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Sähköisen kaupankäynnin
mahdollisuuksia poronlihan
myynnissä



Poronliha on muiden elintarvikkeiden mukana löytänyt tiensä
verkkokauppoihin. Verkkokauppaa, jota Ruokaviraston ohjeissa
kutsustaan etämyynniksi, koskevat samat ohjeet kuin muutakin
elintarvikkeiden vähittäismyyntiä. Käytännössä tämä tarkoittaa, että
etämyyntiä voivat harjoittaa vain elintarvikevalvonnan piiriin kuuluvat
toimijat. Jos toimija laajentaa toimintaansa verkkokauppaan, on hänen
tehtävä ilmoitus toiminnan laajentamisesta valvovalle viranomaiselle.  
Asiakkaalle myytävistä tuotteista on annettava normaalit, pakolliset
elintarviketiedot.

Tarkastamattoman poronlihan myynti on mahdollista
poronhoitoalueella myös etämyyntinä, kun poronliha tai siitä
valmistettu kuivaliha toimitetaan poronhoitoalueella sijaitsevaan
osoitteeseen.  Myös tarkastamattoman poronlihan myynnistä on
tehtävä ilmoitus paikalliselle viranomaiselle. Kuluvana vuonna
päivitetyssä poronlihan suoramyynnin omavalvontaohjeessa ovat
mukana myös etämyynti sekä REKO-jakelut poronhoitoalueella. 

Päivitetyn poronlihan suoramyynnin omavalvontaohjeen löydät
osoitteesta:
https://paliskunnat.fi/ohjeet_oppaat/Poronlihan_suoramyyjan_omavalv
ontasuunnitelma_2020.pdf

Etämyynti voi avata uusia markkinoita 

https://paliskunnat.fi/ohjeet_oppaat/Poronlihan_suoramyyjan_omavalvontasuunnitelma_2020.pdf


Pientuottajalle toimiminen verkossa voi tarkoittaa esimerkiksi
verkostoitumista, kaupankäyntiä ja näkyvyyttä. Omasta toiminnasta
kannattaa kertoa perusasiat omilla verkkosivuilla. Vaikka varsinainen
viestintä tapahtuisi muualla, ovat omat verkkosivut hyvä
viestintäalusta, ja sieltä asiakkaan tulisi löytää helposti toiminnan
perustiedot ja yhteystiedot. Omia asiakkaitaan voi kuulostella sen
suhteen, ovatko he kotisivujen selaajia vai viettävätkö enemmän aikaa
sosiaalisessa mediassa. Omaa viestintää voi sitten painottaa sen
mukaan, mikä tuntuu kiinnostavan asiakkaita eniten. 

Sosiaalista mediaa kannattaa käyttää oman tarinansa esille tuomiseen
kaupankäynnin tukena. Voi toki olla mahdollista, että tuottaa
esimerkiksi raaka-ainetta osana pitempää tuotantoketjua, jolloin oma
näkyvyys ei ole edellytys toiminnan pyörimiselle. Suurin osa
pientuottajista on kuitenkin useampien jakelukanavien varassa, jolloin
sosiaalinen media auttaa tavoittamaan asiakkaat ja herättämään ja
pitämään yllä kiinnostusta. Aktiivisuus sosiaalisessa mediassa nostaa
näkyvyystaajuutta, joten pelkästään käyttäjäksi rekisteröitymällä ei
vielä synny tulosta. Kannattaa postata omalle sivulle kuvia ja juttuja,
tykätä toisten julkaisuista ja jakaa ahkerasti sisältöjä omissa kanavissa.
Miksei tarinaa voisi kertoa myös porukalla, tai kertoa koko palkisen
tarinaa niin, että yhteisistä julkaisuista huolehtii joku sellainen oman
porukan jäsen, jolle viestintä on mieluisaa. 

Kaupankäyntiä, näkyvyyttä ja
verkostoitumista



Verkossa toimiminen vaatii harjoittelua, ja oman äänen löytäminen voi
kestää hetken. Omakohtaiset tarinat tuovat aina kertojaa lähemmäs
yleisöään. Uniikkia ja tunnistettavaa viestintää on kaikista helpoin
tehdä käyttämällä aineksina sopivia omakohtaisia kokemuksia ja
henkilöhistoriaansa, ja toimimalla omassa ympäristössään, koska siinä
ihminen yleensä tuntee olonsa kotoisaksi ja luontevaksi.

