- ja lihantuotanto), kalastus ja kalanviljely sekä kasvinviljely 

(viljat, hedelmät, kasvikset ja sienet). Lisäksi alkutuotantona pidetään hunajantuotantoa sekä 

luonnonvaraisten marjojen ja sienten keruuta ja metsästystä. Ruokaviraston (2023a) mukaan 

alkutuotannossa sallitaan myös tiettyjen alkutuotannon tuotteiden toimittaminen pienissä 

määrin suoraan kuluttajalle tai paikallisille vähittäisliikkeille. 

Alkutuotannoksi ei katsota: alkutuotannon tuotteiden jatkojalostusta, maidon kuljetusta pois 

alkutuotantopaikalta tai eläinten teurastamista. Alkutuotantoa ei siis ole esimerkiksi yrttien 

kuivaaminen, kasvisten kuoriminen tai juuston valmistus. Ne katsotaan elintarvikehuoneis-

toon kuuluvana toimintana. (Ruokavirasto 2023a.) 

2.2  Elintarvikehuoneisto 

Ruokavirasto (2023b) määrittelee elintarvikehuoneiston joksikin fyysiseksi rakennukseksi, 

huoneistoksi tai niiden osaksi, jossa käsitellään myytäväksi tai luovutettavaksi tarkoitettuja 

elintarvikkeita. Käsittelyyn lasketaan valmistus, säilytys, kuljetus, myynti, tarjoilu tai muu 

käsittely. Elintarvikehuoneistoksi lasketaan myös elintarvikkeiden verkkokauppa. Alkutuo-

tantopaikkaa ei katsota elintarvikehuoneistoksi.  

Liitteessä 1 eritellään suoramyynnin näkökulmasta toimintaa, joka määritellään elintarvike-

huoneistoksi. Ilmoitus elintarvikehuoneiston perustamisesta tulee tehdä Ruokaviraston 

(2023b) mukaan kunnan tai kaupungin elintarvikevalvontaan. Lisäksi, jos huoneistossa kä-

sitellään eläinperäisiä elintarvikkeita ennen vähittäismyyntiä, tulee huoneisto hyväksyttää 

sijaintikunnan elintarvikevalvontayksiköllä ja esittää suunnitelma yrityksen omavalvon-

nasta. 
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2.3  Lähiruoka 

Maa- ja metsätalousministeriön ruokaohjelman mukaan lähiruoalla tarkoitetaan alueellisesti 

tuotettua ja jalostettua ruokaa, jonka raaka-aineet ovat paikallisia ja jonka kulutus tapahtuu 

samalla alueella. Tavoitteena on edistää alueellista taloutta, työpaikkoja ja ruokakulttuuria 

maakunnan tai sitä pienemmän alueen sisällä (Maa- ja metsätalousministeriö 2021). 

Lähiruoan käsitteeseen liittyy käytännössä myös tulkinnanvaraa, koska läheisyys voidaan 

ymmärtää monella tavalla. Se voi tarkoittaa lyhyttä maantieteellistä etäisyyttä, mutta myös 

lyhyttä toimitusketjua ja suorempaa yhteyttä tuottajan ja kuluttajan välillä. Lyhyissä tarjon-

taketjuissa korostuvat myös luotettava laatutieto, läpinäkyvyys ja jäljitettävyys, koska ku-

luttajat haluavat tietää mistä ruoka tulee ja kuka sen on tuottanut. (Kurunmäki ym. 2012.) 

2.4  Kuluttaja 

Euroopan parlamentin ja neuvoston asetuksessa (EY) N:o 178/2002 kuluttajalla tarkoitetaan 

elintarvikkeen lopullista käyttäjää, joka hankkii elintarvikkeita omaan yksityiseen käyt-

töönsä eikä elinkeinotoiminnan tarkoituksiin. Kuluttaja ei siis osta elintarvikkeita edelleen 

myytäväksi, valmistettavaksi tai jalostettavaksi, vaan käyttää ne itse (Euroopan parlamentti 

ja neuvosto 2002). Määritelmä on linjassa myös suomalaisen kuluttajansuojalain kanssa, 

jossa kuluttaja määritellään luonnolliseksi henkilöksi, joka hankkii hyödykkeen pääasiassa 

muuhun kuin elinkeinotoimintaan (Finlex 1978). 

Digitaalisessa suoramyynnissä kuluttajan rooli korostuu erityisesti siksi, että ostopäätös teh-

dään usein etänä ja pitkälti tuote- ja tuottajatietojen perusteella. Tämän vuoksi keskeistä on, 

että verkkopalvelussa esitetyt tiedot ovat riittävät ja luotettavat. Elintarviketiedot eivät saa 

johtaa kuluttajaa harhaan esimerkiksi tuotteen ominaisuuksista, alkuperästä tai valmistusta-

vasta. Lisäksi kuluttajalle olennaiset tiedot, kuten allergeenit, on pystyttävä esittämään sel-

keästi myös verkossa. (Euroopan parlamentti ja neuvosto 2011.) 
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2.5  Ruoan suoramyynti Suomessa 

Suoramyynnillä tarkoitetaan myyntiä, jolloin ruoantuottaja myy itse tuottamiaan tuotteita 

suoraan kuluttajalle (Ruokavirasto 2019). Suoramyynti katsotaan alkutuotannoksi, kun tuot-

teita myydään vain rajoitetuin määrin. Ruokavirasto (2023a) määrittelee alkutuotantoon lu-

keutuvat suoramyyntirajat ja myyntimäärät, jotka edellyttävät rekisteröidyn elintarvikehuo-

neiston.  

Liitteessä 1 rajat ovat taulukoituna eri tuotantosuuntien mukaan. Rajat vaihtelevat huomat-

tavasti tuotantosuunnittain. Esimerkiksi raakamaidon myynti on sallittua enintään 2500 kg 

vuodessa, mutta kananmunien myyntiä voidaan harjoittaa alkutuotantona jopa 20 000 kilo-

grammaan vuodessa. Vastaavasti taas tuotantoeläinten teurastus ja lihan myynti vaatii aina 

rekisteröidyn elintarvikehuoneiston. Ainoastaan eläinten pito ja kuljetus lukeutuvat alkutuo-

tannoksi. Tuottajan näkökulmasta rajojen tunteminen on tärkeää, sillä ne auttavat hahmotta-

maan, missä vaiheessa tulee investoida tilaan, joka täyttää elintarvikehuoneistotoiminnan 

vaatimukset. Kuluttajalle rajat puolestaan varmistavat elintarviketurvallisuuden riskialtteim-

missa elintarvikkeissa ja suuremmissa myyntimäärissä. 

Luonnonvarakeskuksen tilaston (2025b) mukaan suoramyyntiä harjoittavia maatiloja oli 

vuonna 2023 yhteensä 1654 ja niiden osuus kaikista maatiloista oli 3,9 % Tilaston mukaan 

suoramyyntitilojen määrä on kasvanut noin kahdella kolmanneksella vuodesta 2010, jolloin 

niitä oli 990 kappaletta.  

Hyödyt ja haasteet 

Rikkonen ym. (2017) toteavat, että pienet tuottajat turvautuvat suoramyyntiin, kun volyymit 

eivät riitä saadakseen markkinatilaa päivittäistavarakaupan hyllyltä. Tutkimuksen mukaan 

tällaiset vaihtoehtoiset myyntikanavat voivat lisätä tuottajien voittoja.  

Kaupungistuminen on vaikuttanut siihen, että ihmiset asuvat nykyään lähempänä kaupun-

kien keskustoja ja maaseudun väkimäärä on vähentynyt. Tilastokeskuksen (2025b, taulukko 

11s3) mukaan 4,13 miljoonaa suomalaista asui kaupunkialueella eli sisemmällä, ulommalla 

tai kaupungin kehysalueella. Yksi suurista suoramyynnin haasteista on logistiikka. Tuotan-

totilat harvoin sijaitsevat siellä missä ihmiset asuvat eli kaupunkialueella. Rikkonen ym. 

(2017) mukaisesti arviolta kolmannes tuottajista kuljetti tuotteita kerran tai kahdesti 
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viikossa. Keskimääräinen kuljetusmatka oli 50,7 kilometriä ja sen kestoksi arvioitiin vähin-

tään noin kolme tuntia. 

Rikkonen ym. (2017) nostavat myös asiakkaiden huonon saavutettavuuden yhdeksi lähiruo-

kamarkkinoiden kasvua rajoittavista tekijöistä. Näkyvyyden saaminen on vaikeaa ja suora-

myynti toimii pääsääntöisesti sellaisten kuluttajien voimalla, jotka ovat valmiita näkemään 

enemmän vaivaa lähiruoan ostamiseksi. 

2.6  Digitaaliset suoramyyntialustat 

Lähiruoan huono saavutettavuus on yksi haaste, jota digitaaliset suoramyyntialustat pyrkivät 

ratkomaan. Digitaaliset alustat voivat edesauttaa viljelijöiden pääsyä paikallisille ja alueel-

lisille markkinoille sekä vastavuoroisesti kuluttajien pääsyä paikallisiin tuotteisiin. Verkko-

kauppamainen suoramyyntialusta voi parantaa saavutettavuutta sekä tehdä ostamisesta su-

juvaa tarjoamalla selkeän tuotevalikoiman, tilausprosessin ja keskitetyn asioinnin. (Kurnia 

ym. 2016.) 

Digitaalisten alustojen hyötyjä lyhyissä ruokaketjuissa on kuvattu erityisesti arvonluonnin 

ja koordinoinnin näkökulmasta: alusta voi keskittää näkyvyyttä, tukea kysynnän ja tarjonnan 

yhteensovittamista sekä vähentää transaktiokustannuksia (Masi ym. 2025). Lisäksi alustoilla 

voidaan parantaa läpinäkyvyyttä ja tiedon saatavuutta, mikä tukee kuluttajien luottamusta ja 

helpottaa ostopäätöstä etenkin etäostamisessa (Vahdanjoo ym. 2025).  

Hyötyjen rinnalla tutkimus ja asiantuntijaraportit nostavat esiin käyttöönoton haasteita. Di-

gitaalisten ratkaisujen omaksuminen voi edellyttää riittävää digiosaamista. Se voi vaatia 

myös aikaa palvelun opetteluun ja ylläpitoon. Lisäksi tuottajan on voitava luottaa siihen, että 

alusta tuottaa käytännön hyötyä arjessa. Esimerkiksi neuvonnan, osaamisen ja helppokäyt-

töisyyden merkitys korostuu erityisesti pienemmillä toimijoilla (FAO 2022). Näin ollen di-

gitaaliset alustat tarjoavat teoreettisesti ratkaisuja suoramyynnin keskeisiin haasteisiin, 

mutta on edelleen tarpeen ymmärtää, miten hyvin nykyiset ratkaisut vastaavat tuottajien ar-

jen tarpeisiin ja millaiset tekijät vaikuttavat niiden käyttöönottoon suomalaisessa toimin-

taympäristössä. 
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2.7  REKO 

REKO on yksi suoramyyntiä harjoittavien maataloustuottajien digitaalisista myyntikana-

vista. Sen nimi tulee ruotsinkielisistä sanoista Rejäl konsumtion eli reilu kuluttaminen. Suo-

messa REKO-toiminta on levinnyt maantieteellisesti laajalle alueelle ja maassa toimii yli 

200 itsenäistä REKO-rengasta (Grönqvist 2024). REKO-renkaat toimivat käytännössä alu-

eellisina Facebook-ryhminä, joissa tuottajat julkaisevat myynti-ilmoituksia ja kuluttajat te-

kevät tilauksensa kommentoimalla myyntijulkaisuihin. Tuotteet noudetaan sovittuna jako-

päivänä sovitusta paikasta, jolloin järjestelmä yhdistää digitaalisen tilaamisen ja fyysisen 

jakelun (Sandberg 2025; Grönqvist 2024). Toiminta perustuu yleensä vapaaehtoisiin ylläpi-

täjiin, eikä kyse ole varsinaisesta kaupallisesta alustasta (Aitoja makuja 2025). REKO-mal-

lissa vastuu tuotteiden elintarviketurvallisuudesta ja myynnistä jää tuottajalle (Snellman 

2021). 

