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1 Johdanto 

Opinnäytetyö on tehty osana ArvoLiike-hanketta, jonka tavoitteena on luoda uusia 

arvoketjuja ja liiketoimintaa maaseudulle. Hankkeen avulla pyritään myös lisäämään 

maaseudulla toimivien yrittäjien tietoutta kerros- ja sisäviljelyn mahdollisuuksista ja 

kustannusrakenteista. (Hämeenraitti, n.d.) 

1.1 Työn tausta  

ArvoLiike-hanke on Hämeen ammattikorkeakoulun hanke, joka käynnistyi vuonna 2020. 

Hankkeessa etsitään maaseudun toimijoille perusliiketoiminnan tueksi uusia 

liiketoimintamahdollisuuksia erityisesti kasvukauden ulkopuolelle. Tavoitteena on muun 

muassa selvittää energia- ja tilatehokkuuden kannalta optimaalisia viljelyratkaisuja 

esimerkiksi hyödyntäen tyhjiä tiloja kerrosviljelytoimintaan. Hankkeen rahoittajina toimivat 

Hämeen ELY-keskus ja Manner-Suomen maaseudun kehittämisrahasto. (HAMK, 2020) 

ArvoLiike-hankkeen ensimmäinen webinaari Kerrosviljelyn monet mahdollisuudet 

järjestettiin joulukuussa 2020. Hankkeen puitteissa toteutettiin myös verkostoitumistilaisuus 

kerrosviljelyalan toimijoille maaliskuussa 2021 sekä Kerrosviljelijän ABC -webinaari 

kesäkuussa 2021. ArvoLiike-hanke tarjoaa asiasta kiinnostuneille toimijoille arvion tilojen 

soveltuvuudesta kerrosviljelyyn sekä kustannuslaskelmia. (HAMK, 2020; Turkia & Rahkonen, 

2021) 

1.2 Siikosen tila 

Opinnäytetyössä tarkastellaan Siikosen tilaa Tammelassa. Siikosilla on tyhjillään entinen 

sikala, jonka sisään on rakennettu kolme tuotantotilaa sirkoille, joita Jouko ja Kirsi Siikonen 

kasvattivat sirkkabuumin aikaan 2010-luvun lopulla. Tuotantotiloissa on kerrosviljelyä 

ajatellen tiettyjä perusedellytyksiä valmiina, kuten ilmanvaihto, lämmitys ja lämpötilan 

säätely. Kuitenkin muun muassa koneellinen jäähdytys puuttuu, joten optimaalisen ilmaston 

säätö ei ole nykyisissä tuotantotiloissa mahdollista. 
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Jouko Siikonen kiinnostui kerrosviljelystä, koska näin tyhjät tilat olisi mahdollista saada 

käyttöön. Siikonen toivoi HAMKilta konkreettista ehdotusta kerrosviljelyyn sopivista 

kasveista ja keväällä 2021 Siikosille toimitettiin Lepaalla kylvetyistä koekasveista maisteltavia 

näytteitä arvioitavaksi. Kasvit olivat sareptansinappi ja komatsuna eli vihannessinappi. 

Siikonen oli aiemmin kertonut, että hän on kiinnostunut viljelemään hieman erikoisempia 

kasveja, joita ei vielä tällä hetkellä viljellä lainkaan tai ainakaan laajemmin. 

Ennen kerrosviljelyn aloittamista Siikosta kiinnostaa viljelyn kannattavuus, kasvien 

kysyntäpotentiaali sekä mahdolliset jakelukanavat. Kyseessä on kaksi uutta kasvia, joten 

tässä työssä tehdyt laskelmat ja arviot antavat suuntaa antavan käsityksen kasvien 

kysyntäpotentiaalista sekä kerrosviljelyn ansaintapotentiaalista. Siikosta kiinnostaa myös 

tuotantotilojen vaatimat investoinnit, kuten LED-valot, mutta investointien arviointi on 

rajattu pois tämän työn aihepiiristä. Investointeja käsitellään HAMKin Lepaan opiskelija Heta 

Niinisen opinnäytetyössä, jossa arvioidaan kerrosviljelyn kannattavuutta Siikosen tilalla. 

1.2.1 Viljelypinta-ala 

Kerrosviljely on tarkoitus aloittaa sirkkojen kasvatukseen rakennetuissa tuotantotiloissa, 

jotka on rakennettu entiseen sikalaan. Huoneen koko on 235 cm x 238 cm x 720 cm (leveys x 

korkeus x pituus) ja käytössä on kolme kooltaan identtistä huonetta. Kaikissa huoneissa on 

korkeussuunnassa säädettäviä hyllyrivejä molemmilla pitkillä sivuilla. Hyllyjä voi laittaa 

kolmeen kerrokseen, jolloin katon läheisyydessä työskentely vielä onnistuu. 

Hyllyjen syvyys on 38 cm  ja yhteen huoneeseen mahtuu kolme hyllyä huoneen molemmille 

sivuille eli yhteensä kuusi hyllyriviä. Yhden huoneen viljelypinta-ala on siis noin 6 x 0,38 m x 

7,2 m = 16, 416 m2. Jouko Siikonen totesi sähköpostissaan (henkilökohtainen tiedonanto 

28.4.2021), että viljelypinta-alaa voisi helposti kasvattaa hyllyjen leveyttä lisäämällä. Kolmen 

huoneen yhteenlaskettu viljelypinta-ala nousee yli 70 neliömetriin, jos hyllyleveys olisi 60 

cm, jolloin huoneeseen jää käytävätilaa vielä yli metri. 
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1.3 Työn tavoite ja tutkimuskysymysten määrittely  

Opinnäytetyön tavoitteena on tutkia kerrosviljelyyn valittujen kasvien potentiaalisia 

markkinoita. Sareptansinappia viljellään versoina, mutta komatsunaa eli vihannessinappia ei 

tiettävästi ammattimaisesti viljellä Suomessa tällä hetkellä. Tarkoituksena on selvittää, 

kuinka kiinnostaviksi kasvit koetaan ja nähdäänkö niissä potentiaalia.  

Opinnäytetyön toisena tavoitteena on arvioida komatsunan ja sareptansinapin 

tuottajahintaa ja sen kautta viljelijän ansaintapotentiaalia, kun tiedossa on kasvatuskokeessa 

saatu arvio tuotosta. Lisäksi opinnäytetyössä tarkastellaan ja vertaillaan mahdollisia 

jakelukanavia. 

Tutkimusongelman selvittämiseksi pyritään löytämään vastaus seuraaviin 

tutkimuskysymyksiin: 

• Minkälainen kysyntäpotentiaali komatsunalla ja sareptansinapilla on?  

• Mitä jakelukanavia on käytettävissä? 

• Mikä on viljelijän ansaintapotentiaali? 

Kysymyksiin pyritään vastaamaan laadullisella markkinatutkimuksella, joka toteutetaan 

kenttätutkimuksena haastattelemalla asiantuntijoita. Haastattelujen kautta kerätään 

mielipiteitä ja ajatuksia komatsunan ja sareptansinapin potentiaalisista markkinoista ja 

mahdollisista jakelukanavista. Haastattelujen tulokset analysoidaan ja niiden perusteella 

tehdään kehittämissuunnitelmia. Tulosten avulla on tarkoitus tuottaa uutta tietoa. 

Toisena tiedonkeräysmenetelmänä on kirjoituspöytätutkimus. Käyttäen aineistona muun 

muassa Luonnonvarakeskuksen tilastoja, kilpailevien kasvihuoneyritysten verkkosivuja ja 

lehtiartikkeleita sekä järjestelemällä tietoja uudelleen pyritään saamaan käsitys 

kasvihuoneviljelijän toimintaympäristöstä. Aineistona käytetään myös kaupasta ja 

verkkokaupasta kerättyjä vastaavien tuotteiden hintoja. 
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1.4 Työn rakenne 

Opinnäytetyön tavoitteena on arvioida viljelyyn valittujen kasvien potentiaalisia markkinoita 

ja viljelijän ansaintapotentiaalia. Markkinatutkimuksella pyritään keräämään tietoa ja 

tuottamaan suuntaa antavaa näyttöä, joka auttaa hahmottamaan tilanteen ja tekemään 

päätöksiä.  

Teoria-osuuden alussa käsitellään markkinatutkimusta ja määritellään laadullisen ja 

määrällisen tutkimuksen eroja. Tämän jälkeen työssä esitellään kerrosviljelyyn valitut kasvit, 

koekasvatuksen perusteella laskettu kasvien vuosituotto, aistinvaraisen arvioinnin tuloksia 

sekä havaintoja kasvien säilyvyydestä. Ennen empiiristä osuutta neljännessä luvussa 

esitellään menettelytavat, joilla tutkimuskysymyksiin aiotaan vastata sekä kuvataan 

aineiston keruu- ja analyysimenetelmät ja esitetään suunnitelma käytännön toteutuksesta. 

Viidennessä luvussa käsitellään ruukkuvihannesten markkinoita ja suomalaisia 

kasvihuonealan yrityksiä, esitetään koonti komatsunaa ja sareptansinappia muistuttavien 

kasvien kilohinnoista vähittäiskaupassa ja arvioidaan tuottajahintaa sekä kuvaillaan 

jakelukanavia. Kuudennessa luvussa avataan haastatteluiden tuloksia. Seitsemännessä 

luvussa tiivistetään keskeiset tulokset, pohditaan tuloksiin vaikuttaneita tekijöitä, 

opinnäytetyöprosessin kulkua ja sen onnistuneisuutta sekä työn aikana ilmenneitä 

kehitysideoita. 

 

2 Markkinatutkimus 

Markkinatutkimus ja markkinointitutkimus rinnastetaan usein toisiinsa sekä kirjallisuudessa 

että puhekielessä. Käytännössä markkinatutkimuksessa kuitenkin keskitytään markkinoihin: 

markkinoiden kokoon, jakaantumiseen ja kehittymisen selvittämiseen eli pyritään 

ymmärtämään markkinaa ja siellä vaikuttavia tekijöitä. Markkinointitutkimuksen avulla 

puolestaan selvitetään erilaisia asioita markkinointipäätösten perustaksi. Markkinatutkimus 

siis sisältyy markkinointitutkimukseen muiden tutkimusalueiden lisäksi. (Rope, 2000, s. 421)  
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Sipilä (2008, s. 254) näkee markkinatutkimuksen tärkeänä kosketuspintana sidosryhmiin – se 

on yrityksen tapa selvittää nykytilanne ja suunta, mihin yritys on tällä hetkellä menossa. 

Markkinatutkimus on myös tapa tutkia ja vastata ihmisten käyttäytymistä koskeviin 

kysymyksiin. Kerätyn tiedon avulla pyritään antamaan luotettavaa näyttöä, joka auttaa 

yrityksiä tekemään parempia päätöksiä. Markkinatutkimusta tehtäessä on olennaista 

tunnistaa ydinkysymykset, joiden avulla saadaan sellaista tietoa, joka tukee päätöksentekoa. 

Lisäksi on löydettävä tapa viestiä tutkimustuloksista niin, että niiden avulla on mahdollista 

saavuttaa parempia tuloksia. Markkinatutkimukseen voidaan sisällyttää markkinoiden ja 

kuluttajien käyttäytymisen tutkimisen lisäksi myös yhteiskuntatutkimus ja mielipidetutkimus. 

(Phillips, 2007, ss. 37–38) 

Markkinatutkimus ja markkina-analyysi käsitetään toistensa synonyymeiksi TEPA-

termipankin (2021) mukaan. Lotti (2001, s.18) pitää tärkeänä, että markkina-analyysi sisältää 

elementtejä tiedon eri tasoilta. Kerätty data on tulkittava ja muutettava konkreettiseksi 

informaatioksi, jonka avulla voidaan selvittää tilanteita tai arvioida toimenpiteitä. 

Yhdistelemällä eri paikoista löytyvää tietoa pyritään löytämään oikeita ratkaisuja ja 

tekemään oikeita päätöksiä. Tavoitteena on kerätyn, löydetyn ja tulkitun tiedon kautta 

oppiminen ja osaamisen kartuttaminen. (Lotti, 2001, ss. 18–19) 

Tietoa tuottavaa mittausprosessia varten on määriteltävä heti alussa muutamia keskeisiä 

asioita. Mittausprosessin tavoite on syytä määritellä sekä tarkentaa, mitä tietoa on tarkoitus 

hankkia, mitä varten ja kenelle. Myös olemassa olevat tiedot ja niiden yhdistäminen uusiin 

tuloksiin on hyvä selvittää, samoin kuin esimerkiksi toimintasuunnitelma, toteutus, resurssit, 

aikataulu, tietojen keräys ja käsittely, raportointi ja tulosten esittely. (Lotti, 2001, ss. 106–

107) 

2.1 Tutkimusote ja tutkimuksen tarkoitus 

Tutkimusotetta valittaessa on päätettävä, onko tarkoitus tuottaa tietoa kertaluonteisesti, 

toistuvasti vai jatkuvasti. Erillistutkimus eli ad hoc -tutkimus voi olla ainoa ratkaisu, jos 

kyseessä on esimerkiksi uusi toimialue, jolla ei ole vielä markkinoita. (Lotti, 2001, s. 107, 117) 
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Tutkimus voi olla kartoittava, kuvaileva tai selittävä. Kartoitus pohjautuu olemassa oleviin 

tietoihin esimerkiksi tilastoista, internetistä ja joihinkin asiantuntijoiden haastatteluihin. 

Kartoittavasta tutkimusotteesta käytetään myös nimeä kirjoituspöytätutkimus ja se voi olla 

esitutkimus, jota ei ole tarkoitus toistaa. Kartoittavan tutkimuksen tarkoitus voi olla 

esimerkiksi etsiä uusia näkökulmia tai kehittää hypoteeseja. Strategiana on yleensä 

kvalitatiivinen tutkimus. Kuvailevassa tutkimuksessa tietoa kerätään muun muassa 

mielipiteistä, asenteista ja arvoista ja tiedot hankitaan systemaattisesti 

haastattelutekniikoilla ja valittuun kohderyhmään suuntautuvalla otoksella. Selittävässä 

tutkimuksessa mitataan, mikä vaikuttaa mihinkin ja millä tavoin. Sekä kuvaileva että selittävä 

tutkimus voivat olla joko kvalitatiivisia tai kvantitatiivisia. (Lotti, 2001, s. 108; Hirsjärvi ym., 

2007, ss. 134–135) 

2.2 Aineiston hankinta ja mittausprosessin vaiheet 

Aineistoa ovat muun muassa olemassa olevat tilastot, arkistot, dokumentit, lehtiartikkelit 

sekä kyselyiden kautta, haastattelulla ja havainnoimalla itse hankitut aineistot. Jos aineisto 

hankitaan itse esimerkiksi haastattelemalla tai keräämällä tietoa kyselylomakkeen kautta, on 

osattava säädellä aineiston koko sellaiseksi, ettei tiedon keruuseen mene kohtuuttoman 

paljon aikaa. (Hirsjärvi ym., 2007, s. 170, 174) 

Markkinatutkimuksessa on kolme eri vaihetta. Suunnitelmassa selvitetään tutkimuksen 

tavoitteet sekä valitaan toteutusmenetelmät. Toteutusvaiheessa kerätään tietoa 

suunnitelman mukaisen tutkimusmenetelmän avulla. Esimerkiksi haastattelututkimuksessa 

tyypillisesti laaditaan haastattelulomake ja testataan lomake, jonka jälkeen aloitetaan 

kenttätyö. Kenttätyön jälkeen haastattelut käydään läpi ja kenttätyöstä tehdään selvitys. 

Viimeinen vaihe on aineiston tarkistaminen, koodaaminen ja tallentaminen. Kerätty tieto 

kootaan yhteen ja analysoidaan, ja käydään läpi toimeksiantajan kanssa. (Lotti, 2001, ss. 

120–122) 
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2.3 Laadullinen ja määrällinen tutkimus 

Laadulliselle eli kvalitatiiviselle tutkimukselle on vaikea antaa yhtä ainoaa määritelmää, 

koska erilaisia lähestymis- ja analyysitapoja on useita. Laadullisen tutkimuksen 

ominaispiirteitä ovat esimerkiksi epäily itsestään selvästi tiedettyä kohtaan, kvalitatiivisen 

aineiston suosiminen ja sitoutuminen lähelle menevään tarkasteluun. Laadullisella 

tutkimusmenetelmällä toteutetussa tutkimuksessa tutkimusaineistoa ovat usein ihmisten 

kokemukset puheen muodossa, eli tutkimusaineisto kerätään haastatteluina. Haastatteluista 

on tullut lähes synonyymi laadulliselle tutkimukselle, vaikka haastattelu on ainoastaan yksi 

monista aineiston keräämisen tavoista laadullisessa tutkimusmenetelmässä. Tutkimuksen 

aineistoina voidaan käyttää myös muun muassa empiirisiä aineistoja, kuten kuva- ja 

tekstiaineistoja, keskusteluja, arkistomateriaalia, kirjeitä, sanomalehtiä ja mainoksia. 

