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Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittaa suunnitelma uudenlaisesta Uudellemaalle soveltuvasta
lahiruokatoimintamallista, joka vastaisi mahdollisimman hyvin kuluttajien ja tuottajien tar-
peisiin. Tarkoituksena oli edistaa lahiruokatoimintaa ja lisata yhteistyota seka myyntia tuotta-
jien ja kuluttajien valilla. Aihe opinnaytetyolle saatiin Lahiruokaa Uudeltamaalta -hankkeessa
mukana olevalta Laurea-ammattikorkeakoulun lehtorilta. Hanke pyrkii aktivoimaan Uuden-
maan lahiruokatuottajia ja lisaamaan lahiruoan kysyntaa liiketoiminnassa Uudellamaalla.

Opinnaytetyota varten kartoitettiin lahiruoan toimintaymparisto ja aineistoa erilaisin mene-
telmin. Naiden pohjalta kehitettiin suunnitelma uudesta toimintamallista. Teoreettinen viite-
kehys muodostuu lahiruoasta ja toimintamalleista. Viitekehyksessa tarkasteltiin lahiruoan
markkinoita Suomessa, olemassa olevia lahiruokatoimintamalleja ja lahiruokatoiminnan tu-
kemista.

Opinnaytetyossa kaytettiin aineistonkeruumenetelmina avointa haastattelua ja benchmarkin-
gia. Niiden avulla saatiin aineistoa lahiruokatuottajien ja erilaisten kuluttajien tarpeista seka
olemassa olevien lahiruokatoimintamallien toimivuudesta markkinoilla. Taustakartoituksen ja
keratyn aineiston perusteella pitkajanteista ja kannattavaa lahiruokatoimintaa harjoittava
toimija olisi tarkea osapuoli lahiruokatoiminnan edistamiselle Uudellamaalla.

Viitekehyksen ja keratyn aineiston avulla kehitettiin suunnitelma uudesta Food Hub Uusimaa -
lahiruokatoimintamallista, joka esitettiin Business Model Canvas -mallia apuna kayttaen. Food
Hub Uusimaa -toimintamalli sai inspiraatiota ulkomailla toiminnassa olevasta Food Hub -
mallista seka muista markkinoilla olevista toimintamalleista, kuten REKO-toiminnasta ja ruo-
kaverkkokaupoista.
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The objective of this thesis was to establish a plan for a new business model for promoting
local food in the Uusimaa region that would benefit both the producer and the consumer. The
purpose was to promote local food businesses and to increase co-operation and sales between
the producers and consumers. The thesis was commissioned by a lecturer at Laurea University
of Applied Sciences participating in Local food from Uusimaa region -project (Lahiruokaa
Uudeltamaalta). The aim of the project was to encourage local food producers and to find
new producers and to turn potential demand of local food into businesses.

The theoretical framework of the thesis covers of local food and business models. The frame-
work analyses the market for local food in Finland, existing business models and how the pro-
duction of local food is supported. The framework was used to create a new business model
that is not in use in Finland yet.

In addition to the theoretical framework, open interviews and benchmarking were used as
research methods to improve the business model. The research gave insight into the needs of
the local food producers and different types of consumers as well as assessed the functionali-
ty of existing local food business models. The main outcome of the research was the need for
an agent that would organize local food businesses profitable in the long run for both the con-
sumers and producers.

The framework and research methods were used to create a new business model for local
food called Food Hub Uusimaa that was presented using the Business Model Canvas method.
Food Hub Uusimaa was inspired by a similar business model already functioning abroad as well
as other business models based on local food activities such as REKO and local food e-
commerce.

Keywords: Business Model, Food Hub, Local Food
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1 Johdanto

Opinnaytetyon aiheena on lahiruoka. Lahiruoka on vahva trendi niin Suomessa kuin kansainva-
lisestikin. Lahiruoka itsessaan on monimuotoinen kasite. Lahiruoka on mahdollisimman lahella
tuotettua suomalaista ruokaa, jonka alkupera, tuottaja ja valmistaja ovat tiedossa. Lahiruoan
kysynta kasvaa jatkuvasti, silla kuluttajat haluavat ruokaa lahelta ja lahiruoka mahdollistaa
myos kuluttajalle lapinakyvan toimintaketjun. Tama saa aikaan kuluttajissa tietynlaista tur-
vallisuuden tunnetta ja varmuutta ruoan alkuperasta. Kun toimitetaan lahiruokaa lahialueille,
tuetaan samalla alueen elinvoimaisuutta ja hyvinvointia. (Maa- ja metsataloustuottajain Kes-
kusliitto 2012; Sitra 2010, 4.)

Opinnaytetyon tekijat olivat kiinnostuneita lahiruoasta jo ennestaan, joten aihe oli helppo
valita useiden eri vaihtoehtojen joukosta. Aihe oli laaja ja ajankohtainen, silla se kasittelee
lahiruokaa ja erilaisia toimintamalleja laajasti kuluttajan ja tuottajan nakokulmasta. Uudel-
lamaalla on paljon ruokatuottajia ja alueen taloudellinen kasvu on muiden hyotyjen ohella
seikka, jota lahiruoan ostaminen edesauttaa. Myos lahiruoan jakelu Uudellamaalla helpottuu
ja kasvaa, kun kehitetaan helppo toimintamalli alueelle. Aihe on rajattu lahiruokaan, siita
kiinnostuneisiin tuottajiin, osuuskuntiin ja kuluttajiin seka nimenomaan markkinoilla jo ole-

viin toimintamalleihin.

Tavoitteena opinnaytetyossa oli luoda suunnitelma uudesta lahiruokatoimintamallista Uudel-
lemaalle. Kehitetty lahiruokatoimintamalli esitellaan opinnaytetyoraportin lopussa Business
Model Canvasin avulla. Opinnaytetyon tarkoituksena oli edistaa lahiruokaan liittyvaa myyntia
kuluttajien ja tuottajien valilla Uudellamaalla uuden toimintamallin kautta. Toimintamallin
avulla kuluttajat, tuottajat ja osuuskunnat voivat olla vuorovaikutuksessa toistensa kanssa
vaivattomasti ja asioida keskenaan ilman turhia valikasia. Nain voidaan taata kuluttajille tuo-
re, lahella tuotettu ja laadukas ruoka. On tarkeaa saada lahiruoka entista helpommin saata-
ville, luoda kuluttajille selkea kasitys lahiruoasta ja lisata lahiruokaan liittyvaa markkinointia.
Lahiruoan tullessa entista suositummaksi on tarkeaa vastata kysyntaan ja luoda uutta, seka

tukea jo olemassa olevaa lahiruokatoimintaa.

Opinnaytetyossa kaytettiin laadullisia tutkimusmenetelmia. Laadullisen tutkimuksen avulla
saadaan usein syvallinen ja kokonaisvaltainen kuva tutkittavasta asiasta. Kaytannossa katsoen
laadullinen tutkimus ei poista tutkittavien henkiloiden omia mielipiteita tai nakokulmia tut-
kittavasta asiasta. Kokemuksille, ajatuksille ja tunteille annetaan myos tilaa. Laadullisen tut-
kimusmenetelman avulla saadaan aitoja tutkimustuloksia tutkittavasta asiasta useasta eri na-

kokulmasta. (Tuulaniemi 2011.)



Opinnaytetyoraportti koostuu toimeksiantajahankkeen esittelysta, lahiruoan toimintaymparis-
tosta Uudellamaalla, olemassa olevien toimintamallien esittelysta, lahiruokakuluttajien, -
tuottajien, Paijat-Hameella sijaitsevasta Food Hub -tyylisesta lahiruokatorista ja -
osuuskunnasta vastaavan haastatteluista, benchmarking-kohteista, kehitysideasta ja yhteen-
vedosta. Teoreettinen viitekehys on rakennettu lahiruoasta, sen laajasta toimintaymparistos-
ta ja lahiruoan toimintamalleista. Kehitetty toimintamalli esitettiin Business Model Canvas -

mallia apuna kayttaen.

2 Lahiruokaa Uudeltamaalta -hanke

Opinnaytetyo tehtiin Lahiruokaa Uudeltamaalta -hankkeelle. Hanke lahti alun perin liikkeelle,
kun lahiruoalle huomattiin olevan suuri kysyntapotentiaali Uudellamaalla. Seka uusien etta
vanhojen ruokatuottajien kasvumahdollisuuksien tunnistaminen ja vuorovaikutteisen toimin-
nan aktivoiminen on tarkeaa Uudellamaalla. Lahiruokatoiminnan tarkoituksena on tavoittaa ja
verkottaa yhteistyohon kaikki lahiruokatuottajat Uudellamaalla. Asiakaslahtoisesti ja liiketoi-
minnallisesti tarkasteltuna alueella on todellinen tarve uuden tiedon kokoamiseen ja viestin-

taan lahiruokasektorille. (Laurea-ammattikorkeakoulu & Hyria koulutus 2015.)

Lahiruokaa Uudeltamaalta -hankkeella on erilaisia paatavoitteita. Naita paatavoitteita ovat
lahiruokatuottajien etsiminen ja aktivointi. Tama edistaisi Uudenmaan kysyntapotentiaalin
realisoitumista lahiruokaliiketoiminnaksi. Nain saadaan luotua ymmarrysta kestavista liiketoi-
mintamalleista ja verkostoitumisesta. Lisaamalla lahiruoka-alalla olevien yhteistyota voidaan

kasvattaa lahiruoka-alan kilpailukykya. (Laurea-ammattikorkeakoulu & Hyria koulutus 2015.)

Lahiruokaa Uudeltamaalta -hankkeen hankekumppaneita ovat Laurea-ammattikorkeakoulu,
Hyria-koulutus seka ohjausryhmaan kuuluvia henkiloita. Toimenpiteet, joita hankekumppanit
edesauttavat ovat muun muassa lahiruokayritysten toimintaedellytysten parantaminen ja uu-
den toiminnan edistaminen, viestintatapojen parantaminen, nakyvyyden luominen ja arvo-
verkkoyhteistyon tekeminen kielesta riippumatta. Opinnaytetyo ottaa huomioon hankkeen
paatavoitteet ja tarkoituksen. Nama huomioimalla kehitetaan suunnitelma lahiruokatoimin-
tamallista kuluttajille ja tuottajille. Myos markkinointi on tarkeaa ja nakyvyytta parannetaan.

(Laurea-ammattikorkeakoulu & Hyria koulutus 2015.)

3 Lahiruoan toimintaymparisto Uudellamaalla

Lahiruoan toimintaymparisto koostuu erilaisista osapuolista, kuten kuluttajista, tuottajista ja
osuuskunnista. Naiden osapuolten lisaksi Uudellamaalla on erilaisia lahiruoan toimintamalleja,

joilla jokaisella on omat kayttajansa. Aitoja makuja -verkkopalvelusta loytyy yhteensa 108



lahiruokatoimijaa Uudellamaalla. Osa naista toimijoista on tiloja ja tilojen lisaksi listalla on
muun muassa lahiruokaa myyvia putiikkeja ja elintarvikkeita valmistavia yrityksia. Tassa lu-
vussa kerrotaan laajemmin lahiruoasta, sen markkinoista Suomessa, ruokatuotannon tukipoli-

tiikasta ja olemassa olevista toimintamalleista.

3.1 Lahiruoan maaritelma

Lahiruoka voidaan maaritella monella eri tavalla. Lahiruoka on eri asia kuin suomalainen ruo-
ka. Sitran (2010) maaritelman mukaan lahiruoaksi luokitellaan lahella tuotettu kaikenlainen
oman alueen ruoka ja raaka-aineet. Lahiruoka vastaa lahella olevien kuluttajien tarpeisiin ja
toiveisiin. Lahiruokamaaritelman mukaan on myos huomioitava lakisaateiset vaatimukset,
kauppojen laatuluokitukset seka laatu ja turvallisuus kokonaisuudessaan. Nama asiat taytyy
tulla ilmi lahiruokaa tuottavan toimijan omavalvontasuunnitelmassa. Kestavan kehityksen
kannalta on tarkeaa toimia ekologisesti lahiruokaa tuottaessa, kuten esimerkiksi hyodynta-
malla vuodenaikojen sesonkeja toiminnassa. Lahiruokatuottajien tuotekehityksessa ja markki-
noinnissa voi nakya alueen omat historialliset ruokaperinteet ja ruokakulttuuri. (Makipeska &
Sihvonen 2010, 8.)

Lahi- luomu- ja paikallinen ruoka sekoitetaan usein keskenaan, silla kasitteita kaytetaan usein
toistensa synonyymeina. Kaikkia naita kolmea ruokaa yhdistaa yleensa eettinen ajatusmaail-
ma. Lahiruoka on nimensa mukaisesti lahella tuotettua ruokaa. Lahiruoka kasitteena on pai-
koin hyvin venyva, silla esimerkiksi metropolialueilla lahiruoan tuotantoalue ylettyy paljon
laajemmalle kuin pienissa kaupungeissa ja maalaispitajissa. Suomessa maatalous on erikoistu-
nut alueellisesti, joten se mika on lahella tuotettua ruokaa, riippuu myos tuotteesta. (Mono-

nen & Silvasti 2012, 180 - 181; Maa- ja metsatalousministerio 2013.)

Paikallinen ruoka tarkoittaa jossain tietyssa paikassa tuotettua ruokaa, joka on yleensa tuo-
tettu alueelle perinteisella tyylilla. Paikalliset ruokatuotteet ovat usein sertifioitu EU:n laa-
tumerkinnoilla, kuten esimerkiksi kalakukko ja karjalanpiirakka. Luomu- eli luonnonmukaises-
ti viljelty ruoka ei valttamatta ole lahiruokaa, silla tuotteiden sertifiointi ei sisalla maantie-
teellisia sijaintiin liittyvia maarayksia. Luomutuotantoa maarittavat EU:n komission ja neuvos-
ton asetukset. Lahiruoka voi olla luonnonmukaisesti tuotettua paikallista ruokaa, mutta kasit-
teet on kuitenkin hyva erottaa toisistaan, eika kayttaa niita synonyymeina. Oman alueen ruo-
aksi mielletaan maakunnassa tai sita pienemmalla alueella tuotettua ruokaa. (Mononen & Sil-

vasti 2012, 180 - 181; Maa- ja metsatalousministerio 2013.)

Sitran kuluttajakyselyssa selvisi, etta suomalainen ruoka ja lahiruoka koettiin eri tavalla. La-
hiruoka on suomalaista ruokaa mutta asia, joka erottaa sen suomalaisesta ruoasta, on toimi-

tustapa ja tuotteen kulkema matka. Kun tuotetaan lahiruokaa ja se paatyy kuluttajalle jake-



lukanavan kautta, toiminnassa ei ole paljoa valikasia. Kaytannossa tama voisi olla tuottaja-

paikallinen kauppa-kuluttaja-toimitusketju. (Makipeska & Sihvonen 2010, 4.)

3.2 Lahiruokatoiminnan osapuolet

Lahiruokatoiminnan osapuoliksi voi luetella lahiruokatuottajat, osuuskunnat ja lahiruoan ku-
luttajat. Naiden osapuolten valilla voi olla eri toimijoita, kuten vahittaiskauppa tai muita
kaupankaynnin toimintamalleja, jonka takia ruoan toimitusketju voi olla tuottajalta kulutta-
jalle -ketjua pidempi. Tassa kappaleessa esitellaan lahtokohtaisesti lahiruoan tuottajia,

osuuskuntia ja kuluttajia.

Maaseudulla toimii kolmenlaisia pienyrityksia; perustuotantotiloja, monialaisia tiloja ja muita
maaseudun pienyrityksia. Perustuotantotiloilla harjoitetaan maa- ja metsataloutta ja monia-
laisilla tiloilla harjoitetaan naiden lisaksi myos muun toimialan yritystoimintaa. Toki maaseu-
dulla toimii myos muita pienyrityksia, jotka eivat harjoita perinteisia maanviljely- tai metsa-
toita. Maatalouden harjoittajat, jotka viljelevat tai kasvattavat ruokaa, ovat tuottajia. (Niemi
& Ahlstedt 2014.)

Maaseudulla toimii suurin osa elintarvikkeita jalostavista yrityksista ja ala onkin polarisoitunut
muutamiin isoihin ja suureen maaraan pienia yrityksia. Vuonna 2010 yli 1000 maatilaa harjoit-
ti elintarvikkeiden jatkojalostusta. Yleisimpia toimialoja maatiloilla ovat juuresten, vihannes-
ten ja marjojen jatkojalostus, teurastus ja lihatuotteiden valmistaminen seka leipomotuot-
teiden valmistus. (Niemi & Ahlstedt 2014.) Tuottajat voivat siis myyda viljelemiaan tai kasvat-
tamiaan raaka-aineita suoraan kuluttajille ja elintarvikkeita valmistavalle yritykselle, tai he
voivat jatkojalostaa omia raaka-aineitaan ja myyda ne kuluttajille erilaisten jakelukanavien

kautta.

Vuonna 2015 Suomessa oli yhteensa 50 999 maatalous- ja puutarhayritysta, joista noin 86 pro-
senttia oli perheviljelmia ja loput maatalousyhtymia, perikuntia ja osakeyhtioita. Tilojen kes-
kimaarainen kaytossa oleva maatalousmaan pinta-ala oli noin 44 hehtaaria. Luke Luonnonva-
rakeskuksen tilastoista selviaa maatalous- ja puutarhayritysten lukumaara alueittain, ELY-
keskusten mukaan jaoteltuna. Vuonna 2015 Uudellamaalla toimi 3322 maatalous- ja puutar-
hayritysta. Viimeisen viiden vuoden tilastoja tarkastellessa Uudellamaalla toimivien maatalo-
us- ja puutarhayritysten maara on ollut laskussa vuosittain. (Luonnonvarakeskus 2016.) Yritys-
ten maaran vahenemisen lisaksi viime vuosina on ollut havaittavissa muutoksia maatalouden
tuotantorakenteessa. Viela noin 20 vuotta sitten hieman yli puolet maataloustukea hakeneista
tiloista oli kotielaintiloja ja vajaat 40 % tiloista oli kasvintuotantotiloja. Vuonna 2013 tukea
hakeneista tiloista 69 % oli kasvintuotantotiloja ja vain 25 % kotielaintiloja. (Niemi & Ahlstedt
2014.)
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Suomessa tilojen tuotantosuunnat ovat jakautuneet osittain hyvin vahvasti alueittain. Lypsy-
karjatilat ja naudanlihantuotantoon erikoistuneet tilat ovat jakautuneet melko tasaisesti ym-
pari maata. Sen sijaan sianlihatuotanto ja siipikarjatalous ovat enimmakseen keskittyneet
Lansi- ja Etela-Suomeen. Yli puolet lahes 40 tuhannesta kasvinviljelytilasta (v. 2013) sijaitsee

Etela-Suomessa ja neljannes Vali-Suomen suuralueilla. (Niemi & Ahlstedt 2014.)

