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Pienten kotimaisten elintarvikealan yritysten 
tuotteiden kysyntä on selvässä kasvussa. Alan 
pienyritykset ja maamme elintarviketuotannon 
monimuotoisuus ovat myös kaupalle tärkeitä. 
Kaupan valikoimiin pääseminen ja kilpailussa 
menestyminen ovat pienyrityksen kannalta 
kuitenkin usein monien eri tekijöiden sum-
ma. Pienten yritysten resurssit ovat väistä-
mättä rajallisemmat verrattuna suuriin toi-

mijoihin. Miten elintarvikealan pienyritys siis 
menestyy yhteistyössä kaupan kanssa? Miten voi 
parantaa kilpailukykyään ja mahdollisuutta saa-
da tuotteensa kaupan valikoimaan?

Näihin kysymyksiin päivittäistavarakauppa yh-
teistyökumppaneineen halusi antaa vastauksia 
aloittamalla vuonna 2011 pienyrityksille suunna-
tun koulutushankkeen. Hankkeessa kehitettiin 
pienten tavarantoimittajien osaamista tärkeim-
missä kilpailukykytekijöissä, kuten kontaktien 
luomisessa kaupan päättäjiin, markkinoinnissa 
sekä pakkaukseen ja logistiikkaan liittyvissä asi-
oissa. Seminaarien ja työpajojen kautta kaupan 
ja mikroyritysten edustajat saivat myös mahdol-
lisuuden verkottumiseen. Kaikkiaan alueellisiin 
seminaareihin osallistui noin 500 elintarvikealan 
pienyrittäjää ja heidän työntekijäänsä.

Tuotekortti auttaa pienyritystä 

Koulutushankkeessa kehitettiin pienyritysten 
tuek si käytännöllinen arjen työkalu, uudenmal-
linen tuotekortti. Tavoite oli parantaa elintarvi-
kealan pienyritysten ja kaupan yhteistyötä sekä 
tuotteiden kilpailukykyä. Tavoitteessa myös on-
nistuttiin: Koulutukseen osallistuneista yrityk-
sistä 65 % ilmoitti liikevaihtonsa kasvaneen, kun 
koulutuksiin osallistumattomien yritysten ver-
tailuryhmässä kasvusta raportoi 46 % vastaajista. 
Koulutuksiin osallistuneet yritykset ovat myös 
lanseeranneet keskimäärin enemmän uusia, ja-
lostusarvoltaan parempia tuotteita.

Hankkeesta yrityksiltä saatu palaute on ollut erit-
täin myönteistä ja osoittaa, että olemme oikealla 
tiellä. Yhteinen tavoitteemme on saada kauppoi-
hin hyviä, kuluttajia kiinnostavia lähiruokatuot-
teita, jotka myös säilyvät valikoimissa. Kun pe-
rusasiat ovat kunnossa, voi paikallinen toimija 
halutessaan avata kasvupolkuja ja laajentua as-
teittain alueellisiin tai valtakunnallisiin valikoi-
miin.

Tämä julkaisu on tehty osana koulutushanketta 
ja tiivistää sen kokemuksia. Julkaisussa kerrotaan 
päivittäistavarakaupan valikoimien muodostu-
misen periaatteista, tuotekortista sekä siitä, mi-
ten elintarvikealan pienyritykset voivat menestyä 
kaupan kumppaneina.

Tästä on hyvä jatkaa!

Kari Luoto
Päivittäistavarakauppa ry:n 
toimitusjohtaja

Elintarvikealan mikroyritysten valmentaminen 

päivittäis tavarakaupan yhteistyökumppaneina -koulutus-

hanke toteu tet tiin 1.1.2011–28.2.2013. Pääpaino oli elintarvi-

kealan mikroyrityksissä (1–10 henkilöä työllistävät yritykset), 

mutta hanke oli avoin kaikille kaupan pienille ja keskisuurille 

elintarvikkeiden tavarantoimittajille. 

Hankkeeseen osallistuivat Päivittäistavarakauppa ry PTY, 

Elintarviketeollisuusliitto ETL, Maa- ja metsätaloustuottajain 

Keskusliitto MTK, ECR Finland ja Ruoka-Suomi -teemaryh-

mä. Hanke liittyi Manner-Suomen maaseudun kehittämis-

ohjelmaan 2007–2013 erityisesti maaseudun yritysten ja 

työpaikkojen määrän tukemisen ja elinkeinojen monipuolis-

tumisen osalta. EU osallistui hankkeen rahoitukseen.

Hankkeessa kehitetty tuotekortti, tämä julkaisu sekä 

muuta aineistoa on saatavilla ja tulostettavissa osoitteissa 

www.pty.fi  ja www.ruokasuomi.fi .

Pienten yritysten 
kumppanuus ja kilpailukyky 

ovat kaupalle tärkeitä
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Kaupan ostajilla ja valikoimanhallinnasta vas-
taavilla henkilöillä eri tasoilla (hankintayhtiöissä, 
ketjuissa, alueorganisaatioissa ja myymälöissä) on 
selkeä kuva yrityksensä valikoimista ja tarpeista. 
Keskusteleminen näiden avainhenkilöiden kanssa 
auttaa tavarantoimittajaa mieltämään odotukset, 
joita kauppa kohdistaa heidän tuotteeseensa ja 
toimintaansa. Tutustuminen kaupan yritysten ko-
tisivuihin ja muuhun kirjalliseen aineistoon sekä 
henkilökohtainen yhteydenotto eri tasoilla toimi-
viin ostajiin auttavat tavarantoimittajaa lähesty-
mään kauppaa oikein.

Kaupan ketjut ovat erilaisia. Jos kaupparyhmässä 
on alueellista tai paikallista hankintaa, tavaran-
toimittajan on hyvä ottaa ensin yhteyttä myymä-
lään tai kaupan alueorganisaatioon, sitten vasta 
ketjuun tai hankintayhtiöön. Täysin keskitetysti 
johdetuissa ketjuissa valikoimapäätökset teh-
dään kuitenkin keskitetysti, jolloin tavarantoimit-
tajan kannattaa olla yhteydessä vain ketjuun tai 
hankintayhtiöön. Yhteistyökumppanin toimin-
nan tuntemus ja yhteistyön osaaminen karttuvat 
käytännön työn kautta. 

Valikoimien hallinnan lähtökohta on, että tuote-
ryhmän tuotetarjonta vastaa ketjun asiakas-
kohderyhmän tarpeita ja haluja sekä ketjuun 
kohdistuvia odotuksia. Yksittäisen myymälän 
tarjoama kokonaisvalikoima muodostuu ketjun 
perusvalikoimasta sekä myymäläkohtaisesta, pe-
rusvalikoimaa täydentävästä tuotevalikoimasta. 
Perusvalikoima on ketjun yhteinen ja keskitetysti 
määritelty tuotetarjonta, joka on saatavilla jokai-
sesta ketjuun kuuluvasta myymälästä.

Tuotekortti on työkalu, joka auttaa mikroyrittä-
jää hahmottamaan, mitä tietoja kauppa tarvitsee 
tavarantoimittajasta ja tuotteesta ottaakseen uu-
den tuotteen valikoimiinsa. Lue lisää tuotekortis-
ta sivulta 14.

Hyvä tuote

Tavarantoimittajien tuotteet kilpailevat  toistensa 
kanssa kaupan valikoimissa. Valikoimia muo-
dostaessaan kaupalla on erilaisia tavoitteita eri 
tuotteille. Kaikki tuotteet eivät ole kovin suuria 
myynniltään, mutta niillä voi olla suuri merkitys 
tärkeille asiakasryhmille. Kauppa myy kokonais-
valikoimaansa, jonka tulee olla kiinnostava kulut-
tajan kannalta. 

