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1 Johdanto

Sertifioidun siemenen kayttéluvut Suomessa ovat olleet EU:n keskitasoon verraten melko
alhaiset jo useamman vuosikymmenen ajan (VYR ry, 2014). limiélle on etsitty syita useiden
tutkimuksien avulla, ja erilaisia teorioita onkin esitetty. Kun sertifioidun siemenen kaytto
koki melkoisen romahduksen 1990-luvulla, tartuttiin Suomessa harkaa sarvista. Asian
tyostamiseksi kaynnistettiin mittavia operaatioita niin maa- ja metsatalousministerion kuin
alan muiden toimijoiden toimesta. Sertifioidun siemenen kdyttd onkin lisdantynyt 90-luvun
romahduksesta ajan myo6ta, ja nykyaan kayttoaste pyorii tutkimusten mukaan 30 prosentin
tienoilla (ks. s. 6). Samaan aikaan kun kayttoaste on toipunut, on teknologiakin kehittynyt
merkittavasti. Yha suurempi osa vdestosta kayttaa digitaalista teknologiaa tydssaan,
opiskelussaan ja vapaa-ajallaan, eivatkd maanviljelijat ole asiassa poikkeus. Nuorista
viljelijoista yha useampi kuuluu niin sanottuun diginatiivien sukupolveen, eli siihen
sukupolveen, joka on kasvanut digitaalisten teknologioiden ymparéimana (Cambridge
Dictionary, 2021). Digitalisaatio on tuonut tullessaan mita mainioimpia keinoja ja tytkaluja

erilaisten strategioiden luomiselle ja toteuttamiselle. Miksi emme siis hyodyntaisi niita?

Koska digitalisaatio on edennyt suurin harppauksin varsin lyhyessa ajassa, on luonnollista,
ettd myos siemenkauppa muuttaa muotoaan yha digitaalisempaan muotoon. Siksi alalla on
tarvetta uudistuksille. Sertifioidun siemenen etdkauppa perustuu talla hetkelld Idhinna
puhelimitse ja sdhkdpostitse tehtyihin tarjouspyyntéihin. Taman opinndytetyon yhteydessa
toteutettu tutkimus osoittaa, ettd parantamiseen on kuitenkin varaa. Tutkimustuloksia
tarkastelemalla voidaan todeta, ettd siemenalalla on kysyntaa digitaalisille palveluille myos
Suomessa. Nama, ja monet muut siemenalan tulevaisuuden kannalta tarkeat havainnot
kayvat ilmi tasta opinnaytetyosta. Tydssa perehdytdan sertifioituun siemeneen, sen kaytén
etuihin, kayttélukuihin, sertifiointiprosessiin ja markkinointiin. Myds digitaalinen
markkinointi ja sen keinot esitelldan paapiirteittdin. Opinndytetyon merkittavin osio koostuu
kvantitatiivisesta kyselytutkimuksesta, joka toteutettiin digitaalisena
markkinointitutkimuksena tyon toimeksiantajalle, Boreal Kasvinjalostus Oy:lle. Tutkimuksen
tarkein tavoite oli selvittaa sertifioidun siemenen etdakauppaan liittyvia haasteita nyt ja
tulevaisuudessa. Aihetta lahestytdan digitaalisesta ndkdkulmasta tutkimalla eri ikdluokkien

valisid asenteita ja ostokayttaytymista.



2 Sertifioitu siemen

Ruokavirasto (2021) kiteyttaa sertifioidun siemenen kasitteen sivustollaan ytimekkaasti:
”Sertifioitu siemen on lajikepuhdasta, hukkakauratonta, hyvin itdavaa eika sisalla haitallisia
rikkasiemenia ja haitallisia kasvitauteja.” Sertifioitu siemen on kantasiemeneltaan tunnettua,
virallisesti tarkastettua ja hyvaksyttya siementa (Laurila, 2019). Sertifioidun siemenen
pakkaukset suljetaan aina vakuustodistuksella, jonka tarkoitus on varmistaa asiakkaalle

tuotteen aitous ja laatu (Ruokavirasto, 2020a).

2.1 Sertifioidun siemenen tuoma lisaarvo

2.1.1 Satopotentiaali

Suomen olosuhteissa viljelemisessa on omat haasteensa. Siementen sertifiointi takaa
lajikkeille mahdollisimman hyvat lahtékohdat tuottaa satoa. Jukka Peltolan laatimassa MTK:n
julkaisussa (n.d.) tarkastellaan oman siemenen kayttoon piilevia riskeja. Peltola kertoo:
"MTT:n tutkimusten mukaan siemenen itavyys voi pienentya hyvin lyhyessa ajassa, jolloin
itse tehdyt orastumiskokeet voivat olla harhaanjohtavia.” Kun kadytetaan sertifioitua
siementd, on tuotteen laatu tarkastettu laboratoriomittauksin, joten itavyyden
todentamismenetelmiin ja tutkimustuloksiin voidaan luottaa. Itdvyyden lisdksi toinen haaste
tilan oman siemenen (TOS) kaytossa ovat siemenlevintaiset kasvipatogeenit, erityisesti kun
siemensukupolvien maara kasvaa. Itse tehty peittaus ei useimmiten vastaa tasoltaan
sertifioidun siemenen peittausta. Kasvitaudit johtavat heikentyneeseen itavyyteen, sadon
laadun alenemiseen seka satotappioihin. (Peltola, n.d.; VYR, 2015; VYR ry, 2014; Boreal

Kasvinjalostus Oy, n.d.; Jauhiainen;Peltonen-Sainio; & Rajala, 2011).

Kylvésiemenen lajittelulla ja peittauksella voidaan parantaa siemenen satopotentiaalia
verrattuna itdvyydeltdan samanlaiseen, kunnostamattomaan siemeneen. Siemeneran
kunnostaminen on TOS-siemenellad kannattavaa riippumatta itdvyyden tasosta.
(Hognasbacka, ym., 2011). Kuitenkaan kaikki TOS-siementa kayttavat eivat kunnosta sita
ennen kylvoa (Peltonen-Saunio & Rajala, 2014). Jotkut viljelijat ovat jopa sitd mieltd, etta
oman siemenen kunnostus on parempaa tai luotettavampaa kuin sertifioidun siemenen.

Mikali oma siemen kuitenkin kunnostetaan, voi esimerkiksi osaamisen puutteellisuus johtaa



heikentyneeseen lopputulokseen. Jos sertifioidun siemenen hinta ndhddan kohtuuttomaksi
siita saataviin hyotyihin nahden, on ymmarrettavaa, ettei siihen haluta sijoittaa padaomaa.
Omalle tyolle ei valttamatta lasketa arvoa, jolloin TOS-siemenen kustannusarvio voi jaada
reilusti alle todellisten kulujen. Epdilevdinen asenne sertifioidun siemenen laatutasoa
kohtaan voi juontaa juurensa huonoista viljelykokemuksista. Kun esimerkiksi
kasvuolosuhteet ovat huonot tai matematiikka pettaa, voi sertifioidullakin siemenelld saada
huonon sadon. Joissakin tapauksissa TOS-siemenen kaytto voi kuitenkin olla perusteltua,
mutta riskien minimoimiseksi sen tulisi olla huolella kunnostettua. Kunnostamisessa

tarkeimpia vaiheita ovat siemenen lajittelu ja peittaus. (Elintarviketieto Oy, 2007).

Tutkimukset ovat kuitenkin osoittaneet, etta vaikka TOS-siemen olisi huolellisesti
kunnostettua, on sertifioidun siemenen kadytté varmempi, taloudellisempi ja tuottavampi
ratkaisu (Rajala;Niskanen;lsolahti;& Peltonen-Sainio, 2011; Hoégnasbacka, ym., 2011).
Sertifioitu siemen on tutkitusti elinvoimaltaan, itdvyydeltdan, puhtaudeltaan ja
satoisuudeltaan parempaa siementa kuin tilan oma siemen. Sertifioidun siemenen itavyyden
minimivaatimus on 85 %, kun taas paatdkset TOS-siemenen kaytosta ja laatuvaatimuksista
tehdaan tilakohtaisesti (Ruokavirasto, 2020d). Tutkimusten mukaan osa viljelijoista ei selvita
edes siementen itavyytta, mika kertoo siita, etta tilakohtaisissa laatuvaatimuksissa on suurta

vaihtelua (Elintarviketieto Oy, 2007).

Kotimaiset lajikkeet on jalostettu Suomen olosuhteet huomioiden. Kun kotimaisuuden
yhdistaa sertifioinnin varmistamaan laatuun, on siemen mita ihanteellisinta suomalaisille
viljelijoille. Siksi sertifioidun siemenen kayttoa voidaankin pitaa riskienhallintana. Sertifioidun
siemenen kaytto edistda koko elintarvikeketjun toimivuutta, silld ndin voidaan varmistaa,
ettd koko sato on samaa lajiketta. Tall6in sadon ominaisuudet ovat sadon loppukayttdjan
tiedossa jo ennen sen tilaamista. Lisaksi sertifioidun siemenen kayttdé mahdollistaa

elintarvikkeiden aukottoman jaljittamisen. (MTT, 2010; VYR, 2015; Elintarviketieto Oy, 2007).

2.1.2 Laskurit sertifioidun siemenen ja TOS-siemenen vertailun tukena

Vilja-alan yhteistyéryhman (VYR) sivuilla on siemenlaskuri, jonka avulla sertifioidun siemenen

ja TOS-siemenen kustannus- ja kannattavuuseroja voidaan vertailla (ks. liite 1). Laskuri on



VYR:n hallinnoima siemenketjun yhteinen tydkalu. Kayttdja voi itse muuttaa sen oletusarvoja

ja saada suuntaa antavia lukuja. (Boreal Kasvinjalostus Oy, 2017).

Jo 2000-luvun alkupuoliskolla todettiin, etta nuoret viljelijat tekevat siementen valista
vertailua selvasti enemman kuin idkkaammat viljelijat (Elintarviketieto Oy, 2007). Laskuri
helpottaa vertailun tekemistd, mika voi edistaa kustannustietouden parantumista kaikkien
viljelijoiden kesken. Kun kustannustietoutta saadaan parannettua, voidaan sertifioidun

siemenen kayttéluvuissa odottaa nousua.

2.2 Siementen sertifiointi

2.2.1 Sertifioinnin vaatimukset siementuotannossa

Sertifioitua siementa tuottavalla tilalla tulee olla ajantasaiset luvat ja osaaminen,
siemenviljelyyn soveltuvat peltoalueet seka asianmukaiset viljely- ja sadonkasittelylaitteet.
Nailla seikoilla pyritddan varmistamaan siemenraakaerien tasalaatuinen tuotanto seka
ehkaisemaan kontaminaatiota muiden siementen kanssa. Mikali siemenviljaa tuottava tila
myos pakkaa siemenet ja vastaa niiden kauppakunnostuksesta itse, tulee tilalla olla lain
edellyttama pakkauslupa Ruokaviraston siemenyksikolta. (Ruokavirasto, 2017; Ruokavirasto,

2019a).