Aineistoja ei muokata ensisijaisesti numeeriseen muotoon. Laadullisessa tutkimuksessa 

tutkijat ovat usein suorassa kontaktissa niihin ihmisiin, käytäntöihin, tekoihin ja asioihin, joita 

he yrittävät tutkimuksessaan ymmärtää. (Juhila, n.d.; ks. myös Vilkka, 2021, 

Tutkimushaastattelun muodot -luku) 

Laadullisella tutkimuksella ei varsinaisesti tavoitella totuuden löytämistä tutkittavasta 

asiasta. Tavoitteena on muodostaa ihmisten kuvaamien kokemusten ja käsitysten kautta 

tulkintoja, ja edelleen malleja, toimintaperiaatteita ja uutta tietoa. Aineisto ei koskaan puhu 

itse mitään, vaan tutkija tarkastelee sitä valitsemastaan näkökulmasta. Vaikka empiirinen 

aineisto on laadullisessa tutkimuksessa keskeisessä roolissa, tutkija tukeutuu sitä 

analysoidessaan aina johonkin paradigmaan, menetelmään tai teoriaan. (Vilkka, 2021, 

Menetelmän erityispiirteet -luku; ks. myös Juhila, n.d.) 

Määrällinen eli kvantitatiivinen tutkimusmenetelmä on tutkimustapa, jossa tietoa 

tarkastellaan numeerisesti. Ominaista määrälliselle tutkimukselle on mittaaminen, mittarien 

käyttäminen ja tiedon strukturointi – tutkittava asia ja sen ominaisuudet suunnitellaan ja 

vakioidaan. Aineistolle tyypillistä on suuri vastaajien määrä. Tutkimustulokset esitetään 

numeroina ja tutkija kuvaa, miten eri asiat liittyvät toisiinsa tai eroavat toistensa suhteen. 

Määrällisessä tutkimuksessa johtopäätökset aiemmista tutkimuksista, aiemmat teoriat, 

hypoteesien esittäminen ja käsitteiden määrittely ovat keskeisessä asemassa. Olennaista on 
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myös se, että havaintoaineisto soveltuu määrälliseen, numeeriseen mittaamiseen ja että 

aineisto saatetaan tilastollisesti käsiteltävään muotoon. (Vilkka, 2007, s. 14, 17; Hirsjärvi ym., 

2007, s. 136) 

Tutkimusmenetelmän ollessa määrällinen, voidaan tutkimusaineiston keräämiseen valita 

systemaattinen havainnointi, valmiiden tilastojen käyttö tai kyselylomake, joka on 

yleisimmin käytetty tapa kerätä aineistoa. (Vilkka, 2021, Tutkimusaineiston keräämisen tavat 

-luku) 

2.3.1 Laadullinen ja määrällinen markkinatutkimus 

Yleinen tapa luokitella erilaisia markkinatutkimuksia on jakaa ne lähestymistavan mukaan 

laadullisiin ja määrällisiin tutkimuksiin (Phillips, 2007, s. 39; Sipilä, 2008, s. 256). Ropen 

(2000, ss. 425–426) mukaan tärkeimmät markkinointitutkimuksen tiedonkeräysmenetelmät 

ovat kvantitatiiviset menetelmät, joihin hän lukee muun muassa kysely- ja 

haastattelututkimukset ja testit sekä kvalitatiiviset menetelmät, joihin kuuluu esimerkiksi 

syvähaastattelut ja havainnot. 

Kvantitatiivinen eli määrällinen markkinatutkimus on tilastollista asioiden ja ilmiöiden 

mittaamista ja tulkintaa. Eräs tutkimustyyppi on seurantatutkimukset, joiden avulla mitataan 

esimerkiksi kilpailevien tuotemerkkien tunnettuutta. (Sipilä, 2008, s. 262) Kvantitatiivisiin 

tiedonkeräysmenetelmiin kuuluvilla testeillä tutkitaan kuluttajien mielipiteitä esimerkiksi 

tuotteen makuun, pakkaukseen, nimeen ja hintaan liittyviä seikkoja (Rope, 2000, s. 427). 

Laadulliseen markkinatutkimukseen liittyy se, että organisaatio on tunnistanut tarpeen 

saada tietoa esimerkiksi tuotteen tai palvelun käyttäjistä, ja uskoo, että tarvittavat tiedot 

voidaan saada joko haastattelemalla ja/tai havainnoimalla tai etnografisin menetelmin. 

Haastattelutilanteessa voidaan noudattaa jonkinlaista hahmotelmaa, mutta tutkimuslinjoja 

voidaan muuttaa tai tarkentaa vapaasti kenttätyön aikana. Materiaali, joka on usein 

ääninauhojen, videoiden ja muistiinpanojen muodossa, analysoidaan ja tulkitaan sekä 

yleisesti että asiakkaan näkökulmasta. Lopuksi havainnot, johtopäätökset ja suositukset 
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esitetään asiakkaalle esimerkiksi kirjallisena raporttina. Olennaista on löytää asiakkaalle 

hyödyllistä tietoa. (Imms & Ereaut, 2002, ss. 4–5) 

Laadulliseen markkinatutkimukseen menetelmiin kuuluu siis nykytilan ymmärtäminen, 

ennuste tai arvio suunnitelmien ja eri vaihtoehtojen mahdollisista lopputuloksista sekä luova 

ideoiden ja ratkaisujen tuottaminen. Laadullista tutkimusta tehdessä on tärkeää tiedostaa 

se, että tulokset eivät vaikuta yhtä kompleksisilta tai tieteellisiltä kuin määrälliset tulokset. 

Tämä voi johtaa siihen, että niitä pidetään tietyissä organisaatioissa epäluotettavina. (Imms 

& Ereaut, 2002, s. 6, 11; Phillips, 2007, s. 42) 

 

3 Kerrosviljelyyn valitut kasvit 

Tässä luvussa kerrotaan lyhyesti kerrosviljelystä ja esitellään kerrosviljelyyn valitut kasvit. 

Komatsuna ja sareptansinappi ovat suosittuja lehtivihanneksia Aasiassa, mutta Suomessa 

melko tuntemattomia. Tutustumalla kasveihin niille voidaan myöhemmin valita 

verrokkikasveja jo markkinoilla olevista lehtivihanneksista.  

Seuraavaksi esitellään koekasvatuksen perusteella lasketut vuosituotot. Koekasvatus 

toteutettiin osana toista opinnäytetyötä, joka liittyy myös ArvoLiike-hankkeeeseen. Kasveja 

koekasvatettiin kahdessa eri valointensiteetissä, ja satoa korjattiin vertailun vuoksi 10 

vuorokauden kuluttua koulinnasta sekä 15 vuorokautta koulinnan jälkeen. Koekasvatuksen 

tuloksista huomataan, että sekä valointensiteetti että kasvatusaika vaikuttavat satoon 

merkittävästi. Tämä on syytä huomioida ansaintapotentiaalia arvioitaessa, mutta myös 

kasvien käyttötarkoitusta pohdittaessa. Lopuksi käydään läpi aistinvaraisen arvioinnin 

tuloksia ja kasvien säilyvyyteen liittyviä havaintoja. Säilyvyys voi vaikuttaa merkittävästi 

siihen, missä muodossa kasvit on perusteltua myydä. 
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3.1 Kerrosviljelystä 

Vertikaali- eli kerrosviljelyssä kasveja kasvatetaan kerroksittain sisätiloissa, hallituissa 

kasvuolosuhteissa. Suljetussa ympäristössä kasvien elinympäristöä automaattisesti 

säätelemällä kasveille pystytään tarjoamaan aina parhaimmat mahdolliset kasvuolosuhteet 

valon, veden, ravinteiden ja ilmastonkin näkökulmasta. Ihanteellisten kasvuolosuhteiden 

ansiosta kerrosviljelyllä saadaan tuotettua suurempi sato perinteiseen kasvihuoneviljelyyn 

verrattuna, sillä suljetussa tilassa myös kasvitautien ja tuholaisten riski on pienempi. (Netled, 

n.d.; Porvali, Lindedahl & Laine, 2021; Saarinen, 2021) 

Kerrosviljelyssä hyödynnetään energiatehokkaita LED-valaisimia, jotka säädetään 

tuottamaan viljeltävälle kasville optimaalisia valon aallonpituuksia. Energiatehokkaiden 

valaisimien ansiosta viljelmän kokonaisenergiakustannukset saadaan pidettyä huomattavasti 

pienempinä kuin perinteisessä kasvihuoneviljelyssä. Huolimatta energiatehokkaista LED-

valaisimista esimerkiksi 270 µmol valointensiteetillä valaistukseen ja jäähdytykseen kuluu 

runsaasti energiaa, toteaa HAMK Bion tutkimuspalvelupäällikkö Mika Järvinen 

(henkilökohtainen tiedonanto 11.1.2022). Kerrosviljelyn ekologisuutta lisää 

viljelymenetelmässä käytetty suljettu vedenkiertojärjestelmä, jonka ansiosta myös 

vedenkulutus on matala perinteisiin viljelymenetelmiin verrattuna. Vettä ja ravinteita ei 

mene hukkaan, kun kasvuvesi voidaan käyttää uudelleen. (Porvali, Lindedahl & Laine, 2021; 

Saarinen, 2021) 

Kerrosviljely on tilatehokas viljelymuoto. Tuotantoa voidaan harjoittaa lähellä kuluttajaa, 

mikä mahdollistaa sen, että kuljetusetäisyydet pysyvät lyhyinä. Lähituotetun ruuan etuna on 

yrttien ja salaattien vahvan ja aromikkaan maun lisäksi vähäinen pakkausmateriaalien tarve, 

pienet kuljetuskustannukset ja pienet kuljetuspäästöt. (Netled, n.d.; Porvali, Lindedahl & 

Laine, 2021) 

3.2 Komatsuna ja sareptansinappi 

Komatsuna eli vihannessinappi (Brassica rapa var. perviridis) on suosittu lehtivihannes 

Japanissa – yhtä yleinen kuin meillä salaatti. Englanninkielisessä kirjallisuudessa 
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komatsunasta käytetään myös nimitystä mustard spinach eli sinappipinaatti. Komatsunaa 

viljellään Japanin lisäksi esimerkiksi Taiwanissa ja Koreassa ympäri vuoden. Kasvuaika on 

noin 35–40 vuorokautta. Kasvin lehdet ovat tummanvihreät, noin 30 cm pitkät ja 18 cm 

leveät. Komatsunan maku on yhdistelmä kaalin, pinaatin ja sinapin mausta ja se sisältää 

runsaasti kalsiumia, B6-vitamiinia, mangaania ja kuitua. Komatsunan kihelmöivän sinappinen 

maku voimistuu, mitä vanhemmaksi se kasvaa. (Imahori, Kodera, Endo, Onishi, Fujita, & 

Naitoh, 2016, ss. 49–56; ks. myös Hyötykasviyhdistys, n.d.-a; Nakayama, 2021) 

Komatsunan sirkkalehtiä ja nuoria lehtiä voidaan käyttää koristeena salaateissa ja keitoissa, 

mutta tummanvihreät lehdet pysyvät rapeina myös kypsennettynä ja sopivat hyvin 

esimerkiksi wokkeihin ja pataruokiin (Nakayama, 2021). Komatsunaa käytetään 

ruuanlaitossa myös keitettynä, misokeiton ainesosana ja paistettuna esimerkiksi lihan tai 

pastan kanssa.  

JapanCROPs-sivuston (n.d.-a) mukaan komatsuna sisältää rautaa 2,8 mg/ 100 g. Samalla 

sivustolla kerrotaan pinaatin rautapitoisuuden olevan 2 mg/ 100 g (JapanCROPs, n.d.-b). 

Finelin sivuston (n.d.) mukaan pinaatti sisältää rautaa 1,8 mg/ 100 g, mutta tietokannasta ei 

löydy komatsunaa. Voidaan kuitenkin päätellä, että komatsunan rautapitoisuus on suurempi 

kuin perinteisesti paljon rautaa sisältävänä pidetyn pinaatin. 

Itä-Aasiasta peräisin oleva sareptansinappi (Brassica juncea) on tavallisen sinapin sukulainen 

ja se tunnetaan myös Gai Choy ja kiinalainen sinappi nimellä. Sareptansinappi on 

lehtivihannes, ja siitä käytetään lehdet, joita kuvaillaan värikkäiksi ja kaunismuotoisiksi. 

Lehdet antavat piparjuurimaista kirpeyttä esimerkiksi salaatteihin ja lämpimiin ruokiin. 

(Hyötykasviyhdistys, n.d.-b; Martat, n.d.)  

Sareptansinapin versot on maultaan kaalimaisia, ja se luokitellaankin kaaliksi. Maku on 

kuitenkin raikas, sinappisen voimakas ja aromaattinen. Aasiassa kasvia käytetään yleisesti 

lehtivihanneksena. Suuria lehtiä käytetään sellaisenaan, kypsennettynä pinaatin tavoin, 

keitoissa, muhennoksissa ja paistoksissa, sekä pikkelöitynä tai fermentoituna osana 

ruoanvalmistusta. Sareptansinapin voimakkaita versoja voi käyttää esimerkiksi osana 

salaattipohjia, tai koristeena keittojen ja wokkien päällä. Myös nuoria lehtiä voi käyttää 
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tuoreena salaatissa. Sareptansinappi sisältää runsaasti muun muassa C-, E- ja K-vitamiinia. 

(Kiemi, n.d.; Kysymyksiä syömisestä, 2013; HealthBenefits, n.d.; Hyötykasviyhdistys, 2021, s. 

18) 

3.3 Vuosituotto koekasvatuksen perusteella 

Komatsunaa ja sareptansinappia koekasvatettiin keväällä 2021 kerrosviljelykontissa HAMKin 

tiloissa Lepaalla kahdessa eri valointensiteetissä (150 µmol/m2/s ja 270 µmol/m2/s). Taimet 

koulittiin seitsemän vuorokauden kuluttua kylvöstä. Ensimmäinen sadonkorjuu oli 10 

vuorokauden kuluttua koulinnasta ja toinen sadonkorjuu 15 vuorokautta koulinnan jälkeen. 

(Katso Taulukko 1 ja Taulukko 2.) Nuorena kerättyä satoa voisi ajatella myytävän esimerkiksi 

leikattuna tai osana salaattisekoitusta. Vanhempana kerätty sato soveltuisi myös ruukuissa 

myytäväksi kasvin ollessa kooltaan isompi. 

Taulukko 1 Komatsunan vuosituotto eri valointensiteeteissä eri kasvatusaikoina. 

 

Taulukko 2 Sareptansinapin vuosituotto eri valointensiteeteissä eri kasvatusaikoina. 

 

Taulukoista 1 ja 2 nähdään, että valointensiteetillä on merkittävä vaikutus satoon 

molempien kasvien kohdalla. Sato on lähes kaksinkertainen suuremmassa 

valointensiteetissä. Vuosituotto on noin kolminkertainen, kun kasvatusaikaa pidennetään 

Kasvatusaika (vrk)
Valointensiteetti 

(µmol/m2/s)

Sadon määrä 

(kg/m2/v)

10 150 8,029088

10 270 13,9503

15 150 22,80338

15 270 43,71605

Kasvatusaika (vrk)
Valointensiteetti 

(µmol/m2/s)

Sadon määrä 

(kg/m2/v)

10 150 4,809788

10 270 9,389625

15 150 15,26613

15 270 31,2732
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viisi päivää. Verrattaessa komatsunan pienintä (matala valointensiteetti, lyhyt kasvatusaika) 

ja suurinta satoa (korkea valointensiteetti, pitkä kasvatusaika) huomataan, että neliömetriltä 

saatavan sadon määrä vaihtelee noin 8 kg ja 44 kg välillä. Sareptansinapilla suurin sato 

(korkea valointensiteetti, pitkä kasvatusaika) verrattuna pienimpään satoon (matala 

valointensiteetti, lyhyt kasvatusaika) on yli kuusinkertainen. 