Mikroyrityksen tuotteilla on yleensä parhaat 
menestyksen mahdollisuudet, kun ne tuotta-
vat kaupan asiakkaalle lisäarvoa, jota suurten 
tavaran toimittajien tuotteet eivät tarjoa. Kaikissa 
tuoteryhmissä löytyy piilokysyntää, johon mi-
kään olemassa oleva tuote ei vielä vastaa. Tar-
jonnan erilaistaminen ja uudet innovaatiot ovat 
avain kysynnän laajenemiseen. Oikean oivalluk-
sen ja varsinkin oikean ajoituksen löytäminen on 
tärkeää, mutta varmasti myös haastavaa.

Turvallisuus on ehdoton vaatimus kaupan valikoi-
miin otettaville tuotteille. Kuluttajalle kaupassa 
myytävä tuote on turvallinen, kun alkutuotanto, 
valmistaja, kuljetus ja kauppa ovat kukin huoleh-
tineet omasta osuudestaan tuoteturvallisuuden 
varmistamiseksi. Turvallisuudesta huolehtiminen 
on välttämätöntä asiakkaiden terveyden suojaa-
miseksi sekä kaupan ja tavarantoimittajien yri-
tyskuvan ja maineen säilyttämiseksi. 

Tuoteturvallisuuden lisäksi lainsäädännössä ase-
tetaan muun muassa elin tarvikkeiden koostumuk-
selle ja pakkausmerkinnöille vaatimuksia, joita 
tavarantoimittajan tulee noudattaa. Valmistuk-
sessa käytettävien lisäaineiden osalta on huo-
lehdittava siitä, että lisäaineen käyttötarkoitus ja 
-määrä ovat lainsäädännön mukaiset. Tuotetur-
vallisuuden toteuttamiseksi on saatavissa tarvit-
taessa ulkopuolista asiantuntija-apua. 

Hyvä tuote 
sopii kaupan valikoimiin

Kaupan ostajilla ja valikoimanhallinnasta vas-
taavilla henkilöillä eri tasoilla (hankintayhtiöissä, 
ketjuissa, alueorganisaatioissa ja myymälöissä) on 
selkeä kuva yrityksensä valikoimista ja tarpeista. 
Keskusteleminen näiden avainhenkilöiden kanssa 

Hyvä tuote

Tavarantoimittajien tuotteet kilpailevat  toistensa 
kanssa kaupan valikoimissa. Valikoimia muo-
dostaessaan kaupalla on erilaisia tavoitteita eri 

Hyvä tuote 
sopii kaupan valikoimiin
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Kun tavarantoimittaja tuntee tuotteensa, resurs-
sinsa, kilpailutilanteen ja asiakkaansa toiminta-
tavat, se voi suunnitella parhaan toimintamallin 
tilauksen vastaanottamisesta aina tuotteen myy-
mälään toimittamiseen asti. Tavoitteena on te-
hokkuus niin tavarantoimittajan kuin kaupankin 
näkökulmasta. 

Tehokas tilaus–toimitusprosessi on myös mik-
royrityksen toiminnan perusedellytys ja kannat-
tavuuteen keskeisesti vaikuttava tekijä. Tuottee-
seen liittyy erilaisia kustannustekijöitä, joiden 
perusteella niiden tuottajahinta, kuluttajahinta 
sekä kaupan kate muodostuvat. Kannattavuutta 
saattavat syödä esimerkiksi tehoton jakelu, vää-
ränlaiset pakkaukset, tuotetietojen järjestelmiin 
kirjaamisesta ja tietojen ylläpitämisestä aiheutu-
vat kustannukset, laskutus- ja markkinointikus-
tannukset sekä tuotteen hävikkiherkkyys. 

Toimitusvarmuus on ensiarvoisen tärkeää. Se 
mitä sovitaan, myös pidetään. Yrityksen on pys-
tyttävä mitoittamaan tuotantonsa oikein voidak-
seen toimia luotettavasti asiakkaidensa kanssa. 

Mikroyrityksen vahvuudet liittyvät usein tuot-
teen valmistukseen eivätkä kuljetusten järjestä-
miseen tai sähköiseen tiedonsiirtoon. Henkilöstön 
aika ja tarmo eivät välttämättä riitä, jos pienyritys 
päättää hoitaa myös nämä erityisosaamista vaa-
tivat työvaiheet ilman ulkopuolista apua. Kaikkea 
ei aina kannata tehdä itse.

Logistiikan ratkaisut

Tavarantoimittaja ja kauppa sopivat tuotteelle 
parhaiten sopivasta jakelumallista. Tuote voidaan 
kuljettaa myymälään suoraan tavarantoimitta-
jan tiloista (suoratoimitus), terminaalien kautta 
(terminaalitoimitus) tai kaupan jakelukeskusten 
kautta (varastotoimitus). Mikroyritysten kannat-
taa pohtia keskinäistä yhteistyötään näihin jake-
lumalleihin liittyen. 

Kaupan yhdistetyssä jakelussa myös pk-yritys 
voi hyötyä suuren jakeluvolyymin tehokkuudesta. 
Mitä enemmän tavaraa on samassa kyydissä, sitä 
pienempi osuus jakelun laskusta kohdistuu pie-
neen toimittajaan. Vaikka tavaran toimittaminen 
jakeluun kaupan jakelukeskuksen kautta on te-
hokasta, se saattaa samalla viivästyttää tuotteen 
saapumista myymälään. Paikalliselle tavarantoi-
mittajalle voikin joissain tapauksissa olla järke-
vämpää kuljettaa tavara alueelliseen terminaa-

liin. Joskus kaupan hankinta- ja logistiikkayhtiöt 
käyttävät samoja alueellisia terminaaleja, mikä 
helpottaa paikallisen jakelun järjestämistä mikro-
yrityksen kannalta. 

Mikroyrityksen omasta jakelun järjestämisestä 
taas voi olla hyötyä etenkin silloin, kun samalla 
huolehditaan tavaran esillepanosta ja tuoreudesta 
myymälässä. Kaupan hankinta- ja logistiikkayri-
tyksillä ei ole mahdollisuutta tarjota myymälöille 
tällaista palvelua, mikä on mikroyrityksen etu.

Sähköinen tiedonsiirto

Kauppa hyödyntää sähköistä tiedonsiirtoa tuote-
tiedon sekä tilauksia ja toimituksia koskevan 
tiedon välittämisessä. Niillä tavarantoimittajilla, 
jotka käyttävät kaupan toimintatapoihin sopivia 
sähköisiä välineitä, on aina kilpailuetua. Mikro-
yritys pääsee alkuun tuotekortin ja puhelimen 
avulla. Tietokonetta, internet-yhteyttä ja sähkö-
postia tarvitaan kuitenkin varsin nopeasti. Liike-
toiminta edellyttää tehokasta viestintää kaupan 
ja sen tavarantoimittajien välillä. Sopivassa vai-
heessa mikroyrityksen kannattaa harkita toimin-
tansa tehostamiseksi sähköistä tilausten, lasku-
jen ja toimitustiedon välittämistä sekä aikanaan 
Sinfos-tuotetietopankkiin liittymistä.

Omavalvonta

Kylmäketjulla tarkoitetaan jäähdytetyn elintar-
vikkeen lämpötilan keskeytyksetöntä ylläpitä-
mistä sen matkalla valmistuspaikasta myyntipai-
kan kautta kuluttajan jääkaappiin. Kylmäketjun 
hallinnassa on tunnettava sekä tuotteiden vaa-
timukset että kuljetuksissa käytettävän kalus-
ton toimintaperiaatteet. Olosuhteet vaikuttavat 
ratkaisevasti tuotteiden säilyvyyteen ja laatuun. 
Myös tuotteiden mikrobiologisen laadun säilymi-
nen edellyttää oikeaa säilytys- ja kuljetuslämpöti-
laa. Kaikilla kylmäketjuun osallistuvilla yrityksillä 
tulee olla omavalvontasuunnitelma, jossa huoleh-
ditaan kylmäketjusta oman toiminnan alueella. 