Lahiruokatoiminnan kehittamiseksi lahiruokatoimijan tulee ymmartaa koko toimitusketjun
vaatimukset seka sen ohella olla tietoinen liiketoiminnan lainalaisuuksista. Asiakas on nostet-
tava keskioon (Sitra 2016). Mika Kayhtyn tutkimuksessa (2011, 81 - 62) suomalaiset pientuot-
tajia on vaikea loytaa sen takia, etteivat he markkinoi itseaan tarpeeksi tai lahes ollenkaan.
Myo0s tuottajien keskinaiset yhteydet ovat monesti huonoja ja onkin hankalaa nahda tilanne,
jossa he yhdistavat voimansa lahiruokajakelun kehittamiseksi. Tuottajat eivat myoskaan
kommunikoi tarpeeksi omatoimisesti kehitysta edistavien toimijoiden kanssa. (Sitra 2010.) La-
hiruokaa Uudeltamaalta -hanke ei ole suunnattu ainoastaan tietyille tuottajille, vaan kaikille
alueella toimiville tuottajille, jotka ovat kiinnostuneita lahiruoasta. Hankkeen avulla yrite-
taan saada yha useampaa tuottajaa ja lahiruokaa jatkojalostavaa yrittajaa mukaan lahiruoka-

toimintaan.

Perinteisten tuottajien ja tilojen lisaksi lahiruokaa viljelevat myos osuuskunnat. Lahiruoka-
osuuskuntia kasitellaan enemman luvussa 4.7. Osuuskunta on yksi yhtiomuoto. Osuuskunnaksi
kutsutaan yhteisoa, jolla on oikeushenkilollisyys ja joka harjoittaa taloudellista toimintaa
osuuskunnan jasenten elinkeinon ja taloudenpidon tukemiseksi niin, etta jasenet kayttavat
osuuskunnan tarjoamia tuotteita tai palveluita. Jasenet voivat myos kayttaa osuuskunnan ty-
taryhteisojen jarjestamia palveluita tai tuotteita. Osuuskuntatoiminnan saately on melko la-
hella tavanomaista osakeyhtiota. Osuuskunnalla ei ole kiinteaa osuuspaaomaa. Osuuspaaoma
vaihtelee jasenten maaran mukaisesti. Osuuskuntien jaseneksi voi liittya melkein kuka tahan-
sa tietyin edellytyksin ja uusista jasenista paattaa aina loppukadessa osuuskunnan hallitus.
Osuuskunnan jasenella on melkein samanlaiset valtaoikeudet kuin osakeyhtion osakkeenomis-
tajilla. (Mahonen & Villa 2014, 4; Yrittajat 2014.)

Suomalainen osuuskuntatoiminta alkoi kasvaa yli sata vuotta sitten, noin 1900-luvun alkupuo-
lella. Kuluttajaosuustoiminnan tarkein tavoite oli asiakkaan aseman parantaminen. Ajalleen
ominaista, 1900-luvulla oli harvemmin kauppiaita. Tallgin tuotteita ja palveluita myytiin kor-
keilla hinnoilla tuotteiden tai palvelun laadun ollessa usein melko heikkoa. Maanviljelijatkin
joutuivat myymaan tuotteitaan erittain alhaisin hinnoin, silla ostajia oli harvassa. Maanviljeli-
joiden yhdistaessa voimansa osuuskuntien avulla samoin tekivat kuluttajat, jolloin perustet-
tiin osuuskauppoja. Tama aikaansai monia positiivisia asioita niin maanviljelijoille kuin kulut-

tajillekin. (Gebhard 1925, 2 - 4.) Osuuskuntien avulla niin yrittajat kuin kuluttajatkin saivat
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vaikutuskanavan markkinatalouteen ja sen toimintaan. Osuustoiminta edistaa kuluttajavalis-

tusta ja se on myos aikaansaanut monia laatustandardeja tuotteille. (Karhu 2013, 5 - 6.)

Osuuskuntatoiminta edistaa paikallista toimintaa ja paikallisen alueen kehitysta. Osuuskunta-
toiminta myos yhdistaa samanlaisen tarpeen omaavia yrityksia ja kuluttajia yhdeksi toimijaksi
varmistaakseen paremman markkina-aseman. Esimerkiksi maidontuottajat voivat perustaa
yhdessa osuuskunnan, jotta yksittaisten jasenten tuottamat maidot saadaan laajasti vallitse-
ville markkinoille. Osuuskunta on tarkoitettu vastaamaan siihen, etta se tuo konkreettisia etu-
ja omille jasenilleen. Suurimman edun osuuskuntatoiminta tuo silloin, mikali markkinoilla on
hairioita tai ne ovat laskusuhdanteessa. Osuuskuntatoiminnan tavoitteena on harjoittaa ta-
loudellista toimintaa omistajiensa tarpeiden tyydyttamiseksi. (Troberg 2014, 14.) Osuuskun-
nilla on Euroopassa merkittava markkinaosuus niin kauppa-, pankki-, vakuutus-, maa- ja met-
satalousalalla. Maidontuotannossa tuottajaosuuskuntien markkinaosuus on jopa 60 % Euroopan
Unionin sisalla. Hedelma- ja vihannessektorilla puolestaan yli 40 %. (Pyykkonen & Ollila 2013,
25 - 30.)

Osuuskuntamuotoja on monia, mutta Suomen oikeus tunnustaa lain mukaan kaksi osuuskun-
tamuotoa Suomessa: osuuskunnan ja eurooppaosuuskunnan. Suomen lain mukaan rekisteroity-
neita osuuskuntia sovelletaan Suomen lain mukaan, ellei toisin mainita. Eurooppaosuuskun-
nasta puolestaan sovelletaan eurooppaosuuskuntalakia ja saannoksia. Suomeen ei toistaiseksi
ainakaan ole rekisteroity yhtakaan eurooppaosuuskuntaa. Osuuskuntalakia sovelletaan kaik-
kiin Suomen lain mukaan rekisteroityihin osuuskuntiin, ellei osuuskuntalaissa tai muussa vas-

taavassa toisin saadeta. (Mahonen & Villa 2014, 4; Yrittajat 2014.)

Tuottajat ja osuuskunnat vastaavat asiakkaiden tarpeisiin tuottamalla heille puhdasta ja la-
hella tuotettua ruokaa. Lahiruokaa ostavat kuluttajat, yritykset ja suurkeittiot. Asiakaslahtoi-
sesti ajateltuna lahiruokatoiminta tarkoittaa toimijoiden valista tiivista ja laheista yhteistyo-
ta, joka kulminoituu tuotteen myymisesta tuottajalta sita tarvitsevalle kuluttajalle. (Makipes-
ka & Sihvonen 2010, 64.)

Kuluttaja puolestaan on Suomen lain mukaan luonnollinen henkild, joka hankkii tuotteen tai
palvelun omaan kayttoonsa tai muuhun vastaavaan kayttotarkoitukseen. Kuluttaja ei kayta
tuotetta tai palvelua harjoittamaansa elinkeinotoimintaa varten. Elinkeinotoiminta on liike-
tai ammattitoimintaa ja maatilatalouden harjoittamista, jossa elinkeinosta vastuussa olevalla
henkilolla on kirjanpitovelvollisuus. Mikali henkild ostaa tuotteen harjoittamaansa elinkeino-

toimintaa varten, han ei ole enda kuluttaja. (Laki24 2016; Ammala 2006, 14.)

Lahiruokakuluttajille on tarkeaa, etta ruoka ei kulje pitkia matkoja tai monen toimijan kaut-

ta. Kuluttajat tunnistavat jo yleiset, perinteiset lahiruokatoimintatavat, joita ovat torit, tuot-
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tajan tilamyynti, erilaiset marketit ja paivittaistavarakaupat seka kauppahallit. Kuluttajan ja
tuottajan laheinen suhde lisaa kuluttajan luottamusta lahiruoan laatuun ja turvallisuuteen.
Suhteen luomiseen ei kuitenkaan tarvita henkilokohtaista kohtaamista tuottajan ja kuluttajan
valilla. Kuluttajalle usein riittaa tieto, milta tilalta ja tuottajalta kyseinen tuote on. Yhteistyo
kuluttajan ja tuottajan valilla on todella tarkeaa lahiruoan vakiinnuttamiseksi ruokamarkki-
noille. Lahiruokakustannuksia vahentaa yhteistyosuhteen joustava sopiminen hektisessa ja
akisti muuttuvassa toimintaymparistossa. Maaseudulla yleensa ihmiset tuntevat toisensa ja
yhteistyosuhteet ovatkin luottamuksellisia ja lampimia. On kuitenkin ratkaisevaa, miten maa-
seutu ja kaupunki seka muut runsaasti asutetut seudut luovat luottamuksellisen suhteen seka
nain ollen maarittavat lahiruoan tuotannon ja kulutuksen maaran. (Makipeska & Sihvonen
2010, 64 - 65.)

Kuluttajien muuttuva ostokayttaytyminen on myos muovannut sita, miten Suomessa syodaan.
Vaurastuminen on muuttanut ostokayttaytymista. Suomalaiset ovat tulleet paljon tietoisem-
miksi terveysvaikutuksista ja sen myota ruokatarjonta ja valikoima on kasvanut rakenteelli-
sesti runsaasti. Kuluttajat ovat myos vastuullisempia ostajia. Tama kertoo lahiruoan kasva-
neesta trendista ja Reilu Kauppa- ja luomutuotteiden lisaantymisesta. Kuluttajat ostavat va-
hemman raaka-aineita ruokien valmistukseen aikaisempaan verrattuna. Ruokailutapoihin ja
ostotottumuksiin vaikuttaa se, etta monet ostavat esimerkiksi valmisaterioita tai kayvat ra-
vintoloissa ja take away -ruokapaikoissa hakemassa paivan lampiman ruoan. Naita ovat erito-
ten nuoret, yksin asuvat kuluttajat. Huolimatta ravintoloissa kaymisesta seka valmisruokien
ostamisesta, kuluttajat kayttavat elintarvikkeisiin vahemman rahaa kuin noin 40 vuotta sit-
ten. Elintarvikemenot vaihtelevat suuresti maakunnittain ja ikapolvittain. (Makipeska & Sih-
vonen 2010, 40 - 42.)

3.3  Markkinat Suomessa

Lahiruoasta on tullut trendi viime vuosien aikana elintarvikemarkkinoilla niin kuluttajien,
tuottajien kuin kauppojen keskuudessa. Vuoden 2016 kuumimmiksi trendeiksi listattiin Na-
tional Restaurant Associationin jasenkyselyn perusteella lahelta ostetut lihat ja merenanti-
met. Listalla oli mainittuna myos yleisesti paikalliset tuotteet, luonnollinen ruoka, ymparis-
toystavallisyys ja hyperpaikallisuus. Hyperpaikallisuudella tarkoitetaan esimerkiksi ravintolan

tai kuluttajan omia puutarhoja. (National Restaurant Association 2016.)

Monet vahittaiskaupat ja nykyaan myos verkkokaupat ostavat lahella, paikallisesti tuotettua
ruokaa. Lahiruoan markkinointi on viela melko puutteellista, mika voi omalta osaltaan johtaa
kuluttajien lahiruoan ostamisen heikkouteen ja vaikeuteen tunnistaa lahiruoka. Suomessa
toimivista paivittaistavarakauppa-alan yrityksista esimerkiksi K-ryhma on kuitenkin onnistunut

tuomaan lahiruoan kauppoihin Lahiruokatreffit-ohjelman avulla. Kevaalla 2014 kaynnistynyt
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ohjelma tuo K-kauppiaat ja lahiruokatuottajat lahemmaksi toisiaan Lahiruokatreffit-
tapahtumissa ja mahdollisuuden kayda kauppaa. Lahiruoan tarjoaminen kaupoissa on ainakin
K-ryhmalle tarkea asia niin asiakkaiden kuin yhteiskuntavastuunkin takia. Se on tapa kantaa
vastuuta elinkeinosta, kulttuurista seka myos monista tyopaikoista. (Makipeska & Sihvonen
2010, 4; Kesko 2014.)

Tuotannon vaihteluista johtuen lahiruoan hinta voi heitella melko suuriakin summia. Suomes-
sa on lyhyt kasvukausi, joka tuottaa omalta osaltaan hankaluuksia lahiruoan saatavuudelle.
Hintaan vaikuttaa moni asia: tuotannon vaihtelut, satokausituote vai ei seka myos saaolot.
Kuluttajat arvostavat kuitenkin paivittaistavarakaupan valinnassa sen laheisyytta, valikoimaa

ja vasta kolmantena hintaa. (Kalliokoski 2010.)

3.4 Ruokatuotanto ja kestava kehitys

Suurin osa kotimaisista elintarvikkeista kulkee paakaupunkiseudulla sijaitsevien keskusvaras-
tojen kautta huolimatta siita, missa ruoka on tuotettu. Pahimmillaan tallainen toiminta aihe-
uttaa jopa yli tuhannen kilometrin rekkamatkan, joka vie aikaa ja on Kkallista. Kotimaisten
elintarvikkeiden lisaksi paivittaistavarakauppoihin kuljetetaan elintarvikkeita ympari maail-
maa, kuten esimerkiksi raakalihaa Brasiliasta, lohta Norjasta ja maitoa Ruotsista. Norjalaisen
kasvatetun, antibiooteilla ja matolaakkeilla kyllastetyn lohen matka suomalaisen ruokakaupan
kalatiskille kaikkine vaiheineen kestaa jopa kuusi paivaa. Tuosta kuuden paivan viiveesta huo-

limatta lohi myydaan Suomessa tuoreena. (Konttinen 2011, 58 - 59.)

Lahiruokatoimijoilla on erilaisia tarjontakonsepteja (kuvio 1). On olemassa tuottaja, mahdol-
linen jalostaja, tukku ja kuluttaja. Tukun ja kuluttajan valilla on myos erilaisia toimintamal-
leja, joiden kautta tuotteet paatyvat kuluttajalle. Lahiruokatuottajat ovat kuitenkin kaiken
lahiruokatoiminnan alku. He paattavat, mihin tuottamansa lahiruoan myyvat tai valittavat ja
mika vayla sopii heidan tuotteilleen parhaiten. Yritykset ja toimijat ovat myos suuressa roolis-
sa lahiruokatoiminnassa. He eivat kuitenkaan tuota tai jalosta lahiruokaa. He valittavat niita
suoraan loppukayttajalle eli kuluttajalle tai sitten arvoketjun seuraaville toimijoille. On ole-
massa myos erilaisia yhdistelmia, kuten se, etta lahiruokatuottaja on itse suorassa yhteydessa
kuluttajaan. (Heikkila 2011, 11.)
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Lahiruoka ja ekologisuus kulkevat kasi kadessa. Elintarvikeketjun lapinakyvyys, jaljitettavyys,

kestavyys ja jarkevyys ovat lahiruoan tavoitteita. (Makipeska & Sihvonen 2010, 13.) Kuluttaji-

en tarve tuntea ruoan alkupera ja tuotantotapa seka jarkevampien ja kestavampien vaihtoeh-

tojen etsiminen nykyisille elintarvikkeiden kulutukselle ja tuotannolle ovat lisaantyneet viime

aikoina. Naiden tekijoiden lisaksi myos kuluttajien kiinnostus ruoan terveellisyyteen ja ruoan-

tuotannon aiheuttamiin eettisiin ja ymparistoongelmiin ovat vieneet eteenpain ruoantuotan-

non muuttumista paikallisemmaksi. (Mononen & Silvasti 2012, 174.)

3.5 Lahiruokatoiminnan tukeminen Suomessa

Suomessa on kaytossa maatalouden tukijarjestelma, joka on useasta eri tukivalineesta muo-

dostuva kokonaisuus. Maataloustuet voidaan jakaa kolmeen eri ryhmaan, joita ovat kokonaan

EU:n rahoittamat suorat tuet, EU:n osittain rahoittamat maaseudun kehittamisohjelman tuet

ja kansallisesti rahoitetut tuet. Tukia maksetaan niin elainperusteisesti kuin peltoalaan perus-

tuen. (Palonen & Patjas 2016.)

