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Tutkimuksen taustatiedot

• Vähittäiskaupan tutkimussäätiön keräämä kyselytutkimusaineisto, joka on korkeakoulujen käytettävissä
• Vastaajamäärä 2536
• Kohderyhmä: 18-75 –vuotiaat suomalaiset väestönmukaisesti (ikä-, sukupuoli-, ja suuraluekiintiöt)
• Aineisto kerätty 17.-28.12.2024 (Norstat)
• Virhemarginaali ≈ 2 prosenttiyksikköä
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Otoksen jakaumat (kiintiöidyt)
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Otoksen muut jakaumat
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Esityksen rakenne

Osa 2: Kaupan alan kulutustrendit

Rahan säästö, kiire, yksityisyys, verkkokauppa, kokemuksellisuus ja vastuullisuus 

Osa 1: Asiakkaan ostopolkuun vaikuttavat tekijät
A) Ostotarpeen 

herääminen
B) Informaation etsintä ja 

vaihtoehtojen arviointi C) Lopullinen ostopäätös
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10.2.20256

Osa 1: Asiakkaan ostopolkuun 
vaikuttavat tekijät

A) Mitkä ulkoiset tekijät vaikuttavat kuluttajan ostotarpeen 
heräämiseen?

B) Mitä informaation lähteitä kuluttaja käyttää etsiessään tuotetietoa tai 
vertaillessaan vaihtoehtoja?

C) Mitkä tekijät ratkaisevat lopullisen ostopäätöksen?



Tuoteryhmäkohtaiset vastaukset

Osassa 1 vastaajaa pyydettiin valitsemaan kaikki ne tuoteryhmät, joita muistaa ostaneensa viimeisen vuoden 
aikana. Näiden vastausten pohjalta kone valitsi vastaajalle sen tuoteryhmän, jonka vastauksia oli kullakin 
hetkellä vähiten. Näin saatiin edustava otos asiakkaan ostopoluista ottaen huomioon moninaiset tuoteryhmät, ja 
samalla tämä mahdollistaa tulosten tuoteryhmäkohtaisen tarkastelun.

     Tuoteryhmät:

 1. Elintarvikkeet (n = 257)    2.Vaatetus ja muoti (n = 257) 
 3. Kodintekniikka ja elektroniikka (n = 254)  4. Rakentaminen ja remontointi (n = 253)
 5. Urheilu- ja kuntoiluvälineet (n = 256)  6. Huonekalut ja sisustus (n = 256)
 7. Puutarhanhoito ja pihatarvikkeet (n = 254)  8. Lemmikkieläintuotteet (n = 257)
 9. Ajoneuvot ja varaosat (n = 256)   10. Luksustuotteet (n = 236) 
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Sosiaalisen median vaikuttajien luoma sisältö

Oman verkoston suosittelut sosiaalisessa mediassa

Verkkomainonta ja sosiaalisen median mainonta

Perinteinen mainonta (TV, radio, lehdet, ulkomainonta)

Esillepano myymälässä

Kaveripiirin ja/tai perheenjäsenen suosittelu

Sesonkikampanjat tai muut tarjouskampanjat

Kanta-asiakkaille suunnatut edut tai tarjoukset

A) Miten usein seuraavat ulkoiset tekijät vaikuttavat ostotarpeesi 
heräämiseen? (1= ei koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki10.2.20258

1. Ostotarpeet heräävät 
harvoin ulkoisen 

ärsykkeen johdosta. 

2. Tarjoukset ja 
suosittelut luovat 

ostotarpeita mainontaa 
tehokkaammin.
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Esillepano myymälässä

Sesonkikampanjat tai muut tarjouskampanjat

Kanta-asiakkaille suunnatut edut tai tarjoukset

Sukupuolet: Miten usein seuraavat ulkoiset tekijät vaikuttavat ostotarpeesi 
heräämiseen? (1= ei koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki Miehet Naiset10.2.20259

1. Sukupuolten väliset 
erot ovat pieniä.

2. Naiset kokevat olevan 
hieman alttiimpia 

ulkoisille ärsykkeille (tai 
tiedostavat niiden 

vaikutuksen paremmin).
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Sosiaalisen median vaikuttajien luoma sisältö

Oman verkoston suosittelut sosiaalisessa mediassa

Verkkomainonta ja sosiaalisen median mainonta

Sesonkikampanjat tai muut tarjouskampanjat

Ikäryhmät: Miten usein seuraavat ulkoiset tekijät vaikuttavat ostotarpeesi 
heräämiseen? (1= ei koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki 55-75v 35-54v 18-34v10.2.202510

1. Nuoremmat 
ikäryhmät ovat 

selvästi alttiimpia 
ulkoisille ärsykkeille.

