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PTY:n HoReCa-tukkukaupparyhman
puheenjohtajan avaus

aman oppaan tavoitteena on parantaa ja lisata pienten ja keskisuurten paivittaistavaratoimit-
tajien tietoutta Suomen HoReCa-kaupan rakenteista ja toimintatavoista seka auttaa niita tehos-
tamaan toimintaansa kannattavan liiketoiminnan vaatimusten mukaiseksi. Opas on tarkoitettu
myos HoReCa-alan ostoista ja valikoimahallinnasta vastaavien henkiléiden kaytt66n tavarantoi-
mittajayhteistyon kehittamista varten.

Perinteisesti paivittdistavarakauppa Suomessa mielletaan elintarvikkeiden ja
muiden vastaavien tuotteiden myynniksi vahittdiskaupoista. Totta onkin, etta val-
taosa ko. tuotteista kanavoituu kuluttajien kayttoon sita kautta. Suomessa toimii
kuitenkin l1dhes 22 000 ammattikeittiota, nykyaikaisesti sanottuna HoReCa-toimi-
paikkaa, jotka tarjoavat kuluttajille vuosittain noin 800 miljoonaa ruoka-annosta
kodin ulkopuolella. Raaka-aineet naihin ruoka-annoksiin edustavat varsin suurta
osaa paivittaistavaroiden kokonaismarkkinasta. Pddosin nadiden raaka-aineiden
jakelusta vastaavat HoReCa-tukkukaupat.

HoReCa-toimipaikkojen tarjonta on tand paivana ennenndkemattoman
runsasta ja monipuolista. Tarjonnan tueksi tarvitaan laadukkaita ja kehittyneita
maakunnissa tuotettuja tuotevaihtoehtoja. Léhiruoka ja suomalaisen ruokakult-
tuurin tuotteet ovat tarkeita ja kiinnostavia tekijoitd muodostettaessa HoReCa-
toimipaikkojen palvelukokonaisuuksia.

HoReCa-tukkukaupat tarjoavat myds pienille ja keskisuurille
tavarantoimittajille toimivat, valtakunnalliset tai alueelliset jakelujar-
jestelmat. Tukkukaupoilla on alalle kehitetyt tieto- ja logistiikkajarjes-
telmat, jotka tuovat tehokkuutta seka vastuullisuutta kaupankayntiin.
Toimintatapoja ei kuitenkaan voida ra&téloida erikseen jokaista
yhteistydkumppania varten. Taman oppaan tarkoituksena on kertoa tuotevaihtoehtoja.
toimintatavoista, joilla yhteisty0 tavarantoimittajan ja HoReCa-tukku-
kaupan valilla muodostuu sujuvaksi seka pitkajanteiseksi.

Opas on toteutettu osana maa- ja metsdtalousministerion kansallista elintarvikkeiden laatustrategiaa. Hank-
keen kdytannon toteuttamisesta vastasi Pdivittdistavarakauppa ry. Hankkeen ohjausryhmadssa olivat edustettuina
Finfood- Suomen Ruokatieto ry, GS1 Finland Oy, ECR Finland Oy, Elintarviketeollisuusliitto ry, Lihakeskusliitto,
Ruoka-Suomi-teemaryhmd, SOK MaRa-ketjuohjaus ja Suomen Leipuriliitto ry. Oppaan kirjoittamisesta on vas-
tannut toimittaja Rauno Pentti.

Opas pyrkii osaltaan vastamaan laatustrategian avainkysymyksiin: yhteistyon kehittamiseen koko HoReCa-
elintarvikeketjussa seka ketjun kykyyn vastata paremmin markkinoiden nopeasti muuttuviin tarpeisiin.

Tarjonnan tueksi tarvitaan
laadukkaita ja kehittyneita
maakunnissa tuotettuja

Paivittdistavarakauppa ry kiittaa lampimasti kaikkia hankkeeseen osallistuneita jarjestoja, yrityksia ja henkil6ita.

Puheenjohtaja

Jouni Nurmi
Puheenjohtaja, PTY:n HoReCa-tukkukaupparyhma




Johdanto

onet HoReCa-tukkukauppojen nykyisista tavarantoimittajista ovat aloittaneet tuotantonsa
suhteellisen vaatimattomasti. Ajan myota tuotanto on saattanut kasvaa ja monipuolistua.
Nain on syntynyt yhd enemman molempia osapuolia hyédyttava kauppasuhde. Viimeka-
dessa tuosta suhteesta ovat hyotyneet HoReCa-tukkukaupan asiakkaat, hotellit, ravintolat,
kahvilat, henkilostoravintolat ja muut keittiot.

Loppuasiakkaiden suosion ratkaisee se, kuinka hyvin tuotteet vastaavat niiden tarpeita. Tukkukauppa pyrkii siksi
tarjoamaan asiakkailleen mahdollisimman tarpeen mukaisen tuotevalikoiman. Siihen tukkukauppa tarvitsee
hyvia kumppaneita - oikeiden tuotteiden valmistajia.

HoReCa-tukkukaupan tavoitteena on toimia pitkajanteisesti ja luotettavasti asiakkaidensa eduksi. Sitd samaa
tukkukauppa odottaa myds tavarantoimittajiltaan. Lahtokohta korostaa toimitusvarmuutta. Siitd mitd on luvat-
tu, pidetaan kiinni.

Pienten ja keskisuurten tavarantoimittajien vahvuutena on usein
tuotteiden mydnteinen omaleimaisuus — erilaisuus. Taman tekijan

merkitystd korostaa loppuasiakkaiden tarjonnan monipuolistuminen, Pienten ja keskisuurten
joka johtuu muun muassa kuluttajien makutottumuksien kansainvé- tavarantoimittajien
listymisestd. Toisaalta maakunnallinen erilaisuuskin voi olla tavaran- vahvuutena on usein
toimittajan vahvuus. tuotteiden myonteinen
omaleimaisuus.

Mita paremmin tuotteiden valmistaja tuntee loppuasiakkaiden muut-

tuvat tarpeet, sitd paremmat mahdollisuudet silla on valmistaa tarpei-

den mukaisia tuotteita. Se edellyttaa kuitenkin sitd, etta valmistajalla

on realistinen kuva omista vahvuuksista, mahdollisuuksista, heikkouksista ja uhista.
Itsetuntemus antaa hyvat lahtokohdat tuotannon maaratietoiselle kehittamiselle.

Tassa oppaassa kolmen HoReCa-tukkukaupan asiakasyrityksen edustajaa kertoo toiminnastaan ja siitd mita he
arvostavat suhteessaan tukkukauppaan ja sen tavarantoimittajiin. Sen liséksi oppaassa kertovat kolmen tukku-
kaupan pk-tavarantoimittajan edustajaa siita, mitd yhteistyo tukkukaupan kanssa on merkinnyt niiden tuotan-
non kehittamisen kannalta.

Oppaan tarkoituksena on rohkaista pienia ja keskisuuria tavarantoimittajia kehittdmaan tuotteitaan niin, etta ne
vastaavat tukkukaupan ja viimekddessa loppuasiakkaiden tarpeita. Lahtokohta edellyttda uskoa omiin tuottei-
siin ja halua kehittaa niita edelleen asiakkaiden toiveiden mukaisesti. Kuten alussa todettiin, monet menestyvat
tavarantoimittajat ovat aloittaneet pienestd. Menestys on ollut palkkio osaamisesta. Tervetuloa osaajien jouk-
koon.




Mitka ovat HoReCa-tukkukaupan
keskeiset toimijat?

n HoReCa-tukkukaupan osuus oli vuonna 2007 koko paivittaistavaramarkkinoista noin 18 prosenttia.
Tukkukaupan keskeiset toimijat ovat Heinon Tukku Oy, Kespro Oy, Meira Nova Oy ja Wihuri Oy Aarnio.

H eino Heinon Tukku Oy:n asiakkaita ovat ravintolat, ammattikeittiot ja jalleenmyyjat. Heinon Tukku
tarjoaa yrityksille tdyden valikoiman palvelua pika- ja toimitustukkujen kautta Suur-Helsingin,
Turun, Tampereen ja Oulun alueilla. Heinon valikoimat on suunniteltu ruoka- ja juoma-alan am-

mattilaista ajatellen. Heinon valikoimissa on tuoretuotteita, sailykkeitd, kuivatavarat, pakasteet ja alkoholijuomat.

