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Lahiruoan kayton lisddminen suurkeittidissa vaatii tyota niin keitti6ilta ja niiden
hankinnoista vastaavilta tahoilta kuin myds elintarvikeyrityksilta. Opinnaytetyon
tavoitteena oli selvittaa, mitk& ovat elintarvikeyritysten nakokulmasta suurimmat
esteet lahiruoan paasyssa suurkeittidihin ja miten naita esille tulleita esteita
voitaisiin poistaa. Tutkimuksen aineisto keréttiin teemahaastatteluilla etel&apoh-
jalaisilta pieniltd ja keskisuurilta elintarvikeyrityksilta.

Elintarvikeyritysten nakokulmasta lahiruoan kayton esteitd suurkeittidissa ovat
tarjouspyyntdjen laajuus, hankintarenkaiden koko, hinta, tarjouspyynnoissa
esitetyt kriteerit, tarjousten tekeminen ja sopimukset. Etenkin tarjouspyyntéjen
laajuus, hankintarenkaiden koko ja hinta ovat keskeiset ongelmat. Tarjous-
pyynnot ovat laajuudeltaan niin suuria, etta pienet yrittajat eivat tuotevalikoimal-
laan pysty tarjoamaan pyydettya tuotejoukkoa. Hankintarenkaan koko puoles-
taan nousee haasteeksi logistiikkajarjestelyissa. Hinnan yksittdisena kriteerina
katsottiin vaikuttavan liikaa tarjousten hyvaksymiseen.

Elintarvikeyritykset toivoivat tietoa hankintamenettelysta, esimerkiksi lehtijuttuja
tai -ilmoituksia sek& henkilokohtaisia yhteydenottoja vaikkapa sahkdpostilla.
Toivottin  myds yhteistilaisuutta eri toimijoiden kesken. Tarjouspyyntdjen
ollessa laajoja kokonaisuuksia, toivottiin niitd jaettavan pienempiin osatarjous-
pyyntdihin. Lisaksi tarjouspyynndissa tulisi olla lahiruoan kayttoa edistavia
kriteereitd. Osa yrityksista koki tarjouspyyntdihin vastaamisen hankalana, joten
tarjouksen tekoon toivottin apua. Esiin nousi myds kehittamishankkeen
kaynnistaminen ja terminaalitoiminnan aloittaminen.
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It requires a lot of work from municipal kitchens and food producers to increase
the use of local food. The aim of this study was to explore the difficulties faced
by food producing companies when offering local food to the municipal kitch-
ens. This study tries to find solutions to these difficulties. The material for this
study was collected by interviewing a group of small and medium size food
producing companies in South Ostrobothnia.

Food producing companies think that offering local food to municipal kitchens is
a challenge. They have to cope with a lot of problems, for example: the widely
spread customers, the difficulties of making bids and the unpredictability of
prices. The required product range can also be too wide for small companies to
respond to. Widely spread customers are difficult to serve. The reasons are
ineffective transportation and a small number of items per customer to deliver.
Food companies are frustrated at the price being the main point for bid approv-
al.

In this instance, food producing companies wish to have various types of
cooperation between themselves and their customers. For example a gathering
where producers and buyers can meet and discuss the difficulties related to the
industry. The food industry wishes to segment bids into smaller parts. The
development of the industry and more effective transportation were mentioned
in the list of interests.
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen tausta ja tavoite

Suomalaiseen elintarviketuotantoon ja maaseutuun kokonaisuudessaan liittyy
paljon erilaisia yhteiskunnallisesti tarkeiksi koettavia arvoja. Naitd ovat muun
muassa monimuotoinen maaseutuluonto, puhdas tuotantoympaéristo, perhevil-
jelmat ja elavd maaseutu. Edella mainittujen seikkojen sailyminen ei ole

kuitenkaan itsestaanselvyys. (Seppala ym. 2002, 5.)

Suomalaisten elintarviketuotteiden turvallisuus ja laadukkuus ovat osaltaan
alan korkean koulutustason ja kattavan elintarvikevalvonnan ansiota. Esimer-
kiksi elaintautien osalta Suomessa on poikkeuksellinen tilanne, silla tautiva-
pauden suhteen Suomi on kirkkaasti paras maa jokaisessa tuotantoelainlajissa.
Na&ita ovat siat, naudat, siipikarja ja lampaat. (Syyrakki 2009a, 11.)

Lahiruoaksi kutsutaan usein paikallisten tuottajien tuottamaa ruokaa. Lahiruo-
kaa kasitteend ei ole virallisesti maaritelty. Usein se kuitenkin maaritellaan
l&hialueella, esimerkiksi kyseisessd maakunnassa, tuotetuksi ruoaksi. Lahiruo-
an kaytté on eduksi alueelle tyollisyyden nakokulmasta. N&ain raha saadaan
pysymaan omassa maakunnassa. Lisaksi ruoan tuoreus on parempi verraten

kaukaa kuljetettuun ruokaan seka kuljetus- ja pakkauskulut pienenevat.

Viljelijgiden mukaan asiakkaiden kiinnostus lahiruokaa kohtaan onkin lisannyt
juuri huoli ruoan turvallisuudesta. Edellytys lahiruoan menekille on, etta
pystytddn sailyttamaan puhtaan tuotannon maine kotimaisessa ruoantuotan-
nossa. (Jokinen & Puupponen 2006, 128-129.) Lahiruoalta odotetaan ominai-
suuksia, jotka erottavat sen suurten kauppaketjujen tuotteista (Makipeska &
Sihvonen 2010, 7). Lahiruoan kayttéa puoltavat ruoan turvallisuus, tuoreus ja
toimitusvarmuus (Syyrakki 2009a, 12). Tuotteen lyhyt toimitusketju, l&pinaky-
VYYys ja se, etta turhat vélikadet saadaan karsittua ketjusta pois, ovat kuluttajille
tarkeitd asioita lahiruoassa (Méakipeska & Sihvonen 2010, 7). Lahiruoan kayttoa

tukeva tekijd on se, ettd luottamus ylikansalliseen elintarvikepolitikkaan ja -



kauppaan on kuluttajien keskuudessa heikentynyt (Jokinen & Puupponen
2006, 117).

Maatalous on muuttunut paljon sen jalkeen, kun Suomi on liittynyt EU:iin.
Tilojen keskikoko on kasvanut ja pienia maatalousyrityksid on lopettanut
toimintansa. (Pyykkénen 2001, 3.) Lahiruoan tuotanto on pitanyt elinkelpoisina
joitakin sellaisia maatiloja, joilla ei EU-maataloudessa muuten olisi ollut
jalansijaa. Nain ollen lahiruoan tuotannolla on myds suuri vaikutus maaseudun
elinvoimaisuuteen ja kulttuuriin liittyen. (Jokinen & Puupponen 2006, 123.)
Etenkin EU:n my6té on tullut kasvavien tilojen kautta suuntaukseksi maaraan
perustuva tuotanto. Pientuottajien tuottaman lahiruoan tavoitteena on sen

sijaan laatuun perustuva tuotanto. (Mononen 2006, 44.)

Lahiruoka on ollut viime vuosina yleinen puheenaihe. On puhuttu etenkin siita,
miten tarkeaa olisi saada paikallisia raaka-aineita julkisen sektorin suurkeittioi-
den kayttoon. Tama etenkin siksi, ettéa suurkeittididen volyymi ruoankulutus-
markkinoilla on suuri. Syyrakin (2009a, 24) mukaan esimerkiksi moni tydikai-
nen suomalainen sy6 pdaivan ainoan lampiman aterian kodin ulkopuolella.
Esimerkiksi vuonna 2008, jokainen suomalainen soéi keskimarin 153 ammatti-
keittididen valmistamaa ruoka-annosta vuodessa. Noin puolet tadsta maarasta
on kuntien tarjoamia aterioita. Kuntien kokonaisruoka-annosmaara vuonna
2008 oli 440 miljoonaa ateriaa. (Syyrakki 2009a, 8-9, 24.)

Tassa tyossa tarkastellaan, miten etelapohjalaisten yritysten tuotteita saataisiin
entista paremmin hyodynnettya alueen suurkeittidissd. Tyon tavoitteina on

vastata seuraaviin kysymyksiin:

o Mitkad ovat elintarvikeyritysten nakdkulmasta suurimmat esteet lahiruoan
paasyssa suurkeittidihin talla hetkella?

¢ Milla tavoin esille tulevia esteita voidaan poistaa?

Tyon kirjallisuusosiossa on tietoutta l&hiruoasta. Tyon empiirinen aineisto on

keratty teemahaastatteluin. Haastateltaviksi yrityksiksi on valittu pienia ja



keskisuuria eteldpohjalaisia elintarvikeyrityksia. Tutkimuksella saadaan
hankintarenkaille ja suurkeittiGille tietoa siitd, mitkd asiat elintarvikeyritykset
kokevat ongelmiksi tuotteiden p&&syssa suurkeittidihin. Tyd on toteutettu

yhteistydsséd Ruokaprovinssi -hankkeen kanssa.

1.2 Tutkimuksen viitekehys

Kuvion 1 mukaisesti, ulkoisen viitekehyksen tutkimuksessa muodostavat
tiedotusvdlineet ja lainsaadantd. Sisdisessa viitekehyksessa olevien yritysten ja
organisaatioiden on noudatettava toiminnassaan lainsaadantéd. Tiedotusvali-
neet vaikuttavat julkaisuillaan suurkeittidasiakkaiden nakemyksiin, jolloin

mielipiteet voivat peilautua hankintarenkaan toimintaan.

Tutkimuksen sisdisen viitekehyksen muodostaa puolestaan suurkeittiot ja
elintarvikeyritykset sek& hankintarengas ja suurkeittididen asiakkaat. Tassa
tutkimuksessa yritykset ovat pienia ja keskisuuria etelapohjalaisia elintarvikeyri-
tyksid. Suureittidilla tarkoitetaan kaikkia julkisen sektorin Kkeittiditd, kokoon
katsomatta. Hankintarenkaan tehtavana on tehda taloudellisia, laadukkaita ja
tarkoituksenmukaisia hankintoja. Hankintarenkaan ja sita kautta suurkeittididen
toimintaan vaikuttaa suuresti hankintalainsaadanto, joka tulee ottaa huomioon
hankintoja tehdessa. Paattajien toimet taas vaikuttavat keittidihin, kun kysees-
sa on julkisen sektorin keitti. He voivat esimerkiksi omilla strategisilla linjauk-

silla vaikuttaa siihen, miten paljon l&ahialueen tuotteita keittididen kayttoon tulee.
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2 LAHIRUOKA

2.1 Lahiruoka kasitteena

Paikallisesti tuotettua ruokaa kutsutaan suomalaisessa keskustelussa usein
lahiruoaksi (Jokinen & Puupponen 2006, 113). Lahiruoka kasitteend koetaan
yleensa positiivisena termind, mutta kuitenkin my6s hyvin epamaaraisena
maareena, koska missdan ei ole tarkasti maaritelty, mita se tarkoittaa (Paana-
nen & Forsman-Hugg 2005, 14).

Kuluttajien on hankala mieltdd paikallisuus, silla se ei ole yksiselitteinen kasite.
Se maaritelladnkin eri kirjoituksissa usein sen mukaan, mika on tarkastelun
nakokulma. (Forsman-Hugg ym. 2009, 55.) Erdan maaritelman mukaan
lahiruoka on ruokaa, joka on tuotettu, jalostettu ja kulutettu oman kunnan,
maakunnan tai seutukunnan alueella. Toisen, lahiruokatyéryhnman mukaisen
maadritelman mukaisesti, se on taas ruoantuotantoa ja -kulutusta, joka oman
alueen tuotantopanoksia ja raaka-aineita kayttamalla edistaa alueensa taloutta
ja tyollisyyttd. (Paananen & Forsman-Hugg 2005, 14.) Laajemman nakokul-
man mukaan lahiruokaa on kaikki Suomessa tuotettu ruoka. Taméa ajatus
viittaa Suomen pieneen kokoon ja siihen, etté joitain erityistuotteita on saatavil-
la vain tietyistd osista Suomea, kuten esimerkiksi pohjoisesta marjoja tai
poronlihaa. (Makipeska & Sihvonen 2010, 7.) Lisaksi l&ahiruoka mielletd&n usein
nimenomaan pienten ja keskisuurten elintarvikeyritysten, tuottajien ja jatkoja-

lostajien tuottamaksi ruoaksi (Makipeska & Sihvonen 2010, 12).

Paikallisesti tuotettu ruoka nousee esille my6s turvallisuuspolitiikassa, koska
elintarvikehuollon kriisinkestavyytta pyritddn turvaamaan paikallisella tuotannol-
la. Lahiruoan tehtdva omavaraisuuden turvaajana nousee esille muun muassa

yhtena sisaltona valtiopaivaasiakirjoissa. (Makipeska & Sihvonen 2010, 14.)

Lahiruokaa maariteltdessa ei esimerkiksi maantieteellisten rajojen asettaminen
ole valttamatta tarpeellista. Matkat eroavat sen mukaan, missa péain asutaan:

jos alue on tihedan asuttua, voi myds elintarvikkeiden kuljetusmatka olla lyhyt,
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kun taas harvaan asutuilla alueilla, jossa on pitkat valimatkat, saattaa myos
l&hiruoan maaritelmé olla valjempi. Oleellisempana asiana pidetaan valikasien
vahaista maaraéd. (Makipeska & Sihvonen 2010, 7.) Naistd esimerkeista
huomataan, etta paikallisuus on myds kulttuurillinen kasite, jonka olemus ei ole
vakio (Jokinen & Puupponen 2006, 114).

Poliittisissa ohjelmissa ja julkisissa keskusteluissa paikalliselle ruoalle anne-
taan ekologista ja sosiaalista kestavyyttd tukevia merkityksia (Jokinen &
Puupponen 2006, 113). Paikallisuus ruoassa liitetddn usein ymparistdévastuulli-
suuteen seka jaljitettavyyteen ja tuoteturvallisuuteen (Forsman-Hugg ym. 2009,
55). Lahiruoan vahvimmaksi ja tarkeimméksi ominaisuudeksi nostetaankin
tuoreuden liséksi alkuperatieto (Paananen & Forsman-Hugg 2005, 14). Vaikka
tuoteturvallisuus liitetddnkin usein paikallisuuteen, pidetdén sita kuitenkin usein
itsestdanselvyytena. Se on lahtokohta tuotteille ja niiden valmistukselle.
(Forsman-Hugg ym. 2009, 43.) Massatuotannossa elintarvikkeiden turvallisuus
perustuu elintarvikevalvonnan korostettuun rooliin, kun taas lahiruoassa se

perustuu tuottajan ja kuluttajan valiseen luottamukseen (Vihma 2006, 3).

EU:n alueella elintarvikemarkkinoiden keskeisia tekijoita ovat jaljitettavyys ja
ruokaturvallisuus. Siksi vahvalla paikallisella lahiruokatuotannolla on hyvat
kilpailumahdollisuudet. (Paananen & Forsman-Hugg 2005, 3.) Lahiruokaa
pidetaan yksildllisena. Se on helposti jaljitettavissa jolloin tuotteella on "kasvot”.
Massatuotantoa sen sijaan pidetdan kasvottomana ja standardoituna. (Jokinen
& Puupponen 2006, 120.) Elintarvikealan yritykset ovat aina vain enemman
kiinni globaaleissa markkinoissa ja kansainvalisten toimitusketjujen monimut-
kaisissa verkostoissa toimiminen on yleistd. Juuri globalisaatio, aluerajojen
hamartyminen ja EU:n tavoittelema yhdenmukainen toiminta n&dhdaan uhkana
|&hiruoan kayton yleistymiselle. (Paananen & Forsman-Hugg 2005, 3; Fors-
man-Hugg ym. 2009, 10.) Voidaankin kysya: antaako ylikansallinen maatalo-
uspolitiikka ja globaalit massatuotantomarkkinat tilaa ruokatuotannon kesta-
vyytta ja ruoan laatua korostaville menettelytavoille (Jokinen & Puupponen
2006, 113).
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Elintarvikeketjun vastuullisuuteen liittyvia asioita on monia, kuten turvallisuus,
laatu ja tuoreus. Osuustoiminta-lehden teettamassa valtakunnallisessa kyse-
lyssé suomalaisilta kysyttiin vastuullisuuteen kuuluvia asioita. Tassa kyselyssa
kolmanneksi useimmiten (10 %) mainittiin kotimaisuus, lahituotteet tai paikalli-

suus. (Saarnivaara, Pirttijarvi & Saikkonen 2010, 16.)

