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Abstrakt

I mitt examensarbete: "Alkos inkdpsprocess av viner” har jag undersokt hur ett vin
kommer fran vingardar runt om i varlden till Alkos hylla. Syftet med arbetet ar att ta
reda pa hur inkdpsprocessen ser ut for Alko samt importoérerna, samtidigt ville jag
bevisa varfor Alko som monopolinnehavare ar en positiv aspekt da det kommer till

produktsakerhet.

Som metod valde jag att undersoka olika instansers hemsidor samt bécker av Kotler
och inhemska forfattaren Hokkanen m.fl. | den empiriska delen av mitt arbete
intervjuade jag Markus Hannula, inkdpschef pa Altia. Intervjun med Markus Hannula

var valdigt givande och informationsrik.

Resultatet av detta arbete var att inkbpsprocessen for viner klarnade samt att jag
kunde bevisa att produkterna som saljs i Alko ar valdigt sakra och att detta ar en av

de mest positiva sakerna med att ha ett alkoholmonopol.
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Summary

The purpose of this bachelor’s thesis is to find out how a wine finds its way from a
wine yard to Alkos shelves. | also wanted to prove that it's beneficial that we in

Finland have an alcohol company run by the government, when it comes to product

safety matters.

I've studied books by Kotler and Hokkanen as well as different webpages in the
theory section. | also interviewed Markus Hannula, wine development and sourcing

manager at Altia. The interview was very informative and gave a successful result.

At the end, | found out how Alkos buying process works and | have proved that all

the products that can be bought in Alko are safe products.
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1. Inledning

1.1. Presentation

| detta arbete undersdker jag hur vinerna kommer fran vingardarna, runt om i
varlden, till Alkos hyllor. Jag kommer aven beskriva Alkos roll i samhallet som
monopolinnehavare av forsaljning av viner och starkare drycker. Alkos
malsattningar och féretagsvision kommer aven behandlas kort. Jag kommer aven
gora en jamforelse av alkoholpolitiken i nagra av vara grannlander, narmare

bestamt Sverige och Danmark.

| teori delen kommer jag att behandla inkdpsprocessen, hur den fungerar i teorin.
Jag kommer aven beskriva hur sa kallade "business markets”, marknader, fungerar.
Jag kommer ocksa behandla hur valet av leverantorer sker samt hur globaliseringen

paverkar foretag i dagens varld.

Jag amnar aven att undersoka inkdpsprocessen ur Alkos synvinkel, vad den Finska
lagen och olika instanser i Finland kraver. Jag kommer ocksa ga djupare in pa Alkos
egna inkopsprocess samt hur en av Finlands storsta leverantorer av

alkoholprodukter, Altia, skoter sin inkdpsprocess.

Jag tanker ocksa ga narmare in pa etiska aspekter kring vinbranschen, vad detta
innebar for Alko och importéren. Ekologiska produkter har blivit mer och mer
populara i dagens samhalle och jag kommer aven understka hur detta paverkar,

om det paverkar hur vinet valjs till Alko.

| den empiriska delen av arbetet kommer jag intervjua Altias representant Markus
Hannula. Jag kommer fraga hur Altias hela inkdps process fungerar, hur vinflaskan
kommer fran vingarden till Alkos hylla, om de tar i beaktande etiska aspekter, hur
de kontrollerar att produkterna ar ekologiska och tillslut fragar jag ocksa om kraven
pa ett importbolag ar stranga/harda och vilka férdelar eller nackdelar det ar med ett

alkoholmonopol.



1.2. Syfte

Syftet med mitt arbete ar att ta reda pa hur inkdpsprocessen ser ut for Alko samt
importorerna. Samtidigt vill jag bevisa varfor Alkko som monopolinnehavare ar en
positiv aspekt da det kommer till produktsékerhet. Jag har sjalv jobbat i Alko som
forsaljare i sammanlagt fyra ar och detta har alltid varit en sak jag funderat éver
under min Alko karriar. Nu fick jag en mojlighet att ga narmare in i amnet och sjalv

fa svar pa mina fragor.
1.3. Metod

| det har arbetet har jag valt att noggrant studera olika instansers material pa natet,
eftersom det material jag ar ute efter finns bast tillgangligt via denna kanal. Framst
Alko, Valvira och alkohollagen. Min teoridel i detta arbete har jag hamtat ur Kotlers
bok Marketing management samt fran en bok om logistiskt tdinkande av Hokkanen
m.fl. Efter att ha undersdkt amnet noggrannare i den teoretiska delen, har jag svar
och bekraftelse pa min teori, i den empiriska delen var jag intervjuar Altias

representant Markus Hannula.
1.4. Avgransningar

| detta arbete kommer jag att fokusera pa Alkos bestammelser, vad lagen sager,
samt de olika instanserna i Finland som reglerar importen av viner. Jag kommer inte
djupare ta stallning till Alko som monopolinnehavare. Dock kommer jag diskutera

fordelarna och nackdelarna med monopolet.

2. Inkopsprocess och val av leverantorer

| den har delen kommer jag att beratta allmant om hur ink&psprocessen ser ut pa
en teoretisk plan, hur sa kallade "business markets” eller marknader fungerar, hur

val av leverantorer fungerar samt kort om globaliseringens effekter.



2.1. InkOpsprocessen

Inkdpsprocessen bdrjar med att foretaget har ett problem som bor I6sas eller ett
behov som maste fyllas. Detta kan avidésas av externa eller interna stimulanser.
Interna stimulanser kan vara att foretaget bestammer sig for att utveckla en ny
produkt och behover verktyg och material. Externa stimulanser kan vara att man
upptacker nya idéer pa massor, ser en reklam eller far ett samtal fran en saljare

som kan erbjuda en battre produkt eller ett battre pris.

Det foljande steget i inkbpsprocessen ar att man funderar ut exakt vad man behover
och hur mycket. For standard produkter ar processen ratt sa simpel men med mera
komplexa produkter kan foretaget behdva ta hjalp av experter eller utomstaende

konsulter.

Efter detta bdrjar man leta efter leverantorer. Leverantérer kan hittas via redan
fardiga kontakter till foretaget, via massor, reklamer eller via internet. Internet vaxer
mer och mer inom hela varlden, det finns en mangd fordelar med att handla via
internet. Kostnaderna for bade inképare och leverantdérer minskar, man sparar tid
samt forbattrar direkt kontakten mellan olika féretag. En negativ aspekt med Internet
ar dock sakerhets problem (Kotler: 2009: 233-234).

Kdparen bjuder harefter in potentiella leverantorer att gora offerter. Beroende pa
hur komplex produkten ar, kan kdparen i detta skede krava en detaljerat skriven
offert fran varendaste en leverantdr. Valet av leverantor ar det nasta skedet i
inkOpsprocessen. Fore man gor valet utvarderar kodparen leverantorerna och
bestdammer sig for vem man vill anvanda sig av. (Kotler: 2009: 234) Valet av
leverantorer varierar fran situation till situation och av olika faktorer som tillexempel
hur mycket man litar pa att leverantéren kan leverera produkten, pris samt
leverantérens rykte. Da kdparen valt sin leverantér férhandlar man om den
slutgiltiga bestallningen, tekniska detaljer, volymen av bestallningen, logistik,
garantier och sa vidare (Kotler: 2009: 237).

Kdparen utvarderar sina leverantdrer med jamna mellanrum med tre olika typer av
metoder. Képaren kan kontakta den slutgiltiga anvandaren av produkten, for att
hora deras erfarenheter. Kdparen kan ocksa anvanda sig av en form av



poangsattning pa sina leverantorer eller sa kan kdparen jamna ut kostnaden av en
dalig insats med att justera tillexempel priset. Utvarderingen av leverantérerna kan
leda till att kdparen fortsatter, justerar eller avslutar sitt avtal med leverantoren
(Kotler: 2009: 238).

2.2 Business Markets

Traditionellt sett beskrivs en marknad som en fysisk plats var séljare och kopare
mots for att salja och kdpa varor. Ekonomer beskriver ordet marknad som en
samling av kdpare och saljare som genomfér affarer for en sarskild produkt eller
produktklass (Kotler: 2009: 48). Principen for marknader ar enligt Kotler att
tillverkare koper resurser som de forvandlar till produkter eller tjanster, darifran saljs
produkten eller tjansten vidare till en mellanhand, exempelvis en matbutik, som
sedan saljer produkten eller tjansten vidare till konsumenten. Konsumenten far 16n
genom arbete med vilken han/hon kan kopa en produkt eller en tjanst.
Marknadsforare beskriver termen marknad for att sortera kunder i olika grupper.
(Kotler: 2009: 49) Foretag som saljer affars varor och tjanster stoter ofta pa
valutbildade och valinformerade professionella kdpare som ar skickliga pa att
utvardera erbjudanden. Affars kopare (business buyers) kdper varor for tillverkning
eller for att aterforsalja en produkt for att géra vinst. Affars marknadsférare maste
Overtyga koparen om att deras produkt hjalper dem gora storre vinst eller ge mindre
kostnader. Marknadsféring kan hjalpa, men saljkraften, priset och foretagets rykte
och palitlighet ar av stérre betydelse (Kotler: 2009: 49-50).