¥ Niittytie 12 | 01510 Vantaa | Puh.020717 000 | www.heinontukku.fi

Kespro Oy on Ruokakeskon omistama tytaryhtid, joka toimii asiakasyritystensa tukku-
KESPRO kauppana ja kumppanina Suomessa. Kespro tuottaa toimitus- ja noutopalveluja HoReCa-,

jalleenmyyja-, leipomo- seka teollisuusasiakkaille. Kespro tarjoaa koko maan kattavia pal-
veluja kuudella myyntialueella, kuudessa toimintayksikdssa 16 tukussa. Kespron valikoimissa on ruokatuotteita,
alkoholituotteita, astioita, kattaustuotteita ja ruoanvalmistuksen valineitd. Kespron oma tuotemerkki Menu on
kehitetty HoReCa-asiakkaille.

¥ Sahkotie 1 | 01510 Vantaa | Puh.01053 040 | www.kespro.com

melm "ouﬂ Meira Noya Oyon SOK.:n 'Fyté-ilry.htié,j.ok? on erikois.tunut péivit?éista?/aroiden HoR.eCa-
alan hankintaan, markkinointiin ja logistiikkaan. Meira Novan asiakkaita ovat hotellit

ja ravintolat, henkildstoravintolat, julkisen sektorin suurkeittiot seka liikennemyymaldt ravintoloineen. Meira

Novan logistiikkakeskus ja keskusvarasto sijaitsevat Tuusulassa ja maan kattava palvelu seka jakelu varmistetaan

viiden myyntikonttorin ja 9 alueterminaalin avulla. Meira Novan valikoimiin kuuluvat muun muassa hedelmat,

vihannekset, liha, lihajalosteet, maitotaloustuotteet, teolliset elintarvikkeet, pakasteet, tupakka, alkoholituotteet

ja non food-tuotteet seka kayttotavarat.

X Palkkitie 10 | 04300 Tuusula | Puh.010 7686 500 | www.inexfi

W& WIHURI OY Wihuri Oy Aarnio tarjoaa kokonaisvaltaista pdivittaistavarahuoltoa ja alkoholien

\\’ AARNID tukkukauppaa valtakunnallisesti Metro-tukun kautta. Metron lahtokohtana on olla

valtakunnallinen ketju, joka on paikallisesti Iasnd. Tama nakyy Suomen suurimpana 31
Metro-pikatukun verkostona seka asiakaslahtoisesti rakennettuna ja koko maan kattavana myyntiorganisaatio-
na. Metron hankinta- ja logistiikkayhteistydkumppanina toimii Tuko Logistics Oy, jonka suurin yksittdinen omis-
taja on Wihuri Oy. Metro tarjoaa HoReCa-, suurkeittio- ja jalleenmyyville asiakkaille yli 35 000 tuotteen valikoi-
man tuoretuotteita, elintarvikkeita, pakasteita ja padivittdisia kayttotavaroita. HoReCa-sektorilla Metron asiakkailla
on lisdksi kdaytdssaan noin 3 000 tuotteen alkoholijuomavalikoima.

¥ Atomitie 3 | 00370 Helsinki | Puh.020 370000 | www.metrotukku.com




Mitka ovat tehokkaan HoReCa-
tukkukaupan toiminnan vaatimukset?

n HoReCa-tukkukaupan tavoitteena on toimia kustannustehokkaana valiportaana tuotteiden valmistajien ja
niiden loppukayttdjien valilla. HoReCa-tukkukaupan asiakkaat ovat erikokoisia hotelleja, ravintoloita, kahviloi-
ta ja muita ammattikeittioita. Tukkukaupan asiakkaat voivat kuulua yritysketjuun tai olla yksittdisia toimijoita
markkina-alueellaan.

HoReCa-tukkukaupan tavoitteena on annettujen asiakaslupausten - tilaussopimusten tayttaminen. Tukkukaup-
pa pyrkii siten tarjoamaan asiakkailleen mahdollisimman kattavan ja tarkoituksenmukaisen tavaravalikoiman.
Tukkukaupan tavoitteena on toimia pitkajanteisesti asiakasyritystensa eduksi, siksi tukkukauppa odottaa myos
pk-tavarantoimittajilta luotettavuutta ja sopimusten mukaista toimitusvarmuutta.

Millaisessa toimintakentassa
HoReCa-tukkukauppa toimii?

HoReCa-tukkukauppa myy asiakkailleen muun muassa leipomo-, mylly-, liha- ja meijeriteollisuuden, seka pani-

mo- ja virvoitusjuomateollisuuden tuotteita. Sen lisaksi tukkukauppa myy asiakkailleen hedelmien ja vihannes-
ten tuottajien tuotteita, seka pakastetuotteita, valmisruokia ja kodintarvikkeita. Pienten ja keskisuurten tavaran-
toimittajien yhteenlaskettu osuus on merkittava.

Suurin osa pk-sektorin leipomoista toimittaa tuotteensa suoraan toimialueensa asiakasyrityksille. Raakapakas-
teista suurin osa toimitetaan tukkukaupan kautta loppuasiakkaille.

Myllyteollisuuden tuotantoa hallitsevat suuret valtakunnallisesti toimivat myllyt. Ne myyvat tuotteensa padasi-
assa tukkukaupan kautta. Sen lisdksi maassamme toimii vajaat sata pienempaa paikallismyllya, jotka myyvat
tuotteitaan padasiassa toiminta-alueensa asiakasyrityksille, kuten leipomoille ja ravintoloille.

Lihateollisuudessa toimii noin 300 teurastamoa ja lihanjalostamoa. Niista noin 200 on pienid ja keskisuuria
yrityksid, kuten tilateurastamoita. Ne myyvat tuotteensa pdaasiassa toiminta-alueensa ravintola- ja majoitusalan
yrityksille.

Meijeriteollisuudessa on noin 30 kulutustuotteita valmistavaa meijeria. Pddosasta alan tuotannosta vastaavat
suuret, valtakunnallisesti toimivat meijerit. Sen lisdksi alalla toimii pk-yrityksid, jotka ovat keskittyneet muun
muassa juuston valmistukseen. Yli puolet meijeriteollisuuden pk-yrityksista markkinoi tuotteitaan tukkukaupan
kautta valtakunnallisesti. Vajaat puolet yrityksista myy tuotteensa maakunnallisille tai paikallisille yrityksille.

Panimo- ja virvoitusjuomateollisuudessa suurin markkinaosuus on kahdella isolla kansanvalisella yrityksella.
Keskisuuriksi laskettuja yrityksia on puolikymmenta. Sen lisdksi maassamme toimii useita ravintolapanimoita ja
maakunnallisia pienpanimoita. Suuret panimo- ja virvoitusjuomateollisuuden yritykset toimittavat tuotteensa
suoraan loppuasiakkailleen. Pk-yritykset myyvat tuotteensa suoraan loppuasiakkailleen tai tukkukaupan kautta.




Maassamme toimii noin 30 000 marjojen, hedelmien, vihannesten, sienten ja perunoiden tuottajaa. Alalla on
kymmenia viljelijdiden yhteenliittymia tai yrityksia, jotka pakkaavat ja myyvat tuotteitaan tukkukaupalle. Lisaksi
on suuri maard pienia ja keskisuuria yrityksia jotka myyvat tuotteensa pienemmille tukkukaupoille tai ldhialueen
myymaldihin.

Kasvisten tuottajat ovat lisanneet yhteisty6tadn tuotteidensa varastoinnissa, jalostuksessa, pakkaamisessa ja
markkinoinnissa. Kasvisten jalostusasteen merkitys on kasvanut. Sen merkitysta lisaa osaltaan nopean syomisen
yleistyminen ja kansainvdliset vaikutteet kuluttajien ruokailutottumuksiin. Kehitys tarjoaa kasvavia mahdolli-
suuksia niille HoReCa-tukkukaupan tavarantoimittajille, joilla on valmius pitemmalle jalostettujen tuotteiden
toimittamiseen.

Mika on kansainvalisen hankintayhteistyon merkitys
HoReCa-tukkukaupassa?