Elintarvikkeen valmistaja vastaa siitä, että tuo-
tantolaitoksesta lähtevä tuote on moitteeton ja 
että sen turvallisuus säilyy oikeissa olosuhteissa 
viimeiseen käyttöpäivään asti. Valmistaja antaa 
pakkauksessa elintarvikkeen säilytysohjeet, jois-
sa on huomioitu kuljetuksissa ja myymälöissä to-
teutuvat lämpötilat.

Tehokas toimintamalli 
tuo kilpailukykyä

Kun tavarantoimittaja tuntee tuotteensa, resurs-
sinsa, kilpailutilanteen ja asiakkaansa toiminta-
tavat, se voi suunnitella parhaan toimintamallin 
tilauksen vastaanottamisesta aina tuotteen myy-
mälään toimittamiseen asti. Tavoitteena on te-
hokkuus niin tavarantoimittajan kuin kaupankin 
näkökulmasta. 

Tehokas tilaus–toimitusprosessi on myös mik-
royrityksen toiminnan perusedellytys ja kannat-
tavuuteen keskeisesti vaikuttava tekijä. Tuottee-
seen liittyy erilaisia kustannustekijöitä, joiden 
perusteella niiden tuottajahinta, kuluttajahinta 
sekä kaupan kate muodostuvat. Kannattavuutta 
saattavat syödä esimerkiksi tehoton jakelu, vää-
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Markkinointi tekee tutuksi
Vaikka mikroyrityksen markkinointiresurssit ovat pienet, tuotteen lisäarvo on kyettävä osoittamaan 
asiak kaalle. Tuote hinnoitellaan kuluttajan kokeman lisäarvon ja kilpailun perusteella. Paikallista tun-
nettuutta voi kasvattaa esimerkiksi maistatuksilla tai paikallisella medianäkyvyydellä. Kun suuria mark-
kinointiresursseja ei ole, kovassa kilpailussa pärjää vain, jos pystyy vastaamaan asiakkaan tarpeisiin 
kilpailijoita paremmin. 

Verkottuminen on pienille tavarantoimittajille keino tehostaa toimintaa ja kerätä riittäviä volyymeja 
isojen asiakkaiden kanssa toimimiseen. Joskus tavarantoimittajien yhteiset kampanjat ovat kustannus-
tehokas tapa esitellä tuotteita kaupalle ja kuluttajalle. Mikroyrityksen tuote erottuu usein lähiruokana, 
vaikka se tuotaisiin kaukaakin kotimaan rajojen sisältä, ja mikroyrityksen tuotteen tarina voidaan ra-
kentaa pienimuotoisuuden pohjalta. Kun tuote on hyvän makuinen ja täyttää asiakkaan odotukset, se 
ostetaan uudestaan ja siitä voidaan kertoa myös ystäville ja naapureille.

Tavoitteena kestävä menestys
Kauppa on joustava toiminnan laajuuden suhteen, mutta kaikilta tavarantoimittajilta vaaditaan perus-
asioiden osaamista. Suuressa myymälässä voi olla parinkin tuhannen tavarantoimittajan tuotteita. Kau-
palla ei ole yleensä mahdollisuutta valmentaa mikroyrittäjiä henkilökohtaisesti.

Menestyvät mikroyritykset suunnittelevat huolellisesti tuotteensa valmistuksen, jakelun ja markki-
noinnin. Usein mikroyritysten omat resurssit kuluvat tuotesuunnitteluun ja valmistukseen, jolloin mui-
ta resursseja on hankittava yhteistyökumppaneilta. Mikroyritys voi ulkoistaa esimerkiksi logistiikkaa, 
pakkaussuunnittelua, myyntityötä ja sähköistä tiedonsiirtoa. Kauppa tarjoaa mikroyritysten tuotteille 
tehokkaan jakelukanavan. Vastineeksi mikroyrityksen tulee pitää minkä lupaa: Jos tuotetta luvataan esi-
merkiksi ketjun viiteen lähialueen myymälään kaikkina aukiolopäivinä, lupaus tulee myös pitää.

Mikroyritysten tuotteet ovat usein lähiruokaa parhaimmillaan. Lähiruokaa voidaan ehkä pitää trendinä, 
mutta trendin avulla voidaan synnyttää myös pysyviä menestystarinoita. Mikroyrityksen tuotteelle on 
luontevaa löytää tarina, joka erilaistaa sen suurten yritysten tuotteista ja tuontielintarvikkeista. Jo pelkkä 
valmistuspaikkakunta voi tuoda asiakkaan mieleen myönteisiä asioita, kuten maaseudun rauha sekä 
luontoa ja perinteitä kunnioittava elämäntapa. Tämä mielikuva on vahvuus, joka muuttuu kekseliäällä 
yrittäjyydellä ja hyvällä yhteistyöllä kaupan kanssa menestykseksi, joka kantaa elintarviketaloutta ja 
suomalaista elintarvikekulttuuria jatkossakin.

6



Miten mikroyritys menestyy kaupan kanssa huolimatta pienistä resursseistaan? 
Mikroyrityksen strategiset valinnat liittyvät usein omien resurssien riittävyyteen, 
siihen, mihin kannattaa panostaa ja mitä palveluita kannattaa ostaa muilta. 
Tärkeätä on myös tietää, mistä saa tarvittaessa apua ja tukea. 
Toimintaa kehittäessä on hyvä vastata ainakin seuraaviin kysymyksiin:

1. Omien resurssien kartoitus ja yhteistyökumppaneiden valinta

• Haluanko tuotteeni vähittäiskauppaan vai HoReCa-sektorille (hotelleihin, 
ravintoloihin, kouluihin, henkilöstöravintoloihin)? Vai kumpaankin?

• Toiminko vain omalla paikkakunnallani, lähialueella vai valtakunnallisesti?
• Kenelle tarjoan tuotettani? Tietyille lähialueen myymälöille, kaupan ryhmien 

alueorganisaatioille vai kaupan ketjujen ostajille?
• Kuinka yritykseni toimintatavat ja resurssit sopivat yhteen kaupan nykyaikaisen 

toimintatavan, ketjuyhteistyön ja valikoimahallinnan kanssa?
• Mitkä ovat vahvuuteni kilpailussa kaupan muiden tavarantoimittajien kanssa?
• Keneltä haen apua, kun oman yrityksen resurssit eivät riitä?

2. Tuotteen asemointi kaupan valikoimiin ja tuoteturvallisuus

• Kenelle tuotteeni on tarkoitettu? Millaisiin asiakkaan tarpeisiin se vastaa?
• Mitkä ovat kilpailevat tuotteet? Miten tuotteeni eroaa niistä? Mitkä ovat vahvuudet, 

joiden takia kaupan asiakas valitsee tuotteeni eikä kilpailijan tuotetta? Onko 
tuotteellani tarina?

• Mikä on tuotteen lisäarvo kaupan valikoimissa? Minkälaista myyntiä ja katetta 
tuotteelle haetaan? Miten tuote erilaistaa ja monipuolistaa kaupan valikoimaa?

• Miten tuotteen valmistuksen ja kuljetusten turvallisuudesta on huolehdittu?
• Miten on huolehdittu siitä, että tuote on elintarvikelainsäädännön vaatimusten 

mukainen?

3. Logistiikka ja tiedonsiirto

• Mikä on kustannustehokkain tapa jakaa tuotettani vähittäismyymälöihin?
• Miten varmistan tuotteitteni toimitusvarmuuden?
• Mitä pelisääntöjä eri logistisissa vaihtoehdoissa on noudatettava?
• Mitä tuoteturvallisuuteen liittyviä asioita logistiikkaa suunniteltaessa on huomioitava?
• Miten ylläpidän ja välitän kaupan tarvitsemia tuotetietoja? Käytänkö tuotekorttia?
• Milloin sähköiseen tiedonsiirtoon kannattaisi siirtyä? Hyödynnänkö sähköisen 

tiedonsiirron palvelutarjontaa?