Tuottajille REKO tarjoaa useita hyötyjä. Ensinnäkin se on matalan kynnyksen kanava: mu-

kaan pääsee ilman oman verkkokaupan rakentamista ja ilman palvelumaksuja, mikä tekee 

siitä houkuttelevan erityisesti pienille tai aloitteleville toimijoille (Snellman 2021). REKO 

mahdollistaa myös joustavan myynnin. Tuottaja voi itse päättää, mitä tuotteita tarjoaa ja 

minä ajankohtina. Lisäksi myyntiä voi tehdä myös pienissä erissä. Grönqvistin (2024) mu-

kaan REKOssa on tyypillistä sesonkivaihtelu ja ryhmien aktiivisuuden erot, mutta parhaim-

millaan REKO voi olla tuottajalle merkittävä tulonlähde ja monille tärkeä täydentävä myyn-

tikanava. Lisäksi suora asiakaskontakti voi lisätä työn mielekkyyttä ja tarjota vaihtelua maa-

talousyrittäjän arkeen, mikä nousi esiin tuottajien kokemuksissa. 

REKOn haasteet liittyvät erityisesti tilausten hallintaan, näkyvyyteen ja riippuvuuteen Face-

bookista. Koska Facebookia ei ole suunniteltu myyntialustaksi, tilausprosessi nojaa kom-

mentteihin ja viestintään, mikä voi aiheuttaa tuottajalle lisätyötä ja epävarmuutta. Grönqvis-

tin (2024) aineistossa tuottajat kuvaavat, että tilausten hallinta vie aikaa erityisesti silloin, 

kun tilauksia tulee paljon tai useasta kanavasta, ja että tilauksia täytyy seurata jatkuvasti. Osa 

tuottajista ottaa tilauksia myös esimerkiksi puhelimitse tai muiden sovellusten kautta, jolloin 

tieto hajautuu ja hallinnointi vaikeutuu entisestään. Lisäksi Facebook-riippuvuus rajoittaa 

potentiaalista asiakaskuntaa. Kaikki kuluttajat eivät käytä Facebookia tai halua käyttää sitä, 

mikä tuottajien kokemusten mukaan voi olla kasvun este. Myös REKOn yleinen tunnettuus 

voi olla paikallista ja vaihtelevaa: tuottajat ovat kuvanneet, että REKOa “ei löydetä 
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sattumalta”, vaan se leviää usein puskaradion kautta ja tunnettuuden kasvattamiseen kaiva-

taan yhteismarkkinointia ja näkyvyyttä. (Grönqvist 2024.) 

Kuluttajapuolella näkyy lisäksi sitoutumisen haasteita. Sandbergin (2025) mukaan REKO-

ryhmissä voi olla paljon jäseniä, mutta vain pieni osa kuluttajista sitoutuu REKO-ostamiseen 

pidemmällä aikavälillä. Tämä tekee kysynnästä tuottajalle vaikeammin ennakoitavaa ja voi 

lisätä riskiä hävikistä tai toisaalta varovaisuudesta tuotannon ja tarjonnan suunnittelussa. Sa-

malla REKO-jakojen fyysinen luonne eli tietty myyntiaika ja -paikka, voivat olla osalle ku-

luttajista kynnyskysymys, vaikka toisille se on nimenomaan toiminnan vahvuus ja torimai-

nen kohtaamispaikka (Grönqvist 2024).  
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3  Tutkimusmenetelmä 

3.1  Tutkimusote ja -menetelmä 

Tutkimusmenetelmänä on käytetty laadullista kyselytutkimusta. Laadullinen eli kvalitatiivi-

nen tutkimus on lähestymistapa, jonka päämääränä on ymmärtää ja tulkita tutkittavia ilmi-

öitä niiden luonnollisessa yhteydessä. Laadullinen tutkimus tarkastelee ihmisten käsityksiä, 

kokemuksia ja toimintaa. (Tuomi & Sarajärvi 2018, 23–24.) 

Tutkimus tehdään laadullisena, sillä tavoitteena on ymmärtää, millaisia tarpeita ja odotuksia 

ruoantuottajilla on Ruokatori-palvelua kohtaan sekä miten nämä tekijät tulisi huomioida sen 

kehittämisessä. Laadullinen lähestymistapa mahdollistaa tuottajien kokemusten, merkitys-

ten ja näkökulmien syvällisen tarkastelun heidän omasta näkökulmastaan. (Tuomi & Sara-

järvi 2018, 18.) 

Menetelmällisesti laadullinen tutkimus on joustava ja kokonaisvaltainen. Tutkimusprosessi 

etenee usein vaiheittain aineiston ja havaintojen mukaisesti ilman tarkasti ennalta laadittua 

suunnitelmaa. (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2007.) Tutkija on laadullisessa tutkimuksessa 

itse keskeinen tiedonhankinnan väline, joten hänen omat havaintonsa sekä tulkintansa vai-

kuttavat suoraan tutkimuksen etenemiseen ja muotoutumiseen. Siksi tutkimuksen tekijän on 

jatkuvasti arvioitava kriittisesti omaa toimintaansa ja oltava tietoinen siitä, miten hänen roo-

linsa ja näkökulmansa heijastuvat koko tutkimusprosessiin (Tuomi & Sarajärvi 2018, 80). 

Kerättyä aineistoa voidaan käsitellä esimerkiksi sisällönanalyysin, teemojen tarkastelun tai 

kokemusten tulkinnan avulla. Näiden aineiston käsittelytapojen tavoitteena on löytää aineis-

tosta toistuvia aiheita, merkityksiä ja rakenteita (Vilkka 2025). 

Kyselytutkimus on menetelmä, jonka avulla voidaan kerätä tietoa suurelta joukolta ihmisiä 

nopeasti ja yhdenmukaisella tavalla. Menetelmä sopii erityisen hyvin tilanteisiin, joissa ta-

voitteena on saada yleiskuva vastaajien mielipiteistä, kokemuksista tai taustatekijöistä. 

(Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2007.) 

Kyselytutkimuksessa vastaajat täyttävät lomakkeen itsenäisesti, eikä tutkija voi olla varmis-

tamassa, miten he ymmärtävät kysymykset. Tuomi ja Sarajärvi (2018, 75) mukaan tämä on 
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yksi kyselyjen haasteista, koska vastaajilta ei voida pyytää selvennyksiä tai lisätietoja, jos 

jokin kohta jää epäselväksi. Tämän vuoksi kysymysten täytyy olla mahdollisimman selkeitä 

ja helposti tulkittavia, jotta kaikki vastaajat ymmärtävät ne samalla tavalla. Hyvin suunni-

teltu kyselylomake auttaa vähentämään väärinymmärryksiä ja parantaa kerätyn aineiston 

luotettavuutta, mikä tukee myös myöhempää analyysia (Tuomi & Sarajärvi 2018).  

Kyselylomakkeen ymmärrettävyyttä ja toimivuutta testattiin etukäteen lähipiirillä. Palaut-

teen perusteella kysymyksiä jäsenneltiin ja muotoilua tarkennettiin, jotta kyselystä saatiin 

yhtenäisempi ja ymmärrettävämpi. 

3.2  Aineiston keruu ja tutkimuksen toteutus 

Tutkimus suunniteltiin alun perin haastattelututkimukseksi. Esikartoitusvaiheessa kuitenkin 

ilmeni, että yhteisen haastatteluajan järjestäminen oli kohderyhmän ajankäytön vuoksi haas-

tavaa. Tämän perusteella aineistonkeruumenetelmäksi valittiin laadullinen kysely, joka to-

teutettiin Google Forms -kyselylomakkeella. Vastaajat pystyivät täyttämään sen heille sopi-

vana ajankohtana. Kyselyä puolsi myös se, että sillä saatiin tavoitettua suurempi osallistuja-

joukko, mitä käytettävissä olevilla resursseilla olisi saatu haastattelemalla. 

Mahdolliset osallistujat kartoitettiin Kaakkois-Suomen alueella toimivista maataloustuotta-

jista. Kohderyhmä rajattiin tuottajiin, jotka harjoittavat suoramyyntiä, koska tavoitteena oli 

selvittää digitaaliseen suoramyyntialustaan liittyviä tarpeita ja odotuksia tuottajien näkökul-

masta. Osallistujia lähestyttiin ensin puhelimitse tutkimustavoitteiden esittämiseksi ja vas-

tausaktiivisuuden parantamiseksi. Yhteensä oltiin yhteydessä 25 tuottajaan, joista tavoitet-

tiin 18. Tavoitetuista 16 ilmoitti halukkuutensa osallistua tutkimukseen. Kyselytutkimus lä-

hetettiin heille sähköpostitse saateviestin kera. Aineiston keräämisen vauhdittamiseksi, nel-

jän päivän kuluttua lähetettiin tekstiviestimuistutus niille osallistujille, jotka eivät olleet vielä 

vastanneet kyselyyn. 

Kyselyssä kerättiin vastaajilta ainoastaan sähköpostiosoite tarkentavia kysymyksiä varten 

vastaajan suostumuksella. Muita henkilötietoja ei kerätty. Kyselylomake koostui 23 avoi-

mesta kysymyksestä. Kysymykset käsittelivät: 

1. nykyisiä suoramyynnin käytäntöjä ja haasteita  
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2. odotuksia digitaalista alustaa kohtaan 

3. keskeisiä toiminnallisuuksia 

4. käyttöönottoon vaikuttavia tekijöitä  

Kyselylomakkeessa esiteltiin lyhyesti Ruokatori-konsepti ja sen keskeiset tavoitellut toimin-

not, jotta vastaajat pystyivät suhteuttamaan vastauksensa nimenomaan digitaaliseen suora-

myyntialustaan. 

Kyselyyn vastasi 14 tuotantotilaa. Vastaajamäärää pidettiin riittävänä, koska tutkimus toteu-

tettiin laadullisena kyselynä ja tavoitteena oli tunnistaa toistuvia teemoja tuottajien koke-

muksista ja tarpeista, ei tuottaa tilastollisesti yleistettäviä tuloksia (Vilkka 2025). 