HoReCa-tukkukaupan kansainvalinen hankintayhteisty® korostuu suurissa volyymitoimituksissa, kuten sailyke-,
pakaste-, vihannes- ja hedelmatuotteiden osalta. Kansainvdlisen yhteistydn merkitysta korostaa osaltaan suoma-
laisten kansainvalistyneet maku- ja kulutustottumukset. Kansainvalinen hankintayhteistyd lisdd myds osaltaan
suomalaisten tukkukauppojen vientimahdollisuuksia ja luo siten uusia markkinoita kotimaisille tavarantoimitta-
jille. Alkoholijuomien osalta HoReCa-tukkukaupan merkittavia kansainvélisia kumppaneita ovat agentit.

Miksi loppuasiakkaiden tarpeiden tunteminen
on tarkeaa?

Loppuasiakkaiden, kuten kahviloiden, ravintoloiden, henkildstéravintoloiden tai majoitusliikkeiden tarpeiden
tunteminen merkitsee sitd, ettd Pk-tavarantoimittaja tietaa millaisia tuotteita loppuasiakkaat kayttavat palvelu-
tuotannossaan.

Tarpeisiin ndhden sopivat tuotteet mahdollistavat osaltaan loppuasiakkaiden tuotekehityksen ja palvelun laadun
kehittdmisen. Se puolestaan mahdollistaa yksilolliset tuotteet, jotka tuovat lisdarvoa - kilpailuetua loppuasiak-
kaille ja vaikuttavat mydnteisesti niiden yrityskuvaan.

Tarpeisiin nahden sopivat tuotteet saattavat vahentaa myos loppuasiakkaan tuotekehitystyotd. Kdytanndssa se
merkitsee sitd, etta pk-tavarantoimittaja kykenee tarjoamaan loppuasiakkailleen pitemmalle jalostettuja tuottei-
ta. Se voi vahvistaa merkittavasti tavarantoimittajan kilpailuasemaa.

Mitd paremmin pk-tavarantoimittajat tuntevat loppuasiakkaidensa tarpeet ja kysynnan kausivaihtelut, sita
paremmin tavarantoimittajat voivat reagoida niihin. Se korostaa pk-tavarantoimittajan tuotannon kapasiteetin
kdyton suunnittelun ja toimitusvarmuuden merkitysta.




Millainen on pienten ja keskisuurten
tavarantoimittajien merkitys
HoReCa-tukkukaupalle?

Pienten ja keskisuurten tavarantoimittajien merkitys maaraytyy pitkalti kdytannon kokemuksien myéta. Pk- tava-
rantoimittajat voivat tadydentda ja monipuolistaa merkittavasti HoReCa-tukkukaupan perusvalikoimaa. Pk-tava-
rantoimittajat voivat olla my0s suuria tavarantoimittajia nopeampia ja joustavampia kysynnan sesonkikausien
tdydentdjina.

Pk-tavarantoimittajien tuotteiden erilaisuus ja yksilollisyys voivat olla paikallinen tai alueellinen kilpailuetu tuk-
kukaupan asiakasyrityksille. Pk-tavarantoimittajien tuotteet vastaavat paikallisia tai alueellisia makutottumuksia.
Sen lisaksi erilaisuus voi perustua esimerkiksi luonnonmukaiseen tuotantoon.

Millaisia valmiuksia pienilta ja keskisuurilta
tavarantoimittajilta odotetaan?

Koska HoReCa-tukkukaupan asiakassuhteiden jatkuvuus perustuu luotettavuuteen ja toimitusvarmuuteen,
tukkukauppa odottaa myds tavarantoimittajiltaan tilausten mukaista toimitusvarmuutta. Se edellyttdd muun
muassa sitd, ettd tukkukaupan tavarantoimittajat arvioivat toimituskapasiteettinsa oikein sovitun saatavuuden
varmistamiseksi.

Tukkukauppa odottaa tavarantoimittajiltaan vastuullisuutta tuoteturvallisuuden suhteen. Se edellyttaa, etta
tavarantoimittajilla on luotettavuuden takaava laatujarjestelma.

Tavarantoimittaja voi hyddyntda myos Sinfos —tuotetietopankkia. Tavarantoimittajat ldhettavat tuotetietonsa
sahkoisesti yhteiseen tietokantaan, jossa tiedot ovat vahittdis- ja tukkukaupan kadytettavissa. Tuotetietopankin
asiakastuki auttaa ja tukee tavarantoimittajia Sinfos -tuotetietopankin kayttéonotossa.

Tukkukauppa edellyttda pienilta ja keskisuurilta tavarantoimittajilta mielelladn valmiutta sahkoiseen kaupan-
kayntiin. Tukkukauppa on valmis neuvomaan tavarantoimittajiaan sen suhteen.

Jos pk-tavarantoimittaja haluaa tuotteensa laajempaan jakeluun, se edellyttaa tavarantoimittajalta toimivaa lo-
gistiikkaa. Kaytanndssa se merkitsee sitd, etta pk-tavarantoimittaja vastaa siitd, ettd tuotteet toimitetaan tarpeen
vaatiessa tukkukaupan jakeluterminaaleihin tai paikallisiin tukkuvarastoihin. Tavarantoimittaja voi saada silta
osin kdytannon neuvoja HoReCa-tukkukaupalta.




Mitka ovat HoReCa-tukkukaupan pienen ja
keskisuuren tavarantoimittajan vahvuudet,
mahdollisuudet, heikkoudet ja uhat?

VAHVUUDET

Pienen ja keskisuuren tavarantoimittajan vahvuuksia voi olla paikallinen tunnettavuus - alueellisesti tunnustettu
osaaminen. Tuote voi kytkeytya esimerkiksi vahvasti lahiruokaan, jossa kaytetdan hyvaksi paikallisesti tuotettuja

raaka-aineita. Léhtokohtana voivat olla ympaéristdarvot ja tuotannon eettisyys kestavan kehityksen periaatteiden
mukaisesti.

Pk-tavarantoimittajan osaaminen voi perustua myds erikoistumiseen tietyn tuotteen tai tuotealueen valmistami-
sessa. Kdytdanndssa se voi merkitd innovatiivista tuotekehitysta, joka yllapitda ja vahvistaa tuotteiden myonteista
mielikuvaa.

PK-tavarantoimittajan vahvuutena voi olla hyva neuvottelu- ja toimitusvalmius. Tavarantoimittaja kuuntelee

asiakkaidensa tarpeita ja odotuksia, seka pyrkii reagoimaan nopeasti ja joustavasti asiakkaidensa muuttuviin
tarpeisiin. Se voi ilmeta esimerkiksi erilaisten ja erikokoisten tavaraerien toimitusvalmiutena.

MAHDOLLISUUDET

Pienelld ja keskisuurella tavarantoimittajalla on mahdollisuus erikoistua tietylle osaamisalueelle - tiettyihin tuot-
teisiin. Ne voivat olla tietylle alueelle tai tietylle kohderyhmaélle tarkoitettuja, kuten esimerkiksi luonnonmukai-
sesti tuotetut tuotteet. Tuotteiden vahvuutena voi olla myds niiden yksil6llisyys — omaleimaisuus.

Jos pk-tavarantoimittaja kehittaa tuotteitaan loppuasiakkaiden toivomusten ja tarpeiden mukaisesti, se saattaa

mahdollistaa tuotteiden kasvavan kysynnan ja entista laajemman jakelun. Tata voi tukea aktiivinen markkinointi,
joka voi perustua esimerkiksi toimintaa ja tuotantoa esitteleviin kotisivuihin.

HEIKKOUDET

Pienen ja keskisuuren tavarantoimittajan tuotantokapasiteetti ja toiminta-alue voivat olla lilan pienia tuotteiden
riittdvan saatavuuden varmistamiseksi. Pk-tavarantoimittajan panostus tuotekehitykseen voi olla my®os riitta-
maton. Se voi merkita sita, etteivat tuotteet ole kyllin omaleimaisia, eika niiden laatu vastaa loppuasiakkaiden
tarpeita. Tama voi johtua siitd, ettei yrityksella ole riittavasti tietoa potentiaalisten loppuasiakkaiden tarpeista ja
odotuksista.




Pk-tavarantoimittajan heikkoutena voi olla myds passiivinen markkinointi ja tiedottaminen. Sen lisaksi tavaran-
toimittajan rasitteena saattaa olla toiminnan laajuuteen nahden liian suuret tuotantokustannukset. Se voi mer-
kitd sitd, ettd yritys joutuu hinnoittelemaan tuotteensa liian kalliiksi. Ongelmana saattaa olla myds rahoituksen
riittdmattomyys ja puutteellinen riskinottokyky.

