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1 Johdanto

Tyon toimeksiantaja on Hankkija Oy, joka on Suomen johtava maatalouskauppa. Hankkija
myy muun muassa maatalouden tuotantopanoksia, tyokoneita ja varaosia seka puutarha-,

lemmikkielain-, ja hevostarvikkeita. Hankkija Oy:sta tarkemmin lisaa kohdassa 3.

Vuonna 2021 ennakkotietojen mukaan Suomessa on 44 700 puutarha- ja maatalousyritysta
rekisterdityna. Maara on laskenut noin 900:lla yritykselld vuodesta 2020.

(Luonnonvarakeskus, 2021)

Tutkimukselle on tilausta seka yrityksen etta oppimisen ndakdkulmasta. Verkkokauppa-
alustojen kehittyessa tulee niiden parissa toimijan kehittya jatkuvasti. Ruokonen, M. (2016)
kirjoittaa Biteistd bisnestd! — Digitaalisen liiketoiminnan kasikirjassaan, etta digitaalisen ja
fyysisen palvelukokemuksen &dariviivat eivat ole kovinkaan tarkkarajaisia asiakkaiden
mielestd. Talla Ruokonen viittaa siihen, etta usein asiakas on saattanut kayttaa seka fyysista
kivijalkamyymalaa etta verkkokauppaa ostopaatdksen teon yhteydessa, mika on tata paivaa.
Tasta palvelukokonaisuudesta kdytetdan myos nimitystda omnichannel, jossa asiakas
kohdataan yhtendisesti asiointikanavasta riippumatta. (Ruokonen, M. 2016, s. 58 ;
Vaananen, U. Salesforce, 2022) Hankkija Oy:n verkkokaupan (myéhemmin myo6s
verkkokauppa) sivustolla on runsaasti kavijoita, tuotteita ja artikkeleita tutkitaan sivustolla
ahkerasti. Erityisesti kuluttaja-asiakkaat kayttavat verkkokauppaa jo aktiivisesti.
Verkkokaupan kilpailu kiristyy digitalisaation ja asiakkaan ostokayttdaytymisen muuttumisen
myo6ta. Talla hetkellad kuitenkin suomalaisten verkkokauppaostoksien maara vaheni kuudella

prosentilla edelliseen vuoteen verrattuna. (Saari, J. Digia Oyj, 2022 ; Kaupan liitto, 2023)

Talla tutkimuksella on tarkoitus selvittda maatalousasiakkaiden tilaustottumuksia. Taman
lisdksi tavoitteena on tuoda maatalousasiakkaiden tietoisuuteen verkkokauppa yhtena
tilauskanavana. Keskeisina termeina opinndytetyossa ovat rehuliiketoiminta ja verkkokauppa
sekd maatalousasiakkuus. Tutkimusongelmat muodostuivat tarpeesta ymmartaa paremmin
niiden maatalousasiakkaiden mietteitd, jotka eivat vield tilaa rehua sahkoisia tilauskanavia

pitkin ja ruokinta-asiantuntijoiden ajatuksia eri tilauskanavien valinnasta.



2 Tutkimuksen esittely

Hankkija Oy Verkkokauppa — Selvitys yrityksen maatalousasiakkaiden rehun
tilaustottumuksista -tutkimuksen tavoitteena oli saada kerattya uutta tietoa
maatalousyrittdjien rehun tilaustavoista ja -tottumuksista. Tutkimuksessa suoritettiin kysely
myos ruokinta-asiantuntijoille, jotta heidan nakemyksensa eri tilauskanavista saadaan esille.
Lisaksi tyOssa esitetdaan vertailut (kuvat 1 ja 2) kaikista olemassa olevista tilauskanavista.
Suora lainaus Tietoarkiston haastattelututkimuksista ja aineistotyypeista kuvaa kaytettya
tutkimusmenetelmaa parhaiten: ”Kvantitatiivisessa tutkimuksessa strukturoituun
kyselylomakkeeseen perustuvia haastattelututkimuksia voidaan kutsua myos

kyselytutkimuksiksi.” (Tietoarkisto, n.d.)

2.1 Viitekehys ja teoriatausta

Talla hetkelld rehutilauksia on mahdollista tehda puhelinsoitolla tai SMS-tekstiviestilla joko
ruokinta-asiantuntijan tai asiakkaan aloitteesta, sahkopostitse, kivijalkamyymalan kautta,
asiakkaan omatoimisena verkkokauppa- tai mobiilisovellustilauksena. Asiakkailla seka
ruokinta-asiantuntijoilla on omat tottumuksensa tilauskanavien kaytosta. Naita tottumuksia
tarkasteltiin tassa tutkimuksessa maatalousasiakkaille ja ruokinta-asiantuntijoille
suunnatussa kyselytutkimuksessa. Myos kestavan kehityksen nakokulma eri tilauskanavista

otettiin opinnaytetydssa huomioon.

Opinndytetyon teoriana ja viitekehyksena ovat verkkokauppa, Hankkijan rehutilauksien
tilauskanavat ja asiakkaan ostokayttaytyminen seka ruokinta-asiantuntijan kokemus eri

tilauskanavista.

Aikaisempia, hieman vastaavanlaisia YAMK-opinndytetyotutkimuksia ovat tehneet
Hankkijalle Tommi Salento vuonna 2013 ja Viivi Lassy vuonna 2020. Salento kaytti
tekemdassaan opinnaytetydssa (Konetarvikkeiden hankintakanavien optimointi: Case
Hankkija Oy, 2013) useita hankinnan teorioita. Viitekehyksena Salento kdytti muun muassa
kategoriahallintaa ja toimittaja-analyysia portfoliomallilla seka Kraljicin matriisia. Tama

kyseinen tutkimus toteutettiin toimintatutkimuksena, jarjestettiin haastatteluja



myymaloéiden myyijille seka keskustelutilaisuuksia padkonttorin henkilostolle. Lopuksi
suoritettiin tarvittavat viitekehyksien mukaiset analyysit, muun muassa SWOT- ja ABC-

analyysi. (Salento, T. 2013)

Omassa tyodssani kaytin myds SWOT- analyysia Salennon tavoin, mutta pohdin sen avulla
kyselytutkimuksen soveltuvuutta menetelmana omaan opinnaytteeseeni. Myos ruokinta-

asiantuntijakyselyt suoritettiin, mutta toteutus oli osallani sahkdisesti lahetetty kysely.

Viivi Lassy on kirjoittanut ylemman ammattikorkeakoulun opinnaytetyon (Hankkija Oy:n
mobiilisovelluksen kdyttédnotto ja kdytettdvyys, 2020), jossa Lassy paneutuu osaltaan
mobiilisovelluksen kautta tulleisiin irtorehutilauksiin. Tutkimus toteutettiin kehittavana
tutkimuksena ja kvalitatiivisena analyysina. Lisaksi Lassy kaytti sahkdista kyselya,
kyselytutkimusta ja teemahaastattelua. Tama tutkimus antoi Hankkija Oy:lle viitteita muun
muassa mobiilisovelluksen hyvasta kadytettavyydestd, mutta muutoin kehitysprojekti oli
Lassyn mukaan puutteellinen. Lassyn tutkimusmenetelmat ovat kyselytutkimuksen osalta
[ahimpana omaa tutkimustani. (Lassy, V. 2020) Lassyn tyo kasittelee Hankkijan
mobiilisovellusta ja tasta syysta rajaan maatalousasiakkaat, jotka jo kayttavat saanndllisesti

rehutilauksiinsa mobiilisovellusta kyselytutkimuksen ulkopuolelle.

Hankkijalle on tehty kaksi ylemman ammattikorkeakoulututkinnon opinnaytetta vuonna
2020, jotka molemmat tukevat tata tyota ja joita kdytan tydssa osittain referenssina. Pauliina
Akerlundin opinnaytetyé (Digitaalinen asiakaskokemus Hankkijan Verkkokaupassa — Miten
asiakaskokemusta voidaan parantaa? 2020) sekd aiemmin mainitsemani Viivi Lassyn tyo

(Hankkija Oy:n mobiilisovelluksen kdyttéonotto ja kdytettivyys).

Vuonna 2018 valmistuneeseen Sinikka Lakkisen YAMK-opinnadytetyotutkimukseen
(Lypsykarjatilan riskit haltuun, nykyaikaisen lypsykarjatilan riskienhallinta, 2018) on kaytetty
seka kvantitatiivisia etta kvalitatiivisia menetelmia. Myo6s Lakkisen tyossa kaytettiin Internet-
pohjaista kyselya. Osa Lakkisen tutkimuksen kysymyksista oli avoimia ja osa strukturoituja

kysymyksia, kuten myds tassa opinndytteessa. (Lakkinen, S. 2018)

Poiketen Lakkisen tutkimuksen esittamisesta lypsykarjatiloille ja maatalouden

tuotantosuunnille suunnatuille Facebook-ryhmille, toteutettiin kyselyni Apsis Pro -kyselyna



Hankkija Oy:n ennalta valikoidulle, irto- ja sdkkirehutilauskriteerit tayttavalle
asiakaskunnalle. Lakkisen ja Lassyn kyselyt toteutettiin ammattikorkeakoulun tarjoamana

Webropol-kyselyna.

Teoria opinndytetydssa perustuu Hankkija Oy:n sisdisiin materiaaleihin, joita tyon edetessa

on saatu asiantuntijoilta. Muuna tietoperustana kdytan Internetista |0ytyvia julkaisuja.

Saatavilla oleva kirjallisuus verkkokaupoista on suhteellisen vahaista. Kirjallisuus ei pysy
mukana digitalisaation ja teknologian kehityksessa. Kirjallisuuslahteina tyossa kaytetaan mm.
seuraavia teoksia: Ruokonen, M. (2016), Biteistd bisnestd! — Digitaalisen liiketoiminnan
késikirja, Lahtinen, T. (2013), Verkkokaupan kdsikirja seka Finne S. Tulevaisuuden

Verkkokauppa — kasvu ja kehitys (2022). Muuta aineistoa tyohon on saatu yrityksen sisalta.

Mydskaan eritoten rehuliiketoiminnan verkkokauppojen kehityksesta ei tietoa ole juurikaan
saatavilla. Maatalousalan verkkokauppoja on tullut viime vuosina lisaa, eli kilpailu alalla on

kasvanut, mutta kaikki verkkokaupat eivat myy kotieldinten rehuja.

Ty6ssa on avattu Hankkijan Verkkokaupan toiminnallisuudet ja lisdksi keskeisimmista
sahkoisista taustajarjestelmista on tehty yleinen esittely. Eri tilauskanavista on esitetty dataa

12kk:n tarkastelujakson ajalta, joista on tehty kaaviot.

Asiakaskayttaytymista tutkittaessa kyselytutkimuksen avulla haluttiin saada tietoa
asiakkaiden tilaustottumuksista ja omista mieltymyksista tilaustavoissa, tilaussykleista ja
mahdollisesta kustannustilanteen optimoinnista rehutilauksien teossa. Paras tapa tdhan oli
kyselytutkimus, joka suoritettiin suoraan eri tuotantosuuntien asiakkaille. Asiakaskyselyt

toteutettiin nimettomina.

Tutkimuksella toivottiin saatavan vastauksia mm. seuraaviin kysymyksiin: Miksi osa
asiakkaista tilaa rehunsa oman ruokinta-asiantuntijansa kautta? Onko kyseessa tuttu, opittu
tapa, jonka mukaan asiakas kokee tilauksen teon ruokinta-asiantuntijan kautta puhelimitse
miellyttavaksi ja helpoksi? Ovatko asiakkaat mieltdneet saavansa suurimman
hinnoitteluhyoédyn tai kustannustehokkaan tilauksen tekotavan ruokinta-asiantuntijan

soitosta syntyneesta tilauksesta, jos he kokevat voivansa ruokinta-asiantuntijan kanssa



neuvotella hintaa mahdollisesti alemmaksi? Luottavatko asiakkaat siihen, ettd verkkokaupan
jarjestelma tarjoaisi heille alimman mahdollisen, heille raataloidyn sopimushinnan? Onko
asiakkaiden tietamys verkkokaupasta ostokanavana riittavaa? Mika merkitys on asiakkaalle
tehdylla termiinisopimuksella, (kiinted, maardaikainen ostorehujen hinta)? Onko
ostotapahtuma myos sosiaalista kanssakdaymista maatalousasiakkaan arjessa? Onko

tilakoolla ja tuotantosuunnalla vaikutusta tilaustapaan?

Ruokinta-asiantuntijoille suunnatun kyselyn oli tarkoitus kartoittaa kaikki heille tulevien
tilausten tekotavat, selvittdaa heidan mieltymyksensa tilauksien eri vastaanottotavoista ja

antaa lisdtietoa heiddn mietteistddn muun muassa sahkoisia asiointikanavia koskien.

2.2 Tutkimusongelmat

Tahan opinndytetyohon on tutkimusongelmiksi valikoitunut asiakkaan ostokayttdaytymisen

analysointi ja ruokinta-asiantuntijan nakemys eri tilauskanavista.

2.2.1 Asiakkaan ostokdyttaytymisen analysointi

Tutkimusongelma 1. Asiakkaan ostokadyttaytymisen analysointi.

Asiakkaan ostokayttaytymista haluttiin tarkastella ja tutkia. Onko Hankkijan verkkokaupalla
mahdollisuus parantaa toimintojaan siten, etta suurempi maara eritoten
maatalousasiakkaita |6ytdisi tiensa verkkokauppaan ja/tai tilaamaan mobiilisovelluksella?
Hankkijan verkkokauppa ja mobiilisovellus toimivat samalla alustalla, mutta ovat silti kaksi
eri tilauskanavaa. Maatalousasiakkaille suunnatulla kyselytutkimuksella oli tarkoitus saada

tarkemmat vastaukset kysymyksista, joihin tyolla toivottiin selvennysta.

Kuvassa 1 (alla) on Hankkijan verkkokaupan kautta tulleiden irtorehutilausten maara
verrattuna Hankkijan mobiilisovelluksen kautta tulleiden irtorehutilausten maaraan
prosentteina. Suhde oli seuraava; 28,3 % tilauksista tehtiin asiakkaan toimesta

verkkokaupasta ja 73,7 % mobiilisovelluksella. (Sdhkdpostiviesti, Tuominen P. 2022)
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Kuva 1. Hankkijan verkkokaupan ja mobiilisovelluksen avulla saapuneiden rehutilausmaarien

vertailu 12/2021-11/2022 vélisena aikana, prosentteina. Tuominen, P. 2022.
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Alla olevassa taulukossa, (kuva 2) on kaikkien 1.12.2021-30.11.2022 vélisena aikana Kippari-
rehun toiminnanohjausjarjestelmaan eri tavoin tulleiden irtorehutilausten maara
prosentteina. Hankkijan verkkokaupan kautta tilattiin kokonaismaarasta 0,4 % asiakkaiden
toimesta. Mobiilisovelluksen kautta irtorehutilauksia tehtiin 12 kuukauden tarkastelujakson

aikana 1,1 % kaikista irtorehutilauksista. Ruokinta-asiantuntijoiden ja myyntineuvottelijoiden



kirjaamana jarjestelmaan saapui tuona aikana suurin osa eli 98,5 % kaikista

irtorehutilauksista. (Sahkopostiviesti, Tuominen P. 2023)

Kuva 2. Kaikkien Hankkijan rehuntilaustapojen vertailu keskenaan aikavalilla 12/2021-

11/2022, prosentteina. Tuominen, P. 2023.
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2.2.2 Ruokinta-asiantuntijan ndkemys eri tilauskanavista

Tutkimusongelma 2. Ruokinta-asiantuntijan nakemys eri tilauskanavista.

Ruokinta-asiantuntijoille osoitetussa kyselytutkimuksessa tarkasteltiin, miten ruokinta-
asiantuntijat kokevat eri tilauskanavat osana heidan tyotaan. Mita etuja, haittoja,
mahdollisuuksia tai pelkoja he nakevat eri tilauskanavissa? Kyselytutkimus suoritettiin

asiakkaiden lisdksi ruokinta-asiantuntijoille ja siitd saatuja tuloksia hyddynnettiin tyossa.

2.3 Tutkimuksen rajaus ja aikataulutus

Opinnayte keskittyy Hankkijan Verkkokauppaan sekd maatalousasiakkaille ja ruokinta-

asiantuntijoille lahetettyihin kyselytutkimuksiin. Tutkimus toteutettiin kevaan 2023 aikana.



Tutkimuksen kyselyt |ahtivat maatalousasiakkaille seka ruokinta-asiantuntijoille 3.1.2023.

Vastausaikaa kyselyihin annettiin kaksi viikkoa. Tarkemmat kyselyjen vastausaika, avaus- ja

vastausprosenttitiedot ovat luettavissa kohdissa 6.1 ja 6.3.

Alla Gantt-kaaviona kuva (kuva 3) tyon aikataulutuksesta ja suunnitelmallisesta

etenemisesta. Aikataulun mukaan opinnaytteen tulisi olla valmis kesakuun 2023 loppuun

mennessa.

Kuva 3. Gantt-kaavio. Laitinen, . 2023.
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2.3.1 Pandemia-ajan vaikutus

vk 6 vk 7 vk 8 vk9 vk10-14 vk15 wvk16 wvk17 vk18 vk19-21vk22-23 vk26

Covid19-virus on piinannut maailmaa toistaiseksi ainakin vuosina 2020-2023. Koronavirus on

aiheuttanut sairauden lisaksi ainakin epidemian alkuvaiheessa ty6ttomyytta ja lomautuksia,

erityisesti ravintola-, matkailu- ja palvelualalla. Hankkijalla toteutetaan hallituksen linjauksia

hygienian osalta, suojaimien kaytdsta ja turvavaleista. Maatalousala on ala, joka ei voi

pysahtya viruksenkaan tullen. Eldimet on silti ruokittava ja puinnit puitava. Osittain Covid19-

viruksen seurauksena osa asiakkaista on tilannut Hankkijan verkkokaupasta tarvitsemansa

tuotteet minimoidakseen tarpeettomien kontaktien maaran, padsaantoisesti

kuluttajakaupan puolella. Pandemiat saattavat myds tulevaisuudessa lisdadntya

ilmastonmuutoksen myo6ta. Tama johtuu muun muassa kulkutautien riskien kasvusta. Myds

tasta syysta verkkokaupat tulevat varmasti lisddmaan suosiotaan kivijalkaliikkeiden rinnalla.

