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Johdanto

Kiinnostus Iahiruokatoimintaan seké taloudellisesti, sosiaalisesti ja ekologisesti kestaviin ruokaketjui-
hin on kasvanut Suomessa erityisesti viime vuosina. Vaihtoehtoisten elintarvikkeiden tarjontaketjujen
kehittdminen on yksi tapa edistéd maaseudun €invoimaisuutta ja tukea kansallista dintarvikestrategi-
aamme. Maaseutupoalitiikan nakékulmasta Iahiruokatoiminta ja muut perinteisia tarjontaketjuja lyhy-
emmét vai htoehtoiset ruokaketjut edustavat uusia toimintamalleja maaseudun kehittdmisessé (La Tro-
beja Abott 2000, Marsden ja Arce 1995, Marsden 2000, Marsden ym. 2000).

Tietoinen panostaminen |dhiruokatuotannon kehittdmiseen ja hytddyntdmiseen tarjoaa uuden
ndkokulman maaseudun pienyritysten tuotteiden ja palvelujen markkinointiin. Lahiruokatoiminnalla
tarkoitetaan vaihtoehtoista elintarvikkeiden tarjontaketjua, joka perustuu alueellisten tai paikallisten
markkinoiden hyddyntamiseen ja jossa myyjan ja ostgjan valinen vuorovaikutus on aktiivista. Lahi-
ruokatoi minnassa tuottajan ja asiakkaan valinen fyysinen ja toimitusagjalinen yhteys on mahdollisim-
man lyhyt, jadintarvikkeiden vélivarastointia ja jakel uportaiden madraa pyritédn minimoimaan.

Tutkimuksessa |ahiruokaa tarkastellaan tuotteistamis- ja markkinointimahdol li suutena maaseu-
dun pienten dintarvikeyritysten nékokulmasta. Tavoitteena oli tarkastella l8hiruokatuotantoa ja
-toimintaa osana elintarvikeketjun asiakaslahtdisté lisdarvon muodostamista. Lahtokohtana oli oletus,
etta | ahiruokatoi mintamalli muodostaa ketjun eri toimijoiden nakokulmasta hyotyja, jotka luovat lisé
arvoa pienyrityksen ja asiakkaan vélisessa kaupallisessa suhteessa. Olettamus perustuu siihen, etta
elintarvikkeiden suoralla tarjontaketjulla on myoénteinen vaikutus seka tuotteiden ominaisuuksiin etta
myyja—ostajasuhteeseen. Tuotteen tuoreuden oletetaan olevan parempi suorassa toimituksessa tuotta-
jalta asiakkaalle kuin epésuorassa, usean vdlivarastoinnin kautta kulkevassa toimituksessa (Markula
1999, s. 14). Liséks suora tarjontaketju mahdollistaa aukottoman tiedonvaihdon myyj&-ostajasuhteen
eri vaiheissa (Aro 1998, s. 30). Suoran tarjontaketjun myonteisten vaikutuksien kautta sen oletetaan
lisdavan eri toimijoiden menestymista elintarvikeketjussa. Tutkimuksen padongelma oli, miten 1ahi-
ruokatoimintamallia on dintarvikeketjun eri toimijoille syntyvan lisdarvon nakokulmasta mahdolli-
suus hyodyntaa maaseutuyrityksen kil pailutekijana.

Tutkimus asemoituu teoreettisesti arvopohjaisten teorioiden ja mallien tarkasteluun seka tar-
jontaketjujen strategiseen johtamiseen. Lahiruokaa ja suoraa tarj ontaketjua tarkastellaan tutkimuksessa
potentiaalisena lisdarvon |dhteend ja siten kilpailutekijana pienyrityksissi. Asiakasldhttinen lisdarvon
muodostaminen perustuu asiakkaiden odotusten (tarpeiden), toimintatapojen ja kokemusten (hyodyt,
uhraukset ja riskit) tunnistamiseen (Kemperman ja van Engelen 1999, Ravald ja Grénroos 1996, Ra-
vald 2001, Woodruff 1997). Nadiden asiakasarvon eri komponenttien tunnistamiselle ja maarittamiselle
voidaan olettaa olevan hyvét 18httkohdat toimijoiden keskindiseen |8heisyyteen jatiiviiseen vuorovai-
kutukseen perustuvassa lhiruokatoiminnassa. Toimijoiden valinen vastavuoroinen riippuvuus tiedosta
ja sen vaihdosta on hyva perusta koko elintarvikeketjun arvon muodostukselle ja pienten yritysten
menestymismahdol lisuudelle markkinoilla. Yrityksissa lisdarvoa luovia tekijéita voi muodostua fyysi-
sista tuoteominaisuuksista, palvelu- tai mielikuvatekijoista seka yrityksen tuotanto- ja toimintatapaan
liittyvista tekijoista. Nailla tekijéilla muodostetaan lisdarvoa erityisesti silloin, kun tekijét tai toimin-
tatavat ovat yhdenmukaisia asiakkai den toimintatapojen ja arvojen kanssa.