UHAT

Pienen ja keskisuuren tavarantoimittajan tuotantokapasiteetti voi olla kysyntadn nahden liian alhainen. Tavaran-
toimittajalla on liian pienet tuotantoresurssit. Jos pk-tavarantoimittajan tieto ja osaaminen perustuvat liikaa yh-
den tai kahden henkilén osaamisen varaan, se voi olla heikkous, joka uhkaa pitkajanteista toiminnan kehittamis-
ta ja toiminnan jatkuvuutta. Kdytannossa se saattaa ilmeta vajaina toimituserina tai toimitusten laiminlyontina.

Jos pk-tavarantoimittajan tuotteet eivat ole kyllin omaleimaisia, uhkana voivat olla suurten kotimaisten tai ulko-
maisten tavarantoimittajien vastaavat tuotteet.

Pk-tavarantoimittajan uhkana voi olla myds liian pienet resurssit tarvittavien tietojarjestelmien yllapitamiseksi ja
hyddyntamiseksi.

Miksi erilaisuus voi olla kilpailuetu?

Erilaisuus - yksil6llisyys voi merkita sitd, ettd tuote vastaa paikallista tai alueellista kysyntaa — makutottumuksia,
tai tietyn ajankohdan tai tarpeen mukaista kysyntaa. Erilaistamisen kustannukset eivdt saa nousta kuitenkaan
korkeammaksi kuin siitd saatava suhteellinen hintahyoty.

Pk-tavarantoimittajan tuotteiden erilaisuus ei saa olla tuotteen laatuun ndhden itsetarkoitus. Tukkukaupan ja
loppuasiakkaiden on voitava luottaa tuotannon vastuullisuuteen - tuotteiden laatuun ja sailyvyyteen.

Mitka ovat hinnoittelun lahtokohdat?

Mita erilaisempi- yksilllisempi tuote on, sita enemman se antaa suhteellista hinnoitteluvapautta tavarantoimit-
tajalle. Hintaeron pitaa olla kuitenkin kohtuullinen verrattuna tuotealueen yleiseen hintatasoon. Mitd tavanomai-
sempi tuote on, sitd suurempi merkitys on tuotteen kilpailukykyiselld hinnoittelulla.

Hinnoittelutasosta kannattaa neuvotella tukkukaupan kanssa ennakkoon. Kysymykseen voi tulla myds loppuasi-
akkaiden ndkemysten huomioonottaminen. Loppuasiakkaiden ostopaatdksiin vaikuttaa usein hankintabudjetit,
ndin etenkin ammattikeittididen hankintoihin.

Hinnoittelussa on otettava huomioon riittava katetuottovaatimus. Sen tulee kattaa tuotanto- ja jakelukustannuk-
set sekd varmistaa riittavat toiminnan kehittamisresurssit.

Jos tuote on erityisen kallis, tai sen sdilyvyysaika on lyhyt, tukkukauppa ei pida sitd mielelldén varastossa. Kaytan-
ndssd tuote toimitetaan usein tavarantoimittajalta tukkukaupan terminaalin kautta asiakkaalle.




Miksi tuotteen pitaa olla turvallinen?

Tuotteen turvallisuus on ehdoton edellytys sille, ettd tuote padsee mukaan tukkukaupan valikoimiin ja jakeluun.
Tuoteturvallisuus on myds loppukéyttdjalle keskeinen vaatimus.

Tuotteiden turvallisuuden varmistava luotettavuus ja laatu edellyttavat sita, etta pk-tavarantoimittajalla on toimi-
va ja tehokas, viranomaisten hyvaksyma omavalvonta. Siksi yrityksessa on oltava tuoteturvallisuudesta vastaava
henkil6, joka tuntee lain edellyttamat turvallisuusvaatimukset ja varmistaa sen, etta tuotanto on sen mukaista.

Elintarvikelaki edellyttdd myos kaikilta elintarvikkeita kasitteleviltd, kuljettavilta ja varastoivilta yrityksiltad toimi-
vaa omavalvontaa. Siten varmistetaan osaltaan elintarvikkeiden moitteettomuus ja turvallisuus. Tuoteturvalli-
suuteen liittyvistd asioista saa lisaa tietoja Elintarviketurvallisuusvirasto Eviran (www.evira.fi) ja Kuluttajaviraston
(www.kuluttajavirasto.fi) nettisivuilta.

Tuotteiden tuotanto-, valmistus- ja pakkausprosessien on oltava hygieeniset. Se edellyttaa sitd, etta tuotantoon
osallistuva henkildstd tuntee hygieniavaatimukset ja toimii sen mukaisesti. Sen varmistamiseksi henkildstolla on
oltava asianmukainen hygieniapassi tai hygieniaosaamistodistus.

Miten tuote on pakattava?

Tarkoituksenmukainen pakkaus on toimivan jakelun ehdoton edellytys. Pakkauksen on suojattava tuotetta kulje-
tus- ja jakeluvaurioilta.

Pakkausten suunnittelun ja toteutuksen lahtokohtana pitda olla myds loppukayttajien, kuten ravintoloiden ja
kahviloiden varastointitilat ja -olosuhteet. Tuote ei saa olla kuitenkaan ylipakattu ettei synny tarpeetonta pak-
kausjatetta. Pakkauksen pitda olla myds helposti purettava.

Pakkauksen on oltava selkedsti tunnistettava tuotemerkki, joka helpottaa tuotteen kasittelya jakelun eri vai-
heissa. Pakkauksesta on ilmettava tarvittavat tuotetiedot molemmilla kotimaisilla kielilla. Yrityksen kannalta on
eduksi, jos pakkaus on myds visuaalisesti myyvan nakdinen.

Pakkauksessa pitaa olla EAN-koodi, joka muodostuu tuotteen yksildivastd numerosta ja numeroa vastaavasta
koneellisesti luettavasta symbolista, viivakoodista. Asiasta voi saada lisdtietoja GS 1 Finland Oy:n nettisivuilta.
Pakkauksen vaarat tiedot voivat vaaristaa tukkukaupan tuotetietoja ja vaikeuttaa siten loppuasiakkaiden asian-
mukaista palvelua. Pakkauksessa vaadittavista standarditiedoista saa tietoja tukkukaupalta, sekd Suomen Sinfos-
tuotetietopankin (www.sinfos.fi), Pdivittaistavarakauppa ry:n (www.pty.fi) ja Eviran (www.evira.fi) sivuilta.

Mita tehokas jakelu edellyttaa?

Tuotteiden sopimuksen mukaisen toimituksen varmistaminen on ehdoton edellytys toiminnan jatkuvuuden
kannalta. Sovituista aikataulusta poikkeaminen lisda usein jakelukustannuksia ja aiheuttaa ylimaaraista tyota.
Toimitusvarmuus takaa osaltaan loppuasiakkaan palvelun laatua ja varmistaa sen ettd tarjonta vastaa kysyntaa.
Toimitusajoista ja -maarista sovittaessa tavarantoimittajan on oltava realistinen, niin ettei se lupaa toimitus-
kykyynsd ndhden liikoja.




Jakelutien pituuteen vaikuttaa olennaisesti tuotteen kysynnan ja jakelun laajuus. Jos kysymyksessa on leimal-
lisesti paikallinen tuote - lahiruoka, on jakelutie yleensa suhteellisen lyhyt. Mitd suuremmalle asiakaskunnalla
tuote on tarkoitettu, sitd pitempi jakelutie on. Talldin kysymykseen tulee terminaali- tai noutotukkujakelu.
Jakelun luotettavuus ja kustannustehokkuus edellyttaa toimivaa yhteisty6ta jakelun toteutuksesta vastaavan
kuljetusyrityksen kanssa. Tarkoituksenmukaisesta jakelutiesta ja yhteistoimintakumppaneista voi saada asiantun-
tevia neuvoja tukkukaupalta.

Tukkukaupan kanssa voi varmistaa myds kylmaketjun hallintaan liittyvista asianmukaisista varastointi- ja jakelu-
ratkaisuista.

Miksi sahkoinen tiedonsiirtovalmius on tarpeen?