(Bonnor, M. 2022)



2.3.2 Tietoverkkohyokkays

Hankkija Osakeyhtioon kohdistui 19.4.2020 ransomware-tietoverkkohyokkays, joka aiheutti
sen, ettd osa yhtion sahkoisista jarjestelmista olivat hetken kayttokelvottomia. Ransomware-
hyokkayksessa hakkerit vaativat maksamaan lunnaita haittaohjelmaa kayttamalla. (Lahtinen,

T. 2013, s. 306)

Hyokkays nakyi kdaytannossa siten, etta Hankkijan kivijalkamyymalat jouduttiin sulkemaan
muutamaksi paivaksi, silla kassajarjestelma ei ollut toimintakuntoinen. Ainoastaan
maatalous- ja kuluttaja-asiakkaita voitiin palvella, mikali heilla oli Hankkijan laskutustili jo
kaytossa, jolloin tuotteiden laskutus onnistui sitd kautta. Tuona aikana toimitettiin asiakkaille
pdadasiassa ennalta maksetut tai laskutettavat tuotantopanokset ja rehutilaukset.
Kivijalkamyymaloiden ollessa pienen hetken kiinni, Hankkijan verkkokauppa oli kuitenkin
auki ja asiakkaat |6ysivat tiensa ostoksille. Tilaus Hankkijan verkkokaupassa voidaan muun
muassa maksaa tilauksen teon yhteydessa ja noutaa omasta, lahimmasta Hankkijan
myymalasta. Kevaan sesonki oli jo tietoverkkohyokkayksen aikaan alkanut ja se nakyi
positiivisesti verkkokaupan kuluttajapuolen tilausmaarissa. Tilausmaarat kaksinkertaistuivat,
jopa nelinkertaistuivat hetkellisesti tuona aikana. Opinnaytteen aloituspalaveri oltiin tyon
toimeksiantajan kanssa ennatetty jo pitaa tietoverkkohyodkkayksen sattuessa, mutta omalta
osaltani se tarkoitti sitd, ettd opinnaytteen teko sai vaistya toistaiseksi. Taman voidaan

katsoa osittain vaikuttaneen opinnadytteen valmistumisen aikatauluun.

2.3.3 Kestdvan kehityksen nakékulma

Verkkokaupan toiminnallisuus kasittaa kaupankaynnin ilman fyysista tai suoraa
asiakaskontaktia. Ilman suoraa asiakaskontaktia sadstyy esimerkiksi perinteinen
kassakuittien tulostaminen, (asiakas saa tilausvahvistuksen sdhkdpostiin tilauksen teon
yhteydessa, joka toimii kuittina ostoksesta) joka on ekologisempaa perinteiseen suoraan
kivijalkamyymaldssa tapahtuvaan ostotapahtumaan verrattuna. Taman lisdksi muun muassa
tilausten toimitukset asiakkaalle voidaan nahda ymparistoystavallisempana, kun asiakkaan ei
tarvitse valitusta tilauksen toimitustavasta riippuen, (esimerkiksi kotiinkuljetuksessa) poistua

kotoaan saadakseen tuotteensa. Talloin sadstyy asiakkaalta aikaa ja rahaa.
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Hankkija Oy:lld on useita eri kestdvaa kehitysta tukevia hankkeita, palveluita ja tuotteita.
Alykis Maatila -kokonaisuus on hyva esimerkki suuntaamisesta kohti uudistavaa viljely3
kestavasti. Hankkijalla on lisaksi kdytossa Huomisen Hankkija -vastuullisuusohjelma, jolla

yritys pyrkii kohti YK:n kestdvan kehityksen tavoitteita. (Parviainen L. n.d. ; Hankkija Oy, n.d.)

Hankkijan omassa tuotannossa on muun muassa siemenia ja rehuja, joiden
ympadristovaikutukset ovat hyvin tiedossa ja ymparistdvaikutusten pienentamista kehitetaan

jatkuvasti. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkijan tytaryhtié Moverella on kuljetussuunnittelijoita, joiden tehtavana on suunnitella
toimitusreitit taloudellisesti ja ymparistoa saastdaen. Hankkija kertoo jatkuvasti etsivansa
ymparistoystavallisia ja energiatehokkaita tapoja toimintansa kehittamiseksi. Hankkija Oy:lla
on kasvatettu rekkojen kuljettamaa rehumaaraa viime vuosina 38:sta tonnista 53:een

rehutonniin, jotta edestakaisia matkoja saataisiin vahennettya. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkijan rehujen kuljetukseen on otettu kayttéon alkuvuodesta 2023 taysin biokaasulla
kulkeva rehurekka. Biokaasurekka on ensimmainen Suomessa rehua maatiloille vieva ja
kehitysta tehdaan vielad kaytosta saatavien tulosten perusteella. Talla tavoin voidaan
vahentaa ymparistokuormitusta ja vaikuttaa hiilijalanjalkeen niin eldintuotannossa kuin

rehuseosten osalta. (Willberg, H. & Hankkija Oy, n.d.)

"Metaanipadstot vastaavat Suomen olosuhteissa noin puolta maidon hiilijalanjaljestd, ja
lypsykarjan potseissaan tuottama metaani on noin 2,5 prosenttia Suomen vuoden 2020

kasvihuonekaasupaastoista.” (Huhtanen, P. ; Nousiainen J. & Luke, 2022)

Rehuteollisuudella on iso merkitys tuotantoeldinten hiilijalanjdljen muodostumiseen.
Merkittava osuus hiilijalanjaljesta rehutuotannossa on alkutuotannolla. Siipikarja- ja
sianlihantuotannon hiilijalanjalki kehittyy yli 50 %:sti siita, mitd rehua eldimelle on syotetty.
Nautaeldimet taas tuottavat metaania, jonka paastoihin on mahdollista vaikuttaa jonkin
verran ruokinnan avulla. Hankkijan rehuliiketoiminta kertoo erityisesti haluavansa olla

mukana paastovaikutusten muokkaamisessa. (Hankkija Oy, n.d.)
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Elintarviketeollisuudesta saatavat ylijaamat, joita ei voida hyédyntaa ihmiselle sopivaksi
ravinnoksi on jo pidemman ajan kaytetty hyddyksi rehuteollisuudessa. Hankkija Oy kertoo,
ettd kaikki heidan omassa rehutuotannossaan muodostuvat ylijagamat ohjataan
lampdenergiaksi, mikali niita ei enda rehunvalmistukseen voida kayttaa. Hankkija Oy kertoo
myos kehittdaneensa rehujen pakkausmateriaalejaan siten, etta heidan paperisakeissaan on
vain 0,007 millimetrin paksu kalvo muovista. Tama siksi, ettei kosteus paase iskemaan

rehuun sen varastoinnin aikana. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkija on yhteistyossa Baltic Sea Action Groupin (BSAG) sekad Carbon Action -alustan
kanssa. BSAG on voittoa tavoittelematon saatio, jonka tavoitteena on pystya palauttamaan
ltdmeren ekologinen tasapaino ilmasto-olosuhteiden muuttuessa. Saatio tekee yhteistyota
viljelijoiden, viranomaisten, paattajien, yritysten ja tutkijoiden kanssa luontokadon
estamiseksi ja ilmastonmuutoksen hidastamiseksi. Maalla BSAG edistaa uudistavaa
maataloutta, viljelya seka hiiliviljelya. Carbon Action on BSAG:n yhteistytssa
ilmatieteenlaitoksen kanssa kehittama alusta, jossa pyritddan parantamaan maan
kasvukuntoa, hidastamaan ilmastonmuutosta, vahentamaan paastoja vesistoissa ja
[tdmeressa seka lisddmaan luonnon monimuotoisuutta ja hairionsietokykya. Carbon Action -
alustalla Hankkija hakee yhteistydssa koko elintarvikeketjun kanssa ratkaisuja
ympdrist6jalanjaljen pienentamiseen ja tarjoaa viljelijoille tilaisuuden olla osa tata
kokonaisuutta. Hankkijan avulla viljelijalla on mahdollisuus eri tuotteiden ja palveluiden
avulla paasta haluttuun lopputulokseen ymparistdjalanjaljen suhteen. (Baltic Sea Action

Group, n.d. ; Hankkija Oy, n.d.)

Lisaksi Hankkija Oy on yhteistydssa tanskalaisen Agreenan kanssa ja mahdollistaa viljelijoille
tilaisuuden rahoittaa oman tilansa siirtymista vihreammaksi maaperahiilen
sertifiointiohjelman kautta. Viljelija saa sertifikaatteja kasvien omaa fotosynteesia
hyodyntden ilmakehan hiilidioksidin sitomisesta maaperaan seka ehkaistyista
kasvihuonekaasupaastoista. Saadut sertifikaatit viljelija pystyy myymaan eteenpain itse
maarittelemalldan hinnalla tai antaa Agreenan myyda sertifikaatit kansainvalisilla

vapaaehtoisilla hiilimarkkinoilla. (Hankkija Oy, n.d.)
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Hankkija on mukana vapaaehtoisessa tuottajayhteisdossa Maatalousmuovien kierratys Oy:ssa
yhdessa kahdeksan muun toimijan kanssa. Yhteison tarkoituksena on jalostaa

maatalousmuovien kierratysta ja kerdamista. Ajatuksena on, ettd maatalousmuovien tekijat
ja jalleenmyyjat yhdessa maahantuojien kanssa saavat tuottajavastuun hoitaakseen, vaikkei

lakisaateisesti sellaista ole velvoitettu. (Suomen Uusiomuovi Oy, 2023 ; Hankkija Oy, n.d.)

Kuusamon Juusto yhdessa Hankkijan rehuteollisuuden kanssa ovat kehittaneet markkinoille
ilmastoviisaamman juuston. Parempi-juustoviipaleet on valmistettu ilmastolle -15 %
metaanikevyemmasta maidosta, (CH4). Lehmille sy6tetaan Hankkijan kehittamaa Fiksu-
ilmastorehua, jolla vdihennetdadan maidontuotannosta syntyvia kasvihuonekaasupaastoja.
Fiksu-rehu sisdltdd mm. Hankkijan Progres® ja Progut® -rehuinnovaatiot seki rypsipuristetta.
Helsingin Yliopiston suorittaman tutkimuksen Hankkijan ja Luonnonvarakeskuksen
yhteiskokeesta saatiin 15-20 % pienempi metaanintuotanto rypsipuristetta sisaltavilla

rehuilla sy6ttamalla verrattuna muihin ruokintoihin. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkija Oy mittaa ja seuraa jatkuvasti tytaryhtionsa, logistiikka-alan yrityksen Movere Oy:n
tilauksien toimitusvarmuutta. Vuoden 2022 toimitusvarmuus irtorehutilauksien osalta on
99,1 % (Seinajoen, Kotkan ja Turun tehtaiden osalta manner-Suomen toimituksista).
Toimitusvarmuus muodostuu toimitusaikalupauksen mukaisesti tehdysta toimituksesta.
Hyva toimitusvarmuus tukee my0s kestavaa kehitysta esimerkiksi siten, ettda mahdollisia
ylimaaraisia rehun- tai muun tuotteen hakukertoja jaa asiakkaalta tekematta kun toimitus

tapahtuu sopimuksen mukaisesti. (Lummelampi, A-J. 2023)

3 Tyon tilaajan esittely

Opinndytetyon toimeksiantajana toimii Hankkija Oy. Yritys on osa Danish Agro -konsernia,
jonka emo-osuuskunta on Danish Agro a.m.b.a. Hankkija omistaa 66 %:sti tytaryhtio
Logistiikkayritys Movere Oy:n. Movere toimittaa rehuja ja muita maatalouden tuotteita,
kaupan, metsa-, kemian- ja rakennusaineteollisuuden tuotteita yhteensa noin 80 logistiikka-
alan ammattilaisen seka 500:n kuljetusyrittdjan voimin. Movere sekda UAB Movere kuuluvat
Hankkija -konserniin, jonka emoyhtié on Hankkija Oy. (Ruoni-Makeld, M. 2023 ; Hankkija Oy,
n.d.)
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Vuonna 2022 Hankkija Oy-konsernin liikevaihto oli 958 miljoonaa euroa. Hankkija tyollistaa

1000 tyontekijaa. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkija myy mm. maatalouden tuotantopanoksia, traktoreita, tyokoneita, siemenia,
lannoitteita ja kasvinsuojeluaineita. Taman lisaksi tuotevalikoimassa ovat tuotanto- ja
kotieldinten rehut, metsanhoitoon ja metsastykseen liittyvat tuotteet, polttoaineet,
tarvikkeet ja varaosat ym. Viljelijalle on saatavana raataloityja palvelukokonaisuuksia, kuten
Alykads Maatila- tai Kasvuohjelma-kokonaisuus. Hankkijalla myydaan lisaksi remontti- ja

rakentamistuotteita. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkijalla on myymaloita yhteensa 57 toimipistettd sekd maatalousalan laajin
verkkokauppa Suomessa. Hankkijan verkkokaupasta on ostettavissa miltei kaikki samat

tuotteet kuin myymalastakin. Tasta lisda kohdassa 3.2. (Hankkija Oy, n.d.)

Puutarhaharrastajalle ja ammattipuutarhaviljelijalle on myynnissa laajasti tuotteita
Hankkijan myymaloissa ja verkkokaupassa. Yleisimmille lemmikkieldimille seka
hevostalouden harjoittajille ja harrastajille |6ytyy myo6s valikoimaa ruokinnasta varusteisiin.

(Hankkija Oy, n.d.)

Konekeskuksia Hankkijalla on kahdeksalla paikkakunnalla, joista ostettuja koneita huoltaa ja

korjaa yhteensa 120 sopimushuoltajaa. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkijalla on rehutehtaita viidessa toimipaikassa. Tehtaat sijaitsevat Turussa, Seindjoella,
Kotkassa, Sakyldssa ja Nastolassa. Kaikissa rehutehtaissa valmistetaan Hankkijan rehuja,
(erikois- ja tdysrehuja, puolitiivisteitd, tiivisteitd seka premixeja) pois lukien Nastolan yksikko.
Rehutehtaat tuottavat rehuja noin 650 miljoonaa kiloa vuodessa. Omavalmisteiset rehut
ovat myynnissa Hankkijan omissa myymaldissa ja verkkokaupassa seka jalleenmyyijilla
Suomessa. Lisadksi rehuja viedaan yli 30 maahan. Hankkijan rehujen tuotekehityksesta
esimerkkeja ovat muun muassa Racing- hevosrehusarja, Jahti&Vahti- koiranruokasarja,
naudoille suunnatut Sopivarehut® seka Progres®- ja Progut® -rehuinnovaatiot. (Hankkija Oy,

n.d. ; Hankkija Oy, n.d.)
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Tutkimuksen teon hetkelld Hankkijalla on siemenkeskuksia seka Hyvinkaalla etta Alastarossa.
Hankkija vie maailmalle, myy ja ostaa Suomessa eniten viljaa suomalaisilta viljatiloilta.

(Hankkija Oy, n.d.)

3.1 Toimialan esittely

Verkkokaupan perusperiaatteena on tuotteiden tai palvelujen tilaaminen sahkdisesti
internetin avulla. Kivijalkamyymaloiden kateismaksujen sijaan verkkokaupassa
maksuvaihtoehtoina ovat laskulle tilaaminen, ennakkomaksu, verkkopankkimaksaminen,

korttimaksu ja joillain palveluntarjoajilla lisdksi postiennakko. (Tilastokeskus; n.d.)

Digitalisaatio tarkoittaa kokonaisvaltaista tekijaa yritysten ja yhteiskunnan muutoksessa ja
kehityksessa, jossa on kayttoonotettu digitaalitekniikkaa. Digitalisaation tiedetaan
mahdollistavan kustannussaastoja yrityksille. Muun muassa sahkoiset ERP:it
(toiminnanohjausjarjestelma) yhdistavat parhaimmillaan eri yksikoita yrityksen sisalla, mutta
my0s eri yrityksia ja toimialoja. Mikali digitalisaatiota ei yrityksessa nahda tulevaisuuteen
sijoittamisena, silla voi olla paljonkin vaikutusta sen kilpailukykyyn. (Heikkinen, H. Talentree

2022)

Vuoden 2021 Digibarometrin (Mattila, J. ; Pajarinen, M. ; Seppala, T. ; Makardinen, K. ;
Neuvonen, V., 2021) mukaan Suomessa verkkokauppojen maara vuonna 2020 on ollut

Euroopan Unionin jasenvaltioiden tasoa yrityskannan 18 %:illa. (Digibarometri, 2021, s. 16)

Suomalaiset ovat kiinnostuneita ostamaan jatkossa enenevissa maarin kotimaisista

verkkokaupoista. (Posti, 2022)

Ty6elaman kehityssuuntina talla hetkella ja tulevaisuudessa vaikuttavat mm. tekoaly,
robotiikka, 3D-tulostaminen, automaatio ja koneoppiminen, avustettu dlykkyys, lisatty
alykkyys ja autonominen alykkyys. Muutosten taustalla on toivottu tyon tehostaminen,
itseohjautuvuuden lisdantyminen tyopaikoilla, taloudelliset syyt (esim. tyovoiman
vahentamisen paine) ja tarve pysya digitalisaation kehityksessa mukana. (West, D. 2015, s. 6.