3.3  Aineiston analyysi 

Aineiston analysoinnissa menetelmänä käytettiin aineistolähtöistä sisällönanalyysiä. Milesin 

ja Hubermanin (1994, viit. teoksessa Tuomi & Sarajärvi 2018) mukaan analyysin tekninen 

osuus alkaa aineiston pelkistämisellä. Pelkistämisvaiheessa alkuperäisilmauksista valikoi-

daan tutkimuskysymyksen kannalta olennaiset sisällöt. Niistä muodostetaan lyhyitä pelkis-

tettyjä ilmauksia, jotta aineisto saadaan jäsenneltyä selkeästi. 

Ryhmittelyvaiheessa kaikki pelkistetyt ilmaukset listataan allekkain ja ryhmitellään alakate-

gorioiksi sekä nimetään ne sisältöä kuvaavalla nimellä. Aineiston ryhmittelyä jatketaan niin 

pitkään kuin aineisto mahdollistaa yhdistämällä aina alempia luokkia isommaksi kokonai-

suudeksi. Lopulta muodostuu yksi tai useampi kokonaista ilmiötä kuvaava yhdistävä luokka. 

Kategorioiden rakentaminen vaiheittain auttaa kokoamaan yksittäiset ilmaukset laajemmiksi 

kokonaisuuksiksi, joiden avulla voidaan vastata tutkimuskysymykseen. (Tuomi & Sarajärvi 

2018, kpl 4) 

Laadullisen tutkimuksen analyysimenetelmät voidaan jakaa karkeasti kahteen ryhmään sen 

mukaan, ohjaako analyysia jokin ennalta määritelty teoria vai ei. Aineistolähtöinen sisäl-

lönanalyysi kuuluu menetelmiin, joita ei sido tietty teoreettinen tausta, vaan sitä voidaan 

soveltaa joustavasti erilaisiin aineistoihin ja tutkimuskysymyksiin (Tuomi & Sarajärvi 2018, 

kpl 4). Juuri tämän joustavuuden vuoksi aineistolähtöinen sisällönanalyysi soveltui työhöni 
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hyvin, sillä tutkittua ilmiötä ei ole aiemmin teoretisoitu kattavasti ja halusin antaa aineiston 

itsensä ohjata luokittelun muodostumista. 

Analyysiyksikkö 

Analyysin tarkastelutaso määriteltiin ennen varsinaisen analyysin aloittamista. Tuomi & Sa-

rajärvi (2018, kpl 4.4.3) mukaan analyysiyksikkö voi olla sana, lause, lausuma tai ajatusko-

konaisuus. Tässä tutkimuksessa yksiköksi määriteltiin aineiston luonteen ja tutkimuskysy-

myksen perusteella yksittäinen merkityksellinen ilmaisu, eli vastaajan esittämä erillinen si-

sältöelementti, kuten tarve, kokemus, haaste, hyöty tai odotus. 

Tämä rajaus ohjaa aineiston tarkastelua vastaajan tuottamiin semanttisesti itsenäisiin sisäl-

töyksiköihin. Tämä tarkoittaa, että yksi vastaus voi sisältää useita toisistaan erottuvia mer-

kityssisältöjä. Esimerkiksi “Torimyyntiin menee ylimääräistä aikaa asiakkaiden odottami-

seen ja ei voi tietää, onko tiettynä päivänä minkä verran asiakkaita.” (V9) pelkistyi kahdeksi 

semanttisesti erilliseksi sisältöyksiköksi: 1) torimyynnin tehoton ajankäyttö ja 2) asiakasvir-

ran ennakoimattomuus. 

Johdonmukaisuus varmistettiin koko analyysin ajan vertaamalla eri vastausten sisältöjä toi-

siinsa ja tarkistamalla, että samankaltaiset merkityssisällöt pelkistyivät samaan muotoon 

riippumatta siitä, miten vastaaja oli asian ilmaissut. Lisäksi pyrittiin tarkistamaan säännölli-

sesti, että pelkistetyt ilmaukset ja myöhemmät luokittelut heijastivat alkuperäisten vastaus-

ten merkitystä ilman tulkinnallista vääristymää. Tämä sisäinen vertailu vahvisti luokitusten 

yhdenmukaisuutta ja tuki aineistolähtöisen lähestymistavan uskottavuutta. 

Redusointi 

Redusointi eli pelkistämisvaiheessa aineistosta poistettiin tutkimuskysymysten kannalta 

epäolennainen sisältö ja kaikki analyysiyksiköt tiivistettiin mahdollisimman ytimekkääseen 

muotoon.  Pelkistäminen toteutettiin Tuomi ja Sarajärvi (2018, kpl 4.4.3) suosituksen mu-

kaisesti iteratiivisesti: aineisto luettiin useaan kertaan ja pelkistetyt ilmaukset muodostettiin 

niin, että alkuperäisen vastaajan viestin merkitys säilyi muuttumattomana. 

Pelkistetyt ilmaukset koottiin yhtenäiseksi listaksi Google Sheets -taulukkoon, mikä teki ai-

neistosta läpinäkyvän, vertailtavan ja systemaattisesti käsiteltävän.  

Taulukko 2. havainnollistaa kuinka laajoista vastaajien kuvauksista poimittiin analyysiyksi-

kön mukaiset ydinsisällöt ja tiivistettiin ne yhdenmukaisiksi pelkistetyiksi ilmauksiksi. 
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Pelkistämisen tavoitteena oli säilyttää alkuperäinen merkitys, mutta esittää se mahdollisim-

man tiiviissä muodossa. Tämä vaihe loi pohjan aineiston systemaattiselle vertailulle myö-

hemmissä vaiheissa. 

Taulukko 2. Esimerkki aineiston pelkistämisestä 

Alkuperäisilmaus Pelkistetyt ilmaukset 

“Ainut voisi olla näkyvyys yhdessä lisäkana-
vassa.” (V4) 

Lisänäkyvyys 

Yksi lisäkanava näkyvyydelle 

"Tilausten hallinta voisi olla helpompaa arkis-
tointia ja kirjanpitoa ajatellen" (V11) 

Tilausten hallinnan helpottaminen 

Arkistoinnin sujuvoittaminen 

Kirjanpidon sujuvoittaminen 

"Myynnin seuranta ja tilausten hallinta että toi-
mitusten suunnittelu." (V5) 

Myynnin seuranta 

Tilausten hallinta 

Toimitusten suunnittelu 

“Alusta voisi toimia paikallisen lähiruokaketjun 
markkinointikanavana ja lisätä kuluttajien kiin-
nostusta ja paikallisten yritysten/palvelujen 
tuntemusta.” (V12) 

Paikallinen markkinointikanava 

Paikallistuntemuksen kasvattaminen 

Näkyvyyden kasvu 

"Ehkä pientä lisänäkyvyyttä." (V11) Pientä lisänäkyvyyttä 

“.. ei ole olemassa vakiokoon tuotteita eikä 
varastosaldoa, jonka voisi palveluun laittaa.” 
(V4) 

Varastosaldon mahdottomuus 

Lihapakettien yksilöllisyys 

“Jos se on kohtuullinen niin on hyväksyttä-
vissä.” (V1) 

Kohtuullinen komissio hyväksyttävä 

 

Ryhmittely 

Ryhmittelyvaiheessa jatkettiin pelkistämisvaiheessa muodostetusta listauksesta, jossa on 

kaikki pelkistetyt ilmaukset. Niistä muodostettiin alaluokkia yhdistelemällä toistensa kanssa 

samankaltaisia ilmauksia. Alaluokille muodostettiin nimet, jotka kuvaavat kyseiseen luok-

kaan yhdistettyjä pelkistettyjä ilmauksia. Ryhmittely perustui ilmauksien keskinäiseen ver-

tailuun, toistuvuuteen ja semanttiseen läheisyyteen. 

Taulukko 3. osoittaa, miten samaa ilmiötä kuvaavat pelkistetyt ilmaukset koottiin samaan 

alaluokkaan. Ryhmittely paljasti aineiston sisäisiä toistuvuuksia ja auttoi hahmottamaan tee-

moja, jotka toistuivat vastaajien kokemuksissa. Tämä vaihe oli keskeinen, jotta yksittäisistä 

ilmauksista saatiin muodostettua laajempia merkityskokonaisuuksia. 



 

21 

   

 

Taulukko 3. Esimerkki aineiston ryhmittelystä 

Pelkistetyt ilmaukset Alaluokat 

"Lisänäkyvyys" Näkyvyyden lisääntymisen kokemus 

"Lisää näkyvyyttä" 

"Pientä lisänäkyvyyttä" 

"Paikallinen markkinointikanava, kasvat-

taa tuntemusta" 

"Varastosaldon mahdottomuus" Varastonhallinnan haasteet 

"Lihan pakettien yksilöllisyys" 

"Valtava pakettimäärä, varastokirjanpi-

don vaikeus" 

“Kohtuullinen komissio hyväksyttävä” Komission hyväksyttävyyden ehdot 

“Palvelusta pitää maksaa” 

“Reilu komissio” 

“Tarvitaan jotta palvelu toimii” 

"Uusia asiakkaita" Uuden asiakaskunnan tavoittaminen 

"Asiakkaiden saavutettavuus paranisi" 

"Parantaa asiakkaiden saavutettavuutta" 

 

Abstrahointi 

Abstrahointi tarkoittaa aineiston käsitteellistämistä, jossa alkuperäisdatan kielellisistä il-

mauksista edetään teoreettisiin käsitteisiin ja johtopäätöksiin. Ryhmittely on osa abstrahoin-

tia ja sitä jatketaan niin pitkään, että saadaan aineiston yhdistävät luokat esille (Tuomi & 

Sarajärvi 2018, kpl 4.4.3).  

Taulukko 4. havainnollistaa abstrahointiprosessin ensimmäisen tason, jossa useista ala-

luokista muodostettiin niitä yhdistäviä yläluokkia. Tämä vaihe nosti esiin vastaajien koke-

musten keskeisiä teemoja, kuten näkyvyyden tarpeen, kustannustietoisuuden ja erilaiset tar-

peet myynnin helpottamiseksi. Abstrahointi teki mahdolliseksi tarkastella ilmiötä laajem-

min. 
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Taulukko 4. Esimerkki aineiston abstrahoinnista, kun alaluokista muodostetaan yläluokkia 

Alaluokat Yläluokat 

Näkyvyyden lisäämisen tarve Asiakaskunnan kasvun ja näkyvyyden odo-

tukset 
Uuden asiakaskunnan tavoittaminen 

Tilausten hallinnan tarve Tilausten ja toimitusten hallinnan kehittä-

mistarpeet 
Toimitus- ja viestintäprosessin tarve 

Toimitussuunnittelun tarve 

Suoramyyntimallin kannattavuusongel-

mat 

Suoramyyntimallin kannattavuus- ja kus-

tannuspaineet 

Työkuormitus ja kustannuspaineet 

Hintapaineet 

Taulukossa 5. yläluokat yhdistettiin laajemmiksi pääluokiksi, jotka kuvaavat aineiston kes-

keisiä teema-alueita. Pääluokat muodostuvat useista toisiinsa liittyvistä yläluokista, mikä 

kuvastaa vastaajien moniulotteisia kokemuksia nykyisestä suoramyyntimallista ja odotuk-

sista Ruokatori- palvelua varten. Tämä taso valmisteli analyysin viimeistä vaihetta, jossa 

vastataan tutkimuskysymykseen. Analyysissä pääluokista edettiin vielä yhdistäviin luokkiin, 

jotka käydään läpi tulokset osiossa. 