Sertifioidun siemenen tuotantoon tarkoitetun viljelyksen perustamiseen tarvitaan
kantasiemenkelpoiseksi luokiteltua sertifioitua siementa. Useilla viljelykasveilla, kuten
rukiilla, nurmikasveilla, rypsilla ja rapsilla kantasiemeneksi kelpaa vain perussiemen
(siemenluokat B1, B2 ja B3). Kuitenkin esimerkiksi ohralla, vehnalla ja kauralla myos
sertifioidun siemenen 1. sukupolvi (C1) on kantasiemenkelpoista, joten silld voi perustaa
siemenviljelyksen. Jotkin kasvit kuten kitupellava, viljatatar ja ruokohelpi, muodostavat
poikkeuksen, silld niista saa tuottaa lajikkeetonta kaupallista siementa (K), kunhan se on joko
sertifioitua tai hyvaksyttya. Poikkeuksen mukaan sukupolviketjun pituudella ei ole

rajoituksia, ja K-siemenluokasta voidaan tuottaa uusi K-sukupolvi. (Ruokavirasto, 2017)

Jotta siementuotanto voi jatkua kannattavana vuodesta toiseen, tulisi siemenviljelyksilla

noudattaa hyvaa viljelykdaytantoa. Tama tarkoittaa, ettd niin kasvualustasta kuin kdytossa



olevista koneista, varastointitiloista ja laitteistoista pidetaan asianmukaista huolta.
Viljelytekniikoiden valinnassa ja suunnittelussa tulee huomioida siemenviljelysten tarpeet.
Kaikki siemenviljelykset tarkastetaan kasvukauden aikana. Hukkakauran esiintyminen

siemenviljelyksilla johtaa aina siementuotannon rajoituksiin. (Ruokavirasto, 2017)

2.2.2 Siemensertifiointiprosessin vaiheet

Jotta siemenera voidaan sertifioida, taytyy siemeneran tayttaa sille asetetut laadulliset
vaatimukset ja sen kylvésiemeneran olla virallisesti tarkastettua. Jos siemenen kauppaera
tayttaa laatuvaatimukset, se sertifioidaan. Pakkaukset merkitaan virallisilla
vakuustodistuksilla ja sinetdidaan pakkaajan sinetilla (ks. liite 2), (K. Markkula,

henkilokohtainen tiedonanto, 13.4.2021). (Ruokavirasto, 2017; Ruokavirasto, 2020a).

Siemensertifiointiprosessi alkaa viljelystarkastuksilla. Tarkastus on pakollinen toimenpide,
jolla pyritaan varmistamaan mm. laji- ja lajikepuhtaus, oikeanlaiset kasvuolosuhteet seka
viljelyksen hukkakaurattomuus. Viljelystarkastuksen pyytamisesta vastaa yleensa joko
pakkaaja tai liike. Kantasiemenen kenttdakoetarkastuksilla varmistetaan viljeltavan lajikkeen
aitous. Naytetta verrataan lajikkeen verrannendytteeseen seka lajikkeesta tehtyyn

lajikekuvaukseen. (Ruokavirasto, 2017; Ruokavirasto, 2019b; Laurila, 2019; Evira, 2011).

Jokaisesta kauppasiemenerasta otetaan virallinen nayte, jonka tulee edustaa koko
siemenerad. Nadyte tutkitaan ruokaviraston laboratoriossa. Mitattavia ominaisuuksia ovat
mm. lajin ja siemenluokan mukaiset laatuvaatimukset, puhtaus, tuhannen siemenen paino,
itdvyys ja kosteus. Etenkin tuhannen siemenen paino ja itavyys ovat tarkeita tietoja, kun
lasketaan, paljonko siemenia kylvamiseen tarvitaan. Tarkastetun siemenen eli hyvaksytyn

siemeneran tunnusmerkki on virallinen vakuustodistus. (Laurila, 2019; Evira, 2011).

2.3 Sertifioitu siemen Suomessa

2.3.1 Lainsaadanto

Sertifioidun siemenen tuotantoa, markkinointia ja myyntia koskevista asioista saadetdan ao.

laissa (Siemenlaki 600/2019). Siemenlaki myds maarittelee Ruokaviraston Suomen



sertifiointiviranomaiseksi. Suomessa ei ole sallittua markkinoida muuta kuin sertifioitua
siementa (Ruokavirasto, 2020b). Siementen markkinoijalle on maaritelty
tiedostonpitovelvoitus, joka edellyttaa taman pitamaan tiedostoa jokaisesta markkinoidusta
siemenerasta kuuden vuoden ajan. Myos viljelytarkastuspaatokset ja vastaanottotodistukset
tulee sailyttaa osana tiedostoa. Laki edellyttaa, etta sertifioidun siemenen pakkaukset
suljetaan sertifiointiviranomaisen maarittelemalla tavalla. Siementen pakkauksessa,
vakuustodistuksessa tai siemenpassissa on oltava kaikki ostajalle tarpeelliset tiedot.
Siementen pakkaajalla on oltava Ruokaviraston siemenyksikon myoéntama lupa. Kun lupa on
myodnnetty, voidaan pakkaaja merkita valtakunnalliseen pakkaamohyvaksynnan saaneiden
toimijoiden rekisteriin. Siementen markkinointia, maahantuontia ja maastavientia varten on
tehtava Ruokavirastolle ilmoitus. Lisaksi laki takaa valvontaviranomaisille oikeuden tarkastaa
ja valvoa kaikkea sertifioidun kylvésiemenen tuotantoon liittyvaa toimintaa, tiloja, valineita

sekd tuotteita. (Siemenlaki 600/2019 §5, §11, §23 & § 26; Ruokavirasto, 2019c).

2.3.2 Kayttolukuja

Suomessa kylvetaan viljoja vuosittain 1,0—1,2 miljoonan hehtaarin alalle. Kylvésiemenen
maara vaihtelee eri viljakasvien viljelyalojen mukaan 250 000-350 000 tonnin valilla. Tasta
vain noin 30 % on sertifioitua kylvosiementa. Peltolan ja Nordmanin (2014) kokoaman
siemenoppaan mukaan sertifioidun siemenen keskimaarainen kayttdaste oli vuosina 2000—
2011 hieman alle 30 %. Sertifioidun siemenen osuus kylvetyn siemenen osuudesta vaihtelee

vuosittain viljelijdiden tarpeiden seka viljelyalojen mukaan. (VYR ry, 2014).

Alan asiantuntijoiden raportteja tutkimalla voidaan tulkita, etta sertifioidun siemenen
kylvomaarat ovat laskussa. Tama kay ilmi esimerkiksi Vilja-alan yhteistyéryhman viljelijoille
teettamista kylvoaikeet -kyselyista (ks. Kuva 1). Jo useampana vuonna perakkdin on
vastauksista voitu tehda johtopaatos, etta sertifioidun siemenen osuus kylvésiemenesta on

laskemaan pain.



Kuva 1. Sertifioidun siemenen keskimdardinen kayttdéaikomus vuosina 2015-2019 (Helkkula,

2019).
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Kuitenkin Ruokaviraston yllapitama tilasto antaa kayttoasteesta hieman toisen kuvan (ks.
Kuva 2). Ohessa oleva taulukko osoittaa, etta sertifioidun siemenen osuus ainakin
kevatviljojen kylvosiemenesta on pysynyt 30 % paikkeilla kuten ennenkin. Vuonna 2018
sertifioidun siemenen kayttdaste kevatviljoilla ylsi jopa 40 prosenttiin. Tdman voisi tulkita
viittaavan jopa hienoiseen nousuun sertifioidun siemenen kaytdssa. Ruokaviraston
taulukosta kuitenkin puuttuvat esimerkiksi 6ljykasvit, joten yksiselitteista tulkintaa naiden
tietojen pohjalta on mahdoton tehda. Tilastojen eroja voisi selittaa esimerkiksi se, ettd VYR:n
tilasto perustuu tutkimusdataan viljelyaikeista, kun taas Ruokaviraston tilasto perustuu

ilmoitettuihin, virallisiin kayttolukuihin.



Kuva 2. Sertifioidun siemenen kayttdaste Suomessa vuosina 2014-2020 (Vallivaara-Pasto,

2020).
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3 Digitaalinen markkinointi

3.1 Mita seon?

Markkinointi on kaikkea, mita yritys tekee tavoittaakseen tuotteilleen tai palveluilleen
asiakkaita (Todor, 2016). Digitaalisella markkinoinnilla eli digimarkkinoinnilla tarkoitetaan
markkinointia, joka toteutetaan digitaalisen materiaalin ja viestinnan avulla
(Digitaalinenmarkkinointi.info, 2020). Digitaalista markkinointia ovat esimerkiksi
verkkosivuilla tapahtuva nayttémainonta, verkkokaupat, hakukonemarkkinointi ja sahkoisten
tiedonvilityspalveluiden hyédyntaminen markkinoinnissa, kuten sahkdpostimainonta.
Yksinkertaisesti, kaikki se, mita kuluttajille tarjotaan verkossa, voidaan lukea digitaaliseksi
markkinoinniksi. Digimarkkinointi perustuu henkilon internetkdyttaytymisen ja hdnesta
kerattyjen tietojen analysointiin (engl. user behaviour analysis, UBA). (Baltes, 2017;

Ruokonen, 2016).



Digitaalinen markkinointi kehittyy muun teknologian rinnalla (Todor, 2016).
Digimarkkinoinnissa kaytetdan erilaisia keinoja riippuen mm. kohdeyleisosta ja
markkinoitavasta tuotteesta tai palvelusta. Yleisimpia digimarkkinoinnin keinoja ovat
hakukonemarkkinointi, ndyttdmainonta, sahképosti- ja mobiilimarkkinointi seka sosiaalisessa
mediassa tapahtuva markkinointi eli some-markkinointi. Hakukonemarkkinointi tarkoittaa
hakukoneoptimointia ja hakusanamarkkinointia. Se voi perustua erilaisiin jarjestelmiin, kuten
esimerkiksi “maksu klikkauksesta” -jarjestelmaan, jossa palvelun ostaja maksaa jokaisesta
julkaisun klikkauksesta tietyn rahasumman (engl. Pay Per Click, PPC). (Durmaz & Efendioglu,
2016). Palvelua tarjoavat esimerkiksi Google ja Facebook. (CFl Education Inc., 2021).
Maailman vaestosta jopa 57 %:lla on paasy internetiin, ja lansimaissa luku on tatakin
suurempi (Tuten, 2020). Siksi markkinoiden siirtyminen verkkoon on osa luonnollista

siirtymaa.

3.2 Digimarkkinoinnin keinot

3.2.1 Hakukonemarkkinointi

Hakukonemarkkinointi, (engl. SEM, search engine marketing) tarkoittaa hakukoneiden avulla
tapahtuvaa markkinointia. Hakukonemarkkinointi voidaan karkeasti jakaa kahteen osaan:

hakusanamarkkinointiin ja hakukoneoptimointiin. (Sen, 2014).

Hakusanamarkkinointi on ennalta asetettuihin avainsanoihin perustuvaa markkinointia.
Tallainen markkinointi on suoraan maksettua mainontaa. Yritykset voivat ostaa hakukoneilta
mainostilaa sivuilta, joilla hakutulokset nakyvat. Tata kutsutaan nimellda maksettu mainonta
(engl. paid placements, PP tai pay for placement, P4P). Maksettu mainonta on
digimarkkinoinnin tydkalu, jonka avulla yritys voi maksua vastaan kiinnittda mainoksensa
hakukoneen tarjoamien hakutulosten karkipaikoille. Mainokseen liitetyt avainsanat
raataloidaan siten, ettd mahdollisimman moni tuotteeseen tai palveluun liittyva haku johtaa

mainoksen ndakymiseen hakutuloksissa. (Sen, 2014).

Hakukoneoptimointi, (engl. SEQO, search engine optimization) perustuu verkkosivujen sisallon
muokkaamiseen ja kehittdmiseen. Sen tavoitteena on parantaa sivujen nakyvyytta

hakukoneiden luonnollisissa hakutuloksissa silloin, kun kayttadja suorittaa verkkohaun tietylla
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hakusanalla (SEOSEON S.L, 2020). Lyhyesti, hakukoneoptimointi tahtda kohdeyleison ja
verkkosivun yhteen saattamiseen hakukoneiden avulla (Durmaz & Efendioglu, 2016).
Otsikkotunniste, sisallonkuvauskentta seka muu asiasisalto ja niissa kaytetyt avainsanat ovat
tarkedssa asemassa verkkosivujen markkinointia suunnitellessa. Hakukoneoptimoinnin
tarkoitus on edistaa hakukoneen algoritmin toimivuutta verkkosivuilla, jotta hakuosumia
saataisiin enemman. Tama nostaa verkkosivuston sijoitusta hakutuloksissa. (Sen, 2014).
Hakukoneoptimointi on oiva vaihtoehto silloin, kun markkinoinnille on asetettu tiukka

budjetti. Se on Iahes kulutonta, kun sen tekee itse — maksat vain tydajastasi!

