LAHIRUOKA TUKUN PROSESSEISSA

Hyvit seminaariosallistujat. Tervetuloa minunkin puolestani tihin seminaariin, jonka
aiheesta on riittinyt paljon puhetta viimeaikoina. Puhetta on riittinyt, mutta varsinaiset

uudet konkreettiset teot asian ympiriltid puuttuvat.

Minun nimeni on Mikko Keskitalo ja mini keskityn lyhyessé esityksesséni pohtimaan
lihiruokaa tukkukaupan prosesseissa. Toimin tyokseni ostojohtajan Heinon Tukku Oy:ssa.
Heinon Tukku on 110 vuotta vanha puhtaasti HoReCa tukkukauppaan keskittyva toimija.
Heinon Tukulla on vahvasti paikallinen maine. Sen juuret ovat paidkaupunkiseudulla ja tailla
se on tunnettu omasta palvelukonseptistaan. Tiné paivind Heinon Tukku on laajentunut
kattamaan koko valtakunnan. Mutta edelleen Heinon Tukku haluaa olla paikallinen

valtakunnallinen toimija.

Liséksi minulla on aiempaa taustaa vahittiiskaupan maailmasta ja myos pienesti
elintarviketeollisuudesta. Joten ainakin teoriassa minun pitiisi osata katsoa asiaa monesta eri

niakokulmasta.

Heinon Tukku haluaa ja aikoo tarjota jatkossa myos lihiruokaa HoReCa asiakkailleen.
Samalla haluamme toimia tukkukanavana lihiruokaa tuottavien tavarantoimittajien ja
lihiruokaa haluavien asiakkaidemme vilillid. Periaatteellisella tasolla tehtiva on helppo. Se on
samaa perinteisti tukkukaupan tehtivai. Tavaran valittamisti, linkkiné toimimista ja

kysynniin ja tarjonnan vaihteluiden tasaamista.

Liahiruokakeskustelussa minua on hairinnyt suunnattomasti se, etti perinteinen tukkukauppa
halutaan kokonaan jittai siiti jostain syysta pois. Tarkoitusperii siihen voi vain arvailla.
Yksi syy on varmasti se tosiseikka, etti tukkukauppa ei ole lihiruokakeskustelussa ollut
kovinkaan aloitteellinen ja tukkukaupan kommentit ovat olleet sisélloltiin pafdasiassa vanhaa
mantraa: Asiakkaat mairittelevit tukkukaupan valikoiman. Téllé lauseella saadaan pallo
syséttyé hienosti kuluttajien ja asiakkaiden kisiin. Kylld me myytéisiin jos nuo ostaisivat.
Mielestiini tukkukauppa voi olla myos lidhiruokatarjonnassa aloitteellinen. Tukkukauppa voi
sisallyttdaa lihiruokatuotteet osaksi valikoimaansa ja niin kuluttajien ja asiakkaiden

ulottuville.



Mini pahoin pelkién, etti vaihtoehtoisia kanavia tukkukaupalle ei ole olemassa. Ainakaan
siinéi tapauksessa mikiili Lihiruoka halutaan kaikkien ihmisten saataville. Suhtaudun
aarimmaisella varauksella ja epéillen hankkeisiin ja projekteihin joiden tarkoituksena on
saada lihiruoka markkinoille ilman tukkukauppaa. Epailykseni eiviit johdu pelkastain
tyostini tukkukaupassa, vaan ihan puhtaasta realismista. Tukkukaupan ja vihittdiskaupan
tehokkuudesta voi olla montaakin mielti, mutta sinélldan se tiyttia varmasti perustehtivansa
eli tuotteiden vilittamisen. Varastot, logistiikat ja prosessit ovat olemassa. Lihiruoka voidaan
istuttaa noihin prosesseihin. Ei varmasti ilman ongelmia, eiki hetkessi. Mutta tahdolla ja
koko ketjun yhteistyollid se on mahdollista. Lopputuloksena ja onnistuessaan lihiruoka olisi
luonnollinen osa tukkukaupan valikoimaa. Minun on vaikea kuvitella lihiruokaa toimivana

kokonaisuutena ilman tukkukauppaa.

Ilman tukkukauppaa oleva toimintamalli kasaa ldhiruoan tuottajalle mutkikkaita
lisitehtdvid, jotka teollisuus ja kauppa ovat yleensi hoitaneet. Tuottajan tiytyy muun
muassa osata itse pakata, markkinoida ja ehki myos kuljettaa tuotteensa. Léahiruoan eri
toimijoiden tulisikin pyrkii aiempaa parempaan yhteistyohon jo olemassa olevien

jakelukanavien kanssa sen sijaan, ettia tukkukaupan rooli ohitettaisiin kokonaan.