Taulukko 5. Esimerkki aineiston abstrahoinnista, kun yläluokista muodostetaan pääluokkia 

Yläluokat Pääluokat 

Markkinaympäristön haasteet Suoramyynnin haasteet ja riskit 

Myyntiprosessin epävarmuudet 

Tuotantoon ja varastoon liittyvät vaikeudet 

Toimintaympäristön rajoitteet 

Suoramyyntimallin kannattavuus- ja kustannus-
paineet 

Tuottajaverkoston haasteet 

Tilausten ja toimitusten hallinnan kehittämistar-
peet 

Palveluun liitetyt odotukset ja arjen kehittämis-
tarpeet 

Myynnin ja dokumentoinnin tukitarpeet 

Tuotetiedon ja viestinnän lisätarpeet 

Toimintojen keskittäminen (sis. arjen työn hel-
pottaminen) 

Kustannuksiin liittyvät konkreettiset ehdotukset Hinnoittelu ja komissioon liittyvät näkemykset 

Komission ja hinnoittelun hyväksyttävyys 

Komission konkreettiset hinnoittelumallit 
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4  Ruokatorin esittely  

4.1  Ruokatorin tavoite ja kohderyhmä 

Ruokatori on kehitysvaiheessa oleva verkkopohjainen kauppapaikka, jonka tavoitteena on 

tarjota keskitetty digitaalinen alusta maataloustuotteiden suoramyynnille. Alusta on tarkoi-

tettu maataloustuottajien ja kuluttajien väliseen kaupankäyntiin. Palvelua on tarkoitus käyt-

tää selaimella, eikä erillistä sovellusta tarvitse asentaa. Käyttöliittymä suunnitellaan respon-

siiviseksi, jolloin se skaalautuu saumattomasti eri päätelaitteille, kuten älypuhelimille ja tab-

leteille. Mobiiliskaalautuvuus on elintärkeää, sillä tuottajat tekevät työtään usein liikkeellä - 

poissa tietokoneen ääreltä.  

Luvussa 2 esitetyn tutkimustiedon ja tilaston perusteella suoramyyntiin liittyy useita haas-

teita, joita Ruokatori pyrkii ratkaisemaan. Keskeisimmät niistä ovat: 

1. Huono saavutettavuus ja löydettävyys: Suljetut sosiaalisen median ryhmät eivät näy 

hakukoneissa ja uusien asiakkaiden on vaikea löytää tuottajia (Grönqvist 2024). 

2. Hallinnollinen taakka: Nykyisissä kanavissa, kuten REKOssa, tilausten hallinta on 

usein manuaalista. Tilaukset perustuvat viestiketjuihin, mikä on virhealtista ja aikaa 

vievää. 

3. Tekninen kynnys: Oman verkkokaupan perustaminen on monelle joko teknisesti 

liian vaativaa tai taloudellisesti kannattamatonta. 

4. Logistinen vaivalloisuus ja ajankäyttö: Suoramyynti vaatii tuottajalta merkittävästi 

aikaa logistiikan hallintaan (Rikkonen ym. 20217). 

Näiden tunnistettujen haasteiden pohjalta Ruokatorin keskeiseksi suunnitteluperiaatteeksi 

on muodostunut arjen työn sujuvoittaminen. Kun alusta poistaa tilaustenhallinnan manuaa-

liset vaiheet ja madaltaa teknistä kynnystä, tuottaja voi keskittyä ydinosaamiseensa ja kulut-

taja löytää paikalliset tuotteet vaivattomasti yhdestä osoitteesta. 
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4.2  Palvelun tyypilliset käyttäjäpolut  

Palvelun käyttötapaa voidaan kuvata käyttäjäpolkujen avulla. Kuva 1 havainnollistaa Ruo-

katorin käyttöliittymänäkymää, jonka suunnittelussa on painotettu selkeyttä ja visuaalista 

rauhallisuutta. Alla kuvataan esimerkinomaisesti kuluttajan ja tuottajan eteneminen tyypil-

listä käyttäjäpolkua pitkin.
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     Kuva 1. Ruokatorin käyttöliittymänäkymä 
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Kuluttajan käyttäjäpolku 

Kuluttajan käyttäjäpolku on suunniteltu mahdollisimman suoraviivaiseksi. Tyypillinen os-

toprosessi etenee seuraavasti, kun kuluttaja haluaa ostaa esimerkiksi lähituotettua naudan 

sisäfileetä: 

1. Haku ja suodatus: Kuluttaja saapuu Ruokatorin etusivulle ja syöttää oman postinu-

meronsa. Hän valitsee tuotekategoriaksi Liha tai käyttää suoraan sanahakua naudan 

sisäfilee. 

2. Selaaminen ja vertailu: Järjestelmä näyttää lähialueen tuottajat, joilla on kyseistä tuo-

tetta varastossa. Kuluttaja voi tarkastella vaihtoehtoja karttanäkymässä tai listana, 

tutustua tuottajien profiileihin ja lukea tuotteen tarkemmat tiedot alkuperästä. 

3. Ostoskoriin lisääminen: Sopivan tilan löydyttyä kuluttaja valitsee haluamansa mää-

rän sisäfileetä ja lisää sen ostoskoriin. 

4. Toimitustavan valinta ja maksaminen: Kassalla kuluttaja valitsee tuottajan tarjoa-

mista toimitustavoista itselleen sopivimman, esimerkiksi noudon tilalta. Lopuksi hän 

maksaa tilauksen turvallisesti alustan sisällä ja saa tilausvahvistuksen. Ostoprosessi 

on valmis, eikä erillistä viestittelyä tuottajan kanssa tarvita. 

Tämä suoraviivainen malli on suunniteltu madaltamaan kuluttajan kynnystä suoramyynnin 

suosimiseen tekemällä ostoprosessista yhtä helppoa kuin muissakin ruokaverkkokaupoissa. 

Tuottajan käyttäjäpolku 

Tuottajan näkökulmasta järjestelmä automatisoi rutiinitöitä ja auttaa myynnin ennakoin-

nissa. Tuottajan tyypillinen polku lihan myyntiin laittamisesta tilauksen luovutukseen etenee 

seuraavasti: 

1. Tuotteiden lisääminen: Tuottaja kirjautuu omaan hallintapaneeliinsa ja lisää uuden 

erän naudan sisäfilettä myyntiin. Hän syöttää tuotteelle kuvauksen, kilohinnan, va-

rastosaldon sekä määrittelee saatavilla olevat toimitustavat. 

2. Tilauksen vastaanotto ja seuranta: Kun kuluttaja tekee edellä mainitun tilauksen, 

tuottaja saa siitä ilmoituksen. Tilaus kirjautuu automaattisesti tuottajan hallintapa-

neeliin ja päivittää tuotteen varastosaldoa pienemmäksi. 
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3. Toimitusten aikataulutus: Tuottaja avaa toimituskalenterinäkymän, joka kokoaa 

kaikki tulevat tilaukset toimitustavan ja päivämäärän mukaan. Näkymästä hän pystyy 

helposti ennakoimaan, kuinka paljon sisäfileetä pitää pakata valmiiksi tietyn päivän 

tilanoutoja varten. 

4. Tilauksen luovutus: Kun kuluttaja saapuu noutamaan tilaustaan, tuottaja luovuttaa 

valmiiksi maksetun tuotteen ja voi halutessaan kuitata tilauksen toimitetuksi järjes-

telmässä. 

Osa maatiloista sijaitsee alueilla, joissa mobiiliyhteydet voivat olla heikkoja tai pätkiviä. 

Jatkuvan verkkoyhteyden varassa toimiminen voi muodostua tuottajalle haasteeksi esimer-

kiksi tilausten kuittausvaiheessa. Tämän vuoksi palvelun teknisessä suunnittelussa ja toteu-

tuksessa on huomioitava mahdolliset katvealueet. Arkkitehtuurissa voitaisiin hyödyntää esi-

merkiksi PWA-teknologiaa, joka mahdollistaisi rajatun offline-toiminnallisuuden. Mozilla 

Developer Network (2026) mukaan PWA (Progressive Web App) on verkkosovellus, joka 

toimii selaimessa mutta muistuttaa ominaisuuksiltaan perinteistä mobiilisovellusta. Se voi 

toimia osittain offline-tilassa ja hyödyntää esimerkiksi välimuistia ja taustasynkronointia. 

Tätä tekniikkaa hyödyntämällä tuottaja voisi tarkastella päivän tilauksia tai kirjata varas-

tosaldon muutoksia ilman verkkoyhteyttä ja sovellus synkronoisi tiedot palvelimelle auto-

maattisesti yhteyden palautuessa. Kuvatut käyttäjäpolut osoittavat, että Ruokatori toimii sil-

tana tuottajan ja kuluttajan välillä. Palvelu automatisoi kaupankäynnin tekniset vaiheet ja 

mahdollistavat molemmille osapuolille sujuvan asiontikokemuksen. 

4.3  Roolit ja vastuut 

Ruokatorissa keskeiset käyttäjäroolit ovat kuluttaja, tuottaja ja palvelun ylläpito. Kuluttaja 

selaa tuotteita, tekee tilauksen ja maksaa ostoksensa palvelussa. Tuottaja vastaa tuotteiden 

tietojen ylläpidosta, saatavuudesta, tilausten toimittamisesta ja luovuttamisesta sovitulla ta-

valla. Palvelun ylläpito vastaa tuottajatilien varmentamisesta ja palvelun yleisestä hallin-

noinnista. Maksamisen osalta kolmannen osapuolen maksupalveluntarjoaja käsittelee mak-

sutapahtumat. Tällä voidaan varmistaa maksamisen turvallisuus ja laaja maksutapojen tuki. 
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4.4  Keskeiset ominaisuudet 

Ruokatorin keskeiset toiminnot on jaettu kuluttajille ja tuottajille suunnattuihin toiminnalli-

siin kokonaisuuksiin. Ominaisuudet on listattu kootusti taulukossa 1. Ohjelmiston suunnit-

telussa on painotettu selkeyttä ja visuaalista yksinkertaisuutta, jotta palvelu soveltuisi myös 

käyttäjille, joilla ei ole laajaa digitaalista osaamista. 

Kuluttajapuolen keskeiset ominaisuudet keskittyvät tuotteiden vaivattomaan löytämiseen ja 

ostoprosessin sujuvuuteen. Järjestelmä tarjoaa dynaamisia hakutyökaluja, kuten karttanäky-

män sekä sijaintiin ja tuotekategorioihin pohjautuvan suodatuksen. Näillä ominaisuuksilla 

pyritään auttamaan kuluttajaa hahmottamaan paikallisen tarjonnan. 