Lahiruoka ja luonnonmukaisesti tuotettu ruoka yleensa samaistetaan julkisissa
keskusteluissa. Kuitenkaan paikallisen ruoan ei tarvitse olla luomua ja painvas-
toin. (Jokinen & Puupponen 2006, 116—-117.) Samoista markkinoista lahiruoan
kanssa kilpailee esimerkiksi luomutuotteet, Reilun kaupan tuotteet ja erilaiset
trendiruoat (Mékipeska & Sihvonen 2010, 10).

Jos tarkastellaan ruoan ymparistomyonteisyytta, ei lahella tai ylipaataan
Suomessa tuotettu ruoka automaattisesti ole ymparistomyonteisempéaa, kuin
muualla maailmassa tuotettu. T&ma johtuu siita, ettd ymparistéon vaikuttavista
seikoista, alkutuotannon tekijat, kuten viljelijan osaaminen, vaikuttavat enem-
man kuin kuljetusmatkat. (Forsman-Hugg ym. 2009, 40.) Ymparistoasioista on
viime aikoina muodostunut yleinen puheenaihe. Suomalaiset kuluttajat halua-
vat tietdd ruoan alkuperan ymparistotekijat. Siksi elintarviketuotannossa on
panostettu viime vuosina runsaasti tuotannon ymparistdarvojen ja elintarvikkei-
den ymparistétiedon kehittamiseen. Ymparistotiedon saatavuuden taso on
kuluttajan nakdkulmasta kuitenkin viela heikko. (Seppéala ym. 2002, 3.) Lahi-
ruoka muodostuu sitd mukaa koko ajan taloudellisemmaksi, kun fossiilisten
energianldhteiden yksikkdhinnat kohoavat ja niiden saatavuus heikentyy
(Pulliainen 2006, 12).

Samalla tavalla, kuin markkinoilla yleensa, my6s Il&hiruoan markkinoihin
vaikuttaa kysynnan kasvu. Kuluttajien tietoisuus terveellisistd ja turvallisista
elintarvikevalinnoista on lisdantynyt ja sen myo6ta he ovat hakeneet tata
vaihtoehtoa lahiruoasta. Varallisuus kuluttajien keskuudessa on lisdantynyt ja
kulutuksen kautta ilmaistaan myos arvoja. Nain ollen lahiruoan markkinoilla
eraaksi ryhmaksi nousee erilaiset eettiset kulutuksen ryhmét. Lahiruoan kautta

myOs kaupunkien kuluttajat etsivat uutta kulttuurista yhteyttd maaseutuun.
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(Mékipeska & Sihvonen 2010, 11.) Lahiruoan ideaa hyddyntaen kauppa Vvoi
markkinoida tuotetta. Kuitenkin kuluttaja ajattelee luultavimmin I&hiruoan paljon

lAhempana tuotetuksi, kuin kauppa. (Mononen 2006, 44.)

Yleisimpia lahiruokatuotteita ovat juurekset, vihannekset, marjat, sienet,
hedelmat, viljatuotteet, leipa, liha ja kala. Ajatellen asiaa kansallisesti l&hiruo-
kaan liitetddn myos maito, jalostetut lihatuotteet ja muut kotimaiset elintarvik-
keet. (Syyrakki 2009a, 10.)

2.2 Lahiruoan jakelukanavat

Pientuottajien on usein vaikea saada tuotteitaan myyntiin. Tuottajat itse
kokevat prosessin vaivalloiseksi ja aikaa vievéksi. (Seppalda ym. 2002, 3;
Jokinen & Puupponen 2006, 122.) Yritykset voivat rakentaa myonteista
yrityskuvaa erilaistamalla tuotteitaan esimerkiksi ymparistdarvolla. Kun kulutta-
jien luottamus on saavutettu ja se sailyy, saadaan kilpailuetua markkinoilla.
(Seppala ym. 2002, 3.) Lahiruoan tuottajat joutuvat kuitenkin olemaan itse
aktiivisia loytaadkseen asiakkaita. Lisaksi he joutuvat miettim&&n aivan erilaisia
markkinointistrategioita saadakseen tuotteensa myyntiin. (Jokinen & Puuppo-
nen 2006, 121.) Kun esimerkiksi lahiruoan paasy kuluttajamarkkinakanaviin on
hankaloitunut, on samaan aikaan tukkujen kiinnostus sitd kohtaan lisdéantynyt
(Mékipeska & Sihvonen 2010, 10).

Pienten yritysten on vaikea paasta markkinoille myds siksi, etta heidan vaikut-
tamismahdollisuutensa markkinoihin ja kilpailutilanteeseen ovat yleensa hyvin
pienet. Samoilla markkinoilla suuret yritykset taas voivat omalla toiminnallaan
rajoittaa kilpailua. Suhteettoman suuret aloituskustannukset muodostuvatkin

usein pienen yrityksen ongelmaksi. (Mustakallio 1994, 11.)

Paikallisen ruoantuotannon merkittavimpia yhteistydkumppaneita ovat vahit-

taiskaupat. Lahiruoka on toistaiseksi hajautunut neljaan eri jakelukanavaan.
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Naita ovat vahittaiskaupat, ravitsemusliikkeet, paikalliset markkinapaikat ja

online-ruokakaupat. (Mékipeska & Sihvonen 2010, 9-10.)

2.2.1 Vahittaiskaupat

Osa vahittaiskaupoista ottaa paikallisten tuottajien tarjontaa myyntiin, varsinkin
jos kysyntdd on. Toisaalta kuluttajia ohjataan ostoksissa massakulutukseen,
jolloin paikalliset tuottajat jadvat helposti sivuun markkinoista. (Makipeska &
Sihvonen 2010, 10.) Usein lahiruokatuotteet ndhdaéan vahittaiskaupalle tayden-
tavina erikoistuotteina. Myyntid suuremmaksi merkitykseksi muodostuu imago;
myymalasta ostospaikkana luodaan kuluttajalle myodnteistéa kokonaismielikuvaa
paikallisten ruokatuotteiden avulla. Myymalan koolla nayttdd myds olevan
merkitysta siihen, saavatko l&hiruokatuotteet tilaa kaupan hyllyltd. Isommilla
myymaloilla vaikuttaa olevan pienempia myymaloitd helpompi ottaa tuotteita
myyntiin. Tilanpuute rajoittaa pienempien myymaléiden valikoiman laajentumis-
ta. (Paananen & Forsman 2003, 53.)

Yksi esimerkki aktiivisesta lahiruoan esille tuonnista vahittaiskaupoissa on
Ruoveden S-Market, joka on kuunnellut paikallisten tuottajien toiveita. Tuottajat
ovat toivoneet, ettd otettaisiin kayttoon lahiruoasta kertova merkki ja néin onkin
toimittu. Talla hetkella merkki on kaupan hyllylla olevista tuotteista mydnnetty
noin 15 tuottajan tuotteille eli noin 100 tuotteelle. Merkin kaytté on rajattu
Ruoveden lisdksi viiteen naapurikuntaan. Merkki on suunniteltu yhteistyossa
MTK-Ruoveden kanssa. (Halla 2010, 15.)

Ketjuohjaus rajoittaa usein lahiruoan paasya vahittaiskauppoihin. Suomen
suurimpien ruokakauppaketjujen kauppojen ruokatarjonta on maaritelty melko
tarkasti. Suomen Lahikauppa Oy:lla onkin tasta syysta uutena strategiana se,
ettd saataisiin hellitettyd ketjuohjausta, jolloin mahdollistettaisiin [&hiruoan
tuominen entistd suuremmaksi osaksi valikoimaa. (Makipeska & Sihvonen
2010, 37.) Toinen hyva markkinapaikka lahiruoalle vahittdiskauppojen saralla
on M-kauppiaitten omistama markkinointiyhtio M Itsendiset Kauppiaat Oy.

Ketjun kauppiaitten ehtoina ovat mm. ulkoisen ja sisaisen ilmeen sekd& markki-
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noinnin yhtenevyys, mutta tuotevalikoimiin kauppias voi itse haluamallaan
tavalla vaikuttaa. Eli jos asiakkaat haluavat lahituotteita myyntiin, kauppias voi
halutessaan ottaa niitd mukaan kaupan valikoimiin. (M-Ketju 2010.)

Kuluttajien kannalta vahittdiskauppa on lahiruoalle siina mielessa hyva markki-
napaikka, ettd han saa ostaa tuotteen samasta paikasta kuin muutkin otokset.
Vahittaiskaupan kautta saadaan tuotteet myds useamman kuluttajan tavoitetta-
viin ja ndin varmistetaan tuotteen saatavuus asiakkaalle. (Forsman & Aro 1998,
10.)

2.2.2 Ravitsemusliikkeet

Myds suurkeittitille lahiruoka on lahinnd kokonaisuutta taydentava tekija
(Paananen & Forsman 2003, 41). Lahiruokatuotteista kysyntaa olisi etenkin
esikasitellyille ja pidemmalle jalostetuille tuotteille. Lisaksi varastoinnin kehitta-
minen koetaan tarkedksi kehittamisen kohteeksi. Pienyrittdjan ja suurkeittion
valisesta yhteistydsta on jo olemassa muutamia hyvia toimintamalleja, liittyen
esimerkiksi kotimaisten marjojen pakastevarastointiin ja toimituksiin. Suurkeitti-
Oiden rajallisten pakaste- ja kylmavarastointitiiojen vuoksi, hyvid kotimaisten
raaka-aineiden varastointiin liittyvia toimintamalleja tarvitaan kuitenkin lis&a.
(Paananen & Forsman 2003, 55.)

Maaseutumatkailu nahdaan yhtend tarkednad lahiruoan markkinakanavana.
Siella hyddynnetddn jonkin verran l&hituotteita, mutta niin kuin muissakin
jakelukanavoissa, ei mydskdan maaseutumatkailussa hyddynneta sen markki-
na-arvoa. (Paananen & Forsman 2003, 55.) Ainoastaan hyvin pieni osuus
paikallisesti tuotetusta ruoasta myydaan lahiruokakonseptilla (Makipeska &
Sihvonen 2010, 10). Maaseutumatkailussa n&hd&an itsestaanselvyytena
l&hiruoan kaytt6d siinda maarin kuin se on mahdollista, samaten kuin kotimaisten
tuotteiden kayttd (Paananen & Forsman 2003, 55). Ruokailu on olennaisessa

osassa ajatellen matkailun kokonaispakettia. (Paananen & Forsman 2003, 56.)
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Lahiruoka-ajatuksen hyvia puolia on hyddynnetty liikeideaksi asti mm. Helsin-
giss&, ravintola Juuressa, jossa on mahdollista ostaa maukkaita lahiruoka-
annoksia. Ravintolan viereen on avattu myds samojen omistajien pyorittama
l&hi- ja luomuruokamyymal&a Juuren Puoti. Kun puoti toimii ravintolan vieressa,
molemmilla on mahdollisuus hyoddyntdaa toisiaan. Asiakkaat saavat ostaa
viereisesta liikkeesta lahi- ja luomuruokaa myods koteihinsa. (Makipeska &
Sihvonen 2010, 37.)

2.2.3 Paikalliset markkinapaikat

Myds suoramyynti on tarked osa maaseudun pientuottajien tuotteiden myyntia.
Vuosituhannen vaihteessa suoramyynti on ollut paamarkkinakanava jopa 41
%:lla yrityksista. Etenkin liha-alan yrityksilla suoramyynnin merkitys on tuolloin
ollut suuri. Suoramyynti voi olla suoraan tilalta tapahtuvaa myyntia tai kauppa-
halleissa, messuilla, markkinoilla ja toreilla toteutettavaa myyntity6ta. Etenkin
tuoreen kalan kohdalla suoramyynnin merkitys korostuu. Suoramyynnin
hintataso saattaa olla hyvinkin kilpailukykyinen, silla valiportaita ei ole. (Fors-
man & Aro 1998, 14.)

Suoramyynnin etuna on, etta yrittaja voi itse vaikuttaa paljon siihen, millaisen
kuvan asiakkaat saavat tuotteista. Suoramyynnissa asiakas saa myo6s paljon
enemman, kuin pelkdn tuotteen; han saa parhaimmillaan myds tarinoita

tuotteen valmistuksesta ja alkuperastéa. (Lehtinen 2009, 7.)

2.2.4 Online-ruokakaupat

Ruokakaupat internetissa on monelle varmasti vield tuntematon asia. Naitakin
kuitenkin on, ja yksi tallainen esimerkki on www.ruokatori.fi-sivusto. Kyseinen
sivusto on toiminut viisi vuotta. Sivuston tarkoituksena on, ettd asiakkaat
saavat tilata sieltd elintarvikkeita ja maarittaa, milloin haluavat tilaukset toimitet-
tavan. Tilaukset toimitetaan suoraan kotiovelle. Ruokatorilta tilattuja kuivatuot-
teita toimitetaan koko Suomen alueelle. Kylmatuotteita toimitetaan sen sijaan
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vain paakaupunkiseudulla, Tampereella, Oulussa ja Turussa. (Ruokatori 2009.)
Ruokatori.fi-sivusto ei ole lahiruokasivusto, mutta koska sivustolla myydaan
myOs suomalaisia tuotteita, on sieltd helppo poimia omalla alueella tuotetut
elintarvikkeet (Ruokatori 2009).

Kokonaisten internetruokakauppojen lisaksi, kuten edella mainittu Ruokatori,
elintarvikealan pk-yrityksista 61 % kaytti Internetia jollain tavalla hyodyksi
myynnin edistamista varten. Yleensa yrityksella on omat Internetsivut. Verkko-
kauppa koetaan kuitenkin haasteelliseksi tuotteiden kuljetukseen tarvittavan
kylmaketjun vuoksi. (Lehtinen 2009, 8.)

Hyva esimerkki yksittaisen yrityksen verkkomyyntisivustoista on poronlihan
verkkokauppa, Deliporo Oy. Yrityksen paatuote on pakastettu poronliha, mutta
tarjolla on mydés mm. marjoja, yrtteja ja sienid. Internetista tilatut tuotteet
toimitetaan tuotteesta riippuen joko Matkahuollon kautta tai vaihtoehtoisesti ne
ovat noudettavissa mista tahansa Suomen L&hikaupan myymalasta. (Deliporo
2010.)
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3 LAHIRUOKA SUURKEITTIOISSA

3.1 Lahiruoan rooli

Kun lahiruoan kayttoa lahdetdaan voimallisesti edistimé&éan, ovat suurkeittiot
avainasemassa (Pulliainen 2006, 19). Tasta kertoo muun muassa suurkeittioi-
den suuri maara joka kasvaa vuosittain. Yha useammin paivan lammin ateria
syodaan kodin ulkopuolella. (Pulliainen 2006, 69.) Esimerkiksi vuoden 2008
aikana jokainen suomalainen soi keskimaarin 153 ammattikeittididen valmista-
maa ruoka-annosta. Tastd maarasta noin puolet on kuntien tarjoamia aterioita.
Kuntien kokonaisruoka-annosmaara vuonna 2008 oli 440 miljoonaa ateriaa.
(Syyrakki 2009a, 8-9.)

Julkisen sektorin suurkeittidissa voidaan puhua ravitsemusvastuusta. Tutki-
musten mukaan Kkeitti6 on yha enemmaéan osaltaan vastuussa kuluttajan
ravitsemuksesta, silla paivan lammin ateria sydodaéan usein valmiissa poydassa.
Keittiot ovat osaltaan ravitsemusvastuun kautta vastuussa myos kansantervey-
destd, silla ruokavaliolla on suora yhteys terveyteen. (Pulliainen 2006, 69;

Forsman-Hugg ym. 2009, 43.)