On helppo päätellä, että kannattaa valita suuri valointensiteetti ja pidentää kasvatusaikaa, 

jos tarkoituksena on ainoastaan tavoitella suurinta mahdollista satoa. Kasvin maku on 

kuitenkin erilainen nuorena ja vanhana, mikä vaikuttaa muun muassa käyttötarkoitukseen. 

Seuraavassa tarkastellaan aistinvaraisen arvioinnin tuloksia. Kasveja maisteltiin sokkotestissä 

kahdella eri arviointikerralla, ja analysoitiin komatsunan ja sareptansinapin makua 

pisteyttäen eri ominaisuuksia. 

3.4 Aistinvarainen arviointi 

HAMKin opiskelija Miia Tuori avasi sähköpostissaan (henkilökohtainen tiedonanto 9.8.2021) 

Lepaalla toteuttamiensa aistinvaraisten arviointien tutkimustuloksia. Tuori toteutti kaksi 

aistinvaraista arviointia, joihin osallistui ensimmäisellä kerralla 11 henkilöä ja toisella kerralla 

10 henkilöä. Arviointitilaisuudet olivat sokkotestimäisiä, ja arvioitavana oli Tuorin kahdessa 

eri valointensiteetissä (matala ja korkea) kasvattamaa komatsunaa sekä sareptansinappia. 

Ensimmäisen aistinvaraisen arvioinnin näytteet korjattiin 10 vuorokauden kuluttua 

koulinnasta ja toisen arviointikerran näytteet 15 vuorokautta koulinnan jälkeen. Molemmilla 

arviointikerroilla käytettiin kaupoissa myytävää villirucolaa referenssinäytteenä. Osallistujat 

eivät tienneet kummallakaan arviointikierroksella, mitä kasveja he arvioivat. 

Osallistujat kirjasivat havaintonsa arviointilomakkeisiin, joissa kysyttiin ominaisuuksia, kuten 

hajua ja makua 0-10 skaalalla (esimerkiksi pippurisuus: 0 = ei yhtään pippurinen 10 = hyvin 

pippurinen). Kasvien ulkonäköä ei arvioitu. 

Ensimmäinen arviointikerta toteutettiin 23.4.2021. Matalan intensiteetin komatsuna koettiin 

arvioinnissa miellyttävimmäksi ja sitä kuvailtiin avoimissa kommenteissa sanoilla: raikas, 
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virkistävä, lehtimäinen. Sekä matalan että korkean intensiteetin sareptansinappia 

puolestaan kuvailtiin kirpeäksi, kitkeräksi ja voimakkaaksi. Tuoksusta sareptansinappi sai 

korkeimmat pisteet, kun taas muissa näytteissä ei havaittu mainittavia tuoksuja. 

Sareptansinapin ja referenssinäyte rucolan maku koetiin voimakkaana verrattuna 

komatsunaan. Arvioinnissa sareptansinappi ja rucola saivat korkeimmat pisteet arvioitaessa 

pippurisuutta ja kitkeryyttä. Komatsunaa ei koettu pippuriseksi. Vastausten perusteella 

epämiellyttävin maultaan oli korkeassa intensiteetissä kasvatettu sareptansinappi, eli 

vastaajat kokivat pippurisuuden ja kitkeryyden huonoina ominaisuuksina. 

Toinen arviointikerta suoritettiin 28.4.2021. Näytteiden yleisarvioissa oli jälkimmäisellä 

arviointikerralla tasaisempia tuloksia ja vähemmän toisistaan poikkeavia arvoja. Miellyttävin 

näyte arvioijien mielestä oli jälleen matalan valointensiteetin komatsuna, jota kuvailtiin 

maultaan ja hajultaan raikkaaksi ja jälkimaku todettiin kevyen kaltaiseksi.  

Yllättäen korkean intensiteetin sareptansinappi sai vähiten pisteitä kitkeryydessä, vaikka 

muissa näytteissä kitkeryyden arviointi sai samankaltaisia tuloksia kuin ensimmäisellä 

arviointikerralla. Pippurisimpina koettiin jälleen sareptansinappi ja rucola. Korkean 

intensiteetin sareptansinappi ja referenssirucola olivat selkeästi mauiltaan voimakkaimpia, ja 

se vaikutti jopa kehittyneen aiempaan arviointikertaan verrattuna. Sareptansinappi sai myös 

jälkimmäisellä arviointikerralla korkeat pisteet tuoksusta verrattuna muihin. 

3.5 Säilyvyys 

Opiskelija-assistentti Eero Solin HAMKista kertoi sähköpostissaan (henkilökohtainen 

tiedonanto 14.6.2021) testanneensa pienimuotoisesti komatsunan ja sareptansinapin 

säilyvyyttä jääkaapissa sekä huoneenlämmössä keväällä 2021.  

Solinin mukaan huoneenlämmössä molemmat kasvit vaikuttivat selviytyvän nuukahtamatta 

ruukussa. Vasta kuivuus aiheutti kasvien nuukahtamisen. Jääkaapissa säilyvyyttä testattiin 

ruukuissa olevilla kasveilla ja leikatuilla versoilla, jotka laitettiin pussiin ja pussi suljettiin. 

Leikatut vihannekset pakataan tavallisesti suojakaasuun, jonka tarkoitus on pidentää 
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säilytysaikaa. Tässä tarkastelussa suojakaasua ei kuitenkaan käytetty. Ruukuissa olevat kasvit 

eivät näyttäneet nuukahtamisen merkkejä vielä kymmenen päivän aikana. Leikatuissa 

komatsunan ja sareptansinapin versoissa alkoi puolestaan näkyä ensimmäisiä nuutumisen 

merkkejä jo toisen päivän jälkeen. Kymmenen päivän jälkeen sareptansinapin olemus oli 

nuukahtaneempi kuin komatsunan, joka vaikutti säilyvän paremmin. Pidemmälle testatessa 

myös sareptansinapin väri muuttui osin kellertäväksi. 

 

4 Markkinatutkimusprosessi 

Tässä luvussa kuvataan tutkimusprosessin vaiheet sekä esitellään tutkimusmenetelmät, joilla 

tutkimuskysymyksiin aiotaan vastata. Lisäksi käsitellään aineiston keruu- ja 

analyysimenetelmiä ja esitetään suunnitelma käytännön toteutuksesta. 

Tämä markkinatutkimus on osa aloittavan kerrosviljelijän aloittamisprosessia. 

Markkinatutkimuksella pyritään kartoittamaan viljelyyn valittujen kasvien markkinoita ja 

viljelijän ansaintapotentiaalia. Tarkoituksena on siis uusien markkinamahdollisuuksien 

hahmottaminen. 

4.1 Tutkimusprosessin vaiheet, tutkimusmenetelmät ja aineisto 

Tutkimusprosessi alkaa tyypillisesti tutkimusongelman määrittelyllä, jonka jälkeen 

täsmennetään tutkimustavoite. On oleellista, että tutkimus rajataan vain olennaisiin 

seikkoihin. Tutkimustavoitteen perusteella tehdään tutkimussuunnitelma, jossa esitetään 

esimerkiksi valittu tutkittava kohdejoukko, tiedonkeruumenetelmän valinta ja aikataulutus. 

Tutkimuksen toteutukseen voi kuulua tiedonkeruuvälineen rakentaminen, tiedon 

kerääminen, tiedon käsittely ja raportointi. Viimeisenä vaiheena on tulosten analysointi ja 

johtopäätösten teko. (Rope, 2000, ss. 435-440) 

Tutkimusmenetelmäksi valikoitui laadullinen markkinatutkimus. Laadullisella tutkimuksella 

pyritään ymmärtämään nykytilaa mittaamisen sijaan, arvioimaan eri vaihtoehtojen 
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mahdollista lopputulosta ja keräämään tietoja, kuten näkökulmia ja mielipiteitä. 

Laadullisessa tutkimuksessa aineistosta ei voi tehdä päätelmiä yleistävyyttä ajatellen, mutta 

voidaan kuitenkin ajatella, että yksityisessä toistuu yleinen (Hirsjärvi ym., 2007, s. 177). 

Tutkimuskysymyksiin pyritään vastaamaan haastattelututkimuksella, jota pohjustetaan 

kirjoituspöytätutkimuksella sekä käytetään menetelmiä rinnakkain.  

Kirjoituspöytätutkimus on nopea tapa saada lisäymmärrystä tutkittavaan aiheeseen 

hyödyntäen luotettavia ja ajan tasalla olevia tietolähteitä. Kirjoituspöytätutkimusta voidaan 

käyttää esimerkiksi kysynnän arviointiin, toimintaympäristön seurantaan ja 

kilpailijaseurantaan. (Mäntyneva ym., 2008, ss. 29-30)  

4.2 Käytännön toteutus ja aineisto 

Kirjoituspöytätutkimuksen tarkoitus on kartoittava. Kirjoituspöytätutkimuksella hankitaan 

sekundääristä tietoa, eli kerätty tieto pohjautuu olemassa olevaan aineistoon. Tietoa 

haetaan muun muassa suomalaisten, erityisesti salaatteja tai yrttejä tuottavien 

kasvihuoneyritysten verkkosivuilta, kasvihuoneyrityksiä ja kerrosviljelyä käsittelevistä 

lehtiartikkeleista, kasvihuonealaa koskevista aikaisemmin tehdyistä tutkimuksista ja 

julkaisuista sekä Luonnonvarakeskuksen tilastoja tutkimalla. Lisäksi tietoa kerätään 

kokoamalla ja vertailemalla erilaisten salaattien hintoja ruokakaupassa, ja tutkimalla 

kasvisten tuottajahintoja. Kirjoituspöytätutkimus soveltuu hyvin tutkimusongelman 

ratkaisuun, koska tutkimustietoa on tarjolla runsaasti ja varsinkin osa alan yrityksistä kertoo 

toiminnastaan hyvin avoimesti verkkosivuillaan. Verkkosivujen tarjoama tieto on 

oletettavasti ajankohtaista. 

Kenttätutkimus toteutetaan haastattelemalla eri alojen asiantuntijoita. Tarkoitukseltaan 

haastattelututkimus on kuvaileva, ja tietoa kerätään muun muassa mielipiteistä, asenteista 

ja arvoista. Tavoitteena on haastatella ainakin muutamaa lähialueen kauppiasta, kokkia ja 

tukkuliikettä. Haastattelu tuntuu luontevalta tiedonkeruumenetelmältä joustavuutensa 

vuoksi. Haastattelut toteutetaan koronapandemiasta johtuen joko puhelinhaastatteluina tai 

sähköpostitse niin, että ensin lähestytään toivottua haastateltavaa sähköpostitse. 
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Sähköpostiviestissä kerrotaan markkinatutkimuksesta ja pyydetään haastattelua joko 

puhelimitse tai sähköpostitse.  

Viljelyyn valittuja kasveja ei ole vielä myynnissä, joten tällä hetkellä ei ole tietoa, kuinka 

kiinnostaviksi kasvit koetaan ja nähdäänkö niissä potentiaalia. Opinnäytetyö toimii 

alustavana selvityksenä komatsunan ja sareptansinapin markkinoista. Tutkimustuloksilla 

pyritään osoittamaan, onko kasveilla kysyntäpotentiaalia ja mitkä jakelukanavat ovat 

kannattavia. Tutkimustulosten kautta arvioidaan myös viljelijän ansaintapotentiaalia. 

Tavoitteena on tuottaa sellaista tietoa, joka tukee viljelijää päätöksenteossa. 

 

5 Ruukkuvihannesten markkinat 

Markkinoilla tarkoitetaan mitä tahansa paikkaa tai järjestelyä, jossa ostajat ja myyjät voivat 

hankkia tietoa vaihdettavista hyödykkeistä ja tehdä kauppaa keskenään. Markkinat voivat 

olla paikallisia, kansallisia tai kansainvälisiä ja erota toisistaan paljonkin siinä, mikä on 

kaupankäynnin kohde. (Lindholm ym., 2016, Kysyntä ja tarjonta -luku)  

Haastattelututkimusta pohjustamaan ja täydentämään on toteutettu kirjoituspöytätutkimus, 

jonka tavoitteena on kuvata kerrosviljelijän toimintaympäristöä. Tässä luvussa esitellään 

ensin muutamia suomalaisia kasvihuonealan yrityksiä, tarkastellaan eri kasvihuoneyritysten 

käyttämiä jakelukanavia sekä esitetään katsaus ruukkuvihannesten ja salaattisekoitusten 

kilohinnoista päivittäistavarakaupassa. 

5.1 Kasvihuoneviljely Suomessa 

Suomessa oli vuonna 2020 yhteensä 3 337 puutarhayritystä, joista 896 oli keskittynyt 

kasvihuonetuotantoon. Avomaan tuotantoala oli 19 861 hehtaaria ja kasvihuoneala 386 

hehtaaria. Vuonna 2020 kasvihuonevihannestuotanto oli 101 miljoonaa kiloa. 

(Luonnonvarakeskus, 2020-a; Luonnonvarakeskus, 2020-b) 
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Luonnonvarakeskuksen puutarhatilastojen mukaan vuonna 2020 kasvihuoneissa viljeltiin 

vihanneksia 425 yrityksessä 220 hehtaarilla ja ruukkuvihanneksia 65 yrityksessä 34 

hehtaarilla. Vuonna 2020 ruukkuvihanneksia tuotettiin 104 miljoonaa kappaletta, josta 

salaatteja oli noin 74 miljoonaa kappaletta, tilliä 7,8 milj., persiljaa 4,9 milj., basilikaa 6,7 milj. 

kpl sekä muita vihanneksia ja yrttejä 11,5 milj. kpl. Suomalaisten syömien salaattien ja 

yrttien kotimaisuusaste on yli 90 prosenttia. Pohjanmaata voidaan pitää Suomen 

kasvihuonevihannestuotannon keskuksena. (Luonnonvarakeskus, 2020-c; 

Kauppapuutarhaliitto, 2021) 

Tyypillinen kasvihuoneyritys Suomessa on noin 3 000 neliön suuruinen perheyritys. 

Suurimmat kasvihuoneyritykset työllistävät kymmeniä, jopa lähes sata henkilöä. Suomessa 

tuotetaan eniten tomaatteja ja kurkkuja, joiden viljely kattaa yli 70 prosenttia koko 

kasvihuonevihannesalasta. Ruukkuvihannekset ovat kolmannella sijalla. 

(Kauppapuutarhaliitto, n.d.-a) 

Tuoreyrttien käyttö on moninkertaistunut Suomessa 2010-luvulla pitkälti tasokkaan 

kasvihuoneviljelyn ansiota. Tuotevalikoima on laajentunut suosituimpien tillin, basilikan ja 

persiljan ympärillä, ja ruukkuyrttejä viljellään nykyään noin 30 kasvihuoneyrityksessä. 

(Kauppapuutarhaliitto, n.d.-b).   

5.2 Kasvihuonealan yrityksiä 

Kasvihuoneviljelijöiden määrä on vähentynyt 2000-luvulla, kun pienet yritykset ovat 

väistyneet isojen ja tehokkaiden tieltä (Kauppapuutarhaliitto, n.d.-a). Salaattisekoitusten ja 

valmissalaattien suosio on kasvanut vahvasti 2010-luvulla ja Keskon mukaan valmissalaattien 

menekki on jopa kaksinkertaistunut tällä vuosikymmenellä (Ukkonen, 2018). 

Ruukkusalaateista suuri osa myydään leikattuna ja pussitettuna eli ilman ruukkua. 

Seuraavassa tarkastellaan eri puolilla Suomea toimivia erilaisia salaattilajikkeita ja yrttejä 

viljeleviä kasvihuoneyrityksiä ja yritysten käytössä olevia jakelukanavia. 
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Pousin Puutarha 

Haminalainen Pousin Puutarha on yksi Suomen suurimmista jääsalaatin tuottajista. 

Suurimman osan salaateistaan ja yrteistään Pousin Puutarha pakkaa keskusliikkeiden 

tuotemerkeillä, joiden välittäminä Pousin Puutarhan tuotteita myydään ruokakaupoissa eri 

puolilla Suomea. Pousin tuotantoa myydään Kespron oman Menu-merkin alla sekä S-ryhmän 

Kotimaista-tuotemerkillä. Private label periaatteella myytäessä Pousin ei tarvitse erikseen 

markkinoida ja myydä tuotteitaan. Asiakkaat tilaavat haluamansa tuotteet sähköisesti ja 

kaikki tavara haetaan Pouseilta. (Pousin Puutarha, 2019, s. 88; Pousin Puutarha, n.d.) 