2.3 Val av leverantorer

Att valja ratt leverantorer ar en viktig del for alla foretag. Ett foretag kan strava efter
att hitta leverantoérer lokalt, enligt omrade eller globalt. Produkten, marknaden och
pris paverkar beslutet om val av leverantor. Valet av leverantérer gar hand i hand
med foretagets inkOpsstrategi. Foretag kan strava efter ett fast samarbete med
nagra fa storre leverantorer eller sa kan foretaget gora en offertbegaran pa varje
enskilt inkép. Ibland anvander foéretag sig av arliga tavlingsrundor, vinnaren av
tavlingen gor foretaget ett — ars kontrakt med. Att byta leverantor varje ar ar dock
inte sarskilt kostnadseffektivt (Hokkanen: 2011: 77).



2.4 Globaliseringen

Nufortiden ar affarsverksamheten pa vag att globaliseras. For foretagets
inkopsavdelning betyder detta mera jobb. Idag racker det inte med att man goér en
offertbegaran lokalt. Manga féretag har minskat pa sina inkdpskostnader genom att
se sig for globalt. Den inhemska marknaden har aven blivit stérre i samband med
Finlands medlemskap i EU. | och med att EU expanderat aven till 6st har detta for
Finland haft positiva effekter. EU har aven fort med sig nya regler som féretagen
maste anpassa sig efter, detta betyder aven att de finlandska féretagen maste ha
en bra blick dver det expanderade utbudet samt juridiskt kunnande. | och med att
man handlar med foretag fran andra lander och manga olika nationaliteter innebar
det aven att foretagen maste anpassa sig till olika kulturer och normer, spraket kan
aven innebara problem, fastan arbetarnas sprakkunskap har forbattrats under de
senaste aren (Hokkanen: 2011: 80-81).

3. Alkoholbranschen i Finland

| Finland fungerar Alko som monopol inom alkoholbranschen. Detta betyder att Alko
har ensamratt att salja viner. Alkos uppgift ar att enligt alkohollagen kontrollera och
minska pa de samhalleliga, sociala samt halsoskadorna som alkoholen kan leda till.
Alko ar en specialbutikskedja for alkoholprodukter som skall agera ansvarsfullt,
jamlikt samt effektivt. Alko skall ha ett butiksnatverk som stracker sig over hela
landet samt ha ett brett och bra utbud. Alko har forbundit sig till att vara en
ansvarsfull importor. Detta betyder aven att alla vinimportérer som har samarbete
med Alko maste folja vissa etiska bestdmmelser, BSCI. Mera om BSCI kan du lasa
mera om i kapitel 4 (Alkoholijuomien valikoimaanotto ja vahittdismyynti, 2015, sid.
3).

| Alko finns tre typer av sortiment, vilka produkterna indelas i. Det normala
sortimentet, som ar Alkos huvudsortiment, innehaller produkter fran alla varldens
horn. Bestallningssortimentet ar produkter som av nagon orsak inte lampar sig for
det normala sortimentet. Dessa orsaker kan tillexempel vara dalig tillganglighet eller
produktens hallbarhet. Det tredje sortimentet ar special produkter. Dessa produkter
ar sadana att de inte finns i varken det normala sortimentet eller

bestallningssortimentet. Man maste oftast bestalla hela lador eller pallar, man kan



inte f& enstaka flaskor (Alkoholijuomien valikoimaanotto ja vahittaismyynti, 2015,
sid 4).

| detta kapitel kommer jag aven beratta om Alkos historia, Alkos vision och syfte
samt gora en lite jamférelse mellan nagra andra nordiska lander, Sverige och
Danmark. Jag har anvant Alkos hemsida som kalla i de tva forsta underkapitlen, jag

kommer hanvisa till dem som (Alko, Historia, 2013) eller (Alko, Vision, 2013).

3.1. Historik

Ar 1932 havde riksdagen férbudslagen med résterna 120 mot 45. Det statligt &gda
Oy Alkoholiliike Ab fick ensamratt att importera, exportera, framstalla samt salja
alkoholdrycker. Alko startade sin verksamhet den 5 april 1932. Ar 1942 begransade
man hur mycket alkohol som fick kdpas. Senare tog man i bruk spritkortet, ett kort

man kunde dvervaka konsumtionen med (ibid.).

Pa 1950 — talet kom tva stora forandringar till Alko. Man tog i bruk ett kassasystem
och man forsokte styra konsumtionen mot mildare drycker. | och med det nya
kassasystemet andrade aven butikernas utseende och flaskorna sattes staende i
hyllor. Ar 1959 startades en vinkampanj, vars malséttning var att koncentrera
konsumtionen mot svagare drycker och minska pa att folk endast drack for att bli
berusade. Man sankte priset pa svagare drycker samtidigt som man hojde priset pa
starkspriten. Till butikerna kom vinavdelningar samt broschyrer som informerade

om vin och vinets anvandning (ibid.).

Ar 1971 tog man bort det s& kallade spritkortet. Ar 1972 utékades vinkampanjen,
man bdrjade aven informera om de 6vriga alkoholdryckerna och hur man anvander
dem pa ratt satt. Pa samma gang bodrjade man &aven informera och
alkoholrelaterade skador. | och med en kraftig 6kning av alkoholkonsumtionen ar
1977 boérjade man fundera pa att flytta mellandlen tillbaka till alko. Man forbjéd all
marknadsféring av alkoholdrycker och man prévade aven att stanga alla Alko

butiker pa sommarldérdagar (ibid.).



| och med att Finland ansluter sig till den Europeiska Unionen ar 1994 innebar det
en del andringar i alkohollagen, den storsta forandringen ar att man inte beskattar

alkoholen enligt varde utan enligt alkoholprocent och mangd (ibid.).

Ar 1998 besl6ét man att Alko Oy l6sgors fran bolaget Alko — Bolagen Ab. Samma ar
andrades &ven den sista Alkon fran att sélja éver disk till en vanlig butik. Ar 1999
blir Alko ett sjalvstandigt bolag inom social och halsovardsministeriets
forvaltningsomrade. Ar 2013 anstdlldes en ny verkstdllande direktor, Hille

Korhonen, som annu idag sitter pa samma post (ibid.).
3.2.  Alkos Vision

Alkos uppgift ar att formedla alkoholhaltiga produkter samt minska
alkoholrelaterade skadeverkningar (Alko, Vision, 2013). Alkos malsattning ar att
vara Finlands basta pa kundservice, Finlands basta arbetsplats samt en effektiv

detaljhandels kedja.

Ett bevis pa att Alkos arbete ger resultat kan i viss man bevisas utav foretagets
insatser i Great place to work tavlingen. Alko blev ar 2015 valt for andra aret i rad
till vinnare i "Great place to work” tavlingen®. Detta var ocksa andra gangen Alko

stallde upp i tavlingen och vann.

3.3.  Nordisk jamforelse

| detta avsnitt kommer jag undersdka hur alkoholpolitiken ser ut i nagra av vara
nordiska grannlander. Sverige paminner mycket om Finland nar det kommer till
deras alkoholpolitik. Malet med den svenska alkoholpolitiken ar sa som i Finland att
minska konsumtionen av alkohol. | Sverige heter alkoholmonopolet,
Systembolaget. Man tror att genom att minska tillgangligheten sa kan man battre
kontrollera konsumtionen. | Sverige far har Systembolaget ensamratt att salja
starkdl, vin och sprit. Har skiljer det lite till Finland, i Finland far man i vanliga

! Alkos hemsida, tillginglig: http://www.alko.fi/alko-oy/yritys/suomen-paras-tyopaikka (14st:20.1.2015 )



matbutiker salja, vad svenskarna kallar, starkol. Systembolaget stravar heller inte

efter att géra nagon vinst, precis som Alko i Finland (Systembolaget, 2010).

| Danmark ar alkoholpolitiken annorlunda jamfoért med de andra nordiska landerna.
| Danmark finns inget alkoholmonopol, utan vilken dagligvaruhandel som helst kan
ansdka om lov for att fa salja alkoholprodukter. En sak som ocksa skiljer Danmark
fran de andra nordiska landerna ar aldersgranserna pa inkép. Man tror pa en mera
liberal installning till alkoholen, var eget ansvar och sjalvkontroll betonas starkt. |
Danmark far 16 aringar kdpa alkoholhaltiga drycker upp till 16,5 %. 18 — aringar far

sedan koépa all sprit (Nordens valfardscenter, 2014).

Man har gjort matningar i hur mycket alkohol det dricks per invanare i respektive
lander. | Danmark drack man, ar 2012, 9,1 liter, matt i ren alkohol, per invanare
(Nordens valfardscenter, 2014). | Sverige drack man 9,9 liter ar 2013
(Centralforbundet for alkohol- och narkotikaupplysning, 2014). | Finland ar
konsumtionen lite hogre, da det ar 2013 var 11,6 liter ren sprit per invanare

(Terveyden ja hyvinvoinnin laitos, 2015).