3.2.2 Nayttomainonta

Nayttdmainonta, (engl. display advertising), tarkoittaa useimmiten verkkosivuilla tapahtuvaa
markkinointia. Sen tyokaluja ovat kuvat, aanet ja videomateriaali. Nayttémainonta on
visuaalisesti, joskus jopa auditiivisesti tehokasta, silla se on suunniteltu viemaan kayttajan
huomio jopa sivuston omalta sisalloltad. Se perustuu mainoksissa kaytettaviin aistidrsykkeisiin
kuten vareihin, muotoihin, liikkeeseen, danitehosteisiin ja musiikkiin. Esimerkkeja
nayttémainonnasta ovat bannerit verkkosivuilla, sahkdpostiviesteihin ja verkkosivujen

sisaltoon upotetut mainokset sekad pop-up-mainokset. (Digital Marketing Institute, n.d.a).

3.2.3 Sahkoposti- ja mobiilimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi perustuu useimmiten jo olemassa oleviin asiakasrekistereihin. Jotta
markkinointi voi onnistua, tulee asiakasrekisterin olla ajantasainen. Sdhkdpostimarkkinointia
voidaan tehda esimerkiksi lahettamalla asiakkaille uutiskirjeita tai tervetuliaistoivotuksia,
kun han rekisteroityy jonkin palvelun kayttajaksi (Digital Marketing Institute, n.d.b).
Rekisterinpitdjan on lain mukaan maariteltava, mihin rekisterin sisdltamia tietoja kaytetaan.
Taman on myo6s huolehdittava siitd, etta kerattyja henkilo- ja osoitetietoja kasitelldaan seka
sailytetdan turvallisesti ja vain nimettyihin, valttamattomiin tarkoituksiin
tietosuojalainsdadantd huomioiden. (Tietosuojavaltuutetun toimisto, n.d.; Tietosuojalaki
1050/2018). Mobiilimarkkinoinnissa tulisi keskittya asiakkaan kayttdjakokemuksen
parantamiseen, silla nykypaivana ihmiset kayttavat alypuhelimiaan tiedonhankinnassa

aktiivisesti (Digital Marketing Institute, n.d.c).
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3.2.4 Some-markkinointi

Some-markkinointi on digitaalisen markkinoinnin muoto, jossa hydodynnetaan sosiaalisen
median digitaalisia alustoja. Some-markkinoinnin etuja ovat joustavuus, korkea
tavoitettavuus seka yhteyksien luomisen ja yllapitamisen helppous. (Digital Marketing
Institution, n.d.d). Some-markkinointi luo interaktiivisuudelle yha paremmat puitteet, mika
mahdollistaa yrityksen ja asiakkaan valisen kommunikaation parantamisen. Sosiaalisen
median hyddyntaminen markkinoinnissa mahdollistaa entista suuremman yleisén
tavoittamisen. Lisdksi useimmat some-alustat tarjoavat runsaasti erilaisia tyokaluja

markkinoinnin tueksi. (Tuten, 2020).

3.3 Datankeruu ja evasteet

Useimmat verkkosivustot kerdaavat kayttajistaan dataa erilaisilla tyékaluilla. Naita tyokaluja
hyodynnetadan markkinoinnin kohdentamisessa. Kun kayttaja avaa verkkosivuston ja
hyodyntada sen toimintoja, jaa kayttajasta sivulle digitaalinen jalanjalki. Se, mita jalanjalki
sisaltaa, riippuu kaytossa olevista evasteista. Jalanjalki voi sisaltaa kayttajasta aikaisemmin
kerattya dataa, jota verkkosivusto kykenee analysoimaan ja kayttdamaan hyodykseen
esimerkiksi markkinoinnin kohdentamisessa. Kun kayttaja siirtyy sivustolta toiselle, kulkee
aiemmin muodostunut jalanjadlki taman mukana. N&in yritykset saavat sivujensa kayttdjista
entistd enemman tietoa. Koska tietosuojalainsdadanto on kiristynyt viime vuosina, pyytavat
useimmat verkkosivut nykyaan erikseen lupaa verkkovierailutietojen eli evasteiden
keraamiselle. Evasteiden tarkoitus on tallentaa kayttdjasta tietoja sivustovierailun aikana.
Data tallentuu selaimen kautta kaytossa olevan laitteen kovalevylle tai RAM-muistiin. Kun
kuluttaja myéhemmin palaa takaisin sivustolle, saa verkkopalvelin evasteiden keraaman

tiedon kayttoonsa. (Ruokonen, 2016; Yhdysvallat Patenttinro US8019881B2, 2007).

Osa evasteista on toiminnallisia, ja niiden tarkoitus on parantaa sivuston toimintaa kayttajan
eduksi. Esimerkiksi verkkokauppaa kayttdessa evasteet pitavat huolen siitd, ettd valitsemasi
ostokset sdilyvat valittuina ostoskorissa. Myos sivuston asettelu ja kayttokieli voivat olla
toiminnallisia evasteitd. Muita, ei-pakollisia evasteita kutsutaan esimerkiksi markkinointiin,
kohdentamiseen, tilastointiin, seurantaan ja personointiin tarkoitetuiksi evasteiksi. Niiden

tarkoitus on kerata tietoa kayttajan mieltymyksista ja kayttaytymisesta. Nama evasteet ovat
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usein alkuperaltdaan joko ensimmadisen osapuolen evasteita eli perdisin silta sivustolta, jolla
parhaillaan vierailee, tai kolmannen osapuolen evasteita. Kolmas osapuoli tarkoittaa
useimmiten mainonnan kohdentamiseen tai kayttaytymisen seurantaan erikoistunutta
yritysta. (Solla, 2020). Tietojen analysoinnin tarkoitus on suodattaa kayttdjien joukosta
potentiaaliset asiakkaat. Kayttdjan ika, sukupuoli, hanen tekemansa verkkohaut seka
kiinnostuksen kohteet ovat tietoja, joita monet verkkosivut hyodyntavat markkinoinnissa.

Siksi niita pyritaan kerdaamaan evasteiden avulla.

3.4 Kylvosiementen markkinointi

Sertifioidun siemenen digitaalisessa markkinoinnissa tulisi lahtokohtaisesti panostaa
samoihin seikkoihin kuin ei-digitaalisessa ymparistossa tapahtuvassa markkinoinnissa.
Kylvésiementen markkinointiin tarvitaan muutakin kuin siemenia ja niihin liittyvia palveluita.
Markkinoinnissa onnistuakseen on siementa markkinoivien yritysten tunnettava
markkinatilanne ja asiakkaidensa tarpeet. Sertifioidun siemenen markkinoinnilla on kolme
pdatavoitetta: tunnistaa ja tayttda asiakkaiden tarpeet seka pitaa ylla asiakassuhteita. (FAO,

2018).

Koska sertifioidun siemenen digitaalinen markkinointi on ainakin suomalaisittain vasta
alkutekijoissaan, on aiheeseen syyta perehtya perusteellisemmin. YK:n elintarvike- ja
maatalousjarjeston (2018) julkaisemassa kylvosiementen markkinointioppaassa avataan
kylvosiementen markkinointikonsepti vaihe vaiheelta. Ensiksi markkinat taytyy osata
kohdistaa oikeille asiakkaille. Kohdistamisen tyokaluna voidaan hydodyntaa
markkinointitutkimusta, silla ne helpottavat asiakaskunnan segmentointia. Segmentoinnilla
tarkoitetaan asiakaskunnan jakamista ryhmiin erilaisten ominaisuuksien, kuten sijainnin,
koulutustason tai elamantyylin perusteella (Tynan & Drayton, 2010). Siemenalalla asiakkaat

voidaan segmentoida esimerkiksi tilakoon tai maatilan tuotantosuunnan mukaan.

Toinen vaihe on asiakkaiden tarpeiden selvittdminen ja ymmartaminen. Myos tédssa
vaiheessa markkinointitutkimuksella on merkittava rooli. Kun tarpeet on selvitetty, tulisi
yrityksen valita tuotteilleen sopiva markkinointistrategia. FAO:n (2018) mukaan: "On
valttamatonta omaksua markkinointitutkimus osaksi toimintaa, jotta voi tunnistaa sopivia

kohderyhmia ja selvittda niiden koot, ominaispiirteet ja erityistarpeet.” Naihin asioihin
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vaikuttavat esimerkiksi oikeiden lajikkeiden valinta, hinnoittelun taso ja tietoisuuden
lisadminen. Viimeiset vaiheet koostuvat asiakastyytyvaisyyden kartoituksesta, palautteen

analysoinnista ja siita oppimisesta.

4 Markkinointitutkimus

4.1 Tutkimusongelmat

Taman opinndytetyon tarkoitus oli kartoittaa sertifioidun siemenen digitaalisen
markkinoinnin haasteita ja mahdollisuuksia Suomessa. Koska aiheesta ei ole tehty
aikaisempia julkaistuja tutkimuksia, on tyo luonteeltaan enemmankin esitutkimus.

Tutkimuksella pyrittiin saamaan vastauksia ainakin seuraaviin kysymyksiin:

e Kuinka moni viljelija ostaa tai olisi valmis ostamaan sertifioitua siementa internetin
tai etdmyynnin valityksella ja miksi?

e Mika on viljelijoiden taitotaso (IT) ja mitka digitaaliset alustat ovat suosituimpia?

e Onko ikdluokkien valilla eroja ostokayttaytymisessa ja asenteissa?

e Millainen kysynta etamyynnilld on talla hetkella ja voisiko silld olla suurempaa
kysyntaa tulevaisuudessa?

e Mita ongelmia sertifioidun siemenen nettikaupalla on?

Tutkimuksen tarkoitus oli siis tutkia viljelijdiden seka tulevien viljelijoiden asenteita ja
ndakemyksia sertifioidun siemenen hankintaan liittyen. Ostokayttaytyminen ja asenteet olivat
tutkimuksen merkittavimmat teemat. Tulosten avulla on tarkoitus arvioida digitaalisen
markkinoinnin ja etdamyynnin soveltuvuutta siemenkaupan tyovalineiksi ja selvittaa
sertifioidun siemenen etamyynnin kysyntda nyt ja tulevaisuudessa. Lisaksi tuloksia halutaan
hyodyntaa verkossa tapahtuvan siemenkaupan kehittamisessa. Tutkimus laadittiin Boreal
Kasvinjalostus Oy:n tarpeita vastaavaksi siten, ettd se antaa tutkittavasta aiheesta

mahdollisimman kattavan kuvan.

Opinndytetyon hypoteesi oli, ettd siemenalalla kdytossa olevat markkinointikeinot ovat osin
puutteellisia ja vanhentuneita, silld markkinointiteknologia on edistynyt viime

vuosikymmenten aikana suurin harppauksin. Myoskdaan markkinoista ei ole tehty tarpeeksi
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kattavia tutkimuksia, joiden perusteella sertifioidun siemenen digitaalista markkinointia
voitaisiin kehittaa. Erityisesti digitalisaatioon liittyvista tutkimuksista voisi olla siemenalalle
hyotya nyt ja tulevaisuudessa. Siksi tama opinndytety® on varmasti tarpeellinen alan

markkinoinnin toimivuutta ajatellen.

4.2 Tutkimusmenetelmat

4.2.1 Tutkimustyypin ja tiedonkeruumenetelman valinta

Kyselyyn haluttiin mahdollisimman paljon vastauksia, joten tutkimustyypiksi valittiin
kvantitatiivinen eli maarallinen kyselytutkimus. Kvantitatiivisella kyselytutkimuksella voidaan
saada vastauksia esimerkiksi kysymyksiin mika, paljonko, missa, miksi ja kuinka usein.
Kyseinen tutkimustyyppi mahdollistaa asioiden valisen vertailun, silla asioita kuvataan

numeeristen suureiden avulla (Heikkild, 2014).