Famifarm 

Järvikylä-salaatteja ja -yrttejä tuottava Famifarm Oy kuljettaa tuotteet asiakkaalle 

vuorokauden sisällä sadonkorjuusta. Famifarmin asiakkaita ovat kaikki suuret 

vähittäiskauppaketjut Suomessa sekä useat elintarviketukut. Laajimmat valikoimat Järvikylän 

salaatteja ja yrttejä löytää K-Citymarketeista ja K-Supermarketeista. (Famifarm, n.d.) 

Oksasen Puutarha 

Salaateistaan ja yrteistään tunnettu perheyritys Oksasen Puutarha tuottaa noin 15 % koko 

Suomen ruukkuvihanneksista. Viljely tapahtuu Turun Paattisilla ja Oripäässä sijaitsevissa 

puutarhoissa, ja salaatteja toimitetaan tukkuliikkeille, joista ne kuljetetaan myymälöihin 

ympäri Suomea. (Oksasen Puutarha, n.d.) 

Matti Tamsi 

Etelä-Pohjanmaalla sijaitseva Matti Tamsi Oy toimittaa salaatteja, tilliä ja persiljaa 

kauppoihin ja suurkeittiöille ympäri maata tukkujen ja keskusliikkeiden kautta (Matti Tamsi 

Oy, n.d.).  
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Kotipellon puutarha 

Kotipellon puutarha on siirtynyt kasvihuonekurkkujen viljelystä erikoissalaattien kautta 

versojen ja syötävien kukkien tuottajaksi. Iso osa perheyrityksen asiakkaista on ravintoloita 

ja tuotteita on laajalti saatavilla HoReCa-tukuista ympäri Suomen, mutta Mimis-tuotteita voi 

ostaa myös muun muassa verkosta tai tilapuodista. Puutarhalla on lisäksi vientiä Hong 

Kongiin, Ruotsiin, Islantiin, Viroon ja Saksaan. Apuna Aasian markkinoiden avaamisessa ovat 

olleet huippukokit ja maineikkaat kokkialan kilpailut. (Mimis Kotipellon puutarha, n.d.; Turun 

kauppakamari, 2021).  

Piltin Puutarha 

Piltin tila sijaitsee Pöytyällä Varsinais-Suomessa. Piltin Puutarha on babypinaatin ja 

vuonankaalin kasvihuoneviljelyyn erikoistunut yritys. Piltin Puutarhalla ei ole suoraa 

kauppajakoa, vaan kasvit jaetaan kauppoihin keskusliikkeiden sekä vihannestukkujen kautta. 

Babypinaatti kuuluu S-ryhmän sekä K-ryhmän valikoimiin ja vuonankaali näiden lisäksi myös 

Lidlin valikoimiin. (Piltti Oy Kauppapuutarha, n.d.) 

Varpio Puutarha 

Varpio Puutarha Orimattilassa tarjoaa Päijät-Hämeen ja Uudenmaan asukkaille 

mahdollisuuden nauttia lähellä kasvatettuja, maukkaita ja tuoreita kasviksia ympäri vuoden. 

Varpion tuoteperheeseen kuuluu noin 15 kasvihuoneessa puhtaasti kasvatettua tuotetta, 

jotka kerätään ja pakataan käsityönä. Yrityksen omat kuskit toimittavat tuotteet kauppoihin 

parhaimmillaan parin tunnin sisällä sadonkorjuusta. Puutarhalla on myös suoramyynti 

torstaisin ja perjantaisin. Puutarhan myymälästä voi löytää tuotteita, joita ei vielä kaupoista 

saa. (Varpio Puutarha, n.d.) 

Härkälän Puutarha 

Härkälän Puutarha Satakunnasta tuottaa erilaisia salaatteja, kurkkua, tomaattia ja yrttejä. 

Tuotteet toimitetaan puutarhalta suoraan kauppoihin ilman välikäsiä päivittäin, joten niitä ei 

tarvitse varastoida. Vastuullinen ja ympäristöystävällinen toimintatapa on yritykselle 
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tärkeää, ja salaatit ja yrtit kasvatetaan biohajoavissa turvepoteissa. Muovia pyritään 

välttämään myös tuotteiden vähittäispakkauksissa. Yritys kuljettaa tuotteet kauppoihin 

muovisissa kierrätyslaatikoissa, jonka ansiosta vuosittain säästyy suuri määrä pahvia. 

Tuotteiden kuljetus suoraan puutarhalta kauppoihin ilman kierrättämistä tukkuliikkeiden 

kautta säästää ajokilometrejä. (Härkälän Puutarha, 2022) 

Lindroosin Puutarha  

Muun muassa useita eri salaattilaijikkeita tuottava Lindroosin Puutarha sijaitsee Piikkiössä. 

Yritys kuljettaa tuotteet kauppoihin itse omalla kalustollaan varmistaakseen tuotteiden 

tuoreuden ja toimitusten täsmällisyyden. Yhteistyökumppaneina on noin 60 erikokoista 

kauppaa Turun seudulla, pääkaupunkiseudulla ja aina Tuusulassa ja Keravalla asti. Lindroosin 

Puutarhalla on lisäksi kotimyymälä, joka sijaitsee puutarhan yhteydessä Piikkiössä. 

(Lindroosin Puutarha, n.d.) 

5.2.1 Kerrosviljelijöitä 

Robben Pikku Puutarha 

Lapinjärvellä Itä-Uudellamaalla sijaitsee Robben Pikku Puutarha, jolla on perinteisten 

kasvihuoneiden lisäksi yksi Euroopan suurimmista kerrosviljelmistä. Yrityksellä on 

kasvihuoneita hehtaarin verran ja kerrosviljelmiä puolisen hehtaaria. Kerrosviljelyn 

haasteena on suuret perustamiskustannukset, mutta Robben Pikku Puutarha on osoittanut, 

että investoinnit ovat kannattaneet ja että kerrosviljely on tuottavaa liiketoimintaa. 

(Saarinen, 2021) 

Robben Pikku Puutarha viljelee yli 40 salaatti-, yrtti- ja itulajiketta ja toimittaa päivittäin 30 

000 tuoretuotetta sekä ravintolakeittiöihin että ruokakauppoihin (Robben Pikku Puutarha, 

n.d.). Yritys tuottaa noin yhdeksän prosenttia Suomen ruukkuyrteistä (Lehtinen, 2021, s. 

B14). 
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Little Garden 

Vantaan Myyrmäessä sijaitseva Little Gardenin kerrosviljelmä sijaitsee lähellä kysyntää. Little 

Garden tuottaa voimakkaan makuisia versoja ja yrttejä. Little Gardenilla on myyntitili 

kauppoihin eli kerran viikossa pakettiautolla tapahtuvan jakelun lisäksi yritys pitää itse 

huolen, että hyllyssä riittää tavaraa ja vastaa hävikistä. Kaupat ovat ottaneet lähituottajan 

avoimesti vastaan ja tuotteita on tarjolla noin 20 pääkaupunkiseudun K-kaupassa ja S-

marketissa. Lisäksi lehtivihanneksia toimitetaan suoraan myös ravintoloille sekä 

kotitalouksille REKO-ruokarinkien kautta. REKO-myynnissä Little Garden käy samalla paikalla 

kahden viikon välein ja samalle päivälle on sovittu 4–5 myyntipaikkaa. Yritys pitää REKO-

ruokarinkiä kannattavana myyntitapana. Myös pakkauskustannuksissa voi säästää, kun 

asiakkaat ovat lähellä. (Little Garden, n.d.; ks. myös Ala-Siurua, 2021; Tikkanen, 2021) 

5.3 Jakelukanavat 

Luvussa 5.2 esitellyistä kasvihuoneviljelijöistä monella on käytössään useampi jakelukanava. 

Pousin Puutarha myy suurimman osan salaateistaan ja yrteistään Kespron oman Menu-

merkin alla sekä S-ryhmän Kotimaista-tuotemerkillä. Tällaisessa järjestelyssä on paljon etuja, 

mutta kauppa edellyttänee suurta volyymia – Pousin Puutarha on Suomen suurimpia 

jääsalaatin tuottajia. Myös Vantaalaisen Little Gardenin tuotteita on tarjolla 

pääkaupunkiseudun K-kaupoissa ja S-marketeissa, mutta jakelu hoituu omalla autolla ja 

yritys vastaa itse hävikistä. Osa puutarhoista kuljettaa tuotteet kauppoihin itse, mutta 

monen salaatinviljelijän tuotteet jaetaan kauppoihin keskusliikkeiden ja vihannestukkujen 

kautta. 

Pienyritysten ja kaupan, ammattikeittiöiden sekä HoReCa-tukkutoiminnan välisen yhteistyön 

edistämiseksi on kehitetty tavarantoimittajan tuotekortti, joka auttaa yrittäjää 

hahmottamaan, mitä tietoja kauppa tarvitsee tavarantoimittajasta ja tuotteesta ottaakseen 

uuden tuotteen valikoimiinsa. Tuotekortti ideoitiin osana Paikallisruoan arvoketjua 

kehittämässä -hanketta yhteistyössä Päivittäistavarakauppa ry:n kanssa. Vähittäiskaupassa 

on tuotekortista hyviä kokemuksia. Tuotekorttipohja täyttöohjeineen löytyy Aitoja makuja -

sivustolta. (Töyli, 2015; Aitojamakuja.fi-sivusto, n.d.-b) 
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5.3.1 Pakkaamot ja tukut 

Kasvihuoneviljelijöiden sekä kaupan keskusliikkeiden välissä toimii kasviksiin erikoistuneita 

pakkaamoita ja tukkuja. Tukku mahdollistaa laajan ja monipuolisen asiakasverkoston ja 

asiakaskunnan laajentamisen ilman, että oma jakelutyö lisääntyy, sillä tuotteiden toimitus 

tapahtuu yhteen paikkaan. Tukun kautta on mahdollista päästä paikallisesti isojen ketjujen 

valikoimiin tai laajentaa paikallisilta markkinoilta valtakunnallisille markkinoille. Lisäksi 

tukuilla on esittelypäiviä omille asiakkailleen, jolloin voi päästä esittelemään tuotteitaan 

suoraan esimerkiksi ammattikeittiöasiakkaille. (Aitojamakuja.fi-sivusto, n.d.-a) 

Pakkaamot, tukut ja muut viljelyä tukevat yritykset ovat hyvin erilaisia ja erikokoisia. 

Kilpailuviraston vuonna 2012 toteuttamassa avomaa- ja kasvihuoneviljelijöille suunnatussa 

kyselyssä nousi esille pakkaamoiden ja tukkujen esittämät hävikinkorvausvaatimukset ja 

erikoispakkausmateriaaleista aiheutuvat kustannukset. Toimitettaessa tuotteita 

pakkaamoon ne on pakattava tietynlaisiin laatikoihin, mikä nostaa viljelijän kustannuksia. 

(Björkroth ym., 2013, ss. 27–28) 

5.3.2 Keskusliikkeet 

Suomen tomaattikeskittymässä Pohjanmaalla viljellään 70 prosenttia Suomen tomaateista. 

Valtaosa tomaatinviljelijöistä myy tomaattinsa ensin pakkaamoille, jotka myyvät ne 

eteenpäin kaupan keskusliikkeille S-ryhmälle, Keskolle ja Lidlille. Kauppapuutarhaliiton 

toiminnanjohtaja Jyrki Jalkasen mukaan jopa 97 prosenttia ostetuista tomaateista haetaan 

ruokakaupasta. (Uusitalo, 2021) 

Kasvihuoneviljely-yritysten vastauksista Kilpailuviraston kyselyyn käy ilmi, että hinnan 

määräytymisessä suuri merkitys nähtiin olevan keskusliikkeiden asettamalla 

sisäänostohinnalla, joka toimii referenssihinnan tavoin. (Björkroth ym., 2013, s. 105) 

Maaseudun Tulevaisuus käsitteli artikkelissaan perunantuottajien ahdinkoa joulukuussa 

2021. Tuottajat kokevat, ettei markkinatilanne heijastu tuottajahintaan lainkaan ja 

keskusliikkeille ei voi sanoa vastaan, vaan hinta asetetaan ylhäältä päin. Eräs 
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perunantuottaja toteaa, että 1980-luvulla perunanviljelijälle jäi työstään palkkaa. "Silloin 

ostajat kysyivät, mitä sinun pitäisi saada kilolta, että pärjäät. Nyt hinta asetetaan ylhäältä 

päin. Jos et tyydy siihen, ei tarvitse toimittaa perunaa." (Lehtonen, 2021) 

MTT:n tutkimuksessa selvitettiin vähittäiskaupan ruokaperunaostojen 

hankintakanavajakaumia pakatun perunan ja irtoperunatuoteryhmän osalta. Suurin osa 

pakatusta perunasta tilattiin keskusliikkeiden kautta (64 %). Irtoperunan osalta myymälöiden 

yleisin hankintakanava oli suoraan viljelijöiltä (55 %) keskusliikkeiden osuuden ollessa 24 %. 

(Kuorikoski, 2002, s. 3) 

5.3.3 Yksittäiset kaupat ja ravintolat 

Aiemmin esitellyistä salaatinviljelijöistä Varpio Puutarha Orimattilasta, Härkälän Puutarha 

Satakunnasta sekä Turun seudulla sijatseva Lindroosin Puutarha kuljettavat tuotteet 

kauppoihin itse. Kilpailuviraston kyselyn perustella (Björkroth ym., 2013, s. 105) 

kasvihuoneviljelijät kokevat yksittäisille kaupoille myytäessä hintatason määräytyvän 

tukkuliikkeen taholta, mutta tällöin hinnasta on kuitenkin saattanut vapaammin keskustella 

kaupan kanssa. Yksittäisten kauppiaiden laadun arvostuksen koettiin näkyvän ostohinnoissa. 

Lisäksi yksittäisten kauppiaiden nähtiin mukauttavan ostohintansa saatavuuden suhteen 

paremmin kuin keskusliikkeiden.  

Hannu Varpio toteaa Helsingin Uutisten (Lavonen, 2019) artikkelissa, että tukussa kysytään 

ensimmäiseksi hintaa. Hän kokee, että päivittäistavarakaupoille laadulla on enemmän 

merkitystä, sillä ne ovat lähempänä kuluttajaa. Toimiessaan suoraan kauppojen kanssa 

Varpio Puutarha toimittaa tuotteet puutarhalta kauppoihin ja pystyy näin tekemään 

tuoreempaa ja parempaa tuotetta. Vihanneksia toimitetaan noin 40 kauppaan kahdesta 

kolmeen kertaan viikossa (Tikkanen, 2021).  

Kaupan kanssa voidaan sopia tuotteelle parhaiten sopivasta jakelumallista. Suoratoimitus 

tarkoittaa sitä, että tuote kuljetetaan myymälään suoraan tavarantoimittajan tiloista. 