2. Erot korostuvat 
digitaalisen median 

ärsykkeissä.
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Sosiaalisen median vaikuttajien luoma sisältö

Oman verkoston suosittelut sosiaalisessa mediassa

Verkkomainonta ja sosiaalisen median mainonta

Sesonkikampanjat tai muut tarjouskampanjat

Tuoteryhmät: Miten usein seuraavat ulkoiset tekijät vaikuttavat ostotarpeesi 
heräämiseen? (1= ei koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki Luksustuotteet Elintarvikkeet10.2.202511

Ulkoisilla ärsykkeillä on 
merkittävästi suurempi 

rooli huolellista 
harkintaa vaativissa 

ostopäätöksissä.
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Tekoälysovellukset (esim. ChatGPT)

Kaupan chat-palvelu verkossa

Sosiaalinen media (esim. Facebook, keskustelufoorumit)

Asiantuntijatestit tai -blogit

Hintavertailusivustot

Kaupan myyjät

Asiakkaiden antamat tuotearviot

Mielipiteet tai suositukset ystäviltä/perheenjäseniltä

Kaupan tai brändin verkkosivusto tai mobiilisovellus

Hakukoneet

B) Miten usein hyödynnät seuraavia informaation lähteitä etsiessäsi 
tuotetietoa tai vertaillessasi vaihtoehtoja? (1= en koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki vastaajat
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1. Informaation lähteitä 
käytetään varsin 
monipuolisesti 

ostamisen tukena. 

2. Tekoälyn 
hyödyntäminen 

ostamisen tukena 
vielä pienimuotoista.
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Tekoälysovellukset (esim. ChatGPT)

Sosiaalinen media (esim. Facebook, keskustelufoorumit)

Asiantuntijatestit tai -blogit

Hintavertailusivustot

Sukupuolet: Miten usein hyödynnät seuraavia informaation lähteitä etsiessäsi 
tuotetietoa tai vertaillessasi vaihtoehtoja? (1= en koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki Miehet Naiset10.2.202513

1. Sukupuolten väliset 
erot pieniä.

2. Miehet luottavat 
hieman enemmän 
asiantuntijoihin, 

naiset 
vertaiskokemuksiin.



3,53

4,39

4,34

4,42

2,76

3,92

3,94

4,15

2,05

3,16

3,46

3,47

2,71

3,77

3,87

3,97

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00

Sosiaalinen media (esim. Facebook, keskustelufoorumit)

Asiakkaiden antamat tuotearviot

Mielipiteet tai suositukset ystäviltä/perheenjäseniltä

Hakukoneet

Ikäryhmät: Miten usein hyödynnät seuraavia informaation lähteitä etsiessäsi 
tuotetietoa tai vertaillessasi vaihtoehtoja? (1= en koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki 55-75v 35-54v 18-34v10.2.202514

Nuoret ikäryhmät 
etsivät selvästi 

enemmän tietoa 
ostopäätöstensä tueksi.



2,22

2,63

2,76

2,80

3,75

3,92

4,60

4,51

2,71

3,46

3,77

3,97

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00

Sosiaalinen media (esim. Facebook, keskustelufoorumit)

Hintavertailusivustot

Asiakkaiden antamat tuotearviot

Hakukoneet

Tuoteryhmät: Miten usein hyödynnät seuraavia informaation lähteitä 
etsiessäsi tuotetietoa tai vertaillessasi vaihtoehtoja? (1= en koskaan, 7 =lähes aina) 

Kaikki Luksustuotteet Elintarvikkeet10.2.202515

Informaation etsintä ja 
vaihtoehtojen arviointi 
korostuvat huolellista 
harkintaa vaativissa 

ostopäätöksissä.
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Asioinnin elämyksellisyys

Tuotteen ympäristöystävällisyys

Yksityisyydensuoja

Tuotteen kotimaisuus

Henkilökohtainen palvelu

Kaupan maine ja vastuullisuus

Toimitusnopeus ja -varmuus

Tuotteen laatu ja brändi

Asioinnin helppous ja sujuvuus

Tuotteen hinta

Miten tärkeinä koet seuraavat tekijät lopullisen ostopäätöksen syntymisessä?
(1= en lainkaan tärkeänä, 7= erittäin tärkeänä) 

Kaikki vastaajat
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1. Rationaaliset 
ostopäätöstekijät 

määräävässä 
roolissa.