Vuonna 2016 valtion talousarviossa on laskettu maataloustukiin 321,7 miljoonaa euroa. Kan-

sallisilla tuilla on tarkoitus tukea maa- ja puutarhatalouden kannattavuutta ja toimintaedelly-

tyksia seka yllapitaa ja edistaa maaseudun elinvoimaisuuden sailymista. EU:n yhteinen maata-

louspolitiikka asettaa tiukkoja rajoja kansallisille tuille ja kokonaan kansallisille tukimuodoille

tarvitaan EU-komission hyvaksynta. Kansalliset tuet ovat paasaantoisesti EU:n rahoittamien
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tukien taydentavia tukia. Lahes 90 prosenttia kansallisista tukirahoista menee pohjoiseen tu-
keen, jota maksetaan Lappeenranta - Tampere - Pori -linjan pohjoispuolella. Kyseisen linjan
etelapuolella sen sijaan maksetaan Etela-Suomen kansallista tukea. Kaikille viljelijoille mak-
settavien maataloustukien lisaksi lahiruoan ja lahiruokatuottajien asemaa on pyritty nosta-
maan erilaisilla hankkeilla ja tutkimuksilla. Maa- ja metsatalousministerio valmisteli yhteis-
tyossa eri sidosryhmien kanssa Lahiruokaa - totta kai! -lahiruokaohjelman, joka hyvaksyttiin
valtioneuvostossa vuonna 2013. Lahiruokaohjelman tarkoituksena on kehittaa lahiruokasekto-
ria vuoteen 2020 mennessa. Paatavoitteita ovat muun muassa lahiruoan tuotannon monipuo-
listaminen, pienten elintarvikejalostajien toiminnan ja myynnin edistaminen, lahiruoan osuu-
den kasvattaminen julkisissa hankinnoissa ja alkutuotannon mahdollisuuksien parantaminen.
(Viljanen 2013. )

Maa- ja elintarviketalouden tutkimuskeskus MTT on maa- ja metsatalousministerion alaisuu-
dessa toimiva tutkimuskeskus, joka kehittaa ruokajarjestelman vastuullisuutta, kilpailukykya
ja kestavaa luonnonvarojen hyodyntamista. Vuonna 2013 MTT:n liikevaihto oli noin 60 miljoo-
naa euroa, josta valtion budjettirahoitusta oli noin 57 prosenttia. MTT:lla on viime vuosien
aikana ollut lukuisa maara tutkimuksia ja hankkeita lahiruoka-alan kehittamiseksi. MTT:n
Luonnonvarakeskuksen verkkosivuilta loytyy lista kaikista kaynnissa olevista ja jo paattyneista

hankkeista. (Luonnonvarakeskus 2016.)

3.6  Tulevaisuuden nakymat lahiruokabisneksessa

Lahiruoka ruokatrendina tulee seuraavien vuosien aikana kasvamaan jatkuvasti ja vakiinnut-
taa paikkansa suomalaisten kuluttajien keskuudessa. Ammattilaiset ovat arvioineet seuraavan
kymmenen vuoden paahan erilaisia ruokatrendeja, joista ymparistoystavallisyys, paikallinen
ruoka ja ravitsemusnakokulmat nousivat vahvasti esille. Myos muut alan ammattilaiset ovat
arvioineet ruokatrendeja tulevaisuudessa. Yhdysvalloissa elintarvikealan tutkimusyhteiso IFT
arvioi vuonna 2026 kuluttajien ostotottumuksien muuttuvan, tuoreen ruoan kysynnan kasva-
van jatkuvasti, ihmisten elamantapojen ja ostokayttaytymisen myota syomisen muuttuvan ja
ruokaan liittyvan elamyksellisyyden ja kokemuksien halun kasvavan. (National Restaurant As-

sociation 2016.)

Lahiruoan ymparille on muodostunut viime vuosien aikana erilaisia konsepteja tukemaan toi-
mintaa. Lahiruoan tuottamisen takaamiseksi on tarkeaa, etta lahiruokatuottajat loytavat ku-
luttajat, jotka ostavat sita. Konsepteja on luotu palvelemaan jakeluun liittyvaa ongelmaa ja
useat toimintamallit ovatkin toimivia. Myos uusia toimintamalleja kehitellaan jatkuvasti (Ma-

kipeska, Sihvonen 2010, 4). Toimintamalleja kasitellaan lisaa luvussa 4.
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Vahvat brandit tulevat olemaan tulevaisuudessa lahiruokatuotteille yksi suurimmista vaati-
muksista. Vahvat brandit ja vahittaiskauppojen vahvempi asema lahiruokatoiminnassa kasvat-
tavat lahiruoan markkinakasvua. Lahiruokamarkkinat ovat vasta pitkan elinkaarensa alkuvai-
heessa. Tama on mahdollisuus kilpailulle ja uusille toimijoille, jolloin kysynta kasvaa ja hyo-
dyntaa kaikkia osapuolia: vahittaiskauppoja, kuluttajia ja tuottajia. Brandays on tarkeaa ja se
pitaisi sijoittaa erittain keskeiselle sijalle markkinoidessa lahiruokaa. Myos verkkokauppojen
lisaantyminen paivittaistavarakaupassa edesauttaisi lahiruokamarkkinointia ja helpottaisi ku-
luttajia tilaamaan elintarvikkeita kotiin. Verkkokaupassa lahiruoan myynti ja markkinointi on
mahdollisuus erottua muista kilpailevista lahiruokaverkkokaupoista. Lahiruokabrandin kehit-
tamiseksi tarvitaan kuitenkin lisaa tutkimusta. Toimiminen hyvan ja laadukkaan elintarvike-
ketjun rinnalla olisi esimerkiksi myos paikallisille ruoan toimittajille taloudellisesti kannatta-
vaa. Markkinoinnin ja lahiruoan brandayksen lisaksi lahiruoasta lisaantyva kirjallisuus on kas-
vussa. Nama ilmiot vain vahvistavat lahiruoan ajankohtaisuutta. (Eronen 2011, 23 - 27; Sitra
2016.)

4  Olemassa olevat lahiruokatoimintamallit

On olemassa monia erilaisia lahiruokatoimintamalleja, jotka toimivat omilla alueillaan ja vas-
taavat oman alueensa kuluttajien tarpeisiin. Toimintamallit, joita opinnaytetyoraportissa ka-
sitellaan ovat ruokapiirit, lahiruokakaupat/vahittaiskaupat, lahiruokamarkkinat, lahiruokanet-

tikaupat, ekorationaalinen toimintamalli, CSA-malli seka Food Hub -lahiruokamalli.

Liiketoimintamallilla tarkoitetaan tiettya olemassa olevaa mallia, jonka mukaan yritykset,
jarjestot ja muut organisaatiot harjoittavat lilketoimintaansa. Toimintamallin kuvauksessa
esille nousevat asiat ovat kayttotarkoitus, keskeinen idea seka osatekijat. Kehitetty toimin-
tamalli tiettyyn tarkoitukseen toimii aina samalla tavalla, mutta erilaiset ymparistot voivat
muokata siita toimivamman ja alueen asiakkaiden seka muiden toimijoiden tarpeisiin sopivan.
Toimintamallia voidaan siis aina muokata ja korjata paikallisissa kokeiluissa saatujen tutki-
musten ja havainnointien perusteella. Toimintamallilla on yleensa toimintaan osuva nimi, sen
kayttotarkoitus ja idea ovat selvia ja ne ovat kuvattuina toimintamallin esittelyssa. Myos toi-
mintamalliin osallistuvien osapuolten tehtavat (esimerkiksi asiakas, tuottaja, muut sidosryh-
mat) ovat esiteltyna. Toimintamallia ohjaavat lait, saannot ja periaatteet tulevat myos hyvin
esille toimintamallin kuvauksessa. Kokonaisuudessaan toimintamallin kuvaus on yksinkertai-

nen, selkea ja ytimekas kuvaus toiminnasta. (Innokyla 2016.)

Lahiruokatoimintamallit kohtaavat erilaisia haasteita, kuten varastointi, kuljetus, volyymi,
erikoistumisen puute ja ajanhukka. Byrokraattiset asiat jotka vaikuttavat volyymiin, voivat
olla kustannukset, tarjonnan puute ja epatasainen laatu. Lahiruokatuotanto on suurimmaksi

osaksi peruselintarvikkeita, kuten juureksia, vihanneksia ja marjoja. Useampi jakelija ja myos
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osa tuottajista haluaa tuotteita, jotka ovat jalostettuja jo esimerkiksi hilloksi tai muuten
valmiimpia, esimerkiksi mullasta pestyt perunat. Toimiva liiketoimintamalli vaatii paljon
tuottajilta. Toimivassa liiketoimintamallissa tuottaja lisaisi valikoimiinsa valmiiksi jalostettuja
tuotteita, yllapitaisi varastoa seka vastaisi kuluttajien tarpeisiin. Myos yhteistyon lisaaminen
tuottajan ja kuluttajan valilla olisi tarkeaa toimintamallin toimivuuden kannalta. (Makipeska
& Sihvonen 2010, 63.)

Ruokamarkkinoiden uudistuminen ja uusien markkinoiden menestyminen edellyttaa toimivia
lahiruokakonsepteja. Konseptien toimivuudeen tulee olla helppoa, jotta lahiruoka saadaan
kaikkien saataville. Erilaiset konseptit laajentavat toimintaa, mutta eivat saa johtaa massa-
tuotannon kaltaiseen toimintaan. Kyse on edelleenkin pienista tuottajista, heidan verkostoi-
tumisestaan ja yhteistyostaan. Toimintamallien luomista helpottaa tarkka konseptointi, halu
yrittaa ja myos kouluttaa henkilokunta asiantuntevaksi. On tarkeaa nostaa kuluttaja koko la-
hiruokatoiminnan kuvion keskioon ja tarjottava kuluttajille heidan haluamiaan palveluita ja
tuotteita. (Sitra 2016.)

4.1 Vahittaiskaupat

Vahittaiskauppoja ovat K-kaupat (K-Citymarket, K-Supermarket ja K-Market), S-kaupat (Pris-
ma, S-Market, Alepa), Lidl, M-Market seka muut pienemmat vahittaiskaupan toimijat. Vahit-
taiskaupan kautta tapahtuu suurin osa suomalaisten ruokaostoksista ja vahittaiskaupalla on
suuri rooli lahiruoan tarjontakonseptissa. Siella tapahtuvalla myynnilla voidaan saavuttaa suu-
ret markkinat seka paljon ostajia. Vahittaiskauppa on myos tuottajille oiva sidosryhma ja yh-
teistyokumppani, joka kannustaa tuottajia laajentamiseen. Ongelmia, joita vahittaiskauppa
tuo tuottajalle ovat suuret tuotemaarat ja tuotteiden toimitusvarmuus. Jotkut vahittaiskau-

pat myos perivat tuottajilta markkinointimaksuja. (Heikkila 2014, 19 - 21.)

Kuten opinnaytetyoraportissa aiemmin mainittiin, lahiruokaa on nykyaan monissa K- ja S-
ryhmien kaupoissa. Saksalainen Lidl puolestaan kannustaa paikallisten ruokien myymiseen ul-
komailla, mutta Suomessa se ei ole ottanut lahiruokaa valikoimiinsa. K-ryhman tavoin myos S-
ryhma on alkanut panostaa tuotteiden jaljitettavyyteen ja toimitusketjun lapinakyvyyteen.
Paikalliset tuotteet ovat entista suuremmassa roolissa S-ryhman kaupoissa. S-ryhman vuosi-
katsauksesta ilmenee, etta paikallinen tuottaja voi olla yhteydessa suoraan paikalliseen lahi-
kauppaansa, ja saada tuotteensa sinne myyntiin. Kysynnan kasvaessa tuote voidaan ottaa
myyntiin myos muihin osuuskunnan alueella oleviin myymaloihin. (S-ryhma 2016.) Kaupat siis
tekevat mielellaan yhteistyota lahiruokatuottajien kanssa. Vaikka Lahiruokaa Uudeltamaalta -
hankkeen yksi tarkea elementti on ilman valikasia toimivaa lahiruokatoimintaa, on vahittais-

kaupalla suuri merkitys tulevaisuuden lahiruokatoiminnassa. (Heikkila 2014, 19 - 21.)
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4.2  Lahiruokaverkkokauppa

Maa- ja metsataloustuottajan keskusliitto MTK avasi elokuussa 2016 Ruokaa Suomesta -
verkkokaupan, jossa kuluttajat voivat ostaa ruokaa suoraan tuottajalta ja tuottajat puoles-
taan myyda tuotteitaan ilman useita valikasia. Verkkokaupan perustaminen sai alkunsa paivit-
taistavarakauppojen laskettua ruoan hintaa, silla se pienensi tuottajien osuutta ruoan hinnas-
ta. Verkkokaupan kehitti start up -yritys LahiPro. LahiPron toimitusjohtajan mukaan verkko-
kauppa on otettu hyvin vastaan. Lanseerausvaiheessa mukana oli 70 tuottajaa ja noin 200 tuo-
tetta. (Pulli 2016.) MTK:n lisaksi myos esimerkiksi S-ryhma on avannut paakaupunkiseudulla
pilottihankkeena toimivan lihan suoramyynnin Alepa Kauppakassi -verkkokaupan kautta. Ku-
luttajat voivat tilata palvelun kautta lihaa porvoolaiselta Bosgardin luomutilalta. (Patarumpu
2016.)

Verkkokauppa on lisaantynyt viimeisen kymmenen vuoden aikana. Myos ruokaa myydaan ver-
kossa paljon. On olemassa kolmenlaisia verkkoruokakauppatoimintamalleja. Nama toiminta-
mallit ovat 1) tilan oma verkkokauppa, jonka kautta on mahdollista tilata tuotteita kuljetus-
palvelun valityksella; 2) verkkokauppa, joka myy monien eri tuottajien tuotteita yhden sivus-
ton kautta; 3) verkossa toimivat kokonaisvaltaiset lahiruokapalveluiden tuottajat, esimerkiksi
lahiruokakauppakassit. Naiden jokaisen toimintamallin kuljetusketju on omanlaisensa ja pitui-
sensa. (Heikkila 2014, 18.)

Verkkokaupan toiminta ei ole sidottuna aikaan tai paikkaan, mika tekee siita erinomaisen
kaupankayntivaylan lahiruoan ostamiseen ja myymiseen. Internetin kautta tapahtuvat ostot
ovat myos usein kuluttajan ja tuottajan valisia, eika siina ole muita valikasia. Internetissa
tapahtuva lahiruoan myyminen ja toimintamallin yleistymisen kehitys on melko hidasta. Tama
hitaus johtuu suurilta osin siita, etta kuluttajat Suomessa ovat tottuneet vahittaiskauppaan ja
fyysisesti kaupassa kayntiin. Monet kuluttajat eivat edes ole tietoisia ruoan ostamisesta inter-
netista, mika myos omalta osaltaan tuottaa haasteita. Verkkokaupassa tapahtuva ruoan osta-
minen ja siihen sisaltyvat mahdolliset kotiinkuljetuspalvelut eivat ole nopeita ratkaisuja tilan-
teisiin, jolloin jaakaappi ammottaa tyhjyyttaan ja pitaisi saada nopeasti ruokaa. Internetissa
tehtava tilaus pitaa usein tehda muutamia paivia ennakkoon ennen toimitusajankohtaa. Lahi-
ruoan tilaaminen Internetin kautta on kuitenkin tekemassa hidasta kasvuaan, vaikka jarrutus-
tekijoita onkin paljon. Vuonna 2011 jo 70 prosenttia suomalaisista tilasi Internetin kautta pal-
veluita ja tuotteita, joten on vain ajan kysymys, milloin kuluttajat loytavat lahiruokaverkko-
kaupat ja tekevat ruoan tilaamisesta arkipaivaista, kuten kaupassakayntikin on vuosikymme-
nia ollut. (Heikkila 2014, 18 - 19.)
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4.3  Lahiruokakaupat, kauppahallit, kauppa-autot ja maatilapuodit

Lahiruokakaupat, kauppahallit, kauppa-autot ja maatilapuodit edustavat myos omalta osal-
taan vahittaiskauppa-alaa, mutta ne ovat usein erikoistuneet luomu- ja lahiruokatuotevali-
koimiin. Monet Suomessa toimivista lahiruokakaupoista, kauppa-autoista seka maatilapuodeis-
ta ovat yksityisyrittajavetoisia ja mahdollisesti myos tuottajan itse vetamia. Heidan merkityk-
sensa kokonaisuudessaan lahiruokamarkkinoilla on harmillisesti melko pieni. Nama kauppapai-
kat ovat kuitenkin hyvia tuottajille, jotka eivat pysty tuottamaan suuria maaria lahiruokatuot-
teita tai heilla ei ole taloudellisesti varaa maksaa markkinointimaksuja. Kuluttajille myos va-
littyy naiden pienien toimijoiden kautta tuotteiden tarina, alkupera ja mahdollisesti myos
tuottajien kasvot aivan eri tavoin kuin esimerkiksi suuressa ketjuvahittaiskaupassa. Usein lahi-
ruokakauppojen, kauppahallien, kauppa-autojen ja maatilapuotien asiakkaat ovat lahiruoka-
myonteisia. Asiakkaat myos arvostavat lyhyita tuotantoketjuja, joita nama toimintamallit ja

kauppapaikat tarjoavat. (Heikkila 2014, 16.)

Lahiruokamyymalan tai kauppa-auton kohdalla kohtaloksi voi koitua liiketoiminnan kannatta-
vuus. Maatilapuodin kohdalla tama ei valttamatta ole ongelma, silla kyseessa on usein suuren
maatilan yhteydessa toimiva kauppapaikka, joka ei vaadi aina suuria rahallisia investointeja.
My0s kauppahallit ovat oivia taloudellisesti vahariskisia paikkoja myyda lahiruokaa tai kokeilla
uusia konsepteja, silla sielta voi vuokrata oman kauppapaikan ilman suuria investointeja. Ny-
kyaan myos vahittaiskauppojen sisalle on rakennettu niin sanottuja ”shop in shop”-
konsepteja, joissa voidaan esimerkiksi myyda pelkkia lahiruokatuotteita. Hyva esimerkki tal-
laisesta konseptista on Eat&Joy Maatilatori, jonka myymaloita sijaitsee Uudellamaalla Prisma
Kannelmaessa ja Jumbossa. (Eat&Joy 2016; Heikkila 2014, 16.)

Uudellamaalla toimii kuitenkin lukuisia lahiruoka- ja maalaispuoteja, jotka tarjoavat kulutta-
jille mahdollisuuden ostaa ruokaa, jonka alkupera on tiedossa. Aitoja makuja -sivusto on pal-
velu, joka auttaa kuluttajia loytamaan paikalliset elintarvikeyritykset ympari Suomea. Kysei-
selta sivustolta loytyy 23 Uudellamaalla toimivaa lahi- ja luomuruokaa tarjoavaa putiikkia tai
palvelua. (Aitoja Makuja 2016.)