Tuottajien käytössä olevat keskeisimmät toiminnot ovat suunniteltu helpottamaan suora-

myynnin hallinnollista taakkaa. Keskiössä on tuottajakohtainen hallintapaneeli, joka sisältää 

työkalut tuotevalikoiman ylläpitoon, reaaliaikaiseen varastonseurantaan sekä tilausten hal-

lintaan. Järjestelmän tavoitteena on automatisoida tilausten keräyslistojen luominen ja mak-

sujen välitys. Lisäksi järjestelmä tuottaa raportteja kirjanpidon tueksi. Näiden ominaisuuk-

sien avulla on tarkoitus vähentää manuaalista työtä verrattuna esimerkiksi sosiaalisen me-

dian kautta tapahtuvaan myyntiin. 

Kummallekin osapuolelle yhteisenä jatkokehityskohteena on palveluun integroitu viestintä-

työkalu. Alustan sisäinen keskustelutoiminto mahdollistaa suoran yhteydenpidon esimer-

kiksi toimituksiin liittyvissä täsmennyksissä tai suoran tuotepalautteen antamisessa. 
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Taulukko 1. Yhteenveto Ruokatorin suunnitelluista ominaisuuksista 

Ominaisuus Kohderyhmä Kuvaus 

Tuotteiden selaus ja 

suodatus 
Kuluttaja Tuotteiden haku kategorian tai sijainnin 

perusteella 

Tuotetietojen ja varas-

ton hallinta 
Tuottaja Tuotteiden lisäys, hinnan ja varastosaldon 

päivitys hallintapaneelissa 

Tilaus- ja ostoprosessi Kuluttaja Tuotteiden lisääminen ostoskoriin, toimi-

tustavan valinta ja maksaminen 

Tilausten hallinta ja seu-

ranta 
Tuottaja Saapuneiden tilausten tarkastelu ja kuit-

taaminen hallintapaneelista 

Myyntiraportit Tuottaja Toteutuneen myynnin raportit kirjanpidon 

tueksi 

Toimituskalenteri Tuottaja Tilausten ja toimitusten aikatauluttaminen 

toimitustavoittain 

Keskustelutoiminto 

(viestintä) 
Molemmat Kuluttajan ja tuottajan välinen suora vies-

tintä alustan sisällä 

Offline-tila (PWA) Tuottaja Sovelluksen perustoimintojen käyttö ilman 

verkkoyhteyttä 

 

Palvelun ansaintamalli perustuu myyntikomissioon, joka peritään palvelun kautta tehdyistä 

ostoista. Vielä ei ole varmaa, peritäänkö se palvelumaksuna kuluttajalta vai toteutuneesta 

myynnistä tuottajalta tai osin molemmista. Tavoitteena on pitää palvelun kulurakenne mah-

dollisimman kevyenä, jotta tuotteiden hinnat eivät nouse liian korkeiksi. 

4.5  Löydettävyys ja hakukonenäkyvyys 

Ruokatorin keskeinen tavoite on parantaa maataloustuotteiden löydettävyyttä verkossa. Ha-

kukoneet eivät tällä hetkellä pysty indeksoimaan esimerkiksi REKO-toiminnan sisältöä, eikä 

kuluttaja voi löytää tuotteitaan Google-haulla. Ruokatorissa tuotteet ja tuottajat ovat nähtä-

vissä verkkosivuilla, mikä mahdollistaa hakukonenäkyvyyden ja tukee uusien asiakkaiden 

tavoittamista.  
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Hakukonenäkyvyyttä voidaan vahvistaa sekä teknisillä että sisällöllisillä ratkaisuilla. Tekni-

senä lähtökohtana on, että sivujen sisältö on helposti indeksoitavissa ja latautuu nopeasti. 

Ruokatorissa hakukonenäkyvyyttä teknisellä tasolla tukee käyttöliittymän toteutus Qwik-

kehyksellä, joka on erityisesti suunniteltu hakukoneystävälliseksi ja suorituskykyiseksi 

(Qwik 2025a). Sisällöllisesti löydettävyyttä tukevat esimerkiksi selkeä kategoriarakenne, 

yhtenäiset tuotesivut sekä tuottajaprofiilit, joissa kerrotaan tuotteiden alkuperästä ja tuotan-

totavoista. Näin kuluttajan on helpompi löytää paikallisia tuotteita myös silloin, kun hän ei 

entuudestaan tunne tuottajia tai myyntikanavia.   

4.6  Toteutuksen päälinjat 

Ruokatorin käyttöliittymä on rakennettu Qwik Javascript -kehystä hyödyntäen. Qwikin ta-

voitteena on parantaa verkkosivujen suorituskykyä vähentämällä selaimessa ladattavan Ja-

vaScriptin määrää ja tekemällä sivuista nopeasti interaktiivisia Resumability-tekniikan 

avulla (Qwik 2025b). Lisäksi Qwik tuottaa sisällön palvelimella valmiina HTML-muodossa, 

mikä tukee hakukoneiden indeksointia. Qwik valikoitui sen nopeuden ja hakukoneystävälli-

syyden vuoksi, koska tuotteiden löydettävyys ja sujuva käyttökokemus ovat keskeisiä ta-

voitteita Ruokatorin kaltaisessa palvelussa. 

Palvelinpuoli (backend) toteutetaan Vendure-alustan avulla, joka tarjoaa valmiit perustoi-

minnallisuudet kuten tuote- ja tilaushallinnan sekä käyttöliittymän tarvitsemat rajapinnat. 

Vendure on myös laajennettavissa, mikä mahdollistaa palvelun omien tarpeiden mukaisten 

toimintojen, kuten tuottajakohtaisen logiikan ja komissiokäsittelyn, toteuttamisen. Tietojen 

pysyvä tallennus toteutetaan PostgreSQL-tietokannalla, johon tallennetaan esimerkiksi käyt-

täjä-, tuote- ja tilaustiedot. 

Maksuliikenne on tarkoitus toteuttaa ainakin alkuun Stripe Paymentsin avulla. Stripe mah-

dollistaa turvalliset maksut ja tarjoaa Suomessa tyypillisiä maksutapoja, kuten korttimaksut, 

mobiilimaksamisen ja maksunvälityspalvelut (one.com 2025; Stripe 2025a).  

Komission keräämistä varten voidaan hyödyntää maksun jakamiseen tarkoitettuja Stripen 

ominaisuuksia. Niiden avulla tuottajan ja Ruokatorin osuus voidaan ohjata automaattisesti 

eri vastaanottajille ennalta määritettyjen sääntöjen mukaan (Stripe 2025b). Tällöin maksu-

liikenne ei kulje Ruokatorin kautta, mikä poistaa tarpeen toimia maksupalvelun tarjoajana. 
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Maksupalvelun tarjoajana toimiminen voi tuoda lisävelvoitteita, sillä toiminnan aloittaminen 

voi edellyttää ilmoitusta tai toimilupaa Finanssivalvonnalta (Finanssivalvonta 2025). 

Ruokatori on kehitysvaiheessa ja kaikki suunnitellut ominaisuudet eivät välttämättä sisälly 

ensimmäiseen julkaistavaan versioon. Lisäksi tämän tutkimuksen tarvekartoituksella on tar-

koitus selvittää, millaiset toiminnot toisivat käytännön hyötyjä tuottajille. Jatkokehityksessä 

toiminnallisuuksia voidaan laajentaa, kun esille nousee ominaisuuksia, jotka tukevat tuotta-

jien arkea tai parantavat ostokokemusta. 

4.7  Vertailu nykyisiin kanaviin 

Suomessa maataloustuotteiden suoramyynti tapahtuu usein REKO-jakelujen, torimyynnin 

Ruokatori eroaa nykyisistä suoramyyntikanavista, kuten REKO-ringeistä, torimyynnistä ja 

tilakohtaisista verkkokaupoista, erityisesti automaation ja riippumattomuuden osalta. Toisin 

kuin REKO-toiminta, Ruokatori ei ole sidottu sosiaalisen median alustoihin. Tämä poistaa 

Facebook-riippuvuuden ja mahdollistaa tuotteiden indeksoinnin hakukoneisiin, mikä ratkai-

see aiemmin mainitun löydettävyyden haasteen. 

Merkittävin ero REKO-malliin on tilausprosessin automatisointi. Ruokatorissa tilausten hal-

linta, varastosaldojen päivitys ja raportointi tapahtuvat keskitetysti hallintapaneelissa, kun 

taas REKOssa tuottaja joutuu usein keräämään tilaukset manuaalisesti kommenttikentistä. 

Verrattuna täysin omaan verkkokauppaan, Ruokatori tarjoaa tuottajalle valmiin infrastruk-

tuurin ilman suuria alkuinvestointeja tai teknistä ylläpitovastuuta. Vaikka ruokatori ei tarjoa 

valmiita logistiikkaratkaisuja, helpottaa tilausten ja toimitusten hallintatyökalut toimitusten 

sekä noutojen suunnittelua.  

Ruokatorin vahvuus on myös sen rooli kokoavana alustana. Kun yksittäinen verkkokauppa 

palvelee vain yhtä tilaa, Ruokatori kokoaa useat tuottajat saman sateenvarjon alle. Tämä 

helpottaa kuluttajaa löytämään useita paikallisia tuotteita yhdellä kertaa, vastaten näin lu-

vussa 2.6 esitettyyn tarpeeseen parantaa lähiruoan saavutettavuutta. 
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5  Tutkimuksen tulokset 

5.1  Aineiston kuvaus ja rajaukset 

Aineisto koostui 14 Kaakkois-Suomessa sijaitsevien tuotantotilojen antamista avoimista 

vastauksista. Vastaajajoukossa oli useita tuotantosuuntia ja erikokoisia tiloja, mikä toi ai-

neistoon vaihtelua suoramyynnin käytännöissä ja toimintaympäristöissä. Kysymykset käsit-

telivät suoramyynnin nykyisiä käytäntöjä ja haasteita, digitaalisen suoramyyntialustan toi-

vottuja toimintoja sekä käyttöönottoon vaikuttavia tekijöitä. Vastaukset analysoitiin aineis-

tolähtöisellä sisällönanalyysillä, jonka avulla aineistosta muodostettiin teemat ja niitä kuvaa-

vat luokat.  

Analyysin tuloksena muodostui kaksi yhdistävää luokkaa: 1) tuottajien tarpeet ja odotukset 

suoramyyntialustalle sekä 2) suoramyyntialustan kehittämisessä huomioitavat tekijät. Nämä 

jäsennettiin neljään teema-alueeseen, joissa tulokset esitetään seuraavissa alaluvuissa. 

5.2  Näkyvyyden lisääminen ja asiakaskunnan laajentaminen 

Keskeisin tarve liittyi tuotteiden näkyvyyden lisäämiseen ja uusien asiakkaiden tavoittami-

seen. Usea vastaaja koki nykyisen asiakaskunnan rajalliseksi ja osittain ikääntyneeksi. Erään 

vastaajan mukaan “... nuoria ei juurikaan tule asiakkaaksi...” (V10). Lisäksi osa koki, että 

tuotteiden tunnettavuus on heikko ja nykyiset kanavat eivät tavoita uusia asiakasryhmiä riit-

tävän tehokkaasti. 