2. Emotionaalisilla 
tekijöillä selvästi 
pienempi rooli 

ostopäätöksissä.
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Tuotteen ympäristöystävällisyys

Tuotteen kotimaisuus

Kaupan maine ja vastuullisuus

Asioinnin helppous ja sujuvuus

Sukupuolet: Miten tärkeinä koet seuraavat tekijät lopullisen ostopäätöksen 
syntymisessä? (1= en lainkaan tärkeänä, 7= erittäin tärkeänä) 

Kaikki Miehet Naiset10.2.202517

1. Naisten 
ostopäätöskriteerit 

ovat 
monipuolisemmat.

2. Erityisesti 
vastuullisuuteen 

liittyvät tekijät ovat 
naisille selvästi 

miehiä tärkeämpiä.
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Asioinnin elämyksellisyys

Yksityisyydensuoja

Tuotteen kotimaisuus

Henkilökohtainen palvelu

Ikäryhmät: Miten tärkeinä koet seuraavat tekijät lopullisen ostopäätöksen 
syntymisessä? (1= en lainkaan tärkeänä, 7= erittäin tärkeänä) 

Kaikki 55-75v 35-54v 18-34v10.2.202518

1. Henkilökohtainen 
palvelu ja 

kotimaisuus 
korostuvat 55-75v 

ikäryhmässä.

2. 18-34v ovat muita 
kiinnostuneempia 

yksityisyydestään ja 
asioinnin 

elämyksellisyydestä.
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Asioinnin elämyksellisyys

Henkilökohtainen palvelu

Toimitusnopeus ja -varmuus

Tuotteen laatu ja brändi

Tuoteryhmät: Miten tärkeinä koet seuraavat tekijät lopullisen ostopäätöksen 
syntymisessä? (1= en lainkaan tärkeänä, 7= erittäin tärkeänä) 

Kaikki Luksustuotteet Elintarvikkeet10.2.202519

Huolellista harkintaa 
vaativissa tuotteissa 

ostopäätöskriteerit ovat 
monipuolisemmat, ja 

erityisesti 
henkilökohtainen 

palvelu ja 
elämyksellisyys 

korostuvat.



Kuluttajien ryhmittely ostopäätöskriteerien mukaisesti

a) Ostopäätöskriteerit luokiteltiin faktorianalyysin pohjalta kolmeen ryhmään ja nimettiin kuvailevasti.
– Funktionaaliset ostopäätöskriteerit: 

• 1. Tuotteen hinta, 2. Tuotteen laatu ja brändi, 3. Asioinnin helppous ja sujuvuus, ja 4. Toimitusnopeus ja –varmuus

– Kokemuksellisuuteen liittyvät ostopäätöskriteerit: 
• 1. Henkilökohtainen palvelu, ja 2. Asioinnin elämyksellisyys

– Vastuullisuuteen liittyvät ostopäätöskriteerit
• 1. Kaupan maine ja vastuullisuus, 2. Tuotteen ympäristöystävällisyys, 3. Tuotteen kotimaisuus, ja 4. Yksityisyydensuoja

b) Näiden kolmen muuttujan perusteella tehtiin klusterianalyysi, jonka pohjalta vastaajat muodostivat kolme 
selvästi erilaista ostajaryhmää, jotka nimettiin kuvailevasti

1. Käytännölliset kuluttajat: Ostaminen perustuu lähes yksinomaan funktionaalisiin ostopäätöskriteereihin.
2. Keskivertokuluttajat: Ostamisessa korostuvat funktionaaliset ostopäätöskriteerit, mutta kokemuksellisuudella ja 

vastuullisuudella on jonkin verran merkitystä.
3. Vaativat kuluttajat: Ostamisessa korostuvat funktionaaliset ostopäätöskriteerit, mutta kokemuksellisuudella ja 

vastuullisuudella on myös suuri merkitys.
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Käytännölliset kuluttajat Keskivertokuluttajat Vaativat kuluttajat

Segmentin suhteellinen koko 24% 47% 29%

Funktionaaliset kriteerit (1-7) 
(Tuotteen hinta, laatu, ja brändi, asioinnin 
helppous ja sujuvuus, toimitusnopeus ja –
varmuus)