4.4  Lahiruokamarkkinat ja -torit

Suomessa jarjestetaan paljon lahiruokamarkkinoita ja -toreja, joissa tuottajat myyvat usein
itse tuotteita kuluttajille. Lahiruokamarkkinat jarjestetaan usein satokausina ja ovat enem-
man tapahtuman tyyppisia kokoontumisia, joissa on ruoanmyynnin lisaksi muutakin ohjelmaa.
Lahiruokatorit puolestaan ovat usein paivittaisia kaupankayntitapoja, joissa tuotteet tuodaan
kuluttajien suosimille keskeisilla alueille, joissa sijaitsee avara torialue. Torien ja markkinoi-

den avulla tuottajat saavat kaikki tuotteesta saadut rahat itselleen. Myos kuluttajat saavat



20

lisaarvoa tuotteilleen, kun tietavat kuka on esimerkiksi perunan kasvattanut ja missa. Tama
myo0s tuo kuluttajan ja tuottajan valille yhteyden, jollaista isojen vahittaiskauppaketjujen
myyjat tai kauppiaat eivat pysty valittamaan. Markkinat ja torimyynti ovat kuitenkin aikaa
vievaa toimintaa tuottajalle ja vaatii erilaisia resursseja, kuten logististen asioiden huomioon
ottamista, autoa, markkina-/torikalustoa seka mahdollisesti myos henkilokuntaa, mikali tuot-
taja ei itse kykene paikanpaalle myymaan. Haasteita tuovat myos omalta osaltaan tuottajien
markkinointitaidot, asiakassuhteiden yllapitaminen seka uusien asiakkaiden tavoittaminen. On
siis erittain tarkeaa tiedostaa, missa kuluttaja liikkuu, miten han toimii ja miten pystyy ta-
voittamaan niin nykyisetkin asiakkaat mutta myos potentiaaliset asiakkaat. (Heikkila 2014, 13
-14.)

Uudellamaalla Helsingissa toimii Tukkutori, joka vastaa Teurastamon, kauppahallien ja torien
yllapidosta ja kehittamisesta. He myos vastaavat kaupungin ruokakulttuuristrategian johtami-
sesta. Tukkutori on siis Helsingin kaupungin virasto, joka toimii aktiivisesti ruoka- ja kaupun-
kikulttuurin parissa. Tukkutorilta voi vuokrata kauppahallipaikkoja tai myymalatiloja Teuras-
tamon alueelta. Heilla on myos tuotanto-, varasto-, viilea-, pakkas- ja toimistotiloja, joissa
tuottajat tai ruokayrittajat voivat toimia. Helsingissa on paljon kauppahalleja ja toreja, kun
taas esimerkiksi Espoossa ei ole Tukkutorin kaltaista markkina- ja toritoimijaa. Espoon tori-
kauppiaat Ry kuitenkin hallinnoi Espoon muutamia toripaikkoja. Espoossa toimivia toripaikko-
ja on Espoon keskuksessa, Espoonlahdessa, Tapiolassa, Leppavaarassa ja Karakalliossa. (Es-

poon torikauppiaat ry 2016; Helsingin kaupunki 2015.)

4.5 Ruokapiirit

Ruokapiirit ovat tuottajista ja kuluttajista koostuvia ryhmia tai yhteisoja, joissa kaydaan
kauppaa. Ruokapiirin idea yksinkertaistettuna on, etta tuotteet tilataan etukateen ja ne nou-
detaan sovittuun aikaan sovitusta jakelupisteesta. Ruokapiirit tarjoavat kuluttajille helpon
tavan ostaa puhdasta kotimaista lahella tuotettua ruokaa ja samalla tukea suomalaista tyota.
Aalto-yliopiston vaitoskirjatutkija Galina Kallion haastattelun mukaan ruokapiiritoiminnalla on
mahdollisuus edistaa kestavaa ruokakulttuuria ja tulla yhteiskunnallisesti ja taloudellisesti

merkittavaksi instituutioksi. (Ruokaosuuskunta 2014.)

Suomesta loytyy lukuisia ruokapiireja. Pelkastaan REKO-lahiruokarenkaita on reilu sata. REKO
-lahiruokarenkaat ovat ruokapiireja, joissa tilaukset tehdaan suljetuissa Facebook-ryhmissa
suoraan tuottajilta ja noudetaan jakelupaivana sovitusta jakelupaikasta. REKO-
lahiruokarenkaita on jo 146 ympari Suomea. REKO eli Rejal konsumtion - Reilua kuluttamista
on Thomas Snellmannin ideoima lahiruoan myynti- ja jakelumalli. Ensimmaiset REKO-
lahiruokarenkaat perustettiin vuonna 2013. Vuonna 2015 Thomas Snellmann palkittiin Vuoden

Lahiruokateko -palkinnolla Lahiruoka & Luomu messuilla Helsingissa. (Yle 2015.)
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4.6 Ekorationaalinen tarjontamalli julkisissa ruokapalveluissa

Ekorationaalinen tarjontamalli on suunniteltu maaseutualueille isojen julkisten laitosten ruo-
kapalveluihin. Tama tarjontamalli perustuu siihen, etta lahella tuotettua ruokaa seka luomu-
ruokaa voidaan esikasitella tuotantoalueilla. Esikasittelylla tarkoitetaan jatkojalostusta, ku-
ten esimerkiksi kuorimista, pilkkomista ja ryoppaysta. Ekorationaalisessa tuottajamallissa
yrittaja vastaa raaka-aineiden kerailysta, jatkojalostuksesta ja toimittamisesta kuluttajalle.
Yrittaja voisi myos sailyttaa julkisten laitosten tuotteet omissa tiloissaan ja toimittaa niita
aina tarpeen vaatiessa laitoskeittiolle. (Mononen & Silvasti 2012, 193.) Tama tarjontamalli on

myos hyvin lahella Food Hub -toimintamallin tarjontamallia, jota kasitellaan kohdassa 4.8.

4.7 Kumppanuusmaatalouden mahdollisuudet

CSA (Community Supported Agriculture) tarkoittaa suomennettuna kumppanuusmaataloutta.
Kumppanuusmaatalouden ideana on, etta tuottajat ja kuluttajat tekevat yhteistyota. Kulutta-
jat usein haluavat tuoretta, laadukasta ja puhdasta ruokaa lahelta. Kumppanuusmaatalouden
tuoma idea mahdollistaa taman: lahiruokatuottajat saavat varmuutta tuotteidensa menekkiin,
silla kuluttajat ovat jo etukateen ostaneet osuuksia satotuotteista. Tama mahdollistaa inves-
tointien tekemista ja myos tyontekijoiden palkkaamista sadon kasvun ajaksi. Monet maat ovat
omaksuneet kumppanuusmaatalouden idean, silla se on helppoa liiketoimintaa ilman turhia

valikasia. Tuottajat ja kuluttajat voivat muodostaa yhdessa osuuskunnan. (Luomuliitto 2016.)

Suomessa ensimmainen ja tunnetuin CSA-mallin mukaan toimiva osuuskunta on Herttoniemen
ruokaosuuskunta. ldea ruokaosuuskunnan perustamiseksi lahti siita, etta kaupunkilaiset halu-
sivat tietaa, missa heidan ruokansa kasvaa ja kuka sita kasvattaa. Suomen ensimmainen
kumppanuusmaatila, Kaupunkilaisten oma pelto, perustettiin vuonna 2011. Kumppanuusmaa-
talous perustuu yhdessa tekemiseen ja jakamiseen. Osuuskunnan jasenet vuokraavat maata,
palkkaavat viljelijan, tekevat talkoita ja jakavat sadon. Herttoniemen ruokaosuuskunnassa on
200 jasenta, joista suurin osa on perheita, mutta mukana on myds ravintolakoulu, ravintoloita
ja paivakoti. Liittymismaksu osuuskuntaan on 170 euroa ja vuosittain maariteltavan sato-
osuuden hinta on noin 450 euroa. Jasenmaksun ja sato-osuusmaksun lisaksi jasenet tekevat
satokauden aikana 14 tuntia talkootoita. Jos talkootoita ei jostain syysta halua tehda, voi ne
kuitata 140 euron maksulla. Herttoniemen ruokaosuuskunnan alla toimii myos ruokapiiri, jo-
hon voi liittya kuka tahansa maksamalla 25 euron jasenmaksun (12kk). (Nauvonen 2016; Ruo-
kaosuuskunta 2015.)
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Herttoniemen ruokaosuuskunta on kuluttajalahtoista kumppanuusmaataloutta. Suomessa toi-

mii myos tuottajalahtoisia kumppanuusmaatalouksia, kuten esimerkiksi omenatarha Espoossa.
Viljelija kasvattaa omenapuita nykyaikaisesti tiheaistutuksena, hyvin samankaltaiseen tapaan
kuin viinia viljellaan. Kyseisesta omenatarhasta voi ostaa osuuksia, joista maksetaan 40 euron
maksu. Yksi osuus sisaltaa nelja omenapuuta, joista odotetaan noin 15 kilon satoa. Ostamalla
osuuden kuluttaja tukee paikallista pientuottajaa ja edistaa samalla lahituotannon kehitta-

mista. (Tuottajan C haastattelu 2016.)

4.8 Food Hub -tarjontamalli

Food Hubilla tarkoitetaan ruokatoimintaa, joka edesauttaa pienia ja keskisuuria yrittajia seka
samalla tuo lahiruoan ostamisen kuluttajalle helpommaksi. Food Hub -toiminnalla tuottajat
voivat myyda omia tuotteitaan paattamallaan hinnalla. Konkreettisesti Food Hub on ruoka-
keskus, joka yhdistaa tuottajat ja kuluttajat. Sen kautta tapahtuu myos markkinointi ja jakelu
seka lisaksi se mahdollistaa lahiruokatuotteille varastotilat. Varastotiloihin tuottajat pystyvat
tuomaan kuluttajille tarkoitetut tuotteet, mutta se ei vaadi tuottajan ja kuluttajan suoranais-
ta henkilokohtaista kontaktia. Food Hubin kautta voi ostaa sopimuspohjaisesti parhaimpia la-
hella tuotettuja raaka-aineita ja jalosteita, satokausituotteita suosien. (Healthy Food Access
Portal 2016.)

On olemassa kolme erilaista Food Hub -tarjontamallia. Naita malleja ovat tuottaja-
yritys/instituutio-malli, tuottaja-kuluttaja-malli seka hybridi-malli. Tuottaja-
yritys/instituutio-malli tarjoaa mahdollisuuden esimerkiksi ravintoloille hyodyntaa lahiruokaa
tuotteissaan. Tuottaja-kuluttaja-malli puolestaan toimii Food Hub-keskuksen kanssa siten,
etta tuottajat tuovat keskukseen tuotteitansa ja kuluttajat hakevat sielta tuotteet. Toisin
sanoen, Food Hub toimii tuottajan seka kuluttajan/yrityksen valissa, ilman muita valikasia.
Food Hub kuulostaa hyvin samankaltaiselta kuin paikalliset lahiruokamarkkinat, mutta eroja
naiden kahden valilta loytyy paljonkin. Markkinoilla tuottajat myyvat suoraan tuotteitansa
kuluttajille, kun taas Food Hubit ovat luotu tarjoamaan tuottajille suuremmat markkinat.
Food Hubit mahdollistavat sen, etta tuottajat tuovat tuotteensa yhteen paikkaan ja kulutta-
jat/yritykset hakevat omat tuotteensa sielta. Food Hubit tuovat mahdollisuuksia vahavaraisil-
le tai pienituottoisille alueille tuomalla kaikkien paikallisten tuottajien tuotteet yhteen paik-
kaan kyseisella alueella. (Healthy Food Access Portal 2016.) Food Hub toiminta aloitettiin
Pohjois-Amerikassa ja talla hetkella se toimii siella erittain hyvin. Food Hub oli alun perin
voittoa tavoittelematon yhteison Ecotrustin projekti. Ecoturstin missiona on inspiroida uutta
ajattelua sosiaalisen tasavertaisuuden, ekonomisten mahdollisuuksien kuin ympariston hyvin-

voinninkin saralla. (Food Hub 2016.)
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5 Lahiruokatoiminnan osapuolten haastattelut

Tassa luvussa esitellaan aineistonhankintamenetelmana kaytetty haastattelu seka haastatte-
luun osallistuneet osapuolet. Haastattelu valittiin aineistonhankintamenetelmaksi, koska sen
avulla saatiin mahdollisimman yksityiskohtaista tietoa haastatteluun valittujen henkiloiden
lahiruokaan liittyvista ajatuksista. Lahiruokatoiminnan osapuolten haastatteluiden tavoitteena
oli selvittaa mielipiteita lahiruoasta ja selvittaa parhaimpia lahiruokatoimintatapoja eri toimi-
joiden nakokulmasta. Opinnaytetyoraportissa haastateltavat esitellaan yksityisyyden suojaa-
miseksi nimilla tuottaja A, B, C ja D seka kuluttaja E, F, G, H, I, J, K, L ja M. Haastattelu-

suunnitelma ja jokaisen haastattelun paatavoite loytyy liitteista (liite 1).

Haastatteluun valittiin kolme REKO-toiminnassa mukana olevaa eri alan lahiruokatuottajaa
(tuottajat A, B ja D), CSA-toimintamallia kayttava tuottaja (tuottaja C), osuuskunnan perusta-
ja, paijathamalainen lahiruokatorin toimitusjohtaja ja yhdeksan erilaista kuluttajaa. Kulutta-
jien haastattelut kohdistuivat kahteen aktiivisesti lahiruokatoiminnassa mukana olevaan ku-
luttajaan (kuluttaja E ja F) ja seitsemaan muuhun kuluttajaan (kuluttajat G, H, I, J, K, L ja
M), jotka eivat aktiivisesti osta lahiruokaa tai ole mukana lahiruokatoiminnassa. Haastattelun
avulla saatiin kartoitettua jokaisen kohderyhman nakokulmasta kehitysideoita lahiruokatoi-

mintaan ja sita myota aineistoa toimintamallin kehittamiseen.

Haastattelut koostuivat lahiruokaa ja toimintamalleja kasittelevista kysymyksista. Kuluttajilta
haluttiin selvittaa mielenkiintoa lahiruokaa kohtaan, mista he lahiruokaa mieluiten ostaisivat
seka REKO-toimintamallin toimivuutta sita kayttaville kuluttajille. Tuottajilta puolestaan ha-
luttiin selvittaa heidan suhtautumisensa lahiruokatoimintaan, kiinnostustaan osuuskuntatoi-
mintaan, missa he mieluiten myisivat tuotteitaan seka heidan suhtautumistaan REKO-
toimintaan. Yhden tuottajan (tuottaja C) kohdalla suoritettiin laajempi ja yksityiskohtaisempi
haastattelu lahiruokatoiminnasta, silla han on ollut mukana monessa eri maatalousprojekteis-

sa ja tyoskentelee oman tilansa lisaksi maatalousalan liitossa.

Haastattelu on laaja laadullinen tutkimusmenetelma, jota kaytetaan usein kehittamistyossa.
Haastattelun avulla saadaan tietoa haastatteluun valituista henkiloista ja heidan kokemuksis-
taan, tunteistaan seka ajatuksistaan valittuun asiaan tai nakokulmaan. Haastattelumenetel-
mia on useita erilaisia ja ne eroavat jonkin verran toisistaan. Haastattelumenetelmia ovat
muun muassa teemahaastattelu, syvahaastattelu, ryhmahaastattelu ja strukturoitu haastatte-
lu. Haastattelun avulla voidaan rakentaa ymmarrysta esimerkiksi eri nakokulmista. Haastatte-
lijan pitaa olla kiinnostunut haastateltavasta ja hanen elamastaan, silla nain haastattelusta
tulee monipuolinen ja kattava. Haastateltavan pitaa saada selville, mita asiakas tai palvelun-
tarjoaja tekee ja miksi. Haastattelu on aineistonkeruussa erinomainen menetelma, silla sen
avulla voidaan korostaa yksiloa tutkimustilanteen subjektina. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti
2010, 95.)
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Haastateltavan on kayttaydyttava normaalisti haastattelutilanteessa, ettei haastattelijan ha-
vainnointitilanne hairiintyisi ja sita kautta muuttaisi tilannetta epaaidoksi. Haastateltavan
kanssa kannattaa tehda asioita, joita haastateltava muutenkin tekisi silla hetkella. On tarke-
aa, etta muistiinpanovalineisto tai nauhuri kulkee huomiota herattamattomasti haastattelun
ajan mukana. Todellisen ihmisen haastateltavasta saa esille, kun viettaa hanen kanssaan ai-
kaa, joten on suositeltavaa viettaa muutamakin tunti tai joissain tapauksessa useita paivia
haastateltavan kanssa. Luonnollinen vuorovaikutus on tarkeaa haastattelutilanteissa, silla sil-
loin aidot oikeat tarpeet, toiveet, tunteet ja mielipiteet tulevat esille. (Ojasalo ym. 2010, 96;

Tuulaniemi 2011.)

Opinnaytetyossa kaytetty haastattelumenetelma oli avoin haastattelu. Avoin haastattelu
koostuu haastattelukysymyksista, joihin haastateltava vastaa. Avoin haastattelu on kuitenkin
rento ja antaa haastateltavalle mahdollisuuden vastata itse avoimesti haastattelijan kysymyk-
seen seka mahdollisuuden myos haastattelijalle kommentoida vastauksia tai kysya lisakysy-
myksia. Avoimen haastattelun kysymykset voivat olla ennalta suunniteltuja tai ne voivat syn-

tya itse haastattelutilanteessa. (Ojasalo ym. 2010, 96.)