Suurkeittidilla on kiinnostusta ja kysyntaa lahiruoalle. Talla hetkella ei kuiten-
kaan ole mahdollista, ettd suurkeittiot perustaisivat koko ruokatarjonnan
l&hiruoalla. Paikalliset yrittajat nahdaankin monissa suurkeittidissa lahinna
taydennystoimittajina. Tama johtuu tarjonnan vahaisyydestd ja siitd, ettd
tietyistd tuoteryhmista ei lahiruokaa ole ollenkaan tarjolla. (Paananen &
Forsman 2003, 41.) Joissakin kunnissa hyvéaksi havaituksi kaytannoksi on
todettu se, etta lahituottajalta ostetaan tuotteita suoraan niin pitkdan, kuin niita
on sadonkorjuun jalkeen tarjolla. Sen jalkeen siirrytdan tukun asiakkaaksi.
(Muukka ym. 2008, 32.) Edelliseen liittyen, voitaisiin ajatella, etta l&ahiruokatuot-
teita kaytettaisiin paasaantdisesti sesongin mukaisesti, kuten esimerkiksi
juureksia (Méakipeska & Sihvonen 2010, 16).
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Lahiruoan kayttd suurkeittidissad viestii kunnasta positiivista imagoa seka
kuntalaisille ettd ulkopuolisille toimijoille (Paananen & Forsman-Hugg 2005,
14). Tam& on luonnollista, silla kukapa ei haluaisi, ettd omalla kunnalla ja
seutukunnalla menee hyvin; ruokapalveluille riitta&a asiakkaita, seudulle tuottajia
ja yrittdjia sekd kunnalle veronmaksajia. Paikallisalueen elinvoimaisuus
lisaantyy usein lahiruokahankinnoilla. (Syyrakki 2009a, 22.) Lahiruoka edistaa
hyvinvointia koko kunnassa ja luo tyota ja tyopaikkoja. Kunnan johdon tuki on
perusedellytys lahiruoan kayton lisdamiselle, silla hankinnoista vastaavat
menettelevat kunnan valitseman suuntauksen mukaan. Kyse on kunnan
imagon lisaksi myos sen arvoista: millaista ruokaa asukkaille halutaan tarjota?
(Ala-Siurua 2010a, 7.) Jos lahiruoan suosimisesta on tehty poliittinen paatos,
voi myos ruokapalveluita suunnittelevat henkilot tehda esimerkiksi muutoksia
ruokalistaan, jotta voitaisiin hyddyntaa paikallisia tuotteita paremmin. Lisaksi
valtioneuvoston kestavien valintojen periaatepaatoksessa on, etta valtion
hallinnon keittidiss& suositaan luomua ja kasvis- tai sesonginmukaista ruokaa.
Paatds on kunnille suositus jota voitaisiin kayttaa hyodyksi lahiruoan lisaami-
sessa. (Ala-Siurua 2010b, 7.)

Paikallisista yrittajistd 10ytyva ajantasainen tieto on tarkeaa. Ostajien on
loydettava helposti tuotteiden tuottajat, jalostajat ja myyjat. Yksi tallainen
kanava on internet-sivusto www.aitojamakuja.fi, jonne on listattu yritykset
tuotteineen. (Syyrakki 2009a, 16.) Ongelmaksi muodostuu tietojen ajantasai-
suus. Ajantasaista ja kattavaa tietoa paikallisista tuottajista ja jatkojalostajista
kaivattaisiin etenkin sellaisista toimijoista, jotka pystyvat toimittamaan tuottei-
taan myo6s ammattikeittidille. Talla tavalla keittiot voivat lahettaa tarjouspyynnot

haluamilleen tuottajille. (Muukka ym. 2008, 33.)

Paikallisten mahdollisuuksien ja yrityksien hyodyntaminen edellyttdd kummal-
takin osapuolelta aktiivisuutta, resursseja ja tyotd. Paatokset resurssien
kayttamiseen tehdaéan jo kunnan talousarvion valmisteluvaiheessa. (Syyrakki
2009a, 16.) Lahiruoan hankinta suurkeittidihin on mahdollista kaiken kokoisissa
keittioyksikoissa. Usein kuitenkin ajatellaan, etta keittiot, joilla on pienemmat

ruoanvalmistusmaarat, kayttavat lahiruokaa enemman. Talla ei kuitenkaan
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nayta olevan tilastollisesti merkittdvyyseroa. (Muukka ym. 2008, 28.) Kaiken
lahtokohtana on se, etté lahiruokaketjuun liittyvilla toimijoilla on kaikilla yhteinen

paamaara ja halu kehittda alueellista elinvoimaisuutta (Syyrakki 2009a, 9).

Suurkeittiét vetoavat lahiruoan kayttamattomyytta usein hankintarenkaaseen
kuulumisella. Talla ei todellisuudessa naytd kuitenkaan tilastollisesti olevan
mitdan merkitysta siihen, kaytetaanko paikallista ruokaa suurkeittidissa vai ei.
Osa suurkeittidista kayttaa paikallista ruokaa kuitenkin muun muassa ostamalla
tuotteita hankintarenkaan ohi. Tallaisia tuotteita ovat esimerkiksi tuoretuotteet
(mm. vihannekset, juurekset ja peruna), sesongin mukaiset tuotteet ja leipa.
(Muukka ym. 2008, 25.)

Lahiruoan kayttoa suurkeittidissd on lisatty joissain paikoissa. Seuraavaksi

muutamia esimerkkeja:

Lahden Ateria vastaa ruoan valmistuksesta kaikkiin Lahden kaupungin koului-
hin, paivékoteihin, sairaaloihin ja vanhusten palvelutaloihin. Ymparistbasioiden
huomioiminen on Lahden Ateriassa koettu tarkeaksi jo pitemmaéan aikaa. (Pelli
2010, 2.) Kotimaisuusaste Lahden Aterian elintarvikeostoista on korkea, mutta
my0s l&hiruoan kayttéon on kiinnitetty erityishuomio. Lahiruoan kaytté on talla
hetkella todellisuutta etenkin vihannesten kohdalla, kun paikallisesti tuotettuja
elintarvikkeita on tarjolla perunantuottajien ja vihannestukkujen kautta. Myos
marjat hankitaan paikallisilta marjatoimittajilta ja leivasta merkittdvd osa on
paikallisesti tuotettua. Lahiruokatoimijoita on tarkoitus saada lisdd seuraavan
elintarvikekilpailutuksen myota. Tata mahdollisuutta halutaan parantaa kaytta-

mall& hankinnoissa muun muassa osatarjouspyyntoa. (Pelli 2010, 5.)

Kiuruvedella on havaittu, ettd hankintalaki ei estd lahiruoan kaytt6a kunnan
keittidissa. Siella vuonna 2009 elintarvikeostoista ldhes 58 prosenttia oli
paikallista ruokaa. Ulkomaisen ruoan osuus oli puolestaan vain prosentin
luokkaa. llman tietotaitoa tarjouspyyntdjen tekemiseen, ei tallaisiin lukuihin
paastaisi. (Ala-Siurua 2010a, 7.)
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Esimerkiksi Italiassa lahiruokaa suositaan myds julkisissa palveluissa. Siella
on perustuslaissa sanottu, etta lahi- ja luomuruokaa tulisi suosia. T&ma on vain
suositus, mutta monissa maakunnissa on suositusta noudatettu hyvin. Esimer-
kiksi eraan maakunnan paikallislaissa sanotaan, etta paikallisen ruokakulttuurin
opetusvdlineena tulisi kayttda kouluruokaa ja tatd kyseistd “opetusvalinettd”
tulisi olla hankituista raaka-aineista noin vahintaan 40 %. (Grandi, Trionfi &
D’Agostini 2009, 3.) Kyseisen maakunnan erééssa alppikylassa, Budoia, on
kouluruoan hankinta jarjestetty siten, ettéd oppilaiden vanhemmat valitsevat
tuotteet, joista kouluruoka tehdaan. Taman jalkeen paikallisille tuottajille
tehdaan valittujen tuotteiden mukaan tuotantosuunnitelma vuodeksi kerrallaan.
N&in taataan tuotteiden tasainen myyntivirta ja toisaalta tasainen saatavuus.

Liséksi oppilaat saavat tuoretta, aitoa maalaisruokaa. (Grandi ym. 2009, 6.)

Joissakin Suomen kunnissa marjojen poiminta on jarjestetty esimerkiksi siten,
etta koululaiset itse poimivat tai toimittavat poimittuja marjoja koululle. Paikka-
kunnilla, joissa marjamaastot ovat helposti saavutettavissa, tdma ennen
yleinen tapa voisi olla jarkeva ottaa taas kayttoon. Kun raaka-aineiden hankin-
taan on osallistuttu itse, voisi myds ruoan arvostus nuorten keskuudessa
lisaantyd. (Muukka ym. 2008, 25.) Na&in voitaisin myos lisatd oppilaiden
luontotietoutta.

3.2 Esteita lahiruoan kaytodlle

On paljon erinaisia syita, miksi suurkeittiot eivat kayta paikallisten tuottajien
raaka-aineita. Téallaisia syitd ovat mm. seuraavat. Hankinnoista vastaavalta
vaaditaan ainakin aluksi paljon ty6ta, jotta saadaan kerattya kokoon etukéteis-
tietous paikallisista tuottajista ja toimittajista. Lisédksi suurkeittiot eivat luota
siihen, etta pientuottajat pystyvat toimittamaan tuotteet sovitulla tavalla.
(Jokinen & Puupponen 2006, 113; Vihma 2006, 3.) Ongelmana on myds, etta
l&hiruokatarjontaa ei ole riittdvasti (Paananen & Forsman-Hugg 2005, 28).
Yrittdjien mielestd yrityksen pienuus voi olla myds selked etu, silla pienen
mittakaavan yritykset ovat usein varsin mukautumiskykyisid ja joustavia

toiminnassaan (Puupponen 2009, 76).
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Suurkeittit tarvitsevat paljon raaka-aineita kaytt6onsa ja siksi suuret asiakkaat
epailevat, voiko lahiruokatuottajien toimitusvarmuuteen luottaa. Lisdksi suur-
keittiot eivat halua useita pienia tavarantoimittajia, silla niista aiheutuu ylimaa-
raisia kustannuksia tavaroiden tilauksien, vastaanottamisien ja laskutuksien
kautta. (Jokinen & Puupponen 2006, 125.)

Logistiikka onkin yksi suurimmista ongelmista lahiruoan kayton lisaamisessa
suurkeittidisséd. Se on laajemmin ajatellen perusedellytys koko lahiruokamark-
kinoiden kehittymiselle. Pientilojen tuotetoimituksia ja -jakelua yhdistelemalla,
voitaisiin saavuttaa kuljetusten riittdva volyymi. Myos lahiruoan tukkutoiminnan
jarjestaminen tai sen integroiminen jo olemassa olevien tukkuliikkeiden toimin-
taan, voisi olla yksi mahdollisuus kustannustehokkaaseen logistiikkaketjuun.
(Mékipeska & Sihvonen 2010, 75.)

3.3 Lahiruoan kaytdn hyodyt

Lahiruoassa on aitoja makuja. Suurkeittion kannalta tuotteiden tuoreus ja
saanti paranevat. (Syyrakki 2009a, 13.) Tuotteiden tuoreus onkin useissa
maaseutuyrityksissa tarkea Kkilpailutekija. Tuoreuden sailyttaminen rajoittaa
pitkan markkinointi-/logistiikkaketjun kayttéd, joten myos siksi logistiset asiat
tulisi jarjestdd lahiruokaa tarjoavissa pienyrityksissd hyvin. (Forsman & Aro
1998, 11.)

Sen lisaksi, ettd lahiruoka on turvallista ja tuoretta seka silla on hyva toimitus-
varmuus, on se my6s oikeaan maaraan ja laatuun perustuvaa yhteistyota
tuottajan ja suurkeittion valilla (Syyrakki 2009a, 12). Keittiolle syntyvida konk-
reettisia etuja lahiruoan kaytostd ovat muun muassa seuraavat seikat: tuottei-
den hukka vahenee ja turha pakkausmateriaali voidaan valttaa. (Jokinen &
Puupponen 2006, 122.) Yrittajille etuna on, ettd kun he ovat saaneet tuottei-
taan suurkeittididen kayttoon, lisdd tama tuotteiden kysyntaa, koska suurkeittiot
tarvitsevat paljon raaka-aineita. (Jokinen & Puupponen 2006, 122.)
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Vaikka lahiruoan kayton lisdéamiseen aluksi tarvitaan enemman aikaa, se ajan
myo6té tasoittuu, kun uudet kaytannot saadaan kayttéon. On myds asioita joissa
huomataan heti parannus ajankaytossa. Tallaisia tekij6itd ovat muun muassa
se, ettd yksittdispakattuja tuotteita (esimerkiksi kurkkuja) ei tule tai pakastemar-
joja ei tarvitse kuumakasitella. Lisaksi varastoinnin vahentyminen saastaa
aikaa. (Syyrakki 2009a, 13.)

Suurkeittidilla on merkittava tehtava ruoka- ja ravitsemuskasvatuksen saralla.
Keitti6illa on mahdollisuus vaikuttaa ihmisten ravitsemustottumuksiin elinik&i-
sesti ja laajentaa heiddn ymmarrystaan ravitsemuksesta. Esimerkiksi sesonki-
tuotteiden monipuolinen kayttd mahdollistuu l&ahiruoan kautta, ja ndin saadaan
siirrettyd tietoa sesonkikaytosta kotitalouksiin. (Syyrakki 2009a, 13.) Myds
sesonkikaytdssd on hyva ottaa huomioon tuotteiden tuoreus, eli se, ettad
parhaaseen sesonkiaikaan ei turvauduttaisi esimerkiksi pakastevihanneksiin.
(Ala-Siurua 2010a, 7.)

3.4 Hankintalaki julkisten hankintojen taustalla

Tavara-, palvelu-, ja rakennushankintoja, joita valtio, kuntayhtymat ja kunnat,
valtion liikelaitokset seka muut hankintalainsaadannéssa maaritellyt organisaa-
tiot tekevat, kutsutaan julkisiksi hankinnoiksi. Lainsdadannon tavoitteena on
julkisten varojen tehostettu kaytt6. Siksi hankinnat on paasaantdisesti kilpailu-

tettava avoimesti. (Hankintailmoitukset 2010.)

Hankintalaissa on olemassa kansalliset kynnysarvot. Tama tarkoittaa sita, etta
kaikki vahintddn 30 000 euron arvoiset tavarahankinnat on Kkilpailutettava
hankintalain mukaisesti. Kaikista kyseisen lain mukaisista hankinnoista on
iimoitettava séhkoisesti HILMAssa, hankintailmoitusten s&hkoisessa ilmoitus-
jarjestelméassa. (Uusi hankintalaki 2007; Hankintailmoitukset 2010.) HILMA on
maksuton ja sahkoinen ilmoituskanava, jossa hankintayksikot ilmoittavat
julkisista hankinnoistaan. Sieltd yritykset puolestaan saavat reaaliaikaista tietoa
avoinna olevista hankintamenettelyista ja tulevista hankinnoista ennakkotietoa.

Sivustoa yllapitaa tyo- ja elinkeinoministerio. (Hankintailmoitukset 2010.)
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Na&in ollen ei ole enaa sallittua pyytéaa tarjousta suoraan, ilman julkista ilmoitus-
ta, jos kyseessd on kynnysarvon ylittdva hankinta. Tarjouspyynnét on tehtava
siten, etta tarjouksista saadaan keskenaan vertailukelpoisia ja yhteismitallisia.
Hankinnan ehdot ja kohteet tulee siis kuvata selkeasti ja konkreettisesti. Kun
tarjoukset on saatu, tulee niitd tarkastella tasapuolisesti. (Uusi hankintalaki
2007.)

Jotta Kilpailuttamisesta aiheutuvia hallinnollisia kustannuksia on saatu vahen-
nettya, ovat yksittaiset hankintayksikbt muodostaneet hankintarenkaita.
Hankintarenkaiden tehtdvan& on tehda yhteishankintoja kaikille hankintaren-
kaan sisalla oleville hankintayksikéille. Yhteishankintojen tekeminen on
tehostanut kilpailuttamista. Hankintayhteistydlla voidaan saavuttaa merkittavia
taloudellisia, toiminnallisia ja hallinnollisia etuja. (Torkkel 2010.) Kuntien on
kuitenkin huolehdittava myos siitd, ettd hankintoja toteutettaessa pienten
yritysten asema ei heikkene kuntien hankintarenkaiden tai muu yhteistyon
vuoksi. Kuntien hankintaosaamisessa ja yritysten julkisten hankintojen hallin-

nassa on myos viela puutteita. (Kuntien hankinnat 2010.)

Lahiruokaa ei voi suosia julkisissa hankinnoissa hankintalain mukaan laskemal-
la kilometreja (Pulliainen 2006, 16). Hankinnoissa ei voi myodskaan korostaa
alueen tydllisyyden ja talouden parantamista tai suosia tiettya tarjoajaa (Uusi
hankintalaki 2007; Syyrakki 2009a, 10). Ostaja paattdd aina hankinnan ehdois-
ta. Ostaja maarittelee hankittaville tuotteille myo6s valintaperusteet (Uusi
hankintalaki 2007).

Julkinen hakija voi ottaa huomioon mahdolliset laatuominaisuudet, kuten
esimerkiksi tuoreus tai luonnonmukainen tuotanto. Naméa laatuominaisuudet

tulee listata etukateen tarjouspyyntda tehdessa (Pulliainen 2006, 16).

Usein lahelta ostettuja hankintoja voidaan perustella silla, etta asiakas saa joka
paiva yhta varmasti tuoretta ja turvallista ruokaa (Syyrakki 2009a, 10). Peruste-

luiden vahimmaisvaatimuksiin voi kirjata muun muassa seuraavia esimerkkeja:
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aika perunan kuorimisesta toimittamiseen, sailéntaaineettomuus kuoritulla
perunalla tai leivan ik&. Edellisten ohella voidaan toivoa mahdollisuus kayttaa
tilattuja pakastettuja vihanneksia ja marjoja ilman kuumennuskasittelya.
(Syyrakki 2009a, 18.)