Sahkainen tiedonsiirto luo edellytykset pk-tavarantoimittajan ja tukkukaupan valiselle kustannustehokkaalle
vuorovaikutukselle. Kdytanndssa sahkoisesti tapahtuva tilausjarjestelma on joustava ja nopea. Tilauksien tekemi-
nen puhelimitse on usein hitaampaa ja mahdollistaa virheiden syntymisen.

Sahkoisen tiedonsiirron merkitys on kasvanut sen yleistymisen myota. Jos tavarantoimittajalla ei ole siihen
valmiuksia, se saattaa olla puute, joka estaa yhteistyon tukkukaupan kanssa. Tavarantoimittaja voi saada tiedon-
siirron kehittdmisen suhteen asianmukaista tietoa tukkukaupalta.

Millaista markkinointia tarvitaan?

Vaikka tukkukauppa vastaa padsaantoisesti valittdmiensa tuotteiden tuoteinfosta — markkinoinnista ja jakelusta
loppuasiakkailleen, pk-tavarantoimittajan kannattaa vaikuttaa myonteisesti tuotteidensa tunnettavuuteen. Se
saattaa lisatd merkittavasti potentiaalisten loppukayttdjien kiinnostusta tuotteeseen ja vaikuttaa siten myontei-
sesti tuotteen kysyntaan.

Tuotteiden paikallinen ja alueellinen my&nteinen tunnettavuus ja hyva kysynta voivat olla merkittava kilpailuetu
myds laajemmalle jakelulle.

Tuotteiden mydnteinen tunnettavuus voi olla merkittava etu silloin, kun pk-tavarantoimittaja neuvottelee tuk-
kukaupan kanssa toimitussopimuksesta. Tukkukauppa voi myos liséta tuotteen tunnettavuutta esittelemalla se
asiakkailleen suunnatussa julkaisussa.

Asiakaspromootiolla voi olla mydnteinen merkitys silloin, kun tukkukauppa jarjestaa asiakkailleen tilaisuuden,
jossa esitellddn tavarantoimittajia ja niiden tuotteita. Yhteinen kampanjointi voi tulla kysymykseen silloin, kun
tukkukaupan asiakasyritys jarjestad omille asiakkailleen tuote-esittelytilaisuuden.




Mita asioita HoReCa-tukkukaupan asiakkaat arvostavat?

Ravintola Casseli

Lahtelainen ruoka- ja seurusteluravintola Casseli tarjoaa asiakkailleen tuoreista ja puhtaista raaka-aineista
tehtya ruokaa. Raaka-aineensa se hankkii padosin luotettaviksi osoittautuneilta tukkukaupoilta. Casseli
sijaitsee Ankkurin alueella vanhassa Satamassa, puisen kongressi- ja konserttitalo Sibeliuksen naapurissa.
Liki kymmenen vuotta toimineen ravintola Casselin asiakkaita ovat kaupunkilaisten lisaksi yritysten vieraat ja
erilaiset seurueet.

Ravintolapaallikko Tiia-Mari Virtasen mukaan Casseli tarjoaa asiakkailleen ruokalajeja, joissa kohtaavat kansain-
vélinen keitti6 ja suomalainen ruokakulttuuri. Ruoan tasoa kuvaa hanen mielestdan se, ettd Casseli on hyvaksytty
Chaine des Rotisseurs-ravintolaksi.

- Tarjoamme asiakkaillemme hyvaa lounasruokaa paivalld. Lounasasiakkaitamme ovat kaupunkilaisten lisaksi
yritysten tyontekijat. lllalla tarjoamme laadukasta & la carte-ruokaa. Sen lisdksi radtaldimme tarjontaamme yritys-
vieraille ja ryhmille tarpeen mukaisesti, Virtanen kertoo.

Virtanen korostaa ruoan laadun suhteen hyvien raaka-aineiden merkitysta. Pddosan tarvittavista raaka-aineista
toimittaa HoReCa-alan tukkukauppa. Sen lisdaksi Casseliin ostetaan raaka-aineita kolmelta pienemmalta toimitta-
jalta.

- Hankintaldhteisiin ja -maariin vaikuttavat eri vuodenaikojen mukana vaihtuvan ruokalistamme lisaksi raaka-
aineiden toimitusten nopeus. Kdytannodssa se tarkoittaa sitd, etta ostamme perusvalikoiman tukkukaupalta, joka
on paatoimittajamme. Nopeammin reagoivat pienemmat toimittajat toimittavat meille tarvitsemamme raaka-
ainetdydennykset.

Toimitusvarmuus korostuu

Ravintola Casseliin ostetaan jonkin verran raaka-aineita suoraan tuottajilta. Esimerkkituotteina Virtanen mainit-
see sesonkituotteet, kuten erilaiset yrtit, kasvikset ja ravut.

- Vaikka asiakassuhteemme on vakiintunut monien pienempien tuottajien kanssa, padosan raaka-aineistamme
ostamme tukkureilta. Mitd vahemman toimittajia on, sitd parempi. Emme halua hajauttaa hankintojamme liikaa.
Kysymys on hinnan lisdksi toimitusvarmuudesta. Piddmme sita erittdin tarkedna kriteerind ostopaikkaa valites-
samme, Tiia-Mari Virtanen painottaa.

Ravintola Casselin perusraaka-ainetuotteet tilataan sdhkdisesti. Tarvittavat tdydennystuotteet tilataan sédhkoises-
ti tai puhelimella, riippuen siita kuinka nopeasti tuotteita tarvitaan. Ravintolapaallikko Virtasen mukaan Casselin
keittiovaki tuntee raaka-aineiden toimittajat aika hyvin.

— Olemme tutustuneet kdayttamiemme raaka-aineiden tuottajiin muun muassa ravintola-alan messuilla ja
tukkukauppojen jarjestamissa esittelytilaisuuksissa. Osa tuottajista on kdynyt esittelemdssa tuotteitaan myos
paikanpdalld, mitd pidan hyvana asiana. Tukkukaupat kertovat myos kiitettavasti tuotteistaan omissa mainos- ja
tiedotuslehdissaan.

- Raaka-aineiden hankinnan osalta olemme oppineet sen, ettd niiden saatavuuden varmistaminen kannattaa
aina. Varsinkin silloin, kun raaka-aine ei kuulu normaaleihin tilausvalikoimiimme, Tiia-Mari Virtanen tdydentaa.




Café Esplanad

Helsinkildinen Café Esplanad ostaa padosan tuotteistaan alan tukkukaupalta. Toimitussuhteessa on tarkein-
ta tuotteiden saatavuuden varmistaminen.

Helsinkildisen Café Esplanadin juuret ovat yli 50 vuoden takaa. Gunvor Backman perusti ensimmaisen kah-
vilansa olympiavuonna 1952. Nykyisella paikallaan Pohjoisesplanadilla kahvila on toiminut vuodesta 1992.
Muutama vuosi sitten kahvila laajensi toimintaansa. Nyt tiloissa toimivat kahvilan liséksi leipomo ja kellarin
4 la carte -ravintola ja viinibaari.

Kahvilan avaintuoteryhmat ovat keittiopaallikko Markku Hannulan mukaan erilaiset kahvit, tdytetyt sampylat,
leivonnaiset ja salaatit. Kahvila on erityisen tunnettu oman leipomon tuotteista. Kenelle Café Esplanad sitten
myy tuotteitaan? Millainen on sen tdrkein kohderyhma?

- Siihen on tosi vaikea vastata. Asiakkaamme voi olla kuka tahansa kaduntallaaja - virkamies, turisti, ohikulkija,
joka pistaytyy kahvilla. Asiakasrakenteen kirjavuus ei ole sellaisenaan ongelma kahvilan puolella. Asiakasmaariin
vaikuttavat jossain madrin vuodenajat ja erilaiset tapahtumat kaupungilla, Hannula kertoo.

Hankintojen keskittaminen kannattaa

Café Esplanadiin ostetaan tuotteita padasiassa yhdelta tukkukaupalta Muutamat tuotteet, kuten jaateld, pullo-
mehu ja erikoiskahvi, ostetaan suoraan valmistajalta. Hannulan mukaan suhde tukkukauppaan on kehittynyt
mydnteisesti. Hankintojen edelleen keskittdminen on hdnen mielestd todennakdista.