; PricewaterhouseCoopers Ltd. 2017, s. 8)
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Maataloudessa, esimerkiksi tuotantoeldinten parissa robotiikka on ollut nakyvilld jo vuosia.
Ruokinta-automaatit ja lypsyrobotit alkavat olla jo useammalla tilalla arkipaivaa.
Nykypadivana on mahdollista myos esimerkiksi levittdaa boorilannoitusta metsiin dronen

avulla, tarkoituksenaan korvata perinteinen reppuruiskutus. (Tahvanainen, H. 2022)

Maatalouden digitaalisista, uusista teknologioista eri tuotantosuunnille tietoa keraa ja

valittaa www.digimaatalous.fi -sivusto, jonka takana on TTS Tyotehoseuran Kestavaa

kehitysta maatalouteen uusilla teknologioilla -hanke. Hanke on toteutettu vuosina 2019-

2022, mutta sivuston yllapitamista on edelleen jatkettu. (Digimaatalous, 2023)

Verkkokauppojen asiakkaat odottavat nykypaivana sujuvaa ja nopeaa ostokokemusta,
digitaalisten keksintdjen karkipaata. Minna Ruusuvuoren mukaan perinteisemmat
teollisuudenalat, joihin esimerkiksi maatalousala ja ladketeollisuus kuuluvat, ovat
muuttamassa motiivejaan digitaalisesta muutoksestaan tehokkuudesta kasvuun
vastatakseen nykypdivan digitaalisen kuluttajan odotuksia. (Magento Commerce, ;

Ruusuvuori M., Solteq Digital, 2020, ss. 2, 22)

Valtiovarainministerion julkaisun Pilkahduksia tulevaisuuteen — digitalisaation ja
robotisaation mahdollisuudet 10/2017 mukaan digitalisaation eteenpain kehittaminen ja sen
toteuttaminen ovat tarkeita toiminnan edistamisen perspektiivista ja tulevaisuuden
robotisaation toiminnan edellytyksien vuoksi. Samassa julkaisussa ennustetaan vuoteen
2030 mennessa palveluiden ja teknologian olevan kehittynyt enemman kuin
kokonaisuudessa tahanastisen tietotekniikan historian ajalta. (Rousku, K., Linturi, R.,

Andersson, C., Stenfors, S., Lahteenmaki, I., Karki, T., Limnéll, J. 2017, s. 18)

3.2 Hankkija Oy Verkkokauppa

Hankkija Oy Verkkokauppa, (my6hemmin verkkokauppa) on perustettu vuona 2012. Vuosina
2001-2012 verkkokauppa oli nimeltdan S-Agrinet, joka toimi enemman tilauskanavana
kirjautuneille asiakkaille. Hankkijalle tehtiin uudistus sivuston ja verkkokaupan osalta
4.6.2012, jolloin verkkokauppa yhdistettiin osaksi sivustoa. Yritys muutti nimensa vuonna

2015 ja samalla paivitti sivustonsa nykyiseksi www.hankkija.fi- osoitteeksi. S-Agrinetin



http://www.digimaatalous.fi/
http://www.hankkija.fi-/
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portaali poistui kaytosta 3.6.2012. Tarkemmin tietoa Hankkijan verkkosivustosta on

kohdassa 4.2. (Tapanainen, M. 2023)

Hankkijan verkkokauppaan voi rekisterditya ja perustaa itselleen kayttajatunnukset tai
asioida kirjautumattomana/rekisterditymattomana asiakkaana. Tunnukset omaavalle
asiakkaalle muodostuu Hankkija Oy:n asiakasnumero, jolle asiakas voi itse avata
verkkokaupassa asioidessaan myds laskutustilin Omat tiedot- osiossa. Tata palvelua
kayttamalla asiakas pystyy nakemaan kaikki omat Hankkijan kanssa tehdyt sopimukset,
hanen ostohistoriansa sekd mahdolliset olemassa olevat rahoitustiedot. Taman lisaksi
viljelijdasiakas nakee Hankkijan viljakaupan sahkoiset palvelut, kuten esimerkiksi vilja-

analyysitiedot. (Hankkija Oy, n.d.)

Hankkijan verkkokaupalla oli opinnaytetyon kirjoitushetkelld kaytéssaan
maksupalveluntarjoaja eli maksunvalittdjapalvelu Paytrail. Muita vastaavia toimijoita ovat
esimerkiksi Svea Payments ja Maksukaista seka Checkout. Maksupalveluntarjoajan
tehtdavana on mahdollistaa useat eri maksutavat verkkokaupoissa. (Penttild, E. 2020)
Sittemmin Hankkijan verkkokauppa on siirtynyt maksunpalvelutarjoajassaan Svea
Paymentsiin, vuoden 2022 lopussa. Svea Payments tarjoaa muiden
maksutoiminnallisuuksien lisaksi kuluttajarahoitus eramaksupalvelun, joka esimerkiksi

suurissa ostoissa (polttooljy ym.) voi olla hyodyksi asiakkaalle. (Hankkija Oy, n.d.)

Sesongin aikana Hankkijan sivustolla kavijéiden maara moninkertaistuu. Huippuluvut ovat
kolminkertaiset marras-tammikuuhun verrattuna. Alla olevassa kuvassa (kuva 4) on
nahtavilla tilastoa vuoden 2022-2023 sivuston kavijamaarista ilman lukuja. Lukuja ei haluttu

paljastaa, mutta kevatsesongin aikana on huomattavissa kavijamaarissa merkittava nousu.
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Kuva 4. Hankkijan vuoden (2022-2023) sivustolla kavijoiden maarat. Makeld, P. 2023.
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Hankkijan verkkokaupalla on valittavana tuotteille useita mahdollisia toimitustapoja
erityisesti kuluttajakaupassa, mutta myos muissa tuoteryhmissa. Toimitusvaihtoehtoina ovat
tuotteesta riippuen myymalanouto, Hankkija-noutopistenouto, Matkahuollon tai Postin
pakettipisteet ja kotiinkuljetus (kuva 6). Osaa tuotteista voi tilata sekalavatoimituksena,
mikali kaikkien tuotteiden toimitusvarasto on sama (kuva 5). Hankkijalla on osassa tuotteissa
kaytossa verkkokaupassaan myds Drop Shipment- toimitusmalli, jossa asiakas saa tilaamansa
tuotteen suoraan tavarantoimittajalta tai -valmistajalta ilman, etta tuote kiertaa ensin
vahittaismyyjan kautta. Muita kayt6ssa olevia toimitustapoja ovat Kaukokiito, Movere seka

PostNord. (Lahtinen, T. 2013, s. 304)

Kirjassaan Tulevaisuuden Verkkokauppa — kasvu ja kehitys, (2022) Sami Finne kertoo, etta
asiakkaat eivat oleta saavansa ilmaisia toimituksia ldhtokohtaisesti. Silla, ettad saa ilmaisen
toimituksen verkkokauppatilaukselleen on kuitenkin suotuisa vaikutus ostoksen tekoon.
Hankkija Oy:n verkkokaupan toimitusvaihtoehdoista on asiakkaalla myds valittavana
ilmainen toimitus, nouto Hankkijan myymaldsta tai nouto Hankkija 24/7 noutopisteesta
tuotteesta ja toimitusvarastosta riippuen. Finne kirjoittaa lisaksi, etta kansainvalinen
verkkokauppajatti Amazon tulee ottamaan ldhitulevaisuudessa tilauksilleen kayttoon
ilmaiset toimitukset, jotka kuluttaja saa kuitattua maksamalla vuosimaksun (Amazon Prime).
Kaytdnnossa jokaisen lisatilauksen toimitukset tulevat talléin ilmaiseksi. Finne ennustaa, etta
tama lisdisi painetta muillekin verkkokaupoille toimia vastaavanlaisesti kilpailukykynsa
sailyttadkseen. Finne kertoo kuitenkin, ettd verkkokauppojen mukautuminen paikalliseen
kulttuuriin ja asiakkaiden alueelliseen ostokayttaytymiseen on tarkeaa. (Finne, S. 2022, ss.

14, 35)
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Kuva 5. Tuotteen sekalavatoimitusmahdollisuus. Laitinen, I. 2023.
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Kuva 6. Tuotteen toimitusvaihtoehdot ostoskorissa. Laitinen, |. 2023.
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4 Hankkijan Verkkokaupan keskeiset sahkdiset jarjestelmat

Alla olevassa kaaviossa (kuva 7) mainittujen ohjelmistojen lisdksi muita tarkeita kaytossa
olevia sahkaisia jarjestelmia ovat muun muassa Svea maksuvalitys, MS Outlook, MS Teams ja

Slack-pikaviestintapalvelu. (Makela, P. 2023)
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Kuva 7. Keskeisimmat Hankkijan Verkkokaupalla kdytOssa olevat sdhkdiset jarjestelmat.

Makeld, P. 2023.
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4.1 AS400 ja Kippari-AX

AS400 on Hankkija Oy:lla kdaytossa oleva ERP eli toiminnanohjausjarjestelma (Enterprise
Resource Planning). Yleensd ERP:ssa on yhteinen tietokanta, joita yrityksen kaikki eri
toiminnat (esimerkiksi tilauskanta ja varastosaldon hallinta) kayttavat hyédykseen.

(Logistiikan Maailma®. 2023)

Ylld olevasta keskeisten verkkokaupan sahkdisten jarjestelmien kuvauksesta (kuva 7)
ndahdaan kuinka ohjelmistot ovat yhteydessa toisiinsa. Rehujen osalta kdytdssa on Microsoft
Dynamics AX-jarjestelma, jota kutsutaan Kippariksi. Kippari on rehun

toiminnanohjausjarjestelma.

Molempien jarjestelmien osalta on olemassa integraatiot Hankkijan verkkokauppaan, jolloin
esimerkiksi tuotteiden varastosaldot, ostotiedot, hinnat, asiakaskohtaiset

sopimushinnoittelut ja asiakastiedot valittyvat miltei reaaliaikaisesti eri jarjestelmien valilla.
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Kuvassa 8 on esimerkki AS400-jarjestelmaan tulleen sdkkirehutilauksen nakymasta.

(Akerlund, P. 2021)

Kuva 8. Toiminnanohjausjarjestelman tilausnakyma sakkirehujen tilauksesta verkkokaupassa.

Laitinen, I. 2021.

Tilausten selailu
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Hankkijan verkkokauppaan rekisterdityneena ja kirjautuneena eri asiakasprofiilit nakevat
automaattisesti omat sovitut tuotteiden sopimushintansa verkkokaupasta. Esimerkiksi
hevostalliasiakkuudella rekisteroitynyt asiakas nakee omat sopimushintansa
hevostarvikkeita, -varusteita ja -rehuja koskien verkkokaupasta, jotka ovat voimassa seka

verkossa ettd myymaldissa asioidessa.

4.2 Utility ja Hankkija Oy:n verkkosivusto

Hankkija Oy:n nykyinen verkkokauppa on perustettu vuonna 2012. Ennen nykyista
verkkokauppaa sen tilalla oli kdytossa S-Agrinet. Kyseinen S-Agrinet oli toiminnallisuuksiltaan
huomattavasti vahaisempi. S-Agrinetista saattoi ostaa vain tiettyja maatalouden
tuotantopanoksia. Nykyinen verkkokauppa-alusta palvelee laajasti sekd maatalousasiakkaita

etta kuluttajia.

Hankkijan sivusto ja verkkokaupan luomiseen on kaytetty Adobe ColdFusion -tuotetta, joka

ohjelmoidaan ColdFusionin oman ohjelmointikielen avulla. Tata ohjelmointia on lisaksi
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taydennetty Java-kirjastoilla. ColdFusionilld on mahdollista rakentaa dynaamisia
verkkosivustoja. ColdFusionia kayttamalla verkkosovellukset voivat keskustella erilaisten
taustajarjestelmien kanssa. ColdFusion-sivut kayttavat tavallisesti HTML-koodia seka CML-

kieltd (CFML). (Akerlund. P, 2021. ; ColdFusion User Guide n.d.)

Hankkijan Verkkokaupalla kdytdssa oleva verkkokauppa-alusta on tehty vastaamaan
yksiloityja tarpeita Hankkijan omien kehittajien toimesta. Mikdaan markkinoilla oleva valmis
alusta ei sopinut sellaisenaan ja tarvittavat muutostyot tarjottuihin alustoihin olisivat olleet
suuria. Hankkijan verkkosivut palvelevat niin montaa eri asiakasprofiilia, etta tarvittiin taysin
raataloity kokonaisuus, jotta kaikki halutut ominaisuudet sivustoon saatiin. Samalla

varmistettiin sivuston jatkokehityksen mahdollisuus.

Taman lisaksi Hankkijalla on oma asiakkuuksien hallintajarjestelma (Customer Relationship
Management, CRM), josta verkkokaupan kirjautuneena asiakkaana Omat tiedot-osion
asiakastiedot siirtyvat. Hankkijalla kdaytdssa oleva CRM on Microsoft Dynamics. CRM:lla on
mahdollista esimerkiksi hakea lahetysjoukko sahkopostikirjeille. Esimerkiksi nautarehukirje
nautakarjatilallisille tai hevostallinpitdjalle hevosuutiskirje, mikali asiakas on tuon tiedon
itsestdan jarjestelmaan rekisterdinyt ja uutiskirjeen tilannut. Asiakkuuksien
hallintajarjestelmalla myos asiakkaat pystyvat muuttamaan tai yllapitamaan osaa tiedoistaan
Hankkijan verkkokaupan Omat tiedot-osiossa. Hankkijalla kdytossa oleva ERP- eli
toiminnanohjausjarjestelma AS400 taas tuo sivustolle reaaliajassa esimerkiksi tuotteiden

myymalasaldot ja hintatiedot. (Akerlund, P. 2020)

Utility on Hankkija Oy:n sisdllénhallintajarjestelma, (CMS, Content Management System) jota
kdytetadn muun muassa Hankkijan verkkosivuston yllapitoon, eika sita ole kaytossa missaan
muualla. Myos Utilitya voidaan kehittaa jatkuvasti Hankkijan jarjestelmakehittajien toimesta.
Utilitya kayttavat kaikki sivustolle tai tuotetietoihin muutoksia tekevat tyontekijat.
Hankkijalla tyoskentelee talla hetkella kaksi kehittdjaa, joiden ansiosta nykyisen sivuston

muutos- ja kehitystyd on jouhevaa ja onnistuu tarvittaessa nopeasti. (Akerlund, P. 2021)



Rehumyyntia tukevia ominaisuuksia on Hankkijan verkkokaupassa useampi. Esimerkkina
naista viimeksi tehdyt tilaukset, (kuva 9 ja 10 alla) saatavilla olevat eri maksutavat

ostoskorissa ja raataldidyt sopimushinnat asiakkaalle (kuva 11 alla). (Akerlund, P. 2020)

Kuva 9. Viimeksi tehdyt, kopioitavat tilauksen tiedot (esimerkkikuva mobiilisovelluksesta,

sama toiminnallisuus 16ytyy myos verkkokaupasta). Laitinen, I. 2023.

22.38 all 4G ()

=
& Hankkija

Kopioitavissa olevat edelliset
tilaukset

Talta sivulta loydat luettelon edellisista tilauksistasi,
joita on mahdollisuus kopioida uudeksi tilaukseksi.
Painamalla "Kopioi ostoskoriin” -painiketta kopioituu
vanhan tilauksen tuotteet samoilla madrillé ja samaa
lahtdvarastoa kayttaen ostoskoriin. Haluttu
toimitusaika kysytaan kuitenkin ennen tuotteiden
ostoskoriin lisaamista.

Ei vanhoja tilauksia saatavilla.
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Kuva 10. Viimeksi tilaamani tuotteet, varaosat. Makela, P. 2023.
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ay OMATILI

ja yhteystiedot

Talla sivulla voit lisata ostoskoriin viimeksi tilaamiasi tuotteita. Talta sivulta ei loydy irtorehutuotteita

Kulutuskarki vasen WX400, PKB01102A 1KPL
VNPKB01102A Saldo: 114 KPL
Toimitus: 1-4 arkipaivad

Jalas L=775, 102958 1KPL
AZ102958 Saldo: 3 KPL

Toimitus: 1-4 arkipaivaa

LISAA OSTOSKORIIN

LISAA OSTOSKORIIN

Kuva 11. Mahdolliset raataloidyt sopimushinnat asiakkaalle. Makela, P. 2023.
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Q Hae tuotteita tai tietoa.

OMAT TIEDOT

VILJAN EMAPPI

»  Ennakkomaksutili

Termiinisopimukset
Sopimustuotteita ei loytynyt

Muut sopimushinnat

Nimike Allu pvm

NASU-TIVISTE LYHYTRAE IRTO (1671) 09.05.2023
MUIDEN TUOTERYHMIEN EMAPPI
HUOLTO
PEKONI 90 PP RAE (1707) 03.06.2021
AUTO-KROSSI | IRTO (2051) 16.04.2018
AUTO-KROSSI 11 IRTO (2053) 03.04.2023
AUTO-KROSSI 111 IRTO (2055) 16.04.2018

4.3 Hankkija mobiilisovellus ja eMappi®

Loppu pvm

MYYMALAT gy OMATIL /
Q @ Tilaushistoria %

ja yhteystiedot

Hinta (Alv 0%) Hinta (Alv 14%)

Hankkija mobiilisovellus (myohemmin myos mobiiliapplikaatio) on lanseerattu heindkuussa

2018 irtorehutilauksia varten maatalousasiakkaille. Video mobiilisovelluksen kayttoénottoon

tdssa: https://www.youtube.com/watch?v=epjcYBE7qSw

Mobiilisovellus ladataan puhelimelle tai tabletille sovelluskaupasta ja tunnistautumiseen

kaytetdaan Hankkija Oy:n Verkkokaupan tunnuksia. Hankkija mobiilisovelluksen toinen osa,

vilja-applikaatio Optimi-vilja-analyysipalvelu lanseerattiin vuoden 2020 aikana. Se on


https://www.youtube.com/watch?v=epjcYBE7qSw
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Hankkijan rehusopimusasiakkaan etu, jonka kdyttd on asiakkaalle maksutonta. Optimi-
palvelussa viljasta analysoidaan raaka-aineista kosteus, valkuainen, hehtolitrapaino.

Palvelussa ohrasta ja vehndsta analysoidaan lisaksi myos tarkkelys. (Hankkija Oy, n.d.)

Mobiilisovellus toimii siten, etta tieto valittyy Kipparista verkkokauppaan, jonka kautta tama
informaatio valittyy mobiilisovellukseen. Maatalousasiakas ndkee mobiilisovellukseen
rekisterdidyttydan ja kirjauduttuaan samat rehun sopimustuotteensa, jotka nakyvat hanelle

my0s verkkokaupassa. (Lassy, V. 2020, s. 46)

Kuvassa 12 on esimerkkikuva Hankkija mobiilisovelluksen irtorehun tilausnakymasta.

Kuva 12. Hankkija mobiilisovelluksen rehutilausnakyma, Laitinen I. 2021.