Järjestämällä jakelun itse mikroyritys voi sopia huolehtivansa samalla tuotteen esillepanosta 

ja tuoreudesta myymälässä, kuten vantaalainen kerrosviljely-yritys Little Garden. Kaupan 
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hankinta- ja logistiikkayrityksillä ei ole mahdollisuutta tarjota myymälöille tällaista palvelua, 

mikä on mikroyrityksen etu. (Päivittäistavarakauppa ry, 2013, s. 5) 

Eräs lähiruoan tuottajien valteista on tuotteiden laatu, mikä on monille ravintoloille tärkein 

raaka-aineiden ja tuotteiden ostokriteeri. Ravintolat ovatkin erinomainen tarjontakonsepti 

lähiruoalle ja usein tieto lähialueen raaka-aineista kulkeutuu kuluttajille juuri 

ravintolakokemusten kautta. Ravintolat ovat vakaita ostajia ja yksittäiset ravintolat eivät 

edellytä tuottajalta suuria myyntivolyymejä. Lähiruoan kysynnän ja tarjonnan kohtaamista 

edistävät toimenpiteet (FOREFOOD)-hankkeessa haastatellut tuottajat kokivat, että tuote on 

helpompaa myydä ravintolalle kuin suoraan kuluttajalle. Kuluttajamyynnin vaatima 

markkinointi- ja myyntipanos on huomattavasti suurempi. Lisäksi ravintolat antavat 

aktiivisesti palautetta tuotteista, mikä auttaa tuottajaa kehittämään toimintaansa. (Heikkilä, 

2014, s. 21) 

5.3.4 Suoramyynti  

Suoramyynti tarkoittaa esimerkiksi sitä, että tuottaja myy satoaan omalta tilaltaan, torilla tai 

REKO-ruokapiirin kautta, jolloin kuluttaja tekee tilauksen suljetussa Facebook-ryhmässä ja 

noutaa ostoksensa sovitusta paikasta. Suoramyyntiä harjoittava tuottaja toimii ilman 

välikäsiä eli myy itse tuottamiaan tuotteita suoraan kuluttajalle. (Penttilä, 2021) 

Maatilojen kehitysnäkymät 2027 -tutkimuksessa selvitettiin muun muassa maatilojen 

suoramyyntiin liittyviä kysymyksiä. Kyselyyn vastasi 4442 maatilaa, joista 3300 kertoi 

harjoittavansa suoramyyntiä. Suoramyynnistä saatavien tulojen osuus maatalouden 

myyntituloista oli lähes puolella tiloista alle 10 prosenttia. (Viljanen, 2020) 

Vuonna 2016 noin neljänneksellä suoramyyntiä harjoittavista tiloista suoramyynti toi 10–50 

prosenttia liikevaihdosta, ja neljänneksellä yli puolet liikevaihdosta. On kuitenkin 

huomioitava, että suoramyyntiä harjoittavissa tiloissa on keskimääräistä enemmän 

liikevaihdoltaan pienempiä tiloja. Toisaalta maatilojen monipuolistuessa yhä useamman tilan 

liikevaihto tulee monesta eri lähteestä. (Penttilä, 2021) 
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MTT:n koordinoiman Lähiruoan kysynnän ja tarjonnan kohtaamiseen liittyvän -hankkeen 

puitteissa haastatteluihin osallistuneet lähiruokayrittäjät kertoivat suosivansa itse 

organisoimiaan tarjontakonsepteja, joissa tuottajan ja kuluttajan välillä ei ole muita 

toimijoita. Nämä lyhyet tarjontaketjut tarjoavat usein suuremman katteen kuin pitkät ketjut, 

joissa jokaisen ketjun toimijan on saatava tuotteesta oma osuutensa. Toisaalta itse 

organisoiduissa tarjontakonsepteissa, kuten esimerkiksi REKO-sopimusmallissa yrittäjä itse 

vastaa kuluttajien löytämisestä ja se puolestaan edellyttää muun muassa aikaa, resursseja 

sekä markkinointi- ja myyntiosaamista. (Heikkilä, 2014, s. 12) 

Suoramyyntiin verrattuna vähittäiskaupan vahvuutena lähiruokayrittäjät näkivät suuret 

markkinat ja ostajapotentiaalin. Lisäksi vähittäiskauppa on tuottajalle vakaa 

yhteistyökumppani ja kanava, mikä puolestaan kannustaa tuottajia toimintansa 

laajentamiseen. Vähittäiskaupan haasteena voi olla tuottajan näkökulmasta kaupan 

edellyttämät suuret volyymit, toimitusvarmuus ja oman tuotteen hukkuminen kaupan 

valtaviin valikoimiin. (Heikkilä, 2014, s. 19–20) 

5.4 Hinta 

Komatsunan maku on yhdistelmä kaalin, pinaatin ja sinapin mausta, kun taas maultaan 

voimakkaampi sareptansinappi on mausteinen, hieman piparjuurimainen. Aistinvaraisessa 

arviossa referenssinäytteenä molemmille kasveille toimi pippurisen voimakas rucola, joka on 

maultaan tuttu suomalaisille. Kasvien hintaa on haastava arvioida, koska komatsunaa eikä 

sareptansinappia ole tiettävästi Suomessa myynnissä, eikä kasveja viljellä ammattimaisesti 

Suomessa tällä hetkellä. Kasvien hintaan vaikuttaa myös se, missä muodossa ne myydään. 

Arvioinnin tueksi on vähittäishintavertailuun valittu mukaan kaupasta löytyvistä kasveista 

ilmeiseltä tuntuvien rucolan ja pinaatin lisäksi muun muassa vuonankaali ja 

pinaattikiinankaali eli pak choi sekä muutamia salaattisekoituksia. Vähittäishintoja voi 

vertailla keskenään, mutta niistä ei voi vetää suoria johtopäätöksiä tuottajahinnan suhteen. 

Kuten edellä todettiin, pitkissä ketjuissa jokaisen toimijan on saatava tuotteesta oma 

osuutensa, ja joskus tuottajan ja kaupasta tuotteen ostavan asiakkaan välissä voi olla monta 

toimijaa. 
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5.4.1 Tuottajahinta 

Tuottajahinta on viljelijän maataloustuotteesta saama hinta ilman arvonlisäveroa. 

Kasvistieto Oy kerää avomaan ja kasvihuonevihannesten sekä hedelmien ja marjojen 

tuottajahintoja. Kasvistieto Oy:n tietoverkossa mukana olevat viljelijät ja pakkaajat 

lähettävät myyntitietonsa järjestelmään ja voivat vastaavasti katsoa järjestelmästä 

palauteraportteja, kuten keskihintoja myynti- ja markkinointityön tueksi. Tiedot ovat 

keskiarvoja, jolloin kenenkään yksittäisen myyjän tiedot eivät ole tunnistettavissa tilastoista. 

(Kasvistieto, n.d.-a; Kasvistieto, n.d.-b) 

Kasvistieto ei tilastoi ruukkusalaattien ja -yrttien tai leikattavien salaattien hintatietoja. 

Seuraavassa taulukossa on rapealehtisen keräsalaatin kuukausikeskihintoja vuodelta 2019. 

Rapealehtinen keräsalaatti tunnetaan myös nimillä amerikansalaatti ja jäävuorisalaatti. 

Taulukosta nähdään, että heinä-syyskuun aikana veroton tuottajahinta on vaihdellut 1,29-

1,47 euron välillä (Kasvistieto, n.d.-c). Vuonna 2019 rapealehtisen keräsalaatin 

vuosikeskihinta oli 1,39 €/kg (Kasvistieto, n.d.-b). Hämeenlinnalaisen K-Citymarket 

Hämeensaaren verkkokaupassa 4.1.2022 suomalaisen jäävuorisalaatin alvillinen kilohinta on 

3,79 €/kg. Jos oletetaan kaupan katteen olevan noin 30 prosenttia, veroton tuottajahinta 

olisi tammikuussa 2022 noin 2,30 €/kg. 

Taulukko 3 Rapealehtisen keräsalaatin kuukausikeskihintoja vuonna 2019. 

 

Tuottajahinta oli otsikoissa marraskuussa 2021, kun viljelijät osoittivat mieltään 

tarkoituksenaan nostaa esiin elintarvikemarkkinoilla kohtaamaansa epäkohtaa. Viljelijät 

haluaisivat suuremman osan tuloistaan markkinoilta, ja pitävät laadukasta tuotantoa ja 

alhaisia tuottajahintoja kestämättömänä yhtälönä. Yksi mielenilmauksen esimerkkituotteista 

oli ruokaperuna, jonka kuluttajahinta on euron. Yhdestä kilosta ruokaperunaa viljelijän osuus 

on 0,18 euroa, alvin osuus 0,12 euroa ja muiden osuus 0,70 euroa. (MTK, 2021). 

Rapealehtinen 

keräsalaatti

Määrä (kg) Veroton hinta (€/ kg)

Heinäkuu 292 623 kg 1,3

Elokuu 270 060 kg 1,29

Syyskuu 229 120 kg 1,47
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5.4.2 Ruukkuvihannesten ja salaattisekoitusten vähittäishintoja 

Seuraavaan taulukkoon on koottu Prisman verkkokaupan valikoimasta löytyvien komatsunaa 

ja sareptansinappia muistuttavien kasvien alvillisia vähittäishintoja. Kaikki tuotteet ovat 

suomalaisia. Taulukkoon on koottu ensin erilaisten ruukussa tai leikattuna myytävien 

ruukkuvihannesten hintoja ja sitten salaattisekoitusten hintoja. Hinnat on koottu Prisman 

verkkokaupasta 30.10.2021. Verkkokaupasta poimitun vähittäishinnan avulla on laskettu 

tuotteen hinta myös ilman arvonlisäveroa sekä edelleen arvioitu tuottajahinta olettaen, että 

kaupan kate on 30 prosenttia. 

Taulukko 4 Prisman verkkokaupasta koottuja vähittäishintoja ja niiden perusteella arvioituja 

tuottajahintoja. 

 

Vertailun vuoksi ruukkuvihannesten hintoja kerättiin myös K-Citymarket Hämeenlinnan 

Tiiriön hedelmä- ja vihannesosastolta perjantaina 17.12.2021. K-Citymarketista löytyi vain 

muutama sama tuote kuin Prisman verkkokaupasta, vaikka oletetusti ihmiset käyvät 

ostoksilla viikonloppua varten juuri perjantaina. K-Citymarketin hinnat on koottu seuraavaan 

taulukkoon. Arvioitu tuottajahinta on laskettu arvioimalla jälleen kaupan katteeksi 30 

prosenttia. 

Tuote Valmistaja Hinta Hinta alv 0 % Arvioitu tuottajahinta alv 0 % Paino Kilohinta

Ruukku Järvikylä Romaine salaatti Famifarm Oy 1,59 € 1,39 €          0,98 € 28,91 €/kg

Ruukku Järvikylä Villirucola salaatti Famifarm Oy 1,55 € 1,36 €          0,95 € 50 g 31,00 €/kg

Leikattu Baby pinaatti Piltti Oy Kauppapuutarha 3,39 € 2,97 €          2,08 € 80 g 42,38 €/kg

Leikattu Piltti vuonankaali Piltti Oy Kauppapuutarha 4,15 € 3,64 €          2,55 € 80 g 51,88 €/kg

Leikattu Tamsin Rucola Matti Tamsi Oy 1,98 € 1,74 €          1,22 € 50 g 39,60 €/kg

Leikattu Deliverde Rucola Deliverde Puutarhat Oy 2,64 € 2,32 €          1,62 € 50 g 52,80 €/kg

Leikattu Järvikylä Pak Choi Famifarm Oy 3,45 € 3,03 €          2,12 € 200 g 17,25 €/kg

Leikattu Fresh Hetki Pinaatti Fresh Servant Oy Ab 1,49 € 1,31 €          0,91 € 50 g 29,80 €/kg

Salaattisekoitus Mimis versoseos (paksoi, 

japaninsinappi, sango)

Kotipellon Puutarha 2,79 € 2,45 €          1,71 € 70 g 39,86 €/kg

Salaattisekoitus Robbes Lilla Trädgård proteiini 

salaatti

Robbes Lilla Trädgård Ab 2,98 € 2,61 €          1,83 € 80 g 37,25 €/kg

Salaattisekoitus Fresh Hetki Freshmix salaatti 

(vuonankaali, rucola, babypinaatti. 

Sisältää: valkoinen balsamico -

kastike 30 g)

Fresh Servant Oy Ab 1,69 € 1,48 €          1,04 € 100 g 16,90 €/kg

Salaattisekoitus Fresh Hetki Talvisalaatti 

(friseesalaatti, lollo rosso, 

viinijuurikas. Sisältää: valkoinen 

balsamico -kastike 30 g ja kuivattu 

karpalo 10 g)

Fresh Servant Oy Ab 1,98 € 1,74 €          1,22 € 130 g 15,23 €/kg

Prisman verkkokauppa, 28.10.2021
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Taulukko 5 K-Citymarket Hämeenlinna Tiiriön valikoimasta 17.12.2021 löytyneiden kasvien 

vähittäishintoja ja niiden perusteella arvioituja tuottajahintoja. 

 

Taulukosta nähdään, että esimerkiksi rucolan hinta oli halvimmillaan 31 €/kg ostettaessa 

Prisman verkkokaupasta Järvikylän villirucolaa ja kalleimmillaan valittaessa samasta 

myymälästä 50 gramman myyntipakkauksessa myytävä DeliVerde Rucola, jonka kilohinta oli 

52,80 €/kg. K-Citymarketissa myytävä Mimis-tuotemerkin rucolanverso oli kilohinnaltaan 

hintakartoituksen kallein maksaessaan joulukuussa 59,80 €/kg. 

Tämän kartoituksen tarkoituksena ei ollut hintavertailu kauppojen välillä, mutta Prisma 

vaikuttaa olevan hieman K-Citymarketia edullisempi. Prismassa Järvikylän ruukussa myytävä 

Romaine salaatti maksoi 1,59 euroa ja K-Citymarketissa 1,79 euroa, myös Järvikylän 

Villirucola ruukku oli Prismassa 24 senttiä edullisempi. Ruukkuvihannesten hinta vaihteli 

1,55–2,19 euron välillä. 

Leikattujen salaattien kilohinnat vaihtelivat noin 17 eurosta 50 euroon. Kilohinnaltaan 

edullisimmat salaatit olivat jääsalaatti ja paksoi, ja kalleimmat leikatut tuotteet DeliVerden 

50 gramman pakkaus rucolaa sekä Piltin Puutarhan 80 gramman pussi babypinaattia ja 

ruusukkeina kerättyä vuonankaalia. Arvioitu tuottajahinta ruukussa myytäville tuotteille on 

euron tuntumassa. Leikattujen salaattien osalta arvioitu tuottajahinta on noin 10–30 €/kg.  

Tuote Valmistaja Hinta Hinta alv 0 % Arvioitu tuottajahinta alv 0 % Paino Kilohinta

Ruukku Järvikylä Romaine salaatti Famifarm Oy 1,79 € 1,57 € 1,10 €

Ruukku Järvikylän Pehtoorin salaatti Famifarm Oy 1,99 € 1,75 € 1,22 €

Ruukku Järvikylän Ruustinnan salaatti Famifarm Oy 2,19 € 1,92 € 1,34 €

Ruukku Pehtoorinsalaatti Famifarm Oy 1,99 € 1,75 € 1,22 €

Ruukku Järvikylän basilika Famifarm Oy 1,85 € 1,62 € 1,14 €

Ruukku Järvikylän thaibasilika Famifarm Oy 1,85 € 1,62 € 1,14 €

Ruukku Järvikylä Villirucola salaatti Famifarm Oy 1,79 € 1,57 € 1,10 € 50 g 35,80 €/kg

Leikattu Baby pinaatti Piltti Oy Kauppapuutarha 3,99 € 3,50 € 2,45 € 80 g 49,88 €/kg

Leikattu Jääsalaatti Vaanelan puutarha Oy 2,49 € 2,18 € 1,53 € 140 g  17,79€/kg

Leikattu Järvikylä Pehtoorin salaatti Famifarm Oy 2,49 € 2,18 € 1,53 € 120 g 20,75 €/kg

Leikattu Järvikylä Piian ja Rengin salaatti Famifarm Oy 2,49 € 2,18 € 1,53 € 100 g 24,90 €/kg

Leikattu Järvikylä Pak Choi Famifarm Oy 3,49 € 3,06 € 2,14 € 200 g 17,45 €/kg

Leikattu Patruunan salaatti Famifarm Oy 2,49 € 2,18 € 1,53 € 100 g 24,90 €/kg

Versoseos Mimis versoseos (paksoi, 

japaninsinappi, sango)

Kotipellon Puutarha 2,99 € 2,62 € 1,84 € 70 g 42,71 €/kg

Verso Mimis Rucola verso Kotipellon Puutarha 2,99 € 2,62 € 1,84 € 50 g 59,80 €/kg

K-Citymarket Hämeenlinna Tiiriö, 17.12.2021
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5.4.3 Little Garden – yrttiruukusta euro viljelijälle 

Metropolia Ammattikorkeakoulun Myyrmäen toimipisteen sisätiloissa pienillä resursseilla ja 

yhden päätoimisen työntekijän voimin toimiva Little Garden jakaa tuotteensa kauppoihin 

itse täydentäen hyllytilan menekin mukaan kerran viikossa sekä vastaa hävikistä. Yhdestä 

yrttiruukusta kauppa maksaa Little Gardenille ilman arvonlisäveroa yhden euron ja 125 

gramman versorasiasta niin ikään alvittomana 2 euroa. Kaupan myydessä tuotteet 

kuluttajille noin puolitoistakertaisella hinnalla yrttiruukku maksaa kuluttajalle noin 1,70 

euroa ja versorasia 3,50 euroa. (Ala-Siurua, 2021; Tikkanen, 2021) 

 

6 Haastattelut 

Tutkimuskysymyksiin haettiin vastauksia haastatteluiden avulla. Haastatteluilla oli tarkoitus 

kerätä mielipiteitä ja ajatuksia siitä, kuinka kiinnostaviksi eri alojen asiantuntijat kokevat 

kasvit ja nähdäänkö niissä potentiaalia. Tavoitteena oli lisäksi kartoittaa eri jakelukanavia 

sekä hintaa. 