— Pidan sita tarkedna ennen muuta toimitusvarmuuden kannalta. Meille on tarkeda, ettda saamme tarvitsemam-
me tuotteet tilausten mukaisesti ja sovittuna aikana. Keskittdaminen vahentdaa myos toimistobyrokratiaa ja ndkyy
hankintahinnoissa.

Hankintojen keskittdaminen ei tarkoita Markku Hannulan mukaan kuitenkaan sita, ettei Café Esplanadiin osteta
myds muilta toimittajilta, jos niilld on tarjolla tuotteita, jotka sopivat valikoimiin.

- Jos joku tulee kertomaan kiinnostavista tuotteista, olemme valmiita kuuntelemaan. Etenkin silloin, jos tuote
on myodnteisella tavalla erilainen. Muuten meilla ei ole tarvetta perehtya valmistajiin. Meille riittaa tieto, jonka
saamme tukkukaupalta. Tarkeintd on, etta saamme tuotteita joita tarvitsemme. Siihen voimme vaikuttaa yhteis-
tyOssa tukkukaupan kanssa.




Jyvdskyldn Hankintarengas

Jyvaskylan kaupungin ruoka-aineista vastaavan Hankintarenkaan keskeisena tavoitteena on varmistaa
hankkimiensa tuotteiden laatu ja saatavuus. Jyvaskylan kaupungin Hankintarengas hankkii ruoka-aineita
muun muassa kouluille, ammattioppilaitoksille, palvelutaloille ja lasten pdivakodeille. Ne valmistavat paivit-
tdin noin 30 000 ruoka-annosta. Vuodenvaihteen jilkeen Hankintarenkaan asiakasmaara kasvaa edelleen, kun
Jyvaskylan maalaiskunta ja kaupunki yhdistyvat.

Hankintasuunnittelija Merja Syvédnoron mukaan Hankintarengas ostaa kuivat elintarvikkeet, sdilykkeet seka he-
delma- ja kasvistuotteet tukkukapalta. Tuoretuotteet, kuten liha- ja maitotaloustuotteet, Hankintarengas ostaa
suoraan tuottajilta, lihataloilta ja meijereilta.

Nykyinen sopimuskausi tukkukaupan kanssa on kestanyt Syvanoron mukaan poikkeuksellisesti kuusi vuotta.
Pitkaa sopimuskautta on puoltanut Syvanoron mukaan jatkuvuuden mukanaan tuoma pelisadntdjen tuttuus.
- Uusien toimintatapojen opetteleminen on aika raskasta ja aikaa vievaa. Vakiintuneessa suhteessa asiat
hoituvat enemman rutiinilla, kun tunnemme toistemme toimintatavat. Pitkdaikaisempi hankintasuhde antaa
myds paremmat mahdollisuudet tuotteiden kehittdmiseen ja sopimustuotteita vastaavien rinnakkaistuotteiden
ostojen hallintaan.

Syvanoro muistuttaa kuitenkin siitd, ettd hankintalaki edellyttaa tavarantoimittajien kilpailuttamista. Se pro-
sessi on edessa ensi vuonna.
- Tavoitteenamme on tietysti hintaedun saavuttaminen.

Tukkukaupan ja muiden tavarantoimittajien kilpailuttamisen ldhtokohtana on aikaisempi tuotekohtainen
ostohistoria.
- Tavoitteena on antaa tuleville tavarantoimittajille mahdollisimman realistinen kuva tuotetarpeistamme, niin
ettd ne osaavat arvioida oman toimituskapasiteettinsa oikein. Tuotteiden toimitusvarmuus ja laatu ovat meille
ensiarvoisen tarkeita valintakriteereja, Syvanoro painottaa.

Uudet innovaatiot kiinnostavat

Toimitusvarmuus tarkoittaa Syvdanoron mukaan sitd, etta sopimuksessa mainittujen tuotteiden saatavuus on
varmistettava koko sopimuskaudelle. Jos se ei jostakin syystd onnistu, neuvotellaan tavarantoimittajan kanssa
vastaavien tuotteiden toimituksista aikaisemmin sovituilla hinnoilla.
- Sopimusseuranta on jatkuvaa laadun ja maarien suhteen. Mahdollisista poikkeamista reklamoidaan asianmu-
kaisesti.

Syvdnoro pitda tukkukaupan tavarantoimittajien - ruoka-aineiden tuottajien tuntemista hyvana ja tarpeellise-
na asiana.
- Se on sitd ainakin avaintuottajien osalta. Siten saamme ensikdden tietoa tuotteista, tuotanto-olosuhteista ja
tuotekehityksestd. Nain varmistamme osaltamme myds tuoteturvallisuuden ja saatavuuden seka sen, ettd tuot-
teet vastaavat tarpeitamme.

Merja Syvdanoron mukaan Hankintarenkaassa suhtaudutaan periaatteessa myonteisesti siihen, etta ruoka-
aineiden tuottajat ovat aktiivisia ja haluavat esitellad tuotteitaan loppuasiakkaalle.
- Uusi tieto on aina tarpeen, etenkin silloin, jos kysymyksessa on merkittdva innovaatio. Valitettavasti tallaisiin
esittelyihin on liian vahan aikaa arjessa. Mutta alan messut ovat hyvia tilaisuuksia saada vinkkeja kiinnostavista
tuotteista. Kun sellaisia [0ytyy, voimme neuvotella tukkukaupan kanssa tuotteiden ottamisesta mukaan valikoi-
miin.




Millaisia kokemuksia pienilla ja keskisuurilla
tavarantoimittajilla on yhteistydsta
HoReCa-tukkukaupan kanssa?

Vehmaan Maut Oy

Yhteistyd HoReCa-alan tukkukauppojen kanssa on merkinnyt Vehmaan Maut Oy:lle tuotannon ja liikevaih-
don kasvua. Yhteistyo on painottanut myos toimitusvarmuuden ja luotettavuuden merkitysta.

Vaaksyssa sijaitseva Vehmaan Maut Oy aloitti toimintansa vuonna 1994. Aluksi yrityksessa valmistettiin tuotteita,
joita kdytettiin laiva- ja lentoyhtididen ruokatarjonnassa. Saatujen kokemusten ja tuotekehittelyn myo6ta yhtion
toimintaa ja tuotantokapasiteettia laajennettiin myyntipaallikkd Markku Liljan mukaan ravintola- ja hotellisek-
torille.

- Halusimme jalansijaa etenkin padkaupunkiseudun markkinoille. Otimme siksi yhteytta merkittaviin HoReCa-
tukkukauppoihin. Ne suhtautuivat myodnteisesti aloitteeseemme. Tuotteitamme pidettiin tukkukauppojen asiak-
kaille sopivina. Uskottavuuttamme lisasi sopivien tuotteiden lisaksi se, etta meilld on keittiomestareina vankka
ravintola-alan asiantuntemus.

Tuotteita Hangosta Utsjoelle

Lilja painottaa, etta yhtion tavoitteena on ollut alusta alkaen riittavan tuotantokapasiteetin ja toimitusvarmuu-
den varmistaminen. Se oli my0s tukkukauppojen ehto liikesuhteen aloittamiselle.

- Meilld on oma kalanjalostamo, leipomo ja lihankasittelylaitos. Nain pyrimme osaltamme varmistamaan valmis-
tamiemme ruoka-annosten raaka-aineen saatavuuden ja laadun.

Vehmaan Maut toimittaa tukkukauppojen kautta valmisruokia, joita tarjotaan hotellien ja ravintoloiden lounas-
poydissa. Toimitukset edellyttavat kylmajakelua.

- Toimitamme tuotteemme tukkukauppojen alueterminaaleihin edelleen jakelua varten. Nykyisin jakelualueena
on koko maa Hangosta Utsjoelle. Omassa y0aikaan tapahtuvassa terminaalijakelussamme olemme kayttaneet
kuljetusyhtion kylmakuljetuspalveluja, Lilja kertoo.

Asiakassuhteen aloittaminen HoReCa-tukkukaupan kanssa on merkinnyt Vehmaan Maulle huomattavaa tuotan-
tokapasiteetin ja liikevaihdon kasvua.

- Liikevaihto jonka saimme aikaisemmin kuukaudessa, tehddan nyt paivassa. Ja entinen vuosiliikevaihto syntyy
nykyisin kuukaudessa, Lilja havainnollistaa kasvua.