4. Inkopsprocessen for Alko

| denna del av mitt arbete undersdker jag vilka faktorer som spelar in i
inkopsprocessen av viner till Alko. Framst undersoker jag vad lagen sager om
vinimport, samt vad Valvira, tillstdnds — och tillsynsverket fér social - och

halsovarden har for bestammelser.

4.1. Alkohollagen

Enligt alkohollagen 8.12.1994/1143 § 1 ar ” Syftet med denna lag ar att genom
styrning av alkoholkonsumtionen forebygga de samhalleliga, sociala och
medicinska skadeverkningarna av alkoholhaltiga amnen”. Vidare sager
alkohollagen, kapitel 4 § 14 30.8.2002/764, att:



"Alkoholbolaget har ensamratt till detaljhandeln med alkoholdrycker, med undantag
for forsaljning som namns i 14 §. Alkoholbolaget far bedriva detaljhandel med
alkoholdrycker som avses i 1 mom. endast i sadana av tillstdindsmyndigheten
godkanda alkoholbutiker som har ett andamalsenligt lage och dar effektiv
Overvakning kan ordnas. (30.8.2002/764) Utan hinder av 2 mom. kan
alkoholbolaget bedriva detaljhandel med alkoholdrycker genom att leverera dem till

bestallare och kopare enligt vad som stadgas genom forordning”.

Malet med den finska alkohollagen ar alltsa att férebygga de samhalleliga skadorna
som alkoholen orsakar. Alkos uppgift enligt lagen ar att skota forsaljning av starka

alkoholdrycker inom detaljhandeln.

Kapitel 3 § 8 ger riktlinjer fér vem som far importera alkoholprodukter:

"Alkoholdrycker far utan sarskilt importtillstand importeras for eget bruk samt i
kommersiellt syfte eller annars for bedrivande av naringsverksamhet. Narmare
bestammelser om import fér eget bruk ingar i 10 §. Den som anvander
alkoholdrycker i kommersiellt syfte eller annars fér bedrivande av
naringsverksamhet skall ha ett i denna lag avsett sarskilt tillstand att importera
alkoholdrycker. (8.1.1999/1)”

Ovannamnda paragraf specificerar narmare vem som far importera sprit:

1) av naringsidkare som produkttillsynscentralen har beviljat importtillstdnd, samt

2) for eget bruk av den som produkttillsynscentralen har beviljat sadant
anvandningstillstand som avses i 17 §, efter att han till produkttillsynscentralen har
anmalt att han kommer att vara verksam som importor. Importtillstand som avses i
2 mom. 1 punkten kan av produkttillsynscentralen beviljas den som beddms ha
forutsattningar att bedriva sadan verksamhet och besitta den tillforlitighet som
verksamheten kraver. Produkttillsynscentralen kan for importen uppstélla sadana
villkor som tillsynen forutsatter. Det som bestams i 2 mom. tillampas inte, om vid
inforsel av sprit till Finlands tullomrade tullen har meddelats att spriten transporteras

genom Finlands tullomrade till ett annat land. (4.1.2001/1)
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4.2. Valvira

Valvira, tillstands- och tillsynsverket for social- och halsovarden, har som uppgift att
Overvaka import av alkoholdrycker i samarbete med andra instanser, speciellt med
tullen (Valvira, 2015). Privatpersoner far importera alkoholdrycker fér eget bruk utan
sarskilda lov, men import for kommersiell nytta ar endast tillatet med ett tillstand

enligt alkohollagen (ibid.). Tillstandet anséker man om hos Valvira.

Importéren av alkoholdrycker ansvarar for alkoholen man importerar samt att
produkten och etiketterna ar godkanda enligt alkohol — och livsmedelslagen.
Importoren skall géra en anmalan om vad som tas in i landet samt dess mangd fore
produkten lanseras pa marknaden. Import av viner ar mojligt att géra inom EU-

omradet samt utanfér EU- omradet (ibid.).

4.3. Alkos Inkdpsprocess

Alko gor en inkdpsplan tva ganger per ar. | maj skickas en plan ut for hurdana
produkter man soker till bérjan pa féljande ar och i november for resten av aret. Man
skickar ut en offertbegaran till importérerna. Efter detta far importérerna erbjuda
produkter at Alko. Det blir som en tavling, var en panel testar vinerna blint, for att
sedan valja vilket vin som bast passar det man soOker till sitt sortiment. | samband
med att man erbjuder en produkt till Alko férbinder man sig ocksa att man foljer de
etiska aspekterna, BSCI (Alkoholijuomin valikoimaanotto ja vahittaismyynti, 2015,
sid.6).

5. Etiska Aspekter

| det har kapitlet kommer jag att redovisa for vissa etiska aspekter, da det kommer

till viner och Alko. Jag kommer ocksa redovisa for ekologiska viner och deras
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framfart i varlden. | Alkos utbud finns tre olika sorts produkter markta med etiska
certifikat (Etikettiklubin pieni viiniopas, 2015, s.16 ). Fair Trade certifikatet var forst
ut, det kom ar 2007. Pa senare ar har det aven tillkommit Fair For Life och For Life
certifikat. Fair For Life ar ett kombinerat certifikat for socialt ansvar samt
rattvishandel. For Life certifikatet tacker det sociala ansvaret. Ar 2013 séldes 6ver
900 000 liter av etiska produkter. Certifikaten garanterar att vinodlarna far en rattvis
ersattning for deras produkter och arbete. Organisationerna Overvakar aven att
arbetsforhallandena ar sakliga och att arbetarna far vara med i fackférbund. Man
tar aven i beaktande naturen, vilket betyder att de etiska produkterna maste vara
hallbara for naturen som for manniskorna. Med rattvishandel stéder man forutom
den enskilda arbetaren aven samhallet. Med hjalp av rattvishandel har man
tillexempel byggt skolor, halsostationer, borrat brunnar samt forbattrat livskvalitén.

Etiskt certifierade producenter kan aven ha ett ekologiskt certifikat (ibid., s. 16-17).

De nordiska alkoholmonopolen har sedan ar 2008, tillsammans, utvecklat inképens
ansvarsfullhet. Ett resultat av detta samarbete ar att man av alla vinimportorer
kraver att de forbinder sig till att folja etiska principer. Med detta menar man respekt
for manskliga rattigheter, arbetsférhallanden samt naturen. Alko ar medlem i BSCI,
Business Social Compliance Initiative. Organisationens malsattning ar att forbattra
arbetstagarnas forhallanden samt importérernas o6vervakning. Alko har av
organisation bestallt Overvakare som skickats ut till vingardar samt andra
produktionsstallen. Den forsta kontrollen Alko gjorde var ar 2012 i Chile. Man har
efter det gjort kontroller aven i Argentina, Sydafrika samt i Europa. Alko har férbundit
sig till att gora kontroller i tva tredjedelar av risk landerna innan ar 2014 slut. Risk
landerna ar specificerade i analysen, var man undersokt 15 landers situationer.
Kontrollbesoken kan racka flera dagar, man undersoker foretaget i sin helhet,
produktionen samt att man intervjuar vanliga arbetare pa mafa. Intervjuerna, som
ar konfidentiella, behandlar arbetsférhallandet, 16ning samt sakerhet. De storsta
problemen som uppkommit under dessa kontroller har varit problem i
arbetsforhallanden eller att sédkerheten pa arbetsplatsen inte kunnat tryggas. De
problem som uppkommit har man sedan tillsammans med ledningen for
vingardarna kommit dverens om hur de skall I6sas och inom vilken tidpunkt. (Ibid,
s.16-17).
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5.1. Business Social Compliance Initiative (BSCI)

Business Social Compliance Initiative ar ett program grundat av Foreign Trade
Association (FTA). Programmet gar ut pa tanken att internationell handel har en
central roll i manniskors valmaende samt som en trygghet i en hallbar ekonomisk
tillvaxt. BSCl:s uppférandekod (BSCI Code of Conduct) innehaller priniciper och
varderingar som reflekterar BSCl:s medlemmars visioner samt deras férvantningar

mot sina samarbetspartners (BSCI, 2014, s.1 ).

BSCI:s uppférandekod baserar sig pa internationella avtal, som till exempel FN:s
manskliga rattigheter samt barnens rattigheter. De foretag som godkant BSCl:s
uppférandekod, forbinder sig att folja dessa riktlinjer och principer samt att
respektera de manskliga rattigheterna inom sitt eget verksamhetsomrade. BSCI
och dess medlemmar stravar efter en konstruktiv och 6ppen dialog med sina
samarbetspartners for att uppna ett socialt ansvarsfullt féretagande. Dartill ser man
att fungerande relationer mellan arbetstagarna och féretagsledningen ar i en central

roll fér att uppna en hallbar féretagsverksamhet (BSCI, 2014, s.1-2 ).