Tarjouskilpailussa pienilla yrityksilla on mahdollisuus menesty&, jos ostoja ei
tehda liian isoina kokonaisuuksina. Jos hankinnoissa pyritddn ainoastaan
mittakaavaetuihin ja pudotetaan tietoisesti toimittajamaaraa, joudutaan tilan-
teeseen, jossa vaihtoehdot vahenevat, markkinat keskittyvat ja hinnat nouse-
vat. Sallimalla laajasti osa- ja yhteistarjousten tekemista saadaan hyddynnettya
my0s pienten yritysten tarjouksia. (Kuntien hankinnat 2010.) Myds tarjouspyyn-
téjen tekemiselld on suuri vaikutus lahiruoan kayton maaraan suurkeittidissa.
Mitd enemman tarjouspyyntdihin padsee vaikuttamaan kaytannon tyota tekevat
suurkeittididen emannat, sitd enemman tarjouspyynndssa painottuvat lahiruoan
kayttoa edistavat seikat (Pulliainen 2006, 69).
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4 ELINTARVIKEYRITYKSET LAHIRUOAN TOIMITTAJINA
SUURKEITTIOIHIN

4.1 Esteitd suurkeittioihin toimittamisesta

Yleisesti ottaen suurimmat haasteet paikallisessa ruoantuotannossa liittyvat
erikoistumisen puutteeseen ja volyymiin sek& kuljetukseen ja varastointiin
(Puupponen 2009, 75). Kun l&hiruokaa markkinoidaan suurkeittidille, aiheuttaa
tuotannon pienuus haasteita pienyrittajalle. Hyvaksi tavaksi onkin havaittu
tuottajien keskinainen verkostoituminen. Kun esimerkiksi maatilat kuuluvat
laajempaa tuottajaosuuskuntaan, on helppo yhdessa sopia mita kukakin
tuottaa. Nain saadaan karsittua pois turha tilojen valinen kilpailu. Talla tavalla
voidaan my6s paremmin varmistaa tuotteiden saatavuus asiakkaille. (Jokinen
& Puupponen 2006, 125-126.) Esimerkiksi jakelua tehostamalla voidaan
saada kuljetuskustannuksia alemmas, silla kustannukset voivat yksittaisilla
yrityksilla nousta liian suuriksi. Yritysten voi olla kannattamatonta lahted
kuljettamaan pienia erida maaseudulta keskuksiin, mutta yhteiskuljetuksilla

myynnista voi tulla kannattavaa. (Puupponen 2009, 75.)

Koska suurkeittidissa tarvittavat raaka-ainemaarat ovat kerralla suuria, [&hituot-
tajat eivat uskalla sitoutua toimittajiksi. Yrittajat voisivat tuotantoa tehostaak-
seen investoida, mutta lyhyiden hankintasopimusten vuoksi se voi olla pienyri-
tyksille liian riskialtista. Useasti pienet tuottajat eivat myoskaan parjaa kilpailu-
tuksissa siksi, ettd hinnat on kilpailutettu niin alas, etteivat pienet yritykset

parjaa kilpailussa suuria yrityksia vastaan. (Muukka ym. 2008, 32.)

Jos lahiruoan tuottajat haluavat saada tuotteitaan suurkeittididen kaytt6on, on
heidéan tehtava ja palautettava tarjous. Pienten paikallisten toimijoiden osallis-
tumismahdollisuuksia lisaa se, etta hankintayksikot laativat tarjouspyyntokirjois-
ta mahdollisimman yksiselitteiset ja informatiiviset. Tekemalla valmiita tarjous-
lomakkeita, joita on helppo tayttaa, lisataan pienyrittdjien kiinnostusta tarjouk-
sen tekemiseen. Tama on yrittdjan kannalta huomattavasti mielekkdampi tapa,

kuin lahtea tayttamaan vapaamuotoista tarjousta tyhjalta poydalta. (Syyrakki
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2009a, 18.) Eras haaste onkin juuri byrokratian keventaminen. Monilla yrittgjilla
on my6s epaluuloja viranomaisten ja hallinnon toiminnasta. (Puupponen 2009,
76.)

Pientuottajien ongelmaksi muodostuu usein teknologia. Etenkin vahittaiskaup-
poihin hankinnat tehd&&n usein sahkdisien jarjestelmien kautta. Pientuottajat
eivat valttamattd ole mukana kaupan jarjestelmissa, ja tdma voi estaa paasya
tavarantoimittajaksi. Sdhkdinen asiointi on arkipaivdd myos suurkeittioille, joten
markkinoille paasyn kannalta olisi tarkedd, ettd tuottaja hallitsisi sahkdiset
tilausjarjestelmat ja tarjouspyyntomenettelyn. (Makipeska & Sihvonen 2010,
13)

4.2 Yrityksen toiminnan kehittdmisen kohteet

On selvaa, etta lahiruoan kayton lisadminen vaatii paljon toitéa seka suurkeittiol-
ta etta tuottajalta. Asioita, joita yrittdjan on hyva omassa toiminnassa pohtia, on
muun muassa seuraavia: Liikeidean kirkastaminen, asiakastarpeen ymmarta-
minen, verkostoituminen, karsivéllisyys seka se, etta valilla on hyva muistaa

my0Os pyytaa apua ja neuvoja. (Syyrakki 2009b, 46-47.)

Liikeidean kirkastamista pohtiessa tulee ajatella, sopiiko nykyinen liikeidea ja
toimintatapa yhteistydhon suurkeittion ja/tai kunnan kanssa. Tuotteita ja
toimintatapoja tulee kehittaa asiakastarpeen mukaan. (Syyrakki 2009b, 46.)
Lahiruokatuotteiden jalostusaste koetaan usein suurkeittidissa riittamattomaksi,
joten tuotteiden jatkojalostus toisi yritykselle lisdarvoa. Se on valttdmatonta,
silla suurkeitti6illa ei ole mahdollisuutta ostaa esimerkiksi multaperunoita tai -
juureksia. Elintarvikkeiden tulisi olla kuhunkin kéaytttarpeeseen soveltuvasti
kasiteltyja. (Muukka ym. 2008, 32.) Lisaksi olisi hyva, jos osattaisiin paremmin
profiloida lahiruoka: Mitka ovat lahiruoasta saatavat edut suhteessa muuhun

ruokaan? (Isoniemi ym. 2006, 85.)
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On myds hyva pohtia, voidaanko jotain yritystoiminnan osa-aluetta ulkoistaa,
esimerkiksi logistiikkaa. Ydinosaamiseen keskittymalla voi yritys saada aikaan
merkittavia saastoja. (Hyrsky 2008, 20.)

Asiakastarpeen ymmartamisessa tuottajan on huomioitava, ettd suurkeittitt
yhteistybkumppanina tarvitsevat suuria maaria peruselintarvikkeita. Kun
suurkeittido on asiakkaana, tulee vastaan aivan erilaisia toimintatapoja, tuotan-
toprosesseja ja lainsdadantda. (Syyrakki 2009b, 46.) Lisaksi on otettava
huomioon, etta suurkeittiotydssa raaka-aine-erien tasalaatuisuus on tarkea

ominaisuus (Muukka ym. 2008, 32).

Verkostoituminen on eras tarkea voimavara tuottajilla. Muiden viljelijoiden tai
yritysten kanssa kannattaa tehda yhteistyota (Syyrakki 2009b, 47). On myds
tarkeaa havaita, ettd verkostoitumisen kautta yrittajat eivat vaihda keskenaan
endd pelkkia palveluita tai tavaroita, vaan myos paljon hyodyllista informaatiota
ollessaan vuorovaikutuksessa toistensa kanssa (Ritvanen & Koivisto 2006, 69).

Verkostomainen toiminta on suurelta osalta logistiikkaa: materiaalin, rahan ja
tiedon mahdollisimman tehokasta hallintaa (Ritvanen & Koivisto 2006, 70).
Verkostoituminen voi tapahtua esimerkiksi siten, etta eri tuotteita tuottavat
toimittajat voivat toimia yhteistydssa parantaen tuotteidensa jakelun tehokkuut-
ta (Syyrakki 2009b, 47). Parhaassa tapauksessa voitaisiin 16ytda henkild, joka
vastaisi kokonaisuudessaan kaikkien ringissa olevien tuottajien myynnista ja
kuljetuksesta keittidlle (Muukka ym. 2008, 33). Toinen vaihtoehto on se, etta
koska suurkeittidilla on suuret ostoerat, voi kaksi saman toimialan yrittajaa
yhdistaa voimansa (Syyrakki 2009b, 47).

Verkostoitumisen avulla yritykset voisivat saada logistikan toimimaan sek&
yritystad etta asiakkaita tyydyttavalla tavalla. Verkostoitumisen merkitys koros-
tuu, kun yritysten kuljetuskustannukset nousevat tasaista vauhtia. (Hyrsky
2008, 24.) Verkostoituminen edellyttad, etta kaikilla osapuolilla on toisiaan

kohtaan luottamus. Liséksi se tuo yritykselle lisdé vastuuta, koska verkostoitu-
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misen jalkeen yksittdisen yrityksen toimet voivat osaltaan vaikuttaa myos

muiden yritysten toimintaan. (Ritvanen & Koivisto 2006, 68.)

Esimerkki hyvin toimivasta suurkeittididen logistiikkajarjestelmésta |oytyy
Tampereelta. Tampereen kunnallispalveluissa on 100 valmistuskeittiotd seka
10 jakelukeittiota ja siella logistiikka on hoidettu terminaalitoiminnan kautta.
Terminaalitoiminta on ulkoistettu yksityisyrittdjalle. Tavarantoimittajat tuovat
tuotteet terminaaliin omilla kuljetusmenetelmillaan ja terminaalista taas jaetaan
kaikki tuotteet suurkeittidille. Kaupungin materiaalipaallikon mukaan terminaali-
toiminnan aloitettua toimitusten maarad on laskenut huomattavasti. (Lehtinen
2009, 36.)

Logistiikan kehittamisen lisaksi verkostoituneet yrittajat voivat tehda yhteisia
kehittdmissuunnitelmia. He voivat miettia mm. mitka olisivat konkreettiset
tavoitteet laadun parantamisessa tai lapimenoaikojen lyhentdmisessa. (Ritva-
nen & Koivisto 2006, 71.)

Karsivallisyys on myds valttia, silla suurkeittididen paatoksenteko voi joskus
olla hyvinkin hidasta. Kannattaa kuitenkin odottaa karsivallisesti, silla jos
suurkeittion saa asiakkaakseen, voi se hyvinkin tietd pitkia yhteistydsopimuk-
sia. (Syyrakki 2009b, 47.)

Avun ja neuvojen pyytadminen on myds tarkedd. Suomessa on paljon erilaisia
organisaatioita, joilta on hyva pyytda apua yritystoiminnan kehittdmiseen,
tarjousten tekemiseen jne. Tallaisia tahoja ovat muun muassa MTK, Maa- ja

metsatalousministerio, Maa- ja kotitalousnaisten Keskus. (Syyrakki 2009b, 47.)

Jotta l&hiruokatuotteitten toimitukset suurkeittidille voivat pysya tilaajaa miellyt-
taving, taytyy yhteistyon olla toimivaa ja keskustelevaa. Yrittajat pitavat ensiar-
voisen tarkeédna keittididen henkilokunnalta saatua palautetta. Nain yrittajat
voivat kehittdd tuotantoaan oikeaan suuntaan. Yhdessa on myds hyva miettia
parhaat mahdolliset kuljetus- ja pakkausmuodot seka toimitusajat. (Syyrakki

2009a, 15.) Yhteisiin palavereihin tuottajien ja suurkeittididen hankinnoista
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vastaavien kesken vaatii aluksi paljon aikaa, mutta palaverien tarve vahenee

sitd mukaa, kun yhteisty6 vakiintuu (Muukka ym. 2008, 32).

Erilaisia kehittamishankkeita pidetddn hyvana tapana edesauttaa pienyritysten
toiminnan kehittamistd, yritysten keskindistd verkostoitumista ja sitd kautta
l&hiruoan lisdamista. Kehittamishankkeiden ongelmana pidetaan kuitenkin
pitkdjanteisyyden puute. Hankkeet voivat lahtea hyvin kayntiin ja niiden avulla
voidaan saavuttaa asetettuja tavoitteita, mutta hankkeiden loputtua loppuu
my0Os toiminta. On toki myds hanke-esimerkkeja, joissa toiminta on jatkunut.
Myos eri hankkeiden valinen yhteistyo olisi tarkeaa; verkostoitumista maakun-
nassa olevien hankkeiden kesken ja myds maakuntarajat ylittdvien hankkeiden
kesken olisi myos hyddyllista. (Puupponen 2009, 76.)
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5 TUTKIMUSMENETELMA JA -AINEISTO

Tutkimusprosessi voi olla joko teoreettinen eli valmista tietoa hyvéaksi kayttava
tai empiirinen eli havainnoiva tutkimus, kuten tassa opinnaytteessa. Empiirinen
tutkimus voidaan taas jakaa kvantitatiiviseen (maarallinen) ja kvalitatiiviseen
tutkimukseen. (Heikkila 2008, 13.) Se kumman tutkimustavan valitsee, riippuu
tutkimuksen tarkoituksesta ja tutkimusongelmasta. Kvantitatiivinen tutkimus
vastaa kysymyksiin mika, missa, paljonko ja kuinka usein. Tutkimuksen otos on
numeerisesti suuri, edustava otos ja ilmi6ét kuvataan numeerisen tiedon
pohjalta. Kvalitatiivinen tutkimus vastaa puolestaan kysymyksiin miksi, miten ja
millainen. Siin& tutkimuksen néyte on suppea ja harkinnanvaraisesti koottu ja
ominaista on ilmién ymmartaminen ns. pehmean tiedon pohjalta. (Heikkila
2008, 16-17.)

Taman opinnaytteen tutkimusmenettelyksi valittiin kvalitatiivinen eli laadullinen
tutkimus. Todellisen elaman kuvaaminen on kvalitatiivisen tutkimuksen laht6-
kohta. Siina kohdetta pyritddn tutkimaan mahdollisimman kokonaisvaltaisesti.
Kvalitatiivisesta tutkimuksesta voidaan todeta, etta siind pyritdédn I6ytamaan tai
paljastamaan tosiasioita, eika todentamaan jo olemassa olevia totuusvaittamia.
(Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 161.)

Taman opinnaytteen tutkimustyyppind on teemahaastattelu. Teemahaastatte-
lussa on etukdteen maaritelty haastattelun aihepiirit, teema-alueet. Teema-
haastattelun aikana kaikki etukdteen paatetyt teema-alueet, kysymykset,
kaydaan lapi, mutta niiden laajuus ja jarjestys voi vaihdella haastatteluittain.
(Eskola & Vastaméaki 2001, 26—27.) Kuviosta 2 nahdaan, etta teemahaastattelu
on strukturoidun eli lomakehaastattelun ja strukturoimattoman haastattelun
valimuoto. Strukturoidussa lomakehaastattelussa kysymysten jarjestys ja
muotoilu on kaikille sama. Siind my6s vastausvaihtoehdot ovat valmiina.
Strukturoimattomassa (kaytetddn mm. nimityksia syvahaastattelu, keskuste-
lunomainen haastattelu, avoin haastattelu tai kliininen haastattelu) haastatte-

lussa kaytetaan taas avoimia kysymyksia ja haastateltavan tehtdavand on
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syventaa haastateltavien vastauksia ja rakentaa niiden varaan haastattelun
jatko. (Eskola & Vastamaki 2001, 26; Hirsjarvi & Hurme 2008, 44-45.)

Lomakehaastattelu Teemahaastattelu Strukturoimaton haastattelu

v

Kasittelyn yhdenmukaisuus vahenee

Kuvio 2. Teemahaastattelu suhteessa lomakehaastatteluun ja strukturoimatto-
maan haastatteluun. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 44.)

Teemahaastattelu on lahempana strukturoimatonta kuin strukturoitua haastat-
telua. Strukturoidulle lomakehaastattelulle luonteenomainen kysymysten tarkka
jarjestys ja muoto puuttuvat teemahaastattelusta, mutta se ei mydskaan ole

taysin vapaa kuten strukturoimaton haastattelu. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 48.)

Haastatteluksi nimitetaan tiedonkeruutapaa, jossa vastaus saadaan puhutussa
muodossa ja henkilolta kysytdaan heidan omia mielipiteitddn tutkimuksen
kohteesta. Haastattelua tekevan henkilon tehtavanéa on valittdd kuvaa haasta-
teltavan kokemuksista, kasityksista, ajatuksista ja tunteista. (Hirsjarvi & Hurme
2008, 41.) Vuorovaikutus on tyypillistd haastattelulle. Siin& molemmat osapuo-
let vaikuttavat toiminnoillaan ja puheillaan toisiinsa. (Heikkila 2008, 17.)
Voidaan siis todeta, ettd haastattelu on sosiaalinen vuorovaikutustilanne
(Hirsjarvi & Hurme 2008, 41).