4.56 5.19 6.06

Kokemukselliset kriteerit (1-7)
(Henkilökohtainen palvelu ja asioinnin 
elämyksellisyys)

2.22 3.67 5.24

Vastuullisuuskriteerit (1-7)
(Kaupan maine ja vastuullisuus, tuotteen 
kotimaisuus, ympäristöystävällisyys, ja 
yksityisyydensuoja)

2.84 4.17 5.40

Sukupuoli: naisten osuus kussakin 
kuluttajaryhmässä %) 42 % 48% 54%

Suhteellisesti yliedustetut 
tuoteryhmät

• Elintarvikkeet (34%)
• Lemmikkieläintuotteet (29%)

• Puutarhanhoito ja 
pihatarvikkeet (53%)

• Ajoneuvot ja varaosat (51%)

• Luksustuotteet (43%)
• Huonekalut ja sisustus (37%)

Suhteellisesti yliedustetut 
ikäryhmät • Keski-ikäiset: 35-54v (28%) Ikäryhmät tasaisesti 

edustettuna
• Nuoret: 18-34v (30%)

• Kokeneet: 55-75v (30%)

Suhteellisesti yliedustetut 
työmarkkina-asemat
(Työlliset, työttömät, opiskelijat, 
eläkeläiset)

• Työttömät (28%) Kaikki ryhmät tasaisesti 
edustettuna

• Opiskelijat (31%) 
• Eläkeläiset (31%)
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Osa 2: Kaupan alan 
kulutustrendit



Kuluttajat vähentävät edelleen rahankäyttöään
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Olen vähentänyt omaa rahankäyttöäni viimeisten 12kk aikana Aion vähentää omaa rahankäyttöäni seuraavien 12kk aikana

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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47 %
(ka. 4.39)

53 %
(ka. 4.65)

Viime vuonna:
60 %

(ka. 4.82)



Kuluttajat etsivät edullisia tuotteita ja tarjouksia
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Inflaatio ja ostovoiman heikentyminen on saanut minut suosimaan
edullisempia tuotteita ja kaupan omia brändejä

Taloudellisen tilanteeni takia kiinnitän enemmän huomiota tarjoustuotteisiin
ja alennuksiin.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä

58 %
(ka. 4.78)

18-34v: 67%
55-75v: 38%
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64 %
(ka. 5.07)

Naiset: 72 %
Miehet: 57%

Viime vuonna:
81 %

(ka. 5.80)Viime vuonna:
65 %

(ka. 5.04)



Kaikilla ei ole elämässään kiire, mutta suurin osa 
arvostaa kaupan kykyä säästää kuluttajan aikaa
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Koen jatkuvaa kiirettä elämässäni ja minulla on vain vähän aikaa tehdä
ostoksia

Arvostan kaupan palveluita ja sovelluksia, jotka säästävät aikaani,
sujuvoittavat ostamista tai mahdollistavat itsenäisen asioiden hoidon (ilman

vuorovaikutusta kaupan myyjien tai edustajien kanssa)

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä

30 %
(ka. 3.50)
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52 %
(ka. 4.51)



Huoli asiakastietojen keräämisestä ja hyödyntämisestä 
on hälvenemässä
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Olen huolissani mihin omia ostostietojani kaupoissa käytetään ja miten ne on
suojattu.

Pyrin aktiivisesti estämään kauppoja keräämästä minusta tietoja.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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24 %
(ka. 3.38)

38 %
(ka. 3.94)

Viime vuonna:
47 %

(ka. 4.26)



Suurin osa on valmis jakamaan kaupalle tietojaan, jos  
saa vastineeksi etuja tai parempaa palvelua
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Suhtaudun positiivisesti omien ostostietojeni keräämiseen (esim. Kanta-asiakaskorttien käyttö), jos saan vastineeksi kaupalta etuja tai parempaa palvelua

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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57 %
(ka. 4.66)

Viime vuonna:
54 %

(ka. 4.57)



Kuluttajat preferoivat asiointia kaupoissa, joissa on 
useampia brändejä samanaikaisesti tarjolla
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Teen ostokseni mieluummin brändin omasta liikkeestä tai brändin verkkokaupasta kuin kaupasta tai verkkokaupasta, jossa on useita brändejä
samanaikaisesti tarjolla.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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25 %
(ka. 3.5)