18.36 wil = )

3 Auto-Krossi | irto
E Tuotekoodi: 2051

Tilaa Tuotekuvau:

Paivan hinta

/TN
/TN (alv 0%)

Toimittava tehdas
Kotka rehutehdas Seindjoki rehutehdas
Siilotieto
i siflotietoa

Madra

3 ™ LISAA OSTOSKORIIN

Vuoden 2022 syksylla Hankkija Oy lanseerasi uuden sdahkdisen rehujen kuormakirjojen ja
etikettien arkistointipalvelun nimeltd eMappi®. Rehuasiakkaille suunnattu maksuton palvelu
sailyttaa asiakirjat, eli rehujen tilaukseen, toimitukseen seka rahoitukseen liittyvat
dokumentit pilvipalvelussa lakisaateisen viiden vuoden ajan. Video eMappi®:n

kadyttéonottoon tassa: https://youtu.be/4cVZknEaEKO (Hankkija Oy n.d.)



https://youtu.be/4cVZknEaEK0
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Hankkijan mobiilisovelluksesta I0ytyy myos viljakauppa-osio nimeltdan Viljan eMappi®, josta
viljelijaasiakas |0ytaa viljakaupan sopimustietonsa, viljatilityksensa seka kauppa- ja
esindyteanalyysit. Viljatiedot ovat nahtavissa sovelluksessa kolmelta kaudelta; edelliselts,

nykyiselta ja seuraavalta. (Hankkija Oy, n.d.)

5 Tutkimusosa

Opinndytteen luonnosteluvaiheessa keskusteltiin siitd, etta olisi mielenkiintoista saada
selville tarkemmin maatalousasiakkaiden mietteet rehuostojen tekemisesta verkkokaupasta.
Rehuja tilattiin asiakkaan omatoimisena ostona sahkdista kanavaa pitkin vahemman kuin
oman rehumyyjan kautta tallennettuna. Pidimme aloituspalaverin tyon
toimeksiantajapuolen kanssa, jossa yhdessa hahmottelimme asioita joita opinnaytteella olisi
tarkoitus saada kartoitettua. Taman perusteella muodostuivat kysymyspatteristot kyselyille.
Paatettiin tehda kyselytutkimus. Kyselytutkimuksen sijaan olisi voinut suorittaa
haastattelututkimuksen muutoin kuin sahkdisesti lahetettyna, mutta tuolloin tutkimuksen
tekoon olisi kulunut huomattavasti enemman aikaa ja haastateltavien kynnys vastata olisi
saattanut olla suurempi. On todennakaoista, ettd vastausprosentti on hyva ja siten saataisiin
luotettava tulos tutkimuksesta. Tama siksi, koska maatalousasiakkaiden otanta oli
lahtokohtaisesti tarpeeksi laaja ja kyselyssa kaytettiin lisdksi houkuttimena arpajaisvoittoa.
Ruokinta-asiantuntijoiden vastausten todenmukaisuutta lisasi se, etta kyselyyn vastattiin

anonyymisti.

5.1 Kyselytutkimus

Anonyymisti vastattava kyselytutkimus valikoitui tutkimusvaihtoehdoksi siita syysta, etta
vastausten maara voitaisiin maksimoida. Kyselytutkimuksen toteutus sahkoisena varmisti
vastaajalle kyselyyn vastaamisen matalalla kynnykselld, hanelle itselleen sopivana

ajankohtana.

Kyselytutkimus muodostui asiakasotannasta ja asiantuntijaotannasta. Asiakasotannaksi
valikoituivat maatalousasiakkaat ja asiantuntijaotannaksi valitsimme ruokinta-asiantuntijat.

Kyselytutkimuksen valintakriteereiksi asiakasotantaan valikoituivat maatalousasiakkaat,



27

jotka saanndllisesti tilaavat rehua Hankkijalta, mutta eivat vield verkkokaupasta tai
mobiilisovelluksella, (ei viimeisen 3 kk:n aikana). Taman lisaksi myds markkinointilupa tuli
olla saatuna, jotta kysely voitiin [ahettdaa. Ruokinta-asiantuntijoiden valinta perustui siihen,
ettad jokaisen tuotantosuunnan (sika,- siipikarja,-nauta- ja lammastalous) asiantuntija olisi
edustettuna. Maatalousasiakkaiden kyselytutkimuksessa kaytettiin mukana arvontaa, jolla
mahdollisesti parannettiin saatujen vastausten maaraa. Loppuun asti vastanneiden
asiakkaiden kesken arvottiin yhdet Hankkija-haalarit asiakkaan toivomassa mallissa ja

koossa.

Asiakkaan ostokayttaytyminen ja ruokinta-asiantuntijan ndkemys eri tilauskanavista -kyselyt
suoritettiin teemahaastattelun omaisesti. Kyselytutkimukset [ahetettiin tammikuun 2023
aikana ja on tehty tyon toimeksiantajan toiveesta Hankkijalla kayt6ssa olevalla Apsis Pro -
sahkopostilahetysjarjestelmalla (ESP, E-mail Service Provider) internetkyselyna. Kysely
toimitettiin sahkopostitse uutiskirjeen muodossa, jossa oli linkki kyselyyn. Uutiskirje toimi
saatekirjeena kyselylle. Tulokset analysoitiin Ms Excelilld. Tarkemmat tiedot kyselyiden

otannasta ja vastausprosenttitiedoista on kohdissa 6.1 ja 6.3.

5.2 Kyselytutkimuksen sopivuus SWOT:in avulla

SWOT-analyysissa eli nelikenttamenetelmassa katsotaan tutkittavasta asiasta vahvuudet,
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat, (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats).

Kuvassa 13 (alla) esitetdan esimerkkikuva SWOT-analyysista.
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Kuva 13. Esimerkkikuva SWOT-analyysistad, SRHY-Riskienhallinta. 2012-2022.

Positiiviset Negatiiviset
Sisdiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
I SWOT |
Ulkoiset | Mahdollisuudet Uhat
asiat

Kyselyn vahvuuksiksi voi lukea sen, etta vastaajat pystyvat vastaamaan kyselytutkimukseen
nimettomana. Talléin on oletettua, ettd saadut vastaukset ovat hyvin paikkansa pitavia ja
rehellisid. Taman lisdksi vahvuutena on myos kyselyn helppo toteutus sdahkdisesti. Sahkoisen
kyselyn vahvuudeksi voidaan lukea myos se, etta kyselyyn pystyi vastaamaan maaraaikaan
mennessa mihin tahansa vuorokaudenaikaan, joka vastaajille oli sopiva. Lisdksi vahvuus voi
olla kyselyyn vastanneiden mahdollisuus saada vaikutus aikaan vastauksillaan. Vahvuutena
voidaan myos pitda sitd, ettd kyselyyn osallistuneiden maatilayrittdjien kesken arvottiin

yhdet Hankkija-haalarit. Arvonnalla saattaa olla suotuisa vaikutus vastaajien maaraan.

Heikkouksina kyselytutkimuksessa on vastauksien todenmukaisuus juuri sen vuoksi, etta
tutkimus toteutetaan nimettémana. Talléin on mahdollista my0s, ettd vastaukset eivat
sisalla asiakasotannan todellisia mielipiteita. Heikkous on myds, mikali vastausprosentti jaa
kovin pieneksi. Heikkoutena voidaan my6s nahda se, etta kysely toteutetaan sahkaoiselld

alustalla eika esimerkiksi perinteisella kirjepostilla.

Mahdollisuutena kysely voi parantaa asiakaskokemusta ja lisata tietoisuutta Hankkijan
verkkokaupasta (ja/tai mobiilisovelluksesta) rehujen ostokanavana ja mahdollisesti jopa

lisata verkkokauppatilausten maaraa rehuostojen osalta.

Uhkana kyselyn toteutuksen jalkeen hypoteettinen/spekuloitu vastakkainasettelu sahkoisia
jarjestelmia kohtaan vahvistuu. Lisdksi on mahdollista, etta kyselylla ei ole vaikutusta

olemassa olevaan tilanteeseen. Uhkana voidaan myos pitaa sitd, etta kyselyn yhteydessa
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suoritettiin tuotearvonta, josta oli mahdollisuus voittaa itselleen kyselyyn vastaamisen

jalkeen Hankkija-haalarit. Arvonta voi toisinaan madaltaa kynnysta osallistua ja mahdollisesti

my0s vadristaa tuloksia, mikali tarkoituksena on vain osallistua arvontaan eika

todenmukaisesti miettia vastauksia.

5.3 Kysely maatalousasiakkaille

5.3.1 Saatekirje

Maatalousasiakkaiden saatekirje Idhetettiin uutiskirjeena ja se sisalsi linkin sdahkoiseen

kyselytutkimukseen. Jokaisella asiakkaalla oli oikeus osallistua myds Hankkija-haalareiden

arvontaan kyselyn paatteeksi jattamalla yhteystietonsa ja haalarin malli- seka kokotoive.

Kyselysta tuli saada maatalousyrittdjilta vastauksia vahintdaan 30 tilalta, jotta tulosta

voitaisiin pitda luotettavana. Vastausaikaa kyselyyn annettiin kaksi viikkoa. Saatekirje

maatalousasiakkaille on kokonaisuudessaan liitteissa numerot 1 ja 2.

5.3.2 Kysymykset maatalousasiakkaille

Kyselytutkimuksen kysymykset sisalsivat seka strukturoituja etta tausta- ja peruskysymyksia.

Seuraavassa kyselyn kysymykset maatalousasiakkaille sarkainluettelona alla (taulukko 1).

Kyselykaavake vastausvaihtoehtoineen on liitteissa numerot 5, 6 ja 7.

Taulukko 1. Sarkainluettelo maatalousasiakkaille lahetetysta kyselysta.

1.
1.Tarkenna
2.

3.

4.
4.Tarkenna
5.
5.Tarkenna
6.

7.

8.

9.

10.

Valitse tuotantosuunta

Tuotantoeldinten lukumaara, (ei EY)

Maatalousyrittdjien ikdryhma

Miten padosin tilaat rehusi (useampi vaihtoehto valittavissa)
(ei pakollinen)

Perustele tilaustapasi valinta (useampi vaihtoehto valittavissa)

Kuinka usein teet rehutilauksen, oma vastaus

Onko tilalla termiinisopimus tehtyna rehujen ostoon

Onko termiinisopimuksella vaikutusta rehujen tilaustottumuksiin
Kaytatteké muuten verkkokauppoja ostoksien tekemiseen

Onko Hankkijan verkkokauppa rehujen ostokanavana tuttu
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11. Oletko saanut rehumyyjasi tai muun Hankkijan henkilékunnan opastusta
verkkokaupan kayttoon

12. Tunnetteko Hankkijan verkkopalveluiden edut kirjautuneena asiakkaana rehujen
ostohistorian nakdkannasta

13. Hankkijalla on rehutilauksen tekoa varten oma mobiiliapplikaatio. Oletko saanut
siita tietoa

14, Mika lisdisi tilallanne kiinnostusta tehda rehuostot verkosta?

5.4 Kysely ruokinta-asiantuntijoille

5.4.1 Saatekirje

Ruokinta-asiantuntijoiden saatekirje tehtiin samalla lailla kuten maatalousasiakkaille.
Uutiskirjepohja toimitti saatekirjeen virkaa ja teksti muokattiin ruokinta-asiantuntijoille
sopivaksi. Saatekirjeen tekstissa kerrottiin, etta opinnayte toteutettiin yhdessa Hankkija Oy:n
kanssa ja kysely on osa opinndytetyota. Myos arvioitu vastaamiseen kuluva aika, kysymysten
lukumaara ja toivottu viimeinen vastauspaiva ilmaistiin saatekirjeessa. Vastausaikaa kyselyyn
annettiin kaksi viikkoa. Saatekirje ruokintasuunnittelijoille on kokonaisuudessaan liitteissa

numerot 3 ja 4.

5.4.2 Kysymykset ruokinta-asiantuntijoille

Ruokinta-asiantuntijoiden kyselytutkimuksen kysymykset sisalsivat padosin strukturoituja
kysymyksia. Sarkainluettelo ruokinta-asiantuntijoiden kyselyiden kysymyksista alla (taulukko

2). Kysely kokonaisuudessaan vastausvaihtoehtoineen liitteissa numerot 8, 9, 10 ja 11.

Taulukko 2. Sarkainluettelo ruokinta-asiantuntijoille Iahetetysta kyselysta.

1. Milla tavoin asiakkaat tilaavat sinulta rehuja (useampi vaihtoehto valittavissa)

2. Mielestasi toimivin tilauskanava (useampi vaihtoehto valittavissa)

3. Miksi / Perustelu

4, Mitka ovat tilauskanavien edut (esim. puhelinsoitto, séhkopostiviesti, tilakaynti jne.
Perustelu jokaiseen tilaustapavaihtoehtoon)

5. Mitka ovat eri tilauskanavien haitat (esim. puhelinsoitto, sahkopostiviesti, tilakaynti
jne. Perustelu jokaiseen tilaustapavaihtoehtoon)

6. Kerro asiakaspalautteesta, jota olet saanut erilaisia sahkaoisia tilauskanavia koskien

7. Oma palautteesi digitaalisista rehumyynnin kanavista (edut, haitat, muu)
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6 Kyselytutkimuksen tulokset

6.1 Maatalousasiakkaille kohdennetun kyselyn avaus- ja vastausprosenttitiedot

Maatalousasiakkaiden tutkimuksen kysely Iahti ennalta sovitut kriteerit tayttavalle otannalle
3.1.2023. Kysely lahti 1309:lle vastaanottajalle, joista 1304:lle se paasi perille ja 5 kpl

palautui toimittamattomana, (0,4 %).

Kyselyn uutiskirjeen avasi 549 kpl, eli 42,1 % vastaanottajista. Saavutettu uutiskirjeen
avausprosentti oli hyva, silla noin 22 % sahkopostikirjeen vastaanottajista avaa Suomessa
saamansa sahkdpostin. Avausprosentti muuttuu kuitenkin hieman toiminta-alasta riippuen.

(Borgmastars, E. 2021)

Kyselyn vastaanottajista 755 kpl, eli 57,9 % ei avannut saamaansa sahkdpostia ollenkaan.
Otannasta 135 kpl, (24,6 %) luki sahkopostin ja klikkasi kyselylinkin auki ja 414 kpl, (75,4 %) ei
avannut kyselylinkkia, (kuva 14 alla). Kyselyn loppuun asti vastasi 135:sta kyselyn linkin
avanneesta 93 henkil6a. Kaikista kyselyyn vastanneista 93:sta henkildsta 18 kpl, (19,4 %)
eivat osallistuneet haalariarvontaan ja loput 75 kpl (80,6 %) osallistuivat.

Maatalousasiakkaiden kyselyn vastausprosentti oli 7,1 %.

Apsis Pro -jarjestelman tuottaman raportin mukaan maatalousasiakkaiden
kyselytutkimuksen kyselyn uutiskirjeen oli avannut tietokoneella 82,9 %, mobiililaitteella

15,5 % ja useilla laitteilla 1,6 %.
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Kuva 14. Apsis Pro -sdhkopostildhetysjarjestelman tuottaman raportin kuva

maatalousasiakkaiden kyselyn toimitus- ja avaustiedoista.

= Léhetetyt sdhkopostit 111, Toimitusprosentti (E2Avausprosentti (OR) 7 Klikkausprosentti (CTOR)
Léhetetty Toimitettu Palautettu Avattu Ei avattu Klikattu Klikkaamattomat
1309 1304 (99.6%) 5 (0.4%) 549 (42.1%) 755 (57.9%) 135 (24.6%) 114 (75.4%)

6.2 Maatalousasiakkaille kohdennetun kyselytutkimuksen tulokset

Tuotantosuuntien edustuksen tulokset esitetadan Kuvassa 15. Kyselyyn vastanneista valtaosa
81/93 (87,1 %) tiloista oli tuotantosuunnaltaan nautakarjatiloja. Seuraavaksi eniten
vastaajissa oli sikatiloja 7/93 (7,5 %) ja siipikarjatiloja 5/93 (5,4 %). Lammastiloja vastaajien
keskuudessa oli vain yksi tila (1/93, 1,1 %). Lypsykarjataloutta on Suomessa kotieldinten
tuotantosuunnista eniten, joten tdma tulos on linjassa kyselyn vastauksen kanssa siina

suhteessa hyvin. (MTK, n.d.)



Kuva 15. Tuotantosuuntien edustus, prosentteina, vastanneet (kysymys 1, N=93).
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Tuotantosuuntien tarkennuksen tulokset esitetaan Kuvassa 16. Kyselyyn vastanneissa oli
suurin osuus eli 70/95 maidontuotanto/lypsykarjatiloja (73,7 %). Seuraavaksi eniten
vastanneissa oli naudanlihantuotantotiloja (7/95 eli 7,4 %). Kolmanneksi eniten oli
vasikoiden vali- ja loppukasvatustiloja, joiden osuus vastanneista oli 5/95 (5,3 %).