Aineiston koko voi kvalitatiivisessa tutkimuksessa olla vaikka vain yhden
henkilon haastattelu. Aineisto voi k&sittad myo6s joukon yksildhaastatteluja.
(Hirsjarvi ym. 2009, 181.) Haastattelu voi myds olla ryhmahaastattelu tai

parihaastattelu (Hirsjarvi & Hurme 2008, 61). Tama siksi, etta tarkoituksena ei



33

ole etsia tilastollisia sddnnénmukaisuuksia tai keskimaaraisia yhteyksia
(Hirsjarvi ym. 2009, 181). Tassa tutkimuksessa haastateltavana oli 12 yritysta.
Yrityksista haastatteluun osallistui paasaantoisesti yksi henkil6. Muutamassa

yrityksessa haastateltavia oli kaksi.

Ennen varsinaisia haastatteluja tehtiin yksi esihaastattelu. Esihaastattelun
tarkoituksena on testata, ovatko haastattelurunko, aihepiirien jarjestys ja
kysymysten muotoilu esitetty ymmarrettavasti. Esihaastattelun aikana saadaan
selville myds haastattelun keskipituus. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 72). Tehdyn
esihaastattelun perusteella tehtiin muutamia muutoksia ja lisayksia haastattelu-

runkoon.

Suostumus haastatteluun voidaan pyytdd monilla eri tavoilla. Yksi tapa on
esittdd haastattelupyynto etukateen puhelimitse. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 84.)
Tassa tutkimuksessa pyydettiin suostumusta ja sovittiin haastatteluajat puheli-
mitse. Suurin osa mukaan pyydetyista yrityksistd suostui haastateltavaksi.
Muutamassa yrityksessa haastatteluun pyydetty henkilo ei suostunut haastatte-
luun, koska haastatteluajankohta ei sopinut heille sesongin vuoksi. Taman
tutkimuksen teemahaastattelut toteutettiin marraskuussa 2010. Kaikki haastat-

telut tehtiin elintarvikeyrityksien omassa toimintaympéaristossa.

Kaikki haastattelut ovat luottamuksellisia. Haastattelututkimuksessa aivan
tayttd anonyymiutta ei voida kuitenkaan taata, toisin kuin lomaketutkimuksessa.
(Hirsjarvi & Hurme 2008, 36.)

Tutkimuksen haastatteluosuuteen voi liittya videoituja tai nauhoitettuja ryhma-
keskusteluja, elavia tilanteita tai haastattelutilaisuuksia. Nauhat taytyy haastat-
telun jalkeen litteroida, eli auki kirjoittaa niin, ettd teksti voidaan analysoida
esimerkiksi tietokoneohjelman avulla. (Alasuutari 2007, 283.) Ennen tekstin
analysoimiseen ryhtymista, teksti kannattaa viela lukea moneen kertaan lapi,
jotta aineisto tulee riittdvan tutuksi. Kun aineiston on lukenut useaan kertaan
lapi, alkaa siitd usein syntya ajatuksia. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 143.) Tassa

tyosséa haastatteluja tehtdessa, oli apuna nauhuri. Kaikki nauhoitetut haastatte-
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lut on siirretty tietokoneelle ja litteroitu, jonka jalkeen materiaali luokiteltiin
teemoittain tekstinkasittelyohjelmalla. Luokittelun avulla poimittiin aineiston
samoihin aiheisiin liittyvat asiat yhtenaiseksi kokonaisuudeksi. Haastattelujen
jalkeen muutamille yrityksille esitettiin tarkentavia kysymyksia puhelimitse ja

sahkopostitse.
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6 TUTKIMUKSEN TULOKSET

6.1 Tutkimusaineiston taustatiedot

Haastattelu jakautui taustatietoihin ja varsinaisiin haastattelukysymyksiin (ks.
lite 1). Taustatiedoissa kysyttiin elintarvikeyrityksen henkilostomaaraa, liikke-
vaihtoa, tuotteita, toiminnan volyymia, kapasiteetin kayttdastetta, tuotteiden
myyntialuetta ja asiakkaita. Lisaksi tiedusteltiin tuotteiden toimitusaikaa, miten
tuotteiden jakelu on télla hetkella hoidettu ja miten laskutus hoidetaan. Taulu-

kossa 1 on nahtavissa yritysten taustatietoja.



Taulukko 1. Haastateltujen yritysten taustatietoja.

Yrityksen toimiala 1) Henkil6s- Liike- Asiakkaat
tOméaara vaihto
Teurastus, lihan séilyvyyskasit- alle 10 alle 2 milj. K kVélh:iLalslt(aupatl,( itti
tely ja lihatuotteiden valmistus ESKUSTIIKKEET, SUUrKerti-
0t ja yksityisasiakkaat
Hedelmien ja kasvisten alle 10 alle 2 mil]. Teollisuus
jalostus ja sailonta
Hedelmien ja kasvisten alle 10 alle 2 mil]. Ravintolat ja juhlapalve-
jalostus ja sailénta lut. Liséksi suurkeittiot
Vahittaiskaupat keskus-
Maitotuotteiden valmistus 10-50 2-10 milj. likkeiden kautta. Liséksi
suoraan kauppoihin ja
ravintolat
. . . Teollisuus, suurkeittiot,
Mylly- ja tarkkelystuotteiden alle 10 alle 2 mil]. véhittaiskaupat, keskus-
valmistus liikkeet
. . . Teollisuus ja keskusliik-
Mylly- ja tarkkelystuotteiden alle 10 alle 2 milj. keet Liséjksi suoraan
valmistus vahittaiskauppoihin.
Vahittaiskaupat,
Leipomotuotteiden, makaronien 10-50 alle 2 mil]. suurkeittiot,
yms. valmistus yksityisasiakkaat

. . . . Véhittaiskaupat,
Leipomotuotteiden, makaronien 10-50 alle 2 mil]. ravintolat muu?amat
yms. valmistus kdulut

. . o . Suurkeittiot. Lisaksi
Muiden elintarvikkeiden alle 10 alle 2 mil]. vahittaiskaupat ja
valmistus yksityiset asiakkaat.

. . I . Teollisuus, tukut
Muiden elintarvikkeiden 10-50 2-10 mil]. keskusliikkeet. Pieni osa
valmistus vahittaiskauppoihin.

Keskusliikkeet ja tukut.
Vihannesten viljely 10-50 2-10 milj. Lisaksi lahialueen
kasvihuoneissa véahittaiskaupat ja
suurkeittiot.
Vihannesten viljely 10-50 2-10 milj. Keskusliikkeet, tukut ja

kasvihuoneissa

vahittaiskaupat

1) Yritysten toimiala on esitetty toimialaluokitus 2010 mukaan.
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Haastateltavia yrityksid oli kaikkiaan 12. Haastatellut elintarvikeyritykset
sijaitsevat Eteld-Pohjanmaalla. Haastatteluun valikoidut yritykset valittiin siten,
ettd mukana oli erityyppisia elintarvikeyrityksia. Elintarvikeyritysten tuotepak-
kausryhmat olivat kuluttajapakkauksia, suurkeittiopakkauksia ja teollisuuskayt-
t6on menevia pakkauksia. Yrityksista viisi oli sellaista, joilla oli keskitetysti joku

naista kolmesta ja seitsemalla oli kaytossa useampia tuotepakkausryhmia.

Yritysten henkilostomaara vaihteli yhdesta reiluun neljgdnkymmeneen. Yrityk-
sista kuusi oli sellaista, joissa tydntekijoita oli yhdestéa kahdeksaan ja kuudessa
suuremmassa tyontekijoita oli kuudestatoista yli neljgankymmeneen. Henkilos-
tomaara vaihteli neljassa yrityksessa vuosittaisen sesonki- tai ruuhka-ajan

vuoksi.

Yrityksista viidella liikevaihto oli alle miljoona euroa, kolmella yrityksella se oli
noin 1-2 miljoonaa ja neljalla noin 3—7 miljoonaa. Paasaantoisesti liikevaihto ol

sita suurempi, mitd enemman yrityksessa oli tyontekijoita.

Kapasiteetin kayttdaste oli jakautunut vyrityksissd seuraavasti: Kolmessa
yrityksessa kapasiteetti oli taman hetkisilla resurssivaroilla taydesséa kaytdssa.
Kaksi puolestaan sellaisia, joissa kapasiteetista oli kaytéssad 80 % tai hieman
sen alle. Naissa yrityksissa kapasiteetin nosto edellyttaisi tydon muuttamista
useampaan vuoroon. Kahdessa yrityksessa kapasiteetti oli tdydessa kaytossa
sesonkiajan, mutta muun ajan vuodesta kaytdssa oli noin 60 % kapasiteetista.
Toisella naista yrityksistd on tulossa muutos tdhan seuraavan vuoden aikana
uusien asiakaskontaktien vuoksi. Yksi yritys oli sellainen, jossa kapasiteettia
voitaisiin lisata reilusti, mutta tuotteiden raaka-aineesta oli pulaa. Yrityksista
nelja oli taas sellaista, jossa kapasiteettia voitaisiin nostaa, mikali myyntia

saataisiin lisaa.

Kaikkien yritysten tuotteiden myyntialue oli lahes yksinomaan Suomi. Muuta-
man yrityksen tuotteista erittdin pieni osa meni vientiin Ruotsiin. Kuudessa
yrityksessa tuotteiden myyntialue oli koko Suomi. Neljalla yrityksella ehdotto-

mana paadalueena oli Etela-Pohjanmaa, mutta osaa tuotteista myytiin myos
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muualle Suomeen. Naista kahdella toinen merkittava alue oli paakaupunkiseu-
tu. Yrityksistd kahdella oli myyntialueena ainoastaan l&hialue, eli kaytanndssa
Etelda-Pohjanmaa ja osittain myds Pohjanmaa.

Yritysten asiakkaita olivat tukut ja keskusliikkeet, vahittaiskaupat, teollisuus,
suurkeittiot, ravintolat, teollisuus seka yksittaiset kuluttajat. Yritysten asiakkaat
vaihtelivat paljon. Viidella yrityksella p&&asiakkaana olivat keskusliikkeet ja
tukkukauppa. Kolme yritysta toimi elintarviketeollisuuden alihankkijoina. Kaksi
yrityksistd oli keskittanyt myyntinsa suoraan vahittaiskauppoihin ja kaksi
suurkeittidille, joista toiselle lisana olivat myds ravintolat ja muut juhlapalvelut.
Naiden kahden yrityksen lisaksi neljalla yrityksella oli jonkin verran toimituksia

suurkeittidille.

Myds tuotteiden toimitusajat vaihtelivat, riippuen tilattavasta tuotteesta. Kuudel-
la yrityksella oli toimitusaikana yksi vuorokausi. Kolmella yrityksella se oli kaksi
vuorokautta ja kolmella noin viikko. Toimitusajat olivat kuitenkin useimmilla
yrityksilla joustavat. Tarvittaessa luvattiin jopa viidentoista minuutin toimitus ja
joidenkin tuotteiden toimitusajaksi voi tulla kuukausikin, jos tuotteen valmistus
sitd vaatii. Etenkin pienemmilla yrityksilla oli tarvittaessa mahdollisuus hyvinkin

nopeisiin toimituksiin lyhyella varoitusajalla.

Tuotteiden jakelu oli viidella yrityksella taysin ulkoistettu. Ulkoistuksissa
kuljetukset olivat joko keskusliikkeiden tai kuljetusliikkeen autoja. Neljalla
yrityksella lahialueen toimitukset tehtiin omilla autoilla, mutta muut toimitukset
ajettiin keskusliikkeiden tai kuljetusyrittgjien kalustolla. Yrityksista kolme hoiti
kaikki toimitukset itse, omilla autoilla. Muutamassa yrityksessd on joskus
kokeiltu myo6s yhteiskuljetuksia, mutta yhteistyd ei ole syysta tai toisesta

toiminut esimerkiksi aikatauluongelmien vuoksi.

Laskutus oli seitsemassa yrityksista hoidettu viela paperilaskuilla. Naista
yrityksesta osalla oli jo valmiudet sahkoiseen laskuttamiseen, ja tarkoitus olisi
my0s siirtya siihen piakkoin. Ongelmana on ollut esimerkiksi se, etta joillakin

asiakkailla ei ole valmiutta vastaanottaa séhkoisten laskujen liitteitd. Kolmessa
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yrityksessa ollaan siirtymavaiheessa. Tama tarkoittaa sitéa, etta osa laskuista
lahtee jo s&hkoisend. Yrityksistd kahdella on kaytdossad sahkoinen laskutus
l&hes yksinomaan.

6.2 Yritysten ndkemyksié lahiruoasta

Lahiruoan méaaritelma mietitytti haastateltuja yrityksia. Mitd se lahiruoka sitten
on? Yli puolet yrityksista oli sitd mieltd, ettda maantieteellisesti tarkasteltuna
l&hiruoka on ennen kaikkea suomalaista ruokaa. Se on rehellisesti suomalais-
ta, ettd tuotteita ei tuoteta jostain kauempaa ja esimerkiksi ainoastaan pakkaus
tapahtuu Suomessa. Toki yritykset olivat myos sitéa mielta, etta mita [Ahempaa
ruoka on perdisin, sen parempi. Lahiruoan raaka-aineet ovat Suomesta ja
mahdollinen jatkojalostus tapahtuu myods Suomessa. Osa yritystd oli sita
mielta, etta lahiruoka on nimenomaan lahiseudulta, paikallisesti tuotettua ja

jalostettua ruokaa. Yleisimmin alueeksi mainittiin oma maakunta.

Monet yritykset mielsivat lahiruoan peruselintarvikkeiksi. Peruselintarvikkeiden
tarkeytta tulisi korostaa. Lahiruoan kasitteeseen sisaltyy saildontdaineettomuus
ja ymparistdystavallisyys mahdollisimman pienella hiilijalanjaljella. Muutamat
yrittdjat mainitsivat myos, ettd lahiruoka on jollain tavalla personoitunutta, eli
yrittdjat tunnetaan.

Lahiruoan hyvina puolina yritykset pitivat esimerkiksi seuraavia asioita: kulje-
tusmatkat ovat lyhemmat, tuote on tuoretta ja raha jaa omalle alueelle. Monia
yrityksia mietitytti, miten voi olla kannattavaa kuljettaa tavaroita edestakaisin
pitkin Suomea. Tuote pysyy paremmin tuoreena, kun se viedaan suoraan
tuotantopaikalta myyntiin tai kaytt6on. Kuljetusmatkojen pituutta taytyisi
tarkastella my6s raaka-aineiden eika pelkastdan lopputuotteiden osalta. Erés
yritys ilmaisi huolen siita, ettd eldinten teuraskuljetukset ovat nykydan usein
lian pitkia. Myos rahan jddminen omalle alueelle koettiin tarkeaksi. Kun julkisen
sektorin keittidissa kaytetddn lahiruokaa, menee raha suoraan kiertoon, kun
ostoihin kaytetdan myds verotuloja. Muutama yritys piti tarkeana lahiruokaan

littyvana asiana sita, etta yrityksen tyontekijat ovat lahiseudulta, jolloin myo6s
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verotulot pysyvat omalla alueella. Naennaistulojen tarkeys tulisi ottaa huomi-

oon.

Muutama yritys muistutti, ettd lahiruoka-ajatuksella ei saa ratsastaa. Ei voida
olettaa, ettd mita tahansa ostetaan vain koska se on lahiruokaa. Aluetta ei

myoskaan saa markkinapuheissa levittaa lilan suureksi.

Monet yritykset pitavat tarkednd suurkeittididen osallistumista |&hiruoan
tarjoamiseen. Se, etta tuotteet ovat varmasti tuoreita eivatkd ole matkanneet
pitkad matkaa, ndhdadan suurena etuna. Sitéa pidetaan logistisesti jarkevana
ajatuksena, toisin kuin sita, etta tuotteet matkaavat tuottajalta keittidille esimer-
kiksi Helsingissa sijaitsevan tukun kautta. Lahiruoka-ajatuksen toteuttamista
suurkeittidissa pidetddn mahdollisena, jos vaan halua siihen I6ytyy. Lisaksi
yhtena tarkedna asiana siind koetaan se, etta jos ruoka kouluruokailussa on
maistuvaa ja valmistettu tuoreista raaka-aineista, oppii lapsi jatkossakin

syomaan hyvaa ja terveellista ruokaa.

6.3 Elintarvikeyritysten ndkemyksiéa eri markkinakanavista

Haastattelussa yrityksilta kysyttiin eri markkinakanavien/asiakkaiden hyvia ja
huonoja puolia. Naitd markkinakanavia/asiakkaita olivat tukkukaupat ja keskus-
likkeet, teollisuus, suurkeittiét, suoramyynti vahittaiskauppoihin, ravintolat,

suoramyynti kuluttajille seké internetmyynti.