Pienimuotoisessa ja keskisuuressakin alkutuotantoon liittyvässä
elintarviketuotannossa matalalla kynnyksellä hyödynnettävissä olevat
sähköiset kaupankäynnin kanavat ja etämyynti tarjoavat
mahdollisuuden omaehtoiseen toiminnan. Voi olla aikoja, jolloin
kauppa käy esimerkiksi osana pitempää jalostusketjua, mutta siltä
varalta, että joku itsestä riippumaton jakelukanava tyssää, voi olla hyvä
tutustua myös muihin jakelukanaviin.

Facebook toimii alustana erilaisille lähellä tuotettujen tuotteiden
ruokapiireille, kuten REKO-ringeille. Tuottajalla on oltava tili
Facebookissa, jotta hän voi jättää myynti-ilmoituksensa paikalliseen
REKO-ryhmään, joita on poronhoitoalueellakin jo useita. Asiakkaat
tekevät tilauksensa myynti-ilmoituksen kommentteihin ja tuotteet
käydään jakelemassa REKO-jakeluissa, joita järjestetään tyypillisesti
kahden tai neljän viikon välein.

  



Oulun REKO-lähiruokaryhmä
https://www.facebook.com/groups/1483676521854824

Meri-Lapin REKO-lähiruokaryhmä
https://www.facebook.com/groups/481130425419728

REKO-lähiruokaryhmä Kempele
https://www.facebook.com/groups/235282667474457 

REKO-lähiruokaryhmä Haukipudas
https://www.facebook.com/groups/300631497260504

Rovaniemen REKO-lähiruokarengas
https://www.facebook.com/groups/RovaniemenReko

REKO-ringit ovat erinomainen paikka vähentää esimerkiksi hävikkiä,
koska tuottaja voi itse määritellä, mitä tuotteita milloinkin laittaa
myyntiin. Yleensä ostokset maksetaan paikan päällä, jolloin on hyvä
pystyä ottamaan vastaan korttimaksuja käyttämällä esimerkiksi
älypuhelimen kanssa toimivaa mobiilimaksupäätettä.   

Maksupäätteen käyttöön tarvitaan palveluntarjoajan sovellus, jonka
avulla maksut otetaan vastaan, ja jolla pystyy hallinnoimaan myytäviä
tuotteita ja pitämään kassakirjanpitoa. Esimerkkejä ratkaisuista:

www.izettle.com
https://sumup.fi
www.nets.eu
www.verifone.com  

Pohjois-Suomen REKO-lähiruokaryhmiä
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Lähiruuantuottajien yhteiset verkkokaupat ja niihin liittyvät
jakelupalvelut ovat hyvä vaihtoehto pientuottajille, sillä niiden provisiot
ovat yleensä maltillisia. Yhteisillä verkkokaupoilla on myös keskeisillä
paikoilla noutopisteitä, joista asiakkaiden on helppo hakea pientuottajien
tuotteita keskitetysti tiettyinä sovittuina aikoina.  Näissä yhteisissä
verkkokaupoissa on se etu, että koska niissä markkinointiin on varattu
yleensä resurssia, tavoittavat ne asiakkaita verkossa yksittäisen toimijan
omaa verkkokauppaa paremmin. 

Yhteistoiminta voisi olla tässäkin hyvä tapa saada lihat myyntiin, jos
kaikkien mielenkiinto ei riitä esimerkiksi oman valikoiman päivittämiseen
verkkokaupassa. Mitä laajempi tuotevalikoima on, sitä kiinnostavampi se
on asiakkaan näkökulmasta. Lukuisat verkkokaupat taistelevat tällä
hetkellä näkyvyydestä ja joukkovoimassa on tehoa. Oman tarinan
kertominen omissa kanavissa tukee tuotteiden verkkokauppamyyntiä.