Tukkukauppa ei mielestiini kuitenkaan ole myoskain mikéin itseisarvo. Jos tavarat ja
tuotteet on jirkevampéa jostain perustellusta syysti toimittaa ohi tukkukaupan, niin se
vaihtoehto on aina huomioitava. Téssédkain ei ole mitidn uutta. Vaikka kauppa onkin
Suomessa keskittynytti ja tukkukauppojen rooli vahva, niin edelleen on suuri mairi

tuotteita, jotka paityvit asiakkaille ja kuluttajille ilman tukkukaupan roolia.

Mika sitten tekee lidhiruokatuotteista ongelmallisen tukkukaupalle? Tukkukauppa ja sen
prosessit ovat piiasiintoisesti rakennettu kisitteleméén suuria ja tasaisia tavaravirtoja. Taméi
tuo ainakin toimintaan tehokkuutta. Pienemmiit volyymit ja epéitasaiset tavaravirrat
aiheuttavat kuluja ja kustannuksia ja saattavat sopia toiminnallisuudeltaan huonosti

hienoihin hiottuihin prosesseihin.



Kuvitteellisena esimerkkini ongelman avaamiseksi voisin kiyttia vaikka suurta
juurestuottajien osuuskuntaa, josta liihtee paivittidin rekka tai kaksi juureksia kohti kuluttajia
tukkukaupan kautta. Samaan aikaan lihelli tukkua sijaitseva viljelija tuottaa samoja

juureksia, mutta volyymit eiviit alkuunkaan tukun tarpeisiin.

Miten tukku toimii téssi tini pidivania? Se ostaa kauempana sijaitsevalta osuuskunnalta

tarvitsemansa volyymit ja ehké tiydentai niiti viela ostamalla myos ldhituottajalta.

Miten ketju etenee tukkukaupassa tisté eteenpédin? Molemmat toimittavat tuotteet tai ne
noudetaan tukkukaupan toimesta tukkukaupan varastoon. Koska tilaa ei ole liikaa ja mitiin
syyti ei ole ollut juurekset otetaan vastaan ja varastoidaan ja myydain eteenpiin samalta

tuotenumerolta. Niin siis sekoittuvat iloisesti kauempana tuotetut ja lihelli tuotetut tuotteet.

Asiakkaalla ei ole mahdollisuutta tilata lihelli tuotettuja tuotteita, vaikka niiti itse asiassa on
tukkukaupan varastossa. Tidmai on siis nykytilanne tukkukauppa kylld myy lihiruokaa, mutta

se omassa systeemissiin ei halua tai ei pysty identifioimaan sita.

Jokainen voi kuvitella kuinka helppoa tai hankalaa tavaravirtojen ohjaaminen ja
yhdistiminen tukkukaupalle olisi jos vaikkapa jokaisella porkkanatoimittajalla olisi oma
tuotenumero tukkukaupassa porkkanalleen. Varastossa jokaisella olisi oma hyllypaikkansa.
Myyjille olisi jokaisesta tuotteesta useita ei numeroita, joista pitiisi sitten valita asiakkaan
toiveen mukainen. Olisiko téissii mallissa edes realistista ajatella kysynniin ja tarjonnan
kohtaamista? Jokainen voi vain kuvitella paljonko porkkanan hinta jalostuisi tuollaisen
myllyn jéilkeen? Samoin lopputulosta voisi vain arvella. Péiityyko oikea tuote oikeaan

paikkaan?. Virhemahdollisuuksia on paljon.

Téssa yritin avata teille hyvit kuulijat mahdollisimman selkeisti lihiruokatuotteiden
haasteen tukkukaupalle. Minullakaan ei ole valitettavasti viela tarjota valmista mallia miten
asia saadaan onnistumaan ja ldhiruoka kaikkien halukkaiden saataville. Mutta siti varten on
olemassa onneksi hankkeita, missi Heinon Tukkukin on saanut olla mukana. Hankkeessa,
jossa asiaa pohditaan yhdessi eri toimijoiden kesken on onnistumisen mahdollisuus. Siina on
meilld mielestéiini aito mahdollisuus luoda jotain todella uutta ja muuttaa sanat konkreettisiksi

teoiksi. Toimintamallin luominen ja vieminen kiytintoon vie aikaa ja tulokset eiviit ole



vilittomaésti mitattavissa. Mutta onnistuessamme tulokset tulevat nikyméin varmuudella

HoReCa asiakkaidemme lihiruokatarjonnassa.

Todella Liimpimét kiitokset kaikille Teille mielenkiinnosta asiaa ja esitystini kohtaan.

Toivottavasti tapaamme viela joskus lahiruoka-asioiden parissa.

Oikein hauskaa Talvenjatkoa kaikille.