Da ett foretag godkanner BSCl:s uppférandekod och meddelar om detta till sina

medarbetare och samarbetspartners forbinder man sig till féljande varderingar:

Fortsatt utveckling: BSCl:s medlemmar forbinder sig att utfora fortsatt utveckling
och forbattring enligt BSCl:s uppférandekod. Man férvantas ocksa se till att
foretagens arbetsforhallanden utvecklas hela tiden.

Samarbete: Medlemmarna i BSCIl har battre mojligheter att paverka sina
arbetsplatsforhallanden samt att férbattra dem pa grund av samarbete och enhetlig
strategi.

Starkande: En central malsattning fér BSCI ar att starka medlemmarna och deras
samarbetspartners. Genom att starka den interna ledningen kan man férbattra
arbetsplatsgemenskapen samt starka hela naringskedjan genom att respektera de

manskliga rattigheterna samt arbetarnas rattigheter. (BSCI, 2014, s.2 ).
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Principerna i BSCl:s uppférandekod representerar malsattningar och minimikrav
som medlemmarna har satt pa sin egen verksamhets sociala ansvar. Medlemmarna
i BSCI stravar efter att na sina mala med skaliga medel. Fastan medlemmarna inte
kan garantera att alla deras samarbetspartners till fullt foljer de riktlinjer och
principer man satt upp, foérbinder sig medlemmarna att med alla skaliga medel halla
sig till BSClI:s uppférandekod speciellt pa de omraden och branscher var det finns
storre risker att inte lyda uppférandekoden. Det ar sjalvklart att ett perfekt lydande
av uppférandekoden ar en process som ar tidskravande samt resurskravande.
Processen ar inte felfri, brister, misslyckanden och oférutsagbara situationer ar alltid
mojliga (BSCI, 2014, s.3-4 ).

Foretagens huvudsakliga uppgift ar att folja det egna landets lagar. | lander var
landets egna lagar ar i konflikt med BSCI:s uppférandekod, bor foretagen strava Hill
att folja sadana principer som garanterar det basta mojliga skyddet fér arbetarna
och omgivningen. Medlemmarna i BSCI ar medvetna om deras position, var de kan
framja den sociala utvecklingen i sin leveranskedja genom sina inkdpsfunktioner.
Medlemmarna skoter sina samarbeten ansvarsfullt och forvantar sig det samma av
sina samarbetspartners (BSCI, 2014, s.3-4 ).

Medlemmarna i BSCI och deras samarbetspartners stravar efter att individualisera
problemen med att uppfylla kraven pa manskliga rattigheter. Speciellt da man
handlar med riskfyllda Iander och foretagsverksamhet. For att bara detta ansvar
behdver foretagen verka behorigt samt utveckla nodvandiga kontrollsystem,
standarder och processer, for att féorebygga problem med de manskliga
rattigheterna (BSCI, 2014, s.3-4 ).

| de fall da ett foretag har svarigheter att fullfélja uppférandekoden och principerna
forsoker man alltid I6sa problemen utan att sdga upp kontraktet eller samarbetet.
Ibland ar det dock nodvandigt att saga upp avtalet om foretaget eller
samarbetspartners inte pa nagot satt stravar efter att fullfélja eller férsdker atgarda
problem i kontraktet (BSCI, 2014, s.4 ).

Foretagen bor folja god ledarskapsformaga for att forsakra att arbetarna och deras

representanter far ta del av informationsflodet inom vilket man informerar om
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arbetsplatsens arenden och aktuella handelser. Foretagen bor speciellt strava efter
att se till sa att arbetarna ar medvetna om deras rattigheter och skyldigheter.
Standig skolning inom alla arbetarnivaer ar otroligt viktigt speciellt med tanke pa
arbetshalsovarden och sakerhetens skull (BSCI, 2014, s.4 ).

Alla medlemmar av BSCI kraver att deras samarbetspartners féljer BSCl:s
uppférandekod. Alla maste bevisligen folja alla atgarder med vilka man férsakrar att
man foljer uppférandekoden eller att man pa ett rimligt satt atgardar alla processer
for att folja uppforandekoden. (BSCI, 2014, s.4 ).

Det finns en mangd principer alla foretag forbinder sig att folja. Mer om dessa viktiga

principer kommer jag att redogdra fér nedan.

Organisations — och forhandlingsratt

Samarbetspartners skall respektera arbetarnas fria och demokratiska
organisationsratt. De skall inte diskriminera arbetare oberoende vilket fackférbund
de tillhér. De skall ocksa respektera arbetarnas organiserade férhandlingsratt.
Samarbetspartners far inte forhindra sina anstallda att traffa personal
representanter pa arbetsplatsen eller halla kontakten till arbetarna. Aven i de lander
var fackférbundsverksamhet ar olagligt eller forbjudet maste samarbetspartners
respektera denna princip samt lata arbetstagarna fritt valja deras egna
representanter. (BSCI, 2014, s.5).

Diskrimineringsforbud

Samarbetspartners far inte diskriminera, frysa ut ur arbetsgemenskapen eller
favorisera nagon pa grund av kon, alder, religion, ras, samhallsklass,
ursprungsland, samhalleliga bakgrunder, handikapp, nationalitet, fackférbund,
politisk laggning, sexuell laggning, sjukdom eller andra omstandigheter som
diskriminering kan uppsta av. Arbetarna far inte trakasseras eller straffas av nagon
av de ovannamnda anledningarna. (BSCI, 2014, s.5).
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Skalig ersattning

Samarbetspartners foljer denna princip genom att respektera arbetarnas ratt att fa
en skalig ersattning for sitt jobb, som racker till for att trygga en hygglig
levnadsstandard for dem sjalva samt deras familjer. Samarbetspartners bor folja av
lagen bestamd minimilon eller branschens arbetsavtals upplagda 16n, enligt vilken
som ar hogre. Lonen bor betalas punktligt, regelbundet och i sin helhet genom
lagliga betalningssatt. Lonenivan skall bestdmmas av arbetarnas kunnande och
utbildningsniva och baseras pa regelbunden arbetstid. En sankning av I6nen ar
endast tillatet i de omstandigheter da lagen eller arbetsavtalet andras. (BSCI, 2014,
s.5).

Skaliga arbetstider

Samarbetspartners foljer denna princip genom att sakra att arbetarna inte arbetar
mera an 48 timmar per vecka. Det finns dock vissa undantag. Overtid bér vara
exceptionellt och frivilligt och man bér betala minst 1,25 ganger den normala Iénen.
Man far inte heller utsattas for risker. Samarbetspartners maste ge vilopauser varje
arbetsdag samt en ledig dag pa 7 dagar om inte annat namnts i arbetsavtalet.
(BSCI, 2014, s.5-6 ).

Arbetshalsovard och sakerhet

Samarbetspartners foljer denna princip genom att respektera arbetarnas ratt till en
halsosam arbetsmiljo. Personer i en svagare position som till exempel unga
arbetare, kvinnor som nyligen fatt barn eller gravida kvinnor samt handikappade
personer har ett specialskydd. Foretag maste se till att man férebygger aspekter
som paverkar de anstalldas halsa eller sdkerhet pa arbetsplatsen. Arbetshalsovard
ar en sak man skall kunna erbjuda de anstéallda. Féretag maste aven se till att
dricksvatten finns tillgangligt for de anstallda samt att det finns rum fér pauser samt
rena karl for mat. (BSCI, 2014, s.6 ).
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Barnarbete

Samarbetspartners foljer denna princip genom att inte har barnarbetskraft yngre an
vad lagen bestammer. Barn maste vara minst 15 ar, finns aven undantagsfall, for
att fa jobba. | féretagens rekryteringsprocess maste foretaget ha ett palitligt system
for att identifiera aldern pa de sdkande, som pa inget satt far vara krankande eller
nedvarderande mot arbetarna. Meningen med denna princip ar att skydda barn mot
all form av utnyttjande. Speciell forsiktighet krdvs da man avskedar barn, eftersom
barn mdjligen ar i fara for att ga till farligare jobb, s& som prostitution eller
droghandel. (BSCI, 2014, s.7 ).

Unga arbetares skydd

Samarbetspartners foljer denna princip genom att férsakra sig att unga arbetare
inte arbetar pa natter och att de skyddas fran arbetsmiljéer som de kan ta skada av.
Da man anstaller unga arbetare maste man se till att de uppgifter de skoéter inte ar
skadliga for deras halsa eller utveckling. Ungas arbetstider far inte heller stora deras
skolgang. (BSCI, 2014, s.7 ).

Forbud mot ostabila arbetsavtal

Samarbetspartners foljer denna princip genom att sakra att de arbetsavtal man goér
upp, inte orsakar osakerhet eller férsvagar arbetstagarens sociala eller ekonomiska
position samt att arbetsuppgifterna baserar sig pa ett dokumenterat och godkant
arbetsavtal, som foljer landets lagar. Fore ett arbetsavtal inleds maste arbetsgivaren
delge arbetstagaren om dennas rattigheter, ansvar samt arbetsférhallande som

innefattar arbetstider, ersattning samt I6nebetalnings villkor. (BSCI, 2014, s.7-8 ).