Yhdistelmasikaloita oli vastaajien keskuudessa 4/95 (4,2 %).
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Kuva 16. Tuotantosuunnat tarkennettuna, prosentteina (kysymys 1, tarkennus, vastanneet,

N=95).
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Tuotantosuunnat tarkennettuna

B Maidontuotanto/lypsykarjatila
B Vasikoiden vali- ja loppukasvatustila

B Naudanlihatuotanto, emolehma- ja sonnikasvatustila

Tuotantosuuntien osuus vastanneista, %

Porsastuotantotila

B Yhdistelmasikala, lihasikoja
Broilerin siitosmunien tuotanto, kananmunatuotanto
Kanan- ja kalkkunanlihatuotanto

B Vuohenmaidontuotanto

Tuotantoeldinten lukumaara kappaleittain tulokset esitetdan Kuvassa 17. Kaikki 101-300
kpl:n tilat vastaajista 35/35 (100 %) olivat nautatiloja kuva 20. Kaikki 501-1000 kpl:n tiloja
edustavat vastaajat 3/3 (100 %) olivat sikatiloja. Nautojen osalta 0-100 kpl:n tiloja oli

valtaosa 38/39 (97,4 %) vastaajista. Tama tulos on linjassa tuotantosuuntien maaran kanssa.
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Kuva 17. Tuotantoeldinten lukumaara kappaleittain, prosentteina, vastanneet (kysymys 2).
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Maatalousyrittdjien ikdryhmien tulokset esitetddn Kuvassa 18. Kyselyyn vastanneista
valtaosa 39/101, (38,6 %) olivat 51-60 vuotiaita maatalousyrittdjia. Tama tulos on linjassa
Luken ilmoittaman viljelijoiden keski-ian (53 vuotta, v.2019) kanssa. Seuraavaksi eniten
vastanneiden joukossa oli 31-40 vuotiaita 23/101 (22,8 %). Kolmanneksi eniten kyselyyn
vastasivat 41-50 vuotiaat, (21/101, 20,8 %). (Latvala, T. & Vare, M. ja Niemi, J. Luke, 2020, s.
5)



36

Kuva 18. Maatalousyrittdjien ikaryhmat, prosentteina, vastanneet (kysymys 3, N=101).
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Rehujen paaasiallisen tilaustavan tulokset esitetaan Kuvassa 19. Suurin osa vastanneista
81/105 kpl (77,1 %) vastasi tilaavansa rehunsa soittamalla omalle ruokinta-asiantuntijalleen.
Seuraavaksi yleisin rehuntilaustapa vastanneiden kesken oli 9/105 kpl (8,6 %) SMS-teksti-
/WhatsApp-viesti ruokinta-asiantuntijalle. Kolmanneksi eniten 8/105 kpl kyselyyn
vastanneista (7,6 %) kertoi tilaavansa rehunsa sdahkodpostiviestilla ruokinta-asiantuntijalle.
Kyselyyn vastanneista 5/105 kpl (4,7 %) vastasi tilaavansa rehunsa muulla tavalla. Muut tavat
olivat tarkennettuna se, ettd ruokinta-asiantuntija soittaa itse tilalle, olemassa oleva
termiinisopimus ja se, etta tilalla on tarve vain ostokivennaiselle eika rehulle. Loput 2/105
kpl vastanneista vastasivat tilaavansa rehunsa kdaymalla kivijalkamyymalassa (1/105, 1,0 %) ja
mobiilisovelluksella (1/105 kpl, 1,0 %). Nama tulokset ovat siten linjassa, koska kysely ldhti
otannalle, jotka eivat viela tilaa verkosta tai mobiilisovelluksella rehua saannéllisesti,
(viim.3kk aikana). Tuloksissa oleva mobiilisovellusta kdyttava (1/105, 1,0 %) kertookin
tilaavansa rehua noin joka toinen tai kolmas kuukausi ja paadasialliseksi rehun tilaustavakseen

kuitenkin puhelinsoiton.
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Kuva 19. Rehujen paaasiallinen tilaustapa, prosentteina, vastanneet (kysymys 4, N=105).
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Rehujen tilaustapojen perustelujen tulokset esitetddan Kuvassa 20. Rehujen tilaustapojen
perusteluksi suurin osa vastaajista valitsi vastausvaihtoehdon ”rehujen toimitus on nopeaa
kun rehumyyija laittaa heti tilauksen eteenpain”. Taman valitsi 55/193 (28,5 %) vastaajista.
Miltei saman verran (52/193, 27,0 %) vastaajista valitsi vaihtoehdon “rehumyyja on vanha
tuttu ja yhteisty6 on mukavaa ja sujuvaa”. Kolmanneksi, suhteellisen samoilla
vastaajamaarilla (43/193, 22,3 %) valitsi vastausvaihtoehdon ”voin neuvotella rehujen
hinnasta”. Taman kysymyksen tulokset ovat jatkumoa edellisen kysymyksen (kysymys 4,

rehujen paaasiallinen tilaustapa) tuloksille ja siksi paikkansapitavia.
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Kuva 20. Rehujen tilaustapojen perustelut, prosentteina, vastanneet (kysymys 5, N=193).
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Rehutilauksen tekovalin tulokset esitetdan Kuvassa 21. Suurin osa kyselyyn vastanneista

58/93 (62,4 %) tilasi rehunsa 1 krt vko - 1 kertaa kuukaudessa. Seuraavaksi suurin tulos oli 1

kk - 3 kk valein 30/93 (32,3 %) tilanneissa. Vastaajista 3/93 (3,2 %) ei tilaa ostorehua.

Kuva 21. Rehutilauksen tekosykli, prosentteina, vastanneet (kysymys 6, N=93).
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Termiinisopimuksen voimassaolon tulokset esitetdan Kuvassa 22. Termiinisopimusta ei oltu
solmittu 65/93 tilalle. Suurin osa (69,9 %) vastanneista vastasi vaihtoehdon ei.

Termiinisopimuksen kertoi 28/93 tilasta olevan voimassa (30,1 %).

Kuva 22. Termiinisopimuksen (kiinted, maaraaikainen ostorehujen hinta asiakkaalle)

voimassaolo, prosentteina, vastanneet (kysymys 7, N=93).

100%
90%
80%
70%
60%
50%

40%

vastanneista, %

30%
20%
10%

Termiinisopimuksen voimassaolon osuus

0%
Kyll3 Ei

Termiinisopimuksen voimassaolon vaihtoehdot

Kylld mEi

Termiinisopimuksen vaikutuksesta rehujen tilaustottumuksiin tulokset esitetdan Kuvassa 23.
Termiinisopimuksen voimassaololla ei ollut vaikutusta rehujen tilaustottumuksiin, kertoi
suurin osa, 69/92 (75 %) vastanneista. Vastaajista 23/92 tilasta (25 %) vastasi

termiinisopimuksen vaikuttavan rehuostojen tekoon.



40

Kuva 23. Termiinisopimuksen vaikutus rehujen tilaustottumuksiin, prosentteina, vastanneet

(kysymys 8, N=92).
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Verkkokauppojen kaytté muutoin kuin rehutilauksissa tulokset esitetaan Kuvassa 24.
Verkkokauppoja muutoin kertoi kdyttavansa 62/93 (66,7 %) vastaajista. Vain 31/93 (33,3 %)
kyselyyn vastanneista ilmoitti, etteivat he kdayta muitakaan verkkokauppoja ostoksien
tekoon. Lisaristiinvertailuna tehty kuva 62 osiossa 7.1.1, jossa selvidad muutoin

verkkokauppoja kayttavien ikdjakauma.
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Kuva 24. Verkkokauppojen kayttd muutoin kuin rehutilauksissa, prosentteina vastanneet

(kysymys 9, N=93).
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Hankkijan verkkokaupan tunnettavuus rehujen ostokanavana tulokset esitetdan Kuvassa 25.
Kyselyyn vastanneista 58/93 tilasta (62,4 %) kertoivat, etteivat he tienneet tai tunteneet
Hankkijan verkkokauppaa yhtena rehujen ostokanavana. Loput 35/93 tilasta (37,6 %) vastasi

tuntevansa.



Kuva 25. Hankkijan verkkokaupan tunnettavuus rehujen ostokanavana, prosentteina,

vastanneet (kysymys 10, N=93).
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Saatu opastus verkkokaupan kayttoon tulokset esitetdan Kuvassa 26. Suurin osa kyselyyn
osallistuneista 81/93 tilasta, (87,1 %) vastasi, etteivat he ole saaneet omalta ruokinta-
asiantuntijaltaan tai muulta Hankkijan henkil6kunnalta opastusta Hankkijan verkkokaupan

kayttoon. Loput 12/93 tilasta, (12,9 %) kertoivat saaneensa opastuksen.

42
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Kuva 26. Saatu opastus verkkokaupan kayttoon, prosentteina, vastanneet (kysymys 11,

N=93).
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Hankkijan verkkopalveluiden etujen tunnettavuus rehujen ostohistoriassa tulokset esitetdaan
Kuvassa 27. Hieman yli puolet kyselyyn vastanneista 48/93 (51,6 %) kertoivat, etteivat he
tunne Hankkijan verkkopalveluiden etuja rehujen ostohistoriassa. Edut tunsivat 45/93 (48,4
%) tilaa. Tama tieto ei aivan korreloi kysymys 10:sta saatujen tulosten kanssa, jossa kuitenkin

yli 62 % vastaajista ei tuntenut Hankkijan verkkokauppaa rehujen ostokanavana.
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Kuva 27. Hankkijan verkkopalveluiden etujen tunnettavuus rehujen ostohistoriassa,

prosentteina, vastanneet (kysymys 12, N=93).
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Tiedonsaanti Hankkija mobiilisovelluksesta tulokset esitetdan Kuvassa 28. Suurin osa
kyselyyn vastanneista, 68/93 tilasta (73,1 %) eivat olleet saaneet tietoa mobiilisovelluksesta.
Vastaajista vain 25/93 tilasta (26,9 %) kertoivat saaneensa tiedon Hankkija

mobiilisovelluksesta.
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Kuva 28. Tiedonsaanti Hankkija mobiilisovelluksesta, prosentteina, vastanneet (kysymys 13,

N=93).
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Toimet, jotka lisdisivat tilalla kiinnostusta tilata rehut verkosta tulokset esitetdaan Kuvassa 29.
Merkittavin osa, 38/91 (41,7 %) kyselyyn vastanneista kertoi selvasti edullisempien hintojen
verkosta tilatessa, rehujen hintakehityksen tulevaisuudessa, hintaneuvottelumahdollisuuden
tai termiinisopimushinnan olevan toimi, jolla lisattadisiin kiinnostusta tehda rehuostot
jatkossa verkosta. Toiseksi eniten, 18/91 (19,8 %) vastaajista ilmoittivat, etteivat verkko-
ostokset kiinnosta tai ettei mikdan saisi heita tilaamaan rehuja verkosta jatkossakaan. Taman
toimen vastanneiden idsta on tehty lisaristiinvertailu kohdassa 7.1.1 (kuva 58). Kolmanneksi
merkittavaksi tulokseksi nousi 13/91:n tilan osuudella vastanneista (14,3 %) sosiaalisen
kanssakdaymisen mahdollisuus. Kuulumisten vaihto ja rehujen lisdtietokysymykset tilausten
teon yhteydessa olivat tarkeitd maatalousasiakkaille. Neljanneksi suurin osa vastanneista
6/91 (6,6 %) vastasi helppouden tai verkkokaupan helppokayttoisyyden. Taman toimen
vastanneista on tehty lisaristiinvertailu myéhemmin osiossa 7.1.1 (kuva 57). Loput, yhteensa
16/91 (17,6 %) kyselyyn vastanneista kertoivat toimiksi/syiksi muun muassa etteivat he osaa

sanoa (5/91, 5,5 %) ja ettd he tilaisivat kylla verkosta, mikali siihen olisi tarve (4/91, 4,4 %).
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Kuva 29. Toimet, jotka lisdisivat tilalla kiinnostusta tilata rehut verkosta, prosentteina,

vastanneet (kysymys 14, N=91).
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6.3 Ruokinta-asiantuntijoille kohdennetun kyselyn avaus- ja

vastausprosenttitiedot

Ruokinta-asiantuntijoille lahti samaan aikaan (3.1.2023) Apsis Pro -jarjestelmalla
maatalousasiakkaiden kyselyn kanssa sahkopostitse uutiskirjeessa linkki, josta paasi
osallistumaan kyselytutkimuksen kyselyyn. Vastausaikaa annettiin 17.1 saakka, eli kaksi
viikkoa. Vastausajan puolen valin jalkeen, 12.1.2023 ldhetettiin vield muistutusviesti koulun
sdahkopostista ruokinta-asiantuntijoille kyselyyn vastaamisesta, silla tuohon mennessa
vastaajia ei oltu saatu yhtdan, vaikka viisi henkil6d kymmenesta oli avannut saamansa
kyselytutkimuskutsun kyselylinkin. Muistutusviestin lahetyksen jalkeen saatiin kolme

vastausta. Vastausajan paatyttya vastauksia oli edelleen kolme.

Saadakseni tarvittavan maaran vastaajia ruokinta-asiantuntijoista oli kysely ldhetettava
seuraaville kymmenelle ruokinta-asiantuntijalle. He saivat kyselyyn sahkoisen linkin suoraan
opiskelijasahkdpostista saatesanoineen 20.1.2023. Vastausaikaa annettiin sama kaksi viikkoa

kuin maatalousasiakkaille ja aiemmalle ruokinta-asiantuntijoiden otannalle. Kolme
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kymmenesta uudesta ruokinta-asiantuntijasta oli sdhképostin automaattisen vastausviestin
mukaan poissa tyotehtavista, joista vahintaan kaksi yli kyselyn vastausajan paattymisen.
Vastausajan puolessa valissa, viikon kuluttua, oli vastauksia saapunut vain yksi lisaa.
Muistutusviesti kyselyyn vastaamisesta tyétehtavissaan oleville uudelle ruokinta-
asiantuntijoiden otannalle lahetettiin 27.1.2023. Taman jalkeen oli vastauksia saapunut
maardaikaan mennessa (3.2.2023) kaksi lisaa, eli tarvittava maara ruokinta-asiantuntijoiden
vastauksia oltiin nyt saavutettu. Ruokinta-asiantuntijoita vastasi kyselyyn yhteensa kuusi

henkil6a mahdollisesta 20 henkildsta. Vastausprosentti oli siten 30 %.

6.4 Ruokinta-asiantuntijoille kohdennetun kyselytutkimuksen tulokset

Asiakkaiden kayttamat eri rehuntilaustavat ruokinta-asiantuntijoille tulokset esitetaan
Kuvassa 30. Ruokinta-asiantuntijoiden vastaanottamista eri rehun tilaustavoista
merkittavimmat olivat puhelinsoitto, WhatsApp- tai SMS-tekstiviesti, sahkdposti ja tilakaynti
(6/30, 20,0 %).

Verkkokaupasta / mobiilisovelluksen avulla tilaamalla vastasi seuraavaksi eniten vastaajista,
3/30 (10,0 %). Muu tapa tarkennettuna tarkoitti yhdelle vastaajista sosiaalisen median,

Facebookin Messenger-keskustelualustan kautta tilaamista (1/30, 3,3 %).
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Kuva 30. Asiakkaiden kdyttamat eri rehuntilaustavat ruokinta-asiantuntijoille, prosentteina,

vastanneet (kysymys 1, N=30).
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Toimivin tilaustapa ruokinta-asiantuntijan mielesta tulokset esitetdan Kuvassa 31. Suurin osa

(6/11, 54,5 %) kyselyyn vastanneista ruokinta-asiantuntijoista vastasi toimivimmaksi rehun

tilaustavaksi puhelinsoiton. Toiseksi eniten vastattiin vastausvaihtoehto sahkdposti, (3/11,

27,3 %). Vahiten vastattiin vastausvaihtoehto WhatsApp- tai SMS-tekstiviesti (2/11, 18,2 %).

Muita tilaustapoja eivat ruokinta-asiantuntijat kokeneet hyvina.
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Kuva 31. Toimivin tilaustapa ruokinta-asiantuntijan mielesta, prosentteina, vastanneet

(kysymys 2, N=11).
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Perustelu toimivimpaan tilaustapaan ruokinta-asiantuntijan mielesta tulokset esitetaan

Kuvassa 32.

Kuva 32. Perustelu toimivimpaan tilaustapaan ruokinta-asiantuntijan mielesta, oma vastaus,

suorat lainaukset (kysymys 3). Tulokset perustuvat 6:n ruokinta-asiantuntijan vastauksiin.

“Tilaus tulee kirjattua nopeasti jérjestelmddn. whatapp ei ole toisaalta asiakkaalle kellon
aikaan sidottu ja on muistista pois kun jdttdd tilauksen.” (Puhelinsoitto & WhatsApp tai
SMS-tekstiviesti)

“Helppo tarkentaa tilausta (toimitusaika yms.) ja samalla hoituu myds vahvistus tilauksen
perille saapumisesta, sekd tilataan varmasti oikea tuote. Verkkokaupassa toisinaan
tilataan véhdn sinne pdin olevia tuotteita, eikd oma myyjd ole vdlttdmdttd tarkistamassa
tilausta, kun emme niistd endd erikseen saa tietoa...” (Puhelinsoitto, WA/SMS-tekstiviesti
& sdhkoposti)

“Puhelun aikana voi asiakkaalta kysydi lisctietoja oikean rehun valitsemiseksi ja huolehtia
asiakkaan tarpeista tarkemmin. Myds lisimyynti esim. irtorehua tilatessa sékkirehut on
mahdollista” (Puhelinsoitto & sahkoposti)

“Puhelun yhteydessd voidaan pdivittdd kuulumiset samalla ja on helppo tarkentaa tarkat
tilaustiedot (siilot yms.). Mikdli tilaukset tulevat muilla tavoilla niin asiakassuhteesta ei tule
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niin tiivistd ja asiakkaan on helpompi livahtaa kilpailijalle. Samalla voi kertoa
tuotemuutoksista ja mainostaa uusia tuotteita” (Puhelinsoitto)

”Saa pdivitettyd tilan tilannetta ja rehuasioita samalla puhelulla” (Puhelinsoitto)

Puhelinsoitolla, SMS-teksti- tai WA-viestilla rehujen tilaamisen edut ruokinta-asiantuntijan

mielesta tulokset esitetdan Kuvassa 33. Suurin osa kyselyyn vastanneista 3/12 (25 %) kertoi

eduksi puhelussa olevan mahdollisuuden tehda lisamyyntia ja mahdollisuuden keskustella
rehuntilauksen yhteydessa muutakin asiakkaan kanssa. Toiseksi suurin osa vastasi (2/12,
16,6 %) WhatsApp — tai SMS-tekstiviestin olevan hyva silloin kun ei puhelimitse tavoita ja

ettd WA — tai SMS-tekstiviesti on helppo nopeaan tilauksenjattoon.