Tukkukaupat ja keskusliikkeet. Suurimmassa osassa yrityksista pidettiin
tukkukauppiaita ja etenkin keskusliikkeita hyvind kauppakumppaneina suurten
volyymien seka jakelun vaivattomuuden vuoksi. Keskusliikkeita pidettiin
helppoina asiakkaina, jos toimitussopimukset saadaan syntymaan. Eras yritys
piti hyvana asiana myds sitd, ettda hinnoista ja maaristd neuvotellaan aina
yhden ihmisen kanssa. Toisaalta muutamat yritykset pitivat tatd huonona
asiana. Heiddn mielestaan keskusliikkeissd yhdella ihmisella on lilan paljon
paatantavaltaa. Jos henkilokemiat eivat kohtaa tai sisddnostajana on henkild,

joka ei pida yrityksen tuotteista, ei tuotteita oteta myyntiin.
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Ongelmaksi koetaankin se, ettd pienten yritysten on vaikea paasta liikkeiden
valikoimiin. Ja toisaalta, jos valikoimiin p&&staan, voidaan yhteistyd kuitenkin
koska tahansa lopettaa. Isoimmilla keskusliikkeilla koetaan olevan liian suuri
valta- ja monopoliasema markkinoiden liikkeissa. Myds erilaiset markkinointi-
maksut koettiin korkeiksi. Keskusliikkeiltd julkishallinnon kysymat tarjouspyyn-
not nahtiin hankaliksi, koska keskusliikkeet voivat joissain tilanteissa tarjota
valikoimastaan vain yhden toimittajan tuotteen, jolloin tarjouspyynnén tekija ei
saa edes tietdda muista, saman tuoteryhmén toimittajista. Vaihtoehtojen
tarjoamista jokaisessa tarjouspyynnodssa pidettaisiin hyvana asiana, eli etta
pyydettaisiin tarjousta muutamasta samantyyppisesta tuotteesta. Ongelmiksi
listattiin my0ds tavaran hidas eteneminen (etenkin tuoretuotteilla), pitkat maksu-
ajat ja toimituskyvyn rajallisuus, jos vaadittavat maarat kasvavat todella

suuriksi.

Teollisuus. Teollisuuden hyviksi puoliksi lukeutuivat varmuus, suuret toimitus-
maarat, pitkdaikaiset sopimussuhteet/kumppanuudet ja se, ettd sieltd saa
suoran palautteen tuotteesta. Koska teollisuuden tilaukset eivét ole niin aikaan
sidoksissa, toisin kuin esimerkiksi suurkeittion ja vahittdiskaupan, toimii se
hyvana tyon tasaajana ja nain tydvuorot saa paremmin jarjestettyd. Teollisuu-
dessa toimiessa kumpikin osapuoli oppii toisiltaan erilaisia asioita. Teollisuus
on keskusteleva ja avoin yhteistydkumppani, jonka kanssa tuotekehitysta on
helppo tehda. Myds ostoissa on hyétya, kun voi tehda yhteisostoja. Jos jollekin
tuotteelle on kova kysynta, on myds hinta hyva. Toisaalta useimpien yritysten

mielesta juuri hinta koettiin teollisuuden huonoimmaksi puoleksi.

Muiksi huonoiksi puoliksi kerrottiin imagon havidminen, tuotteiden tasalaa-
tuisuusvaatimus, paperitydn maara, yritykset eivat kohtaa toisiaan tai se, etta
voidaan olla lilan sidoksissa yhteen asiakkaaseen. Teollisuuden miellettiin
kayttdvan paljon ulkomaalaisia raaka-aineita, mita pidettin myds huonona

asiana.

Suoraan vahittaiskauppoihin. Myydessa tuotteita suoraan vahittaiskauppoi-

hin, yritykset pitivat hyvina puolina sita, etta kaupanteossa ei ole turhia valika-
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sid, jolloin hinta on asiakkaalle huokeampi ja tuote on mahdollisimman tuore.
Vahittdiskaupassa tuote padsee nakyville, jolloin yrityskuva ja imago ovat
esilla. Kaupan puolelta saa mielipiteitd ja palautetta suoraan. Palaute tulee
vahittaiskauppojen kautta melko suoraan myds asiakkailta. Saannoéllisyys ja
ennakoitavuus korostuvat pitkissa yhteistydsuhteissa. Yritysten mielesta
vahittaiskaupat ottavat myyntiinsa yllattavankin suuria maaria. Kun yritykset
ovat suoraan yhteydessa kauppaan, on oikea maara tuotteita oikeaan aikaan
kaupassa. Liséksi jakelu vahittdiskauppoihin on helppoa ja halpaa. Kauppaa
suorana asiakkaana pidetddn hyvana myo6s lahiruoka-ajatusta ajatellen;
tuotteet menevat kauppaan mahdollisimman tuoreina, niiden kuljetusmatkat

ovat lyhyet ja turhat valikédet on karsittu pois.

Huonona puolena tuotteita suoraan kauppaan myytaessa pidetaan sita, etta se
on tyollistdvaa, koska kauppaan pitaa olla koko ajan yhteydessa. Pitda kysella
onko tavaraa, hoitaa laskutus erikseen ja myos jakelu tydllistaa. Vaikka jotkut
yritykset sanoivat hyviksi puoliksi tasaisen myynnin ja suuret myyntimaarat, oli
joillakin yrityksilla taas aivan vastakohtainen mielipide: pienia toimituseria ja
muuttuvat myyntierat. Kauppiaat tekevat joskus virhearvioita myynnin suhteen
ja talloin tuotteita pitdd hakea takaisin. Toisinaan taas voidaan hyvin lyhyella
varoitusajalla pyytda lisda tuotteita myyntiin. My6s kauppaketjujen ketjukuria
pidetddn hankaluutena suoramyynnissa. Kaupat eivat valttamatta sitoudu, el
ne voivat koska vain sanoa, etta enda ei tilata. Kauppamyynnissa voi joskus
olla ongelmana myo6s se, etta tuotteiden myyntiin vaikuttaa suuresti tuotteen
ulkonako, koska ihmiset voivat ostaa tuotteita usein pelkan ulkonadn vuoksi ja
sisaltoon ei siina vaiheessa kiinnitetd valttamattd suurta huomiota. Erdana
tavallaan positiivisena huonona puolena mainittiin, ettd jos tuotteet toimitetaan
itse kauppoihin, jaa kaupassa olevan mukavan henkilokunnan kanssa helposti

rupattelemaan.

Ravintolat. Ravintoloihin myynnissa hyvind asioina pidetdan henkildkunnan
osaamista. Ravintolapuolella pakkauksen ja tuotteen ulkonaélla ei ole valia,
jolloin ravintolat voivat ostaa myds ulkonadllisesti kakkoslaatuisia tuotteita;

pakkauksen sisaltd on paaasia. Ravintolat toimivat myds suosittelijoina, eli osa
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asiakkaista voi kysya jostain tuotteesta, mista se on peraisin. Se, etta ravintolat
haluavat usein erikoistuotteita, nousi esiin monella yrityksella hyvana puolena.
Tallin tuotteista voidaan saada myo6s parempi hinta. Lisaksi ravintoloita
pidettiin varmoina, tasaisina asiakkaina, jotka tekevat tilaukset yleensa hyvissa
ajoin. Myo6s ravintolamyynnissa nousi esille se, miten tarkeaa olisi, jos siella

pyrittaisiin aktiivisesti myymaan lahiruokaa, annoksina tai seisovasta poydasta.

Keskeisiksi huonoiksi puoliksi ravintoloista mainitaan maarat ja logistiikka.
Tilausmaarat ovat yrittajien mielesta pienia, ja jos useaan ravintolaan pitaa
kuljettaa pieni maara tuotteita, tulee kuljetuksien kanssa hankaluuksia. Esiin
nousevat myos ketjuuntuminen, alhainen hinta ja se, etta asiakkaat eivét tieda,
mité he ravintolassa syovat. Monet, etenkin ketjuravintolat, ottavat raaka-aineet

suoraan keskusliikkeilta ja kilpailuun on vaikea paasta mukaan.

Suoraan kuluttajalle. Myyntid suoraan kuluttajille pidetddn mukavana, mutta
haastavana markkinakanavana. Yritykset mieltavat, ettd suoraan asiakkaille
myytdessa asiakkailla on oikea asenne kaupantekoon. He haluavat ostaa
lahelta tuoretta lahiruokaa. Suurimmalla osalla yrityksistd on vakioasiakkaat,
jotka kayvat ostamassa tuotteita suoraan tuotantopaikalta. Kun asiakas tulee
aina vain uudelleen ostamaan tuotteita, tietaa siita, etta tuote on ollut hyva.
Suurin osa yrityksista oli myos sita mielta, ettd kontakti ja palaute ovat tarkeita
asioita. Etenkin vakioasiakkaat sanovat palautteen suoraan, Kkiertelematta.
Messut ovat myos tarkea suoramyyntitapa, etenkin mainonnan ja uutuuksien
kannalta. Lisdksi messuilta saa palautetta ja nakee muiden yritysten henkil®-
kuntaa. Muutama yritys pitdd hyvand myos sita, ettd suoramyynnin kautta
havikki jd& melko pieneksi. Taméa siksi, ettd suoraan ostavat voivat joskus
vasta varten tulla hakemaan kakkoslaatuisia tms., ja talloin paastadan eroon
vanhentumassa olevista ja ulkon&dllisesti kakkoslaatuisista tuotteista. Eras
yritys on sita mielta, etta suoramyynnissé on se hyva puoli, ettd voidaan tarjota
silla tavalla asiakkaille jotain, mita he eivat kaupasta saa. Erdan yrityksen
suunnitelmissa oli toteuttaa suoramyynti jatkossa kiertdvan kauppa-auton

avulla, jolloin paastaan suoraan asiakkaan luo.
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Suurin osa yrityksista oli sita mielta, ettd suoramyynnin huonoina puolina ovat
pienet tilausmaarat ja se, ettd myynti on aikaa vievaa. Suoramyynti koetaan
hitaaksi myyntivaylaksi. Lisaksi muutama yritys koki huonona puolena sen, etta
kauppa ei katso suoramyyntid hyvélla; se on kaupalle kilpailua. Ainoana
jarkevana tapana suoraan kuluttajille myynnissa yritykset pitavat sita, etta
tuotteiden myyntiin on oma myyntipiste esimerkiksi tuotantotilojen yhteydessa.
Muutamalla yrityksella tallainen onkin, mutta muissa yrityksissa sita ei koeta
tarpeelliseksi. Eras yrittaja totesi, etta suoramyynti ei kannata nain harvaanasu-
tussa maassa, ellei ole todella hyvaa liikeideaa taustalla. Tuotantotilojen
lAheisyydessa pitaisi suoramyyntia varten olla myods hyvat mahdollisuudet
varastoida tuotteita riittavasti. Muutamassa yrityksessa huonona puolena
mainittiin, ettd suoraan myynnissa ei ole ollenkaan yksityisyytta. Asiakkaat
olettavat, etta yrityksessa on oltava mihin aikaan tahansa joku tavoitettavissa.
Muun ohella lisaantyva suoramyynti lisda turhaa liikennetta yrityksen alueella.
Messumyyntid tarkasteltaessa huonoina puolina todettin messujen kovat
etukateisjarjestelyt. Jos laskee suoraan messumyynnin kannattavuutta, ei
viivan alle jaa mitddn. Messuista onkin usein nimenomaan valillista hyotya

markkinoinnin kautta.

Internetmyynti. Internetmyynnissd nahdaan paljon mahdollisuuksia, mutta
ehka viela enemman ongelmia. Hyvana puolena internetmyynnista muutama
yritys mainitsee muun muassa sen, etta sen kautta saataisiin suurempi asia-
kaskunta. Esimerkiksi pitkaan sailyvilla kuivatuotteilla, sailykkeilla ja erikoistuot-
teilla internetmyynti tarjoaa hyvéat mahdollisuudet. Talla hetkella internet
koetaan hyvaksi markkinakanavaksi. Sitd kautta ihmiset |oytavat yrityksen
yhteystiedot. Muutamat yritykset nakevat, etta nyt ollaan lahelld internetmyyn-
nin murrosvaihetta. Erds yritys korostaa, etta internetmyynti kokonaisen
ruokakaupan (eika vain yksittaisia tuotteita) muodossa on todella hyva asia, jos

toimitaan suuressa vaestokeskittymassa.

Suurin osa yrityksista pitaa internetmyynnin huonona puolena toimituksia.
Erindisia toimituksiin liittyvia ongelmia ovat esimerkiksi kylmakuljetusongelmat,

tuoretuotteiden sailyvyysongelmat ja lahetyskulujen suuruus, joka korostuu



45

etenkin edullisilla myyntituotteilla. Internetmyynnistd puuttuu my6s kontakti,
joka koetaan tarke&n& osana kaupankayntid. Suorassa kontaktissa saadaan
heti sovittua esimerkiksi tilattavat maarat tarkasti. Lisdksi kauppoja tehdessa
voi ilmeta joitakin kysymyksia ja naihin kysymyksiin saadaan suorassa kontak-
tissa heti vastaus. Internetmyynnissa taas vastauksen saamiseen voi kulua
paljon aikaa. Jos internetmyyntia on, on oltava varma siita, miten paljon
myytavaa tavaraa on varastossa. Tama etenkin siksi, ettei ostajalle tule oloa,
ettd toimitettavat tuotteet ja maarat tietdd vasta, kun toimitus on saapunut
perille. Eras yritys mainitsi myos, ettd internetmyyntisivustot vaativat suuria

kuukausittaisia yllapitokustannuksia.

Muita markkinakanavia tuli esille vain yhdelta yritykselta. Naitd olivat isot
massatapahtumat, joita Seindjoen seudulla on etenkin kesaisin Kiitettavasti,
kuten festivaalit, markkinat tai kesateatterit. Naihin tapahtumiin voidaan tilata
melkoisen suuriakin maarid joitain tuotteita. Tuotteet tilataan usein hyvissa
ajoin, jolloin voi valmistautua viikonloppuun hyvin. Téllaiset tapahtumat tuovat

toki lisaa viikonlopputoita.

6.3.1 Suurkeittididen hyvéat puolet

Suurkeittidita pidetaan mielenkiintoisena asiakkaana, jolle suurin osa yrityksista
mielellaan toimittaisi tuotteitaan. Suurkeittididen kanssa yhteisty6ta pidetaan
miellyttavana, silla keittichenkilékunta on yritysten mielesta asiansa osaavia
rautaisia ammattilaisia, joilla on positivinen asenne, vaikka tyd on rankkaa.
Siksi keittion henkilokunnan kanssa on hyva tehda yhteisty6tad, muun muassa
tuotekehityksessa. Yritykset kokevat olevansa keittibhenkilokunnan kanssa

samoilla linjoilla hankinta-asioissa.

Suurkeittididen tapaa toimia pidetaan selkeana ja toimittajan on helppo toimia,
kun keittiGilla on valmiit ruokalistat pitkalle eteenpdin ja m&arat ovat usein
melko vakiintuneita. Ulkonakd ja pakkausasioita pidetddn myoés hyvina. Eli kun
keittiolle menee raaka-aineita, voivat ne olla ulkon&éllisesti kakkoslaatuisia.

Suurkeittitlle vietavid tuotteita on helpompi pakata kuin esimerkiksi vahittais-
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kauppoihin menevia tuotteita, koska ne voidaan pakata suurempiin kokonai-

suuksiin eika yksittaispakkauksiin.

6.3.2 Suurkeittioiden huonot puolet

Suurimpina ongelmina yritykset pitavat yksittaisten tarjouspyyntéjen laajuutta ja
hankintarenkaan kokoa. Hankintarenkaiden koko on yritysten mielesta kasva-
nut aivan lilan suureksi. Liséksi elintarvikeyritykset pitavat erittain suurena
ongelmana sita, etta yksittaiset tarjouspyynnot ovat niin laajoja kokonaisuuksia,
etta yrittdjilla ei ole kovin hyvia mahdollisuuksia voittaa tarjouksia. Niin kuin
eras yrittdja kommentoi tarjouksen laajuudesta, "Pitaisi olla kaikki nakkileivasta
vetoketjuihin.”. Siksi moni ei enda tee tarjouksia ollenkaan. Yritykset nakevat,
ettd yksittaisten tarjousten suuri koko on johtanut siihen, ettd hankinnat ovat
keskittyneet ja tarjouksiin pystyy vastaamaan vain pari kolme toimijaa. Suurin
osa yrittdjista oli sitd mielta, etta hinta maaraa nykyaan liikkaa; sen perusteella
tehdaan lahes kaikki hankinnat. Hinnan nahdéén olevan jopa laatua tarkeampi
ominaisuus, toisin kuin esimerkiksi vahittaiskaupassa. Ongelmaa ei kuitenkaan
nahdéa kaikissa lahiseudun hankintarenkaissa. Eri hankintarenkaiden toiminta-
tavoissa ja paikallisten yritysten huomioon ottamisessa koetaan olevan eroja.
Mita isompi yksikko, sitd enemman pelataan aidon keittibosaamisen katoavan,
kun raaka-aineet ovat aina vain pidemmalle jalostettuja. Suurkeittididen
hankinta-asiat ovat yrittdjien mielesta henkildityneet ja vain yksi ihminen
paattaa kaikista hankinnoista. Ongelmaksi koetaan myods se, miten tarjous-
pyynn6t on muotoiltu; pienemmilla yrityksilla ei ole suuret mahdollisuudet

voittaa tarjouskilpailua.