Avoimen haastattelun kohdalla analysoiminen aloitetaan yleensa litteroinnilla. Litterointi tar-
koittaa kaytannossa sita, etta nauhoitettu haastattelu kirjoitetaan puhtaaksi. Litteroinnissa
on tarkeaa myos paattaa, kirjoitetaanko litteroitu teksti kirja- tai puhekielella. Voidaan myos
paattaa, kirjoitetaanko kaikki haastattelun havainnot ylos vai vain tietyt asiat. Litteroinnin
jalkeen analysointi voi alkaa lukemalla litteroitu tai toisella tavoin kasitelty aineisto moneen
otteeseen. Taman jalkeen se pyritaan luokittelemaan ja loytamaan yhtenaisyyksia kaytettyyn
aiheteoriaan. Haastatteluaineiston analysoimiseen voi yksinkertaisesti kayttaa sita, kuinka
monta kertaa jokin tietty ilmio esiintyy. Ilmiot voidaan esittaa yhteisessa taulukossa. Litteroi-
tu haastatteluaineisto puretaan yleensa jonkinlaisiin teema-alueisiin. (Ojasalo ym. 2010, 99.)
Opinnaytetyon litteroidut haastattelut tuottajilta A, B ja C seka kuluttajilta E ja F loytyvat
liitteista (liite 5).

5.1 Uusimaalaisten tuottajien haastattelu

Haastatteluista kolme toteutettiin avoimena haastatteluna Leppavaaran REKO-jakelussa ja
yksi espoolaisella omenatarhalla. Haastattelut nauhoitettiin, jonka lisaksi haastatteluiden
paakohdista kirjoitettiin muistiinpanoja. Vaikka kysymykset oli muotoiltu valmiiksi, olivat
haastattelutilanteet hyvin avoimia ja keskustelunomaisia. Haastatteluissa haluttiin selvittaa
REKO:n toimivuutta tuottajien A, B ja D kohdalla ja CSA-mallin toimivuutta tuottajan C koh-

dalla. Myos kehitysideoiden saaminen oli tarkeaa jokaisen haastateltavan kohdalla.
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Tuottaja A:ta haastateltiin 30.6.2016. REKO-jaossa Leppavaarassa (liite 2). Han on sipoolainen
lihantuottaja, joka kasvattaa luonnonmukaisesti tuotettua pihvikarjaa. Tuottaja A oli sita
mielta, etta lahiruoka on tarkea asia, mutta sen ymparilla olevia kasitteita pitaisi selventaa.
Han on mielellaan mukana lahiruokatoiminnassa, kuten REKO-ryhmissa. Tuottaja A:n mielesta
REKO-toiminta on erittain tarkea ja hyva lahiruokatoimintamalli. Hanen mielestaan kyseinen
malli on tuottajalle helppo, silla asiakkaat tilaavat tuotteet suoraan tuottajalta ilman valika-
sia. REKO-toiminnan lisaksi Tuottaja A:n tilalla toimii myos lihakauppa, joka on auki kerran
viikossa. Tuotteiden hinnat ovat samat tilalla toimivassa lihakaupassa ja REKO-ryhmissa. Tuot-
taja A:n mukaan REKO-jakeluissa kay hieman enemman asiakkaita kuin tilalla sijaitsevassa
lihakaupassa. Kuljetuskustannuksista johtuen han saa myymistaan tuotteista paremman hin-
nan lihakaupassaan kuin REKO-jakeluissa. Tilan tuotteita toimitetaan pienissa maarin myyta-

vaksi myos ruokakauppoihin, jolloin tuottajalle jaava hinta on kaikista heikoin.

Tuottaja B on nurmijarvelaisella viljatilalla tyoskenteleva henkilo. Hanta haastateltiin REKO-
jaossa Leppavaarassa 30.6.2016 (liite 3). Tilalla viljellaan lahes kaikkia kotimaisia viljoja ja
ne jauhetaan tuusulalaisessa myllyssa. Tuotteet eivat ole luomua, mutta Tuottaja B:n mukaan
hanelle luomua tarkeampaa on lisaaineettomuus ja puhtaus. Tilalla on keskusteltu myos luo-
muun siirtymisesta, mutta todettu sen olevan liian suuri prosessi. Luomuun siirtyessa maat
tulisi vaihtaa ja siirtymaaika olisi pitka. Tuottaja B pitaa REKO-toimintaa hyvana asiana. Han
kuitenkin kritisoi REKO-toimintaa siita, etta tilaukset voi tehda ainoastaan Facebookin kautta.
REKO-ryhmien yllapitajat saavat myos itse paattaa, keta toimijoita ottavat alueensa toimin-
taan mukaan. Nain ollen toiminta ei ole kaikille avointa. REKO-jakeluiden lisaksi tilan tuot-
teitaan myydaan joissakin ruokakaupoissa seka erilaisissa toritapahtumissa ja kylapaivilla.
Tuottaja B kehittaisi lahiruokatoimintaa niin, ettei tuotteita tarvitsisi tilata ennakkoon, vaan
olisi tietty aika ja paikka, josta asiakkaat voisivat ostaa haluamiaan tuotteita. Tapahtumat
voisivat olla kestoltaan REKO-jakeluiden mittaisia ja niita voisi olla useampi saman paivan
aikana. Kyseisia tapahtumia tulisi saada mainostaa laajemmin esimerkiksi paikallislehdissa ja

erilaisin mainoskyltein.

Tuottaja C:ta haastateltiin 20.6.2016 Espoossa (liite 2). Hanella on omenatarha Espoossa ja
lisaksi han viljelee kotimaisia viljoja Kirkkonummella. Haastattelu tehtiin omenatarhalla, jos-
sa paasimme tutustumaan tilaan. Omenatarhalla kaytetaan sopimuspohjaista tukiviljelya eli
CSA-mallia. Idea sopimuspohjaiseen viljelyn kayttoon syntyi Yhdysvalloissa Vermontin osaval-
tiossa. Tuottajan tila on ibm-tila, eli lannoitteita ja torjunta-aineita kaytetaan vain tarpeen
mukaan. Tuottaja C:lle kotimainen sesonkiajattelu on tarkeaa. Han nakee lahiruoan niin sano-
tun normaalin ruoan taydentajana. Hanen mukaansa suomalaisten tulisi suosia satokauden
tuotteita ja rikastuttaa nain paivittaista ruokavaliotaan. Tuottaja C on ollut Yhdysvalloissa
Vermontin yliopistossa kehittamassa Food Hub -lahiruokatoimintamallia, jonka han haluaisi

tuoda myos Suomeen. CSA- ja Food Hub -mallien avulla han haluaisi parantaa koko ruokatuo-
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tannon ja myynnin lapinakyvyytta Suomen ruokatoiminnassa. Viljelyn ja yliopistotoiminnan
lisaksi tuottaja C tyoskentelee Svenska Lantbruksproducenternas Centralforbund R.F.:ssa

(SLC), joka on ruotsinkielisten viljelijoiden MTK:ta vastaava taho.

Tuottaja D on elintarvikkeita valmistava yrittaja ja hanta haastateltiin REKO-jaossa 30.6.2016
(liite 3). Hanelta kysyttiin kehitysideoita lahiruokatoimintaan yleisesti ja mita hyvia puolia
REKO-toiminnassa on. Tuottaja D vastasi lyhyesti. Han oli sita mielta, etta uusia lahiruokatoi-
mintamalleja ei tarvita REKO:n lisaksi. Hanen mielestaan REKO-toimintaa voisi kehittaa ja

lisata toimintaan mobiiliapplikaation helpottamaan toimintaa.

5.2 Uusimaalaisten kuluttajien haastattelu

Kuluttaja E:ta haastateltiin Leppavaaran REKO-jakelussa 30.6.2016 (liite 3). Haastattelu nau-
hoitettiin ja paakohdista tehtiin muistiinpanoja. Kuluttaja E on noin 50-vuotias nainen. Hanel-
le ei ole niinkaan tarkeaa tuleeko ruoka lahelta, vaan etta rahat menevat suoraan tuottajalle.
Kuluttaja E ostaa lahiruokaa, jos tarjolla on juuri sellaisia tuotteita joita han tarvitsee. Kulut-
taja E on paasaantoisesti tyytyvainen REKO-toimintaan, mutta sita voisi silti kehittaa. Hanen

mielestaan olisi hyva, jos yhdelta sivulta nakisi kaikki REKO-jakelut ja myytavat tuotteet. Ku-

luttaja E ei ole kiinnostunut muusta lahiruoka- tai ruokaosuuskuntatoiminnasta.

Kuluttaja F:n haastattelu tehtiin Espoossa 22.9.2016 (liite 3). Kuluttaja F on helsinkilaisen
REKO-ryhman yllapitaja ja nain ollen aktiivisesti mukana lahiruokatoiminnassa. Kuluttaja F:lle
on tarkea tukea paikallisia tuottajia ja samalla lisata paikallistaloutta. Hanelle on myos tar-
keaa tietaa mista ostamansa elintarvikkeet tulevat ja kenelle niista maksettu raha menee.
Kuluttaja F nosti myos esiin, etta kuluttajien olisi hyva tiedostaa, ettei kananmunakennon tai
maitopurkin takana ole ainoastaan tuotantoelain, vaan myos joukko paikallisia ihmisia jotka
edesauttavat tuotteen valmistusta ja huolehtivat elaimista. Kuluttaja F kehittaisi lahiruoka-
toimintaa lisaamalla REKO-jakeluiden maara. Han nosti esiin myos idean lahiruokaa myyvasta
kauppa-autosta ja yhteiskuljetuksista maatilavierailuille. Kaikille kuluttajille suunnatut kysy-

mykset ja niiden tulokset nakyvat taulukossa 1.

KULUTTAJA Oletko kiinnostunut lahiruoasta? Mistd mieluiten ostaisit I3hiruokaa?
E Kylla, ostan REKO-jaosta lahiruokaa Ostan lahiruokaa, mikali tarvitsen jotain tiettya. Ostokanavasta huolimatta
F Kyll3, yllapidan REKO Kannelmaki -ryhmaa Paikallisilta tuottajilta mieluiten REKO-jaosta
G Kylla Ruokakaupasta
H Kylla Torilta
| Kylla Ruokakaupasta
J Kylla Ruokakaupasta
K Kylla Tuottaja-kuluttaja-osuuskunta-tyyppisestd lahiruokatoiminnasta
L Olen kiinnostunut, mikili olisi enemman rahaa  Suoraan tuottajalta tai tilalta / Rekon tms. kautta
M Olen kiinnostunut, se on vaan kovin kallista Ruokakaupasta, kuten K- ja S-kaupat

Taulukko 1: Kuluttajahaastatteluiden vastauksia yhteisista kysymyksista
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Kuluttajahaastatteluja tehtiin myos Whatsapp-viestiaplikaatiossa seitsemalle eri-ikaiselle ku-
luttajalle (liite 3). Nama haastatteluun valitut kuluttajat eivat kayta aktiivisesti lahiruokaa,
eivatka ole mukana lahiruokatoiminnassa. Whatsapp-viestiaplikaation kautta saadut haastat-
teluvastaukset kasittelivat kiinnostusta lahiruokaa ja lahiruoan ostokanavia kohtaan. Kulutta-
jat nimettiin kirjaintunnuksilla G, H, I, J, K, L ja M. Kyseiset kuluttajat ovat eri-ikaisia opiske-
lijoita. Suurin osa haastatelluista kuluttajista ostaisi lahiruokaa mielellaan ruokakaupoista
kilpailukykyiseen hintaan. Haastateltujen opiskelijoiden nakokulmasta lahiruoka on kallista.
Korkean hintatason vuoksi opiskelijat eivat kayta lahiruokaa aktiivisesti, vaikka kiinnostusta

lahiruokaa kohtaan loytyy.

5.3  Osuuskunnan perustajajasenen haastattelu

Paakaupunkiseudulla toimivan ruokaosuuskunnan perustajaa haastateltiin aikataulujen yh-
teensovittamisen vaikeudesta johtuen sahkopostitse 26.8.2016 (liite 4). Perustaja nakee lahi-
ruoan tulevaisuuden haastavana, silla suurin suosio on poissa ja useat toimijat kaupan alalla
ovat lopettaneet toimintansa. Hanen mukaansa lahiruokatoimintaan kaivattaisiin uusia teki-
joita ja pitkajanteista toimintaa. Haastateltava nosti esiin saman asian kuin tuottaja A lahi-
ruoan maarittelemattomasta kasitteesta ja sen kirjavasta kaytosta. Kyseinen ruokaosuuskunta
on vakiinnuttanut paikkansa lahiruokatoiminnassa, mutta haastateltavan mukaan heidan toi-
minnassaan on paljon kehitettavaa. Osuuskunta tekee yhteistyota eri tahojen, kuten viljeli-

joiden kanssa, eika koe heita kilpailijoiksi.

5.4 Heila-tuottajatalon toimitusjohtajan haastattelu

Heila on lahiruokatori ja tuottajatalo, joka sijaitsee Heinolassa, Paijat-Hameessa. Alue ei ole
Uuttamaata, mutta Heilan ollessa tiedettavasti Suomen ainoa lahiruokatoritoimintaa pitkajan-
teisesti ja aktiivisesti harjoittava, lahiruokatuottajia tukeva toimija, valittiin kyseinen taho

haastatteluun. Haastattelu suoritettiin sahkopostitse 6.10.2016 (liite 5).

Heila on auki paivittain. Torilla myydaan yhteensa 280:n tuottajan elintarviketuotteita, mutta
myo0s kasitoita. Lahiruoka on Heilalle aitoa, puhdasta ja herkullista suomalaista ruokaa. Monet
Heilan tuotteista ovat perhetiloilla viljeltya seka tutuissa yhteistyoyrityksissa jalostettua ja
leivottua. Jopa yli 95 % Heilan tuotteista tulee alle 100 km:n sateelta. Heila lahiruokatori ei
omista tuottajien tuotteita, vaan tarjoaa tuotteille myyntikanavan. Myyntihinnasta Heila puo-
lestaan ottaa provision kattaakseen omat kulunsa. Tuottajat itse kuitenkin maarittelevat ku-
luttajahinnat. (Heila 2016; Heilan toimitusjohtaja 2016.)
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Lahiruokatorin ohella palvelee myos Heilan oma 120-paikkainen lahiruokaravintola ja kahvila,
jossa tarjoillaan lahiruoasta tehtyja annoksia. Heilan toimitusjohtajaa haastateltiin liittyen
heidan kayttamastaan toimintamallista. Toimitusjohtaja kertoi, etta idea lahiruokatorista
syntyi jatkumona Benjamin-maatilatorille, joka sijaitsee Kausalan litissa. Perustajat halusivat
maatilatorin kaltaisen lahiruokatorin suuremmille matkustajavirroille, moottoritien laitaan.
Heilan perustajapariskunta jakaa vastuuta toisen pariskunnan kanssa. Tuottajat kuljettavat
itse tuotteensa Heilaan. Tama seikka on mainittu myos sopimusehdoissa. Tuotteet toimite-
taan yleensa henkiloautolla, rekalla, Matkahuollon tai Postin kautta. Heilan tyontekijat etsi-
vat aktiivisesti uusia tuottajia, ja joskus he saavat vinkkia esimerkiksi asiakkailtaan uusista
mielenkiintoisista tuottajista. Tuottajat ovat yleensa myos itse aktiivisesti yhteydessa Hei-
laan, mikali haluavat tuotteensa sinne myyntiin. Heila on toiminut jo kahdeksan vuoden ajan
ja toiminta on taloudellisestikin vakaata. Heilan liikevaihto on vuosittain hieman alle kolmen
miljoonan euron luokkaa. (Heilan toimitusjohtaja 2016.) Heilan toiminnassa on paljon saman-

kaltaisuuksia Food Hub -toimintamallin kanssa.

5.5 Tulosten yhteenveto

Haastattelut analysoitiin litteroinnin jalkeen. Haastatteluissa nousi esiin mielenkiintoisia ja
opinnaytetyon kannalta relevantteja asioita ja mielipiteita. REKO-toiminnassa mukana olevilla
tuottajilla oli hyvin yhtenevaisia mielipiteita lahiruokatoiminnan suhteen. Tuottajat korosti-
vat REKO:n hyvia puolia ja toivat esiin muutamia kehitysideoita, kuten mobiiliaplikaation
hyodyntamisen REKO-toiminnassa. Myos kuluttajien mielipiteet tulivat selkeasti esiin. Haas-
tatteluiden perusteella saatiin selkea kuva siita, mista kuluttajat mieluiten ostavat tai ostai-

sivat lahiruokaa, seka millaisia kehitysideoita heilla olisi lahiruokatoimintaan.

Idea Food Hub -toimintamallin tuomisesta Suomeen nousi esiin omenatarhurin haastattelussa.
Opinnaytetyon kannalta kyseinen haastattelu oli kaikista antoisin, silla omenatarhurilla oli
nakemysta tyonsa ja opintojensa puolesta lahiruokamarkkinoiden ja -toimintamallien kehit-
tamisesta. Opinnaytetyohon saatiin hyodyllista aineistoa sopimuspohjaisesta viljelysta ja sen

toimivuudesta kaytannossa.

Kuluttajahaastatteluiden vastausten perusteella lahiruoalle on kysyntaa myos niiden kulutta-
jien kesken, jotka eivat aktiivisesti osta lahiruokaa tai ole mukana toiminnassa. Vastaaja os-
taisivat lahiruokaa omasta lahikaupastaan tai muista ruokakaupoista, kuten suurista marke-
teista. Myos kiinnostusta lahiruokatoimintaan ja lahiruokatoimintamalleihin on. My0os perintei-
set torit ja markkinat nousivat esiin haastatteluissa. Ne toimivat edelleen pitkajanteisesti ja

sijaitsevat yleensa keskeisella paikalla.
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Heila-maatilatorin toimitusjohtajan haastattelu oli mielenkiintoinen, silla Heila on Suomessa
ainoa kyseisessa mittakaavassa toimiva ja omanlaistaan toimintamallia harjoittava yritys. Hei-
lassa on paljon Food Hubin kanssa samankaltaisuuksia, mutta toiminta on raataloity vastaa-

maan oman alueensa kuluttajien ja tuottajien tarpeita.