Tutkimus toteutettiin internet-kyselyna Microsoftin Forms -tydkalun avulla. Kyseinen
tiedonkeruumenetelma soveltui taman tutkimuksen toteuttamiseen hyvin, silla se
mahdollistaa numeerisesti suuren vastaajajoukon tavoittamisen. Tiedonkeruumenetelma
koettiin erityisen sopivaksi myds siksi, etta kyseessa oli luonteeltaan esitutkimuksen
tapainen tutkimus. Koska yksi kyselyn paatavoitteista oli tutkia nuoria ja tulevia viljelijoita,
soveltui internet-kysely erinomaisesti tarkoitukseensa. Kysymyksia laadittaessa konsultoitiin
Boreal Kasvinjalostus Oy:ta. Kysymystyyppien valinnassa kaytettiin oppaana SurveyMonkeyn

(2021) verkkosivuja. Kysely suunnattiin kasvinviljelya harjoittaville maatiloille.

4.2.2 Tutkimuksen markkinointikanavat

Opinndytetyon toimeksiantaja Boreal Kasvinjalostus Oy tarjoutui avustamaan tutkimuksen
levittdmisessa, jotta tavoitettaisiin mahdollisimman suuri vastaajajoukko. Borealin
tarjoamien kanavien lisaksi kyselytutkimusta jaettiin mm. alan Facebook-ryhmisss,
opinndytetyon tekijan henkilokohtaisella Facebook-sivulla sekd Hameen
ammattikorkeakoulun maaseutuelinkeinojen opiskelijoille ja opettajille sdhkopostin

valityksella.



15

4.3 Tutkimuslomake

4.3.1 Pohjatietojen selvittaminen

Kyselyn alussa jokaiselta henkil6lta selvitettiin pohjatiedot. Ensin selvitettiin vastaajan ika ja
se, onko vastaajalla toiminnassa olevaa maatilaa. Ika selvitettiin, jotta tuloksia voidaan
vertailla ikdryhmittdin. Valittavissa olevat ikdhaarukat olivat alle 35-vuotiaat, 35—-50-vuotiaat
ja yli 50-vuotiaat. Jos vastaaja ilmoitti, ettei hanella ole maatilaa, eika han ole aloittamassa
tilanpitoa lahivuosina, paattyi kysely tdman osalta. Menettelylla pyrittiin karsimaan

vastaajien seasta kyselyyn sopimattomat vastaajat.

Seuraavaksi vastaajaa pyydettiin arvioimaan omia IT-taitojaan. Kyseessa oli yhden
vastauksen monivalintakysymys. Kysymyksessa vastaaja valitsi kolmesta vaihtoehdosta

parhaiten itsedan kuvailevan vaihtoehdon. Valittavissa olevat vaihtoehdot olivat:

e Taitoluokka 1. Hallitsen sahkdpostin, selaimen ja sosiaalisen median kadyton.
Erilaisten digitaalisten apuohjelmien ja sovellusten kaytto (esim. Minun Maatilani) on
minulle helppoa. Osaan tilata tuotteita verkkokaupasta.

e Taitoluokka 2. Osaan kayttaa selainta, sahkdpostia ja sosiaalista mediaa ilman apua.
Digitaaliset apuohjelmat ja sovellukset (esim. Minun Maatilani) vaativat totuttelua.

e Taitoluokka 3. Tarvitsen apua sosiaalisen median ja selaimen kaytossa.

Verkkokaupasta tilaaminen kuulostaa monimutkaiselta.

Seuraava kysymys oli useamman vastauksen monivalintakysymys. Vastaajaa pyydettiin
valitsemaan kaikki ne digitaaliset alustat, joita han kayttda ainakin kerran viikossa.
Valittavissa olevat vaihtoehdot olivat sahkdposti, www-selain (esim. Google Chrome, Safari,
Explorer...), Facebook, YouTube, Instagram, sdahkdiset sanoma- ja aikakauslehdet kuten

Maaseudun Tulevaisuus, Farmit, Agronet sekd “en mitaan naista”.

4.3.2 Ostokdyttaytymisen mittaaminen

Pohjatietojen selvittamisen jalkeen tutkittiin viljelijdiden ostokadyttaytymista. Ensin

vastaajalta tiedusteltiin, onko tdma ostanut sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin
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valitykselld. Tasta eteenpadin kysely jakautui erillisiin kokonaisuuksiin kdayttaen apuna
Microsoft Formsin sisddnrakennettua polutustytkalua. Kuvassa 3 on yksinkertaistettu versio

polutuksesta.

Kuva 3. Yksinkertaistettu versio kyselytutkimuksessa kadytetysta polutuksesta.

Oletko
ostanut?

Ei. Voisitko
ostaa?

Kylld, miksi?

Hyselyn
seuraava
osio.

Kyll3. Kyselyn

H Ei. Miksi?
seuraava osio.

Miksi et
haluaisi
ostaa?

Vastaajille, jotka kertoivat ostaneensa sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin
valitykselld, avautui oma osio. Osio koostui kolmesta kysymyksesta, joista kaksi olivat yhden
tai useamman vastauksen monivalintakysymyksia. Kysymykselld ”Mika sai sinut tekemaan
kauppoja internetin tai etdamyynnin valityksella?” oli viisi vastausvaihtoehtoa. Ne olivat
"helppous ja vaivattomuus”, "nopeus”, "hinta”, "koronan vélttely” ja ”sita suositeltiin
minulle”. Kysymykseen ”Voisitko ostaa sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin
valitykselld uudestaan?” pystyi vastaamaan kylla tai ei. Kolmas kysymys: "Oletko tormannyt
ongelmiin tehdessa kauppoja internetin tai etdmyynnin valityksella? Olisiko toiminnassa
jotain kehitettdavaa?” oli avoin, vapaaehtoinen kysymys. Kysymyksen tarkoitus oli selvittaa

mahdollisia ongelmia esimerkiksi sertifioidun siemenen nettikaupassa, joista ei valttamatta

vield olla tietoisia. Taman jalkeen vastaaja ohjattiin kyselyn viimeiseen osioon.

Vastaajille, jotka kertoivat, etteivat he olleet ostaneet sertifioitua siementa internetin tai
etamyynnin valitykselld, avautui oma osio. Osiossa oli vain yksi kysymys: ”Voisitko ostaa
sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin valityksella?”. Kysymyksen tarkoitus oli

segmentoida vastaajat omiin ryhmiinsa sen perusteella, kuinka potentiaalisia asiakkaita he
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ovat. Ne vastaajat, jotka vastasivat “kylla”, ohjattiin kyselyn viimeiseen osioon. Puolestaan
ne, jotka vastasivat “ei”, ohjattiin seuraavaan osioon. Osion tarkoitus oli kartoittaa syita sille,
miksi jotkut eivat halua ostaa sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin valityksella.
Osiossa oli myds avoin kysymys: ”"Minka pitdisi muuttua, etta voisit ostaa sertifioitua
siementa internetin valityksella?”. Haluttomuuden syita kartoitettiin seuraavalla
kysymyksella: ”Kerroit, ettet haluaisi ostaa sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin
valityksella. Miksi et?”. Kysymys oli useamman vastauksen monivalintakysymys.

Vastausvaihtoehtoja oli kuusi ja ne olivat seuraavanlaiset:

e Se on lilan monimutkaista.

e Haluan keskustella siementen tuottajan/ myyjan kanssa itse.
e |T-taitoni eivat ole riittavan hyvat.

e Epailen, ettei hinta ole sopiva.

e Uskon, etta se aiheuttaisi logistisia ongelmia.

e En osta sertifioitua siementa muutenkaan.

Viimeisessa osiossa vastaajia pyydettiin arvioimaan omia toimintatapojaan. Esitettiin
kysymys: "Tormaat netissa mainokseen, jossa mainostetaan juuri tarvitsemaasi siementa.
Miten toimit?”. Vastaamisen jalkeen vastaajat padsivat osallistumaan arvontaan.

Kysymyksen vastausvaihtoehdot olivat seuraavat:

e Siirryn mainostavan yrityksen verkkokauppaan ja teen tilauksen siella.

e Lihetdn mainostavalle yritykselle sahkdisen tarjouspyynnon.

e Olen puhelimitse yhteydessa mainostavaan yritykseen.

e Otan yhteytta tuttuun toimijaan ja tiedustelen, onko siementa saatavilla.

e Mainoksen ndkeminen ei vaikuta toimintaani.

4.3.3 Arvonta

Kyselyn yhteydessa suoritettiin Boreal Kasvinjalostus Oy:n sponsoroima arvonta (ks. liite 3).
Arvontaan osallistuminen oli vapaaehtoista, ja siihen sai osallistua kaikki kyselyyn
vastanneet. Osallistujien kesken arvottiin kolmet 3M™ PELTOR™ WorkTunes™ Pro FM-

radiokuulonsuojaimet. Arvonta suoritettiin 14.03.2021 klo 12:00. Voittajat arvottiin heti
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arvonnan paatyttya ja heihin oltiin henkilokohtaisesti yhteydessa. Mikali voittajaa ei
tavoitettu kolmen arkipdivan kuluessa arvonnan paattymisesta, arvottiin uusi voittaja.
Arvontaan osallistumiseksi tuli kyselyn lopussa jattaa yhteystiedoistaan ainakin nimi ja
puhelinnumero. Toimeksiantajan kanssa sovittiin, ettei yhteystietoja keratda muihin
tarkoituksiin, kuin arvonnan ja siihen liittyvien toimenpiteiden suorittamiseen. Osallistumalla
arvontaan henkil6 antoi luvan tietojensa kasittelyyn ohessa mainittuihin tarkoituksiin (ks.
liite 4). Mikali yhteystietoja ei jatetty, ei vastaaja osallistunut arvontaan. Kerattyja
yhteystietoja sdilytetdaan opinnaytetydn valmistumiseen saakka ja sen lisaksi korkeakoulun
edellyttdman sailytysajan, jonka jalkeen ne havitetaan asianmukaisesti. Taman tutkimuksen
henkilotietojen rekisterinpitdja on tutkija eli opinndytetyon tekija. Tietojen kasittelyssa ja
sailytyksessa noudatetaan tietosuojalainsaadantoa, eika tietoihin paase kasiksi kukaan muu
kuin opinndytetyon tekija (EU:n yleinen tietosuoja-asetus 2016/679; Tietosuojalaki

1050/2018).

5 Tutkimuksen tulokset

5.1 Pohjatiedot

Kyselyyn kerattiin vastauksia ajalla 01.-14.03.2021. Tutkimukseen osallistui 319 henkiléa,
joista alle 1 % karsiutui pohjatietojen perusteella pois. Lopullinen vastaajamaara oli 317.
Osallistujista 74 % ilmoitti olevansa tilallisia. 25 % kertoi aikovansa aloittaa tilanpidon

Iahivuosina. (Ks. Kuva 4).
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Kuva 4. Onko sinulla toiminnassa oleva maatila?

| Kylla

M Ei vield, mutta olen
aloittamassa tilanpidon
ldhivuosina

Ei

Kuten alla oleva kuva esittda, jakautuivat vastaajien ikaluokat siten, etta yli puolet (54 %)
vastaajista oli alle 35-vuotiaita, 33 % vastaajista oli 35-50-vuotiaita ja 13 % vastaajista oli yli

50-vuotiaita (ks. Kuva 5).

Kuva 5. Minka ikdinen olet?

m Alle 35v (171)

m 35-50v (105)

= Yli 50v (41)

Seuraavaksi vastaajia pyydettiin arvioimaan omia IT-taitojaan annettujen taitotasojen avulla
(ks. s. 15). Kuva 6 havainnollistaa eri ikdluokkien IT-taitojen jakautumista eri taitotasoille. Alle
35-vuotiaista 87 % ja 35—-50-vuotiaista 83 % valitsi taitotasokseen edistyneimman tason.

Heista kukaan ei myoskaan valinnut heikointa taitotasoa. Yli 50-vuotiaista 73 % valitsi
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tasokseen edistyneimman tason, 22 % keskitason ja 5 % heikoimman tason. Kaikkien
ikdluokkien yhteenlasketuissa arvoissa on huomioitu vastaajien maaran vaihtelu kussakin
ikaluokassa. Kaikissa ikdluokissa yhteensa 84 % valitsi taitotasokseen edistyneimman tason,

15 % keskitason ja 1 % heikoimman tason.

Kuva 6. Miten arvioisit omia IT-taitojasi?

Miten arvioisit omia IT-taitojasi? (%)

= 17 15
90
22
80
70
60
50
40
30
20
10
0
Alle 35v 35-50v Yli 50v Kaikki yht.