Forbud mot tvangsarbete

Samarbetspartners skall inte vara del av nagon form av verksamhet som baseras
pa slaveri, tvangsarbete, skuldslaveri eller arbete mot egen vilja. Arbetsgivaren
maste tillata arbetstagaren att saga upp sig sa lange uppsagningen sker i rimlig tid.
De maste aven se till sa att arbetstagarna inte behandlas omanskligt eller
nedvarderande samt att det inte uppstar kroppsligt lidande, mentalt eller fysiskt
mobbande eller verbala pahopp. (BSCI, 2014, s.8 ).
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Miljéskydd

Samarbetspartners foljer denna princip genom att ta till nédvandiga atgarder for att
forhindra skador pa naturen och miljéon. De skall ta till sddana atgarder som
forebygger och minimerar skadorna som deras foretag orsakar samhallet,

naturresurser och allmant hela omgivningen. (BSCI, 2014, s.8 ).

Etisk Foretagsamhet

Samarbetspartners foljer denna princip genom att halla sig fran all sorts korruption,
utpressning och forskingring samt alla sorters mutor. Féretag férvantas uppratthalla

tidsenliga information om foretagets struktur samt prestation. (BSCI, 2014, s.8-9 ).

5.2. Ekologiska viner

| dagens varld ar ekologiska produkter en allt mer betydande aspekt. Folk ar mer
medvetna och uppskattar renlighet och akthet. Darfoér har ekologisk vinproduktion
blivit en alltmer storre sak i hela varlden. Ekologisk vinproduktion har lite olika
betydelse i olika delar av varlden men grundprincipen ar den samma,
vinproducenterna vill varna om sin omgivning samtidigt som de kan producera mera

hdgklassiga produkter (Pakarinen et al., 2015, sid. 8).

Det forsta certifierade ekologiska vinet i Alko kom ar 1994. Sedan dess har de
ekologiska produkterna stadigt vuxit. | slutet av ar 2013 fanns det i Alko 197

certifierade ekologiska viner (ibid., sid. 3).

Ekologisk odling handlar framférallt om handarbete, var man tar naturen i
beaktande. Grundprincipen ar att inte forstdora jordens balans med konstgjord
godsel eller bekampningsmedel. Man kan inte i smaken urskilja om det ar fragan
om ett ekologiskt vin, det ar mera fraga om ett val fér naturen. En av de stora
fragorna runt ekologiska viner ar priset, vinerna ar oftast dyrare pa grund av att de
ekologiska skordarna ar mindre och att certifikaten kostar mycket fér vingardarna.
Ekologiska produkter ar ocksa en image fraga, pa gott och ont. Vissa producenter
undviker den ekologiska stampeln, eftersom ekologiska produkter i vissa
konsumenters 6ron klingar negativt. Alla vinproducenter ansoker alltsa inte om

certifikatet trots att de kanske tillverkar vinet ekologiskt. Torra och varma
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vinomraden ar bast lampade for ekologisk odling. Vinplantorna pa de omradena har
mindre risk for att raka ut for vaxtsjukdomar och ohyra. Pa regniga och kallare
omraden finns problem som mdgel. Tillexempel i Bordeaux, Frankrike, varldens
stérsta enhetliga vinomrade ar problematiskt da det kommer till ekologisk odling.
Frankrike och ltalien ar foregangare inom ekologisk odling. | Italien var 8 % av alla
vingardar ekologiska ar 2012. 4 % av alla varldens vingardar uppskattas vara
ekologiska. | Frankrike ar motsvarande siffra 10 %, mellan ar 2007 och 2010
dubblades de ekologiska vingardarna i Frankrike (ibid., sid 8). | Spanien ar
ekologisk odling ocksa populart. Klimatet i Spanien ar optimalt for ekologisk odling.
Aven i Tyskland blir ekologisk odling allt vanligare, dven fast landets lite kallare
klimat inte ar optimalt for ekologisk odling. Den tyska konsumenten ar
miljomedveten, samtidigt som han kraver kvalitet pa produkterna. Andelen
ekologiska viner ar storst i Europa, men ekologisk odling ar pa uppgang aven i den

nya varlden (ibid., sid. 9).

| Nya Zeeland ar andelen ekologiska odlingar redan 7 %. Landets mal ar att den
procenten ar 2020 skall vara hela 20 %. | Nya Zeeland har man rad att skaffa
certifikaten eftersom medelvardet pa de Nyzeelandska vinerna ar hogst i hela
varlden. | Australien har producenterna ocksa satsat pa ekologiska viner. Det
forvantas att Chile ocksa foljer samma trend, klimatet i Chile ar perfekta for
ekologisk odling. Ett problem fér speciellt mindre odlare kan vara priset pa
certifikatet. | USA definieras ekologiska produkter pa ett annat satt jamfoért med
Europa. Enligt lagen far man inte tillsatta svavel i ekologiska viner, vilket betyder att
produktionen samt bevarandet av vinerna blir svarare. Man kan anda salja
europeiska ekologiska viner i USA, genom att saga att det ar fraga om ett vin gjort

pa ekologiskt odlade vindruvor (ibid., sid. 9).

Ekologiska viner gors av ekologiskt odlade vindruvor. Ett vin kan vara ekologiskt,
nar vingarden foljt principerna fér ekologisk odling i tre ar. Pa ekologiska vingardar
anvands inga syntetiska gddslingsmedel eller bekampningsmedel. | vanlig
vinproduktion ar det tillatet att anvanda under 80 olika tillsatsmedel, men i ekologisk
vinodling ar denna summa ungefar 40. | biodynamisk vinodling ar det annu lagre,
ca 20 amnen. Till de tillatna @mnena i ekologisk odling hor jast, mjélksyra och syra
(ibid., sid. 9-10).
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Ar 2014 saldes i Alko dver 4,5 miljoner liter ekologiska alkoholdrycker, storsta delen

av dessa var viner. Detta ar en 6kning pa 13,4% fran ar 2013. (Alko, 2015)
5.3. Biodynamiska viner

Biodynamisk odling ar ekologiskodling som ar tagen till annu langre ytterligheter.
Biodynamisk odling har en helt egen filosofi, var man tar i beaktande manens och
planeternas rorlighet. Det anvands ocksa betydligt mindre tillsatsamnen jamfort

med den ekologiska odlingen (Pakarinen et al., 2015, sid. 3).

Utanfér Europa talar man framférallt om hallbar utveckling, vinproduktionens
allmanna miljoévanlighet. Men aven har begransar man anvandningen av kemikalier
strangare an i ekologisk produktion. Miljovanlighet ar férstas inte enbart pa tapeten
inom vinodlingen, utan aven mycket starkare inom matkulturen. Narproducerad mat
ar ”in” just nu, konsumenten ar mer intresserad 6ver var gronsakerna ar odlade och
var fisken ar fangad. Ekologiska produkter ar en viktig del av den radande mat
trenden (ibid., sid. 3).

Vinproduktionens effekter pa naturen intresserar allt mer producenterna. Det finns
manga olika certifikat for vin producenter som tar hallbar utveckling i beaktande. |
vinlander utanfér Europa har detta vaxt mycket. | den hallbara utvecklingen tas aven
arbetstagarnas miljdo i beaktande. Nya — Zeeland, Chile och Kalifornien ar
foregangare i certifieringen av vinproduktionens hallbara utveckling. | Nya —
Zeeland ligger procenten pa 95 % av alla vingardar. Hallbar utveckling intresserar
konsumenten, vilket betyder att producenterna mer an garna berattar om vad de

gor. Att respektera naturen ar en viktig del av vingardarnas image (ibid., sid. 5).

| den hallbara vinproduktionen begransar man anvandningen av
bekampningsmedel. Reglerna ar dock betydligt |I6sare an om man jamfér med
ekologisk vinproduktion, var det ar totalt férbjudet att anvanda bekampningsmedel.
Mycket kritik har kommit just pa grund av att reglerna ar sa mycket I6sare, men
samtidigt anser man att det ar bra att man tar ett kliv at ratt hall. Bekampningsmedel
ar dyra, vilket betyder, att man inte vill anvanda mer an vad som behdvs.

Besprutningarna pa vingardarna ar nufértiden valdigt noggranna och val tajmade.
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Modern teknologi har tagits till hjalp for detta. Producenten har genom minimal
manipulering pa gardarna och i produktionen en maojlighet att férbattra vinets kvalité.

Ett bra vin ar en naturprodukt (ibid., sid. 5).