Yhteistyd tukkukauppojen kanssa on merkinnyt Liljan mukaan sita, Vehmaan Maut Oy:n

tuotteita toimitetaan yksinomaan ravintoloille ja kahviloille.

- Kokemuksemme mukaan yhteistyd alan tukkukauppojen kanssa on ainoa jarkeva tapa toimia ja varmistaa
tuotteidemme menekki, ainakin silloin, jos haluaa olla valtakunnallinen toimija.

Toimitusvarmuus ja luotettavuus ykkosasioita

Vehmaan Maut Oy:n tilaus- ja laskutusjdrjestelmat ovat sahkdiset ja yhteensopivat HoReCa-tukkukauppojen
kanssa. Jarjestelméat ovat osoittautuneet Liljan mukaan toimiviksi ja kustannustehokkaiksi.

Yhtiolla ei ole suoramarkkinointia . Sen sijaan Vehmaan Maut on osallistunut HoReCa-tukkukauppojen jarjesta-
miin asiakastilaisuuksiin ja esitellyt sesonki- ja uutuustuotteitaan tukkukauppojen asiakaslehdissa.

- HoReCa-alan messut ovat myds tarkeitd. Niissa tapaa loppuasiakkaiden edustajia - alan ammattilaisia. He
voivat tutustua tuotteisiimme ja antaa tarpeellista palautetta. Keittiomestariyhdistys on myds tarkea yhteisty6-
kumppanimme. Itse pyrin tapaamaan loppuasiakkaitamme edustajia tydmatkoillani aina, kun se on mahdollista,
Markku Lilja kertoo.

Kaytanto on opettanut hdnen mukaansa sen, ettd toimitusvarmuus ja luotettavuus ovat ykkosasioita yhteistyos-
sa tukkukauppojen kanssa.

- Sen lisaksi on tarkeda jatkuva tuotekehitys ja yhteydenpito tukkukauppaan. HoReCa-alan loppuasiakkaitten
muuttuvien tarpeiden tunteminen on meille yhteisesti tarkea asia, Lilja muistuttaa.




JEPO - Jepuan Peruna Oy, Jeppo Potatis Ab

JEPO kehittda tuotteitaan yhteistyossa tukkukauppojen ja loppuasiakkaiden kanssa. Tavoitteena ovat tuot-
teet joita on helppo myyda.

Paikalliset perunanviljelijat ja perunanviljelysta kiinnostuneet tahot perustivat vuonna 1976 Jepualle yrityksen
perunavaraston ja -pakkaamon rakentamista varten. Ndin syntyi JEPO, joka tuottaa tana pdivana Jepuan Valmis-
esikeitettyja tyhjiopakattuja perunatuotteita muun muassa keskuskeittididen ja ravintoloiden kayttoon.

Toimitusjohtaja Alf-Hakan Romarin mukaan yhtion valikoimiin kuuluu nykyisin kahdeksan esikeitettya tuo-
tetta. Ne ovat uuniperuna, muusiperuna, annosperuna, pariisinperuna, viipaleperuna, suikaleperuna, kuutiope-
runa ja palaperuna.

Romarin mukaan JEPO:n tavoitteena oli alusta alkaen myyda tuotteitaan yksinomaan tukkukaupan kautta.
Ndin tuotteille saatiin mahdollisimman laaja asiakaskuntakunta. Samalla se mahdollisti vuosien mittaan tuotan-
non madratietoisen kasvattamisen. Nykyisin tuotteiden jakelu kattaa koko maan.

- Tarvittavan raaka-aineen tuottamisesta vastaavat sopimusviljelijiamme. Siina suhteessa kehitys on ollut sen
suuntainen, etta tuottajien mdara vahenee, mutta perunanviljelyyn kaytettava peltopinta-ala kasvaa. Olemme
ainakin toistaiseksi saaneet perunaa riittavasti tuotantoamme varten.

Valikoimissa olevat tuotteet ovat Romarin mukaan jalostuneet oman tuotekehityksen seka tukkukaupalta ja
loppuasiakkailta saadun palautteen perusteella.

— Olemme jatkuvassa kanssakdymisessa tukkukauppojen ja niiden asiakkaiden kanssa. Nain olemme varmista-
neet sen, ettd valikoimiimme kuuluu tuotteita, jotka sopivat asiakkaidemme tarpeisiin, ja joita on siksi helppo
myyda. Hyva tuote on paras suositus.

Luvatusta pidetaan kiinni

JEPO on Alf-Hakan Romarin mukaan myds aktiivisesti mukana erilaisissa tukkukaupan jarjestamissa kampanjois-
sa ja asiakastilaisuuksissa.

- Kdymme myds mahdollisuuksiemme mukaan tapaamassa my0s loppuasiakkaita, joita ovat esimerkiksi koulu-
jen keittiot ja ravintolat. Nain saamme valitonta palautetta tuotteistamme. Se auttaa osaltaan meitd kehittdamaan
edelleen tuotteitamme.

JEPO:lla on myds omaa markkinointia, johon kuuluvat muun muassa lehti-ilmoittelu ja asiakaskirjeiden jakelu.
— Tassa suhteessa tilanne riippuu ajankohdasta. Esimerkiksi koulujen alku on meille térkea asia, koska koulukeit-
tiot ovat meille tarkeita asiakkaita, Romar kertoo.

JEPO:n tuotteiden kuljetukset tukkukaupalle ovat ulkoistettu kuljetusliikkeelle. Yhtiolla ei ole suoria toimituksia
loppuasiakkaille. Tilaukset tehddan Romarin mukaan paasaantoisesti sahkoisesti.

- Meilld on myds asiakkaita jotka tekevdt tilauksensa puhelimella sen jalkeen, kun ovat kdyneet tarkistamassa
varastotilanteensa. Sekin kdy meille.

Mika on sitten olennaisin oppi yhteistoiminnasta tukkukaupan kanssa?
- Toimitusvarmuus ja luottamus. Se mitd on luvattuy, siitad pidetdan kiinni, Romar painottaa.




Puljonki Oy

Pienesta suureksi kasvaneen Puljonki Oy:n menestys perustuu jatkuvaan tuotekehitykseen. Tuotekehityksen
lahtokohtana on loppuasiakkaiden tarpeiden tunteminen ja sen mukaisten tuotteiden valmistaminen.

Kaksi helsinkildistd keittiomestaria perusti vuonna 1991 Pohjois-Karjalaan Juukaan Puljonki Oy:n, jossa valmiste-
taan perinteisia liemipohjia, keittoja ja kastikkeita. Toisen keittidmestarin, toimitusjohtaja Kai liskolan, mukaan
yrityksen alkutaival oli vaikea.

- Aloitimme kutakuinkin nollasta. Tunsimme ravintoloiden tarpeet ja tiesimme mitd meidan pitaa valmistaa.
Yritimme myyda tuotteitamme ensin tukkukauppojen kautta. Se ei onnistunut, koska niiden asiakkaat eivat
tunteneet tuotteitamme. Niille ei ollut vield kysyntaa, liskola huomauttaa.

Tilanne edellytti liskolan mukaan uutta strategiaa. Puljongin tuotteita alettiin myyda suoraan loppukayttdjille -
ammattikeittioille.

- Kahden kolmen vuoden ajan kiersimme ravintoloissa esittelemassa ja maistattamassa tuotteitamme. Samalla
perehdyimme asiakkaidemme tarpeisiin. Ndin saimme vabhitellen lisda asiakkaita ja pystyimme kasvattamaan
tuotantoamme.

Tukkukaupat tulivat uudelleen mukaan kuvioihin siina vaiheessa, kun valtakunnallisesti toimivat ravintolaketjut
kiinnostuivat Puljongin tuotteista.

- Ravintolaketjut eivat halunneet itse jarjestaa jakelulogistiikkaansa. Ne antoivat sen tehtavan tukkukaupoille,
jotka suhtautuivat nyt tuotteisiimme selvasti aikaisempaa kiinnostuneemmin, liskola kertoo.

Menestys ei ole tullut ilmaiseksi

Tukkukauppajakelu ei ole liskolan mukaan vahentdnyt yhteydenpidon tarvetta loppuasiakkaisiin. Kiinted yhtey-
denpito on edelleen tarked osa tuotekehitystyota.