Tuotteiden jakelua suurkeittitille pidetddn haasteellisena. Se johtuu siitd, etté
ajatellaan, ettd tuotteet pitaisi olla keittidilla varhain aamulla ja koko suuren
hankintarenkaan alueen keitti6t pitaisi kayda lapi. Autoja pitaisi olla todella
paljon ja kuljetuksissa ei valttamatta voida hyddyntaa esimerkiksi samalla
vahittaiskauppoihin vientia, koska aikataulut eivat ole samat.
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Monen yrityksen mielesta suurkeittididen tilausmaarat ovat ongelma. Suurkeit-
tiGilla on usein pienia tilauksia ja kun tuotteita pitaisi vieda koko hankintaren-
kaan alueelle jokaiseen keittioon, ei kuljettaminen ole mielekdsta. Suurkeittiti-
den koetaan myo6s vaativan paljon. Halutaan pitkalle jalostettuja tuotteita ja

tarjouspyynnoissa vaaditaan tarkasti tuotteiden tuoteselostetiedot.

Jos yrityksen tekema tarjous menee lapi, on sopimuksen pituus hankala tekija.
Sopimukset ovat yleensa vuoden mittaisia, jonka jalkeen tehdaan uusi kilpailu-
tus. Tassa ongelmallista on se, ettd kun sopimus on lyhyt, toiminnalle ei nahda
jatkuvuutta. Keittiot eivat sitoudu toimintaan. Toisaalta vuoden mittainen
sopimus nahdadan myos liian pitkaaikaisena; tarjoushinta on sama koko

sopimuskauden ajan, tapahtui mita hyvansa.

6.4 Suurkeittitt yritysten asiakkaina

Monen yrityksen mielesta suurkeittiot asiakkaana on mahdollisuus. Yrityksista
moni ei kuitenkaan usko, etta yhteisty6ta voisi olla, ellei muutosta molempien
osapuolien toimintatavoissa tule. Suurin osa yrityksista kokeekin, ettd nykyisel-
l&&n tarjouksia on lahes mahdoton saada lapi. Siksi he myos kokevat, etta
suurkeittiot eivat ole tulevaisuudessa kovin todennakoisia asiakkaina. Yrityksis-
sa ollaan valmiita tekemaan muutoksia, kun vain tiedettaisiin, mita suurkeittiot
kaipaavat. Yritysten mielesta suurkeittiot edellyttavat asiakkailta toimitusvar-
muutta, tarkkaa aikataulutusta, hyvaa laatua, tarjouksen laatimisen osaamista
seka uusia tuotteita ja ideoita. Lisaksi he vaativat entista jalostetumpia tuotteita,
joista tulee mahdollisimman vahan tiskia ja havikkid seka tybvoimaa tarvitaan

mahdollisimman vahan. Kaikkein suurimpana kriteerin& pidetaan halpaa hintaa.

Yrityksista moni on sitd mieltd, etta pienyrityksista tilataan tuotteita vain, kun on
kyseessa jokin erityinen tapaus. Téallaisia ovat muun muassa suuremmassa
yrityksessa oleva lakko, joka sitten vaikuttaa koko kyseisen alan toimintaan,
jolloin pienyrityksiltdkin otetaan tuotteita, tai jokin juhla, jolloin halutaan tarjota

asiakkaille jotain parempaa. Liséksi hyvin merkittavaksi osaksi useampi yritys
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mainitsi erityisruokavalioiden lisddntymisen ja niiden tuomat mahdollisuudet pk-
yrityksille. Julkisen sektorin keittidissa, ja my0ds muissa suurkeittidissa ja
ravintoloissa, toivottaisiin olevan vaihtoehtona lahiruokaa. Se voisi olla kalliim-

paakin, kunhan tallainen mahdollisuus vain voitaisiin tarjota.

Yrityksista muutama seuraa saanndllisesti HILMAsta auki olevia tarjouspyynto-
ja. Nama yritykset myds vastaavat tarjouspyyntoihin ja etenkin, jos yritykselle
lahetetdaan henkilokohtainen tarjouspyynto, joita nykyaan tulee enaa harvoin,
vastataan siihen varmasti. Osa yrityksistda on puolestaan sellaisia, jotka
seuraavat auki olevia tarjouspyyntéja satunnaisesti ja lisaksi on niitd, jotka eivét
seuraa ollenkaan. Kaksi viimeksi mainittua ovat niita, jotka kokevat tarjous-
pyyntoon vastaamisen hankalaksi tai eivat vaihtoehtoisesti ole edes yrittaneet
tehda sitd. Tarjouksen teon tekemiseen Kkaivattaisiin alkustartin antajaa.
Tarjousmenettelyn lisdksi tietamys hankintarenkaiden toiminnasta ja siita, mité

alueita hankintarenkaaseen kuuluu, ei ollut kaikille yrityksille selvaa.

Kaikilla yrityksilla oli jonkinlaista yhteisty6td muiden yritysten tai organisaatioi-
den kanssa. Yleisimpid yhteistydomuotoja olivat yhteisostot ja kuljetukset.
Liséksi yhteisty6td oli muun muassa energian ostossa, koulutuspalveluissa ja

laitevalmistuksessa.

Yrityksista suurin osa naki tulevaisuuden valoisana. Osa naki, ettd nykyisellaan
tuotanto toimii hyvin, osalla taas oli kasvuhalukkuutta. Pienemmat yritykset,
jotka valmistivat suurkeittidtuotteita, eivat olleet kovin luottavaisia yrityksen

tulevaisuuden suhteen.

6.5 Keinoja esteiden poistamiseen

Yritykset toivovat hankintarenkailta tietoa siitéd, miten tulisi toimia, jotta hyvak-
syttyja tarjouksia tulisi. Tietoa voisi tulla joko henkilokohtaisesti tai vaikka
lehtijutun muodossa. Tiedottamisen ja toiminnan odotetaan olevan avointa ja
rehellistd. Lisaksi ehdotettiin, ettéa voitaisiin jarjestaa tilaisuus, jonne tulisivat

kaikki lahialueen hankintapaallikot seka keittididen vastuuhenkiléita ja elintarvi-
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keyrittajia. Kyseisella joukolla voitaisiin keskustella erindisistd lahiruokaa
koskevista aiheista, esimerkiksi tarjouspyynnon laatimisesta. Eras yrittaja on
ollut mukana useassa kokoontumisessa, missa on ollut yrittajia ja keittiohenki-
|[6kuntaa, mutta hankintapaallikét ovat puuttuneet joukosta. Kun mukana olisi
useita eri alueiden hankintapaallikdita, saisi jaettua kokemuksia ja mielipiteita
asiasta. Yritykset nakevat suuria eroja lahialueen hankintarenkaiden toimin-

nassa, joten toisilta olisi opittavaa.

Rehellisyys ja avoimuus ovat yritysten mielestd ensiarvoisen tarkeitd asioita.
Avoin yhteisty0 voi lahtea liikkeelle vaikka laittamalla ilmoitus lehteen. Jutussa
voidaan etsia yhteistybkumppaneita paikallisista yrittdjista tai se voi olla
ilmoitus avoimina olevista tarjouspyynnoéista. Joillakin alueilla avoimista
tarjouspyynndista ilmoitetaan edelleen lehdessa. Se koetaan hyvéksi menette-
lytavaksi. Lehtijuttujen kautta hankintapuolen ihmiset voisivat myds kertoa, jos
tiedossa on jokin ala, mille ehdottomasti olisi tarvetta, esimerkiksi jatkojalostuk-
sen saralla. Joku voisi tarttua tilaisuuteen ja perustaa uuden yrityksen. Tiedot-

tamista ei koskaan ole liikaa.

Tarjouspyynttjen pilkkomista pienempiin osatarjouksiin pidettiin  erittain
tarkeana. Nain pk-yrityksetkin voivat tehda tarjouksen suoraan vastaamaan
tarjouspyyntdd. Nyt osatarjouksia voi tehdd, mutta yritykset kokivat, etta

nayttda niiden hyvaksymisesta ei juuri ole.

Osa yrityksista on valmiita muuttamaan toimintatapojaan, jotta saisivat suur-
keittioita asiakkaikseen. Muutoksiin ollaan valmiita siind mé&érin, kun se
koetaan taloudellisesti jarkevaksi. Téallaisia asioita olivat esimerkiksi pakkaus-

kokojen muutokset.

Yritykset nakevat, ettd keittididen vastuuhenkilGilla olisi paras ammattitaito
hankintojen tekemiseen. Keittididen vastuuhenkiléille toivottiinkin annettavan
enemman vaikuttamismahdollisuutta hankinnoista. Sitd kautta vastuuhenkil6t
olisivat toki myos tulosvastuussa tekemisistaan. Kun keittichenkilokunta saa

tehda joitain hankintoja itse, uskotaan sen olevan kaikista edullisin ja helpoin
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tapa keittididen toiminnan kannalta. Lisdksi ehdotettiin, etta pienten kylakoulu-
jen laheisyydessa olevia kyldkauppoja voitaisiin kayttdd hyvaksi siten, etta
sielta voisi helposti tehda taydennysostoksia.

Osa yrityksista koki tarjouksien teon hankalaksi. Toivottiin, etta tarjousmenette-
lyyn olisi aluksi jokin helpotettu versio ja portaittain siirryttéisiin eteenpain.
Ehdotuksena oli myds, ettd kun on kyseessa kunnan asia, niin yrityksiin voisi
tulla joku valtion tai kunnanedustaja ohjaamaan tarjouksen teossa. Téllainen
henkil6 voisi vaihtoehtoisesti olla myds esimerkiksi ELY-keskuksen tyontekija.

Tarjouksen tekoon voitaisiin jarjestaa myds jonkinlainen koulutus.

Yksi ehdotus tarjousten teon mielekkyydelle oli se, ettd koska hankintarengas
on maantieteellisesti isolla alueella, voisivat eri puolella hankintarenkaan
toiminta-aluetta sijaitsevat saman alan yritykset yhdistaa voimansa ja tehda
yhteisen tarjouksen. Né&in jokainen toimija toimittaisi omalle alueelle tilatut
tuotteet. Yritykset kokivat ongelmalliseksi, miten tarjouksen saa tehtya niin, etta
tuotteet olisivat tarpeeksi samankaltaisia ollakseen tarjouksessa “yhtena

tuotteena”.

Yritykset kokevat tarkeanda, ettd tarjouspyyntdja tehtdessa mietittaisiin, mita
sellaista lisaarvoa tuottavaa paikallisten elintarvikeyritysten tuotteissa on, jota
voitaisiin kayttda hyoddyksi tarjouspyyntod tehdessa lahiruoan kayton lisdami-
sen edistamiseksi. Tallaisia asioita ovat esimerkiksi aika leivan paistamisesta,
aika perunoiden kuorimisesta tai suomalaisia marjoja, jolloin niita ei tarvitse
keittdd. Lisaksi jossain maarin voitaisiin kayttaa myds erityisruokavaliomaari-
telmid. Naitd seikkoja voitaisiin myos miettia kokoontumisessa, jonne kutsutaan
l&hialueen hankintapaalliktt seka keittididen ja elintarvikeyritysten edustajia.
Yritykset nakivét, etta suurkeittiot ja yritykset voisivat tehda yhteistyota ruokalis-
tojen valmistelussa. Nain voitaisiin saada lisattya l&hiruoan kaytt6a suurkeitti-

Oissa ja liséksi yritykset saisivat vinkkeja tuotekehitykseen.

Pohdinnassa oli my6s eraanlainen terminaalitoiminta. Eli olisi erikseen yrittaja,

joka kerdisi alueelta tarvittavat tuotteet erilliseen rakennukseen. Sieltd han
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sitten veisi tuotteet suurkeittitihin. Nain yritysten ei tarvitsisi huolehtia tuot-
teidensa kuljetuksista ja toisaalta suurkeittidihin tulisi yhdella autolla suuri osa
tarvittavista tuotteista. Yritykset voisivat toimittaa tuotteensa myo0s itse termi-

naalitoimintayrityksen tiloihin.

Yritysten mielesta olisi hyva asia, jos hankintapaallikot tekisivat tiivista yhteis-
tyota alueen elinkeinoasiamiesten kanssa. Elinkeinoasiamiehella on tietdmysta
alueen elintarvikeyrityksista ja heidan toiminnastaan. He voisivat myds kysya

yrityksilta, ovatko toimitukset mahdollisia.

Lahiruoan lisddmista suurkeittidihin voitaisiin edesauttaa myos hankkeella. Jos
hankkeen tavoitteena olisi kohdistaa lahiruoan lisddminen juuri suurkeittidihin,
voitaisiin saada tuloksia aikaan. Tama siksi, ettd monesti kunnallisissa hankin-
tayksikodissa on toitd niin paljon, ettei heilld ole valttaméattd aikaa paneutua
aiheeseen, mutta jos hankkeeseen palkattaisiin henkil®, jonka tehtavana olisi
ainoastaan keskittya kyseiseen aiheeseen, saatettaisiin saada aikaan tuloksia.
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7 TULOSTEN TARKASTELU JA JOHTOPAATOKSET

7.1 Tulosten tarkastelu

Tutkimuksessa selvitettin, mitkd ovat elintarvikeyrittdjien nakokulmasta
suurimmat esteet lahiruoan paasyssa suurkeittidihin talla hetkella. Lisaksi
selvitettiin, miten naitd esille tulleita esteitd voitaisiin poistaa. Tutkimuksen
aineisto keréttiin teemahaastatteluilla etelapohjalaisilta pieniltéa ja keskisuurilta
elintarvikeyrityksiltda. Haastateltavia yrityksia oli yhteensa 12. Osa yrityksista

toimitti talla hetkella tuotteitaan suurkeittioihin.

Lahiruoan lisaaminen julkisen sektorin keittidissa vaatii paljon tyéta. Se koskee
sekd hankintapuolen ihmisia etta elintarvikeyrittdjia. Yleisissa keskusteluissa
puhutaan paljon yrittdjien vélisesta yhteistydsta. Esimerkiksi Syyrakin (2009b,
47) mukaan yrittdjien valinen yhteistyd ja verkostoituminen voisi tapahtua
yhteistoimitusten muodossa. Ritvanen ja Koivisto (2006, 70) toteavatkin, etta
verkostoituminen on suurelta osin logistiikkaa eli rahan, materiaalin ja tiedon
mahdollisimman tehokasta hallintaa. Myos tassa opinnaytetydssa nousi esille
yritysten yhteistyon tarkeys, mutta tarke&aé olisi myods hankinnoista vastaavien,
keittiohenkilokunnan ja yritysten keskinainen yhteisty6. Toki yritysten valinen
yhteisty0 ja verkostoituminen on asia, joka on ehdottoman tarkeaa, puhuttaes-
sa pk-yritysten tuotteiden péaasyssa suurkeittidihin. Yhteiskuljetukset ovat
merkittavin osa suurkeittidihin kohdistuvassa myynnissa. Yritykset kaipaavat
tietoa myos siihen, olisiko yritysten yhteistarjouksien jarjestaminen mahdollista
siten, etta tarjouksesta saataisiin hyvaksyttdva. Tama helpottaisi tuotteiden
jakelua, kun yhdesta yrityksesta ei tarvitse viela tuotteita koko suuren hankinta-

renkaan alueen keittidille.