Asiakkaalle lisdarvo muodostuu tuotteesta saadusta hyddysta seka tuotteen saamiseksi kayte-
tysta gjadlisista ja rahalisista uhrauksista seka riskeisté (Kemperman ja van Engelen 1999, Ravald ja
Gréonroos 1996). Lahiruoan tuotteistamis- ja markkinointimahdollisuutta tarkastellaan asiakkaiden
hyotyjen, riskien ja uhrausten ndkokulmasta. Lahiruokatoiminnassa yrityksen tuote- ja palveluominai-
suuksillatulee olla hyétya tuottavia seké& myos uhrauksia ja riskeja alentavia seurausvaikutuksia asiak-
kaille, jotta toimintamalli koettaisiin paremmaksi kuin perinteiset tarjontaketjut. Asiakkaiden odotus-
ten ja kokemusten vélinen tasapaino mm. yrityksen tuotteiden laatua kohtaan vahvistaa asiakastyyty-
vaisyyden ja —uskollisuuden kautta yrityksen taloudellista suorituskykya (Stoelhorst 1997, ref. Kem-
perman javan Engelen 1999).
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Aineisto ja menetemat

Tutkimuksen empiirisessi osassa tarkastdtiin |ahiruokatoimintaa elintarvikealan maaseutuyritysten ja
suurkeittididen valisessd kaupallisessa suhteessa. Suurkeittiot ovat perinteisestikin ostaneet raaka-
aineita ja t&ydennystuotteita suoraan maatiloilta ja pienyrityksiltd Monissa suurkeittioissa seka kau-
pallisella ettd julkisella puolella on ilmennyt viime aikoina kiinnostusta kehittda toimintaa tietoisem-
min lahiruoka-gjattelun pohjalle. Tutkimuksen empiirisessd osassa selvitettiin [&hiruokatoiminnan
kokemuksia, lisdarvoja, esteita ja kehittamistarpeita sekd maaseutuyritysten etté suurkeitti6iden néko-
kulmista. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisella tutkimusotteella tapaustutkimuksena, koska syste-
maattisesti kerédttévaa aineistoa e lahiruokatoiminnasta ole vield saatavilla. Vdittu léhestymistapa
antoi mahdollisuuden ldhestya tutkimusilmi6ta intensiivisesti ja eri ndkokulmista seka ilmidn ainut-
laatuisten etta yleisten piirteiden tunnistamiseksi (ks. Yin 1994, Stake 1995).

Tutkimusaineisto hankittiin suurkeittididen hankintavastaavien (n=9) ja elintarvikealan maa-
seutuyritysten edustgiien (n=12) teemahaadtatteluilla. Tutkimuskohteiksi valittiin seka julkisia etta
kaupallisia suurkeittitita, joissa paikallisesta |ahiruokatoiminnasta oltiin kiinnostuneita ja joissa sita
oltiin jo kokeiltu sekéa suurkeitti6ita, joissa lahiruokatoiminnan toteuttamisen mahdollisuudet kyseen-
alaigtettiin. Haastateltavat maaseutuyrittgjét valittiin kyseisten suurkeittididen raaka-ainetoimittajista.
Teemahaastattelurungon rakentamisen perustana kaytettiin aiempia tutkimuksia ja teoreettisia nake-
myksi & seka tutkijoiden hankkimaa tietoa |ahiruokatuctannon ja -toiminnan nykytilasta.