Haastattelut toteutettiin koronapandemiasta johtuen puhelinhaastatteluina ja 

sähköpostitse. Toivottuja haastateltavia lähestyttiin ensin sähköpostitse kertoen 

markkinatutkimuksesta ja esittäen haastattelupyyntö. Haastattelut toteutettiin 8.12.2021–

3.2.2022 välisenä aikana puolistrukturoituina haastatteluina, mutta puhelinhaastatteluissa 

oli myös avoimen haastattelun piirteitä. Haastatteluun osallistui kaksi tukun edustajaa eri 

tukkuliikkeistä, K-Citymarketin kauppias Kanta-Hämeen alueelta, valikoima- ja 

vastuullisuuspäällikkö Osuuskauppa Hämeenmaasta, salaatteja sekä hedelmä- ja 

kasviskomponetteja erityisesti ammattikeittiöille tuottavan yrityksen edustaja ja ravintola-

alalla 16 vuotta toiminut, monipuolisen työhistorian omaava ravintola-alan esimies. 
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6.1 Kiinnostavuus 

Ensimmäinen haastatelluista tukkualan yrityksistä on yksi Suomen suurimpia yksityisiä 

päivittäistavaroiden tukkuliikkeitä. Tukku sijaitsee Kanta-Hämeessä ja palvelee 

suurkeittiöalan ammattilaisia ja vähittäiskauppaa. Hedelmä- ja vihannestuotteiden ostoista 

vastaava henkilö arveli, että kasvit eivät todennäköisesti vastaa heidän asiakaskuntansa 

tarpeisiin, mutta kasveissa voi silti olla potentiaalia. Hän piti kasvien tuntemattomuutta 

haittana, sillä asiakkaiden pitäisi tilausvaiheessa osata kysyä tuotteita myynniltä. 

Osuuskauppa Hämeenmaan valikoima- ja vastuullisuuspäällikkö kertoi uusien tuotteiden 

kuulostavan mielenkiintoisilta. Hän näki, että haasteeksi voi muodostua se, ettei asiakas 

ehkä tiedä mihin ja miten tuotteita käytetään. Valikoima- ja vastuullisuuspäällikkö ehdotti, 

että pakkauksessa olisi hyvä olla asiakkaalle käyttöohjeet sekä käyttövinkkejä. 

Ravintola-alan esimies pääkaupunkiseudulta arvioi kasveissa olevan suurta potentiaalia. Hän 

näki, että erilaisissa sekoituksissa tai versoina komatsunaa ja varsinkin sareptansinappia voisi 

käyttää tuomaan lisämakua. Kasvit soveltuisivat myös erilaisiin wokkeihin sekä 

aasialaistyyppisiin salaatteihin. Lisäksi ravintola-alan ammattilaisen mielestä se, että kasveja 

ei viljellä Suomessa on ainoastaan positiivista, sillä näin viljelijällä on erinomainen 

mahdollisuus päästä vaikuttamaan hinta-laatu suhteeseen. Tuottamalla kasveja 

ensimmäisenä Suomessa viljelijän on halutessaan mahdollista päästä solmimaan sopimus 

salaattisekoituksia valmistavan yrityksen kanssa. Yksi erilaisia salaattisekoituksia 

valmistavista yrityksistä on Varsinais-Suomessa sijaitseva Vitario Oy, joka tuottaa Valmix-

tuotemerkillä tuoreita salaatteja sekä hedelmä- ja kasviskomponetteja ruoanvalmistukseen 

erityisesti ammattikeittiöille. 

Toinen tutkimukseen osallistuneista tukkuliikkeistä on tamperelainen vihannestukku, jonka 

asiakaskunta koostuu eri kokoisista elintarvikekaupoista, ravintoloista ja 

jälleenmyyntiasiakkaista Pirkanmaan ja Keski-Suomen alueella. Myynneistä, ostoista ja 

toimituksista vastaava haastateltu kertoi, että tukun valikoima on melko kapea ja 

vihannesvalikoimaan kuuluu lähinnä perustuotteita, kuten salaatit, tomaatit ja erilaisia 

kaaleja. Hän totesi, että lähtisi kuitenkin mielenkiinnolla kokeilemaan uusia kasveja 
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asiakkaille. Näkemättä valmista tuotetta volyymistä on hyvin vaikea sanoa mitään, mutta 

todennäköisesti pienellä volyymillä pitäisi ainakin lähteä liikkeelle.  

Samantapaisia ajatuksia oli K-Citymarket kauppiaalla, joka kertoi olevansa kiinnostunut 

uusista hevituotteista, mutta ei alussa uskaltaisi ottaa niitä myyntiin kovin suurta määrää. 

Asiakkaiden kiinnostusta kasveja kohtaan on vaikea tietää etukäteen ja kauppias pohti, että 

asiakkaille täytyisi pystyä luomaan mielikuva, mihin ja miten kasveja voi käyttää. Hän viittasi 

noin kymmenen vuotta sitten ilmiöksi nousseeseen avokadopastaan, jonka resepti levisi 

viraalisti sosiaalisessa mediassa.  

6.2 Ruukkuna vai leikattuna 

Tamperelaisen vihannestukun haastateltava piti säilyvyyttä tärkeimpänä kriteerinä sille, 

missä muodossa tukku kasveja mieluiten ostaisi. Tukun pääasialliset asiakkaat eli 

vähittäiskaupat ostavat mielellään tuotteita, joilla on hyvä säilyvyys, koska hävikkiä pyritään 

välttämään. Haastateltava ei halunnut sulkea mitään myyntitapaa pois, sillä kaikella on 

puolensa. Ruukussa myytäessä kasvit luokitellaan yrttihyllytuotteiksi ja haastateltavan 

mielestä myös myyntiä leikattuna voisi kokeilla, jos kasvi säilyy hyvin pussissa. Tänä päivänä 

esimerkiksi useat jääsalaatit ovat ilman juurta olevia salaatteja, joilla on hyvä säilyvyys. 

Salaattisekoituksessa on otettava huomioon, että se ei säily kovin pitkään, mikä taas saattaa 

aiheuttaa hävikkiä. Kantahämäläisen tukkuliikkeen hedelmä- ja vihannestuotteiden ostoista 

vastaava henkilö puolestaan kertoi, että hän ostaisi kasveja mieluiten salaattisekoituksessa. 

Tamperelaisen vihannestukun asiakkaat ovat pitkälti vähittäiskaupan puolelta, joten 

vaatimuksena on lisäksi, että tuote on loppuun asti mietitty pakkausta myöten ennen kuin 

sitä voi edes tarjota asiakkaalle. Esimerkiksi se, onko pussi suljettu vai ylhäältä auki voi 

vaikuttaa muun muassa säilyvyyteen, mikä on tärkeää kaupalle. Vihannestukun 

haastateltava kertoi, että hän lähtisi tarjoamaan valmista tuotetta mielenkiinnolla tukun 

suurimmalle asiakkaalle, vaikka volyymistä onkin hyvin vaikea sanoa yhtään mitään vielä 

tässä vaiheessa. 
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K-Citymarket kauppias kertoi, että asiakkaat ostavat sekä ruukkuvihanneksia, leikattuja 

salaatteja ja salaattisekoituksia, joten se, myydäänkö kasveja ruukussa vai leikattuna ei sulje 

mitään pois. Kauppias arveli, että leikatut salaatit ja erilaiset salaattisekoitukset voivat olla 

tulevaisuudessa entistä suositumpia helppouden ja nopeuden takia. Salaattisekoitus 

helpottaa arjen kiireessä, kun kaikkia valmisteluja ei tarvitse tehdä itse. Osuuskauppa 

Hämeenmaan valikoima- ja vastuullisuuspäällikkö koki myös, että tuotteet voisivat olla yhtä 

lailla ruukkuna kuin leikattuna. Samoin ravintola-alan esimies totesi, että hän voisi kuvitella 

ostavansa kasveja osana erilaisia sekoituksia, versoina koristeeksi sekä kokonaisena, mutta 

mieluiten kuitenkin leikattuna. 

6.3 Hinta 

Kanta-Hämeessä sijaitsevan tukkuliikkeen hedelmä- ja vihannestuotteiden ostoista vastaava 

henkilö arvioi asianmukaisen hinnan olevan 2–4 €/kg. Samansuuntainen arvio oli ravintola-

alan esimiehellä, jonka mielestä sopiva hinta kokonaisesta kasvista olisi 4-8 €/kg. Versoista 

hän olisi valmis maksamaan jopa noin 40–60 €/kg, mutta niiden menekki olisi toki 

huomattavasti pienempi. Ravintola-alalla on tärkeää, että kasveja olisi saavilla ympäri 

vuoden. 

K-Citymarket kauppias otaksui, että kasvien hinta todennäköisimmin asettuisi lähelle 

hinnakkaampien yrttien luokkaa. Hänenkin mielestään olisi hyvä, jos kasveja pystytään 

tuottamaan ympäri vuoden. Kasvien hintaa arvioitiin lehtisalaatin hintaa korkeammaksi 

myös tamperelaisessa vihannestukussa ja saatavuutta vuoden ympäri pidettiin melkeinpä 

vaatimuksena, jollei kausittaisuus ole vahvasti perusteltavissa. Osuuskauppa Hämeenmaan 

valikoima- ja vastuullisuuspäällikkö puolestaan ei pitänyt ympärivuotisuutta 

välttämättömyytenä. 

6.4 Suoraan viljelijältä vai tukusta 

Haastatteluissa kysyttiin, mitkä tekijät puoltavat ostoa suoraan viljelijältä ja mitkä taas ostoa 

tukun kautta. K-Citymarket kauppias kertoi, että hän voisi hyvin ostaa kasveja suoraan 

viljelijältä, mutta pitää tukkua parempana jakelukanavana viljelijää ajatellen. Tosin kaupalle 
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voi olla työlästä tehdä sopimuksia sellaisten tuottajien kanssa, joilla on tarjota vain 

muutamia tuotteita, joten jakelu tukun kautta vähentää ylimääräistä työtä tältä osin, 

kauppias huomautti. Tukun kautta viljelijä saisi myöskin enemmän myyntipisteitä 

tuotteelleen. Yksittäisen kaupan tarve on pieni ainakin alkuvaiheessa, koska uusi tuote on 

aina alussa erikoituote. Kauppias totesi, että erikoissalaatteja ja yrttejä ylipäätään myydään 

heillä lähinnä viikonloppuisin. 

Osuuskauppa Hämeenmaan valikoima- ja vastuullisuuspäällikkö totesi, että Osuuskauppa 

Hämeenmaa ostaa mielellään tuotteita paikallisilta viljelijöiltä ja siten lähialueen myymälät 

olisivatkin hyvä vaihtoehto kasveille. Hän koki, että komatsuna ja sareptansinappi voisivat 

sopia Osuuskauppa Hämeenmaan muutamiin myymälöihin viljelijän lähialueella. 

Ravintola-alan esimies piti suoraan viljelijältä ostamisen valtteina kasvien tuoreutta, 

varmuutta laadusta ja sopimustoimituksia. Ostoa tukusta puoltavat muun muassa tukkujen 

kanssa tehdyt sopimukset ostohyvityksistä.  

6.5 Lähiruoka 

Tamperelaiselle vihannestukulle lähituotanto ja paikallisuus ovat tärkeitä arvoja. Lähiruoka 

voidaan määritellä monella eri tavalla ja toisinaan sen ajatellaan tarkoittavan kotimaista 

ruokaa. Maa- ja metsätalousministeriön (n.d.) lähiruokaohjelmassa määritelmä on seuraava: 

Lähiruualla tarkoitetaan erityisesti paikallisruokaa, joka edistää oman alueen 

paikallistaloutta, työllisyyttä ja ruokakulttuuria, joka on tuotettu ja jalostettu 

oman alueen raaka-aineista ja joka markkinoidaan ja kulutetaan omalla 

alueella. Omalla alueella tarkoitetaan maakuntaa tai sitä vastaavaa tai 

pienempää aluetta.  

Ravintola-alan ammattilainen kertoi kokevansa lähiruoan erittäin kiinnostavana. Hänen 

mielestään se lisää tuotteen arvoa ja siksi lähiruokaa voi käyttää myyntivalttina. Lähiruoka 

kiinnostaa myös kantahämäläistä tukkuliikettä, mutta se ei kuitenkaan ole tärkein kriteeri 

ostopaikan valinnassa. 
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6.6 Muita näkökulmia 

Tamperelaisen vihannestukun edustaja suhtautui positiivisesti ja kannustavasti uusien 

kasvien viljelyyn, ja piti uusien kasvien tuomista markkinoille hyvänä ja rohkeana 

suunnitelmana. Jotta kasvit tulevat tutuiksi ihmisille, näkyvyys eri kanavissa olisi 

tavoittelemisen arvoista. Haastateltava ehdotti, että näkyvyyttä voisi hakea esimerkiksi 

Satokausikalenterista, jota on myyty viime vuosien aikana jo yli satatuhatta kappaletta 

(Satokausi Media Oy, n.d.). Satokausikalenteri on seinäkalenteri, joka tarjoaa hyödyllistä 

tietoa, valokuvia ja käyttövinkkejä eri kasviksista sekä ohjaa syömään monipuolisemmin ja 

kokeilemaan uusia makuja. 

Monipuolisesti erityyppisissä ravintoloissa työskennellyt ja tällä hetkellä esimiestehtävissä 

toimiva ravintola-alan ammattilainen koki vaikeaksi arvioida, kuinka paljon kasveja pitäisi 

pystyä tuottamaan, jotta yhteistyötä viljelijän kanssa voisi harkita. Hän kuitenkin esitti 

hypoteettisen arvion käyttäen esimerkkinä aasialaistyyppistä ravintolaa, joka alkaisi käyttää 

komatsunaa wok-annoksessaan. Ravintolan voidaan olettaa myyvän 30 wok-annosta 

päivässä, jolloin viikon aikana myydään 210 annosta. Yhteen annokseen tarvitaan arviolta 80 

grammaa komatsunaa, joten viikon tarve olisi 16,8 kiloa. Lisäksi ravintola voisi käyttää wok-

annosten koristeluun komatsunan versoja, joiden menekki olisi noin 40 g päivässä. Tämän 

arvion mukaan yhden aasialaistyyppisen ravintolan viikoittainen tarve voisi siis olla 16,8 kiloa 

komatsunaa ja 280 grammaa komatsunan versoja. 

Salaatteja sekä hedelmä- ja kasviskomponentteja erityisesti ammattikeittiöille tuottavan 

yrityksen edustaja kertoi, että heillä on suoria kontakteja viljelijöihin, joilta raaka-aineita 

hankitaan. Yritys kokeilee tietyin väliajoin uusia tuotteita, kuten uusia raaka-aineita sisältäviä 

salaattisekoituksia. Salaattisekoitukseen kasveja valittaessa tärkeänä kriteereinä pidetään 

säilyvyyttä. Kasvien on myös kestettävä teollista käsittelyä. Muun muassa erilaisia 

salaattisekoituksia ammattikeittiöille tuottavan yrityksen edustaja piti hyvin haastavana 

arvioida kasvien hintaa ja totesi, että hintaan vaikuttaa esimerkiksi se, kuinka suuri määrä 

raaka-ainetta salaattisekoitukseen lisätään: onko kasvi pääainesosa vai lisuke, joka tuo 

sekoitukseen halutun vivahteen. 
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7 Yhteenveto ja johtopäätelmät 

Opinnäytetyön tavoitteena oli selvittää komatsunan ja sareptansinapin kysyntäpotentiaalia, 

kartoittaa ja vertailla eri jakelukanavia sekä arvioida kasvien tuottahintaa ja viljelijän 

ansaintapotentiaalia. Tutkimuskysymyksiin haettiin vastauksia pohjustaen 

haastattelututkimusta kirjoituspöytätutkimuksella sekä käyttäen menetelmiä rinnakkain. 

Haastateltavat olivat kaupan alan sekä ravintola- ja elintarvikealan asiantuntijoita, joten 

tutkimuksen luotettavuutta voidaan pitää hyvänä. Haastatteluaineisto järjesteltiin ja 

luokiteltiin eri aiheiden perusteella. Aineistoa tarkasteltiin tutkimuskysymysten kannalta ja 

pyrittiin löytämään yhtäläisyyksiä haastateltujen vastauksista sekä kirjoituspöytätutkimuksen 

aineistosta. Luotettavuuden arvioimiseksi työn tuloksia on jaettu ArvoLiike-hankkeessa 

mukana oleville henkilöille ja huomioitu heiltä saadut opinnäytetyötä koskevat korjaus- ja 

kehittämisehdotukset. 