Ekologisk produktion ar inte latt att utféra i alla vinomraden i varlden. Alltfér fuktigt
klimat, skadliga djur eller vaxter som kraver anvandning av syntetiska
bekdampningsmedel, kan vara orsaker till detta. | vissa omraden kraver man
producenterna att bespruta sina odlingar sa att insekt och vaxt epidemier inte skall
sprida sig. | normalt jordbruk bekampar man dessa genom att bara byta vaxten,
men da det kommer till vinodling ar det lite mera invecklat, da vinrankorna maste
skotas i flera ar innan de producerar nagon skoérd. Fastan ekologisk produktion inte
ar mojligt pa grund av ekonomiska eller andra orsaker vill manga vinproducenter
satsa pa produktionens hallbarhet. Certifikaten for hallbar utveckling ger
vinproducenterna en chans att visa att de tagit ett steg mot miljévanlighet (ibid., sid.
5).

For vinproduktionen ar en av de storsta utmaningarna att minska pa
koldioxidutslappen. Producenterna arbetar for att minska pa utslappen i saval
arbetet pa gardarna samt i produktionen. De forsta koldioxidneutrala vingardarna
sags redan for nagra ar sedan. Dessa vingardar har minimerat koldioxidavtrycket i
sin produktion. | manga moderna vinkallare utnyttjar man tyngdkraften sa att vinet
rinner nerat under tillverkningsprocessen. Man anvander sig inte av maskiner som
pumpar vinet. Energin som kravs kan fas av solpaneler och traktorerna som
anvands pa vingardarna gar pa biodiesel. Vissa gardar har till och med bytt ut sina
traktorer mot hastar, detta ar typiskt for Champagne omradet i Frankrike. Det storsta
koldioxidavtrycket gors dock i transporten av fardiga viner. Man har forbattrat
effektiviteten av transporten genom att man gjort flaskorna lattare. Detta har da lett
till att man forbrukar mindre bransle an férut. Aven de stdrsta vin fantasterna har
borjat godkanna de lattare flaskorna aven for mer vardefulla vinerna. Plastflaskor,
ladviner, pasviner och papp foérpackningar ar som de lattare vinflaskorna aven bra
alternativ da det kommer till koldioxidutslapp. Dessa passar dock inte till att lagra,
eftersom luft Iattare tranger sig igenom dessa férpackningar. Sa om man vill lagra
viner, ar det fortfarande glasflaskor som galler. Utslappen for transport via vagar ar

betydligt hégre an om man jamfér med battransporter. Darfér kan det vara mer
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ekologiskt att valja ett vin som kommer langre ifran, fran en annan kontinent till

exempel (ibid., sid. 6).

Klimatet pa jorden blir bara varmare och varmare. Pa vinomradena stiger varmen
speciellt fort. Pa 1900 — talet steg medeltalet pa varmen med 0,6 grader pa hela
planeten, pa vinomradena steg varmen med 2 grader. Man tror att den globala
varmningen kommer att 6ka aven i framtiden. Pa omraden med mildare varme kan
den stigande temperaturen ha positiva effekter, i exempelvis Tyskland hinner
druvorna mogna battre an férut. Den Engelska vinproduktionen ar ocksa pa
uppgang. Pa omraden var det sen tidigare varit varmt hittar man dock negativa
faktorer, det borjar vara brist pa vatten samtidigt som ostadiga vader blir mer
vanliga. Férutom torka, drabbas vingardarna av éversvamningar, kraftigt hagel och
ovriga extrema vaderférhallanden. Varmen paverkar vinets karaktar. Pa varma
omraden utvecklas nu fér mycket socker i druvorna, detta leder till hdgre alkoholhalt
men vinerna kan ocksa bli matta och ha lagre syror. Manga druvsorter ar kansliga
for forandringar av temperaturen, i dessa omraden behéver man fundera pa att byta
ut druvsorterna mot nya druvsorter. Ett byte skulle dock betyda att man frangar
omradets klassiska stil. Temperaturokningar kan aven leda till att man behdver
anvanda mer och mer bekdmpningsmedel. Da temperaturen stiger, kan skadedjur
sOka sig till gardarna. Pa varma omraden séker man nu nya svalare stallen for sina
odlingar, exempelvis nara havet eller uppe i bergen, men detta gar forstas inte
overallt. Till hjalp har man aven tagit moderna tillverkningssystem, med vilka man
kan sanka pa alkoholhalten och aven balansera vinets smak. Alla dessa atgarder
kostar, vilket betyder att vissa vinhus kommer fa stora problem i samband med den

globala uppvarmningen (ibid., sid. 7).
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6. Case Altia

| denna del av mitt arbete har jag valt att intervjua Markus Hannula, inkdpschef pa
Altia. Markus har en 15 — ars erfarenhet fran vinbranschen. Markus har en
respekterad vin utbildning (WSET — diploma) samt en kommersiell utbildning. Altia
ar marknadsledande i Finland da det kommer till starka drycker. Kanda brand ar
nyckeln till Altias position som marknadsledande (Altia, 2015). Intervjun skedde via

e — post kontakt.

Jag stallde foljande fem fragor till Markus:

1. Hur ser inkdpsprocessen ut for er? Hur hittar ni era produkter osv?

2. Hur ser vinets vag ut fran vingarden till Alkos hylla?

3. Hur kan ni vara sakra pa att ett vin ar ekologiskt? Har ni markt nagon skillnad pa
efterfragan av ekologiska viner?

4. Ar Alkos krav pa importorer rimliga eller for harda? Vad kunde forbattras?

5. Ar Alkos position som monopolinnehavare bra eller daligt?

6.1 Intervju

Min forsta fraga till Markus var hur deras inkdpsprocess ser ut, hur de hittar sina
produkter och sa vidare. Markus svarade att de har olika inkdpsprocesser, de
skaffar fortldpande produkter till redan nuvarande varumarken, till monopolets
offertbegaran och de letar aven hela tiden efter nya intressanta viner som har
potential for den inhemska marknaden. En produkts potential bestams genom olika
trender och marknadsundersokningar. Med nuvarande leverantorer gar Altia
konstant igenom leverantérernas utbud pa massor och man besOker aven
vingardarna. Altia stravar efter att besdka alla vingardar man har samarbete med,
varje ar, forutom att de har personlig kontakt via e — post, telefon osv. Med
nuvarande leverantorer ar det lattare eftersom man redan skapat en form auv tillit till
varandra. Att hitta nya leverantérer ar daremot en svarare process, det baserar sig
langt pa klassiskt detektiv arbete. Massor, internet, kollegers rekommendationer
och gamla leverantorer kan hjalpa till med att hitta nya leverantorer och

samarbetsavtal. Nya potentiella leverantorer utvarderas alltid efter vissa kriterier
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som till exempel, ekonomisk stabilitet, produkter, pris, kvalité, vingardens hygien,
foljer de BSCI, férmagan att leverera samt om de anvander sina egna druvor eller
om de képer dem fran andra vingardar. Det viktigaste ar att leverantéren kan
producera vinet man vill ha, férmaga att producera den mangd man ar ute efter till
ratt pris/kvalité forhallande sa att processen ar godkand av monopolets etiska krav,
BSCI. Med nya leverantdrer kan processen vara lang, det kan ocksa krava ett besok
pa vingarden innan ett beslut gbrs ifall man kan inleda ett samarbete. Om den
potentiella leverantdren ar internationellt kand underlattar det saken, eftersom det
inger ett visst bevis pa att man kan lite pa leverantéren. | alla fall bestaller man
smakprov fran den potentiella leverantéren for att kunna mata kvalitén pa
produkten. De som smakar pa vinet ar inkdpscheferna for Altia, Markus i Finland

och hans tre kolleger i Sverige.

Min andra fraga var hur vinets vag fran vingarden till Alkos hylla ser ut. Eftersom
Alko ar ett monopol féretag borjar allting fran Alkos offertbegaran. Da Alko lanserar
sin inkdpsplan boérjar Altia genast ga igenom sina nuvarande leverantdrer samt
andra potentiella leverantérer som man tror kan ha ett vin som motsvarar Alkos
offertbegaran. Altia kontaktar leverantéren och ber om ett erbjudande for ett vin som
motsvarar Alkos offertbegaran. | férfragan meddelar man leverantéren, priset, den
potentiella arsvolymen, vinets smakprofil samt alla andra delar som kravs i
offertbegaran. Offertbegaran definierar vinets packningsstalle. Man packar eller
buteljerar i Finland om volymen ar tillrackligt stor, om lagstiftningen godkanner det
och om Altia har en teknisk mdjlighet att packa vinet. Packningen kan ske av nagon
annan om Altia inte har en teknisk mojlighet till det, till exempel mousserande vin
och tetra forpackningar. | vissa fall kan leverantdren sjalv packa vinet, om det ar
fraga om mindre volymer eller om vinlagstiftningen kraver packning pa
produktionsstallet. Om en leverantér ar intresserad av att erbjuda sin produkt till
Altia, vill Altia tillsammans med leverantdéren definiera hurudan produkt man
erbjuder. Detta kraver ett bra samarbete mellan Altia och leverantéren. De gor
tillsammans den slutgiltiga produkten som sedan kommer erbjudas till Alko. Det
gors en blandning som de tror vara sa pass bra att den vinner Alkos offertbudgivning
samt en sadan produkt man tror den slutgiltiga konsumenten kan tycka om.
Blandning betyder inte alltid att man mixar olika druvsorter, i manga fall ar det fraga

