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Verkkokaupan perustaminen ja erilaiset 
mallit ruoan verkkomyyntiin



Perttu Tolvanen on verkkokauppojen suunnittelun, 
arkkitehtuuriratkaisujen ja kumppanivalintojen 
asiantuntija. Perttu on konsulttiyhtiö North Patrol 
Oy:n konsultti ja omistaja. North Patrol on 
digitoimistoista ja järjestelmätoimittajista 
riippumaton toimija, joka auttaa asiakkaita 
suunnittelemaan digitaalisia palveluita, valitsemaan 
sopivimmat teknologiat ja kilpailuttamaan 
osaavimmat kumppanit. 

Blogit:

https://vierityspalkki.fi/

https://web-ostajanopas.fi/

Perttu Tolvanen

https://vierityspalkki.fi/
https://web-ostajanopas.fi/


North Patrol on digitaalisen viestinnän ja 
liiketoiminnan asiantuntija. Autamme 
kirkastamaan digiprojektin tavoitteet ja 
palvelukonseptin. Löydämme puolueettomasti 
oikeat vastaukset teknologia- ja 
arkkitehtuurikysymyksiin. Kilpailuttamisessa ja 
yhteistyökumppanin valinnassa varmistamme 
hankintaprosessin onnistumisen.

www.northpatrol.fi

Digitaalisten 
ratkaisujen 
suunnittelija

http://www.northpatrol.fi/


Ohjelma

ÅRuoan verkkomyynnin erityispiirteet

ÅOman kaupan perustamisen neljä isoa päätöstä: 

ï Päätös 1: Perustanko verkkokaupan oman sivuston rinnalle vai korvaanko verkkokaupalla nykyisen 
sivuston? 

ï Päätös 2: Oman kaupan konsepti selväksi: tuotteistus, maksuväylät ja logistiikkaratkaisut

ï Päätös 3: Minkä verkkokauppajärjestelmän valitsen?

ï Päätös 4: Tarvitsenko teknisen kumppanin pystytykseen ja millainen olisi sopiva?

ÅYhteenveto



Ruoan verkkomyynnin erityispiirteet
Χ ǾŜǊƪƪƻƪŀǳǇǇŀǘŜƪƴƛƛƪŀƴ 

näkökulmasta



ÅEsimerkkinä Valion VALO

Logistiikkaan ei ole 
valmispalveluita tarjolla 

samalla tavalla kuin 
άǇŀƪŜǘǘƛƪŀǳǇǇŀŀƴέ ƻƴΦ 9ǎƛƳΦ 
monet isot tuottajat hoitavat 

itse kuljetuksensa tai ovat 
ulkoistaneet myynnin ja 

logistiikan Valiolle (VALO-
tilauspalvelu).



Moni toimija hoitaa kuljetukset 
itse, tai paikallisten/pienten 

kumppaneiden kanssa.

Toimituslogistiikka on yllättävän 
usein täysin irrallaan 

verkkokaupan toiminnasta, esim. 
VR pyytää asiakkaita valitsemaan 

vain toimitusikkunan (4h) 
ostosta tehtäessä.



Annosten myyminen on 
keskittynyt välittäjäpalveluihin 

(Foodora, Wolt), koska 
toimituslogistiikan hallinta on 

vielä paljon kylmätuotteita 
haastavampi asia.

Kuluttajien kannalta 
välittäjäpalveluiden edut ovat 

myös selkeitä, joten tämä 
kehitys varmasti jatkuu, vaikka 
tuottajien kannalta ilmiössä on 

myös kääntöpuoli.



Yksikään 
verkkokauppajärjestelmä ei 

ole suunniteltu näin 
άƳƻƴƛƳǳǘƪŀƛǎǘŜƴέ 

tuotteiden ostamiseen. 

Jos sopivan paketin valinta 
edellyttää useiden 

lisävalintojen tekemistä, 
useiden 

verkkokauppajärjestelmien 
kanssa ollaan ongelmissa. 



έ±ŜǊƪƪƻƪŀǳǇǇŀƳŀŀƛƭƳŀέ ǇȅǀǊƛƛ ǇŀƭƧƻƴ 
yksinkertaisen pakettikaupan ympärillä. Esimerkiksi 
elintarvikkeiden myyntiin tai laajemmin ruoan 
verkkomyyntiin ei ole vielä syntynyt samanlaista 
ekosysteemiä ja palvelutarjontaa.



Päätös 1: Perustanko verkkokaupan oman sivuston rinnalle vai 
korvaanko verkkokaupalla nykyisen sivuston? 



Esimerkkinä Atria



Esimerkkinä Atria Oma sivusto ja verkkokauppa 
voivat elää rinnakkain aivan 

onnellisesti pitkäänkin. 

Etenkin jos kaikkia tuotteita ei 
vielä myy verkkokaupassa, on 

rinnakkaismalli järkevä.

Esim. Atria myy kuluttajille 
lihaa erillisen lihakauppa-
verkkokaupan kautta ja 

yritykset taas voivat tilata 
VALO-verkkokaupasta Atrian 

lihoja. 