4. Markkinointi

• Mikä on tuotteeni kilpailukykyinen vähittäishinta?
• Mitä kautta asiakas kuulee ja kiinnostuu tuotteestani? Miten tuotteen lisäarvo tehdään 

kuluttajalle selväksi?
• Voinko järjestää maistatuksia tai muita tapahtumia myymälässä tuotteeni 

tunnettuuden parantamiseksi?
• Voinko tehostaa yritykseni markkinointia yhteistyössä muiden tavarantoimittajien 

kanssa esimerkiksi osallistumalla yhteisiin kampanjoihin?
• Voinko ulkoistaa myyntityötä?

Mikroyrityksen keskeiset
strategiset valinnat
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Kädenjälki saa näkyä
Koivulan kotijuustolan tuotteissa

K
oivulan kotijuustolassa Muhoksella Pohjois-
Pohjanmaalla on valmistettu  maitotuotteita 
myyntiin jo parinkymmenen vuoden ajan. 

Päätuotteen, perinteisen juustokeiton lisäksi valikoi-
maan kuuluvat terniuunijuusto ja tilamaito. Yrityk-
sen markkina-alue on Oulun seutu, mutta tuotteita on 
mennyt myös Rovaniemen kauppoihin. Laajentuneen 
toiminnan ohella henkilöstön määrä on kasvanut ja 
yritys työllistää sesonkiaikana viisi henkilöä. 

”Alusta lähtien tavoitteemme on ollut tehdä niin 
hyviä tuotteita, että ne myyvät itse itsensä. Pienessä 
yrityksessä se ajatus on ollut hyvä perusta toiminnal-
le”, toteaa yrityksen perustaja Aarre Pitkänen. 

Myyjäistuotteesta myyntivaltiksi

Alkusysäyksen kotijuustolalle antoivat 1990-luvun 
maitokiintiöt. ”Syntyi idea alkaa valmistaa seutumme 
perinteistä juhannusherkkua eli juustokeittoa”, Pitkä-
nen kertoo. Siihen aikaan keitto oli alueella myyjäis-
tuote, jota kukaan ei valmistanut säännöllisesti.

Koivulan Makian Juustokeiton valmistus alkoi 
vuonna 1993 kunnalta lainatuissa tiloissa, entisen 
koulun keittiössä. Perinneresepti saatiin Pitkäsen 
 Sisko-vaimon äidiltä ja myynti aloitettiin Oulun 
Suora valinnassa. Kun sen toiminta loppui, Pitkäset al-
koivat etsiä päivittäistavarakauppoja jälleenmyyjiksi.

Ensimmäinen paikka, jonne tuotetta tarjottiin, oli 
Oulun K-citymarket Raksila. ”Enhän minä ollut täm-
möistä myyntityötä tehnyt. Läksin lehmän alta yrit-
tämään tuotetta kaupan hyllylle”, Pitkänen muiste-
lee hymyillen. Mutta kauppiaan pakeille päästiin, ja 
juusto keitto tuli myymälän valikoimaan kesällä 1993.

Yhteistyön virittämistä kaupan kanssa helpottaa 
valmius toimittaa pieniä tuote-eriä, Pitkänen tietää. 
Valikoimaan päästyä hän painottaa tuote-esittelyitä. 
”Pidimme paljon maistatuksia myymälöissä. Ne ovat 
toimiva tapa saada asiakkaat huomaamaan tuote.”

Huolellista tuotekehitystä

Tuotevalikoima laajeni 1990-luvun puolivälissä, kun 
eräs K-kauppias arveli, että uunijuusto voisi kiinnos-
taa asiakkaita. Pian Koivulan Aito Ternijuusto levisi 

myyntiin muihinkin alueen kauppoihin. Idea tilamai-
don myyntiin tuli puolestaan kesälomalaisilta, jotka 
hakivat tinkimaitoa suoraan tilalta. Myyntiluvan saa-
minen tilamaidolle ei ole ihan läpihuutojuttu, mutta 
huolellisen tuotekehityksen päätteeksi Koivulan Leh-
mänmaito saatiin kaupan hyllylle joulukuussa 2011.

Uutta tuotetta suunniteltaessa Koivulan tilalla 
hyödynnettiin Mikroyrityshankkeen tuotekorttia. Pit-
känen kiittää sitä hyväksi oivallukseksi. ”Se helpottaa 
tuotteesta kertomista ja tarvittaessa sama kortti käy 
useissa kaupparyhmissä.”

Tuotetta on toki hiottu kauppakuntoon yhdessä 
kaupan kanssa ennenkin. Kauppa on neuvonut esi-
merkiksi uunijuuston koostumuksessa ja tilamaidon 
pakkaamisessa. Hyvältä näyttävä tuote ja näppärä 
kuljetus ovat asiakkaille tärkeitä tekijöitä. ”Tällainen 
kaupan apu on arvokasta. Pelkästään maitopurkin 
tuotetarran sijoitusta muuttamalla paransimme käy-
tettävyyttä selvästi asiakkaan kannalta”, Pitkänen 
kertoo. Omaleimaisuus ja erilaistuminen ovat tärkei-
tä. ”Mekään emme tee juustoja. Niille on paljon val-
mistajia, joiden kanssa emme pysty kilpailemaan.”

Omavalvonta ja toimitusvarmuus kuntoon

”Pienyrityksen kannattaa kohdentaa resurssit hyvään 
tuotteeseen ja tuoteturvallisuuteen”, Aarre Pitkänen 
tiivistää. Hän tietää, että erityisesti alussa omaval-
vonta vie aikaa ja voi tuntua byrokraattiselta. Tuote-
turvallisuus ja takaisinvetojen turvaaminen ovat 
kuitenkin niin tärkeitä, ettei omavalvonnasta ja sen 
dokumentaatiosta kannata tinkiä. ”Pienelle yrityksel-
le tuoteturvallisuuden paha pettäminen voi olla jopa 
kuolinisku”, Pitkänen toteaa.

Luottamukselliset suhteet auttavat yhteistyös-
sä niin kaupan kuin viranomaistenkin kanssa. ”Osa 
luottamusta on toimitusvarmuus. Se on kaupalle tär-
keää ja olemmekin panostaneet erityisesti siihen”, 
Pitkänen sanoo. Koivulan kotijuustola on tähän asti 
hoitanut logistiikan itse. Se on onnistunut, sillä Oulun 
iso talousalue on lähellä. ”Jos toiminta laajenee, jou-
dumme miettimään jakelun ulkoistamista. Apua voisi 
ehkä saada kaupoilta, joilla on logistiikkaan ratkaisu-
ja”, Pitkänen arvelee.

Koivulan kotijuustolan tuotteissa

myyntiin muihinkin alueen kauppoihin. Idea tilamai-
don myyntiin tuli puolestaan kesälomalaisilta, jotka 
hakivat tinkimaitoa suoraan tilalta. Myyntiluvan saa-

8



Kaikkea ei tarvitse tehdä itse

Tilamaito on vaikuttanut selvästi 
liikevaihtoon, sillä sen toimitus on 
kaksi kertaa viikossa ja jalostusarvo 

on muita tilan tuotteita suurempi. Pit-
känen listaakin yhdeksi yrittäjänuransa 

isoksi oivallukseksi tilamaidon tuotteista-
misen. ”Aika oli tehnyt tällaiselle tuotteelle ti-

laa. Tuskin tämä olisi ollut mahdollista 80- tai 90-luvulla. 
Ajoitukseen liittyi lähiruokabuumi, jota pääsimme hyödyn-
tämään.”

Uuden tuotteen myötä on ajankohtaistunut juustolan 
laajentaminen. Logistiikan lisäksi keskeinen haaste tu-
levaisuudessa on raaka-aineen saatavuus erityisesti se-
sonkiaikana. Näitä haasteita tilalla ratkoo onnistuneen 
sukupolvenvaihdoksen jälkeen jo seuraava polvi. Kaikkea 
ei kuitenkaan tarvitse tehdä itse. Kaupan lisäksi apua saa 
ProAgrialta sekä elintarvikeviranomaisilta. ”Myös kunnan 
yritysneuvontaa kannattaa hyödyntää”, Pitkänen vinkkaa.