Esimerkkejä lähiruuan verkkokaupoista:
https://eggspress.fi
https://tilalta.fi/alue/
https://www.kotitila.fi
https://pieniruokakauppa.fi
https://www.pohjolanlahiruoka.fi

Myyntiä yhteisistä verkkokaupoista 

https://eggspress.fi/
https://tilalta.fi/alue/
https://www.kotitila.fi/
https://pieniruokakauppa.fi/
https://www.pohjolanlahiruoka.fi/


On myös järkevää osallistua erilaisiin lähiruuan hakupalveluihin, kuten
Pororeseptit.fi -sivujen myyjähaku tai Lapin Ruokapiste -hakemisto. Nämä
palvelut antavat pienille toimijoille mahdollisuuden olla näkyvillä
keskitetysti ja saada lisää hakuosumia, kun asiakkaat etsivät tuottajia ja
tuotteita valtavia informaatiomääriä sisällään pitävässä verkossa. 

https://lapinruokapiste.fi/fi
https://pororeseptit.fi/osta-poronlihaa/

Kuinka hyödyntää Pororeseptit.fi -sivua markkinoinnissa?

Pororeseptit.fi -sivujen avulla kaikki poronlihanmyyjät voivat edistää
poronlihan ja elinkeinon näkyvyyttä. Resepti- ja sivulinkkejä voi jakaa
omissa kanavissaan. Jonkin tietyn tuotteen tai ainesosan myyntiä voi
edistää jakamalla reseptilinkkiä, jossa kyseinen tuote on raaka-aineena.
Ajankohtaan sopivia reseptejä voi jakaa ja lisätä poronlihan
kiinnostavuutta eri vuodenaikoina. Sivuilta löytyy jaettavaksi myös
yleisohjeita poronlihan valmistukseen ja käsittelyyn. Kannattaa tutustua
Pororeseptit.fi -sivuihin ja miettiä, miten niistä saa parhaan hyödyn irti
omassa markkinoinnissaan. 

www.pororeseptit.fi

https://lapinruokapiste.fi/fi
https://pororeseptit.fi/osta-poronlihaa/
http://www.pororeseptit.fi/


Parasta pohjoisesta - paikalliset raaka-aineet ja 
käsityöyrittäjyys -hankkeessa on laadittu Meidän 
tarina -niminen ohjekirja tarinallistamisesta. 
Ohjekirjassa yrityksiä rohkaistaan erottautumaan 
tarinallistamisen keinoin. Mukana on esimerkkejä 
siitä, miten lappilaista yritystoimintaa on tarinal-
listettu ja miten tarinoita voi muodostaa erilaisin 
teemoin.

Kirjassa käydään läpi tarinallistamisen mekanismeja ja hyötyjä, ja kerrotaan,
kuinka tarinallistaminen voi auttaa yritystä saamaan näkyvyyttä. Tarina
lähtee asiakasymmärryksestä eli siitä, että tunnistetaan ketkä ovat yrityksen
asiakkaita ja ketä halutaan puhutella. Hyvä tarina syntyy todellisista asioista
ja ympäristöstä, mutta tarinalle tekee hyvää, että siinä on mukana myös
hitunen taikaa. Tarinan ei siis tarvitse olla pelkkää totista arkea, vaan
mukaan voi sekoittua leikkisyyttä ja mystiikkaa. Kun sopiva ja omalta
tuntuva tarina on saatu näkyville, se liitetään osaksi yritystoimintaa sen eri
osa-alueilla. Tarinallistaminen auttaa tuottamaan omannäköistä
markkinointiviestintää ja se voi myös ohjata uusien tuotteiden ja
palveluiden kehittämistä.

Meidän tarina - Ohjekirja tarinallistamisesta löytyy Paliskuntain yhdistyksen
www-sivuilta kohdasta ”Ohjeet ja oppaat”.
https://paliskunnat.fi/ohjeet_oppaat/Tarinallistamisen_ohjekirja_2020.pdf

Tarinallistaminen on 
kokeilemista, heittäytymistä ja 
erottautumista

https://paliskunnat.fi/ohjeet_oppaat/Tarinallistamisen_ohjekirja_2020.pdf