om en offertbegaran péa en viss druva, men om man blandar olika omradens druvor
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kan man paverka den slutgiltiga smaken pa vinet markvardigt. Tillsammans
beslutas ocksa vinets socker och syre mangd. Vinet Altia erbjuder till Alko ar valdigt
ofta Altias och leverantérens gemensamma syn pa hur ett vin skall vara. Pa grund
av detta kravs en stor mangd erfarenhet av branschen. Nar man fatt ett erbjudande
av en leverantor prissatter man produkten med tanke pa Alkos offertbegaran samt
marknadssituationen. Efter detta ar det Alkos process som galler. Altia skickar
prover till Alko, som varderar dem och i basta fall listar de produkten hos Alko. Nar
Altia fatt informationen att produkten ar listad hos Alko bdrjar den egentliga
inkdpsprocessen. Man informerar leverantéren att man tanker kdpa vinet, man
skapar namn for produkten i Alkos system och skickar en bestallning till
leverantéren. Om det ar fraga om en ny leverantor lagger man till den nya
leverantoren i systemet ocksa. Nar bestallningen gatt fran Altia till vingarden borjar
vingardens egna process. Om det ar fraga om ett bulk vin, alltsa en stor volym vin
som packas i Finland, forbereder man vinet for transport, man balanserar socker
och syra, stabiliserar vinet, tillsatter olika amnen samt filtrerar det. Nar vinet
avhamtas fran vingarden hamtas det i en 24 000 liters flex tank. Flex tanken ar i
princip en stor pase som ar paketerad i en stor container. Man kan tanka sig en
vanlig 3 liters vin lada i ett lite storre format. Detta ar ett enkelt, sdkert och ekologiskt
satt att transportera vin langre vagar. Om produkten skall packas pa plats pa
vingarden, galler i princip samma som ovan férutom att man tappar vinet pa flaskor
istallet for flex tanken. Nar produkten tappats pa flaskor flyttas vinet till lager och

levereras till Altia inom utsatt tidschema.

Altias egna vin packnings central och lager finns i Rajamaki. Fardigt packade
produkter flyttas till lagersaldot och Altia tar analyser pa produkten, exempelvis
alkoholhalt, socker och syra, for att vara saker pa vad man tagit emot. Efter detta
skickar man ett exemplar till Alko och nar produkten ar godkand kan Alko butikerna
borja bestélla in av den. Nar Altia sjalv packar vinet ar processen lite annorlunda.
Da vinet anlander till Rajamaki tas ett prov pa vinet som skickas till laboratoriet och
vin smakarna. Nar bada godkant produkten pumpas vinet till ett férvar. Pa basen av
laboratoriets analys beslutar man om vinet behdver behandlas, oftast ar det fragan
om att tillsatta sulfiter. Malet ar att vinet tappas pa flaskor ungefar tva veckor fran
att det har kommit in. Da behéver man inte géra annat an att tillsatta sulfiter och

filtrera vinet. Nar vinet tappats pa flaskor ar processen den samma som tidigare.
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Det ar vart att notera att man inte goér nagonting at vinet, som inte skulle géras om

tappningen skulle ske pa vingarden.

Min féljande fraga gallde ekologiska produkter, hur Altia kan vara sakra pa att vinet
som erbjuds ar ekologiskt samt om de markt nagon skillnad i efterfragan av
ekologiska viner. Markus svarade, att efterfragan pa ekologiska produkter ar
stigande och att de definitivt vill kunna erbjuda dessa. Altia kraver alltid av
producenten, ett ekologiskt certifikat som skall vara i kraft, innan man erbjuder
produkten nagonstans. Altias egna packningsstalle ar certifierat for bade ekologisk

vin packning samt rattvisemarkta viners packning.

Min foljande fraga gallde Alkos krav pa vinimportorer, ar dessa krav rimliga eller for
harda och vad som kunde forbattras. Markus svarade, att Alkos offertbegaran ar
sadana som Alko tror att konsumenten vill ha. Alkos skyldighet ar att betjana vanliga
kunder samt kunder som har viner som sin hobby. Pa grund av detta ar
offertbegaran ibland valdigt kommersiella och ibland valdigt specifika. Personligen
ar Markus av den asikten att Alkos offertbegaran borde schemalaggas lite battre.
Da Alko gor en offertbegaran tar man inte alltid i beaktande sadant som skdrdetider
och tillgangligheten for viner. Detta kan leda till att Altia inte kan erbjuda det basta
mdjliga vinet, vilket férstas aven galler for andra importorer, utan ett sadant vin som
blivit kvar fran féregaende skordetider. Han anser aven att Alkos krav inte ar svarare
an andra dagligvaruhandlares krav. Alko skulle kunna vara annu mera noggranna
och specifika da de soker ett vin. Om man jamfér med Systembolaget i Sverige, sa
ar Systembolaget mycket mer specifika i sina krav pa viner. Eftersom det inte ar
fallet hos Alko, maste Altia sjalva fundera noggrannare pa vilka viner man skall
erbjuda till dem. Pa grund av att Alko ar ett monopol betyder det att vissa
jamlikhetskrav spelar in, vilket det inte gor i andra detaljhandels butiker. | Alko testar
man nya produkter blint, vilket betyder att smaken avgor. Alko gor aven en
utvardering pa produktens utseende, vilket Markus tycker att borde vara pa
importdrens ansvar. De forbattringar Markus anser kunde géras ar foljande: ta
skordetiden battre i beaktande, lanseringen av olika produkter vid ratt tillfalle,
exempelvis rosé viner pa varen (inte pa hdsten), specifikare offertbegéaran,
utvardering av vinet endast genom blindtest samt att utseendet pa produkten skulle

vara pa importdrens ansvar, givetvis enligt lagen godkand.
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Min sista fraga gallde Alkos position som monopol, vad som ar bra och vad som ar
daligt med monopolet. De positiva sidorna enligt Markus ar utbudet i butikerna,
fastdan en butiks utbud baserar sig pa dess geografiska lage och kundernas
kopbeteende finns det anda nagonting for alla. Alko betjanar alltsa aven de kunder
som skiljer sig fran den normala kundprofilen. Det finns tillgangligt ett stort utbud
produkter fran olika delar av varlden, man kan aldrig tillfredsstalla alla kunder, men
generellt sett ar utbudet bra. En annan positiv aspekt ar inkdpsprocessen.
Processen i sig ar ganska trdg, men den sakrar anda att det finns produkter pa
hyllan som har genomgatt en noggrann kontroll och kvaliteten pa produkterna har
kontrollerats manga ganger, i detta fall ar det fraga om teknisk kvalité inte
smakpreferenser. Alkos regler kan man ha manga asikter om, menar Markus, men
de galler for alla importérer. Om reglerna foljs kan man vara saker pa att
produkterna halls i Alkos utbud, givetvis forutsatt att forsaljningen gar bra. Alko kan
alltsa inte besluta om att ta bort en produkt som vunnit offertbegaran fran sitt utbud
eller att nagon annan importor skulle erbjuda en billigare produkt eller képa sig till

en plats i Alkos utbud.

De negativa aspekterna med monopolet, enligt Markus, ar sattet Alko tar in
produkter till sitt urval. Offertbegaran systemet ar ett valdigt trogt och dyrt system
for importérerna, man gor stora mangder erbjudanden till sina leverantorer och bara
en brakdel av dessa kommer till sortimentet. Alkos sortiment ar ratt stabilt och det
ger inte mycket utrymme for olika sasongs-, kampanjs- eller specialprodukter,
speciellt nar processen for dessa produkter ar samma for det sa kallade normala
sortimentet fastan volymerna oftast ar mycket mindre. De produkter som valjs in till
Alko ar en liten grupps personliga asikter om vad som ar gott och vad som inte ar
gott. Konsumenternas asikter kan avvika stort fran dessa experter som valjer
produkterna. Konsumenten bestammer dock en produkts Overlevnad, som
konsumenten antingen koper eller inte. Markus tror slutligen att om vi i Finland inte
skulle ha ett monopol skulle produkterna mer véljas pa basen av vad konsumenten

tycker om och inte tycker om.