Ole reilusti ylpeä tuotteestasi

Koivulan tila on brändi, jonka tuotteet erottuvat kaupassa 
muutenkin kuin tutun logon kautta. Käsillä tekeminen saa 
Pitkäsen mukaan näkyä tilan tuotteissa. ”Kädenjäljen näky-
minen on pienen yrityksen tuotteessa tärkeää, sillä muu-
ten tuote hukkuu massaan. Myös kuluttaja arvostaa tuttua 
lähi tuottajaa.”

Jos uskoo tuotteeseensa, sitä kannattaa tarjota rohkeasti 
kauppoihin. Pitkänen kannustaa myös reilusti kehumaan 
omaa tuotetta, vaikka se voi olla suomalaiselle iso kynnys. 
”Turha vaatimattomuus ei yritystoiminnassa ole etu. Meillä 
lukee pakkauksessakin ’Maakuntien paras’, sillä juustokei-
tolle on myönnetty Maakuntien Parhaat -merkki.”

Laatu, saatavuus ja 
hinta kohdallaan

”Hyvä lähiruokatuote on laadukas, 
 turvallinen ja kaupalle lisäarvoa tuotta-
va. Tuotteen toimitusvarmuus on kau-
pan kannalta tärkeä tekijä. Tuotteelle 
on myös löydyttävä sopiva hinta: Lähi-
ruokatuotteen ei tarvitse olla valikoi-
man halvin, mutta ylihintaa ei saa pyy-
tää. Kannattaa rohkeasti kokeilla uutta; 
nyt meillä on valikoimassa esimerkiksi 
Mimmin-Jogurtit Muhokselta.

Koivulan tilan tuotteissa laatu, saata-
vuus ja hinta ovat kohdallaan. Tuotteet 
erottuvat hyvin myymälän valikoimissa 
ja ovat asiakkaiden toivomia.  Jo vuo-
sia jat kunut yhteistyömme Koivulan 
koti juustolan kanssa on ollut koko ajan 
luottamuksellista. Toimitukset ovat var -
moja ja tuotteet ovat tasalaatuisia – 
emme ole saaneet yhtään negatiivista 
asiakaspalautetta koko aikana.”

Kauppias Risto Kontturi
K-citymarket Rusko, Oulu

isoksi oivallukseksi tilamaidon tuotteista-

“Tuotekortti 
on hyvä 

oivallus!”
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Maku ratkaisee
Ylä-Porkkalan tilalla

Y
lä-Porkkalan maatila on perinteisillä resepteillä 
suomalaisista raaka-aineista täysmarjamehu-
ja ja perinneruokia valmistava yritys, joka si-

jaitsee Koskenpäällä Jämsän kaupungissa. Yrityksen 
pääasiallisia asiakkaita ovat Jyväskylän seudun vähit-
täiskaupat ja ravintolat. Nille toimitetaan mehujen li-
säksi vuodenkiertoa seuraten maalaismämmiä, koti-
simaa ja useita laatikkoruokia, kuten joululaatikoita. 

Yritys on panostanut Porkkamäki-brändin raken-
tamiseen ja kasvattanut asiakasmääräänsä tasaisesti. 
Viime vuosina toimintaa on kehitetty karsimalla tuo-
tevalikoimaa ja laajentamalla asiakaskuntaa ravin-
toloihin. ”Siltä saralta saattaakin löytyä seuraava iso 
kasvupolku”, arvioi maaseutuyrittäjä Kirsi Porkkala.

Erikoistuotteille on kysyntää

Edellinen taitekohta vuonna 1992 aloittaneelle yrityk-
selle oli 2000-luvun puolivälissä. Teollisuus siirtyi iso-
jen sarjojen valmistukseen ja ihmiset kiinnos-
tuivat lähiruoasta. ”Ajan henki muuttui, 
ja pienyritysten erikoistuotteille syntyi 
uutta kysyntää”, Porkkala muistelee. 
Lähiruokabuumin myötä yhteistyö 
kaupan kanssa on kehittynyt ja vali-
koimaan pääsyyn liittyvä keskustelu 
helpottunut.

Onnistunut tuote erottuu kilpaili-
joista ennen kaikkea maullaan ja raaka-
aineillaan. ”Makuaistimuksen vaikutusta 
ei voi liikaa korostaa. Suomalainen laadukas 
raaka-aine on lähtökohta ja perinteisiä reseptejä voi 
tarvittaessa modifi oida”, Porkkala muistuttaa. ”Laa-
dukkaasta erikoistuotteesta ollaan myös valmiita 
maksamaan. Etenkin kausituotteessa hinta ei ole ku-
luttajalle ratkaiseva tekijä – maku on.”

Paikallisuus esiin

Päivittäistavarakauppaan Ylä-Porkkalan tuotteet tu-
livat vuonna 1994. Jyväskylässä sijaitsevan Osuus-
kauppa Keskimaan Mestarin Herkun silloinen myy-
mäläpäällikkö Risto Onkila uskoi vahvasti paikallisiin 
tuotteisiin. Myymälään perustettiin jo 1990-luvulla 

Maalais puoti, joka patinoituneine seinineen erottui 
hyvin kaupan muista osastoista. Maalaispuodissa 
maakunnan pientuottajat esittelivät tuotteittaan. 
Asiakkaita kuunneltiin herkällä korvalla ja samalla 
saatiin kehitysideoita tuotteisiin.

”Paikallisuus ja lähiruoan alkuperä pitää ehdotto-
masti tuoda esille tuotteen markkinoinnissa”, Porkka-
la korostaa. ”Meidän tuotteemme tulevat Ylä-Porkka-
lan tilalta Koskenpäältä ja asiakkaamme tietävät sen.”

Yhteistyö vei alkutaipaleella olevan yrityksen toi-
mintaa eteenpäin ja auttoi ymmärtämään kaupan 
toimintalogiikkaa. Käytännön neuvoja sai esimerkiksi 
pakkauksiin, etiketteihin ja reklamaatioihin liittyen. 

Arvokas palautekierros

Porkkalan ja kaupan osaaminen yhdistyi onnistu-
neesti myös tuotteita kehitettäessä: Esimerkiksi si-
man valmistus alkoi myymälän toiveesta, raakapa-

kastetut laatikot olivat puolestaan Kirsi Porkkalan 
idea. ”Olin mitannut kaupan pakkasaltaatkin 

valmiiksi. Koe-erä myytiin heti loppuun – 
jatkossa osasimme varautua paremmin”, 
hän naurahtaa.

Erityisen arvon Kirsi Porkkala antaa jo-
kaisen sesongin jälkeen kaupalta saamal-
leen palautteelle. Sen pohjalta on hyvä 

kehittää toimintaa. ”Palautekeskustelut 
kannattaa aina tehdä heti, kun asiat ovat 

tuoreessa muistissa”, Porkkala painottaa.

Hyödynnä hankkeet 

Tietoa ja osaamista on hyvä kartuttaa aktiivisesti. 
”Ammatillinen osaaminen on tuonut varmuutta teke-
miseen. Hyviä yhteistyökumppaneita tuotekehityk-
sessä ovat esimerkiksi ammattikorkeakoulut”, Pork-
kala kertoo. 

Yritys on hyödyntänyt menestyksellisesti myös 
erilaisia hankkeita. Mikroyrityshankkeen tuotekortin 
Porkkala arvioi hyödylliseksi etenkin aloittaville yrit-
täjille. ”Se auttaa hahmottamaan kokonaisuutta ja 
varmistaa, että perusjutut ovat kunnossa.”