Ruokatorin kaltaiselta alustalta toivottiin erityisesti löydettävyyttä parantavaa, selkeää kana-

vaa, joka kokoaisi tuottajien tarjonnan helpommin asiakkaiden ulottuville. Tuottajat kuvasi-

vat tarvetta “lisänäkyvyys olisi hyödyllistä...” (V14), “Lisätä näkyvyyttä” (V7, V6), "Asiak-

kaiden saavutettavuus paranisi” (V14). Näkyvyyden parantuminen liitettiin myös sesonkien 

tasaamiseen: yhden vastaajan mukaan alusta voisi helpottaa juhlapyhien ruuhkia tekemällä 

tuotteet näkyviksi myös muina aikoina: “Ruuhka joulun ja pääsiäisen alla helpottaisi, sa-

malla kuluttajalle tulisi tieto siitä, että lihaa on myynnissä muulloinkin kuin juhlapyhien alla” 
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(V13). Vastaajien mukaan alusta voisi tukea markkinointia, helpottaa uusien asiakkaiden 

tavoittamista ja parantaa tuotteiden löydettävyyttä. 

5.3  Myynnin ja tilausten hallinnan sujuvoittaminen 

Toinen vahva teema liittyi nykyisen suoramyynnin työkuormaan ja myyntiprosessien haja-

naisuuteen. Useat vastaajat kuvasivat suoramyynnin kanavakenttää hajanaiseksi. Tilauksia 

tulee useista eri kanavista kuten puhelimitse, viesteillä, sähköpostilla ja sosiaalisesta medi-

asta. Vastaajien mukaan tämä tekee myynnin organisoinnista aikaa vievää ja kuormittavaa.  

Eräs vastaaja kuvasi tilannetta näin: “...viestikanavia on liikaa – jokainen asiakas käyttää sitä 

itselle sopivaa, vaikka kuinka esittäisi toiveita tietyn kanavan … käytöstä” (V4). Moni-

kanavaisuus aiheuttaa manuaalista kirjaamista ja tarvetta “päivystää” viestien äärellä. 

Tilausten keskitetty hallinta nousi esiin toivottavana ominaisuutena. Sen arvioitiin vähentä-

vän manuaalista työtä ja helpottavan arjen suunnittelua. Vastauksissa korostuivat erityisesti 

seuraavat tarpeet: 

- Tilausten koonti yhteen näkymään 

- Toimitusten kalenterointi ja aikataulutus 

- Menekin ennakointi ja parempi näkyvyys tulevaan 

- Myyntiraportit erityisesti kirjanpidon ja seurannan tueksi 

Erityisesti lihantuottajat nostivat esiin verkkokauppamaisen myynnin haasteita eräperustei-

sissa tuotteissa. Tuotteiden vaihtelevat painot ja eräkohtaisuus kuvattiin ongelmaksi: “Liha-

paketit eivät ole vakiokokoisia eikä niitä tule vakiomäärää per ruho” (V8).  Tämän vuoksi 

alustan toivottiin mahdollistavan joustavamman tavan myydä eräperusteisia tuotteita ilman 

jatkuvaa varastosaldon manuaalista päivittämistä. Lisäksi ennakkomyynnin nähtiin helpot-

tavan teuraserien ja toimitusten suunnittelua etukäteen. 

5.4  Asiakaskokemuksen ja ostamisen helppouden parantaminen 

Tuottajat arvioivat alustaa myös asiakkaan näkökulmasta. Heidän mukaansa ostamisen su-

juvuus ja matala tilauskynnys ovat tärkeitä suoramyynnin kehittämisen kannalta. Nykyisissä 
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kanavissa asiakkaan voi olla vaikea hahmottaa, mitä tuotteita on saatavilla, miten tilaus teh-

dään ja mistä tilaus noudetaan. Osa koki REKO-ryhmien toimintavan asiakkaille hankalaksi, 

koska ryhmät ovat suljettuja ja niihin pitää pyytää erikseen liittymistä. 

Alustan toivottiin parantavan asiakaskokemusta erityisesti seuraavilla tavoilla: 

- Selkeä ja yksinkertainen tilauspolku 

- Yhtenäinen näkymä tiloista ja tuottajista 

- Vähentäisi tarvetta etsiskelylle ja erillisille viestiketjuille 

- Mahdollisuus tilata myös torimyyntiaikojen ulkopuolella 

Useat tuottajat kokivat, että ostamisen helppous voi lisätä satunnaisia ostajia ja tavoittaa 

myös niitä, joita nykyiset kanavat eivät tavoita. Alustan nähtiin tekevän asioinnista selkeäm-

pää, kun tieto ja tilaaminen olisivat yhdessä paikassa. 

5.5  Suoramyyntialustan käyttöönoton edellytykset ja kriittiset näkökulmat 

Tuottajien odotukset kohdistuivat alustan ominaisuuksiin sekä käyttöönoton ehtoihin. Tässä 

teemassa korostuivat erityisesti käyttöönoton vaiva ja kustannukset sekä se, tuottaako alusta 

selkeää lisäarvoa nykyisiin kanaviin verrattuna. 

Käyttöönoton kannalta nousi esiin myös lisätoiveita, kuten: 

- Asiakasarvostelut 

- Tuottajien karttanäkymä 

- Mahdollisuus yhteismyyntiin tai jaettuihin noutopisteisiin 

Samalla painotettiin alustan yhteensopivuutta nykyisten myyntikanavien kanssa. Osalla vas-

taajista oli oma verkkokauppa, jolloin toivottiin mahdollisuutta integraatioihin tai sujuvaan 

rinnakkaiskäyttöön. Toisaalta osa näki, että Ruokatori voisi joillekin korvata oman verkko-

kaupan tarpeen. 

REKO nousi esiin vertailukohtana. Osa koki, että alusta voisi korvata REKOn tai toimia sen 

rinnalla. Toisaalta REKOn vakiintunut käyttö ja maksuttomuus vaikuttivat siihen, millaisia 

odotuksia hinnoittelulle asetettiin. Jos uusi alusta aiheuttaa kustannuksia, sen täytyy myös 
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tarjota selkeä hyöty suhteessa nykyiseen. Kohtuullinen maksu tai komissio alustan käytöstä 

koettiin hyväksyttävänä, jos hyöty on konkreettinen. Hyväksyttävänä pidettiin esimerkiksi 

“muutaman prosentin myyntikomissiota” (V5) tai pientä kuukausimaksua. Yksi tuottajista 

ehdotti ilmaista kokeilujaksoa, jotta maksut eivät ala juoksemaan heti palvelun käyttöönoton 

yhteydessä. Kustannuksilta odotettiin ennakoitavuutta ja läpinäkyviä perusteluja. 

Tuloksissa nousi esiin myös huolia ja varauksia: 

- Pelko siitä, että alusta jää vain yhdeksi lisäkanavaksi ilman todellista käyttöä 

- Epävarmuus työkuorman lisääntymisestä etenkin alkuvaiheessa 

- Kysymys siitä, löytyykö alueelta riittävästi tuottajia ja asiakkaita 

- Epävarmuus palvelun hinnoittelun vaikutuksesta tuotteiden loppuhintaan 

Lisäksi osa tuottajista kuvasi nykyisen suoramyynnin tason jo “sopivaksi”, eivätkä kaikki 

tavoittele kasvua. Näille tiloille uuden alustan hyöty ei ollut ilmeinen, ellei se tarjoa selkeitä 

arkea helpottavia toimintoja. 
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6  Keskustelu 

Tässä luvussa tarkastellaan mitä tutkimuksessa esiin nousseet tuottajien tarpeet ja näkemyk-

set merkitsevät Ruokatorin kehittämisen kannalta. Ennen kyselyä vastaajille esiteltiin alus-

tava kuvaus konseptista. Sen tarkoituksena oli auttaa vastaajia suhteuttamaan vastauksiaan 

käytännön tilanteisiin. Se saattoi vaikuttaa siihen, että aineisto on luonteeltaan ennakoivaa. 

Vastaukset perustuivat odotuksiin ja oletuksiin, eivät valmiin palvelun käytöstä saatuihin 

kokemuksiin. Lisäksi vastaajien digitaidot ja toimintaympäristöt vaihtelivat, mikä on voinut 

vaikuttaa siihen, kuinka konkreettisina palvelun mahdollisuudet hahmottuivat. Luvussa pei-

lataan lyhyesti tuloksia myös aiempaan kirjallisuuteen. 

6.1  Näkyvyyden, asiakasvirran ja myynnin sujuvuuden kokonaisuus 

Tulokset muodostavat kokonaisuuden, jossa näkyvyys, asiakasvirta ja myynnin sujuvuus 

kietoutuvat toisiinsa. Tuottajien näkökulmasta lisänäkyvyys ei tarkoita vain markkinointia, 

vaan käytännössä sitä, että tuotteet ovat helpommin löydettävissä ja myynti voi jakautua 

tasaisemmin myös sesonkien ulkopuolelle. Ruokatorin kehittämisessä pitää siis pitää löydet-

tävyyden ja tuottajien tarjonnan esittämisen ratkaisut keskiössä. Jos asiakkaat eivät löydä 

tuotteita, alustan muu hyöty jää helposti toissijaiseksi. 

Toinen osa samaa kokonaisuutta liittyy myyntityön kuormittavuuteen. Tilaukset kertyvät 

useista kanavista ja ne täytyy usein koota manuaalisesti. Se lisää ajankäyttöä ja voi välillä 

vaikeuttaa kokonaisuuden hallintaa. Alustan hyöty on siten kaksisuuntainen. Samanaikai-

sesti tulisi parantaa kysynnän syntymistä ja vähentää työn määrää. Se asettaa palvelun ke-

hittämiselle tärkeän prioriteetin. Jo heti alkuvaiheessa tulisi tuottaa nopeasti havaittavaa hyö-

tyä arjen työhön, jotta palvelu ei jää vain yhdeksi lisäkanavaksi muiden rinnalle. 

Tuloksissa näkyi kuitenkin myös, että kaikki tuottajat eivät tavoittele kasvua tai uusien asi-

akkaiden hankintaa. Ruokatorin kehittämisen kannalta tämä tarkoittaa, että palvelua ei kan-

nata perustella ja markkinoida vain kasvun kautta. Hyötyargumentin tulee näkyä myös niille, 

joilla nykyinen suoramyynti on jo sopivalla tasolla. Heille esimerkiksi työajan säästö, 
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selkeämpi suunnittelu ja parempi myynnin tilastointi voivat olla vahvempia kannusteita kuin 

myynnin kasvun lupaukset. 

6.2  Tilausten hallinta, ennakointi ja suhde nykyisiin käytäntöihin 

Tulosten perusteella suoramyynnin arki on monin paikoin käsityövaltaista. Tilauksia kirja-

taan ja kootaan manuaalisesti ja toimituksiin liittyvät tiedot ovat hajallaan eri kanavissa. 

Tämä tukee käsitystä siitä, että suoramyynnin suurimmat kehitystarpeet liittyvät myös pro-

sesseihin, ei pelkästään näkyvyyteen. Grönqvistin (2024) kuvaus REKO-toiminnan työvai-

heista tukee havaintoa, että tilaus- ja viestintävirta hajautuu helposti ja vaatii tuottajalta ak-

tiivista koontia ja seurantaa. 