- Myyntimiehemme ravaa jatkuvasti tapaamassa loppuasiakkaitamme. Ndin saamme palautetta tuotteistam-
me ja tietoa asiakkaiden tarpeista. Tuotekehitys ei ole itsetarkoitus. Me teemme tuotteita, joita loppuasiakkaat
tarvitsevat. Meilla on siten tukkukaupoilla asiakkaat valmiina ja sellaisia tuotteita, joita asiakkaat osaavat kysya,
liskola painottaa.

Tukkukauppajakelun lisaksi Puljongilla on liskolan mukaan jonkin verran suoraa jakelua loppuasiakkaille.

— Nain esimerkiksi silloin, kun kysymyksessa on uusi tuote, jolla ei ole viela riittdvaa kysyntda tukkukauppajake-
lua silmallapitaen.

Tuotekehitys ja tuotannon laajentaminen ovat lisdnneet Kai liskolan mukaan investointitarvetta koneisiin ja lait-
teisiin. Sitd myoten Puljonki on kasvanut niin, etta se on tand pdivana alansa johtava tuotantolaitos Euroopassa.
Yritys toimittaa tuotteitaan Suomen lisdaksi muihin pohjoismaihin, Keski-Eurooppaan ja Vendjalle.

- Menestys ei ole tullut ilmaiseksi. Alan kilpailu on kovaa. Siksi piddmme erittdin tarkeana sitd, ettd loppuasiak-
kaamme ovat tyytyvaisia tuotteisiimme ja voivat luottaa siihen, etta ne saavat tuotteensa tilaustensa mukaisesti.
Luotettavuusvaatimus on ehdoton edellytys bisneksen onnistumisen kannalta.

liskola muistuttaa, ettd tuotteiden korkea laatu ja tuoteturvallisuus ovat osa luotettavuutta. Sitd korostaa hdanen
mukaansa myds lainsaadanto.

Lisatietoa aiheesta voi saada tavarantoimittajille

ja kaupalle tarkoitetusta oppaasta

Pienet ja keskisuuret tavarantoimittajat kaupan
yhteistydkumppaneina, www.pty.fi/julkaisut.html




Suurkeittioiden lukumaarat ja annosmaarat

toimialoittain vuosina 2006-2007, ml jakelukeittiot

% Annosmaara %

Lukumaara muutos vuodessa milj muutos

2006 2007 07/06 2006 2007 07/06

::::T:‘:::e 'I‘IT:';':‘“ 11063 | 11041 | -0,2 | 293995 | 304559 3,6
- anniskeluravintolat 3613 3651 1,1 74029 78 085 5,5
- majoitusliikkeet yms. 502 504 04 5311 5438 24
- hotellit ja motellit 611 609 -0,3 41 598 41 231 -0,9
- huoltoasemakahvilat ja -ravintolat 915 891 -2,6 30234 33687 11,4
- kahvilat muun toiminnan yhteydessa 1986 1990 0,2 17 508 18717 6,9
—hampurilais-, kebabpaikat, pizzeriat 1311 1334 1,8 79 411 80310 1,1
- muut kahvilat 1803 1740 -3,5 25631 26575 3,7
- pito- ja ateriapalvelut 322 322 0,0 20271 20517 1,2
Henkilostoravintolat 1777 1737 -2,3 60502 61062 0,9
- yritysten omat 371 358 -3,5 10811 10 898 0,8
- ulkopuolisten hoitamat 1406 1379 -1,9 49691 50 164 1,0
Julkiset keittiot 9164 9215 0,6 | 427 416 431 362 0,9
- sairaalat 322 322 0,0 72536 76737 58
- vanhain- ja lastenkodit 1703 1906 11,9 83376 87153 4,5
— lasten paivakodit 3042 3030 -0,4 30932 29198 -5,6
- peruskoulut ja lukiot 3329 3213 -3,5 | 159255 158 620 -04
- ammatilliset oppilaitokset 691 672 -2,7 54350 54186 -0,3
- muut suurkeittiot 77 72 -6,5 26 967 25 467 -5,6
Yhteensa 22004 21993 0,0 | 781913 796 983 1,9




Tilastotietoja hotelli- ja ravintola-alalta

Toimipaikkojen lukumaara 2007 Muutos (%) 07/06
Anniskeluravintolat (A ja B) 5842 2,7
Keskiolutravintolat ja -kahvilat (C) 2524 -6,7
Muut kahvilat 1998 0,2
Henkildstoravintolat 1489 -2,0
Hotellit 775 0,6
Muut rekisterdidyt majoitusliikkeet 460 -11
Kokonaismyynti toimialoittain 2007 Mrd euro Muutos-%

A- ja B-ravintolat (sis. hot.ravintolat) 3,22 57
Majoitus 0,87 8,9
C-ravintolat 0,52 1,4
Kahvilat, pikaruokaravintolat 0,59 6,0
Henkilostoravintolat, ateriapalvelu ym. 1,01 4,3
Yhteensa 6,21 5,6

Tasokorjauksen vuoksi myyntiluvut eivdt ole vertailukelpoisia aiempien vuosien lukujen kanssa

Hintojen muutokset (% ed. vuodesta) 2004 2005 2006 2007

A- ja B-ravintolat -0,1 1,1 1,7 2,1
Majoitus -0,8 2,7 2,8 3,8
C-ravintolat, kahvilat, pikaruokap. 1,4 2,0 2,0 2,1
Henkilostoravintolat 2,5 3,1 23 24
Kuluttajahintaindeksi 0,2 0,9 1,6 2,5
A- ja B-ravintoloiden myynti tuoteryhmittain (%) 2004 2005 2006 2007
Mallasjuomat 22,4 21,1 19,8 18,5
Muut alkoholijuomat 24,9 25,3 26,1 26,2
Ruoka + kahvi 43,8 44,6 45,2 46,7
Muu myynti 8,9 9,0 8,9 8,6
Yhteensa 100,00 100,00 100,00 100,00
Yhteensa (Mrd euro) 2,71 2,86 3,03 3,22
Muutos 04 4,9 5,9 5,7
Myynnin volyymi (muutos) 0,5 3,8 4,1 3,5

Lahde: MARA



Hyodyllisia www-osoitteita

Ruoka-Suomi teemaryhma

www.ruokasuomi.fi

Ruoka-Suomi teemaryhman yrityshaku

www.aitojamakuja.fi

Elintarvikekehitys

www.elintarvikekehitys.fi

Tydvoima- ja elinkeinokeskus

www.te-keskus.fi

Maaseutuvirasto

www.mavi.fi

Maaseutuverkosto

www.maaseutu.fi

Maa- ja metsatalousministerio

www.mmm.fi

Finfood — Suomen Ruokatieto ry

www.finfood.fi

MMM Laatuketju

www.laatuketju.fi

Maa- ja metsdtaloustuottajien keskusliitto ry

www.mtk.fi

Savon ammatti- ja aikuisopisto Ecocentria

www.ekocentria.fi

Osaamiskeskus

www.foodwest.fi

Elintarvike- ja ympdristdalan kehittamisyhtio Agropolis

www.agropolis.fi

Pyhajarvi-instituutti elintarviketalouden seka vesiensuojelun ja
kunnostuksen koulutuskeskus

www.pyhajarvi-instituutti.fi

Turun yliopisto — Lounafood

www.lounafood.net

Tekes — Teknologian ja innovaatioiden kehittamiskeskus

www.tekes.fi

Elintarviketurvallisuusvirasto

www.evira.fi

Satafood - Kehittamisyhdistys ry

www.satafood.net

Ekoneum - Elintarvikeosaamiskeskus

www.ekoneum.com

Elintarvikealan palvelu- ja kehittamiskeskus Viikki Food Centre

www.viikkifoodcentre.fi

Finpro - yritysten kansainvalistymistd tukeva yhdistys

www.finpro.fi

Finnvera - rahoitus- ja vientitakuupalvelut

www.finnvera.fi

YritysSuomi -Tyo ja elinkeinoministerion yrityspalvelu

www.yrityssuomi.fi

Lihakeskusliitto ry (LKL) - yksityisen liha-alan talous- ja
elinkeinopoliittinen edunvalvoja

www.lihakeskusliitto.fi

Kuluttajavirasto

www.kuluttajavirasto.fi
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