Ulkoistamista kannattaa Porkkalan mukaan harki-

jen sarjojen valmistukseen ja ihmiset kiinnos-
tuivat lähiruoasta. ”Ajan henki muuttui, 
ja pienyritysten erikoistuotteille syntyi 
uutta kysyntää”, Porkkala muistelee. 
Lähiruokabuumin myötä yhteistyö 
kaupan kanssa on kehittynyt ja vali-
koimaan pääsyyn liittyvä keskustelu 

Onnistunut tuote erottuu kilpaili-
joista ennen kaikkea maullaan ja raaka-
aineillaan. ”Makuaistimuksen vaikutusta 
ei voi liikaa korostaa. Suomalainen laadukas 

kastetut laatikot olivat puolestaan Kirsi Porkkalan 
idea. ”Olin mitannut kaupan pakkasaltaatkin 

tuoreessa muistissa”, Porkkala painottaa.

“Tärkein 
tavoite on 

tyytyväinen 
asiakas.”

Maalais puoti, joka patinoituneine seinineen erottui 
hyvin kaupan muista osastoista. Maalaispuodissa 
maakunnan pientuottajat esittelivät tuotteittaan. 
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Maku ratkaisee
Ylä-Porkkalan tilalla

ta esimerkiksi jakelua, markkinointia ja laskutusta mietti-
essä. Jakelu on ollut isoimpia haasteita myös Ylä-Porkkalan 
tilalle. Tällä hetkellä jakelu hoidetaan joko suoratoimituksi-
na jälleenmyyjille tai toimituksina jakelukeskuksiin.

Sijoitus brändiin kannatti

Porkkamäki-brändille luotiin heti alussa logo ammattilai-
sen avulla. Se oli melkoinen sijoitus aloittavalle yrittäjälle, 
Kirsi Porkkala myöntää. ”Brändin rakennus vei 6–7 vuotta, 
mutta se on maksanut itsensä takaisin. Kun asiakkaat tun-
tevat brändin, on uusiakin tuotteita helpompi lanseerata. 
Esimerkiksi ennen joulua saamme hyvissä ajoin kyselyitä, 
milloin tuotteet tulevat kauppoihin.”

Porkkamäen logossa on myös yrityksen yhteystiedot. Se 
auttaa henkilöimään tuotteet paikalliseen tuottajaan ja on 
mutkaton väylä asiakaskontakteille. Porkkala on neuvonut 
nuoria äitejä ja isiä esimerkiksi leivin uunin käytössä tuot-
teita lämmitettäessä. ”Paras palaute on, kun varta vasten 
soitetaan ja kiitetään avusta tai tuotteesta”, hän hymyilee.

Hallittuja kasvupolkuja

Pienessä mittakaavassa aloittaneella yrityksellä on nyt tois-
ta sataa neliötä tuotantotilaa. ”Alkuaikoina piti kokeilla kai-
kenlaista, vuosien aikana tähtituotteet ovat seuloutuneet 
esiin”, Kirsi Porkkala toteaa.

Parhaillaan yritys on muutosvaiheessa, jossa leivät ja 
leivonnaiset on karsittu tuotannosta ja keskitytty menes-
tystuotteisiin. ”Erityisesti mehuilla on paljon menekkiä ja 
ravintoloilta on tullut pyyntöjä myös annosten lisukkeista 
ja erityisleivonnaisista”, Porkkala kertoo.

Hän ennakoi, että tulevaisuudessa yrityksen haasteita 
ovatkin tuotannon kasvattamiseen liittyvät asiat. ”Yhtäk-
kiset repäisyt eivät pienyrittäjältä onnistu, toimintaa pitää 
osata kasvattaa hallitusti”, Porkkala muistuttaa. ”Tulevai-
suutta suunniteltaessa yrittäjän tärkein tavoite on tyyty-
väinen asiakas.”

Tuttu tuotemerkki 
tunnetaan

”Laadukas lähiruokatuote on maistuva, 
tuo lisäarvoa valikoimiin ja on tietysti 
myös myyvä. Hinnoittelueroa teollisiin 
tuotteisiin ei saa olla liikaa. Toimitusvar-
muus ja kylmäketjusta huolehtiminen 
ovat tärkeitä perusasioita. ’Kodinomai-
nen’ pakkaus auttaa erottumaan mas-
sasta. Samalla pakkauksen tulee kestää 
myyntiä, kuljetusta ja varastointia.

Ylä-Porkkalan tilan tuotemerkki on jo 
asiak kaille tuttu ja kysytty. Laadukkai-
ta tuotteita löytyy monipuolisesti eri 
 sesonkeihin ja pakkaukset ovat onnistu-
neita juuri niille. Tuotteita on saatavissa 
myös eri jalostusasteisissa, eli asiakas 
voi valita ottaako lämmitysvalmiin vai 
paistaako itse loppuun. Yhteistyömme 
toimii erinomaisesti esimerkiksi seson-
keihin valmistauduttaessa ja hyllytyk-
sessä, josta tuottaja huolehtii hienosti. 
Raaka-aineita tuotteisiin, kuten maksaa 
maksalaatikkoon, hankitaan myös mei-
dän kauttamme – yhteistyötä parhaim-
millaan!”

Myyntipäällikkö Miikka Mikola
Mestarin Herkku, 
Osuuskauppa Keskimaa, Jyväskylä
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Tuotekehitys
tuo tulosta Taivalkosken Myllyssä

J
alasjärvellä Etelä-Pohjanmaalla sijaitseva Taival-
kosken Mylly on myllytuotteiden valtakunnallinen 
toimittaja, joka palvelee sekä päivittäistavarakaup-

poja että yrityksiä. Myllyn päätuotteita ovat talkkuna-
jauhot ja murot. Neljä henkilöä työllistävän yrityksen 
asiakkaita ovat kaupan ohella leipomot, eines- ja väli-
palavalmistajat ja muut elintarvikeyritykset. 

Myllyssä on panostettu paljon tuotekehitykseen. 
”Ideana on erikoistua myllyteollisuuden alalla, ei teh-
dä sitä mitä kaikki osaavat. Menestystekijöitämme 
ovat vahva erityisosaaminen, tuotantotekniset rat-
kaisut sekä keskittyminen terveellisiin erikoistuottei-
siin”, tiivistää omistaja Martti Huhtakallio.

Valttina terveellinen talkkuna

Taivalkosken Mylly on alusta lähtien satsannut koti-
maisuuteen, terveellisyyteen, lisäaineettomuuteen ja 
raaka-aineiden erityisominaisuuksien kehittämiseen.

”Terveysväittämät, leivottavuus ja jauhojen veden-
sidonta, jonka ansiosta leipä pysyy pidempään tuo-
reena kotioloissakin, ovat tuotteidemme myyntivalt-
teja”, markkinointipäällikkö Liisa Parkkinen kertoo. 
Brändin rakentamisessa pääpaino on tuotteissa, ei 
itse yrityksessä. ”Talkkuna on se, mistä mylly tunne-
taan”, Parkkinen toteaa.

Taivalkosken Mylly on Suomen merkittävimpiä 
talkkunavalmistajia. Perinteinen viljatuote nousi uu-
delleen suosioon muutama vuosi sitten. Terveellisyyt-
tä korostavassa ruokakeskustelussa talkkuna pärjää 

hyvin: Tuotteissa on korkea kuitupitoisuus, mutta 
vain vähän suolaa, rasvaa ja sokeria. Kaikille myllyn 
tuotteille on myönnetty Sydänliiton ja Diabetesliiton 
Sydänmerkki.

Yrityksen perinteisin tuote on Herkku-Talkkuna-
jauho. Mylly valmistaa lisäksi muroja, jotka ovat ku-
luttajille usein jauhoja näppärämpi tie talkkunan 
käyttäjäksi. Aikuiseen makuun sopiva TalkMURU 
sai vuonna 2002 rinnalleen lapsille suunnatun Rölli-
muron. Tyrnimarjamuro tuli valikoimiin vuonna 2010.