Yhteenvetona haastatteluista voidaan todeta, etta useat kuluttajat haluavat tehda ruokaos-
toksensa mieluiten yhdessa paikassa. Kuluttajien nakokulmasta asiaa tarkasteltuna olisi heille
suotavampaa, etta lahiruokaa saisi sielta mista muitakin elintarvikkeita. Tuottajat puolestaan
eivat ole halukkaita myymaan tuotteitaan paivittaistavarakauppojen kautta, silla silloin heille
jaava tuotto on pienempaa kuin suoramyynnista tuleva tuotto. Uudenlaiselle lahiruokatoimin-
tamallille, joka on helppoa ja kannattavaa niin kuluttajalle kuin tuottajallekin, on kysyntaa.
Haastattelussa tuli myos esille, etta Suomessa Food Hub -tyylinen toiminta (Heila -
maatilatorilla) on kannattavaa, mutta onnistuakseen toiminta vaatii yrityksen organisoimaan

sita.

6 Olemassa olevien toimintamallien benchmarking

Kuluttajien ja tuottajien haastatteluiden perusteella benchmarking-kohteiksi valittiin REKO-
jako, Food Hub, Herkkujen Suomi-tapahtuma, Hakaniemen ja Hietalahden kauppahallit ja An-
ton & Anton -ruokakauppa, joissa myydaan lahiruokaa. Benchmarking-kaynneista ei sovittu
etukateen valittujen kohteiden kanssa, vaan benchmarking tapahtui havainnoimalla ymparis-
toa seka toimintamallin sopivuutta lahiruoan myymiselle kuluttajan nakokulmasta. Benchmar-
king-menetelman tarkoituksena oli kartoittaa kannattavasti toimivia lahiruoan tarjonta-
kanavia, toimintatapoja ja markkinoinnin osuutta kyseisissa kohteissa. Asioita, joita bench-
markingin myota havainnoitiin olivat myos lahiruokatuotteiden osuus benchmarking-

kohteessa, niiden hinta seka kohteessa kyseisella hetkella olevien asiakkaiden maara (liite 7).

Benchmarking on menetelma, jota kaytetaan vertailuun ja toisilta oppimiseen. Benchmarkin-
gin tavoitteena on kehittaa yrityksen tai toimialan toimintaa. On tarkeaa, etta yritykset tun-
tevat itsensa ja kilpailijansa seka ovat tietoisia ymparilla olevasta toimintaymparistosta.
Benchmarkkauksen tarkoituksena on hahmottaa alan kilpailijat ja eri toimijat. Benchmarking-
analyysilla voidaan vertailla palveluita, tuotteita, toimintaymparistoa, markkinoita, strate-
giavalintoja seka oppia uusia asioita ja saada uusia nakokulmia omaan liiketoimintaan.
Benchmarking voidaan luokitella havainnoinniksi ja tutkimukseksi. Benchmarkingin avulla voi-
daan arvioida omaa liiketoimintaa. Perimmaisena tavoitteena on kuitenkin oppiminen muilta.
Benchmarking vaatii pohjustustyota. On tarkeaa tunnistaa omalla kohdallaan kehittamista
kaipaava kohde, jonka jalkeen lahdetaan tutkimaan toisia organisaatiota kyseisen asian tii-
moilta. Kohde voi olla esimerkiksi toimitusaika tai asiakaspalvelu. Seuraavaksi kerataan jar-

jestelmallista tietoa siita, kuinka kyseiset organisaatiot asiassa onnistuvat. Benchmarking
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yleensa suoritetaan kayntina. Lopputulemana benchmarkingissa pidetaan oman organisaation

toiminnan kehittamista. (Ojasalo ym. 2010, 163 - 164.)

Benchmarkingin avulla voidaan kehittaa omaa liiketoimintaa niin materiaalisesti tuotteita
kuin esimerkiksi strategiaakin. Benchmarkingin avulla voidaan kartoittaa toimialan riskeja ja
valttya niilta itse. Useat saman alan yritykset tekevat valilla yhteistyota, mutta kuitenkin
varoen. Yritysten strategiset valinnat ja kilpailuedut ovat asioita, joita ei tarvitse tai kannata
kuitenkaan Kilpailijalle kertoa. Hyva henki ja reiluus on tarkeaa, kun benchmarkkaa toista
yritysta. Pahimmassa tapauksessa koko yrityksen imago saattaa karsia yhden ihmisen tekemis-
ta virheista ja uteluista esimerkiksi toisen yrityksen strategisista valinnoista. (Ojasalo ym.
2010, 163; Tuulaniemi 2011.)

Havainnointi, jota voidaan kutsua myos nimella observointi tai varjostus, tarkoittaa sananmu-
kaisesti asioiden havainnointia eri tilanteissa. Se on hyodyllinen kehittamistyon menetelma.
Varjostaja voi havainnoida palveluntuottamista ja niiden kuluttamista. Havainnointia tehdaan
yleensa palvelun loppuasiakkaan nakokulmasta. Varjostajan pitaa kayttaytya normaalisti ja
huomaamattomasti havainnointitilanteessa, mieluiten yhden tyovuoron ajan, mika palveluti-
lanne onkaan kyseessa. Havainnoinnin tarkoituksena on saada selville asiakkaiden toistuvia
toimintamalleja, miten he kayttaytyvat ja miten he kuluttavat ostettua tuotetta. Kun tapah-
tumia havainnoi, on tarkeaa saada selville palvelun tai tuotteen ostamisen syita tai sitten
painvastoin, miksi asiakas ei osta niita. Realistinen tilanne auttaa paljon kehittamaan uusia
palveluita ja loytamaan kohtia, jotka toimivat tai eivat toimi. Havainnointi on sopiva mene-
telma esimerkiksi strukturoidun aineiston keraamiseen. Menetelma luo mahdollisuuksia valit-
toman suhteen luomiseen tutkittaviin ihmisiin tai asioihin luonnollisin keinoin. Jotta havain-
noinnista saadaan mahdollisimman paljon tietoa, on hyva myos joissakin tapauksissa videoku-

vaa tai valokuvaa havainnointitilaisuuksia. (Ojasalo ym. 2010, 103; Tuulaniemi 2011.)

6.1  REKO-jakelu

Helsingin kantakaupungin REKO-ryhmaan kuului 26.9.2016 yhteensa 3240 jasenta (Facebook
2016). REKO-jakelu jarjestetaan joka toinen tiistai Hietalahden torilla. Benchmarking kanta-
kaupungin REKO:ssa tehtiin 30.8.2016 ja havainnoinnin kohteena olivat kuluttajien ostokayt-
taytyminen, kuluttajien maara seka tuottajat ja myytavat tuotteet. Kuluttajien aktiivisuutta
havainnoitiin silmamaaraisesti etukateen Facebook-ryhmassa tarkastelemalla aktiivisten, tila-
uksen tehneiden REKO-kuluttajien maaraa. Suosittuja tuotteita kuluttajien keskuudessa olivat
muun muassa kananmunat, kalatuotteet ja lihat. REKO-jakelun lyhyesta kestosta ja luontees-
ta johtuen asiakkaiden tilaamat tuotteet oli pakattu valmiiksi, joten ostaminen oli nopeaa ja
tehokasta. Asiakaskunta koostui tasapuolisesti miehista ja naisista, joiden ikahaarukka oli

noin kahdestakymmenesta viiteenkymmeneen vuoteen. Paikalla oli myos muutamia lapsiper-
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heita. Asiakkaita riitti tasaisena virtana lahes koko puolentunnin ajan. Silmamaaraisesti arvi-
oituna asiakkaita kavi jakelussa noin 80. Vertailun vuoksi opinnaytetyon tekijat etsivat asia-
kasmaaratilastoja REKO-toiminnan sivuilta, mutta tilastoitua aineistoa ei loytynyt. Monet asi-
akkaista tekivat ostoksia useammalta tuottajalta, mutta osa kavi ostamassa vain yhden tuot-
teen. Osa tuottajista oli jarjestanyt myos niin sanotun kimppakyydin, jolloin yksi tuottaja myi
tuotteita myos toisen tuottajan puolesta. Tallainen ratkaisu saastaa kustannuksia entisestaan,

kun bensakulut voi jakaa useamman tuottajan kesken.

Eri paakaupunkiseudulla toimivien REKO-ryhmien Facebook-sivut olivat tarkastelun alla koko
opinnaytetyoprojektin ajan viikottain 1.4.-30.9.2016. Facebook-sivuilta tarkasteltiin myytavia
tuotteita ja niiden menekkia. Sivuilla kuluttajat kavivat myos muutamia keskusteluja tuotteis-
ta ja niiden hinnoista. Joitakin kuluttajia narkastytti myytavien tuotteiden korkeat hinnat.
Keskusteluissa nousi esiin se, etta tuotteiden tulisi olla edullisempia, silla REKO-toiminnassa
ei ole mukana valikasia tuottajan ja kuluttajan valilla. Toki keskusteluihin osallistui vain hyvin

pieni maara ihmisia, mutta on ne silti hyva ottaa huomioon.

Toinen benchmarking -kaynti suoritettiin REKO-jakelussa Espoossa Leppavaaran Laurea-
ammattikorkeakoulun parkkipaikalla torstai-iltapaivana 30.6. Havainnoinnista tehtiin muis-
tiinpanoja paikan paalla havainnointiin valittujen asioiden perusteella (liite 7). Tuottajia RE-
KO-jakelussa oli 18. Kuluttajia puolestaan saapui tasaisena virtana jakelualueelle. He kierteli-
vat jakelussa tuottajien kojujen valilla. Kuluttajia oli jakelussa silmamaaraisesti arvioituna
noin 70, -joka on siis noin 10 ihmista vahemman, mita kantakaupungin REKO-jaossa. Itse RE-
KO-jakelu kesti 30 minuuttia. Tuottajien ja kuluttajien valinen kaupankaynti oli nopeaa toi-
mintaa, silla kuluttaja tilaa lahiruokatuotteet aina etukateen. Tuottajien puolelta asiaa kat-
sottuna on myos logistisesti tehokasta kuljettaa alueelle vain kuluttajien tilaamat tuotteet,
joten turhaa painolastia ei synny. Jakelun ajankohta iltapaivalla oli erinomainen esimerkiksi
tyossakayville kuluttajille. Myos tapaamispaikka Laurea-ammattikorkeakoulun parkkipaikalla
on keskeinen ja tarpeeksi suuri. Toiminnasta vastaavaa henkiloa ei kuluttajien nakokulmasta
katsottuna erottanut vakijoukosta. Tuottajat vastasivat itse kojunsa sijainnista seka sen aset-
telusta. Kojujen ulkonako ei ollut kuitenkaan samanlainen ulkonaoltaan kuin torilla, silla tuot-
teet olivat osin valmiiksi pakattuina ja pussitettuina kuluttajia varten. Kuluttajat koostuivat
paasaantoisesti noin 20 - 40-vuotiaista naisista ja miehista, niin perheellisista kuin lapsetto-

mistakin.

6.2 Food Hub Yhdysvalloissa

Itse benchmarking-kayntia ei pystytty suorittamaan Food Hubin osalta, silla toiminta on kes-
kittynyt suuriltaosin Yhdysvaltoihin. Benchmarkingia tehtiin internetin kautta havainnoimalla.

Havainnointi suoritettiin 3.10.2016 yhden paivan aikana lukemalla Worcester Food Policy
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Councilin toiminnasta seka hyvista ja huonoista Food Hubin puolista. Food Hubit ovat erittain
suosittuja Yhdysvalloissa. Niista on todella paljon kirjallisuutta ja informaatiota internetissa.
Niilla on lisaksi paljon positiivisia vaikutuksia monella osa-alueella. Food Hubit tuovat infra-
struktuuria jokaisen mukana olevan tuottajan talouteen luomalla mahdollisuuksia saavuttaa
isot markkinat. Yhdysvalloissa on Suomen tavoin alueita, joissa kasvatetaan paljon erilaista
ruokaa ja jalostetaan raaka-aineista elintarvikkeita. Food Hubit myos luovat uusia tyopaikkoja
Food Hub -keskuksen lahialueille. Food Hub on yksi tapa kasvattaa alueen talouskasvua tarjo-
ten yhteisollisen vahittaiskaupan luotettavilla, paikallisesti tuotetuilla elintarvikkeilla. Food
Hubit myos selvasti lisaavat yhteistyota tuottajien, yritystoiminnasta vastaavien toimijoiden
ja yhteison kesken. Ne myos kannustavat paikallisten raaka-aineiden kayttoa esimerkiksi alu-
een ravintoloissa seka muissa elintarvikealan myymaloissa. Food Hub kaiken kaikkiaan tukee
lahiruoan kayttoa julkisen puolen laitoksissa, kuten kouluissa ja sita myota lisaa aterioiden
terveellisyytta. On myos logistisesti jarkevampaa ostaa aterioiden raaka-aineet lahelta, kuin

tilata ne monen sadan kilometrin paasta. (Worcester Food Policy Council 2015.)

Food Hub -toimintamallilla on my0s negatiivisiakin puolia, jotka liittyvat suurimmaksi osaksi
talouteen. Taloudella viitataan tassa tapauksessa esimerkiksi aloituskustannuksiin ja kannat-
tavuuteen. Food Hub -toiminnan aloittaminen voi olla erittain kallista. Kustannukset voivat
nousta jopa kohtuuttoman korkeiksi. Taman lisaksi kannattavuuden saavuttaminen ja yllapi-
taminen voi vieda vuosia. Jotta Food Hub -toiminta olisi taloudellisesti kannattavaa, vaatii se
erittain tarkkaa suunnittelua ja hallinnollista tukea. On myos tarkeaa kartoittaa ja sitouttaa
sisaanostajia toimintaan ennen sen aloittamista, jotta heti Food Hub -keskuksen auettua toi-
minta olisi edes jonkin verran kannattavaa. Myos tarpeeksi ison tilan etsiminen ja vuokraami-
nen lahialueilta voi vaatia aikaa ja rahaa. Myos kuluttajilla tulee olla kiinnostusta ja sitoutu-
neisuutta lahiruokatoimintaan ja sen tukemiseen. Food Hubin kilpailijoiksi Yhdysvalloissa ovat
nousseet isot elintarvikkeiden palveluntarjoajat seka muut perinteiset ruokajakeluyritykset ja
-toimittajat. Food Hubin on oltava pitkajanteista toimintaa, jota yllapitaa kuluttajat, yrityk-

set ja tuottajat. (Worcester Food Policy Council 2015.)

Food Hubin markkinointi on hyvin konseptoitua ja selkeaa kuluttajalle. Jokaisella Food Hubilla
on omat markkinointitapansa eri medioissa. Yhdysvalloissa toimivien Food Hub-keskusten in-
ternetsivut ovat erittain selkeita ja trendikkaita. Internetsivuilla on nostettu lahiruokatoimin-
ta esille hyvin ja liittyminen Food Hub -toimintaan on tehty helpoksi. Sivustoilla on usein
mahdollisuus liittya saman tien toimintaan valitsemalla tietynlaisen sopimusmallin, josta

maksaa vuosittain jasenmaksunsa.

6.3 Herkkujen Suomi -lahiruokatapahtuma

Herkkujen Suomi -tapahtuma jarjestetaan vuosittain Helsingissa. Se on tapahtuma, joka jar-

jestetaan lahi- ja luomuruoan tuottajille seka niista kiinnostuneille yrittajille ja kuluttajille.
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Herkkujen Suomi -tapahtuman osastoilla esitellaan Suomen maakuntia ja suomalaista maaseu-
tua. Tapahtumassa myos tutustutaan ruokaketjun toimintaan seka pidetaan ajankohtaiskatsa-

us suomalaiseen aitoon ruokakasvatukseen. (Maa- ja metsataloustuottajain keskusliitto 2016.)

Herkkujen Suomi jarjestettiin kuudennen kerran 18. - 20.8.2016 Helsingin Rautatientorilla.
Benchmarkingia suoritettiin perjantaina 19.8 ja lauantaina 20.8. Kumpanakin paivana tapah-
tumassa oli satoja asiakkaita. Tapahtuman suosio kertoo, etta suomalaista kuluttajaa kiinnos-
taa lahi- ja luomuruoka. Tapahtuma-alueella oli tuottajia eri maakunnista. Uudenmaan tuot-
tajia oli kokoontunut ison teltan alle, josta loytyi lahiruoasta tehtyja annoksia ja lahiruoka-
tuotteita, pitkalti lahiruokajalosteita. Asiakkaat ostivat paljon seka annoksia etta muita tuot-
teita ja kauppa kavi hyvin. Monet kuluttajat nayttivat innostuneilta. Viime vuosien aikana
ruokatapahtumia on jarjestetty yha enemman, mutta Maa- ja metsataloustuottajain liiton
(MTK:n) jarjestama Herkkujen Suomi on toistaiseksi ainut lahiruokatapahtuma, jonka jarjes-
taminen on pitkajanteista toimintaa. Myos tuottajien maara tapahtumassa yllatti positiivisesti
havainnointipaivina. Paikkana Rautatientori oli tapahtumalle mainio. Se on keskeinen paikka

ja sen ohi kulkee paivittain paljon ihmisia.

6.4 Lahiruokakauppa Anton & Anton kaupunkikorttelissa

Anton & Anton on Porvoossa perustettu vahittaiskauppa, joka myy tuoreita sesonginmukaisia
raaka-aineita ja lahiruokaa. Anton & Anton myymaloita on Porvoon lisaksi Helsingissa kolme.
Ruoan alkupera on aina tiedossa, kun asioi Anton & Antonissa. He arvostavat ja tukevat maa-
taloustuottajien tyota ja uskovat, etta ruoan tuotantoketjun pitaisi olla aina lapinakyva. Hen-
kilokunta tekee yhteistyota tiiviisti paikallisten pientuottajien kanssa, jotka toimittavat myy-
malaan itse laadukkaita tuotteitaan. Anton & Antonissa suositaan eettisia ja ymparistoystaval-
lisia, kestavaa maataloutta harjoittavia ruokatuotteita. Anton & Antonin kaupat ovat sijoittu-
neita asukasyhteisoiden keskuksiin. Paamaarana Anton & Antonilla on saada tuore lahiruoka

kaupungin jokaiseen kolkkaan. (Anton & Anton 2016.)