Kuva 33. Puhelinsoitolla, SMS-teksti- tai WA-viestilla rehujen tilaamisen edut ruokinta-

asiantuntijan mielesta, prosentteina, vastanneet (kysymys 4, N=12).
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Rehuntilauksenteon edut sahkopostilla jattdessa ruokinta-asiantuntijan mielesta tulokset
esitetdan Kuvassa 34. Sahkopostilla tilaamisen eduiksi ilmoitti tilauksen helpon
tarkistusmahdollisuuden suurin osa kyselyyn vastanneista 3/9, (33,3 %).
Poissaoloviestimahdollisuus lomilla ja se, ettei sdhkopostiviesti ole kellonaikaan sidottua

vastasi toiseksi eniten vastaajia 2/9,(22,2 %).
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Kuva 34. Rehuntilauksenteon edut sahkopostilla jattdessa ruokinta-asiantuntijan mielesta,

prosentteina, vastanneet (kysymys 4, N=9).
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Tilakdynnin edut rehutilauksentekotapana ruokinta-asiantuntijan mielesta tulokset esitetdaan
Kuvassa 35. Suurin osa kyselyyn vastanneista (6/10, 60,0 %), vastasi tilakaynnin eduksi sen,
ettd asiakkaalle valitaan juuri oikeat tuotteet tilakdaynnin perusteella. Toiseksi eniten

vastattiin, etta tilakaynti hoitaa asiakassuhdetta 2/10,(20,0 %).
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Kuva 35. Tilakdynnin edut rehutilauksentekotapana ruokinta-asiantuntijan mielests,

prosentteina, vastanneet (kysymys 4, N=10).
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Ruokinta-asiantuntijan mielesta kivijalkamyymaladssa kaynnin edut rehutilauksen teossa

tulokset esitetddan Kuvassa 36. Suurin osa vastaajista kertoi kivijalkamyymaldssa kaynnin

rehutilauksen tekotapana eduksi sen, etta rehutilauksen jattd hoituu muun asioinnin ohessa

2/3,(66,7 %) Toiseksi eduksi vastattiin mahdollisuus tilata myymalaan sdkkitavaraa ja ostaa

sielta yksi kerrallaan tarpeen mukaan 1/3,(33,3 %).
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Kuva 36. Ruokinta-asiantuntijan mielesta kivijalkamyymalassa kdaynnin edut rehutilauksen

teossa, prosentteina, vastanneet (kysymys 4, N=3).
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Mobiilisovelluksen tai verkkokaupan kautta rehutilauksen teon hyédyt ruokinta-
asiantuntijan mielestd tulokset esitetdan Kuvassa 37. Verkkokauppa/mobiilisovelluksen
eduiksi tilaustapana eniten vastattiin, etteivat ne ole kellonaikaan sidottuja 3/4,(75,0 %).
Taman lisaksi eduksi vastattiin, etta tilaus tallentuu asiakkaan omasta toimesta jarjestelmaan

1/4,(25,0 %).
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Kuva 37. Mobiilisovelluksen tai verkkokaupan kautta rehutilauksen teon hyodyt ruokinta-

asiantuntijan mielestd, prosentteina, vastanneet (kysymys 4, N=4).
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0%

vastaajista, %

Tilaus tallentuu asiakkaan toimesta Ei kellonaikaan sidottua
jarjestelmaan

Verkkokaupan tai mobiilisovelluksen edut osuus

Ruokinta-asiantuntijan mielesta rehutilauksen teko verkkokaupan tai
mobiilisovelluksen avulla vastaukset

Tilaus tallentuu asiakkaan toimesta jarjestelmaan Ei kellonaikaan sidottua

Puhelinsoiton, teksti- ja WA-viestin haitat rehutilauksen teossa ruokinta-asiantuntijan
mielesta tulokset esitetadan Kuvassa 38. Puhelinsoitto, WA - tai SMS-tekstiviestin haitoiksi
suurin osa (4/12, 33,3 %) vastanneista vastasi sen, ettd WA — tai SMS-tekstiviesti voi jaada
huomaamatta. Toiseksi suurin osa, (2/12, 16,7 %) vastasi haitoiksi, ettd WA — tai SMS-
tekstiviestissa ei ole poissaoloviestia loma-aikana tai etta puheluita voi vaatia useamman jos

vastaaja varattuna.
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Kuva 38. Puhelinsoiton, teksti- ja WA-viestin haitat rehutilauksen teossa ruokinta-

asiantuntijan mielestd, prosentteina, vastanneet (kysymys 5, N=12).
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Puh.soiton, SMS-teksti- tai WA -

viestin haitat osuus vastaa

Puh.soiton, SMS-teksti- tai WA -viestin haitat ruokinta-asiantuntijan mielesta
rehutilauksen tekotapana vastaukset

B Puhelinsoitto B WA- tai tekstiviesti

Rehutilauksen sahkdpostiviestilla teon haitat ruokinta-asiantuntijan mielesta tulokset
esitetaan Kuvassa 39. Sahkopostin haitoiksi suurin osa 2/7 (28,6 %) vastasivat sen, etta
sdahkopostiviesti voi jadda huomaamatta tai etta poissaoloaikana, (esim. loma) viesti ei vality

eteenpadin.



Kuva 39. Rehutilauksen sdhkopostiviestilla teon haitat ruokinta-asiantuntijan mielesta,

prosentteina, vastanneet (kysymys 5, N=7).

° 50%
SN 45%
£ 40%
g 35%
% 30%
% 25%
S 20%
3 15%
2 10%
2 5%
= 0%
'E Voi jaada Poissa ollessa viesti Joskus liian hidas Valilla viestit Aina ei koneen
2 huomaamatta  ei vality eteenpain vaativat aarella
§_ tarkennusta
= Ruokinta-asiantuntijan mielesta sahkopostiviestilld rehutilauksenteon haitat
B vastaukset
B Voi jdada huomaamatta Poissa ollessa viesti ei vality eteenpain
M Joskus lilan hidas Valilla viestit vaativat tarkennusta

B Aina ei koneen aarella

Tilakdynnin haitat ruokinta-asiantuntijan mielesta rehun tilauksen tekotapana esitetaan
Kuvassa 40. Haitoiksi tilakdynti rehun tilauksen tekotapana valtaosa kyselyyn vastanneista

kertoi tilakdynnin olevan kovin aikaa vieva 2/4, (50,0 %).
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Kuva 40. Tilakdynnin haitat ruokinta-asiantuntijan mielesta rehun tilauksen tekotapana,

prosentteina, vastanneet (kysymys 5, N=4).
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Tilakdynnin haitat osuus vastanneista, %

Aikaavieva Hidas etdyhteys Kippariin Muistiinpanot saattavat hukkua
ennen tilauksen kirjaamista

Ruokinta-asiantuntijan mielesta tilakdynnin haitat rehutilauksentekotapana
vastaukset

B Aikaavieva m Hidas etdyhteys Kippariin © Muistiinpanot saattavat hukkua ennen tilauksen kirjaamista

Kivijalkamyymaldssa kaymalla rehutilauksen teon haitat ruokinta-asiantuntijan mielesta
tulokset esitetdaan Kuvassa 41. Haitoiksi kivijalkamyymaldn kautta rehutilauksen teolle suurin
osa vastanneista (3/7, 42,9 %) kertoi henkilokunnan eritasoisen ruokintaosaamisen. Toiseksi
eniten vastaajista ilmoittivat haitaksi sen, etta myymalan rehuvalikoima on rajallinen 2/7

(28,6 %).



Kuva 41. Kivijalkamyymalassa kaymalla rehutilauksen teon haitat ruokinta-asiantuntijan

mielestd, prosentteina, vastanneet (kysymys 5, N=7).
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Ruokinta-asiantuntijan mielesta kivijalkamyymaldn kautta rehutilauksen teon haitat
vastaukset
Henkilokunnan eritasoinen ruokintaosaaminen = Myymalan rehuvalikoima rajoitettua
B Sidottu myymalan aukioloaikoihin Myyijilla ei paasya Kippariin

Verkkokaupan/mobiilisovelluksen haitat tilauskanavana ruokinta-asiantuntijan mielesta
tulokset esitetdan Kuvassa 42. Kyselyyn vastanneista suurin osa 5/7 (71,4 %) kertoi
verkkokaupan/mobiilisovelluksen haitoiksi rehun tilaustapana hinnoittelun, (ei
mahdollisuutta neuvotella tarjouksista). Loput vastaajista ilmoittivat haittana sen, ettei

asiakkaaseen muodostu kontaktia tai henkilokohtaista palvelua 2/7 (28,6 %).
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Kuva 42. Verkkokaupan/mobiilisovelluksen haitat tilauskanavana ruokinta-asiantuntijan

mielestd, prosentteina, vastanneet (kysymys 5, N=7).
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Ei mahdollista neuvotella tarjouksista

Verkkokaupan/mobiilisovelluksen haitat osuus

Asiakkaaseen ei muodostu kontaktia

Ruokinta-asiantuntijan mielestd verkkokaupan/mobiilisovelluksen haitat

rehutilauksentekotapana vastaukset

B Ei mahdollista neuvotella tarjouksista

B Asiakkaaseen ei muodostu kontaktia
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Ruokinta-asiantuntijan oma palaute digitaalisista rehumyynnin kanavista tulokset esitetdaan

Kuvassa 43.

Kuva 43. Ruokinta-asiantuntijan saama asiakaspalaute koskien erilaisia sahkoisia

tilauskanavia. Oma vastaus, suorat lainaukset (kysymys 6). Tulokset perustuvat 4:n ruokinta-

asiantuntijan vastauksiin.

“Mobiilista ei aina
heti I6ydy uutuuksia
ja ndkyy useampi
hinta.”

“Yhden asiakkaan
sovittu termiinihinta
nékyi applikaatiossa

vddrin.”

”“Wa kdtevd kun voi
laittaa
kunnhuomannut rehu
tarpeen”

“Ei ole tullut mitddn
negatiivistd,ainakaan
minun korviin.”
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Ruokinta-asiantuntijan oma palaute digitaalisista rehumyynnin kanavista tulokset esitetaan

Kuvassa 44.

Kuva 44. Ruokinta-asiantuntijan oma palaute digitaalisista rehumyynnin kanavista. Oma
vastaus, suorat lainaukset (kysymys 7). Tulokset perustuvat 5:n ruokinta-asiantuntijan

vastauksiin.

“Suurin osa asiakkaista arvostaa henkil6kohtaista palvelua jossa saa myds vinkkejéi
ruokintaan ja rehujen kdytté ohjeita.”

“Kiinnitettyjenh hintojen kanssa esim. toimii hyvin, kun vaan asiakkaat ottavat kdyttéén.”

“Hyvd, ettd nditd kehitetddn, koska osa asiakkaista tykkdd tilata ndiden kautta. Osa

asiakkaista haluaa kuitenkin olla kontaktissa myyjén kanssa, koska samalla saadaan
pdivitettyd kuulumisia molemmin puolin eikd tarvitse tehdd tikusta asiaa kun soittaa
tiloille. Monipuoliset tilaus mahdollisuudet ovat minusta tdrkeitd. Pelkké digitaalinen
tilauskanava ei ole minusta toimiva ratkaisu.”

“Puhelin,s-posti ovat eneddeelkin niitd vaihtoehtoja,joita suisittelen asiakkaita
kéyttdmddn.”

“Kun ei tule Tilaus viestid heti vihkoon laitettua vaikka viikonloppuna niin saattaa unohtua
maanantaina laittaa koneelle kun téitd paljon”

7 Yhteenveto ja johtopaatokset

Tutkimuksesta saaduista tuloksista voidaan paatelld, etta vaikka maatalousasiakkaat
kayttavat muita verkkokauppoja ostosten tekoon, rehuostoksien teko on edelleen jaljessa
digitaalisesta kehityksesta. Tama nakyy esimerkiksi kyselyn kysymyksen 9 tuloksissa, jossa
66,7 % vastaajista kdytti muutoin verkkokauppoja yksityistalouteen, mutta tuloksissa oli
nahtavissa ristiriita verkkokaupan kdyttoon rehuostoissa. Kyseessa lienee siten enemman
periaatteellinen paatos olla kayttamatta sahkaoisia tilauskanavia rehuostosten tekoon, silla
teknisestd osaamisesta ei verkkokaupan kaytto ole kiinni. Periaatteellisen paatdksen lisdksi
kyseessa on my0s sosiaalisia suhteita yllapitava tapa tehda rehutilaukset oman ruokinta-
asiantuntijan kautta. Verkkokaupasta rehuja tilaavalle maatalousasiakkaalle sosiaalisuuden
vastineeksi voitaisiin tarjota esimerkiksi hotelliy6-lahjakorttia tai Hankkijan
mobiilisovelluksen/verkkokaupan kayttajalle jarjestettya risteilya? Digitalisaation tiedetdan

olevan mahdollista vaikuttaa ihmisen sosiaalisuuteen. Nykypdivana digitaaliteknologia ei ole
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enda suurimmalle osalle irrallista osa-aluetta sosiaaliselle kanssakdymiselle tai tyosta ja
vapaa-ajasta erillistda kokonaisuutta. Toisaalta, palveluihin hakeutuminen on saattanut
vaikeutua niilta, jotka jaavat internetin ulkopuolelle. (Koiranen, I., Rdsdnen, P., S6dergard, C.

2016, s. 28)

Asiakkaiden tietdamys Hankkijan verkkokaupasta rehujen ostokanavana ei ole riittavaa.
Kyselyyn vastanneista 87,1% kertoi, ettei ollut saanut oman ruokinta-asiantuntijansa tai
muun Hankkijan henkilokunnan opastusta Hankkijan verkkokaupan kdyttéon. (Kysymys 11,

maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)

Taman lisaksi Hankkija mobiilisovelluksesta ei ollut kyselyn mukaan saanut tietoa 73,1 %

vastaajista. (Kysymys 13, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)

Asiakkaat eivat kayttaneet kyselytutkimuksen perusteella Hankkijan verkkokauppaa
juurikaan rehutilauksen tekoon. Tama on linjassa kyselyyn valitun otannan kanssa. Vastaajat
valikoituivat joukosta, jotka eivat vielda sdanndllisesti tilaa rehua verkosta tai
mobiilisovelluksen kautta. Kyselyn tuloksien mukaan asiakkaat eivat myoskaan luota siihen,
etta verkkokaupan jarjestelma tarjoaisi heille raataléidyn sopimushinnan. Kyselyn
perusteella reilu puolet vastaajista (51,6 %) eivat olleet tietoisia verkkokaupan

hinnoittelusta. (Kysymys 12, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)

Maatalousasiakkaille suunnatun kyselyn tuloksien perusteella toiseksi suurin osa (27,0 %)
vastaajista kokee puhelimitse rehun tilaamisen omalta ruokinta-asiantuntijaltaan helpoksi ja
miellyttavaksi, josta on muodostunut tuttu ja opittu tapa. Taman lisaksi myos
ruokintaneuvonnan saaminen ja ruokintasuunnittelu nousi kyselyn tuloksissa yhdeksi
tarkedksi asiaksi, joka hoidettiin henkilokohtaisessa palvelussa, esimerkiksi puhelulla tai
tilakdynnin yhteydessa. WhatsApp- tai SMS-tekstiviestiad asiakkaat kayttivat pdaasiassa silloin
tilaamiseen, kun he tiesivat jo ennalta mita ja kuinka paljon tilaavat ja mille ajankohdalle he

toimituksen haluavat. Tama selviaa kyselyn avoimista vastauksista.

Puhelinsoiton tilaustavakseen valinneiden asiakkaiden yksi yleisimmista valintaperusteista oli
hinnoittelu ja neuvottelumahdollisuus hinnasta, (22,3 %, kysymys 5). Suurin osa vastasi

puhelimella soittamalla ruokinta-asiantuntijalleen tehdyn rehutilauksen valintasyyksi
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kuitenkin nopean rehun toimituksen, (28,5 %, kysymys 5). Avoimien vastausten perusteella
(kysymykset 4. Tarkenna, 5. Tarkenna ja kysymys 14) kustannustehokkuutta heidan
mukaansa lisdsi myos se, ettd sddstyi aikaa, kun tdiden lomassa pystyi soittamaan ruokinta-

asiantuntijalle heti rehun tilaustarpeen huomattuaan.

Tehdylla termiinisopimuksella ja sen voimassaololla oli kyselyn tuloksien mukaan osittainen
merkitys asiakkaalle. Kyselyyn vastanneista maatalousasiakkaista 30,1 % kertoi heilla olevan
solmittuna voimassaoleva termiinisopimus. (Kysymys 7, maatalousasiakkaiden
kyselytutkimus) Vastanneista kuitenkin vain 25 % kertoi termiinisopimuksella olevan

merkitysta rehujen tilaustottumuksiin. (Kysymys 8, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)

Kyselyn tuloksista selvida, etta ostotapahtuma muutoin kuin sahkoisten tilauskanavien avulla
on myos sosiaalista kanssakdymista maatalousasiakkaan arjessa (14,3 %, kolmanneksi
merkittavin tulos, kysymys 14). Myds muista avoimista vastauksista maatalousasiakkaiden
kyselyssa kay ilmi, etta asiakkaat olivat kiinnostuneita henkil6kohtaisesta palvelusta, jossa

voi toisinaan rupatella myds muut kuulumiset rehuntilauksen ohessa.

Ristiinvertailu rehujen tilaustavasta tilakokoon verrattuna tulokset esitetaan Kuvassa 45.
Tilakoolla ei ollut merkitysta valittuun rehujen tilaustapaan. Yli 1000:n eldimen tiloista 7/7
(100 %) tilasi rehunsa puhelimitse soittamalla eli suhteessa eniten. Tasta tilakoosta
siipikarjatilojen edustajia oli 5/7, (71,4 %) ja loput 2/7, sikatalouden edustajia (28,6 %).
Soittamalla rehunsa tilasi 36/39 (92,3 %) 0-100:n tuotantoeldimen tilaa, joista kaikki olivat
nautakarjatiloja. Tata tilakokoa (0-100) oli vastaajien keskuudessa myos eniten ja suosituin
rehuntilaustapa oli kaikkien tilakokojen kesken soittaminen, (77,1 %). (Kysymys 4,
maatalousasiakkaiden kyselytutkimus) Kolmanneksi eniten kyselyyn vastanneista 101-300:n
eldaimen tiloista 29/35 (82,9 %) tilasi rehunsa paaasiallisesti soittamalla omalle ruokinta-
asiantuntijalleen, jotka olivat kaikki nautakarjatiloja. (Kysymykset 1 ja 2,

maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)

WhatsApp- tai SMS-tekstiviestitse rehutilauksensa suhteessa eniten teki 101-300:n eldimen
tilakoosta 5/35 (14,3 %). Seuraavaksi eniten 301-500:n eldimen tilasta 1/9 eli (11,1 %) ja
kolmanneksi 0-100:n tuotantoeldimen tilasta 3/39 (7,7 %). Kaikki WhatsApp- tai SMS-
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tekstiviestilla rehutilauksia tekevat tilakoot olivat nautakarjatiloja. Kahden muun tilakoon
osalta ei tehty WhatsApp- tai SMS-tekstiviestitse rehutilauksia. (Kysymykset 1 ja 2,

maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)

Sahkopostitse rehunsa kertoi tilaavansa suhteessa eniten 501-1000:n eldimen tilasta 1/3 eli
(33,3 %), taman vastaaja oli tuotantosuunnaltaan sikatila. Seuraavaksi eniten tilasivat 101-
300:n tuotantoeldimen tilasta 4/35 eli (11,4 %), jotka kaikki olivat nautakarjatiloja.
Kolmanneksi eniten, 0-100:n tuotantoeldimen tilasta sdhkopostitse rehuja tilasi 3/39 (7,7 %),
joista 2/3 (66,7 %) oli nautakarjatiloja ja 1/3 (33,3 %) sikatila. Kaksi muuta tilakokoa eivat
tehneet sdahkdpostilla rehutilauksia. (Kysymykset 1 ja 2, maatalousasiakkaiden

kyselytutkimus)

Kivijalkamyymalasta rehunsa tilasi vastaajista 1/35:sta, (2,9 %) tilasta, jonka tilakoko oli 101-
300 tuotantoeldinta. Verkkokaupan tai mobiilisovelluksen kautta rehunsa tilasi niin ikdaan
1/39:sta, (2,6 %) vastaajista. Tama tila oli kooltaan ilmoitettu olevan 0-100 tuotantoeldinta.
Muut tilakoot eivat ilmoittaneet tilaavansa rehua kaymalla kivijalkamyymaldssa tai tilaamalla
verkosta tai mobiilisti. Molemmat tilat olivat tuotantosuunniltaan nautakarjatiloja.