Kilpailijoista täytyy erottua

Tuotteiden erityisominaisuuksiin on satsattu tietoi-
sesti. ”Jokin pitää olla, mikä erottaa tuotteen kilpai-
lijoista”, Liisa Parkkinen painottaa. Hän tietää mistä 
puhuu, sillä muroissa kilpailu kansainvälisten suur-
yritysten kanssa on tiukkaa. ”Haasteemme ei ole ol-
lut pääsy kaupan valikoimiin, vaan miten saada juuri 
oma tuote lähtemään kaupasta asiakkaan mukaan”, 
Huhtakallio tiivistää. 

Isojen yritysten markkinointi- ja alennuskampan-
joihin pystyy pieni harvoin vastaamaan. Siksi on tär-
keää erottua omilla vahvuuksillaan. Aina ei tarvita 
isoa mainosbudjettia. Media ja internetin ruokablogit 
ja keskustelupalstat voivat vaikuttaa paljon.

”Taannoin myyntiin tuli selkeä lisäys, kun kolme 
isoa mediaa teki muroista tutkimuksen. Kaikissa tut-
kimuksissa TalkMURU ja Rölli pärjäsivät hyvin”, Park-
kinen kertoo. Hän ennakoi myös, että vuonna 2013 
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Tuotekehitys
tuo tulosta Taivalkosken Myllyssä

julkaistava Rölli-elokuva nostaa Rölli-murojen myyntiä, 
kuten kävi edellisenkin elokuvan aikaan.

Avaimena erikoistuminen

1800-luvulla perustettu mylly siirtyi Huhtakallion omis-
tukseen vuonna 2001. Talkkunaan keskittynyt mylly sopi 
hänen aiemmin perustamansa Korpelan Myllyn rinnalle.

”Alun perin myllytoiminta oli liitännäiselinkeino maa-
taloudelle. Minulla oli isäni ostamat myllykoneet varastos-
sa, joten toiminnan käynnistäminen oli helppoa”, Huhta-
kallio muistelee. Kahden myllyn isäntänä hän ehti olla pari 
vuotta ja vuodesta 2003 lähtien Huhtakallio on keskittynyt 
Taivalkosken Myllyn toimintaan.

Talkkunan lisäksi myllyllä on toinen erikoisuus: 
ekstruuderi. Viljan kypsentäminen ekstrudoimalla lisää 
sen vedensidontaa, säilyvyyttä, makua ja leivottavuutta. 
Visio erityisosaamisen kehittämisestä vahvistui sitä mu-
kaa, kun laitteisto tuli uudelle yrittäjälle tutuksi. Nykyään 
alan tietotaito on yrityksen avainasioita. Yritys tarjoaa ali-
hankintapalveluina esimerkiksi ekstrudoitujen tuotteiden 
valmistusta, jauhamista ja pakkaamista.

”Päätös erikoistua oli helppo, vaikka laitteiden uusimi-
nen on ollut haastava ja iso homma”, Huhtakallio sanoo. 
Päätös on kannattanut. Uusi ekstruuderi on Suomen suu-
rin ja sen myötä voidaan ottaa vastaan isompia tilauksia. 
Ekstrudoituihin tuotteisiin ja myllyteollisuuden palvelui-
hin satsataan jatkossakin. Toiminta saattaa laajeta myös 
kosmetiikkajauhoihin.

”Olemme panostaneet paljon toiminnan kehittämiseen. 
Syksyllä 2012 saimme ISO 9001 -laatujärjestelmän sertifi -
kaatin”, Huhtakallio kertoo. Sertifi kaatti hyödyttää esimer-
kiksi suunniteltaessa vientiä ulkomaille. 

Verkostot käyttöön

Yhteistyöllä on suuri merkitys myllyn toiminnassa. Ver-
kostoja hyödynnetään tuotekehitykseen, raaka-ainehan-
kintaan ja kaupankäyntiin. Tärkeä yhteistyötaho ovat 
tutkimuslaitokset kuten VTT, MTT ja Aalto-yliopisto.  Huh-
takallio painottaa erityisesti henkilösuhteiden merkitystä. 
Niiden kautta voi avautua myös uusia mahdollisuuksia, 
myllylle viimeksi ulkomaan vientiä viriteltäessä.

Ulkopuolinen apu kannattaa myös lainsäädäntöön ja 
laatujärjestelmiin liittyvissä asioissa, Liisa Parkkinen tote-
aa. ”Esimerkiksi pakkausmerkintöjen ohjeistukset muut-
tuvat vähän väliä ja apu voi olla tarpeen.” Pienyritykselle 
hyvä käytännön tuki ovat alan asiantuntijayritykset sekä 
kunnan terveystarkastaja ja Elintarviketurvallisuusvirasto 
Evira, jotka osaavat neuvoa pykäläviidakossa.

”Ideana 
on erikoistua, 

ei tehdä samaa 
kuin muut.”
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Toimitusvarmuus 
on A ja O

”Hyvä pienyrityksen tuote on laa-
dukas ja lähiruokatuote meillä rei-
lusti ’pohojalaanen’. Hinnan tulee 
olla kilpailukykyinen. Hinnoittelu on 
tärkeä kysymys, mutta kyllä kulut-
taja on tänä päivänä valmis maksa-
maan laadukkaasta tuotteesta. Kul-
jetuspakkauksen pitää olla kestävä 
ja kierrätysmahdollisuus on tärkeä. 
Toimitusvarmuus on kaiken A ja O. 
Uutuustuotteet tuovat lisää vipinää 
ja esittelyiden kautta kuluttaja löytää 
tuotteet.

Taivalkosken Myllyllä on hyvä tuote-
valikoima: sekä TalkMURU ja Rölli-
muro että perinteinen talkkunajauho 
liikkuvat hyvin. Tuotteet ovat laaduk-
kaita ja pakkaukset erottuvat kaupan 
valikoimissa. Myös tärkeä toimitus-
varmuus pelaa Taivalkosken Myllyllä 
hyvin.”

Myyntipäällikkö Olli Isoniemi
Prisma Hyllykallio,
Etelä-Pohjanmaan Osuuskauppa, 
Seinäjoki
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Toimittajan tiedot Tuotteen perustiedot 
Yrityksen nimi Tuotenimi
Y-tunnus Tuotekoodi
Katuosoite Tuotteen paino
Postitoimipaikka Myyntiyksikkö
Puhelinnumero Myyntierän 1 koko
Sähköposti Myyntierän 2 koko
Pankkitiedot Tuotteen mitat (k * l * s) mm
Yhteyshenkilö Myyntierän 1 mitat (k * l * s) mm
Omavalvontasuunnitelma Myyntierän 2 mitat (k * l * s) mm

Alkuperämaa

Tarkentavat tuotetiedot
Tuotteen ominaisuudet
Muut tuotteeseen liittyvät tarkentavat tiedot esim.
Soveltuvuus erityisruokavalioihin; gluteeniton, laktoositon jne.
Muut merkit ja merkinnät (luomu, joutsenmerkki, ympäristömerkki)
Tuotteen säilyvyysominaisuudet (säilytyslämpötila, myyntiaika)
Tuotteen ja myyntierän/erien pakkaustiedot
Pakkauksen materiaali ja  ympäristöystävällisyys

Tilaus / toimitustiedot
Tilaustapa, toimituserä, tilaus-toimitusrytmi jne.

Tuotteen taustatiedot
Tuotteen kuvaus
Tarkentava kuvaus tuotteesta

Tuotteen merkitys kuluttajalle
Kohderyhmä, uutuusarvo, paikallisuus jne.