Nedan finns en illustration pa hur inkdpsprocessen fungerar.
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6.2. Analys

Intervjun med Markus var valdigt givande, jag fick svar pa alla mina fragor och hela
processen klarnade for mig. Det var aven valdigt givande att se att min teori del
styrker svaren jag fick i intervjun. Det att importoren foljer de etiska kraven, BSCI,
var givetvis vantat, samtidigt som det kanns bra att veta att alla produkter man koper
i Alko ar framstallda enligt dessa etiska regler. | min asikt ar detta en av de storsta
fordelarna med att Alko innehar monopolet. Det var intressant att hdra om hur
samarbetet mellan importéren och leverantoren fungerar, jag hade sjalv ingen aning
om att de tillsammans bestammer hur det slutgiltiga vinet skall vara. | fragan om
ekologiska viner var svaret ganska vantat. Jag markte sjalv under mina ar som
forsaljare i Alko att efterfragan pa ekologiska viner vaxte for varje ar. Diskussionen

kring monopolets vara eller icke vara ar en diskussion jag inte tanker ga djupare in
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pa. Men jag haller langt med Markus om vad fordelarna och nackdelarna ar med ett
monopol. Det att man foljer BSCI koden gor att produkterna ar sakra och
konsumenten kan vara saker pa att alla som ar inblandade i hela processen
behandlas pa ett manskligt sett och uppskattas fér vad de gor. Mitt syfte var att ta
reda pa hur inkdpsprocessen fungerar samt bevisa att produkterna ar tekniskt satt

och kvalitetsmassigt bra och sakra. Jag anser att detta understdder mitt pastdende.

Inkdpsprocessen for Altia fungerar valdigt langt pa samma vis, som Kotler beskriver
den i sin bok. Hur man hittar leverantérer fungerar pa samma satt i teorin som i
praktiken. For Alkos del ar det givetvis lite annorlunda, eftersom monopolet medfor
vissa begransningar samt en fraga om jamlikhet i valet av importdérer och
leverantérer, men pa en teoretisk niva Overensstammer Altias och Alkos

inkdpsprocess med Kotlers.

7. Sammanfattning

| det har arbetet har jag undersokt hur vinet kommer till Alkos hylla. Jag borjade
med att beratta om alkoholbranschen i Finland, lite historik kring Alko, hur och varfor
vi har ett monopol. Alkos vision tog jag aven upp, samt att jag jamférde Alko med
Systembolaget i Sverige och det Danska systemet. Jag anser att detta var en
intressant jamforelse att gora, det finska och svenska monopolets mal ar att minska
pa konsumtionen av alkohol och férebygga nationens halsa, samtidigt som det
danska systemet ar fritt och mera liberalt, &nda ar konsumtionen i Danmark mindre
an jamfoért med Finland och Sverige. En intressant sidopunkt, som kunde vara
intressant att undersodka djupare. Det ar en av de storsta fragorna som uppstatt for

mig sjalv under denna process, ar ett monopol verkligen den basta I6sningen?

Jag undersokte aven Alkos inkopsprocess, hur fungerar det nar Alko soker nya
produkter till sitt sortiment? Jag undersokte &ven alkohollagen, Valviras
bestammelser och uppgift. Min egen asikt om Alkos inkdpsprocess ar att den verkar
lite trég, jag anser att det definitivt finns aspekter man kunde foérbattra for att gora
det battre for importérerna. Det ar bra att Alko ar jamlika i valet av viner och
importorer, men samtidigt ar det lite skrammande att en liten grupp manniskor

bestammer vad det finska folket skall dricka.
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Den kanske mest intressanta delen av mitt arbete var de etiska aspekterna. Att Alko
ar medlem i BSCI, samt kraver av alla importorer och leverantorer att de skall folja
BSCl:s bestammelser ar definitivt en positiv sak. Det ar ocksa den storsta orsaken
till att monopolet ocksa ar en bra sak. Jag anser sjalv att det ar valdigt viktigt nar
jag koper ett vin, att jag vet att alla personer som varit inblandade i hela processen
fran vingarden till Alko behandlas pa ett manskligt satt och ocksa far en skalig
ersattning for sitt jobb. Att gora en djupare analys av ekologiska viner samt
biodynamiska viner var mycket givande, det ar synd att certifikatet skall vara sa dyrt
att alla vingardar inte har maojlighet att certifiera sig, trots att de kanske producerar

sina viner ekologiskt eller biodynamiskt.

Den delen av mitt arbete som gav mig mest var intervjun med Altias inkdpschef
Markus Hannula. Jag stallde nagra fragor och fick ett valdigt innehallsrikt svar.
Markus gav aven sina personliga tankar om vissa aspekter vilket jag uppskattar
stort. Det var valdigt intressant att hora fran en importérs synvinkel, jag hade sedan
tidigare endast kunskap om hur det ser ut fran Alkos synvinkel. Det var mycket
givande att hora importorens version av hela processen och vad som kunde
forbattras. Det som dverraskade mig mest i intervjun var att importéren tillsammans
med leverantoren bestammer hur den slutgiltiga produkten ser ut och smakar. Hade
ingen aning om att importéren kunde paverka vinets smak och stil. Hela
vinimportbranschen verkar dverlag valdigt intressant och det ar en karriar jag sjalv

funderar pa.

Avslutningsvis ar jag valdigt glad att jag valde detta amne for mitt examensarbete,
jag har lart mig otroligt mycket om en bransch jag redan hade mycket kunskap om.
Jag anser att jag hittat svar pa mina fragor samt att jag uppnatt mitt syfte. Det finns
givetvis saker jag kunde gjort annorlunda, jag hade aven kunnat intervjua nagon
fran Alko, men ansag anda att informationen som finns tillganglig pa Alkos hemsidor
var tillracklig. Jag hade ocksa kunnat intervjua Markus via telefon eller bokat ett

mo&te, men jag anser att e-post intervjun fungerade lysande i just detta fall.



30

8. Kallor

Kotler, Philip, Keller, Kevin Lane, 2009 [1997], Marketing Management, 13th Edition,
Pearson Education, New Jersey.

Hokkanen, Simo, Karhunen, Jani och Luukkainen, Martti, 2011, Johdatus
logistiseen ajatteluun, Jyvaskylan yliopistopaino.

Pakarinen, Lasse, Vilkuna, Taina och Suni, Thomas, 2015, Maistuuko luomu,
puhutteleeko  biodynamisuus?, Alkon Etikettiklubin  pieni viiniopas, nr
1/2015PunaMusta Oy, Helsingfors.

Elektroniska kallor:

Alkos Oy:s hemsida, senast uppdaterad 2013, Historia, tillganglig:
http://www.alko.fi/alko-oy/yritys/historia/, samt Vision, tillganglig:
http://www.alko.fi/alko-oy/yritys/strategia/ (I1ast:15.1.2015)

Alko Oy, 2015, Alkoholijuomin valikoimaanotto ja véhittdismyynti, Tillganglig:
http://www.alko.fi/contentassets/8112588b1c8d4b7c94d5c0fb6ce1128e/fi/valikoim
aanotto-ohje-2015.pdf (31.3.2015)

Alko Oy, 2015, Alkoholijuomien myynti ja  kulutus, Tillganglig:
http://vuosikertomus.alko.fi/asiakkaat-ja-tuotteet/alkoholijuomien-myynti-ja-kulutus/
(25.4.2015)

Altias hemsida "Viinimaa”, 2015, tillganglig:
http://www.viinimaa.fi/fi/Viinimaa.fi/Tietoa+Viinimaasta/Altia+Finland/ (Iast:
31.3.2015)

BSCI Business Social Compliance Initiative, BSCI:n toimintaperiaatteet, version
1/2014, tillanglig:
http://www.google.fi/url?sa=t&rct=j&g=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CB8QFj
AA&url=http%3A%2F %2Fwww.bsciintl.org%2F system%2Ffiles%2Fbsci_code_of _
conduct_fi_2014_0.pdf&ei=0wwYVU2C1IHfsICoBg&usg=AFQjCNGc5WSlIitc3SIt5
dfyOVZaNOcqiXQ&bvm=bv.89381419,d.d24 (14st:20.1.2015)

Centralférbundet for alkohol- och narkotikaupplysning, 2014, Fragor och svar om
alkohol, tillganglig: http://www.can.se/sv/Drogfakta/Fragor-och-Svar/Alkohol/#Hur-
mycket-alkohol-dricker-vi-i-Sverige-i-dag (Iast: 30.3.2015)

Nordens valfardscenter, 2014, Danmark: Tillgdnglighet och férséljning av alkohol,
tillganglig: http://www.nordicwelfare.org/Om-oss/Alkohol-och-
narkotika/NOSAMnet/Nordisk-fakta/Danmark/ (last: 30.3.2015)



31

Systembolagets hemsida, 2010, Den svenska alkoholpolitiken, tillganglig:
https://www.systembolaget.se/OmSystembolaget/Vart-
samhallsansvar/Uppdrag/Den-svenska-alkoholpolitiken/ (last: 30.3.2015)

Terveyden ja hyvinvoinnin laitos, 2015, Alkoholijuomien kulutus 2013, tillganglig:
https://www.thl.fi/fi/tilastot/tilastot-aiheittain/paihteet-ja-
riippuvuudet/alkoholi/alkoholijuomien-kulutus (last 30.3.2015)

Valviras hemsida, 2015, Maahantuonti tillganglig:
http://www.valvira.fi/ohjaus_ja_valvonta/alkoholi/alkoholin_maahantuonti
(1ast:15.1.2015)