» Taitotaso 1 Taitotaso 2 W Taitotaso 3

Viimeinen pohjatietoja kartoittava kysymys koski vastaajien internetin kdyttoa. Heita
pyydettiin valitsemaan ne digitaaliset alustat, joita he kayttavat ainakin kerran viikossa. Alle
35-vuotiaita vastaajia oli 171, 35-50-vuotiaita 105 ja yli 50-vuotiaita 41. Seuraavat kuvat (7, 8
& 9) havainnollistavat, mitka digitaaliset alustat ovat suosituimpia kussakin ikdluokassa.
Sahkoposti on kaikissa ikdluokissa ylivoimaisesti suosituin digitaalinen alusta. Toiseksi eniten

vastaajat kayttavat www-selainta.
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Kuva 7. Mitéa seuraavista kaytat ainakin kerran viikossa? (Alle 35-vuotiaat).

H Sdhkoposti
167 | 164

H www-selain
Facebook
YouTube 121 gy
Sahkoiset sanoma- tai aikakauslehdet
kuten Maaseudun Tulevaisuus

W Instagram

M Farmit

m Agronet

B En mitdan naista

Alle 35-vuotiaissa ja 35-50-vuotiaissa kolmanneksi suosituin vaihtoehto oli Facebook,

neljanneksi suosituin YouTube ja viidenneksi suosituin vaihtoehto sahkodiset sanoma- ja
aikakauslehdet kuten Maaseudun Tulevaisuus. Tulosten perusteella alle 35-vuotiaat lukevat
sahkaisia lehtid yhta paljon kuin he kayttavat Instagramia. Instagramin kaytto on kuitenkin
selvasti vahdisempaa 35-50-vuotiaiden ikaluokassa, silla sen ikdisista vastaajista alle puolet
ilmoitti kayttavansa sovellusta ainakin kerran viikossa. Farmitia alle 35-vuotiaat ja 35-50-
vuotiaat eivat kdyta kovin ahkerasti, silla sita kayttaa vain joka viides kummassakin

ikdluokassa. Kuitenkin selvasti vahiten kaytetaan Agronettia. (Ks. Kuva 7 & Kuva 8).

Kuva 8. Mita seuraavista kaytat ainakin kerran viikossa? (35-50-vuotiaat).

B Sahkoposti

. 102
B www-selain
Facebook
YouTube 72
Séhkdiset sanoma- tai aikakauslehdet
kuten Maaseudun Tulevaisuus
M Instagram
H Farmit
H Agronet
M En mitaan naista n
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Yli 50-vuotiaat kayttavat melko ahkerasti sekd YouTubea ettd sahkaoisia lehtid. Jopa 75 % sen
ikaisista valitsi ne vaihtoehdoista. Facebookia kaytetaan lahes yhta ahkerasti. Muihin
ikaluokkiin verrattuna poikkeuksia ovat Instagramin vahdinen kaytto seka Farmitin
poikkeuksellisen runsas kaytto, silla yli puolet ikdluokan vastaajista ilmoitti kdyttdavansa sita
saannollisesti. Myos tassa ikaluokassa Agronet on vahiten suosittu digitaalinen alusta. Vain
yksi henkil6 kaikista ikaluokista ilmoitti, ettei kayta mitddan mainituista vaihtoehdoista

vahintdan kerran viikossa. (Ks. Kuva 9).

Kuva 9. Mita seuraavista kaytat ainakin kerran viikossa? (Yli 50-vuotiaat).

M Sahkoposti

m www-selain

Facebook 37
YouTub
ouTube 31

Sdhkdiset sanoma- tai aikakauslehdet

kuten Maaseudun Tulevaisuus
M Instagram
H Farmit

12
H Agronet
7
B En mitddn ndista
|

5.2 Ostokayttaytyminen

5.2.1 Sertifioidun siemenen etdkauppa

Tdssa osiossa tiedusteltiin, onko vastaaja ostanut sertifioitua siementa internetin tai
etamyynnin valitykselld. 35—-50-vuotiaat paasivat tilaston karkeen, silld jopa joka kolmas (34
%) vastaajista ilmoitti toimineensa niin. Yli 50-vuotiaista vain 17 % kertoi toimineensa
vastaavasti. Puolestaan nuorimmasta ikadluokasta eli alle 35-vuotiaista noin joka viides
ilmoitti toimineensa niin. Yhteenvetona voidaan laskea, etta kaikista ikdluokista yhteensa 26
% eli reilu neljannes on ostanut sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin valityksella.

Se on kaikkiaan 81 henkil6a 317 henkilosta.
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Alle 35-vuotiaiden alhainen luku selittynee osittain silld, etta kyselyyn vastanneista
henkiloista jopa 79 ilmoitti aikovansa aloittaa tilanpidon vasta lahivuosina. Voitaneen

olettaa, ettd suuri osa naistd 79 henkilosta ovat alle 35-vuotiaita. (Ks. Kuva 10, Kuva 11, Kuva

12 & Kuva 13).

Kuva 10. Oletko ostanut sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin valityksella? (Alle 35-

vuotiaat).

mKylla mEi

Kuva 11. Oletko ostanut sertifioitua siementé internetin tai etdmyynnin valityksella? (35-50-

vuotiaat).

mKylla mEi
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Kuva 12. Oletko ostanut sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin valityksella? (Yli 50-

vuotiaat).

mKylla mEi

Kuva 13. Oletko ostanut sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin valityksella? (Kaikki

ikdluokat yhteensa).

mKylla mEi

5.2.2 Sertifioidun siemenen etdkauppa — nykyiset asiakkaat

Tassa osiossa kdydaan lapi niiden henkildiden vastaukset, jotka ilmoittivat ostaneensa
sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin valityksellda. Osioon vastasi 81 henkilda.
Kysyttdaessa, mika sai heidat tekemaan kauppoja internetin tai etamyynnin valitykselld (Kuva
14), oli helppous ja vaivattomuus selkeasti suosituin vastausvaihtoehto kaikissa ikaluokissa.
Jopa 77 henkil6a ilmoitti sen olevan syy. Myds nopeus oli suosittu vaihtoehto, ja se
ilmoitettiin syyksi 40 kertaa. 19 henkil6a ilmoitti syyksi hinnan ja 10 henkilda kertoi

valttelevansa koronaa. Vain yksi vastaajista kertoi, etta sitd on suositeltu hanelle.
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Kuva 14. Mika sai sinut tekemdan kauppoja internetin tai etamyynnin valityksella?

Y

30

25 22

20 18

15

" , 9 9 .

5 1 1

e | . -m
Helppous, Nopeus (40) Hinta (19) Koronan  Sitd suositeltiin
vaivattomuus valttely (10) minulle (1)

(77)

Alle 35v m35-50v mYli 50v

Seuraavaksi tiedusteltiin, voisiko vastaaja ostaa sertifioitua siementd internetin tai
etamyynnin valitykselld uudestaan. Kaikissa ikaluokissa kaikki vastaajat ilmoittivat, etta he
voisivat tehda niin uudestaan. Osion viimeisessa kysymyksessa selvitettiin sertifioidun
siemenen etdakaupan ongelmia. Kysymys oli avoin, ja vastaajat saivat vapaasti kirjoittaa omia
ajatuksiaan. Ongelmat voidaan luokitella viiteen paaryhmaan (vastausten lukumaara
ilmoitettu suluissa), jotka ovat:

e verkkokaupan toimintojen ongelmat (3),

e tietojen puutteellisuus (5),

e hintaan liittyvat asiat (5),

e myyjien aktiivisuuteen liittyvat ongelmat (3) ja

e muut ongelmat (4).

Verkkokaupan toimintoihin liittyen nostettiin esiin palvelimen vakaus, verkkosivujen yleinen
toimivuus seka botit eli tekoalylla toimivat asiakaspalvelijat, joiden kanssa asiointi on
vastaajan omien sanojen mukaan ”arsyttavaa”. Tietojen puutteellisuus koettiin
ongelmalliseksi useista syistd. Enemman tietoa toivottiin esimerkiksi siemenerien laadusta
seka lajikkeiden soveltuvuudesta eri maalajeille. Myos karkea arvio siemenliikkeen
varastomaarista olisi erdan vastaajan mielesta tarpeellinen tieto, erityisesti heikompina
vuosina. Verkkosivujen yleisen selkeyden ja informatiivisuuden tarkeys nostettiin myos esiin.

Hintaan liittyviksi ongelmiksi etdkaupassa koettiin hintojen liiallinen vaihtelu seka
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tavanomaista kaupankadyntia heikompi mahdollisuus hintaneuvottelulle. Yllattaen myds
siemenmyyjien passiivisuus koettiin etamyynnissa ongelmalliseksi seikaksi. Useampi vastaaja
nosti esiin, etteivat myyjat vastaa tarjouspyyntoihin séhkopostissa. Muita yksittaisia
vastaajien esiin nostamia epakohtia olivat virhe toimituksessa, ongelmat takuuasioiden
hoidossa, mainosten liian ylistava olemus (ei kerro lajikkeiden heikoista puolista mitdan) ja

verkkokaupan totaalinen puuttuminen.

5.2.3 Sertifioidun siemenen etdkauppa — potentiaaliset asiakkaat

Tahan osioon kerattiin vastauksia niiltd, jotka ilmoittivat, etteivat he ole ostaneet sertifioitua
siementa internetin tai etamyynnin valityksella. Kuten Kuva 15. esittaa, voidaan todeta, etta
suurin osa kaikista vastaajista voisi kuitenkin ostaa verkosta tai etamyynnista. Kysymykseen
vastasi 236 henkil6a. Alle 35-vuotiaista 89 %, 35-50-vuotiaista 83 % ja yli 50-vuotiaista 82 %
voisi toimia niin. Kaikista ikaluokista keskimaarin 86 % ilmoitti voivansa toimia niin. Tama
tarkoittaa, etta vain 33 henkiload 236 henkilosta ei haluaisi ostaa sertifioitua siementa

internetin tai etamyynnin valityksella.

Kuva 15. Voisitko ostaa sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin valityksella?

100 %
90 %
80 %
70 %
60 %
50 %
40 %
30 %
20 %
10 %

0%

Alle 35v 35-50v Yli 50v
mKylla mEi
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5.2.4 Kielteisesti suhtautuvat henkilot

Tdssa osiossa keskityttiin niihin vastaajiin, jotka ilmoittivat, etteivat he halua ostaa
sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin valityksella. Osioon vastasi 33 henkil6a.
Seuraavat kuvat esittavat kunkin ikaluokan ostohaluttomuuden syitd. Alle 35-vuotiaiden
ikdluokassa selvasti suosituin syy oli halu keskustella siementen tuottajan tai myyjan kanssa
itse. Toiseksi suosituin syy oli epailys siitd, ettei hinta olisi sopiva. Nama kaksi vaihtoehtoa
saivat yhteensa 20 danta, kun taas loput vaihtoehdot saivat vain 6 aanta. Mahdolliset
logistiset ongelmat ilmoitettiin syyksi kolme kertaa, monimutkaisuus kaksi kertaa ja IT-
taitojen riittamattéomyys kerran. Kukaan alle 35-vuotias ei ilmoittanut, ettei osta sertifioitua

siementd muutenkaan. (Ks. Kuva 16, Kuva 17 & Kuva 18).

Kuva 16. Kerroit, ettet haluaisi ostaa sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin
valityksella. Miksi et? (Alle 35-vuotiaat).

Se on liilan monimutkaista.
Haluan keskustella siementen
tuottajan/ myyjan kanssa itse.

IT-taitoni eivat ole riittdvan hyvat.

m Epailen, ettei hinta ole sopiva.

15
m Uskon, etta se aiheuttaisi

logistisia ongelmia.

®m En osta sertifioitua siementa
muutenkaan.
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Kuva 17. Kerroit, ettet haluaisi ostaa sertifioitua siementa internetin tai etdamyynnin

valityksellda. Miksi et? (35—-50-vuotiaat).

Se on lilan monimutkaista.
m Haluan keskustella siementen
tuottajan/ myyjan kanssa itse.