Toimituskyky
Tuotantokapasiteetti, tavoiteltu jakelun laajuus

Tuotekortti on käytännöllinen työkalu

1  TOIMITTAJAN TIEDOT: Toimittajan perustiedot 
• Yrityksen nimi, Y-tunnus ja osoitetiedot
• Puhelinnumero ja sähköposti
• Pankkitiedot
• Yhteyshenkilö 
• Omavalvontasuunnitelma (viimeisimmän suunnitelman päivämäärä)

Elintarvikelain mukaisesti alan toimijoilla on oltava kirjallinen omavalvontasuunnitelma. 
Lisätietoa omavalvonnasta: www.evira.fi /portal/fi /elintarvikkeet/hygieniaosaaminen/tietopaketti/omavalvonta/

2  TUOTTEEN PERUSTIEDOT: Tuotteen nimi ja kuvaus
• Tuotenimi (myös ruotsinkielinen)
• Tuotekoodi, GTIN-koodi tai toimittajan perustiedot, tuotteen yksilöivä tunniste 

(sama tunniste mm. laskutuksessa). Lisätietoa: www.gs1.fi 

• Tuotteen paino (kg, g)
• Myyntiyksikkö (kpl, kg, l)
• Myyntierän/erien koko (esim. 0,5 kg, 6 kpl)
• Tuotteen mitat (korkeus, leveys, syvyys), ilmoitetaan millimetreinä (mm)
• Myyntierän/erien mitat (korkeus, leveys, syvyys), ilmoitetaan millimetreinä (mm)
• Alkuperämaa: missä tuote on valmistettu.

3  TARKENTAVAT TUOTETIEDOT: Muut tuotteeseen liittyvät tarkentavat tiedot
• Soveltuvuus erityisruokavalioihin: (esim. gluteeniton). 

Lisätietoa: www.evira.fi /portal/fi /elintarvikkeet/tietoa_elintarvikkeista/ruoka-allergeenit/

• Tuotteen muut merkinnät ja merkit (esim. joutsenmerkki, luomu-merkki, alkuperämerkki jne.)
• Tuotteen säilyvyysominaisuudet (säilytyslämpötila, myyntiaika)
• Ainesosaluettelo (tarvittaessa liitteenä)
• Tuotteen ravitsemukselliset ominaisuudet Lisätietoa: www.gs1.fi /sinfos-tuotetietopankki/tuotetieto lomake

• Tuotteen verotiedot (ALV-%, valmisteverotieto).

4  TUOTTEEN JA MYYNTIERÄN/ERIEN PAKKAUSTIEDOT: 
• Pakkausmateriaali
• Pakkauksen ympäristöystävällisyys (esim. kierrätettävyys)
• Lisätietoja mm. modulimitoituksista (www.ecr-fi nland.com/julkaisut  Myyntivalmiit myymäläpakkaukset).

5  TILAUS / TOIMITUSTIEDOT: Tuotteen tilaamiseen / toimittamiseen liittyvät tiedot
• Toimituserä (jos eri kuin myyntierä)
• Tilaustapa (puhelimitse, sähköpostilla, sähköisen tilausjärjestelmän kautta)
• Tilaus-toimitusrytmi (aika tilauksesta toimitukseen)
• Sesonki (tuote on saatavilla vain rajoitetun ajan / tuotetta on saatavilla riittävästi myös sesongin aikana).
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Tuotekortti auttaa mikroyrittäjää hahmottamaan, mitä tietoja kauppa tarvitsee tavarantoimittajasta ja tuotteesta 
ottaakseen uuden tuotteen valikoimiinsa. Kortin avulla pienyritys voi suunnitella tuotteeseen ja sen logistiik-
kaan liittyvät asiat huolellisesti ennen uuden tuotteen tarjoamista kaupalle. Tavarantoimittaja voi itse arvioida 
tuotteensa valikoimiin pääsyn mahdollisuuksia samoilla kriteereillä, joita kauppa käyttää arvioidessaan uusia 
tuotteita. Tuotekortin käytössä neuvovat Ruoka-Suomen alueyksiköt. Niiden yhteystiedot löytyvät osoitteesta  
www.tkk.utu.fi /extkk/ruokasuomi/alueyksikot.php. Ruoka-Suomen sivuilta löytyy myös muuta lisätietoa.

Täyttöohjeet
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Toimittajan tiedot Tuotteen perustiedot 
Yrityksen nimi Tuotenimi
Y-tunnus Tuotekoodi
Katuosoite Tuotteen paino
Postitoimipaikka Myyntiyksikkö
Puhelinnumero Myyntierän 1 koko
Sähköposti Myyntierän 2 koko
Pankkitiedot Tuotteen mitat (k * l * s) mm
Yhteyshenkilö Myyntierän 1 mitat (k * l * s) mm
Omavalvontasuunnitelma Myyntierän 2 mitat (k * l * s) mm

Alkuperämaa

Tarkentavat tuotetiedot
Tuotteen ominaisuudet
Muut tuotteeseen liittyvät tarkentavat tiedot esim.
Soveltuvuus erityisruokavalioihin; gluteeniton, laktoositon jne.
Muut merkit ja merkinnät (luomu, joutsenmerkki, ympäristömerkki)
Tuotteen säilyvyysominaisuudet (säilytyslämpötila, myyntiaika)
Tuotteen ja myyntierän/erien pakkaustiedot
Pakkauksen materiaali ja  ympäristöystävällisyys

Tilaus / toimitustiedot
Tilaustapa, toimituserä, tilaus-toimitusrytmi jne.

Tuotteen taustatiedot
Tuotteen kuvaus
Tarkentava kuvaus tuotteesta

Tuotteen merkitys kuluttajalle
Kohderyhmä, uutuusarvo, paikallisuus jne.

Toimituskyky
Tuotantokapasiteetti, tavoiteltu jakelun laajuus
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6  TUOTTEEN TAUSTATIEDOT: Tuotteen kuvaus ja merkitys kuluttajalle
• Tarkentava tuotekuvaus ja muuta tuotteeseen liittyvää tietoa
• Tuotteen merkitys kuluttajalle
• Tuotteen tuoma lisäarvo kuluttajalle (ostajalle tai loppukäyttäjälle) 
• Kohderyhmä; asiakasryhmät, joille tuote on ensisijaisesti tarkoitettu
• Tuotteella on aitoa uutuusarvoa (esim. maku, terveellisyys, trendikkyys, perinteisyys)
• Paikallisuus (tuotteella tai toimittajalla on paikallisesti merkittävää arvoa kuluttajalle)
• Pakkaus on helposti avattava/uudelleensuljettava
• Tuote on sesonkiluonteinen (myynnissä vain sesonkeina [pääsiäinen, joulu] tai kysyntä muuttuu 

sesonkeina)
• Vastaavia tuotteita ei ole markkinoilla tai esim. myymälän valikoimassa.

7  TOIMITUSKYKY: Toimittajan tuotantokapasiteetti ja toimitusvalmiudet
• Toimituskyky (tuotantokapasiteetti: päivä/vko/vuositaso)
• Kuinka laajaa jakelua tuotteelle tavoitellaan, esim. myymälä, alue, kaupparyhmä (ketjuvalikoima).
• Nykytilanne ja tavoite esim. 2–3 v.

Lisätietoja

www.pty.fi 

www.ruokasuomi.fi Tuotekortti

1 2

3

4

5

6

7
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www.ruokasuomi.fi maaseuturahasto

P ienten kotimaisten elintarvikealan yritysten 

tuotteiden kysyntä on selvässä kasvussa. 

Tässä julkaisussa kerrotaan, miten pienyritykset 

voivat menestyä kaupan kumppanina, miten kaupan 

valikoimat muodostuvat ja miten omasta tuotteesta 

voi tehdä pysyvän menestystarinan. Julkaisussa 

esitellään myös mikroyritysten apuvälineeksi 

suunniteltu uusi työkalu, tuotekortti.

Ota yhteyttä!

Jos kiinnostuit tuotekortin käytöstä ja 

vähittäiskauppayhteistyöstä, ota yhteyttä 

Ruoka-Suomi -teemaryhmän alueyksikköön. 

Oman alueesi tuotekorttiasiantuntijan 

yhteystiedot löydät osoitteesta 

www.ruokasuomi.fi  ➞ alueyksiköt.

Pienten kotimaisten elintarvikealan yritysten 
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