Tutkimusta voidaan pitää onnistuneena, sillä haluttuihin kysymyksiin saatiin vastaus. 

Tulokset ovat suuntaa antavia: tuottajahinnat ovat arvioita ja laskelmat viljelijän 

ansaintapotentiaalista perustuvat sekä arvioituun tuottajahintaan että kasvatuskokeen 

tuloksiin. Lisäksi haastateltavia oli melko vähäinen määrä. Opinnäytetyö tarjoaa kuitenkin 

pohjaselvityksen komatsunan ja sareptansinapin potentiaalisiin markkinoihin. 

Haastatteluiden perusteella näyttäisi siltä, että kasvit herättävät kiinnostusta, vaikka kasvien 

tuntemattomuus voidaan kokea myös haastavana. Komatsuna ja sareptansinappi 

kiinnostivat sekä ruukkuna, leikattuna että osana salaattisekoitusta. Mahdollisia 

jakelukanavia on useita, ja monella kasvihuoneviljelijällä onkin käytössään useampi 

jakelukanava. Siikonen aikoo lähteä liikkeelle pienellä volyymillä, joten tuotteiden jakelu itse 

tuntuu kannattavimmalta vaihtoehdolta. Jakelu lähialueelle olisi optimaalista, sillä näin 

kuljetuskustannukset jäävät mataliksi ja jakeluun käytettävä aika jää mahdollisimman 

pieneksi. Toisaalta jakelu pääkaupunkiseudulle muutamaan suurempaan myyntipisteeseen 

saattaisi viedä vähemmän aikaa kuin jakelu lähialueelle useaan pieneen myyntipisteeseen. 

Tuottajahintaa on haastava arvioida, koska ei ole valmista tuotetta, mitä voisi esitellä 
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ostajille. Uutuustuotteina komatsunan ja sareptansinapin hinnan voidaan olettaa asettuvan 

lehtivihannestuotteiden hinnakkaimpien joukkoon. 

7.1 Kysyntäpotentiaali 

Salaatteja tuotetaan Suomessa ympäri vuoden, ja kuluttajien kiinnostus erilaisia salaatti- ja 

yrttilajikkeita kohtaan on monipuolistanut tuotantoa. Puutarhoilla tehdään jatkuvaa 

kehitystyötä, seurataan alan trendejä ja täydennetään valikoimia uusilla koetuotannossa 

olevilla salaateilla. 

Komatsunalla ja sareptansinapilla vaikuttaa haastattelujen perusteella olevan kiinnostusta. 

Kiinnostus on kuitenkin varovaista, koska kyseessä on kaksi melko tuntematonta kasvia ja 

esimerkiksi kauppiaan kannalta on haastavaa arvioida, miten asiakkaat ottavat uudet 

tuotteet vastaan. Kantahämäläisen tukun hedelmä- ja vihannestuotteiden ostoista vastaava 

henkilö oli sitä mieltä, että komatsuna ja sareptansinappi tuskin houkuttelevat heidän 

asiakaskuntaansa. Lisäksi kasvien tuntemattomuus voi hänen mukaansa osoittautua 

ongelmalliseksi myös siksi, että tukusta tilatessaan asiakkaan tulee osata kysyä tuotteita 

nimeltä.  

K-ruokakaupoissa eri maailman keittiöistä tuttujen makujen suosio on kasvanut 

vauhdikkaasti 2020-luvulla, ja tuotekategorian myynti on kehittynyt jopa 30 prosentin 

vuosivauhtia. K-ryhmän mukaan suomalaisia kiinnostavat nyt erityisesti aasialaiseen, kuten 

thaimaalaiseen ja japanilaiseen ruoanlaittoon sopivat tuotteet. Matkailun vähentyminen 

koronapandemian aikana on jossain määrin saattanut vaikuttaa ihmisten makumatkailuun 

viime vuosina, mutta toisaalta Suomessa testataan innokkaasti uusia makuja, ja aasialaiset 

maut ovat jo lähes arkipäiväistyneet. (Kesko Oyj, 2021) 

Sareptansinappia käytetään Aasiassa esimerkiksi kypsennettynä pinaatin tavoin, keitoissa, 

muhennoksissa ja paistoksissa, sekä pikkelöitynä tai fermentoituna. Kasvin voimakkaita 

versoja puolestaan voidaan käyttää osana salaattipohjia tai ruoka-annosten koristeena. 

Komatsunaa käytetään erityisesti Japanissa hyvin samaan tapaan kuin sareptansinappia – 

joko keitettynä, paistettuna tai nuoria lehtiä salaateissa. Suomalaisten innostus aasialaista 
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ruokakulttuuria kohtaan voi tarkoittaa hyvinkin suurta kiinnostusta ja runsaslukuista 

asiakaskuntaa komatsunalle ja sareptansinapille. Ruuanlaitosta ja erityisesti aasialaisesta 

keittiöstä kiinnostuneet asiakkaat olisivat mahdollisesti varsin mielissään löytäessään 

lähikaupasta tuoretta, kotimaisia komatsunaa ja sareptansinappia kokeillakseen uusia 

reseptejä.  

Lähtökohdat komatsunan ja sareptansinapin menestymiselle ovat suotuisat, mutta on silti 

vaikea ennustaa, miten uudet tuotteet otetaan vastaan markkinoilla. Lisäksi matka 

koekasvatuksesta valmiiseen tuotteeseen on pitkä. Jos kasveja ajatellaan myytävän 

vähittäiskaupassa, on mietittävä missä muodossa valmis tuote on – myydäänkö kasveja 

ruukussa vai leikattuna. Onko kasvien käyttötarkoitus esimerkiksi wokkiruuat, jolloin 

kasvatusaika on pidempi vai markkinoidaanko kasveja käytettäväksi tuoreena esimerkiksi 

salaatteihin? Osuuskauppa Hämeenmaan valikoima- ja vastuullisuuspäällikkö ehdotti, että 

selkeyttämään käyttötarkoitusta kasvien myyntipakkauksissa voisi olla asiakkaalle 

käyttövinkkejä. 

Tänä päivänä ruuanlaittoon halutaan kätevyyttä ja helppoutta, mihin ruukussa kasvava 

salaatti tai yrtti vastaa hyvin. Helppous ja nopeus tulivat ilmi myös haastatteluissa ja 

varsinkin salaattisekoitus koettiin houkuttelevana, koska kaikkia valmisteluja ei tarvitse 

tehdä itse. Toisaalta hyvä säilyvyys on tärkeää erityisesti vähittäiskaupoille, jotka pyrkivät 

välttämään hävikkiä. Ruukkuvihannesten myynti- ja käyttöaika on hieman pidempi kuin 

leikattujen kasvien. Vaikuttaa siltä, että komatsuna ja sareptansinappi kiinnostavat 

asiakkaita sekä ruukkuna että leikattuna. Ruukun etuna on parempi säilyvyys, kun taas 

leikatut kasvit ja esimerkiksi erilaiset salaattisekoitukset houkuttelevat helppoudellaan. 

Jos komatsunaa ja sareptansinappia ajatellaan käytettävän osana salaattisekoitusta, täytyisi 

kasvien säilyvyyttä testata tarkemmin. Lisäksi salaattisekoitukseen valittavien raaka-aineiden 

on kestettävä teollista käsittelyä. 

Kerrosviljelyn haasteena on suuret perustamiskustannukset ja Siikosen tarkoituksena onkin 

lähteä liikkeelle maltillisesti melko pienellä viljelyalalla. Kuitenkin, jotta potentiaaliset 

asiakkaat saadaan kiinnostumaan kasveista, heille täytyy jakaa tietoa. Näkyvyyttä voidaan 
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hakea esimerkiksi lehtijutun kautta, tekemällä yhteistyötä ruokabloggaajan kanssa ja 

jakamalla yrityksen kotisivulla reseptejä, joissa käytetään komatsunaa tai sareptansinappia. 

Myös television kokkiohjelmat vaikuttavat ruukkuvihannesten menekkiin (Ala-Siurua, 2015, 

s. 9).  

7.2 Jakelu 

Ruukkuvihanneksilla on useita mahdollisia reittejä siirtyä viljelijältä kuluttajalle. Aiemmin 

esitellyistä kasvihuoneviljelijöistä monella on käytössään useampi jakelukanava. Osalla 

puutarhoista on omia kuljettajia, jotka toimittavat tuotteet kauppoihin, mutta monen 

salaatinviljelijän tuotteet jaetaan kauppoihin keskusliikkeiden ja vihannestukkujen kautta. 

Jakelukanavan valintaan vaikuttaa muun muassa se, kuinka paljon kasveja tuotetaan, onko 

viljelijällä käytössään jakelukalustoa, yrityksen sijainti ja välimatkat. 

Kasvihuoneviljelijät kokevat voivansa keskustella hinnasta vapaammin yksittäisten 

kauppojen kuin esimerkiksi tukkujen kanssa. Yksittäiset kauppiaat arvostavat usein myös 

laatua tukkuja enemmän, mikä näkyy ostohinnoissa. Lisäksi päivittäistavarakauppiaat ovat 

valmiita mukauttamaan ostohintaa saatavuuden suhteen paremmin kuin keskusliikkeet. Jos 

yritys järjestää jakelun itse, se voi sopia myös huolehtivansa samalla tuotteiden esillepanosta 

ja tuoreudesta myymälässä, mikä on etu. 

Siikosen tapauksessa suorajakelua yksittäisiin kauppoihin ja ravintoloihin voisi pitää 

parhaana vaihtoehtona ainakin aluksi, sillä tarkoituksena on aloittaa viljely pienellä 

volyymilla. Tavoitteena on maksimoida voitto ja lyhyt ketju antaa todennäköisesti 

suuremman katteen kasveille kuin reitti tukun tai keskusliikkeen kautta. Suorajakelu tarjoaa 

viljelijälle enemmän vaikuttamismahdollisuuksia, mutta tarkoittaa toisaalta myös sitä, että 

osa viljelijän työajasta menee kasvien kuljettamiseen. Välimatkat Tammelan seudulla ovat 

pidemmät kuin esimerkiksi pääkaupunkiseudulla, joten kuljetuksesta aiheutuu lisäksi 

kustannuksia, jotka on otettava huomioon. Onkin mietittävä, kuinka kauas jokseenkin pientä 

määrää kasveja on kannattavaa kuljettaa. Myöskään kestävän kehityksen näkökulmasta ei 

ole energiatehokasta kuljettaa pientä määrää tuotteita kerrallaan. 
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Siikosen tilalta on matkaa Hämeenlinnaan noin 60 kilometriä ja pääkaupunkiseudulle noin 

kaksinkertainen matka. Tammelan seudulla toimitukset yksittäisiin kauppoihin olisivat alussa 

todennäköisesti hyvin pieniä, joten yhteistyökumppaneita olisi oltava melko laajalla alueella. 

Kerran viikossa tapahtuva jakelu pääkaupunkiseudulle muutamaan suurehkoon 

myyntipisteeseen saattaisi viedä vähemmän aikaa ja osoittautua vähemmän ympäristöä 

kuormittavaksi kuin jakelu lähialueelle useaan pieneen myyntipisteeseen. Yhteistyö 

pääkaupunkiseudulla esimerkiksi yhden tai useamman ravintolan kanssa voisi tarkoittaa 

Siikoselle säännöllistä myyntiä vähäisellä markkinointi- ja myyntipanoksella. Ravintolat 

antavat aktiivisesti palautetta tuotteista, mikä auttaa tuottajaa kehittämään toimintaansa. 

Lisäksi yksittäiset ravintolat eivät useinkaan edellytä tuottajalta suuria myyntivolyymejä, 

joten todennäköisesti Siikonen voisi vaikuttaa toimituksen laajuuteen melko vapaasti.  

Toinen hyvä jakelukanava saattaisi olla myynti suoraan tilalta esimerkiksi kerran viikossa tai 

suoramyynti REKO-ringin kautta. Vantaalaiselle Little Gardenille REKO-ruokarinki on 

kannattava myyntitapa. Little Garden käy samalla myyntipaikalla kahden viikon välein ja 

samalle päivälle on sovittu 4–5 myyntipaikkaa. Tammelan seudulla vastaava jakelumalli ei 

varmaankaan olisi yhtä tuottoisaa johtuen pitkistä välimatkoista ja vähäisemmästä 

asiakkaiden määrästä. REKO-myyntiä voisi kuitenkin kokeilla vähittäiskauppoihin ja 

ravintoloihin myynnin rinnalla. Jos kasveja on tarkoitus toimittaa pääkaupunkiseudulle 

kerran viikossa, voisi samalla reissulla hyvin aikatauluttamalla onnistua muutama REKO-jako, 

mikä parantaisi myös energiatehokkuutta. 

Erinomaisena jakelukanavana voisi toimia myös yhteistyö salaattisekoitusta valmistavan 

yrityksen kanssa. Parhaimmillaan Siikonen voisi toimittaa koko tuottamansa sadon yhteen 

myyntipisteeseen, jos salaattisekoitusyrityksen tarve olisi riittävän suuri. On kuitenkin 

selvittämättä, miten komatsuna ja sareptansinappi kestävät teollista käsittelyä eli kuinka 

hyvin ne soveltuisivat salaattisekoitukseen. 

Tukut ja keskusliikkeet tarjoavat paljon asiakkaita, mutta ainakin alussa tuotantovolyymin 

ollessa pieni, saattaisi Siikosen olla haastavaa vastata mahdollisesti nopeasti kasvavaan 

kysyntään, ja tukkujen sekä keskusliikkeiden edellyttämään suureen volyymiin. Reitti tukun 
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tai keskusliikkeen kautta tarjoaisi todennäköisesti myös heikomman katteen kasveille kuin 

suorajakelu, joten tukkua ja keskusliikkeitä voisi pitää vähemmän sopivina jakelukanavina. 

7.3 Tuottajahinta ja ansaintapotentiaali 

Tuottajahinnan arviointi tässä työssä osoittautui erittäin haastavaksi. Haastateltavat 

arvioivat kasvien potentiaalista hintaa hyvin laajalla asteikolla ja kaupan vähittäishinnoista 

lasketut tuottajahinta-arviot lisäsivät hajontaa. Versoista oltiin valmiita maksamaan jopa 40–

60 €/kg. Haastatteluihin ja kaupan verokkikasvien hintoihin perustuva arvioitu tuottajahinta 

oli suurimmillaan noin 30 €/kg ja alhaisimmillaan noin 2 €/kg. Suurin arvioitu tuottajahinta, 

noin 30 €/kg, perustuu vähittäiskaupan leikatun rucolan, baby pinaatin ja vuonankaalin 

hintoihin. On huomioitava, että tuottajahinta on suuntaa antava arvio, joka on laskettu 

olettaen kaupan katteen olevan 30 prosenttia. Hinnassa ei ole huomioitu mitään muita 

kuluja, kuten pakkaus- tai kuljetuskustannusten osuutta. Kantahämäläisen tukkuliikkeen 

mukaan asianmukainen hinta olisi 2– 4 €/kg, joka oli alhaisin tuottajahinta-arvio.  

Koekasvatuksen perusteella voidaan todeta, että valointensiteetti ja kasvatusaika vaikuttavat 

merkittävästi sekä komatsunan että sareptansinapin satoon. Molemmilla kasveilla pienin 

sato saatiin matalassa valointensiteetissä kasvatusajan ollessa koulinnan jälkeen 10 

vuorokautta ja suurin sato korkeassa valointensiteetissä kasvatusajan ollessa 5 vuorokautta 

pidempi. Komatsunan neliömetriltä saatavan sadon määrä vaihteli noin 8 kg ja 44 kg välillä ja 

sareptansinapin sato oli valointensiteetistä ja kasvatusajasta riippuen noin 5–31 kg.  

Jos satoa saadaan vuodessa 44 kg/m2 ja tuottajahinta olisi 30 €/kg, vuotuinen tuotto olisi 

1320 €/m2. Mikäli keskimääräinen vuotuinen sato on 5 kg/m2 ja tuottajahinta 2 €/kg, 

liikevaihtoa syntyy vuodessa vain 10 €/m2. Nämä laskelmat ovat karkeita ja lisäksi on muun 

muassa otettava huomioon, että saanto tuskin koskaan on 100 %. Todennäköistä on, että 

vuotuisessa tuottajahinnassa ei ylletä 1320 €/m2 tasolle, mutta matalin arvio 10 €/m2 

vaikuttaa sekin epätodennäköiseltä.  