Verkkokaupan ensimmäinen vaihe 
on yleensä oman sivuston rinnalla / 

kyljessä.

Esim. tässä Bistro Naapuri perusti 
Ǿƛƛƪƻǎǎŀ έbƻǳǘƻǇŀƭǾŜƭǳέ ςnimellä 

olevan annosten 
ulosmyyntiverkkokaupan nykyisen 

sivuston yhteyteen.



Verkkokaupan ensimmäinen vaihe 
on yleensä oman sivuston rinnalla / 

kyljessä.

Esim. tässä Bistro Naapuri perusti 
Ǿƛƛƪƻǎǎŀ έbƻǳǘƻǇŀƭǾŜƭǳέ ςnimellä 

olevan annosten 
ulosmyyntiverkkokaupan nykyisen 

sivuston yhteyteen.



Monella verkkokaupan alueella on 
aivan tyypillistä, että verkkosivusto 

ei osaa myydä, vaan keskittyy 
markkinointiin.

Myynti tapahtuu jonkun 
rinnakkaisen palvelun kautta.



Jos oma verkkosivusto on kunnossa, kannattaa 
tehdä verkkokauppa ensin sen rinnalle/kylkeen.



Päätös 2: Oman kaupan konsepti selväksi: tuotteistus, 
maksuväylät ja logistiikkaratkaisut



Oman kaupan konsepti selväksi

1. Ovatko palveluni ja tuotteeni helposti ostettavia? 
Onko palveluilla ja tuotteillani kiinteät, selkeät 
hinnat? Olenko valmis hinnoittelemaan kaikki 
tuotteeni ja palveluni avoimesti?

2. Mitä kaikkia maksutapoja haluan tarjota 
asiakkailleni? Minkä maksuvälittäjäoperaattorin 
kanssa teen sopimuksen?

3. Onko minulla suunnitelma tuotteiden ja 
palveluiden toimittamiseksi asiakkaalle? Mitä tämä 
suunnitelma edellyttää 
verkkokauppajärjestelmältä?



Maksuväyläratkaisut Suomessa

ÅVaihtoehtoja Suomessa mm.

ÅPaytrail(alunperin kotimainen, nykyisin Netsin omistama)

ÅCheckout(nykyisin ainut kotimainen, koska OP:n omistama)

ÅKlarna(ruotsalainen, toimii hyvin Suomessa myös)

ÅMuitakin vaihtoehtoja on runsaasti, esim. Bambora, Svea 
(entinen Maksuturva), jne.

ï Jos käyttää valmiita verkkokauppajärjestelmiä, ne 
yleensä tukevat suosituimpia maksuväyliä suoraan. Erot 
teknisessä toimivuudessa ovat hyvin pieniä.

ï Hinnoittelussa erot ovat yleensä aika pieniä. Useimpien 
kk-maksu on ~50 euroa + kuluja maksutapahtumista 
(riippuen käytetystä maksuvälineestä). 

ï Huom! Nämä sopimukset ja kulut ovat aina erillisiä itse 
verkkokauppajärjestelmästä. Verkkokauppajärjestelmän 
valinta ei vaikuta näihin.

Suosittu esim. vaatekaupassa (jossa 
paljon palautuksia), koska tarjoaa 
asiakkaille maksuaikaa, eli toimii 
ǘŀǾŀƭƭŀŀƴ έǇƛƪŀǾƛǇǇŀŀƧŀƴŀέ ǎŀƳŀƭƭŀ 

kun hoitaa maksuasiat.

Selkeästi monimutkaisin 
palveluiden tuotteistus, joten 
kauppiaana kannattaa lukea 

sopimusehdot tarkkaan ennenkuin 
allekirjoittaa.

OP-omistus tuonut lisää 
kyvykkyyksiä esim. maksujen 

pilkkomiseen usean tahon kesken 
(tärkeätä monitoimijakaupoissa, 

kuten Stockmann tai B2B-kaupat).



Logistiikkaan tarjolla olevia palveluita Suomessa

Å¦ǎŜƛƳƳŀǘ έǇŀƪŜǘǘƛƪŀǳǇŀǘέ ǇŅǊƧŅŅǾŅǘ tƻǎǘƛƭƭŀ 
ja/tai Matkahuollolla Suomessa. 

ÅLogistiikan integrointi 
verkkokauppajärjestelmään ei ole aina 
tarpeellista, mutta jos se on, se pitää selvittää 
hyvin etukäteen.

ÅEsim. pakettikaupassa kuluttajat jo odottavat, 
että voivat valita itselleen parhaiten sopivan 
noutopisteen tai pakettiautomaatin, joten tiivis 
integraatio esim. Matkahuollon rajapintaan tai 
Postiin on välttämätöntä. Tämä tosin onnistuu 
suosituimpiin verkkokauppajärjestelmiin 
helposti valmispalikoiden avulla.



Toimijoita on paljon.

ÅEsim. Pakettikauppa mahdollistaa useamman toimitustavan yhdellä sopimuksella.