L hiruokatoi mintaan liittyvien lahtokohtaol etusten perusteella muodostettiin tutkimukselle teo-
reettiset nékokulmat vaihtoehtoisesta tarjontaketjusta ja lisdarvon muodostumisesta, ja ne koottiin
malliksi teoreettisessa viitekehyksessd (Paananen ja Forsman 2001, s. 34). Aineiston analyysi tehtiin
pitkdlti induktiivisesti kéyttéen kuitenkin teoreettista mallia viittegllisena tarkastelukehikkona. Luo-
tettavuuden varmistamiseksi analyysiprosessissa noudatettiin periaatetta, jonka mukaan tiedonlahtei-
den jatulosten paéttel yketjua tul ee voida tarkastella molempiin suuntiin, havainnoista johtopaéttksiin
jajohtopédatdksista takaisin yksittdiseen havaintoon (Yin 1994, s. 98, ks. tutkimuksen luotettavuudesta
tarkemmin Paananen ja Forsman 2001).

Tutkimuksen analyysimenetedmana sovellettiin naytteiden sopivuuden eli pattern-matching
-analyysimallia, jossa verrattiin teoreettisia oletuksia ja naytteiden perusteella saatujen tulosten yh-
teensopivuutta (ks. Yin 1994). Aineistosta nousi esille my6s runsaasti ilmion olemusta kuvaavaa uutta
perustietoa, mika téydensi lisdarvon muodostumisen tarkastelua. Tutkimustulokset ovat yleistettavissa
ensisijaisesti tutkimusainei stoon; tutkimusilmiota gjatellen niita tulee tarkastella suuntaa antavina.

Tulokset jatulosten tarkastelu

Tutkimuksen perusteella |8hiruoalle on kysyntéé suurkeittitissd. Nykytilanteessa ruokatarjonnan pe-
rustaminen yksinomaan lahiruokaan e suurkeittidissa kuitenkaan ole mahdollista. Syyna téhén on
tarjonnan vahaisyys tai puuttuminen tietyissa tuoteryhmissé kokonaan. Paikalliset tarjogjat nahdadnkin
useimmiten tdydennystoimittgjana. Kuitenkin l8hiruoan kdytdn uskotaan suurkeittitissd kasvavan
l[dhivuosina. Tama edellyttdd, ettd paikalliset yritykset ovat nykyista aktiivisempia tuotteiden tarjon-
nassaan ja etta tuotteita on saatavilla sdannollisesti.

Pienyrittdja ja suurkeittididen hankintavastaavat liittivat |8hiruokatoimintamalliin ja lahiruo-
kaan useita hyGtyja ja lisdarvoa tuottavia tekijoitd. Lisdarvoa muodostavia tekijoita elintarvikeketjun
kaikille toimijoille ovat tuoreet raaka-aineet, elintarvikkeiden ja valmistajien alkuperétieto seka elin-
tarvikkeiden lisdaineettomuus ja ruoan hyva maku. Tutkimuksen tulokset tukevat |ahtokohdaksi ase-
tettua ol etusta | ahiruokatoimintamallin lisarvoa tuottavi sta tekij 6i sta.

Pienyritysaineistosta nous esille yritysten asiakkaille seka toiminnalisia ettd emotionaalisia
hy6tyja tuottavia tekijita (kuvio 1). Kempermanin ja van Engelenin (1999) esittdman mallin mukai-
sesti toiminnalliset hytdyt ovat tuotteen ja sen toimintoja kuvaavat ominaisuudet. Emotionaaliset hyo-
dyt liittyvét asiakkaiden tunneperdisiin arvoihin. Pienyritysten haastattel uaineiston mukaan suurin osa
yrittdjien tuottamista hytdyisté asiakkaille on pikemminkin toiminnallisia kuin emotionaalisia hyottyja.
Niin ik&an pienyrittgjét liittavat lisdarvon muodostamisen asiakkaille ennemmin tuote- tai pal veluomi-
naisuuksien hyétyja tuottaviin kuin uhrauksia ja riskeja alentaviin tekijéihin. Tdma voi johtua osittain
Siitd, ettd yrityksissd ymmérretdén lisdarvon muodostaminen ensisijaisesti lisGominaisuuksien tai
—palveluiden yhdistamisenad ydintuotteeseen. Vasta viime vuosina on muodostettu vaihtoehtoisia 1&-
hestymistapoja lisdarvon luomiseksi asiakkaalle. Vaihtoehtoisena |ahestymistapana mm. Ravald ja
Gronroos (1996) sekéd Kemperman ja van Engelen (1999) ovat tutkineet lisdarvon muodostumista asi-
akkaille niiden tuotteista ja palvel uista kokemien uhrauksia ja riskid a entavien tekijoiden avulla.
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Toiminnalliset hy6tya tuottavat tekijat Emotionaaliset hy6tya tuottavat tekijat
 Tuotteen jalgjikkeen sopivuus ruoan raaka- * Ruoan houkutteleva ulkongkd

aineeksi » Késitydméinen tuotantotapa

Tuotteen ja raaka-aineen hyva suoristuskyky * Tuotteiden henkildityminen

Asiakkaiden toiveiden mukaiset tuotteet » Henkil6kohtainen yhteydenpito asiakkaisiin