Anton & Antonia (yhta Helsingin myymaloista) havainnoitiin kahtena paivana, 17.6. 2016 ja
23.8.2016. Myymala oli todella pieni, mutta kompakti. Asiakkaita riitti kumpanakin havain-
nointipaivana lounasaikaan. 23.8. asiakkaita oli opinnaytetyon tekijan lisaksi yhdeksan. Asiak-
kaat ostivat lounasannoksia mukaan ja muutama asiakas osti ruokatarpeet illallista varten.
Myymalassa oli pieni maitokylmio, palvelutiski, kassa ja paljon hyllytilaa. Anton & Antonin
tuotevalikoimasta monet tuotteet ovat lahiruokaa. Tuoreita vihanneksia ja juureksia oli myos
houkuttelevasti myymalassa. Tuntui, kuin olisi ollut pienessa maatilapuodissa, mutta silti
ydinkeskustassa. Anton & Antonin hintataso on korkeampi kuin muissa isojen paivittaistavara-
kauppaketjujen kaupoissa. Elokuun havainnointipaivana myymalaan saapui havainnointihet-

kella tuottaja tuomaan vihanneksiaan. Asiakaspalvelussa oli kylakaupan tuntua.
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6.5 Hakaniemen ja Hietalahden kauppahallit

Kauppahallit ovat perinteisia ostospaikkoja, joilla on vakiintunut asiakaskunta. Havainnointi
tehtiin Hietalahden kauppahallissa 25.8.2016 ja Hakaniemen kauppahallissa 20.9.2016. Hieta-
lahden kauppahallissa havainnoitiin asiakkaiden ostokayttaytymista, myyjia ja yleista tunnel-
maa Taiteiden yona myohaan illalla muistiinpanoja tehden havainnointisuunnitelman (liite 7)
mukaisesti. Hietalahden kauppahalli on toiminut jo yli 100 vuotta, joten silla on pitkat perin-
teet kauppapaikkana. Talla hetkella hallissa toimii useita ravintoloita, kahvila seka liha- ja
juustokauppa. Havainnointia suorittaessa hallissa kaikki ravintolat eivat enaa olleet auki, silla
ajankohta oli myohaan illalla. Niissa ravintoloissa, jotka olivat auki, oli paljon asiakkaita. Hal-
lissa oli mukava tunnelma ja asiakkaat nayttivat viihtyvan. Asiakaskunta koostui paasaantoi-
sesti nuorista aikuisista, jotka olivat tulleet paikalle nauttimaan hallin ravintolatarjonnasta.
Kauppahallin aukioloaikoja on pidennetty ja siella on alettu jarjestaa erilaisia ruokatapahtu-

mia, kuten Musaa & Maistelua.

Myos Hakaniemen kauppahalli on yli 100-vuotias perinteikas kauppapaikka. Hallin alakerrasta
loytyy lukuisia erilaisia elintarvikkeita myyvia kojuja seka kahviloita ja hallin ylakerrassa
myydaan kasitoita. Kauppahallin valikoimista loytyy niin lahi- ja luomuruokaa, kuin ulkomail-
takin tuotuja korkealuokkaisia herkkuja. Havainnointi Hakaniemen hallissa tehtiin tiistai-
iltapaivana, jolloin paikalla oli melko paljon asiakkaita mutta ei ruuhkaksi asti. Asiakaskunta
koostui hyvin eri ikaisista kaupunkilaisista ja ulkomaisista matkailijoista. Useat kauppiaat ker-
toivat, etta heilla kay paljon kanta-asiakkaita ostoksilla. Havainnointia tehdessa asiakkaat
ostivat erilaisia elintarvikkeita, kuten lihaa, kalaa ja kasviksia. Tuoreet lihat ja kalat nayttivat
olevan todella suosittuja tuotteita. Kauppahallissa vallitsi mukava tunnelma. Oman lisansa
tunnelmaan toivat kauppiaat, jotka olivat hyvin palvelualttiita ja juttelivat mielellaan asiak-

kaiden kanssa.

6.6  Tulosten yhteenveto

Havainnoinnin perusteella nayttaisi, etta REKO-toiminta vastaa kuluttajien tarpeisiin ja lahi-
ruoalle on selvasti kysyntaa 20 - 40-vuotiaiden keskuudessa. Vanhempia kuluttajia ei juuri-
kaan REKO-jaoissa nakynyt. Facebookiin pohjautuva lahiruokatoiminta kiinnostaa enimmak-
seen 1970-luvulta lahtien syntyneita kuluttajia. Varttuneempaa vakea voi olla vaikea saada

mukaan sellaiseen toimintaan, joka vaatii aktiivista internetin kayttoa.

Food Hub on toimintamalli, joka toimii Yhdysvalloissa. Suomessa Food Hubin haasteiksi voi

nousta Yhdysvallan tavoin Food Hub -keskusten kannattavuus. Myos kuluttajien ja yritysten
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kiinnostus seka halu tukea lahiruokatoimintaa tulee olla vahvaa, jotta pitkajanteinen lahiruo-
katoiminta olisi mahdollista. Food Hub toimii sopimuspohjaisesti, joten ennen toiminnan
aloittamista on tarkeaa kartoittaa kuluttajien ja yritysten halua sitoutua pitkajanteiseen lahi-
ruokatoimintaan ja tuottajien tukemiseen. Food Hub toisi mahdollisuuksia erikokoisiin kau-
punkeihin ympari Suomea. Kaupungeissa on tarpeeksi kuluttajia ja yrityksia, jotka voisivat
hyodyntaa lahialueen tuottajien ruokatuotteita. Harvaan asutuilla alueilla, joissa kuitenkin on

tuottajia, ei taas puolestaan olisi tarpeeksi kuluttajia ja yrityksia.

Anton & Anton on vakiinnuttanut toimintansa Helsingin keskustan kortteleissa. Benchmarking
toi uusia nakokulmia lahiruokatoimintaan vilkkaimmilla ja tiheasti asutuilla alueilla. Kaupun-
kilaiset haluavat ostaa lahiruokaa helposti lahelta kotiaan. Anton & Anton on vastannut tahan
tarpeeseen tuomalla lahiruokakeskeisen ja tuottajia tukevan ketjumaisen ruokakauppatoi-

minnan vilkkaille alueille.

Benchmarkingin perusteella opinnaytetyon tekijoille muodostui kuva, etta kauppahallien suo-
sio on korkea niin nuorten aikuisten kuin varttuneemmankin vaen keskuudessa. Enimmakseen
asiakaskunta koostuu kuitenkin vanhemmista kuluttajista. Kauppahalleissa myydaan monenlai-
sia tuotteita lahi- ja luomuruoasta ulkomailta tuotuihin tuotteisiin. Laajasta tarjonnasta joh-
tuen on vaikea sanoa, tulevatko asiakkaat ostoksille pelkastaan lahiruoan takia. Korkea palve-
lutaso on selkeasti yksi kauppahallien myyntivaltteja. Korkean palvelutason lisaksi tuoreet ja
laadukkaat tuotteet, tutut myyjat seka pitka historia houkuttelevat asiakkaita ostoksille
kauppahalleihin. Helsingissa kauppahallit ovat lisaksi hyvin keskeisilla paikoilla, joihin on

helppo tulla julkisilla kulkuvalineilla tai kavellen.

Kokonaisuudessaan benchmarking toi uusia nakokulmia lahiruokatoimintamalleihin ja niiden
suosion maaraan kuluttajien keskuudessa. Toimintamalleilla on havaittavissa omat kuluttaja-
ryhmansa, joka nakyy varsinkin perinteisen kauppahallin ja REKO-toiminnan valilla. Bench-
markingin perusteella parhainta lahiruokatoimintaa on sellainen, joka sijoittuu keskeiselle
paikalle, toimii monikanavaisesti markkinoinnin ja myynnin saralla, on kaupankaynniltaan
helppoa seka kokonaisuudessaan toimii pitkajanteisesti tukien tuottajia ja tarjoten kuluttajil-

le erinomaista asiakaspalvelua.

7  Kehitysidea

Business Model Canvas oli havainnollistava ja selkea tapa esittaa kehitetty liiketoimintamalli
lahiruokatoimintaan ja opinnaytetyon toimeksiantajalle. Taman Business Model Canvas -
menetelman tavoitteena oli selkeyttaa lahiruokatoimintamalliin tarvittavia kumppaneita,

toimintoja, resursseja, arvolupauksia, asiakassuhteita ja asiakasryhmia seka kulurakennetta.
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Jo olemassa olevia liiketoimintamalleja voidaan kehittaa ja uudistaa Business Model Canvasin
(BMC) avulla (kuva 2). BMC on tyokalu, jonka avulla yritykset ja organisaatiot voivat jasentaa
toimintonsa samalle kaavalle. BMC kasittaa liikeidean kokonaisuudessaan kayttaen yhdeksaa
”rakennuspalikkaa”: kumppanit, ydintoiminnot, resurssit, arvolupaukset, asiakassuhteet, ka-
navat, asiakasryhmat, kulurakenteen ja tulovirrat. Kumppaneilla tarkoitetaan yrityksen sidos-
ryhmia, kuten esimerkiksi tavarantoimittajia. Ydintoiminnot ovat arvolupauksen pohjalta teh-
tyja strategisia paatoksia kuten myos jakelukanavista seka asiakassuhteista huolehtimista.
My0s ansaintalogiikka pitaa ottaa huomioon ydintoimintoja suunniteltaessa. (Osterwalder &
Pigneur 2010.)

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

Costs Key Revenue
Resources Channels

drawings by JAM

Kuva 1: Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, 18)

Arvolupaus maarittelee yrityksen liiketoimintamallin ydinresurssit, kuten jakelukanavista,

asiakassuhteista ja ansaintalogiikasta huolehtimisen. Resurssit tukevat kaikkia yrityksen toi-
mintoja ja maarittelevat, mita toimintamallin kayttoonottoon tarvitaan. Arvolupaus kertoo
sen, mita yritys lupaa asiakkailleen. Siihen liittyvat myos asiakastarpeiden tyydyttaminen ja
tuotteiden seka palveluiden suunnitteleminen tietyille asiakassegmenteille. Arvolupaukselle
tyypillista ovat sen muokattavuus, riskienhallinta, saavutettavuus, kustannussaastot, ongel-

manratkaisut ja vahva brandin esiintuominen. (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Asiakassuhteet ovat arvolupauksen ohella tarkeita yrityksen liiketoiminnan kannalta. Asiakas-

suhteita pohtiessa BMC:n avulla on tarkeaa ottaa huomioon asiakassegmenttien odotukset,
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millaiset suhteet asiakkaisiin on jo olemassa, miten ne voidaan ottaa huomioon uutta liike-
toimintamallia rakennettaessa seka maksaako asiakassuhteiden yllapito jotain. Hyvia esimerk-
keja asiakassuhteista ovat henkilokohtaisuus, raataloidyt palvelut, mahdollisuus kuitenkin
myo0s itsepalveluun seka pohtimalla muun muassa sita, muodostaako asiakassuhteet yhteisoja
seka miten asiakkaita saisi enemman osallistumaan yhteistyohon. On tarkeaa tunnistaa asia-

kasryhmat ja ymmartaa, kenelle yritys tuottaa arvoa. (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Kanavilla tarkoitetaan sita, milla tavoin arvolupaus esitetaan asiakkaalle. Asioita, joita tulisi
pohtia BMC:ssa ovat esimerkiksi miten asiakkaat oikeasti tavoitetaan ja miten kanavat toimi-
vat. Kanavia pohtiessa on myos hyva ottaa huomioon kustannustehokkuus: mitka kanavat ovat
edullisimpia ja tehokkaimpia. Tamakin asia tulee huomioon kulurakenteessa. Kulurakenne
BMC:ssa kuvaa liiketoimintamallin merkittavimpia kuluja ja niihin kaytettya aikaa. Kuluraken-
teessa tulee myos esille se, mitka ydinprosesseista ovat kaikkein kalliimpia. Tulovirrat sen
sijaan kuvaavat yrityksen asiakkaiden tuomia tulovirtoja: mista asiakkaat maksavat, miten he
haluavat maksaa ja mista he ovat valmiita maksamaan. Myos hinnoittelumalli ja tulotyypit
ovat hyva kuvata tulovirrat -kohtaan BMC:ssa. BMC mahdollistaa yrityksen liiketoimintamalliin

vaikuttavien asioiden vertailun. (Osterwalder & Pigneur 2010.)

Opinnaytetyoprosessin kautta saadun aineiston perusteella tultiin siihen tulokseen, etta vali-
kasia on oltava tuottajan ja kuluttajan valilla, mikali halutaan saada mahdollisimman pitka-
janteista ja kannattavaa lahiruokatoimintaa. BMC:n avulla lahdettiin kehittamaan uutta toi-
mintamallia, joka rakentuu useista eri lilkketoiminnan osa-alueista. Kaikki osa-alueet kuvattiin
kuvioon, josta niita on helppo tarkastella seka yksittain etta isona kokonaisuutena. Suunnitel-
tu toimintamalli, joka luotiin Lahiruokaa Uudeltamaalta -hankkeelle on nimeltaan Food Hub
Uusimaa. Food Hub Uusimaa vastaa hankkeen tavoitteisiin ja opinnaytetyon tarkoitukseen.
Toimintamalli on rakennettu kokonaisuudessaan opinnaytetyossa kaytettyjen menetelmien
avulla saadun aineiston kautta. Food Hub Uusimaa -toimintamallin osa-alueet ovat kuvattu

kuvaan 2.
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Kuva 2: Food Hub Uusimaa -toimintamalli Business Model Canvasilla esitettyna

Food Hub Uusimaan potentiaalisia kumppaneita ovat alueen lahiruokatuottajat, kuluttajat ja
Lahiruokaa Uudeltamaalta -hankkeen osapuolet. Food Hub Uusimaan vetajat tai perustajat
luovat itselleen sopivan kumppaniverkoston. Oikeanlaisen kumppaniverkoston avulla liiketoi-
minnasta saadaan kannattavaa ja pitkajanteista. Toiminnot, joita Food Hub Uusimaa tarjoaa,
ovat konkreettinen kaupankayntipaikka myyntipaikkoineen ja varastoineen. Toiminta kokonai-
suudessaan on hieman tukkumaista. Tilat mahdollistavat myos osto- ja myyntipaikat isoimmil-
lekin lahiruokatoimijoille. Yksi tarkea toiminto, jota Food Hub Uusimaa aktiivisesti tekee, on
monikanavainen markkinointi. Monikanavaisella markkinoinnilla tarkoitetaan tassa tapaukses-
sa Food Hub Uusimaan markkinointia sosiaalisen median eri kanavissa (Facebook, Twitter,
Instagram, Google), kohdennetulla bannerimainonnalla lahiruoasta kiinnostuneille seka ylei-
sesti alan julkaisuissa ja muissa medioissa. Myos omat verkkosivut tuovat Food Hub Uusimaalle

nakyvyytta ja auttavat vahvan seka tunnetun brandin luomisessa.

Resurssit, joita Food Hub Uusimaa tarvitsee toimintaansa, ovat sopiva yritysmuoto seka sitou-
tuneet yrittajat ja muut toimijat. Sitoutuneilla yrittajilla ja toimijoilla tulee olla halu kehit-
taa lilketoiminnasta pitkajanteista ja kannattavaa seka kehittaa toimintaa myos jatkossa.
Naiden resurssien lisaksi tarvitaan tarpeita vastaava toimitila keskeiselta paikalta, jonne asi-

akkaiden on vaivatonta tulla. Selkeat toimintatavat ja yhteiset pelisaannot helpottavat taysin
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uudenlaisen toimintamallin ja liiketoiminnan paivittaista toimintaa, jossa on mukana useita

eri tahoja.

Food Hub Uusimaan kustannusrakenne koostuu toiminnan aloittamiseen vaadittavista varoista
seka kiinteista ja muuttuvista kuluista. Liiketoiminnan aloittaminen ja liiketilan ostaminen tai
vuokraaminen seka remontointi vaativat huomattavan suuren paaoman. Kustannuksia syntyy
laite- ja tavarahankinnoista, markkinoinnista ja brandaamisesta seka muista yrityksen alku-
vaiheessa tehtavista hankinnoista ja toimista. Liiketoiminnan suunnittelussa tulee ottaa huo-
mioon jatkuvat muuttuvat ja kiinteat kustannukset, joita ovat muun muassa kiinteiston ylla-

pidon kustannukset, vakuutukset, henkiloston palkat ja muut maksut.

Yrityksen perustamiseen vaaditaan paaomaa. Food Hub Uusimaa -keskusta voisivat olla rahoit-
tamassa muun muassa yrityksen perustajat, ulkopuolinen rahoittaja ja asiakkaat kanta-
asiakasohjelman jasenmaksuilla. Mahdollisia ulkopuolisia rahoittajia ovat MTK, Pro Agria,
Finnvera, ELY-keskus, EU:n rahoitusohjelmat ja yksittaiset sijoittajat. Mikali yritykseen panos-
tettavan paaoman avulla saadaan aikaan kannattava liiketoiminta, alkavat asiakkaat tuoda
yritykselle voittoa. Vakavarainen yritys pystyy kehittamaan ja laajentamaan toimintaansa en-

tisestaan.

Arvolupaukset maarittelevat Food Hub Uusimaa -keskuksen lupaukset toimintaan osallistuvalle
taholle. Kuluttajan nakokulmasta arvolupauksena maaritellaan esimerkiksi se, etta elintarvik-
keiden alkuperat ovat aina tiedossa ja ne ovat valmistettu eettisin menetelmin. Myynnissa
oleva ruoka on puhdasta ja lahella tuotettua. Niin pienille kuin suuremmillekin tuottajille
Food Hub Uusimaa on varma myyntikanava, silla se mahdollistaa isojen markkinoiden saavut-
tamisen. Food Hub Uusimaa -keskuksessa ruoan toimitusketju on taysin lapinakyva kaikille

osapuolille.