Julkishallinnon puolella mielletaan usein, etta lahiruoan lisadmisen keskeisim-
pi& ongelmia pk-yrityksissa ovat tavaran riittdvyys ja toimitusvarmuus. Myos

Jokinen ja Puupponen (2006, 125) toteavat, ettd suuret asiakkaat epailevat,
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voiko lahiruokatuottajien toimitusvarmuuteen luottaa. Suurin osa tassa tutki-
muksessa haastatelluista yrityksista oli kuitenkin aivan péainvastaista mielta.
Yritykset olivat sitd mieltd, etta suurkeittidille menevat erdt ovat liian pienia.
Toimitusvarmuutta taas pidettin pienemmissa yrityksissd parempana kuin
suurissa tukkuliikkeissa, silla yritykset ovat valmiita joustamaan, paljonkin.
Lisaksi pk-yrityksilla on tapana, ettd he eivat edes tee tarjousta, jos he epaile-
vat, ettd eivat pystyisi toimittamaan tilattua tavaraa. Myds Makipeskan ja
Sihvosen (2010, 55) tutkimuksen mukaan lahiruoan kayton selkeéana etuutena
on, etta toimitusvarmuus ja -joustavuus ovat kohdallaan. Lahiruokaa toimitta-

vissa yrityksisséa voidaan toimia lyhyella varoitusajalla.

Tarjouksen tekemista pidettiin muutamissa yrityksissa hankalana ja sen tekoon
toivottiin apua. Téallaisia yrityksia olivat useimmiten ne, jotka eivat olleet
koskaan tehneet tarjousta (olivat kylla tutustuneet tarjousmenettelyyn, mutta se
oli koettu hankalaksi ja/tai aikaa vievaksi) tai olivat tehneet tarjouksen kerran tai
kaksi. Jos tarjouksia oli tehty useampaan otteeseen, koettiin sen teko paasaan-
toisesti helpoksi ja rutiininomaiseksi. Myds Syyrakin (2009a, 18) mielesta
pienten paikallisten toimijoiden osallistumismahdollisuuksia julkishallinnon
tarjouskilpailussa liséisi se, etta hankintayksikot laatisivat tarjouspyyntoékirjoista
mahdollisimman yksiselitteiset ja informatiiviset. Han kertoo myds, etta pienyrit-
tajien kiinnostus tarjousten tekemiseen lisaantyisi, jos tehtaisiin valmiita

tarjouslomakkeita.

Yritysten asenteissa olisi toki myds parantamisen varaa, silla suurin osa
yrityksista ei edes viitsi lahettaa tarjousta. Ajatellaan, ettd se ei kuitenkaan
mene lapi. Suurien hankintarengasalueiden yksittaiset tarjouspyynnét on usein
asetettu laajan tuotevalikoiman kattaviksi. Osatarjoukset luvataan ottaa
huomioon, mutta osatarjouksien hyvaksymisesta ei ole nayttéa. Hankintapuo-
lelta kaivataan avoimuutta. Esimerkiksi tallaisissa asioissa hankintapuolelta
kaivataan tietoa. Kun yritykset ndkevat, etta osatarjouksia on hyvéaksytty, luo se

uskoa niiden hyvaksymisesta.
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Avoimuutta kaivataan my6s siing, etta suurkeittidissa ruokaillessa olisi mukava
tietdd, mista ruoka on peraisin. Yritykset nékevéat, ettd on harmittavaa, kun
asiakas ei voi ruokalassa missdan vaiheessa lukea pakkausselosteita ruoan

siséllosta ja alkuperasta.

Tuotekehitys on myos tarked asia, mutta yritykset eivat voi tehda suurkeittio-
puolelle kohdistuvaa tuotekehitysta, jos he eivat tieda mita kaivataan. Myos
siksi keskustelu ja vuorovaikutus keittiopuolen kanssa on tarkeaa. Erityisen
tarkeaa on, ettd keskusteluissa kay ilmi, mita konkreettisia toimia l&hiruoan
lisaaminen edellyttaa yritykseltd, jotta yhteistyd onnistuu varmasti. Ei voida
olettaa, etta yritys tekee suuria investointeja sen vuoksi, ja lopulta ei kuitenkaan
saa tarjousta sisaan. MyoOs lIsoniemen ym. (2006, 54) tutkimuksessa on
havaittu, ettd tuotteiden soveltuvuus suurkeittiokayttoon on yksi lahiruoan
kayton suurimpia esteitd. Toiseksi esteeksi on tutkimuksessa mainittu kunnal-

listen ruokapalveluiden taloudellinen mahdollisuus hankkia l&hiruokaa.

Lahiruoan lisdéaminen on myos elinkeinollisesti ajatellen merkittava asia. Nyt
yritykset pelkaavat, ettd iso osa alueen elintarvikeyrityksista katoaa, jos
suurkeittiot eivat kaytd hyvakseen heidan palveluitaan. On aina parempi asia,
mitd suurempi osuus tehtavistd hankinnoista koostuu lahialueelta; ndin aina
vain pienempi ja pienempi osuus hankintoihin kaytetysta rahasta valuu muualle
Suomeen tai ulkomaille. Yritykset mainitsivat myos, kuinka tarkeéa olisi, etta
ruokailuissa olisi edes mahdollisuus lahiruokaan, vaikka siita pitaisikin maksaa
enemman. Tatd ajatusta tukee Isoniemen ym. (2006, 42) tutkimus, jonka
mukaan yli puolet kyseisen tutkimusjoukon henkildista, olisi valmiita maksa-

maan joukkoruokailussa enemman siita, etta tarjolla olisi lahiruokavaihtoehto.

7.2 Tulosten luotettavuuden arviointi

Eri tutkimusten tulosten patevyys ja luotettavuus vaihtelevat, vaikka tutkimuk-
sessa pyritdan valttamaan virheiden syntymisté. Siksi tutkimuksen luotettavuut-
ta on hyva arvioida. Tutkimuksen arviointiin liittyvia kasitteitd ovat reliaabelius

ja validius. Reliaabeliudella tarkoitetaan mittaustuloksien toistettavuutta, el
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voidaanko usealla eri kerralla saada tietysta kohteesta samanlainen tulos.
Validius puolestaan tarkoittaa sitd, voidaanko jollain tietylla mittarilla tai tutki-
musmenetelmalla mitata juuri sita, mitd oli tarkoituskin mitata. (Hirsjarvi &
Hurme 2008, 186; Hirsjarvi ym. 2009, 231-232.)

Tassa tutkimuksessa haastateltavien yritysten maaré oli aika pieni, mutta ne
edustivat monenlaisia elintarvikeyrityksia. Liséksi yritysten koko vaihteli pienista
keskisuuriin yrityksiin. Sen lisaksi, etta tutkimuksessa mukana olleiden yritysten
joukko on pieni, tulee tutkimuksen luotettavuutta arvioitaessa huomioida, etta
mukana oli vain pienia ja keskisuuria yrityksia. Suurilla elintarvikeyrityksilla olisi

saattanut olla moniin asioihin aivan erilainen nakemys.

Huolimatta yritysten maaran vahaisyydestd, osaan teemahaastattelun kysy-
myksista tuli yrityksiltd samankaltaisia vastauksia. Tallaisia olivat esimerkiksi
kysymykset, joissa oli kyse ominaisuuksista, kuten mitéa suurkeittitt edellyttavat
ym. Lisaksi oli joitakin kysymyksid, joissa vastaukset erosivat aika paljon, joten

aineistosta tuli monipuolinen.

Teemahaastattelu oli hyva tapa tehda tutkimusta, silla nain tuloksista saatiin
tosielamaa kuvaavia. Teemahaastattelutilanne on joustava aineistonkeruutapa,
jossa asiat tulevat esille spontaanisti. Nain voidaan saada selville myos
haastateltavien perustelut asioihin, kun haastattelija pystyi saamaan tarkenta-

via vastauksia. (vrt. Hirsjarvi & Hurme 2008, 126.)

Haastatteluissa ei ollut havaittavissa, etta haastateltavat olisivat antaneet
sosiaalisesti hyvaksyttavia vastauksia. Eli haastateltavat eivat vastanneet
kysymyksiin, silla tavoin, mita tutkija olisi halunnut kuulla, vaan he kertoivat
yrityksen toiminnasta seka positiivisia ettd negatiivisia puolia. Joillekin haasta-
teltaville vaikutti aluksi hieman se, ettd haastattelut nauhoitettiin, mutta he
kuitenkin vapautuivat ja tottuivat tilanteeseen nopeasti. Luotettavuutta lisasi
my0s se, ettd haastattelut tapahtuivat haastateltaville tutussa toimintaymparis-

tossa.
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Teoriaosuutta varten tietoutta lahiruoasta |0ytyi paljon. Ongelma oli, etta
l&hiruokaa kasitteena ei ole tarkoin maaritelty. Nain ollen se hyvin laaja kasite

ja voi eri ihmisten suussa muuttaa merkitystaan.

7.3 Johtop&atokset

Tutkimuksen tavoitteena oli vastata kysymyksiin, mitk& ovat elintarvikeyritysten
nakokulmasta suurimmat esteet lahiruoan paasyssa suurkeittidihin ja miten

esille tulevia esteita voidaan poistaa.

Esteitd |&hiruoan lisdamiselle 16ytyi monia ja sieltd oli selvasti poimittavissa
suurimmat ongelmat; hankintarenkaiden koko, tarjouspyyntdjen laajuus ja
hinta. Hankintarenkaiden koko nimenomaan siind mielessa, etta kuljetusten
jarjestaminen on hankalaa ja kallista, koska keittidita on laajalla alueella ja
yksittaisten keittididen tilaukset voivat olla hyvinkin pienid. Toinen selkeéa
ongelma on tarjouspyyntéjen laajuus. Puhutaan, ettd osatarjouksia voidaan
hyvaksyd, mutta yritykset eivat ole ndhneet toteutuneista osatarjouksista
osoitusta. Hinta puolestaan tuli esille lahes kaikilta yrityksilta. Yritykset kokevat,
ettd aina ostetaan vain halvinta. Yritykset kokivat haasteeksi myos sopimusten
pituudet. Toisaalta koettiin, ettd ne ovat liian lyhyitd, jolloin suurkeittitt eivat
sitoudu yhteistoimintaa. Toisaalta taas niiden koettiin olevan lilan pitki&, jolloin
sitoudutaan myymé&an samalla hinnalla tuotteita koko sopimuskauden ajaksi.
Lisaksi ongelmaksi nousi tarjouspyyntdjen laatimisen haaste; miten tarjous-
pyynnot tulisi laatia, jotta [&hiruokatoimittajat olisivat hyvissa tarjouskilpailuase-

telmissa.

Elintarvikeyrityksiin on luotava uskoa siitd, ettd l&hiruoan edistamiselle tehd&an
jotain. Keinoja, joilla esille tulleita esteita voitaisiin poistaa, tuli myds esille.
Eraita tallaisia oli esimerkiksi yhteisten tapaamisten jarjestaminen hankinta-
paallikdiden, keittichenkilokunnan ja yrittajien kesken seka tiedotuksen lisdami-
nen ja tarjouspyyntoihin vastaamiseen liittyva kurssi tai muu vastaava. Keskei-

nen kehittdmisenkohde on, mitd argumentteja hankintavastaavien on lisattava
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tarjouspyyntdihin, jotta lahiruoan kayttoa saataisiin edistettyd. Tahan vastauk-

sia voitaisiin ideoida edell& mainituissa tapaamisissa/keskustelutilaisuuksissa.

Tarjouspyyntoihin vastaamisen helpottamiseksi olisi myds hyva, jos yksittaisia
tarjouspyyntdja jaettaisiin osiin. Nain pienemmillakin yrityksilla olisi parempi
mahdollisuus osallistua tarjouskilpaan. Lisaksi voitaisiin pohtia mallia, miten
yritykset voisivat vastata yhdessé yhteen tarjoukseen, jakamalla toimitusalueen

usealle yritykselle.

Kaikkien yritysten tietdmys hankintarenkaiden toiminnasta ja siitd, mita alueita
mihinkin hankintarenkaaseen kuuluu, ei ollut paras mahdollinen. Siksi olisikin
tarkeaa, jos esimerkiksi paikallisessa sanomalehdessa olisi juttu hankintaren-
kaiden toiminnasta. Se voisi innostaa yrityksia tekemé&an tarjouksia, jos he

tietdisivat mista on kyse.

Kehittamiskeinoksi nousi myds ehdotus hankkeesta, joka keskittyisi ainoastaan
|&hiruoan lisddmiseen suurkeittiosektorilla. Hankkeessa voitaisiin tiivistaa
hankinnoista vastaavien, keittibhenkilokunnan ja yritysten yhteistyota, etsia
uusia toimintamalleja ja miettia miten kumpikin osapuoli voisi kehittd& toimin-

taansa yhteistyon onnistumiseksi.

Esille nousi myds ehdotus eraénlaisesta terminaalitoiminnasta. Siind omalla
yrittdjalla olisi tilat, jossa voisi varastoida -elintarvikeyrittdjiltd hakemansa
tuotteet. Yrityksiltd keradmansa tuotteet yrittéja voisi sitten kuljettaa suurkeitti-
Oille, jolloin suurkeittioilla ei tarvitsisi kdyda jokaisen yrityksen autot erikseen ja
yritysten kuljetukset vahenisivat. Myynnin elintarvikeyritykset hoitaisivat itse.

Terminaali voisi olla my6s kunnan oma tila.

Julkisen sektorin ruokapalvelut ovat merkittdva osa ruoankulutusta, joten
hankinnoissa tulisi olla erityisen esimerkillinen oman alueen raaka-aineiden
hyodynnettdvyydessa. Ruokalistojen teko on tarked osa lahiruoan kayton
lisddmisessd. Taytyy vain ndhda vaivaa siihen, ettd otetaan selvdd ennen

ruokalistan tekoa, mita elintarviketuotantoa l&hialueella on. Lisaksi yritykset
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ovat valmiita suunnittelemaan keittibhenkilokunnan kanssa ruokalistoja.

Ruokalistamuutosten myota yritykset voisivat myds kehittda omia tuotteitaan.

Lahiruoasta puhuttaessa ollaan eri puolilla Suomea perustetta erilaisia tyoryh-
mia ja Kirjoitettu strategioita sen lisaamisen puolesta. Monessa paikassa
strategiat ja ajatukset jaavat kuitenkin toteuttamatta. Asioiden kaytantoon

siirtAminen olisikin nyt erityisen tarkeaa.

Haastattelujen aikana yrittajat kommentoivat muun muassa seuraavasti:
"Onpas yllattavia kysymyksia!”, "Tuota ei oo tullutkaan ajatelleeksi.” tai "Se on
hyva kun naita asioita joutuu vahan pohtia.”. Kyseisistd kommenteista voi

paatella, ettd yrityksillekin jai haastattelusta muutamia asioita pohdittavaksi.
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LITTEET

Liite 1: Kysymyslomake

1. Taustaa
a) Henkilostomaara:
b) Liikevaihto:
c¢) Tuotteet:
d) Toiminnan volyymi:
e) Kapasiteetin kayttoaste:
f) Tuotteiden myyntialue:
g) Asiakkaat:

2. Mika on tuotteiden toimitusaika?

3. Miten tuotteiden jakelu on hoidettu talla hetkella?

4. Miten laskutus hoidetaan?

5. Mitka ovat yritysten nakdkulmasta seuraavien markkinakanavi-
en/asiakkaiden hyvat ja huonot puolet:
a) Tukkukauppa/keskusliikkeet
b) Teollisuus
c) Suurkeittiot
d) Suoraan vahittaiskauppoihin
e) Ravintolat
f) Suoraan kuluttajille
g) Internetmyynti

h) Muita markkinakanavia?

6. Miten mieluisia asiakkaita suurkeittiot ovat muihin edellisiin verraten?

7. Jos suurkeittioita ei ole asiakkaina, mista luulette sen johtuvan?

1(2)



2(2)
8. Seuraatteko internetissa olevia julkisia tarjouspyyntdja saannollisesti?

9. Tunteeko yritys alueenne suurkeittididen hankintarenkaiden toimintaa?

10. Onko yritys koskaan saanut henkilokohtaista tarjouspyynt6a?

Jos on, onko siihen vastattu?

Jos ei ole vastattu, vaikka on saatu, miksi ei?

11. Mit& suurkeittio asiakkaana edellyttaa yritykselta?

12. Miten yrityksen tulisi toimia, jotta yhteisty6 suurkeittididen kanssa toimisi?

13. Mita suurkeittididen tulisi tehda, jotta yhteistyo yritysten kanssa toimisi?

Enta hankinnoista vastaavien?

14. Miten todennakoisia asiakkaita suurkeittiot ovat?

15. Onko yrityksella talla hetkella yhteisty6ta muiden yritysten kanssa?

Jos on, niin millaista?

16. Millaista yhteisty6té kaivataan?

17. Onko yrityksella mahdollista jarjestaa yhteisia toimituksia eri toimijoiden

kanssa? (Onko lahiseudulla potentiaalisia yhteistydkumppaneita)

18. Miten yritys olisi valmis muuttamaan toimintatapojaan/ kehittamaan ja

laajentamaan tuotantoaan, ettd yhteisty0 suurkeittididen kanssa onnistuisi?

19. Millaisena néette yrityksen tulevaisuuden?

20. Mita on lahiruoka?