Tuoreet ja kotimaiset tuotteet
Oikean kokoiset pakkaukset

Oikea pakkausmateriaali

» Tuotteen alkuperéd- javamistajatiedot

Ajallisajarahallisa uhrauksia Riskej & alentavat tekij at

alentavat tekijét * Tuotteen jalgjikkeen sopivuus ruoan raaka-aineeksi

* Esikéasittely- jajal ostusasteen nostaminen  Tuotteen jaraaka-aineen hyva suoristuskyky tarjoilussa
- Juuresten kuoriminen  Toimitusvarmuus sovittuna aikanaja lyhyella varoitus-
- Vamiit komponenttituotteet gala

 Vamistuotetilausrunko
* Tilaudista elintarvikekylmi®n ovessa
* Suorien toimitusten kil pailukykyiset hinnat
» Toimitug oustavuus
- Pienet toimitusmaarét ja tdsmatoi mitukset

Kuvio 1. Pienyrittdjien kasitys lahiruoan lisdarvoon vaikuttavista tekij6ista suur keittioiss.

Suurkeittididen hankintavastaavat pitivét 18hiruokatoiminnan erd8na tarkedna toiminnallisena
hy6tyna tuotteiden tuoreutta ja hyvaa laatua. Myontel send seurauksena tasta tuotteiden havikki etenkin
tuoretuotteissa voi pienentya. Alhainen tuotehavikki voi puolestaan laskea suurkeittitiden elintarvike-
hankintojen kokonaiskustannuksia. Liséksi lahiruokatoiminnan lisdarvona koettiin eintarvikeketjun
lapindkyvyys ja tuotteiden lisdaineettomuus. Elintarvikeketjun 1&pindkyvyys antaa mahdollisuuden
vahvistaa tulevien sukupolvien arvostusta ja suhdetta ruokaan ja ruoan tuotantoon seka lisata ruoan
turvallisuutta (kuvio 2).

Toiminnalliset hyodyt Emotionaaliset hyddyt
* Ruokalistan joustavuus « Ruoan terveellisyys
« Tuotteiden kasiteltavyys, tuoreus jalaatu - Lisgaineeton
- Al\rl]hai nen havikin osuus - Ravitsemuksdlinen
* Alhainen varastoinnin tarve o Eli i = i iun 1 apinaky-
.~ Asi-Kad Ahbinen E)I,gléarwketuotannon ja—va mistusketjun |&pinaky
* Maakunnan ruokaperinteiden sailyminen - "Ruoan turvallisuus
* Aluedlisuus « Kasvatuksellinen jamarkkinoinnillinen arvo
- Aluedllinen tydllistyminen ja viihtyminen « Viihtyminen suurkeittiotyossa
- Maaseudun elinvoimaisuus
* Luonnon kestévyys
-Y mpéristdmyotéi syys
- Energian sé&styminen
Ajalliset jarahalliset uhraukset Tuote- ja systeemiriskit
» Ruokareseptien uudelleenluonti  Tuotteiden tarjonta epétasaista tai vahaista
 Uusien tavarantoimitussuhteiden perustaminen  Uuden yhteistydn aloittaminen uusien tavarantoi-
 Tarpeiden mukaisten tuotteiden |6ytdminen mittajien kanssa
e Uus gjattel utapa hankintatoiminnoistajaruuanval- | « Uuden pienyrittgjén pitkan aikavalin tavarantoimi-
mistuksesta tuskyky
 Useasta paikasta tilaaminen lisd& hankintakustan- « Uuden pienyrittd an tavarantoi mitusvarmuus
nuksia
» Lisdatyota varastokirjanpidossa

Kuvio 2. L ahiruokatoimintamallista koetut hyodyt, uhraukset ja riskit suurkeittioissa.