= [ T-taitoni eivat ole riittdvan hyvat.

m Epailen, ettei hinta ole sopiva.

m Uskon, etta se aiheuttaisi
logistisia ongelmia.

m En osta sertifioitua siementa
muutenkaan.

Kuten nuorimpien ikdluokassa, myods muissa ikdluokissa halu keskustella tuottajan tai myyjan
kanssa itse koettiin tarkeimmaksi syyksi olla ostamatta sertifioitua siementa internetin tai
etamyynnin valitykselld. Epailys siita, ettei hinta olisi sopiva, oli toiseksi suosituin vaihtoehto
muissakin ikdluokissa. Yksi vastaaja 35-50-vuotiaiden joukosta ilmoitti syykseen, ettei osta
sertifioitua siementda muutenkaan. Muut vaihtoehdot eivat saaneet yhtdan valintaa 35-50-

vuotiaiden ja yli 50-vuotiaiden ikaluokissa.
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Kuva 18. Kerroit, ettet haluaisi ostaa sertifioitua siementa internetin tai etdamyynnin
valityksella. Miksi et? (Yli 50-vuotiaat).

Se on liilan monimutkaista.
Haluan keskustella siementen
tuottajan/ myyjan kanssa itse.

IT-taitoni eivat ole riittavan hyvat.

m Epailen, ettei hinta ole sopiva.

m Uskon, ettd se aiheuttaisi
logistisia ongelmia.

m En osta sertifioitua siementa
muutenkaan.

Osiossa oli myds avoin kysymys, jossa tiedusteltiin minka pitdisi muuttua, jotta vastaaja voisi
ostaa sertifioitua siementa internetin tai etdmyynnin valityksella. Kohtaan saatiin vastauksia
19 henkil6lta. Heista yhdeksan ei vastannut esitettyyn kysymykseen. Varsinaisia vastauksia
kysymykseen saatiin siis 10 henkil6lta. Vastauksissa nousi pintaan erityisesti kaksi aihetta,
jotka olivat ilmoitettujen laatu- ja lajiketietojen puutteellisuus (6 vastausta) seka hintataso (4
vastausta). Varsinaisten vastausten lisaksi yhdeksan henkil6a ilmoitti, ettei ostaisi
siemeniaan internetin kautta puhtaasti periaatteen vuoksi. Osa ilmaisi epaluottamusta

verkkokauppoja kohtaan ja osan mielesta siemenkauppa ei kuulu nettiin ollenkaan.

Vastauksissa nousi voimakkaasti esille, etteivat verkkokaupat tarjoa riittavan kattavia tietoja
siemenen laadusta eika lajikkeiden soveltuvuudesta eri kasvuolosuhteisiin. Nykyisilla
siementd myyvilld verkkokaupoilla ei myoskaan ole riittavaa asiakaspalvelua, jotta
asiakkaalle tarjoutuisi mahdollisuus keskustella siemenkaupoista ja tiedustella edella
mainittuja seikkoja. My6s mahdollisuus hintaneuvottelulle on verkkokaupoissa vahainen.
Hintaneuvottelut verkossa ovatkin talla hetkelld |ahinna sahkoisten tarjouspyyntdjen
varassa. Vastauksissa nostettiin myos esille, ettei hinnoittelu ole verkkokaupoissa
kohdallaan. Osalla verkkokaupoista ei ole hintoja lainkaan esilld - mika on selked ongelma

asiakkaan eli viljelijan ndkokulmasta. Vastaajien mukaan kilpailutus verkossa kaipaa
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lapinakyvyytta, minka vuoksi hintojen olisi hyva olla selkeasti esilla. Myds rahtikulut tulisi
ilmoittaa tarpeeksi selkeasti ja erikseen verkko-ostoksia tehdessa. Tama ei erdadn vastaajan

mukaan toteudu talla hetkella.

5.2.5 Myonteisesti suhtautuvat henkilot

Kyselyn viimeisessa osiossa tutkitaan sertifioidun siemenen etdakauppaan myonteisesti
suhtautuvien ihmisten ostokayttaytymista. Osioon vastasi 284 henkil6a. Osiossa esitettiin
hypoteesi, jonka mukaan vastaaja tormaa netissa mainokseen, jossa mainostetaan juuri
tdman tarvitsemaa siementd. Vastaajia kehotettiin valitsemaan itsedan parhaiten kuvaileva
vaihtoehto. Kuva 19 esittaa sita, kuinka vastaukset ovat jakautuneet eri vaihtoehtojen valille.
Suosituin vaihtoehto oli séhkdisen tarjouspyynnon lahettaminen, jonka valitsi 37 %
vastaajista. Toiseksi suosituimmaksi vaihtoehdoksi kipusi yhteydenotto tuttuun toimijaan,
jonka valitsi 28 % vastaajista. Kolmanneksi suosituimmaksi vaihtoehdoksi paatyi
yhteydenotto puhelimitse mainostavaan yritykseen, jonka valitsi 19 % vastaajista.
Puolestaan 10 % vastaajista ilmoitti, ettei mainoksen ndkeminen vaikuta heidan

toimintaansa. Vain 6 % vastaajista ilmoitti tekevansa tilauksen suoraan verkkokaupassa.

Kuva 19. Tormaat netissa mainokseen, jossa mainostetaan juuri tarvitsemaasi siementa.

Miten toimit?

Siirryn mainostavan yrityksen
verkkokauppaan ja teen tilauksen
sielld.

® Lihetdn mainostavalle yritykselle
sahkoisen tarjouspyynnon.

® Olen puhelimitse yhteydessa
mainostavaan yritykseen.

Otan yhteytta tuttuun toimijaan ja
tiedustelen, onko siemenia
saatavilla.

® Mainoksen nakeminen ei vaikuta
toimintaani.
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6 Tulosten tarkastelu, pohdinta ja johtopaatokset

6.1 Tutkimuksesta ja siihen osallistuneista

6.1.1 Yleista

Tutkimukseen osallistui 319 henkil6a, mika tayttaa kriteerit maarallisesta tutkimuksesta
tdman aiheen parissa hyvin. Tutkimuslomake laadittiin Microsoftin polutustydkalua
hyodyntaden sellaiseksi, ettd se kokosi vastaukset haluttuihin ryhmiin automaattisesti.
Polutustyokalun ansiosta tutkimuslomake saatiin valmiiksi raataloitya jokaista vastaajaa
varten, jolloin vastaajat valttyivat turhilta kysymyksiltd. Huonosti suunniteltu kyselylomake
voi johtaa esimerkiksi vastaajien kiinnostuksen heikkenemiseen, jolloin tutkimustulosten

luotettavuus voi laskea eika kyselya valttamatta suoriteta loppuun.

Tutkimuslomakkeen laadintaa voidaan pitda onnistuneena, silla vastauksia kertyi runsaasti ja
tulokset ovat vertailukelpoisia keskendan. Lomake teki suurimman osan tulosten
kokoamiseen liittyvasta tyostd, mika helpotti kasin tehtavaa laskentaa ja tydomaaraa.
Tutkimuksen saate onnistui kuvailemaan aiheen ihmisille hyvin, eika se houkutellut kyselyn
vastaajiksi siihen sopimattomia vastaajia (ks. liite 3). Tama voidaan paatella siitd, ettd vain
kaksi vastaajaa karsiutui heti alussa kyselyn ulkopuolelle. My6s karsinta tapahtui
automaattisesti kyselylomakkeen avulla, eika sita tarvinnut tehda manuaalisesti. Valmiit,
kattavat vastausvaihtoehdot monivalintakysymyksissa ovat helpottaneet vastaajien tyota.
Vaihtoehdot jokaiseen kysymykseen suunniteltiin siten, etta jokaiselle henkildlle |6ytyisi
sopiva vaihtoehto. Avoimet kysymykset olivat vapaaehtoisia, joten kyselyyn osallistuminen ei

jaanyt niista kiinni. Myos arvontaan osallistuminen oli vapaaehtoista.

Tutkimusta voidaan pitda onnistuneena seka tilastollisesti merkittavana. Tutkimus on
auttanut l0ytdmaan vastauksia jokaiseen ennen tutkimusta asetettuun tutkimusongelmaan,
ja tulokset antavat hyvat puitteet jatkotutkimuksien tekemiselle. Kriittisyyden vuoksi on
kuitenkin huomioitava, etta silld voi olla tutkimustuloksiin vaikutusta, etta kaikki vastaukset
kerattiin internet-kyselyn avulla verkossa. Viitettd perustelee se, ettd internetia kayttavat
todennakdisesti suhtautuvat verkossa tapahtuvaan etamyyntiin myénteisemmin kuin ne,

jotka eivat kayta internetia niin paljon. Lisdksi on mahdollista, ettad tutkimuksen yhteydessa
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suoritettu arvonta on houkutellut kyselyyn sopimattomia henkil6ita. Ndiden
”sopimattomien” henkildiden osuus vastaajista on todennakdisesti kuitenkin marginaalinen,
silla kyselya jaettiin vain alan kanavilla, sahkdpostissa ja Facebook-ryhmissa. Lisaksi, jos
vastaajat ovat olleet rehellisia, on kyselylomake karsinut sopimattomat henkil6t pois

automaattisesti.

Tutkimuksen tuloksia voidaan hyddyntaa esimerkiksi sertifioidun siemenen markkinoinnin
kehittamisessa, markkinointistrategioiden luomisessa, sertifioidun siemenen tulevien
markkinointitutkimusten aineistona seka yleisesti siemenalaa kehitettdessa. Koska nuorten
vastaajien osuus tutkimukseen vastanneista on niin suuri, on keratyista tutkimustuloksista

hyotya erityisesti tulevaisuuteen tahtadvassa kehitystyossa.

6.1.2 Tutkimuksen pohjatiedot

Tutkimukseen osallistui selvasti enemman nuoria kuin idkkaampia vastaajia. Eri ikdaluokkien
vaihteleva vastaajamaara ei kuitenkaan vaikuttanut vastausten tulkintaan merkittavasti, silla
ikdluokat jaettiin omiin osioihinsa jo ennen vastausten kerdaamista. Alle 35-vuotiaat ovat
tutkimuksen nakokulmasta mielenkiintoisin ikdluokka, silla siemenalan tulevaisuus riippuu
etenkin nuorista viljelijoista. Alle 35-vuotiaita vastaajia oli hulppeat 171 henkil63, joten
tutkimustuloksia voidaan pitda luotettavina ja ne edustavat kyseista ikaluokkaa hyvin. 35—
50-vuotiaita vastaajia kertyi 105 henkil63, joten tutkimustulokset edustavat myos tata
ikdluokkaa hyvin. Yli 50-vuotiaita vastaajia kertyi 41, mika on selvadsti vdhemman kuin muissa
ikdluokissa. Kyseisen ikdluokan tulokset eivat ole yhta luotettavia kuin kahden muun
ikdluokan tulokset. Luken (2019) julkaisemassa uutisessa kerrotaan, ettad "Viljelijoiden keski-
ika oli 53 vuotta vuonna 2018”. Tama tarkoittaa, ettd merkittava osa nykyisista viljelijoista
kuuluu tutkimuksen vanhimpaan ikaluokkaan. Kyseisen ikdaluokan tutkimustulokset eivat
siten ole yhté luotettavia kuin kahden muun ikdluokan tulokset, silla vastaajia kertyi

huomattavasti vahemman.

Tutkimuksen kysymykseen ”Oletko ostanut sertifioitua siementa internetin tai etamyynnin
valityksella” vastasi 171 alle 35-vuotiasta. Kuten Kuva 10Kuva 10. Oletko ostanut sertifioitua
siementd internetin tai etamyynnin vélityksella? (Alle 35-vuotiaat). esittdd, on enemmisto

vastaajista ilmoittanut, ettei heilld ole kokemusta kyseisesta asiasta. Jo kyselyn alussa kady
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kuitenkin ilmi, etta jopa neljannes kyselyyn vastanneista (79 henkil63) ovat vasta
aloittamassa tilanpidon lahivuosina (ks. Kuva 4). Tama todennakaoisesti selittda alle 35-
vuotiaiden alhaisen ostoprosentin selvitettdessa, ovatko vastaajat ostaneet sertifioitua

siementa etdkaupan keinoin.