Kuluttajat preferoivat kivijalassa asiointia, mutta 
arvostavat kivijalan ja verkkokaupan yhdistelmää
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Asioin mieluummin kivijalkamyymälässä kuin verkkokaupassa. Minulle on tärkeää, että kaupalla on sekä kivijalkamyymälä että
verkkokauppa, jotta voin tehdä ostoksia ja hoitaa asioita saumattomasti

kummassa tahansa tilanteen mukaan.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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53 %
(ka. 4.58)

55 %
(ka. 4.73)

18-34v: 49%
55-75v: 66%



Kuluttajat preferoivat kotimaista verkkokauppaa, 
mutta halvempi hinta voi viedä oston ulkomaille
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Teen verkkokauppaostokseni pääosin kotimaisilta toimijoilta. Ostan tuotteen ulkomaisesta verkkokaupasta, jos löydän saman tai vastaavan
tuotteen sieltä edullisemmin.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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43 %
(ka. 4.10)

46 %
(ka. 4.31)



Kuluttajat pitävät kotimaisia verkkokauppoja 
suhteellisen laadukkaina ja kilpailukykyisinä
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Asioin mieluummin kotimaisissa verkkokaupoissa, koska ne ovat
laadukkaampia.

Kotimaiset verkkokaupat ovat kaiken kaikkiaan kilpailukykyisiä suhteessa
kansainvälisiin toimijoihin.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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44 %
(ka. 4.21)

50 %
(ka. 4.47)



Henkilökohtainen tai elämyksellinen ostokokemus ei 
herätä suurta intohimoa
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Minulle on tärkeää, että kauppa tarjoaa minulle henkilökohtaisen
ostokokemuksen.

Arvostan kauppoja, jotka tarjoavat elämyksiä tai mukaansatempaavia
kokemuksia.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä

35 %
(ka. 3.88)
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25 %
(ka. 3.46)

Opiskelijat: 36 %
Eläkeläiset: 18 %



Vastuullinen kuluttaminen laskusuunnassa, mutta 
käytetyt tavarat kelpaavat monille.
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Ostan todennäköisemmin tuotteen, jos se on merkitty
ympäristöystävälliseksi tai eettisesti hankituksi.

Pyrin ensisijaisesti ostamaan tuotteen käytettynä, ja etsin aktiivisesti sopivia
vaihtoehtoja vertaiskaupasta (esim. Tori.fi), kirpputorilta tai käytetyn tavaran

myymälästä.

1 täysin eri mieltä 2 3 4 5 6 7 täysin samaa mieltä
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33 %
(ka. 3.68)

18-34v: 46 %
55-75v: 22 %

36 %
(ka. 3.85)

Naiset: 42 %
Miehet: 29 %

Viime vuonna:
54 %

(ka. 4.44)



Yhteenveto päätuloksista

1. Hinta ratkaisee
– Kuluttajien ostopäätöksiä ohjaavat nyt erityisesti hinta, tarjoukset ja käytännölliset tekijät, kuten laatu, helppous, nopeus 

ja toimitusvarmuus.

2. Vastuullisuus vastatuulessa
– Suurimmalle osalle kuluttajista riittää perustason vastuullisuus, mutta vain harvoille se on ostopäätöksen keskiössä.

3. Monikanavaisuus on valttia
– Kuluttajat arvostavat verkkokaupan ja kivijalkamyymälän yhdistelmää, mutta kivijalka on mieluisin ostospaikka.

4. Kotimainen verkkokauppa houkuttelee
– Kotimainen verkkokauppa mielletään laadukkaaksi, mutta sen on pärjättävä hinnassa ulkomaisille vaihtoehdoille.

5. Asiakastiedon kerääminen on arkipäiväistynyt
– Kuluttajat hyväksyvät tiedonkeruun, jos he kokevat saavansa vastinetta luovuttamastaan datasta.

10.2.2025 JYU SINCE 1863.34



Kiitos! Olethan yhteydessä, jos kaipaat lisätietoa tai 
muuten vain haluat verkostoitua! 
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Email: joel.j.mero@jyu.fi
Phone: +358504117968
LinkedIn: Joel Mero

mailto:joel.j.mero@jyu.fi
https://www.linkedin.com/in/joelmero/


https://www.facebook.com/JyvaskylaUniversity/
https://www.linkedin.com/school/166642/
https://www.youtube.com/user/JyvaskylaUniversity
https://www.instagram.com/uniofjyvaskyla/
https://www.tiktok.com/@uniofjyvaskyla
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