tuotteen toimituksen ja kdyton vainen gjalinen yhteys on mahdollisimman pieni. Lahiruokatoiminta-
mallia hyoddyntavien suurkeittiiden hankintavastaavien yhdeksi keskeisimméksi emotionaaliseksi
hytdyks nousi toimintamallin positiivinen vaikutus suurkeitti 6ty6ssa viihtymiseen, sillé se tuo moni-
puolisuutta elintarvikeraaka-ai neiden hankintaan ja ammattitaitoi seen ruoanval mistukseen.
Lahiruokatoiminta vaatii suurkeittidilta seka gjallisia etta rahallisa uhrauksia, ja sita voi ai-
heutua my6s riskejd. Lahiruokatoiminnan toteuttami sessa aiheuttaa eniten ty6ta ruokareseptien uudel-
leenluominen, uusien tavarantoimitussuhteiden perustaminen ja tarpeisiin sopivien tuotteiden 18ytami-
delleen organisointi. Pienyritysten tuotteiden pienten tarjontaméérien takia raaka-aineita ja tuotteita
joudutaan hankkimaan useasta paikasta. Tama puolestaan lisda suurkeittididen tuotteiden varastokir-
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janpitoajatilaus- jalaskutustoimintoja seka elintarvikehankintojen kustannuksia suurkeittioissa. L ahi-

pienyritysten tavarantoimituskykya esimerkiksi reklamaatiotapauksessa.

Johtopaat ok set
Tutkimuksessa hyodynnetty asiakasarvon malli (Kemperman ja van Engelen 1999) soveltuu hyvin
[&hiruokatoimintamallin yrittg &-asiakassuhteessa muodostuvien hyotyjen, uhrauksien ja riskien tar-
kasteluun. Lahiruoan loppukuluttgjille muodostuvan lisdarvon selvittdminen edellyttad, ettd |&hiruo-
katoiminta on jossain maarin vakiintunutta ja lahiruoka kasitteend tiedostetaan. Ketjun alkupadssa
elintarvikealan yrittgilla ja esmerkiksi ruokapalveluja tarjoavilla suurkeittidilla on térkeé rooli 1&hi-
ruokaan liitettédvien oikeiden mielikuvien ja kasitysten luomisessa. Lé&hiruoalla pystytd8n luomaan
kestavaa lisdarvoa dintarvikeketjun eri toimijoille vain 18hiruoasta muodostetun oikean midikuvan ja
siihen liitettévien todellisten ja perusteltujen argumenttien avulla.

La&hiruoan ja paikallisuuden markkinoinnissa tulisi kayttd4 aikaisempaa tehokkaammin asia-
kasta puhuttavia argumenttegja. Siksi arvopohjainen |8hestymistapa soveltuu hyvin léhiruoan markki-
nointiin. Arvoihin perustuvassa markkinoinnissa selvitetdan, mita hyétyja lahiruoan kéyttsta on asiak-

omia pdamaaridan asiakas voi |dhiruoan kaytolla seavuttaa, esimerkking gjallinen sdastd pakkausten
havittamisessa, ympéristoystavallisyys, elintarvikeketjun |8pindkyvyys tai eintarvikekustannusten
hallinta. Hyodyntamalla mahdollisimman asiakas dht6isia markkinointiperusteita l1&hiruoan tuotteista-
minen ja markkinointi on tehokasta ja herétté asiakkaiden kiinnostuksen.

L 8hiruokatoiminnan yleistyminen riippuu pitk&lti siit, miten |&hiruokatuotannon toimintaedel -
lytyksi& vahvistetaan ja kehitetdan |ahiruokakysynndn mukaiseksi. Lahiruokatuotannon tulis vastata
seka madrallisesti etté laadullisesti kohdeasiakkaiden tarpeita. Tarpeiden selvittémisen lisdksi tarvitaan
my®s toimijoiden keskindista tiivista yhteistytta esimerkiksi tuote- ja varastointisuunnittelussa. Lahi-
ruokatoimintamallissa lisdarvon muodostaminen asiakkaille edellyttda elintarvikeketjun kokonai suu-
den ja eri toimijoiden paamaarien sekéd niiden mukaisten arvojen tunnistamista. Lahiruokakokeilujen
vakiinnuttua ja yleistyttya voidaan myds paremmin arvioida paikalisten dintarvikeketjujen yhteis-
kunnallista merkitysta tutkimalla lI&hiruokaan liitettévia aluetaloudellisia, ekologisia ja sosiadisia vai-
kutuksia. Néiden vaikutusten tutkimiseen tarvitaan |agja-al aista poikkitieteel lista | &hestymi stapaa.
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