Vastaajien IT-taitojen selvityksesta kay ilmi, etta enemmisto kaikissa ikaluokissa pitaa itseaan
osaavana yksinkertaisen tietotekniikan saralla. Kuten Kuva 6 esittaa, voidaan tehda
johtopaatos, ettd nuoremmat henkil6t pitavat todennakdisemmin itseddn osaavana kuin
vanhemmat henkil6t. Vain harva vastaaja kuitenkin ilmoitti IT-taitotasokseen heikon. Tasta
voidaan paatelld, ettd enemmistolla vastaajista on riittavasti sellaista osaamista, jota
tarvitaan sertifioidun siemenen verkossa toteutettavassa etdkaupassa. Myos digitaalisten
alustojen kaytté on monipuolista ja aktiivista kaikissa ikaluokissa. Ikdluokkien valista
vaihtelua oli hyvin vahan — Instagramin kaytto vaheni ian noustessa, kun taas Farmitin kaytto
oli poikkeuksellisen runsasta yli 50-vuotiaiden ikdluokassa. Taytyy kuitenkin muistaa, etta yli
50-vuotiaita vastaajia oli huomattavasti vahemman kuin nuorempia vastaajia, mika voi
vaikuttaa tulosten luotettavuuteen. Kuva 7, Kuva 8 ja Kuva 9 havainnollistavat eri
digialustojen kayttoa hyvin. Niissa olevista tiedoista voi olla hydtya esimerkiksi silloin, kun
luodaan markkinointistrategiaa ja arvioidaan, milla alustoilla digitaalista markkinointia on
kannattavaa tehda. Tutkimuksen tulokset paljastavat, etta erityisesti sahkopostia, www-
selainta, Facebookia ja Youtubea kaytetaan kaikissa ikdluokissa runsaasti. Siksi erityisesti
sahkoposti-, hakukone- ja some-markkinointia kannattaisi hyodyntaa sertifioidun siemenen

digitaalisessa markkinoinnissa.

6.2 Asenteet

6.2.1 Myonteiset asenteet

Sertifioidun siemenen etdakauppaan suhtaudutaan yllattavan positiivisesti kaikissa
ikaluokissa. Tutkimustulokset osoittavat, ettd vaikka osalla ei ollut ennestaan kokemusta
internetin tai etamyynnin valityksella kdydysta kaupasta, oli enemmisto heista kuitenkin
halukkaita kokeilemaan sita (ks. Kuva 15). Mikali henkilolla oli kokemusta sertifioidun
siemenen etdkaupasta, oli han myo6s valmis kokeilemaan sitd uudestaan. Tama selviaa siita,

etta kaikki henkilot, joille esitettiin kysymys ”Voisitko ostaa sertifioitua siementa internetin
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tai etdmyynnin valitykselld uudestaan?” ilmoittivat voivansa tehda niin. Selvitettdessa syita
sille, miksi vastaajat olivat paatyneet etdkauppaan, olivat helppous, vaivattomuus ja nopeus
suosituimmat syyt (ks. Kuva 14). Tulos ei varsinaisesti yllata, silla juuri kyseiset ominaisuudet

ovat etdakaupan etuja myods muiden tuotteiden ja palveluiden myynnissa.

Vastaajia pyydettiin arvioimaan ostokayttaytymistaan hypoteesin avulla (ks. 5.2.5).
Tutkimustulosten perusteella voidaan todeta, etta mainostaminen kannattaa, silla yli puolet
kysymykseen vastanneista reagoi mainoksiin markkinoivan yrityksen kannalta positiivisesti.
Taytyy kuitenkin huomioida, etta hypoteesi oli muotoiltu siten, ettd vastaajan nakema
mainos koskee sellaista tuotetta, jonka han tarvitsee. Tuloksista voidaan myds todeta, etta
osa markkinoinnista menee niin sanotusti harakoille, silla jopa neljannes vastaajista ilmoitti
hankkivansa siemenensa mainoksessa mainitusta toimijasta riippumatta tutulta toimijalta.
Vaikka tama saattaa olla kielteinen asia markkinoivan yrityksen nakdkulmasta, on tarkeinta
kuitenkin se, etta asiakas kiinnostuu sertifioidun siemenen ostamisesta. Kiinnostavaa
tuloksissa on myds se, etta jopa 43 % vastaajista valitsi vaihtoehdokseen sahkdisen

toimintatavan.

6.2.2 Kielteiset asenteet

Vaikka enemmistd vastaajista suhtautuukin sertifioidun siemenen etamyyntiin positiivisesti,
on viljelijdiden joukossa paljon myds niita, jotka suhtautuvat siihen kielteisesti.
Selvitettdessa, miksi jotkut eivat ole halukkaita ostamaan sertifioitua siementa internetin
valitykselld, nousi kaksi asiaa ylitse muiden. Useimmat etdkauppaan kielteisesti
suhtautuvista viljelijoista ilmaisivat haluavansa keskustella siementen tuottajan tai myyjan
kanssa itse. My0s epadilys siitd, ettei hinta olisi sopiva, oli melko yleinen syy. Nama kaksi syyta

nousivat voimakkaasti esiin kaikissa kolmessa ikaluokassa. (Ks. Kuva 16, Kuva 17 & Kuva 18).

Samat kaksi syyta nousivat esille avoimessa kysymyksessd, joka esitettiin sertifioidun
siemenen etdkauppaan kielteisesti suhtautuville vastaajille (ks. 5.2.4). Avoimessa
kysymyksessa tiedusteltiin minka pitdisi muuttua, jotta vastaaja voisi ostaa sertifioitua
siementa internetin tai etamyynnin valitykselld. Yleisimmin mainitut epakohdat olivat hinta
seka verkkokauppojen puutteelliset laatu- ja lajiketiedot. Samansuuntaisia tuloksia saatiin

myo6s kyselyn muissa osioissa. Sertifioitua siementa etakaupan valitykselld ostaneille
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esitettyyn avoimeen kysymykseen kertyi kaikkiaan 20 vastausta (ks. 5.2.2). Vastauksista

puolet liittyivat verkkokauppojen tarjoamien tietojen puutteellisuuteen tai hintaan.

Toisin kuin verkkokaupassa, laatu- ja lajiketiedot saa helposti selville, kun siemenen viljelijan
tai myyjan kanssa keskustelee itse. Myo6s hinnasta voidaan paasta helpommin
yhteisymmarrykseen, kun kaupoista keskustellaan reaaliaikaisesti. On huomionarvoista, etta
selvitettdessa sertifioidun siemenen etdakauppaan liittyvia ongelmia, nostettiin myyjien
aktiivisuus useamman vastaajan toimesta esiin (ks. 5.2.2). Esimerkiksi tarjouspyyntdéihin

jatetaan vastaamatta, mika herattaa viljelijoissa naraa.

Koska useampi vastaaja nosti nama epakohdat esille, olisi sertifioitua siementa myyvien
tahojen syyta kiinnittda verkkokauppojensa informatiivisuuteen huomiota. Verkkokauppojen
asiakaspalvelua olisi my6s hyva paivittda modernimpaan suuntaan esimerkiksi siten, etta
asiakkaalle tarjoutuisi enemman reaaliaikaisia mahdollisuuksia tiedustella siemeniin liittyvia
tietoja. Esimerkki tdmankaltaisesta paivityksesta olisi verkossa toimiva sovellus, jolta asiakas
voisi saada neuvontaa kylvésiemenen lajikevalintoihin liittyen. Sovelluksen toiminta voisi
perustua asiakkaan sy6ttamiin esitietoihin, esim. odotettu valkuaispitoisuus ja maalajit, joille
aiotaan kylvaa. Sovellus voisi sitten suositella lajikkeita asiakkaan tarpeiden mukaan. Sovellus
kdaytannossa tarjoaisi samat tiedot kuin jo olemassa olevat taulukot tarjoavat, mutta
valmiiksi koottuna asiakasta varten. Nama ehdotukset voivat auttaa parantamaan

viljelijoiden kayttokokemuksia verkkokaupoissa.

Kysyttaessa “Minka pitdisi muuttua, jotta voisit ostaa sertifioitua siementa internetin tai
etamyynnin valitykselld?”, saatiin vastauksia myds aivan ohi kysymyksen. Naissa vastauksissa
kiteytyi viesti siita, ettei digitaalinen teknologia vastaajien mielesta sovellu sertifioidun
siemenen kauppaan. Vastaajat perustelivat asiaa esimerkiksi epaluottamuksella
verkkokauppoja kohtaan seka silld, etteivat he halua ostaa sertifioitua siementa etdkaupan
valitykselld vain periaatteen vuoksi. Tamankaltaisia vastauksia kertyi yhdeksalta henkilolta.
Annetuista perusteluista voidaan tulkita, ettd merkittava osa asiaan kielteisesti suhtautuvista

ihmisista ei perusta mielipidettdan kokemuksiin eika tutkittuun tietoon.
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6.2.3 Hinnoittelu ja kilpailutus etdkaupassa

Kuten jo aiempien siemenalan markkinointitutkimusten avulla on saatu selville, kokee osa
viljelijoista sertifioidun siemenen hintatason korkeaksi. Tama tutkimus vahvistaa aiemmat
paatelmat, muttei ota kantaa siihen, onko tilanne parantunut vai heikentynyt viime vuosista.
Sen sijaan tutkimus nostaa esiin viljelijoiden mainitseman seikan, jonka mukaan sertifioidun
siemenen etdkaupassa on haasteita. Asiakkaan nakdkulmasta viitteellisten hintojen
puuttuminen verkkokaupoista on selked ongelma. Hintojen piilottaminen verkkokaupasta
voi tuoda markkinaetua yksittaisille siemenmyyjille, mutta onko se alan edun mukaista? Jos
siemenalan tavoitteena on sertifioidun siemenen kayttdasteen valtakunnallinen nostaminen,
tulisi asiakkaan tarpeet ja toiveet pyrkia tayttdmaan mahdollisimman huolella. Asiakkaat
toivovat kilpailutukseen lapinakyvyytta, mutta ovatko sertifioitua siementa myyvat tahot

valmiita tarjoamaan sita nykyista enemman?

Nykyaadn suurin osa sertifioidun siemenen etakaupasta perustuu siihen, etta asiakas tekee
tarjouspyynnén, johon myyja vastaa tarjouksella. Tulevan siemenviljelijan K. Markkulan
(henkilokohtainen tiedonanto, 16.4.2021) mukaan tarjouksesta kdy useimmiten ilmi
siementen hinta seka tarvittaessa laatutiedot ja rahtikulut. Mikali asiakkaan ja myyjan
valisessa kommunikaatiossa ilmenee ongelmia, voi kaupanteko vaikeutua jopa niin, etta se
jaa kokonaan kesken. Tama luonnollisesti saa asiakkaan ostamaan tuotteensa muualta.
Asiakas saattaa my0s pyrkid ottamaan kilpailutukseen avuksi vaihtoehtoiset keinot, kuten
verkkokauppojen hinnastojen vertailun. Jos hintoja ei ole esilld, on tilanne asiakkaan
nakodkulmasta vaikea. Tama aihe voisi olla tutkimisen arvoinen etenkin tulevaisuudessa, kun

sertifioidun siemenen verkossa tapahtuva etakauppa todennakoisesti yleistyy.

6.3 Opinnaytetyon merkitys osana agrologin opintoja

Taman opinndytetyon kirjallisuusosiossa on pyritty viittaamaan monipuolisesti eri
Iahdeaineistoihin, jotta tyo olisi tieteellisesti luotettavampi ja varteenotettavampi
kokonaisuus. Tarvittaessa on konsultoitu niin toimeksiantajaa kuin muitakin siemenalan
ammattilaisia. Tyon toteutuksessa on pyritty huolehtimaan siita, ettd hyodynnetyt ldhteet
ovat laadullisesti korkeatasoisia sekad ennen kaikkea ajantasaisia. Tutkimuksessa on

noudatettu hyvaa tieteellista kdaytantda seka ihmiseen kohdistuvan tutkimuksen eettisia
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periaatteita (Tutkimuseettinen neuvottelukunta, 2019; Tutkimuseettinen neuvottelukunta,

2012).