Ruokatorin kehittämisessä tulee ottaa huomioon se, että tilausten hallinnan ratkaisuilla on 

keskeinen rooli käyttöönoton perusteluissa. Toimituskalenteri, koontinäkymä, ennakointia 

tukeva tieto sekä raportointi voivat vähentää stressiä ja tuoda hallittavuutta. Samalla on kui-

tenkin huomioitava, että tietyt tuotteet eivät sovellu perinteiseen verkkokauppalogiikkaan. 

Erityisesti lihantuottajien kohdalla eräkohtaisuus ja vaihtelevat pakkauskoot haastavat va-

rastosaldopohjaisen myynnin. Jos Ruokatori toteutetaan liian tiukasti perinteisen verkko-

kauppamallin mukaan, se ei vastaa näiden tuottajien arkeen. Kehittämisen kannalta on olen-

naista suunnitella joustavia myyntitapoja kuten esimerkiksi erä- tai ennakkovarauslogiikkaa. 

Näin alusta voisi tukea sekä myyntiä että teuraserien suunnittelua, mikä nousi vastauksissa 

esiin tärkeänä tarpeena. 

6.3  Asiakaskokemus ja ostamisen helppous 

Tulosten perusteella ostamisen helppous voi olla etenkin lähiruoan uusille kuluttajille mer-

kittävä tekijä. Osa tuottajista oli sitä mieltä, että potentiaalisia asiakkaita voi jäädä suora-

myynnin ulkopuolelle, jos tuotteiden löytäminen ja tilaaminen on monimutkaista tai edellyt-

tää tiettyjen kanavien käyttöä. Ruokatorin tulisi olla asiakkaalle matalan kynnyksen palvelu, 

jossa on selkeä ostopolku. Tuotteet ja tuottajat tulee löytyä helposti, tilaaminen tulee onnis-

tua ilman ylimääräistä viestittelyä ja mahdolliset toimitustavat pitää olla selkeästi esillä. 
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Kehittämisen kannalta asiakaskokemuksen merkitys liittyy myös käyttöönoton logiikkaan. 

Tuottaja voi omaksua ja kokea palvelun tarpeelliseksi, mutta alustan toimivuus riippuu siitä, 

siirtyvätkö kuluttajat käyttämään palvelua. Siksi ostopolkuun ja löydettävyyteen tulee pa-

nostaa jo varhaisessa vaiheessa. Palvelun kehittäminen asiakkaan käyttäjäkokemuksen nä-

kökulmasta vaatii kuitenkin oman tutkimuksen, eikä tästä tutkimuksesta voi vetää siihen liit-

tyen liikaa johtopäätöksiä. Asiakasnäkökulmaa olisi perusteltua täydentää erillisellä käyttä-

jätutkimuksella. 

6.4  Käyttöönoton edellytykset ja kriittiset näkökulmat 

Tulosten mukaan tuottajien suhtautuminen palveluun näyttäytyy ehdollisena. Palvelun käyt-

töönotto edellyttää kohtuullista ja ennakoitavaa hinnoittelua, helppokäyttöisyyttä ja koke-

musta siitä, että palvelu tuottaa selkeää lisäarvoa. Muuten palvelun käyttöönottoon ei haluta 

tuhlata aikaa jo muutenkin hektisessä maatalousarjessa. 

REKO toimii vahvana vertailukohtana, koska se on vakiintunut ja maksuton toimintamalli. 

Ruokatori voisi täydentää REKOa, jos se tarjoaa selkeää lisäarvoa erityisesti myynnin hal-

lintaan ja ostamisen helppouteen. Tästä aineistosta ei kuitenkaan voi tehdä varmoja päätel-

miä vaikutuksista, koska arviot perustuvat odotuksiin eikä käyttökokemuksiin. Palvelun to-

dellinen asema riippuu myös siitä, miten nopeasti käyttäjäkunta muodostuu ja miten hyvin 

alusta onnistuu ohjaamaan ostajia palvelun pariin. 

Tuloksissa esiin nousi myös lisätoiveita, kuten asiakasarvostelut, tuottajien karttanäkymä 

sekä mahdollisuus yhteismyyntiin tai jaettuihin noutopisteisiin. Ne viittaavat siihen, että 

käyttöönottoa tukevat myös luottamusta lisäävät ja löydettävyyttä vahvistavat ratkaisut. Li-

säksi osa tuottajista toivoi rinnakkaiskäyttöä ja integraatioita, mikä korostaa tarvetta mata-

laan käyttöönoton kitkaan. Mikäli palvelu voidaan ottaa käyttöön ilman suurta tietojen uu-

delleensyöttöä tai nykyisten prosessien katkeamista, kynnys kokeiluun pienenee. Käyttöön-

ottokynnystä madaltavana tekijänä pidettiin myös ilmaista kokeilujaksoa, jotta maksut eivät 

ala juosta heti käytön alettua. 
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6.5  Tutkimuksen eettisyys ja luotettavuus 

Tutkimuksessa noudatettiin hyvää tieteellistä käytäntöä ja ihmiseen kohdistuvan tutkimuk-

sen eettisiä periaatteita (TENK 2019; TENK 2023). Tutkimukseen osallistuminen oli vapaa-

ehtoista ja vastaaja pystyi olla vastaamatta kaikkiin kysymyksiin niin halutessaan. Tuottajille 

kerrottiin ennen kyselyn lähettämistä tutkimuksen tarkoitus, toteutustapa ja se, mihin vas-

tauksia käytetään. 

Henkilötietojen keruu pidettiin mahdollisimman vähäisenä. Sähköpostiosoite pyydettiin 

vain mahdollisia tarkentavia kysymyksiä varten ja ainoastaan vastaajan suostumuksella. 

Muita henkilötietoja ei kerätty. Aineistoa käsiteltiin luottamuksellisesti ja raportoinnissa 

huolehdittiin siitä, ettei yksittäisiä vastaajia tai tiloja voi tunnistaa (TENK 2019). 

Tutkimuksen luotettavuutta tarkasteltiin laadullisen tutkimuksen kriteerien avulla: uskotta-

vuus, siirrettävyys, luotettavuus ja vahvistettavuus (Tuomi & Sarajärvi 2018). Uskottavuutta 

tuki kohderyhmän rajaus suoramyyntiä harjoittaviin tuottajiin sekä avoimet kysymykset, joi-

den avulla vastaajat kuvasivat omia käytäntöjään ja kokemuksiaan. Luotettavuutta tuki ana-

lyysin systemaattinen eteneminen ja analyysiyksikön määrittely etukäteen. Lisäksi luokitte-

lun muodostumista havainnollistettiin esimerkeillä ja taulukoilla, mikä paransi analyysin lä-

pinäkyvyyttä (Tuomi & Sarajärvi 2018; Vilkka 2025). 

Luotettavuutta heikentää se, että aineisto kerättiin yhdeltä alueelta ja vastaaminen perustui 

vapaaehtoisuuteen. Lisäksi kyselyssä ei voitu esittää tarkentavia kysymyksiä samalla tavalla 

kuin haastattelussa. Epäselvyyksiä pyrittiin vähentämään selkeällä kysymysten muotoilulla 

ja ennakkoyhteydenotolla puhelimitse. 

Tuloksia ei pyritä yleistämään tilastollisesti, mutta ne voivat olla hyödynnettävissä vastaa-

vissa tilanteissa ja saman tyyppisten palvelujen kehittämisessä (Tuomi & Sarajärvi 2018). 

On myös huomioitava, että analyysin teki yksi tutkija, mikä voi vaikuttaa luokittelun tulkin-

nallisuuteen. Tätä pyrittiin hallitsemaan palaamalla toistuvasti alkuperäisaineistoon ja var-

mistamalla, että luokat vastaavat aineistossa esiintyviä merkityksiä. 
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7  Yhteenveto 

Tämän kandidaatintyön tavoitteena oli selvittää, millaisia tarpeita ja odotuksia ruoantuotta-

jilla on digitaalista suoramyyntialustaa kohtaan sekä miten nämä tarpeet tulisi huomioida 

kehitysvaiheessa olevan Ruokatori-konseptin suunnittelussa. Työ rajautui tuottajanäkökul-

maan ja tarkasteli suoramyyntiä tuottajan arjen, myyntiprosessin sekä käyttöönoton edelly-

tysten kautta. Aineisto kerättiin laadullisena kyselytutkimuksena Kaakkois-Suomen alueella 

toimivilta suoramyyntiä harjoittavilta maataloustuottajilta. Vastaukset analysoitiin aineisto-

lähtöisellä sisällönanalyysillä. 

Tulokset osoittavat, että tuottajien odotukset kohdistuvat kahteen laajaan kokonaisuuteen: 

suoramyyntityön helpottamiseen sekä alustan käyttöönoton edellytyksiin. Tuottajat toivoi-

vat erityisesti tuotteiden parempaa löydettävyyttä ja näkyvyyttä sekä tilausten hallinnan kes-

kittämistä. Lisäksi toivottiin toimitusten suunnittelua tukevia näkymiä ja raportointia esi-

merkiksi kirjanpidon ja seurannan tueksi. Erityisesti eräperusteisissa tuotteissa korostui tarve 

joustaville myyntitavoille, jotka tukevat ennakointia ja suunnittelua. 

Tuottajat tarkastelivat alustaa myös asiakkaiden näkökulmasta. Ostamisen helppous, selkeä 

tilausprosessi ja matala tilauskynnys nähtiin suoramyynnin kehittämisen kannalta tärkeinä. 

Nykyiset kanavat, kuten esimerkiksi suljetut sosiaalisen median ryhmät, voivat osaltaan li-

sätä asioinnin kitkaa ja heikentää tuotteiden löydettävyyttä. Käyttöönoton kannalta tuottajat 

toivoivat helppokäyttöisyyttä ja kustannusten ennakoitavuutta. Lisäksi korostettiin sekä sitä, 

että alustan tulee tuottaa selkeää lisäarvoa eikä jäädä vain yhdeksi lisäkanavaksi. Esiin nousi 

myös toiveita luottamusta ja käytännön logistiikkaa tukevista ratkaisuista, kuten karttanäky-

mästä, asiakasarvosteluista sekä mahdollisuudesta yhteismyyntiin tai jaettuihin noutopistei-

siin. 

Työn rajoitteena on aineiston laadullinen luonne ja alueellinen rajaus, minkä vuoksi tuloksia 

ei tule tulkita tilastollisesti yleistettävinä. Vastaajien arviot perustuivat palvelun konseptiku-

vaukseen eikä valmiin järjestelmän käyttökokemuksiin. Se saattoi vaikuttaa odotusten luon-

teeseen. Jatkokehitystä varten keskeistä on priorisoida ominaisuuksia, jotka tuottavat tuotta-

jille konkreettista arjen hyötyä, sekä määritellä hinnoittelumalli läpinäkyväksi ja ennakoita-

vaksi. 