(Kysymykset 1 ja 2, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)

Muulla tavalla, (pdaosin siten, etta ruokinta-asiantuntija soittaa maatalousasiakkaalle)
ilmoitti tilaavansa suhteessa eniten 501-1000:n eldimen tilasta 1/3 (33,3 %), joka oli
tuotantosuunnaltaan sikatila. Seuraavaksi eniten 301-500:n eldimen tiloista 1/9 (11,1 %),
jonka vastaaja oli tuotantosuunnaltaan nautakarjatila. (Kysymykset 1 ja 2,

maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)
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Kuva 45. Ristiinvertailu rehujen tilaustavasta tilakokoon verrattuna, prosentteina,

vastanneet.
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Ristiinvertailu rehujen eri tilaustavoista tuotantosuuntaan verrattuna tulokset esitetaan
Kuvissa 46-50. Tuotantosuunnalla ei ollut juurikaan merkitysta rehujen tilaustapaan.
Suhteessa eniten rehujaan soittamalla, (suosituin tilaustapa) tilasi siipikarjatiloista kaikki 5/5
(100 %) kyselyn mukaan. Samoin suhteessa eniten lammastalouden edustaja (tarkemmin
vuohitalous, 1/1, 100 %) teki myos tilauksensa soittamalla ruokinta-asiantuntijalleen.
Nautatiloista 70/81 (86,4 %) teki rehutilauksen soittamalla omalle ruokinta-asiantuntijalleen,
eli toiseksi suurin maara vastaajista. Nautakarjatiloja oli eniten kyselyyn vastanneista
tuotantosuunnista. Sikatiloista 5/7 (71,4 %) teki rehutilauksensa soittamalla. (Kysymys 1,

maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)
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Kuva 46. Ristiinvertailu soittamalla rehutilauksen teosta tuotantosuunnittain, prosentteina,

vastanneet.
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Ristiinvertailu SMS-tekstiviestilla tai WhatsApp -viestilla rehutilauksen teosta
tuotantosuunnittain tulokset esitetdan Kuvassa 47. WhatsApp- tai SMS-tekstiviestitse tilasi
nautakarjatiloista 9/81 (11,1 %) rehunsa. Muut tuotantosuunnat eivat tilanneet rehua

WhatsApp- tai SMS-tekstiviestilld. (Kysymys 1, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)
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Kuva 47. Ristiinvertailu SMS-tekstiviestilld tai WhatsApp -viestilld rehutilauksen teosta

tuotantosuunnittain, prosentteina, vastanneet.
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Ristiinvertailu sahkodpostiviestilla rehutilauksien teko tuotantosuunnittain tulokset esitetaan
Kuvassa 48. Sikatalouden edustajista 2/7 (28,6 %) kertoivat tilaavansa sahkopostitse
rehujaan. Sikatalouden harjoittajat tilasivat siten suhteessa eniten sahkdpostitse.
Sahkopostilla rehujaan tilasi 6/81 (7,4 %) kaikista nautakarjatiloista. Loput tuotantosuunnat

eivat tilanneet rehujaan sahkopostitse. (Kysymys 1, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)



67

Kuva 48. Ristiinvertailu sahkopostiviestilla rehutilauksien teko tuotantosuunnittain,

prosentteina, vastanneet.
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Ristiinvertailu verkkokaupasta tai mobiilisovelluksen kautta ja kivijalkamyymalassa kaymalla
rehujen ostaminen tuotantosuunnittain tulokset esitetdaan Kuvassa 49. Kivijalkamyymalassa
kaymalla ja verkkokaupasta tai mobiilisovelluksella osti rehujaan vain nautakarjataloustilat.
Molempien tilaustapojen tulokset olivat 1/81 (1,2 %) nautatiloista tilasi rehunsa siten.

(Kysymys 1, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)
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Kuva 49. Ristiinvertailu verkkokaupasta tai mobiilisovelluksen kautta ja kivijalkamyymalassa

kaymalla rehujen ostaminen tuotantosuunnittain, prosentteina, vastanneet.
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Ristiinvertailu muulla tavalla rehujen tilaamiseen tuotantosuunnittain tulokset esitetdaan
Kuvassa 50. Muulla tavalla tilaamalla (paaasiassa siten, etta ruokinta-asiantuntija soittaa
asiakkaalle) rehunsa tilasi ja 1/7 (14,3 %) sikatalouden tuotantosuunnan edustajista eli
suhteessa eniten ja 4/81 (4,9 %) nautakarjatiloista. Muut tuotantosuunnat eivat tilanneet

talla tavalla rehujaan. (Kysymys 1, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus).
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Kuva 50. Ristiinvertailu muulla tavalla rehujen tilaamiseen tuotantosuunnittain,

prosentteina, vastanneet.
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Ristiinvertailu ikajakaumasta maatalousyrittdjien kesken rehujen tilaamiseen soittamalla
tulokset esitetddan Kuvassa 51. Suurin osa maatalousyrittdjista idsta riippumatta tilasi
rehunsa soittamalla ruokinta-asiantuntijalleen. 1alla ei ollut merkitysta paaasialliseen rehujen
tilaustapaan. Eniten rehuja soittamalla tilasi 51-60 vuotiaat 36/87, (41,4 %). Toiseksi eniten
rehuja tilasivat soittamalla 31-40 vuotiaat, (20/87, 23,0 %) ja kolmanneksi 41-50 vuotiaat
17/87 (19,5 %). Nama tulokset ovat linjassa muutoinkin maatalousyrittajien ikajakauman
kanssa, silla kyselyyn vastasi maarallisesti eniten 51-60 vuotiaita yrittajia. (Kysymys 3,

maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)



Kuva 51. Ristiinvertailu ikdjakaumasta maatalousyrittajien kesken rehujen tilaamiseen

soittamalla, prosentteina, vastanneet. (N=87)
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Ristiinvertailu SMS-teksti- tai WhatsApp -viestilla omalta ruokinta-asiantuntijaltaan rehujen

tilaamisesta maatalousyrittdjien ikdjakaumittain tulokset esitetdadan Kuvassa 52. Toiseksi

suosituin tapa kyselyn mukaan on WhatsApp- tai SMS-tekstiviestin lahetys omalle ruokinta-

asiantuntijalleen. Tama oli suosituin 31-40 vuotiaiden tilaustapa, (4/11, 36,4 %). Seuraavaksi

suosituin tapa se oli yli 60 vuotiaiden kohdalla 3/11 (27,3 %). (Kysymys 3,

maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)
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Kuva 52. Ristiinvertailu SMS-teksti- tai WhatsApp -viestilla omalta ruokinta-asiantuntijaltaan

rehujen tilaamisesta maatalousyrittdjien ikdjakaumittain, prosentteina, vastanneet. (N=11)
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Ristiinvertailu maatalousyrittdjien ikdjakaumasta sahkopostiviestilla tehtyyn rehutilauksen
tekoon omalta ruokinta-asiantuntijaltaan tulokset esitetaan Kuvassa 53. Sahkopostilla eniten
rehua tilasivat 41-50 vuotiaista 4/8 eli (50,0 %). Toiseksi suosituin (2/8, 25,0 %) tilaustapa se
oli yli 60 vuotiaiden osalta. Kyselyyn osallistuneet 18-30 vuotiaat eivat tilanneet

sahkopostilla rehua. (Kysymys 3, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)
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Kuva 53. Ristiinvertailu maatalousyrittdjien ikdjakaumasta sdhkopostiviestilla tehtyyn

rehutilauksen tekoon omalta ruokinta-asiantuntijaltaan, prosentteina, vastanneet. (N=8)
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Ristiinvertailu maatalousyrittdjien ikdjakaumasta kivijalkamyymalan kautta,
verkkokaupasta/mobiilisovelluksella tai muulla tavalla rehunsa tilaamalla tulokset esitetdan
Kuvassa 54. Kivijalkamyymalassa kdaymalla rehua tilasi 1/93 kyselyyn vastanneista (1,1 %),
jotka olivat ilmoittaneet idkseen 41-50 vuotta. (Kysymys 3, maatalousasiakkaiden
kyselytutkimus). Verkkokaupasta/mobiilisovelluksella tilasi 1/93 kyselyyn vastanneista (1,1
%), jotka olivat ilmoittaneet idkseen 51-60 vuotta. (Kysymys 3, maatalousasiakkaiden
kyselytutkimus). Muulla tavalla, (paaosin siten, ettda myyja soittaa heille) rehutilauksensa
tekevien ikdhaarukka oli seuraavanlainen; 51-60 vuotiaat 3/4 (75 %) eli suurin osa vastaajista

ja 31-40 vuotiaat 1/4 (25 %) vastaajista. (Kysymys 3, maatalousasiakkaiden kyselytutkimus)
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Kuva 54. Ristiinvertailu maatalousyrittadjien ikdjakaumasta kivijalkamyymaldn kautta,
verkkokaupasta/mobiilisovelluksella tai muulla tavalla rehunsa tilaamalla, prosentteina,

vastanneet.
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m Verkkokaupasta/mobiilisovelluksesta rehunsa tilanneiden ikdjakauma

Muulla tavalla rehunsa tilanneiden ikdjakauma

7.1.1 Lisaristiinvertailut

Tuotantosuunnan vertailu kyselyyn vastanneiden ja vastaamatta jattaneiden kesken tulokset
esitetdan Kuvassa 55. Kaikkien tilakokojen yhteenlaskettu nautakarjatilojen osuus
vastaamatta jattaneista on 1101/1343 (81,9 %), eli suurin osa. Nautakarjatilalliset olivat
edustettuna kyselyn saaneissa maatalousasiakkaissa maarallisesti eniten. Tasta syysta voitiin
olettaa, ettd myos vastausprosentti kyselyyn oli suurin sen tuotantosuunnan osalta. Samasta
syysta myos kyselyyn vastaamatta jattaneiden osuus on suurin nautatilallisten osalta.
Verratessa nautatilallisia kyselyyn vastanneita (87,1 %) ja ei-vastanneita (82,0 %) keskenaan
huomataan, ettd vastanneiden osuus on suhteessa 5,1 prosenttiyksikkda suurempi kuin
vastaamatta jattdneiden osuus. Muilla tuotantosuunnilla oli kaikilla vastaamatta jattaneiden
osuus suurempi kuin vastanneiden, niitd keskendan verratessa. Mikali haluttaisiin eriyttaa
verkkokaupan markkinointitoimenpiteita tuotantosuuntakohtaisemmin, tulisi kuvan 55

mukaan niita tehda sika-, siipikarja-, ja lammastiloille.
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Kuva 55. Tuotantosuunnan vertailu kyselyyn vastanneiden (N=93) ja vastaamatta jattdneiden

(N=1343) kesken, prosentteina (kysymys 1 ja lisaristiinvertailu ei-vastanneista).
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Tuotantotilojen tilakoon vertailu kyselyyn vastanneiden ja vastaamatta jattaneiden kesken
eldinlajeittain tulokset esitetddn Kuvassa 56. Suurin osuus vastaamatta jattaneiden kesken
oli nautakarjatalouden harjoittajilla 0-100 kpl:n eldimen tilakoossa (839/871, 96,3 %).
Lammastalouden edustajia 301-500 kpl:n tilakoossa oli 2/47 (4,2 %) eli suhteessa eniten
vastaamatta jattaneista. Suurin osa vastaamatta jattaneista sikatalouden edustajista oli
tilakooltaan 501-1000 kpl:n tiloja 46/64 (71,9 %). Vastaamatta jattaneita yli 1000 kpl:n tiloja
oli siipikarjataloudessa 89/138 (64,5 %) eli suhteessa korkein maara. Merkittavimmat erot
lisaristiinvertailun perusteella tilakoon merkityksesta vastausprosenttiin olivat sikojen 501-
1000:n tilakoossa. Tassa tilakoossa oli sikatalouden edustajia 28,1 prosenttiyksikkoa
enemman kyselyyn vastanneissa kuin ei vastanneissa. Nautojen kyselyyn vastaamatta
jattaneiden 501-1000:n eldimen tilakoossa eroa vastanneiden kesken oli 23,4
prosenttiyksikkoa, silla kyselyyn vastanneista yksikdaan vastaajista ei edustanut tuota
tilakokoa. Nautojen 301-500:n eldimen tilakoossa oli kyselyyn vastanneita 13,9

prosenttiyksikkoda enemman kuin ei vastanneita.
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Kuva 56. Tuotantotilojen tilakoon vertailu kyselyyn vastanneiden ja vastaamatta jattdneiden

kesken eldinlajeittain, prosentteina (kysymys 2 ja lisaristiinvertailu ei-vastanneista).
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Lisaristiinvertailu verkkokauppojen kaytosta muutoin verrattuna ikdjakaumaan ja
toimeen/syyhyn "helppous” tulokset esitetaan Kuvassa 57. Lisaristiinvertailu kysymyksen 14,
(mika lisaisi tilallanne kiinnostusta tehda rehuostot verkosta) syyn “helppous,
helppokayttoinen verkkokauppa” vastaukseksi ilmoittaneiden (6/91) verkkokauppojen
kayttod ostoksien teossa muutoin, (kysymys 9) vertailu osoitti, ettd 50 % vastaajista (3/6)
kayttaa verkkokauppoja muutoin ja 50 % vastaajista ei kdyta. Verkkokauppoja muutoin
kayttavien (kylld) ikdjakauma oli 2/3 41-50 vuotiaita (75 %) ja 31-40 vuotiaita 1/3 (25 %).
Vastaajat, jotka kertoivat, etteivat kayta muutoin verkkokauppoja (ei) olivat 2/3 51-60
vuotiaita (75 %) ja 1/3 31-40-vuotiaita (25 %).
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Kuva 57. Lisaristiinvertailu verkkokauppojen kaytosta muutoin verrattuna ikdjakaumaan ja

toimeen/syyhyn “helppous”, prosentteina, vastanneet (kysymys 14 ja 9, N=3).
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Lisaristiinvertailu vastauksen “ei mikaan” vastanneiden ikdjakauma tulokset esitetdaan
Kuvassa 58. Ristiinvertailu kysymyksen 14, (mika lisdisi tilallanne kiinnostusta tehda
rehuostot verkosta) vastauksen ”ei mikdan” vastanneiden (18/91) ikdjakauman tuloksista
voitiin todeta, ettd 31-40 vuotiaiden maara oli suurin, 7/18 (38,9 %). Tama on hieman
yllattava tulos, silla maatalousasiakkaiden kyselyssa eniten edustettuna (38,6 %) ovat
ikdluokkaa 51-60 vuotiaat (kysymys 3). Lisaksi tassa on huomattavissa selkea periaatteellinen
paatos olla kayttamatta tulevaisuudessakaan verkkokauppaa rehun tilaukseen. Vahiten
tdman syyn vastanneissa oli 18-30 vuotiaita (1/18, 5,6 %), mutta tama on linjassa muutoinkin

kyselyyn vahiten vastanneiden ian kanssa.
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Kuva 58. Lisaristiinvertailu vastauksen ”ei mikadan” vastanneiden ikdjakauma, prosentteina,

vastanneet (kysymys 14, N=18).
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Lisaristiinvertailu ikdjakauma verkkokauppoja muutoin kdyttavien kesken tulokset esitetdaan
Kuvassa 59. Ristiinvertailussa kavi ilmi, ettd 31-40 vuotiaiden ja 51-60 vuotiaiden osuus
verkkokaupan muussa kaytdssa oli suurin, 21/69 (30,4 %). Seuraavaksi eniten
verkkokauppoja muiden ostojen tekoon kayttivat 41-50 vuotiaat (15/69, 21,7 %). Kaikki
kyselyyn osallistuneet 18-30 vuotiaiden ikaluokassa olevat maatalousyrittajat (3/69, 4,3 %)
kayttivat muutoin verkkokauppoja, mutta eivat rehujen ostoon. Taman vertailun tuloksesta
selvida, etta verkkokaupan kayttoé rehun tilaamisessa ei ole kiinni teknisesta osaamisesta,
vaan kyseessa on kenties periaate. Asiakas kayttaytyy eri tavalla eri kauppatapahtumassa
(vrt. rehu ja esim. vaateostot). Vaateostoissa on yleensa kyse pienemmistd summista kuin
esimerkiksi rehunoston yhteydessa, jolloin ostopaatds kenties helpompi suorittaa

verkkopalveluita kayttaen.
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Kuva 59. Lisaristiinvertailu ikdjakauma verkkokauppoja muutoin kayttavien kesken,

prosentteina, vastanneet (kysymys 9, N=69).
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7.1.2 Yhteenveto kestavan kehityksen nakokulmasta

Kestavan kehityksen ndakdkulmasta yhteenvetona verkkokaupan ja mobiilisovelluksen kautta
tilatessa ei tule matkustuskustannuksia rehunostokaynnistda myymalaan ja
puhelinsoitolla/viestilla rehujen tilaaminen on ekologisempaa kuin tilakdynti tai
myymalakaynti. Nama sdastavat asiakkaalta (ja myo6s ruokinta-asiantuntijalta) aikaa,
polttoainetta ja muita resursseja muuhun tyontekoon, kun ei tarvitse lahtea hakemaan
vaikkapa yhta rehusdkkia erikseen myymalasta. Toisaalta, kuten jo aiemmin
kyselytutkimuksen tuloksissa on todettu, soitto- tai viesti omalle ruokinta-asiantuntijalle,
mahdollinen myymala- tai tilakaynti ovat asiakkaan arjessa sosiaalisen kanssakdymisen
mahdollisuuksia, jotka saattavat muutoin maatalousyrittdjan tyossa olla melko vahaisia.
Samalla ruokinta-asiantuntijan ndkokulmasta ne hoitavat ja yllapitavat asiakassuhdetta.
Siten on tarkedaa, etta digitaalisten palveluiden lisdksi on tarjolla fyysinen, perinteinen tapa

asioida.
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8 Tulosten pohdintaa ja kehitysehdotukset

Kyselytutkimuksen tulokset ovat mielestani suurella todennakoisyydella oikeita. Perustan
vaittdmani siihen, etta kyselyt toteutettiin anonyymisti ja uskon, etta se edesauttoi
rehellisten vastausten saamisessa. Tehdyssa tutkimuksessa on osoitettu, etta koska niin
moni maatalousasiakas oli vakaasti ajatellut jatkavansa rehujen tilaamista tismalleen
samalla, hyvaksi todetulla tavalla kuten aiemminkin (puhelimitse soittamalla, SMS-teksti- tai
WA- viestilld ja sahkodpostitse tilaamalla) epailen tuloksen pitdvdan myds hyvin paikkansa.
Saadut tulokset avoimista kysymyksista maatalousasiakkaiden kyselyssa ilmaisivat hyvin
heidan mielipiteensa, eritoten verkosta rehujen tilaamisen suhteen toistaiseksi. Hankkijan
Rehuliiketoiminta mittaa asiakkaiden tyytyvaisyytta saannollisin valiajoin ja tekee saamiensa
vastausten perusteella tarvittavat mahdolliset toimenpiteet. Mielestani tekemani
kyselytutkimus oli silti tarpeen ja validi, silla kysymykset oltiin raataloity juuri verkkokauppaa
ja sahkoisia tilaustapoja ajatellen, jotta niista saatiin uutta tietoa. Kyselysta saadut tulokset
eritoten verkkokaupan kasityksista olivat tarpeellisia, siten mielestani myos merkittavia.