Suoraan kauppoihin yrttejä ja versoja toimittava Little Garden saa Maaseudun Tulevaisuuden 

artikkelin (Ala-Siurua, 2021) mukaan yrittiruukusta ilman arvonlisäveroa yhden euron. 
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Aiemmin kauppojen vähittäishintojen avulla arvioidut hieman erikoisempien 

ruukkusalaattien arvonlisäverottomat tuottajahinnat sijoittuivat 0,95 €-1,34 € välille, joten 

arvioidut tuottajahinnat vaikuttavat olevan oikean suuntaisia. 

Ruukussa myytäessä potentiaalinen tuottajahinta komatsunalle ja sareptansinapille asettuisi 

luultavimmin noin euron tuntumaan huomioimatta pakkaus- tai kuljetuskustannusten 

osuutta. Ruukussa kasvien säilyvyys on parempi kuin leikattuna, joten ruukkuna myytävä 

tuote tuntuu soveliaalta vähittäiskauppaan. Pakkaamalla leikatut kasvit suojakaasuun 

voidaan pidentää säilytysaikaa, mutta tuotannon alkuvaiheessa Siikosen olisi luultavasti 

vaivattomampi pakata ruukut ylhäältä avoimiin muovipusseihin myyntiä varten. 

Vuonna 2013 lehtikaali nousi valtavaan suosioon, joka ei näytä hiipuvan. Vielä 2010-luvun 

ensimmäisinä vuosina sitä oli vaikeaa löytää tavallisista ruokakaupoista. Lehtikaali onkin 

hyvä esimerkki siitä, miten kuluttajien kysyntä parantaa tarjontaa ja viljelijät ovat valmiita 

reagoimaan asiakkaiden tarpeisiin nopealla aikataululla. Lehtikaalin maailmanlaajuinen 

villitys alkoi Yhdysvalloista, kun filosofi-kokki Dan Barber esitteli lehtikaalisipsien reseptin 

vuonna 2009 Bon Appétit -lehdessä. Kotimaisen lehtikaalin kilohinta pyörii tällä hetkellä 26-

30 euron tuntumassa eli kuluttajalle se on noin 30 kertaa kallimpaa kuin monikäyttöinen 

keräkaali. (Satokausi Media Oy, 2014; Takala, 2021, s. 84)  

Ravintoloille ja salaattisekoituksen valmistajalle komatsuna ja sareptansinappi soveltuisivat 

parhaiten leikattuna. Uutuustuotteina komatsunan ja sareptansinapin hinnan voidaan 

olettaa asettuvan lehtivihannestuotteiden hinnakkaimpien joukkoon. Komatsunasta tai 

sareptansinapista ei oleteta ainakaan heti alussa massatuotetta, vaan ne ovat 

erikoistuotteita, mikä tukee korkeahkoa hintaa. Kotimaisen lehtikaalin tuottajahinta on lähes 

20 €/kg olettaen kaupan katteen olevan 30 prosenttia. Leikattuna myytävän komatsunan ja 

sareptansinapin voidaan olettaa yltävän samaan hintaan tai jopa korkeammalle. 

Ravintolajakelussa on otettava huomioon myös jakelukustannukset, mutta 

pakkauskustannukset ovat oletettavasti pienemmät kuin vähittäiskaupan osalta. 

Kasvatuskokeessa sekä komatsunan että sareptansinapin vuosituotot olivat suurempia 

korkeassa valointensiteetissä (270 µmol/m2/s). Seuraavassa tarkastellaan vain 
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valointensiteetissä 270 µmol/m2/s saatuja tuloksia. Koekasvatuksessa komantsunan 

vuosituotto kasvatusajan ollessa 10 vuorokautta oli 13,95 kg/m2. Nuorena kerättyä satoa 

voisi ajatella myytävän versojen hintaan vertautuvalla tuottajahinnalla 40 €/kg, joten 

nuorena kerätty komatsuna voisi tuottaa Siikoselle 558 €/m2. Kasvatusajan ollessa 15 

vuorokautta komatsunan vuosituotto kolminkertaistui ollen noin 43,7 kg/m2, jolloin 

tuottajahinnan 20 €/kg mukaan laskettuna komatsuna tuottaisi viljelijälle 874 €/m2.  

Sareptansinapin vuosituotto kasvatuskokeen perusteella kasvatusajan ollessa 10 

vuorokautta oli noin 9,4 kg/m2. Jos nuorena kerättyä satoa myydään tuottajahinnalla 40 €/kg 

sareptansinappi voisi tuottaa Siikoselle 376 €/m2. Viidentoista vuorokauden kasvatusajalla 

myös sareptansinapin vuosituotto kolminkertaistui ollen noin 31,3 kg/m2, joten 

tuottajahinnan 20 €/kg mukaan laskettuna sareptansinappi tuottaisi 626 €/m2.  

Taulukko 6 Kasvatuskokeen tulosten pohjalta (valointensiteetti 270 µmol/m2/s) laskettu 

vuosituotto arvioidun tuottajahinnan mukaan. 

 

Pidennettäessä kasvatusaikaa viidellä vuorokaudella sekä komatsunan että sareptansinapin 

tuorepaino nousi moninkertaiseksi kummassakin valointensiteetissä. Lyhyemmästä 

kasvatusajasta johtuen nuorena kerättyjä satoja tulee useampia vuodessa, mutta siitä 

huolimatta kilogrammoissa mitattu vuotuinen tuotto jää melko pieneksi verratuna satoon, 

joka saadaan 15 vuorokauden kasvatusajalla. Vaikka nuorena kerättyjen kasvien 

tuottajahinta arvioitiin kaksinkertaiseksi, 15 vuorokauden kasvuaika antaa selvästi 

suuremman euroissa mitattavan vuosituoton.  

Vertailun perusteella kannattavinta olisi viljellä komatsunaa tai sareptansinappia 15 

vuorokauden kasvatusajalla. Komatsunan sato on suurempi kilogrammoissa mitattuna, joten 

jos kasvien tuottajahinta on sama, komatsunan viljely on tuottoisampaa. On huomioitava, 

Kasvatusaika Tuottajahinta Tuotto (€/m2)

Komatsuna Leikattu 10 40 €/kg 558

Komatsuna Leikattu 15 20 €/kg 874

Komatsuna Ruukku 15 1-1,50 kpl

Sareptansinappi Leikattu 10 40 €/kg 376

Sareptansinappi Leikattu 15 20 €/kg 626

Sareptansinappi Ruukku 15 1-1,50 kpl
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että tuottajahinnat ovat arvioita, mutta työssä on pyritty esittämään huolelliset perustelut 

hinta-arvioille ja niitä voidaan pitää vähintään suuntaa antavina. Lisäksi on muistettava, että 

kasvatuskokeen perusteella arvioiduissa komatsunan ja sareptansinapin vuosituotoissa ei ole 

huomioitu sitä, että saanto ei oletettavasti ole 100 %, mikä madaltaa myös euromääräistä 

tuottoa neliömetriltä. 

Kasvatuskokeessa taimet koulittiin seitsemän vuorokauden kuluttua kylvöstä ja siirrettiin 

kennolevyille. Kasveja oli laskennallisesti 126 kpl neliömetrillä. Siikonen on kiinnostunut 

viljelemään kasveja kasvatuskouruissa, mikä on tyypillistä kerrosviljelyssä. Kasvit siirretään 

kouruihin idätyksen ja esikasvatuksen jälkeen. Kasveilla on oltava riittävästi tilaa kasvaa, 

joten jos kasvatuskokeen tiheys (126 kpl/m2) muuttuu, myös vuotuinen sato ja sen mukaan 

arvioitu euromääräinen vuosituotto muuttuu. Lisäksi on huomioitava, että satovaihtelu eri 

viljelyerien välillä on mahdollista. 

7.4 Kehitysideoita 

Tässä työssä keskityttiin viljelyyn valittujen kasvien kysyntäpotentiaaliin, jakelukanaviin sekä 

tuottajahinnan ja sen myötä Siikosen ansaintapotentiaalin arviointiin. Siikonen on 

kiinnostunut tuotantotilojensa vaatimista sisäviljelyn perustamiskustannuksista ja haluaa 

pitää alkuinvestoinnit maltillisina. ArvoLiike-hankkeen kautta on selvitetty Siikosen tilan 

osalta muun muassa valaistukseen ja sisäviljelyyn tarvittaviin laitteisiin liittyviä kysymyksiä. 

Investointeja käsitellään yksityiskohtaisemmin HAMKin Lepaan opiskelija Heta Niinisen 

opinnäytetyössä, jossa arvioidaan kerrosviljelyn kannattavuutta Siikosen tilan osalta.  

Aistinvaraisessa arvioinnissa arvioitiin komatsunan ja sareptansinapin näytteitä kasvatusajan 

ollessa 10 ja 15 vuorokautta. Eri ikäisenä kerättyjä näytteitä arvioitiin eri kerroilla, joten 

arvioinnin perusteella ei ole tietoa, pidettiinkö kasveista enemmän 10 vai 15 vuorokauden 

ikäisenä. Kasvien makua eri ikäisenä kannattanee tutkia vielä lisää. Vaikka sato suurenee 

pidemmän kasvuajan myötä, samalla myös maku muuttuu kasvin kasvaessa. 

Halutessaan toimia vain Forssan seudulla Siikonen voisi harkita useamman kuin kahden 

kasvin viljelyä. Vähittäiskauppojen tarve erikoisemmille ruukkuvihanneksille on ainakin 



45 

 

alussa pieni ja muun muassa haastateltu K-Citymarket kauppias totesi, että erikoissalaatteja 

ja yrttejä myydään heillä lähinnä viikonloppuisin. Haastatteluiden pohjalta myös versojen 

viljelyä kannattaa pohtia. Versojen kilohinta on suurempi kuin ruukkuvihannesten ja 

versojen kasvatus on nopeatempoista. Versot sisältävät usein enemmän ravinteita kuin 

täysikasvuiset kasvit ja ravintolat käyttävät niitä mielellään annosten koristeluun. 

Brändi on yritykseen liitettävä mielikuva, joka syntyy imagon ja maineen summana. Brändi 

on kokonaisuus, joka koostuu yrityksen itsestään rakentamasta kuvasta sekä asiakkaiden 

kokemuksista ja mielikuvista. Brändi sisältää lupauksia esimerkiksi laadusta, arvoista, 

tuotteista ja tekee tuotteesta tai palvelusta ainutlaatuisen. Brändin kautta herätetään 

yritykselle tärkeiden asiakkaiden kiinnostus, ja onnistutaan kohdistamaan markkinointi juuri 

oikeille ihmisille. Sekä visuaalisesti että äänensävyltään yhtenäinen ja tunnistettava brändi-

ilme auttaa kohdeyleisöä tunnistamaan yrityksen tuotteen. (Peltomaa, n.d.; Suomen 

Digimarkkinointi, n.d.) 

Vaikka viljelytoiminta ei ole vielä alkanut, Siikosen on hyvä alkaa miettiä brändin 

rakentamista. Mitä yritys konkreettisesti tekee? Mitkä ovat yrityksen arvot? Miten yritys 

eroaa muista? Mikä on yrityksen päämäärä? Millaisia mielikuvia tuotteilla halutaan 

asiakkaissa herättää? Brändi ei ole vain logo tai tuote, vaan yhteenveto kaikesta yrityksen 

tekemisestä. (Suomen Digimarkkinointi, n.d.) 

Valmis tuote tarvitsee kokonaisvaltaisesti toimivan pakkauksen. Hyvin suunniteltu ja 

loppuun asti ajateltu pakkaus luo laadukasta mielikuvaa tuotteesta, rakentaa luottamusta ja 

on olennainen osa tuotetta. Uuden tuotteen tuominen markkinoille on mahdollisuus myös 

pakkaussuunnittelulle ja sen avulla voidaan saavuttaa strategista kilpailuetua. 

Päivittäistavarakaupassa pakkauksen kuvallisella viestinnällä on kirjoitettua tekstiä 

merkittävämpi rooli. (Joutsela, 2016) 

Jos Siikonen aikoo toimittaa tuotteita vähittäiskauppaan, on päätettävä, myydäänkö kasveja 

ruukussa vai leikattuna – vai sekä ruukussa että leikattuna. Haastatteluiden perusteella 

molemmille löytyy asiakkaita, mutta ruukun etuna on parempi säilyvyys. Leikattuna kasvit 

saattavat tavoittaa helpommin kiireisen kokin ostoskorin. Komatsuna ja sareptansinappi 
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sekä ruukkuna että leikattuna vaativat pakkauksen, joka puhuttelee, välittää tietoa ja ennen 

kaikkea herättää potentiaalisen asiakkaan huomion.  

Tarinan merkitys markkinoinnissa on valtava. Hyvä tarina on aito ja tosi, ja siinä yhdistyy 

oivaltaminen sekä perustellinen kohderyhmien tunteminen. Vahva tarina herättää tunteita 

ja jää mieleen. (Tuomaala, 2020) Jo ennen pakkauksen suunnittelua on syytä hioa konsepti 

kuntoon ja markkinointiin liittyen pohtia, ketkä ovat tuotteen kohderyhmä. Kohderyhmien 

määrittely on tärkeää, jotta niille saadaan kohdistettua oikeanlaisia viestejä ja löydetään 

kanavat, joista kohderyhmät tavoitetaan. 

Edellä esitellyistä jatkokehitysideoista tuotteen brändääminen tai pakkauksen suunnittelu 

eivät välttämättä ole kalliita, ja muun muassa painamisen kustannus on sama sekä huonolle 

että hyvälle graafiselle suunnittelulle. Yrityksen brändi voidaan nähdä tarinana, joka kehittyy 

yrityksen tai tuotteen tarinan edetessä (Krea, 2020). Hämäläisiä pidetään hitaina ja 

harkitsevaisina, mutta myös luotettavina ja peräänantamattomina. Siikosen tilan tarina on 

kerrosviljelyn osalta vasta alussa, mutta mietityn brändinrakentamisen ja maltillisen alun 

jälkeen mahdollisuuksia on monia. 

7.5 Opinnäytetyön vaiheet ja itsearviointi 

Huomasin helmikuussa 2021 ilmoituksen, jossa ArvoLiike-tutkimushankkeeseen haettiin 

liiketalouden opiskelijaa tekemään opinnäytetyönä kerrosviljelyn markkinaselvitystä. Aihe 

kuulosti kiinnostavalta ja pääsin mukaan hankkeeseen. Jo helmikuussa 2021 olin mukana 

tutustumassa Siikosen tilaan ja tyhjiin tuotantotiloihin, joissa kerrosviljely on tarkoitus 

aloittaa. Kevään aikana osallistuin muutamiin ArvoLiike-hankkeen Teams-palavereihin, joissa 

keskusteltiin asioiden etenemisestä Siikosen tilalla sekä opinnäytetyöni vaiheista ja 

rajauksesta. 

Puutarha-ala on minulle tuttu vain omalla pihalla sijaitsevan pienen kasvimaan kautta ja 

kerrosviljelystä en ollut edes kuullut aiemmin. Kevät ja alkukesä 2021 kuluivat lähinnä 

tutustuen viljelyyn valittuihin kasveihin ja kerrosviljelyyn. Kesäkuun alussa esittelin ArvoLiike-
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hankkeen järjestämässä webinaarissa aluillaan olevaa opinnäytetyötäni, mutta työntäyteisen 

kesän jälkeen opinnäytetyön edistäminen jatkui vasta syksyllä työn ohessa.  

Opinnäytetyö oli kaikkiaan mielenkiintoinen prosessi. Oli hienoa saada olla mukana 

ArvoLiike-tutkimushankkeessa, kuulla HAMK Bion ammattilaisten näkemyksiä ja saada heiltä 

vinkkejä ja palautetta omasta työstäni. Haastavinta oli tuottajahinnan arviointi, mutta pyrin 

perustelemaan arvioni mahdollisimman huolellisesti. Toivon, että opinnäytetyöni täydentää 

osaltaan ArvoLiike-hanketta ja antaa riittävän pohjan seuraaville tutkimuksille. Toivon myös 

Siikosen tilan hyötyvän työstäni ja odotan innolla, että voin ostaa lähikaupasta Siikosen tilalla 

viljeltyjä tuotteita. 
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