 

41 

   

 

Jatkotutkimuksessa olisi hyvä tarkastella digitaalista suoramyyntiä myös kuluttajien näkö-

kulmasta. Lisäksi tarvitaan pilotointia tai prototyyppitestausta, jotta voidaan nähdä, miten 

palvelu vaikuttaa tuottajien työkuormaan ja myyntiprosessin hallintaan eri tuotantosuun-

nissa, erityisesti erä- ja painoperusteisten tuotteiden myynnissä. Kolmantena tutkimusalu-

eena voisi selvittää logistiikan ja noutopisteiden järjestämistä lyhyissä toimitusketjuissa, esi-

merkiksi yhteisnoutoja, jaettuja noutopisteitä, toimitusaikoja ja reittien suunnittelua sekä 

sitä, miten nämä vaikuttavat kustannuksiin ja osallistumiskynnykseen. Lisäksi ilmiötä olisi 

hyödyllistä tutkia myös muilla alueilla ja suuremmalla otannalla, jotta voidaan arvioida, mi-

ten hyvin tulokset ovat yleistettävissä muille maantieteellisille alueille. 
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Liite 1 Alkutuotannon toiminnan ja muun elintarviketoiminnan välinen raja 

Tuotanto-
suunta 

Alkutuotantoa 

Ei alkutuotantoa, vaan rekisteröi-
tyä/hyväksyttyä elintarvikehuo-
neistotoimintaa 

Maidontuo-
tanto 

• eläintenpito, lypsäminen, 
maidon varastointi alku-
tuotantopaikalla 

• raakamaidon sekä terni-
maidon myynti alkutuotan-
topaikalla suoraan kulutta-
jalle ≤ 2500 kg/v. 

• ternimaidon jäädyttäminen 
ja toimittaminen paikalli-
sille vähittäisliikkeille ≤ 
2500 kg/v. 

• maidon keräily ja kuljetus 
pois alkutuotantopaikalta 

• raakamaidon sekä ternimai-
don myynti alkutuotantopai-
kalla suoraan kuluttajalle > 
2500 kg/v. 

• ternimaidon jäädyttäminen 
ja toimittaminen paikallisille 
vähittäisliikkeille > 2500 
kg/v. 

• tuotteiden valmistus 

Eläinten 
kasvatus li-
hantuotan-
toa varten 

• eläintenpito 

• elävien eläinten kuljetus 

• eläinten teurastus 

• siipikarjan ja kanien teuras-
tus ja lihan leikkuu alkutuo-
tantopaikalla sekä myynti 
suoraan kuluttajalle ja toimit-
taminen vähittäisliikkeille 

• tarkastetun lihan myynti 

Metsästys • metsästys 

• alkutuotannon tuotteen eli 
nylkemättömän eläimen 
tai kynimättömän linnun 
luovuttaminen suoraan ku-
luttajalle tai toimittaminen 
paikallisille vähittäisliik-
keille (ilmoitusta alkutuo-
tannosta ei tarvitse tehdä): 

o luonnonvaraiset nyl-
kemättömät jänik-
set ja kanit: ≤ 1000 
eläintä vuodessa 

o luonnonvaraiset ky-
nimättömät linnut: ≤ 
3000 eläintä vuo-
dessa 

o luonnonvaraiset nyl-
kemättömät 

• luonnonvaraisen riistan lop-
puunteurastus1, kun luonnon-
varaisen riistan lihaa luovu-
tetaan suoraan kuluttajalle 
tai toimitetaan paikallisille 
vähittäisliikkeille 

• luonnonvaraisen riistan lihan 
leikkaaminen ja toimittami-
nen suoraan kuluttajalle tai 
vähittäisliikkeille 

• alkutuotannon tuotteen eli 
nylkemättömän eläimen tai 
kynimättömän linnun luovut-
taminen suoraan kuluttajalle 
tai toimittaminen paikallisille 
vähittäisliikkeille yli määrära-
jan ei ole mahdollista. 
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hirvieläimet: ≤ 10 
hirveä, ≤ 50 metsä-
kaurista, ≤ 30 valko-
häntäpeuraa tai 
muuta hirvieläintä 
vuodessa 

Kalastus ja 
vesiviljely 
(pl. luon-
nonvesiin 
istutetta-
vien kalo-
jen kasva-
tus) 

• kalastustuotteiden pyynti, 
viljely ja kerääminen elin-
tarvikeketjuun: kalastus, 
ravustus ja vesiviljely 

• pyydetyn kalan teurastus 
ja perkaaminen (pään, si-
sälmysten ja evien poista-
minen) kalastusaluksella 
tai jäällä 

• pyydetyn kalan jäähdyttä-
minen ja kääriminen 

• viljellyn kalan nosto ja kul-
jetus ensimmäiseen mää-
ränpäänä olevaan elintarvi-
kehuoneistoon 

• elävien rapujen käsittely ja 
kuljetus ensimmäiseen 
määränpäänä olevaan 
elintarvikehuoneistoon tai 
kuluttajalle 

• kalastustuotteiden varas-
tointi vesiviljelylaitosten 
alueella 

• alkutuotannon tuotteiden 
myynti suoraan kuluttajalle 
≤ 5000 kg/v.2 

• pyydetyn kalan perkaaminen 
maissa 

• viljellyn kalan teurastus ja 
perkaaminen 

• kalastustuotteiden muu kä-
sittely (esimerkiksi fileointi, 
paloittelu, jalostus, pakkaus, 
rapujen keittäminen) 

• pyydetyn kalan varastointi 
maissa muuten kuin lyhytai-
kaisesti osana logistiikkaa 

• alkutuotannon tuotteiden 
myynti suoraan kuluttajalle > 
5000 kg/v. 

Kananmu-
nantuo-
tanto 

• kanojen pito, kananmunien 
tuotanto 

• kananmunien laittaminen 
avokennoihin ja kuljetusla-
voihin/rullakoihin 

• kananmunien varastointi 
alkutuotantopaikalla 

• kananmunien kuljetus al-
kutuotantopaikalta pak-
kaamoon tai 

• kananmunien myynti alku-
tuotantopaikalta, ovelta 
ovelle- ja torimyynti suoraan 
kuluttajalle > 20 000 kg/v. 

• kananmunien myynti vähit-
täisliikkeille poikkeusalu-
eella3 > 30 000 kg/v. 
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poikkeusalueella ensim-
mäiseen elintarvikehuo-
neistoon 

• kananmunien myynti ti-
lalta, ovelta ovelle- ja tori-
myynti suoraan kuluttajalle 
≤ 20 000 kg/v. 

• kananmunien myynti vähit-
täiskauppaan poikkeusalu-
eella3 ≤ 30 000 kg/v. 

Muiden lin-
nunmunien 
tuotanto 

• lintujen pito, munien tuo-
tanto 

• munien varastointi alku-
tuotantopaikalla 

• munien kuljetus alkutuo-
tantopaikalta ensimmäi-
seen elintarvikehuoneis-
toon 

• munien myynti suoraan 
kuluttajalle ≤ 5000 kg/v. 

• munien toimittaminen vä-
hittäisliikkeille ≤ 5000 
kg/v. 

• oman alkutuotantopaikan 
tuotannon pakkaaminen 

• munien myynti suoraan ku-
luttajalle > 5000 kg/v. 

• munien toimittaminen vähit-
täisliikkeille > 5000 kg/v. 

Hunajan-
tuotanto 

• mehiläistarhaus 

• hunajan linkoaminen, 
myös rahtitoimintana 

• hunajan pakkaaminen al-
kutuotantopaikalla, myös 
rahtitoimintana 

• hunajan kuljetus alkutuo-
tantopaikalta ensimmäi-
seen elintarvikehuoneis-
toon (ml. toimittaminen 
vähittäisliikkeille) 

• hunajan myynti suoraan 
kuluttajalle ≤ 2500 kg/v. 

• hunajan myynti suoraan ku-
luttajalle > 2500 kg/v. 

• hunajan maustaminen 
• Katso myös Ruokaviraston 

ohje Rekisteröitävää elintarvi-
ketoimintaa vai ei? 

Kasvin- ja 
siententuo-
tanto 

• kasvatus, viljely, sadonkor-
juu 

• oman alkutuotantopaikan 
tuotteiden vähäinen 

• kuoriminen, viipalointi 

• kuivaaminen ja jäädyttämi-
nen (voivat olla myös vähäi-
sen riskin toimintaa, katso 
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(pl. itujen 
tuotanto) 

kauppakunnostus4, pese-
minen, pakkaaminen (il-
man pakkauskaasun lisää-
mistä tai kaasujen poista-
mista), myös rahtitoimin-
tana5 

• alkutuotannon tuotteiden 
kuljetus alkutuotantopai-
kalta ensimmäiseen elin-
tarvikehuoneistoon (ml. 
toimittaminen vähittäisliik-
keeseen) 

• alkutuotannon tuotteiden 
myynti/luovutus suoraan 
kuluttajalle: lehtivihannek-
sia ≤ 50 000 kg/v.; muita 
kasveista saatavia alku-
tuotannon tuotteita ja sie-
niä ≤ 100 000 kg/v. 

Ruokaviraston ohje Rekiste-
röitävää elintarviketoimintaa 
vai ei?) 

• tuotteiden valmistus 

• myynti suoraan kuluttajalle: 
lehtivihanneksia > 50 000 
kg/v.; muita kasveista saata-
via alkutuotannon tuotteita 
ja sieniä > 100 000 kg/v. 

Itujen tuo-
tanto 

• itujen kasvatus, pesemi-
nen, pakkaaminen ja kulje-
tus alkutuotantopaikalta 
ensimmäiseen elintarvike-
huoneistoon (ml. toimitta-
minen vähittäisliikkee-
seen) 

• itujen myynti/luovutus 
suoraan kuluttajalle ≤ 
5000 kg/v. 

• itujen myynti suoraan ku-
luttajalle ja vähittäisliik-
keille toimittaminen; mää-
rärajan6 ylittyminen edellyt-
tää alkutuotannon hyväk-
synnän 

• itujen toimittaminen tuk-
kuun; edellyttää aina alku-
tuotannon hyväksynnän 

• itujen myynti suoraan kulut-
tajalle > 5000 kg/v. 

Luonnonva-
raiset mar-
jat, sienet 
ja yrtit 

• luonnonvaraisten tuottei-
den kerääminen 

• itse kerättyjen tuotteiden 
puhdistus, lajittelu ja muu 

• murskaaminen, kuivaami-
nen, pilkkominen, jäädyttämi-
nen, pakastaminen, ryöp-
päys, keittäminen, suolaus 

• tuotteiden valmistus 
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vähäinen kauppakunnos-
tus sekä pakkaaminen 

• luonnonvaraisten tuottei-
den kuljetus ensimmäi-
seen elintarvikehuoneis-
toon (ml. toimittaminen 
vähittäisliikkeeseen) 

• luonnonvaraisten tuottei-
den myynti suoraan kulut-
tajalle, itse kerättyjen tuot-
teiden myynnille ei ole 
määrärajaa 

• katso myös Ruokaviraston 
ohje Rekisteröitävää elintarvi-
ketoimintaa vai ei? 

• luonnonvaraisten tuotteiden 
myynti, kun myyjä on ostanut 
luonnonvaraiset tuotteet yh-
deltä tai useammalta kerää-
jältä 

 

Lähde: Ruokavirasto (2023) 

 