Osaa tuloksista kaytettiin hyddyksi jo opinnaytteen kirjoitusaikana.

Ruokinta-asiantuntijoiden kyselyn vastausten perusteella mielestdani myds he olivat
tyytyvaisia nykyisiin kdytanteisiin. Avoimista vastauksista kuitenkin erottui myos se, etta
heidan mielestaan sahkaoisia tilaustapoja tulee olla asiakkaiden saatavilla ja ne ovat katevia,
mutta myos perinteisia tilaustapoja tarvitaan. Kyselytutkimuksen ja opinndytteen
tarkoituksena olikin tuoda esille yhtena tilauskanavana sahkoiset asiointitavat niin
kutsuttujen perinteisten tilaustapojen lisaksi. Mikali osa maatalousasiakkaista tilaisi toisinaan
rehunsa verkosta esimerkiksi sellaisessa tilanteessa, jossa on mahdollista tilata tutut rehut
uudelleentilauksena ja tieto uudelleentilauksesta menisi sahképostina automaattisesti myos
asiakkaan omalle ruokinta-asiantuntijalle, voisi tdma sadstaa ruokinta-asiantuntijan aikaa.
Muissa, enemman ruokinnan suunnittelua vaativissa rehutilauksissa, esimerkiksi ruokinnan
muutostilanteissa maatalousasiakkaat kayttaisivat “perinteisia” tilaustapoja, joihin ovat
mieltyneet. Tama voisi keventda ruokinta-asiantuntijoiden tyokuormaa, johon saamissani
kyselyn vastauksissa my0s viitattiin. Ruokinta-asiantuntijoiden kyselyn vastauksien saaminen

oli mielestani suhteellisen kovan tyon takana, josta voidaan paatelld, etta verkkokaupan
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kehittaminen rehumyynnin osalta herattda mahdollisesti vield vastustusta tai kenties jopa

pelkoa.

Ruokinta-asiantuntijoilta olisin saattanut lisdksi kysya heidan kyselytutkimuksessaan, etta
kuinka kauan he ovat tehneet nykyista tyétaan. Taman olisin tehnyt kyselyssa toisin. Siten
olisin voinut verrata ristiin onko tyékokemuksella vaikutusta vastauksiin. Olisiko
kivijalkamyymalasta rehunsa tilaavien maara ollut suurempi kyselyyn vastanneiden kesken,

mikali kyselytutkimus olisi toteutettu ennen koronaa?

Hankkija Oy:lla on paljon rehua ostavia asiakkaita. Miten osan rehutilausten teosta voisi
ohjata mahdollisesti myds digitaalisiin tilauskanaviin? Minka toimien seurauksena Hankkijan
rehua ostavat asiakkaat saataisiin tilaamaan rehua lisaksi enenevassa maarin sahkaoisia
tilauskanavia myoéten? Kehitysehdotuksena verkkokaupalle tarjotaan ruokinta-asiantuntijoita
varten sdahkdisen oppaan tekoa, milla he mahdollisilla tilakdaynneilld tai muutoin asiakasta
kohdatessaan voivat perehdyttaa asiakkaan verkkokaupan rehutilausjarjestelmaan

esimerkiksi mobiililaitteella.

Kehitysehdotuksena verkkokauppaan tarjotaan tavoitettavuuden lisdamista verkkokaupassa
ruokinta-asiantuntijoiden osalta. Tama tarkoittaisi sita, etta osalla ruokinta-asiantuntijoista
olisi sdanndlliset chat-ajat sivustolla eri tuotantosuuntien osioissa. Tama on Kantarin
toteuttaman Rehun asiakastyytyvaisyyskyselyn (2020) tuloksista kehitettya. (Pirttijarvi, R.,
Viljakainen, M. & Kallinen A., Kantar TNS Oy, 2021)

Mahdollisena lisakehitysehdotuksena voisi olla tavoite vuoteen 20XX mennessa saada
lisattya verkkokauppaan rehua tilaavia maatalousasiakkaita noin XX % opinndytteen
kirjoitushetkeen verrattuna. Tall6in ruokinta-asiantuntijoilta voisi vapautua resursseja

uusasiakashankintaan, jolloin asiakasvirtaa voidaan saada kokonaisuudessaan lisattya.

Lisaksi voisi miettia mita riskeja liittyy verkkokaupan toiminnallisuuksiin, mikali
mobiilisovelluksen tai verkkokaupan tilausvolyymi rdjahdysmaisesti kasvaa. Vaatiiko ison
tilausmassan valvominen jopa rekrytointia? Mitka asiat tulee eliminoida, mihin

verkkokaupan tulee varautua tulevaisuudessa?
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Mielenkiintoista olisi myds myohemmin tutkia oliko tekemallani tutkimuksella vaikutusta
siihen, tuliko verkkokauppa tutummaksi maatalousasiakkaiden keskuudessa yhtena

tilauskanavana tai lisdsikd se muutoin tietoisuutta Hankkijan verkkokaupasta.

9 Reliabiliteetti ja validiteetti

Tutkimuksesta voidaan maaritellda onko tutkimusmenetelma validi ja reliaabeli tai ovatko
tutkimuksesta saadut paatelmat valideja ja reliaabeleja. Tutkimusmetodia valitessa on

tarkeaa ajatella, millaista tietoa halutaan saada. (Hiltunen, L. 2009)

Kyselytutkimus valikoitui tdhan opinnadytteeseen tutkimusmetodiksi siitd syysta, jotta saadut
tulokset peilaisivat haastateltavien mielipiteitd mahdollisimman todenmukaisesti. Padpaino
tutkimuksessa on asiakkailta saaduissa vastauksissa ja niiden analysoinnissa. Tuloksien
validius on hyva silloin, kun saadut tulokset tukevat tiedossa olevaa teoriaa tai parantavat
sitd. Taman opinnaytteen validiteetti on hyva, kun kyselylomakkeisiin valikoituvat
oikeanlaiset kysymykset ja saatujen vastausten maara on riittava. Tutkimustulos on
luotettava kun ennalta maaritetty otanta, maatalousasiakkaiden vastauksia vahintaan 30

tilaa ja ruokinta-asiantuntijoiden vahintdan 5 henkil6a, on saavutettu. (Hiltunen, L. 2009)

Kyselytutkimuksen kysymykset ovat johdettu tutkimusongelmista, tama tukee
reliabiliteettia. Voidaanko kysymykset toistaa ja saada samat vastaukset jos kysely toistetaan
kohtuullisen ajan kuluttua? Tutkimus samalle otannalle on toistettavissa ja samat tulokset on
saatavissa vastaukseksi. Tama on todennettavissa silla, etta kyselytutkimukseen valikoitunut
otanta ei sdannodllisesti kayta sahkoisia tilauskanavia rehua tilatakseen vaikka muutoin
verkkokauppoja kayttavatkin, (66,7 % vastaajista). Voitaneen todeta, etta reliabiliteetti tassa
tutkimuksessa on myos hyva. Kyselytutkimus toteutettiin nimettomana seka selkeasti
tulkittavilla kylla/ei —vastausvaihtoehdoilla, jolla vaikutusta reliabiliteettiin. (Hiltunen, L.

2009)
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Liite 1. Maatalousasiakkaiden kyselyn saatekirje 1/2. (Makel3, P.2023)

31.202316.29 Apsis Newsletter Pro

g
Hankkija Wil =R

OSALLISTU HAASTATTELUTUTKIMUKSEEN

Kyselyssa on 14 kysymysta ja vastaaminen vie vain muutaman
minuutin. Kysely toteutetaan nimettdmana. Kysely toteutetaan
Hankkijalle ja on osa opinndytety6ta Biotalouden liiketoiminnan
kehittdmisen koulutusohjelmassa. Kyselyyn vastanneiden kesken
arvotaan yhdet Hankkija-haalarit. Jattamalla yhteystietosi kyselyn
lopussa sille varattuun paikkaan osallistut arvontaan. Arvonnan jalkeen
yhteystiedot havitetaan, eika niita kaytetd muuhun. Kyselyn vastauksia
kasitelladn anonyymisti, vaikka osallistuisit arvontaan.
Vastauksia toivotaan 17.01.2023 mennessa.
Arvonta suoritetaan 3.2.2023.

Kiitos osallistumisesta jo etukateen!

Ystavallisin terveisin, Ida Laitinen
ida-loviisa.laitinen@student.hamk.fi
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Liite 3. Ruokinta-asiantuntijoiden kyselyn saatekirje 1/2. (Makel3, P. 2023)

3.1.202316.30 Apsis Newsletter Pro

Z
Hankkija SHODO

OSALLISTU HAASTATTELUTUTKIMUKSEEN

Kyselysséa on 7 kysymysta ja vastaaminen vie vain muutaman minuutin.
Kysely toteutetaan nimettémana. Kysely on osa opinnaytetyota
Biotalouden liilketoiminnan kehittdmisen koulutusohjelmassa ja

toteutetaan yhdessa Hankkijan kanssa. Kyselyn vastauksia kéasitellaan

anonyymisti.
Vastauksia toivotaan 17.01.2023 mennessa.

Kiitos osallistumisesta jo etukateen!

Ystavallisin terveisin, Ida Laitinen
ida-loviisa.laitinen@student.hamk_fi
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Liite 5. Maatalousasiakkaiden kyselytutkimuksen kysely 1/3. (Makeld, P. 2023)

31.202316.30 Osallistu haastattelututkimukseen ja voita Hankkija-haalarit!

Haastattelukysymykset maatalousasiakkaat

1. Valitse tuotantosuunta

[;] Mautakarja
[] sikatalous
[ siipikarja

[ Lammastalous

Tarkenna:
esim. emolehmat, porsaswvalitys ym.

2, Tuotantoeliinten lukumiiri
{huom. &i EY)

0-100
101-300

000

301-500

-
J

Q€

501-1000
yli 1000

3. Maatalousyrittidjien ikiryhma

[ 1830w
[ 3140w
[ 41-50v
[ 5160w
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Liite6/11

Liite 6. Maatalousasiakkaiden kyselytutkimuksen kysely 2/3. (Mékel&, P. 2023)

31.2023 16,30 Osallistu haastattelututkimukseen ja voita Hankkija-haalarit!

[ ylieow

4. Miten pédosin tilaat rehusi

soittamalla rehumyyjalle

tekstiviestilld&\Whats App-viestilla rehumyyjille
sahkopaostilla rehumyyjalle

kaymalla kivijalkamyymalassa

tilaamalla verkkokaupasta

O00o0aag

muu tapa, (tarkenna alle tekstikenttaan)

Tarkenna

5. Perustele tilaustapasi valinta

_] rehumyyja on vanha tuttu ja yhieistyd on mukavaa ja sujuvaa

rehujen toimitus on nopeaa kun rehumyyja laittaa heti tilauksen eteenpéin
| woin neuvoltella rehujen hinnasta

| woin neuvotella pidemmastd maksuajasta

(] woin keskustella samalla myyjan kanssa eldinten ruokinnasta

_J muu syy, mika (tarkenna alle tekstikenttaan)

Tarkenna

6. Kuinka usein teet rehutilauksen, oma vastaus

7. Onko tilalla termiinisopimus tehtyni rehujen ostoon
O kyla
O el

8. Onko termiinisopimuksella vaikutusta rehujen tilaustottumuksiin

O kyha

Y
oel

9. Kiiytiittekd muuten verkkokauppoja ostoksien tekemiseen
(vaatteet, kodintekniikka, matkustaminen ym.)

O kyla

Y .
weoel

10. Onko Hankkijan verkkokauppa rehujen ostokanavana tuttu

O kyha

s f
\\ el
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Liite 7. Maatalousasiakkaiden kyselytutkimuksen kysely 3/3. (Makel&, P. 2023)

31.202316.30 Osallistu haastattelututkimukseen ja voita Hankkija-haalarit!

11. Oletko saanut rehumyyjisi tai muun Hankkijan henkilokunnan opastusta
verkkokaupan kiiyttoon

O kyha

)
Soen

12, Tunnetteko Hankkijan verkkopalveluiden edut kirjautuneena asiakkaana rehujen
ostohistorian nikikannasta
(Ostohistaria, rahtikirjat ja tuoteselosteet tilauskohtaisesti).

O kyla

"

\oen
13. Hankkijalla on rehutilauksien tekoa varten oma mobiiliapplikaatio. Oletko saanut
siitii tietoa

O kyba

O en

14. Mikai lisdisi tilallanne kiinnostusta tehdi rehuostot verkosta?

Kiitos osallistumisesta!

Jata yhteystietosi alle (nimi, puh.nro, osoite ja s-posti), mikdli haluat osallistua Hankkija-haalareiden arvontaan.
Kirjaa myds toivomiesi haalareiden kokonumero ja tieto siitd, toimitetaanko miesten vai naisten malli.

g
Hankkija

Peruuta ] Laheta

https:ffwww.anpdm.comipublic/run-survey.aspx 7ld=4 3435941 7448465944 7940 & Sessionld=E638083 5664 50984964 & Type=8&PreviousPage=4247... 313
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Liite 8. Ruokinta-asiantuntijoiden kyselytutkimuksen kysely 1/4. (Makeld, P. 2023)

3.1.202316.28

Haastattelukysymykset ruokinta-asiantuntijoille

Osallistu haastattelututkimukseen ja vaikuta!

1. Milli tavoin asiakkaat tilaavat sinulta rehuja
Valitse

[ o e Y

puhelinsoitolla

WhatsApp- tai tekstiviestila

sahkdpostilla

tilakaynnin yhteydessa

kaymalla kivijalkamyymalassa
verkkokaupasta / mobiilliapplikaation avulla

muulla tavalla, (tarkenna alle tekstikenttaén)

Tarkenna muu tapa

2. Mielestiisi toimivin tilauskanava

1000000

[
|-

puhelinsoitto

WhatsApp- tal tekstiviest]

séhkiiposti

tilakaynti

kaymalla kivijalkamyymalassa
verkkokaupasta / mobiiliapplikaation avulla

muu tapa, (tarkenna alle)

Tarkenna muu tapa

https:ffeww.anpdm.comipublic/run-survey.aspx 7|d=4 343594174464 358437040 & Sessionld=E63808356 52498542808 Type=8&PrevicusPage=4247 ... 1/4
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Liite 9. Ruokinta-asiantuntijoiden kyselytutkimuksen kysely 2/4. (Makel3&, P. 2023)

3.1.2023 16.28 Osallistu haastattelututkimukseen ja vaikuta!

3. Miksi / Perustelu

4. Mitki ovat eri tilauskanavien edut

puhelinsoitto, WA - tai tekstiviesti

sithkiposti

tilakéynti

asiointi kivijalkamyymiiléissi

verkkokauppa / mobiiliapplikaatio

https:ffeww.anpdm.comipublic/run-survey.aspx 7|d=4 343594174464 358437040 & Sessionld=E63808356 52498542808 Type=8&PrevicusPage=4247 ... 2/4
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Liite 10. Ruokinta-asiantuntijoiden kyselytutkimuksen kysely 3/4. (Makel3, P. 2023)

3.1.2023 16.28 Osallistu haastattelututkimukseen ja vaikuta!

muu tapa

5. Mitki ovat eri tilauskanavien haitat

puhelinsoitto, WA- tai tekstiviesti

siihkiposti

tilakiynti

asiointi kivijalkamyymiilissi

verkkokauppa / mobiiliapplikaatio

muu tapa

https:ffeww.anpdm.comipublic/run-survey.aspx 7|d=4 343594174464 358437040 & Sessionld=E63808356 52498542808 Type=8&PrevicusPage=4247 ... 3/4
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Liite 11. Ruokinta-asiantuntijoiden kyselytutkimuksen kysely 4/4. (Makela, P. 2023)

31.202316.28 Osallistu haastattelututkimukseen ja vaikuta!

6. Kerro asiakaspalautteesta, jota olet saanut erilaisia sihkéisii tilauskanavia koskien

7. Oma palautteesi digitaalisista rehumyynnin kanavista
(edut, haitat, muu)

Kiitos vastauksista!
(X ﬁ
Hankkija

Peruuta N Lahets
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