Opinndytetyon tekeminen on ollut ammatillisesti kehittavaa, silla opinnaytetyon aihepiiri on
kiinnostava ja toteutustapa tyoelamalahtoinen. Aihe on agrologin opintojen rakennetta
tarkastellen vahintaankin soveltava, silla markkinointi ja digitaalinen teknologia eivat ole
perinteinen osa maaseutuelinkeinojen koulutuksen opetussuunnitelmaa. Vuonna 2018
Hameen ammattikorkeakoulussa aloittaneiden agrologiopiskelijoiden opetussuunnitelman
mukaan agrologit voivat sijoittua tydelamassa lukuisiin eri tehtaviin, ja yksi mainituista
tehtavista on markkinointityé (Hameen ammattikorkeakoulu, n.d.). Markkinointiin liittyvan
osuuden kirjoittaminen on vaatinut paljon itseopiskelua, joten opinndytetyon tekeminen on
tuonut tutkinnolle paljon lisdarvoa. Siita nakokulmasta taman opinndytetyon toteuttaminen

on ollut ammatillisesti kehittavampaa kuin muut tutkinnon sisaltamat opinnot.
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Liite 1

Liite 1: VYR:n siemenlaskurilla tehty esimerkkilaskelma

Peittausaineja  Varastointija Rahti ja TOS-maksu

Raakaerd Kunnostus laitteisto sakitys oma tyo 2021 Yksikka
175 14 65 10 10 10 €/tonni
351 kg/ha

61.47 492 18.27 2.81 2.81 3 5.1 €/ha

TILAN OMAN SIEMENEN KUuSTANNUKSET 98.37 €/ha

Kustannusero sertifloidun ja tilan oman siemenen valilla 37.84 €/ha

Tarvittava sadonlisg, joka kattaa sertifloidun ja TOS-siemenen kustannuseron 248.94
kg/ha

Sertifioidun siemenen kaytolla saatu sadonlisa 400 kg/ha



Liite 2

Liite 2: Kaksi esimerkkia sertifioidun siemenen vakuustodistuksista (Ruokavirasto, 2020c)




Liite 3

Liite 3: Kuvakaappaus markkinointitutkimuksen saatteesta

Sertifioitu siemen ja digitaalinen
markkinointi

Tama on tutkimus sertifioidun siemenen digitaalisen markkinoinnin haasteiden ja mahdollisuuksien
kartoittamiseksi. Kysely on suunnattu kasvinviljelyd harjoittaville maatiloille. Tutkimus tehdaan osana Hameen
ammattikorkeakoulun tarjoamaa maaseutuelinkeinojen tutkintoa. Kyseessa on agrologin opinnaytetyd, jonka
toimeksiantaja on Boreal Kasvinjalostus Oy. Kysely on avoinna 14.03.2021 saakka. Vastaajien kesken arvotaan
kolmet 3M™ PELTOR™ WorkTunes™ Pro FM-radiokuulonsuojaimet. Kuva: Quarna-vehnia (Boreal, 2021).

Jos sinulla herda kysymyksia tutkimukseen liittyen tai jos haluat antaa palautetta, voit tehda sen lahettamalla
sdhkopostia alla olevaan osoitteeseen:
idan.kyselytutkimus@qgmail.com

* Required

1. Onko sinulla toiminnassa oleva maatila? *

() kylla

LI -



Liite 4

Liite 4: Kuvakaappaus arvonnan tiedoista

OSALLISTU ARVONTAAN JA VOITA 3M™ PELTOR™ WorkTunes™ Pro FM-
radiokuulonsuojaimet!

Jos et halua osallistua arvontaan, voit ohittaa taman osion valitsemalla seuraava. Muistathan kuitenkin ldhettaa
vastauksesi kyselyn paatteeksi.

Kyselyyn vastanneiden ja arvontaan osallistuneiden kesken arvotaan kolmet 3M™ PELTOR™ WorkTunes™ Pro FM-
radiokuulonsuojaimet padlakisangalla. Voit osallistua arvontaan jattamalla yhteystietosi alla olevaan tekstiruutuun.
Palkinnot sponsoroi Boreal Kasvinjalostus Oy.

Antamiasi henkilGtietoja kasitellaan antamasi suostumuksen perusteella vain arvontaan liittyvien toimenpiteiden
toteuttamiseksi. Arvonta paattyy 14.03.2021 klo 12.00 ja voittajat arvotaan heti arvonnan paatyttya. Voittajiin ollaan
henkilokohtaisesti yhteydessa. Jos voittajaa ei tavoiteta kolmen arkipdivan kuluessa arvonnan paattymisestd, arvotaan
uusi voittaja. Huomioithan, etta voit osallistua arvontaan vain jattamalla yhteystietosi. Jattamalla yhteystiedot annat
luvan niiden kasittelyyn edella mainittuihin tarkoituksiin.
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Liite 5: Opinnadytetyon aineistonhallintasuunnitelma

Sertifioitu siemen ja digitaalinen markkinointi (opinnéytetyd)
A Data Management Plan created using DMPTuuli
Creator: Ida Byskov
Affiliation: Hiame University of Applied Sciences (HAMK)
Template: Hime University of Applied Sciences (HAMK)
Project abstract:
Markkinointitutkimus sertifioidun siemenen digitaalisesta markkinoinnista ja digitalisaation vaikutuksista

siemenkauppaan. Haastatellaan viljelijoitd. Selvitetdin ostokdyttiytymistd digitaalisilla alustoilla sekd asenteita.
Tyblld on toimeksiantaja, Boreal Kasvinjalostus Oy.

Last modified: 27-04-2021
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Sertifioitu siemen ja digitaalinen markkinointi (opinniiytetyd)

Aineiston keriiiminen (0/2)

Millaista aindstoa Kerfitiifin tai uudelleen kiiytetiizin?

Tutkimuksella keriiin aincistoa, jotta voidaan tutkia viljdlijdiden ostokiyttiytymisti digitaalisilla alustoilla seki heidin aenteitaan sertifioidun siemenen verkossa
tapahtuvaa ctikauppaa kohtaan, Mys ikii halutman selvittid, jotta eri ikiluokkien tiedot ovat vertailtavissa keskendin. Tutkimusaincisto keritin intemet-kyselylli.
Tutkimuksessa uudelleen kiiytetifin aineistoa, joka liittyy sertifioituun siemencen. Myis digitaaliseen markkinointiin liittyvii aincistoa uudelleen kiiyletitin,

Miti tallennusformaatteja kiiytetiidin?

Tutkimus tehdiiin Microsoft Forms -pohjalle. Tuloksista tehdiiin v o Microsoft Excel -ohjel Tulokset avataan ja tallennetaan sanallisesti seki
Kaavioina opi issa. Kiiytettivi ja ovat .docx, .xlsx, jpg seki PDF.

Dokumentaatio ja laadunvarmistus (0 /2)

Miten aineisto dokumentoidaan?

Keritty aincisto siilytetiin OncDrivessa sckii varmuuskopiona Excel -dok joka sijaitsee tictok

kovalevylla. Vain tutkijalla on kiytiboikeus
Kuvakansi i

tiedostothin. Ainciston avulla tehdiiéin kaavioita Excelissi, jotka dok id tictok kovalevylld sijai n sckil opinniytetyShin. Tiedot
avataan myds sanallisesti.

Miten aineiston eheys ja laatu varmistetaan ja dokumentoidaan?

Tutkimusaincistoa kiisitelliin ticteellisin ja luotettavin menetelmin. Laadunhallinta hoidetaan siten, ettil tutkis d on usdla kopi Mikidi tidoja ketoen
voiden it nouta varmuskopioista

Tallentaminen ja varmuuskopiointi (0/2)

Miten aineisto tall i kopioidaan?

Aineisto kootaan opi yohon. Siitd on varn kopiot sekil henkilSkohtai ietok kovalevylli ettd OneDrivessa. Vaikka OneDrive on luotettava
siilytyspaikka, on kaksoiskappale kovalevylli tirkes. Varmuuskopioita tutkimusainei on mybs Excelissii sekii tictokoneen kovalevylli sijaitsevassa kuvakmnsiossa.

Miten aineiston kiiyttdoikeuksista huolehditaan?

Aineistoon @ piise kiisiksi kukaan paitsi tutkija itse, silli ne ovat salasanojen takana. Tutkija jakasa aineistoa tarvittaessa (esim. konsultointitarkoituksiin) myos
toimeksiantajalle, sillise on osa opinniytetybprosessia. Tutkimukseen osallistunciden ihmisten henkilotiedot ovat ainoa ticto, jota ci jacta toimeksiantajalle. Niiti
kasitelliin ja stilytetiin tictoturvalain edellyttamalli tavalla,

Eettiset ja lainséiddénnolliset kysymykset (0/2)
Kuinka hallinnoit cettisii asioita?

Tutkimuksessa keriitty data voidaan henkildtietoja lukuun ottamatta julkaista ilman rajoituksia. Aineistoa kisitelldiin anonyymisti, silli henkilotiedot keritiiiin vain
arvonnan jirjestimisti varten. Lisiksi henkilotictojen antaminen on vapaachtoista, kuten myds tutkimukseen osallistuminen.

Kuinka hallinnoit tekijiinoikeuksia sekii IPR:ia?
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Tutkijalla ontekijinoikeus aineistoon. Jos aincisto sisiltid esim. muualta lainattua sisiltéd, onlainattuihin aineistothin viitattu. Toimeksiantajalla on kaikki
oikeudet hybdynti opinniytetydn ltimii aincistoa, kun se valmistuu ja julkaistaan.

Aineiston jakaminen ja pitkiiaikaissiilytys (0/3)

Miten ja koska aineisto on muiden hyddynnettiivissi?

Aincisto avataan jajulkaistaan kerittyji henkilotictoja lukuun ottamatta Theseuk kun opi ¥ val
Missé, miten ja kuka voi hybdyntid pitkiaikaissiilytettiviii aincistoa?
Tutkimuksen aineisto siilytetiin henkildkohtaisessa OneDrivessa seki tutkijan salasanalla lla tietok lla sen julk saakka. Julkaisusta eteenpiin
aineisto sdilytetiin myds Theseuksessa, jossa sille generoidaan pysyvil linkki.
Oletko b ioinut pi ikaissiilytyksen ja j; i Kkustannukset?
Siilytys ci aibeuta kustannuksia
Henkilitietojen kiisittely
Hankkeessa kiisiteltiivit / keriittiviit henkilitiedot
® Kisitelliin henkildtietoja
Tutkimuksen yhteydessd toteutetaan arvonta, jonka iscksi kerftiiiin istujilta nimi ja puheli . Tiedot séilytetidn vain tutkijan jane
hivitetdiin, kun opinniytetydn julkaisuhetkestd on kulunut yksi vuosi.
Tutustu ti jan vaik vioinnin ohj K kimuk henkildtietoja siten, ettii vaikutustenarviointi pitiid tehdi?
LI o1
Ei, silld henkiltictojen i perustuu Jjase on Tutki voi osalli ilman, etti osallistuu sen ohessa tehtiviiin
arvontaan, jossa henkilotiedot tarvitaan.
Nimeii kaikki netahot, jotka kiisittedeviit henkilGti i iksi ki vhmiin jisenet, ulkopuolinen haastatteluaineiston litteroija,
pilvipalveluita tarjoavat yritykset, yritykset tai muut nmnlnatml)
Vain tutkijalla (Ida Byskov) on piiiisy henkildtictoihin, Nimid siilytetdiin Microsoft Formsissa OneDrivessa sckii kopi henkildkohtaisen tictok

kovalevylli kunnes ne hivitetidn

Kiiytetifinkd tutkimuksessa henkilitietojen I‘Hsmell_,mﬂi"' Jos ka‘hma‘ln. iin listaa henkilitietojen kisittelijit tihin. Kerro, missi vaiheessa
zok D

kiisittelijiiden kanssa tehdiiin Henkilbtietojen ki

Ei.
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