Asiakassuhteilla kuvataan Food Hub Uusimaa -keskuksen asiakkaiden tarpeisiin vastaamista.
Palvelut raataloidaan aina kuluttajan tai tuottajan valille, jolloin Food Hub Uusimaa -

keskuksessa asioiminen olisi mahdollisimman sujuvaa ja helppoa. Asiakassuhteita hoidetaan
myos yhteisollisyytta korostamalla, esimerkiksi yhteisten lahiruokatyopajojen ja opetustoi-

minnan merkeissa.

Food Hub Uusimaa tayttaa arvolupauksensa toimivien ja monipuolisten jakelukanavien avulla.
Food Hub Uusimaa -keskus on hyvien kulkuyhteyksien varrella keskeisella paikalla, jonne asi-
akkaan on helppo tulla. Tuottajille keskus toimii myyntipaikkana ja varastona, joten tuottajat
eivat tarvitse suuria varastotiloja omilla tiloillaan. Keskus toimii kohtauspaikkana lahiruoasta

kiinnostuneille kuluttajille ja tuottajille. Fyysisen toimipisteen lisaksi olisi hyva perustaa myos
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nettikauppa ja mahdollistaa kotiinkuljetus asiakkaille. Nain olisi mahdollista tavoittaa suu-

remmat asiakasmaarat.

Asiakasryhmia ovat laatutietoiset yksittaiset kuluttajat, elintarvikejalostajat ja muut elintar-
vikevalmistajat, ravintolat, kahvilat, yritykset, yhteisot seka julkisen sektorin ruokapalveluja
tuottavat tahot. Asiakasryhmiin kuuluvat siis kaikki elintarvikkeita tarjoavat tahot, jotka ovat

kiinnostuneita lahiruoasta, haluavat ostaa sita ja samalla tukea suomalaista maataloutta.

Ennen toimintamallin kayttoon ottoa ja toiminnan aloittamista olisi erittain tarkeaa tutustua
ulkomailla jo kannattavasti toimiviin Food Hub -keskuksiin. Myds Suomessa toimivasta Heila
Lahiruokatorin toiminnasta voisi saada inspiraatiota ja apua Food Hub -keskuksen liiketoimin-
tasuunnitelman toteuttamiseen. Food Hub Uusimaa -toimintamalli on kaytettavissa sijainnista

riippumattta.

8 Yhteenveto

Opinnaytetyon tarkoituksena oli edistaa lahiruokatoimintaa eri toimijoiden valilla. Tavoittee-
na oli luoda uusi lahiruokatoimintamalli Uudellemaalle. Luotu toimintamalli lisaa kuluttajien
saatavilla olevaa lahiruokatarjontaa ja mahdollistaa tuottajille entista laajemmat markkinat.
Lahiruoan markkinointi ja sita myota ostaminen lisaantyy. Lahiruokaa Uudeltamaalta -
hankkeen tavoitteena oli aktivoida vanhoja ruokatuottajia seka saada lahiruokatoimintaan
uusia toimijoita. Luotu Food Hub Uusimaa -toimintamalli vastaa myos hankkeen tavoitteisiin,
silla tuottajille taloudellisesti pieniriskinen toimintamalli aktivoi myos pienemmalla mittakaa-

valla toimivia tuottajia.

Laadullisten tutkimusmenetelmien ja teoreettisen viitekehyksen avulla luotiin opinnaytetyon
lopputuloksena suunnitelma lahiruokatoimintamallista. Tutkimusmenetelmien avulla saatiin
selville kuluttajien, tuottajien seka osuuskunnasta ja lahiruokatorista vastaavien nakokulmia
lahiruokatoimintamalleista ja niiden kehittamisesta. Aineistoa keratessa opinnaytetyohon

nousi esille lahiruoan markkinoinnin tarkeys ja kasitteiden selventaminen.

Luodun lahiruokatoimintamallin ideoinnissa tuli esille myos muita mahdollisia toimintamalle-
ja. Opinnaytetyon aineiston tulosten perusteella todettiin, etta pitkajanteista lahiruokata-
pahtumatoimintaa ei ole tarpeeksi. Paakaupunkiseudulla jarjestettavat lahiruoan ymparille
luodut tapahtumat keraavat vuosittain suuren yleison. Toinen, pitkajanteinen lahiruokatapah-
tuma olisi kuitenkin hyva olla esimerkiksi MTK:n Herkkujen Suomi-tapahtuman ohella. Kehit-
tamisideana syntyi kausittaiset lahiruokatapahtumat, joissa tarjoillaan lahiruokaa valmiiden
annosten myota. Tassa olisi mukana Uudenmaan ravintoloita seka myos itse lahiruokatuotta-

jia. Myos lahiruoan hyodyntamista muissa erilaisissa tapahtumissa, ei vain ruokatapahtumissa,



41

tulisi lisata. Lahiruoan hyodyntaminen tapahtumissa oli mainittu myos Lahiruokaa Uudelta-
maalta -hankkeen projektisuunnitelmassa. Lahiruoan kayttaminen Uudenmaan tapahtumissa
vaatisi kuitenkin ravitsemispalveluja tuottavilta tahoilta innostusta ja halua kayttaa lahiruo-

kaa tuotteissaan.

Keratyn aineiston perusteella todettiin, etta useat kuluttajat ostaisivat lahiruokaa mielellaan
muiden ostosten yhteydessa paivittaistavarakaupoista. Yhtena kehitysideana onkin perustaa
paivittaistavarakauppoihin shop in shop -tyyppisia maatilatoreja entista enemman. Tallainen
ratkaisu olisi kuluttajille helppoa ja vaivatonta, silla lahiruokaa ei tarvitsisi erikseen tilata tai
ostaa, vaan kaikki ruokaostokset pystyisi hoitamaan yhdesta paikasta. Shop in shop -ratkaisut
nostaisivat lahiruoan paremmin esiin muiden elintarvikkeiden joukosta tukien kyseisen alueen
maataloutta. Ratkaisu mahdollistaisi tuottajien ja tilojen esittelya tekstein ja kuvin, mika
puolestaan toisi kuluttajia lahemmas maaseutua ja oman alueensa tuottajaa. Tama toiminta-

malli vaatisi kuitenkin vahittaistavarakauppojen aktiivista toimintaa.

Opinnaytetyoprojekti toi mukanaan erilaisia haasteita. Jo alkuvaiheessa huomattiin, etta lahi-
ruoka on aihealueena laaja ja toimintamallejakin on olemassa monia erilaisia. Aihe rajattiin
Uudenmaan lahiruokatoimintaan seka olemassa oleviin toimintamalleihin. Haastatteluihin va-
litut henkilot valittiin heidan kiinnostuksestaan lahiruokatoimintaan seka kokemukseen erilai-
sista toimintamalleista. Benchmarking-kohteet valittiin haastatteluiden ja lahiruoan toimin-
taympariston kartoituksen perusteella. Jo projektin alkuvaiheessa paatettiin myos, etta opin-
naytetyon lopputuloksena luotu toimintamalli rakennetaan mahdollisimman tuottaja- ja ku-

luttajaystavallisesti tukien lahiruokatoiminnan lisaamista ja kehittamista Uudellamaalla.

Ongelmia opinnaytetyohon toi kirjallisuuden l6ytaminen teoriaviitekehykseen. Suomessa lahi-
ruokaan liittyvaa kirjallisuutta loytyy niukasti ja suurin osa liittyy erilaisiin hankkeisiin tai la-
hiruokaohjelmiin. Internetista kuitenkin loytyi lahiruokaan liittyvaa teoreettista viitekehysta

ja toimintamalleihin liittyvia asioita paljonkin.

Haasteellista oli alkuun kartoittaa lahiruoan toimintamalleja ja tarjontakanavia Suomessa.
Haastatteluissa kuitenkin tuli esille esimerkiksi Yhdysvalloissa suosittu Food Hub -
toimintamalli, joka kiinnosti muiden lahiruokatoimintamallien lisaksi paljon kumpaakin opin-
naytetyon tekijaosapuolta. Yhteistyo ja kommunikaatio Lahiruokaa Uudeltamaalta -hankkeen
osapuolten ja opinnaytetyon tekijoiden kesken olisi voinut olla tiiviimpaa. Lahiruokaa Uudel-
tamaalta -hankkeen osapuolet olivat jarjestamassa syyskuussa 2016 lahiruokatoimintamallei-
hin liittyvaa tyopajaa, jossa kuluttajat ja tuottajat tapaisivat toisiaan ja keskustelisivat heille
parhaiten toimivista lahiruokatoimintamallista. Taman tyopajan jarjestaminen kuitenkin epa-
onnistui tuottajien kiireisen sadonkorjuuajankohdan takia. Tyopaja olisi tuonut lisaa aineistoa

ja havaintoja tuottajien ja kuluttajien mielekkaista lahiruoan toimintamalleista.
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Liite 2

Liite 2: Haastattelukysymykset tuottaja C:lle

Kuka olet?

VILJELY

Mitié tuotteita viljelet?

Minkilaisia viljelytekniikoita kédytat?

Suhteesi luomu- tai biodynaamiseen viljelyyn?

Mistid tuli idea CSA-mallin kéyttoon?

Vuokraat myos peltoja muiden viljelijoiden kédyttoon. Vaaditko heiltd jotain asioita, ku-
ten viljelyn eettisid puolia (esim. Viljelytavat)?

Mikd on SLC-jérjesto ja mikd on sen tarkoitus?

LAHIRUOKA

Mika on oma suhtautumisesi ldhiruokaan?

Keitd ovat asiakkaasi?

Haluatko, ettd tuotteitasi myydédn vain lahiruokana, vai toimitatko tuotteitasi ympari
Suomea?

Miten néet ldhiruoan tulevaisuuden?

TOIMINTAMALLIT

Mitéd ongelmia mielestési liittyy ldhiruokaan?

Mitkd ovat télld hetkelld parhaimmat ldhiruoan toimintamallit?
Miten ldhiruokatoiminta voisi kehittyé tulevaisuudessa?



50
Liite 3

Liite 3: Kuluttaja- ja tuottajahaastattelut

Kysymykset kuluttajille E ja F:

Miksi ostat lahiruokaa?

Oletko tutustunut muuhun ldhiruokatoimintaan Rekon lisdksi?
Mitd mieltd olet Reko — toimintamallista?

Miten kehittéisit 1dhiruokatoimintaa?

Misté haluaisit ostaa ldhiruokaa?

Oletko kiinnostunut ruokaosuuskuntatoiminnasta?

Kysymykset kuluttajille G, H,1,J,K,L jaM

Oletko kiinnostunut ldhiruoasta?
Mistd mieluiten ostaisit ldhiruokaa?

Kysymykset tuottajille A, B ja C.

Suhtautumisesi ldhiruokaan?

Suhtautumisesi luomu- tai/ja biodynaamiseen viljelyyn?
Koetko Reko — toiminnan hyodylliseksi?

Missd mieluiten myisit tuotteitasi?

Oletko kiinnostunut ruokaosuuskuntatoiminnasta?
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Liite 4: Haastattelukysymykset osuuskunnan ruokatoiminnasta vastaavalle

1. Miten néette ldhiruoan tulevaisuuden?

2. Miten kehittiisit ruokaosuuskuntatoimintaa?

a. Miten kehittiisit sitd helpommin ldhestyttdvéksi? Vai koetko, ettd se on jo nyt helposti 1dhes-
tyttdvad?

3. Miten ldhestytte kuluttajaa, joka on kiinnostunut ldhiruoasta, mutta ei halua sitoutua osuus-
kuntatoimintaan aktiivisena jasenend?

4. Miten néette paikkanne timén hetkisessé ldhiruokatoimintaymparistossi?

5. Olette ruokaosuuskuntatoiminnan pioneereja Suomessa. Miki tekee Herttoniemen osuuskun-

nasta erityisen? Miti teette eri tavalla kuin toiset osuuskunnat?
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Liite 5: Heila-lahiruokatorin ja tuottajatalon toimitusjohtajan haastattelukysymykset

1. Misté saitte idean Heila-1dhiruokatoriin?

2. Tiedéatteko, onko Suomessa muita vastaavaa toimintamallia kdyttdvad tahoa? Ketkd ovat ns.

kilpailijoitanne?

3. Miten saatte ldhiruokatuottajiin yhteyden? Vai ovatko tuottajat yhteydesséa teihin?

4. Miten kdytdnnossa tuotteet kuljetetaan teille Heila-1dhiruokatorille?

5. Minkélainen on tuotteiden ostokdytantd: ovatko tuotteet Heila-1dhiruokatorin omistamia vai

edelleen tuottajien, jotka vain "asettavat" tuotteensa Heilaan myyntiin?
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Liite 6: Litteroidut haastatteluvastaukset

Nurmijarveldinen viljatuottaja
1 Mika on teidan suhtautuminen ldhiruokaan?

No ainakin se on parempaa, kun tulee ldheltd eikd maapallon toiselta puolelta. Ei tule kuljetus-
kustannuksia.

2 Mita mieltd olet luomu- ja biodynaamisesta viljelysta?

Olen toissa tassa meidan tilalla ja meilld ei ole luomua. Tasta oli juuri puhetta, etta pitaisi vaih-
taa kaikki maat jos haluttaisiin viljellda luomua. Minulle riittda ettad se (meidan tuote) on lisdai-
neeton ja puhdasta. Haastattelija: Suomessa on ilmeisesti melko puhdasta, vaikka ei olisi luo-
mua? Ettd ei turhaan kdytetd kemikaaleja ja Torjunta aineita? Joo ei, ei missdan nimessa kay-
tetd turhia aineita. Ennen meilla kotonakin viljeltiin paljon ja ei se mitdan luomua sindnsa ollut,
mutta ei sinne mitdan ylimaaraista laitettu.

3 Koetko REKO-toiminnan hyoédylliseksi?
Taa on mun mielesta tosi hyva juttu.
4 Missa mieluiten myisit tuotteitasi?

Meilla on meidan tuotteita joissain kaupoissa. Sitten olisi tietysti tori, mutta pitdisi maksaa to-
ripaikasta. Taa (REKO) on mun mielesta tosi hyva, silla asiakkaat tilaa tuotteet etukateen. Vois-
han se tietysti olla etta olisi vakipaikka missa myytaisiin, mutta sitten se olis vaan se yks paikka.
Taalld kun kierretdan ympari Helsinkia, niin ihmiset saavat enemman tietaa tastd. REKOssa on
se huono puoli ettd tda on vaan Facebookissa, koska on paljon ihmisia jotka eivéat ole siella.
Pitdisi olla joka paikasa sellainen maaratty kellon aika, ettd ihmiset sais ostaa tuotteita ilman
ennakkotilausta. Mutta sitten sen paikan pitais kylld olla jossain keskella tuolla, esimerkiksi to-
rilla. Monessa paikassa on aukioita, missa vois pitda toreja. Vois olla sellainen kun nytkin, etta
ollaan puoli tuntia ja sitten siirrytddn seuraavaan paikkaan. Tapahtumasta pitdisi myos saada
sitten mainostaa enemman esimerkiksi paikallislehdessa tai laittaa kyltti, ettd naita tuotteita
silloin ja siella.

5 Miten lahiruokatoimintaa voisi mielestasi kehittaa?

Ei oikein ole ideoita. Se vaan, ettd tassd REKO-toiminnassa on kun ne yllapitajat saa paattaa
ketka tahan paasee mukaan. Kun ne voi sanoa, ettd sa et nyt paase tanne meidan alueelle. Pi-
tdisi olla enemman kaikille avointa.

6 Onko teilld oma mylly?

Ei ole. Me kdydaan Tuusulassa Tollin myllyssa. Pussitetaan omat tuotteet ja sitten toimitetaan
mihin toimitetaan. Ollaan kylld kdyty myymassa toritapahtumissa ja kylapaivilla.

Siuntiolainen lihatila

1 Mika on teidan suhtautuminen ldhiruokaan?
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Mun mielesta ldhiruoka on tarkee asia. Inmiset sekoittaa paljon eri kasitteita, niin kuin eko- ja
lahiruoka. On niin paljon kaikkia kasitteita ilmassa. Lahiruoka on kylla tarked, koska jos miettii
niin voi olla eko-ruokaa joka tulee Brasiliasta. e on ekologisesti tuotettu, mut se on kuitenkin

tuotu toiselta puolelta maapalloa. Se kuljettaminen ei ole ekologista. Lahiruoka tulee yleensa
noin 50 kilometrin sateelta.

2 Onko teidan liha luomua?
Joo tda on luomua.Ollaan nyt virallisesti oltu kaksi vuotta luomussa.
3 Koetko REKO_toiminnan hyodylliseksi?

T&aa on tosi hyva joo. Eli tassa kuluttaja suoraan kohtaa tuottajan ilman valikasia. On hyva asia
seka tuottajalle, ettd kuluttajalle, kun ei ole valikasia.

4 Missa mieluiten myisit tuotteitasi?

Ihan mieluiten meilld on omalla tilalla suoramyyntia. meilla on sielld pieni lihakauppa, joka on
joka perjantai auki. Ja se on meille tietenkin helpointa. Hinnat on samat, mutta me ei jouduta
ajamaan mihinkaan, niin ei tule kustannuksia kuljetuksesta. REKO on tosi kiva. Taalla kay ehka
vdhan enemman asiakkaita. Ehka vahan hajautetusti, eli oma kauppa, REKO ja vdahan kaupoille.
Kaupoista ei saa samaa hyvaa hintaa, mutta se on helppoa. Mutta aina paras ilman valikasia.
Tassd REKOssa on parasta se, etta koko tan jutun ymparille on kehittynyt tallainen hyva fiilis
puolin jos toisin.

REKO:n asiakas, noin 50-vuotias nainen

1 Miksi ostat lahiruokaa?

Mulle ei ole hirvedsti valia, etta onko se ldhellad tuotettua. Mutta ma haluan, ettd mun rahat
menee suoraan sille, joka sen tyon tekee, eika valikasille. Nythan joku tonne Facebook-
ryhmaan tuli sorsiin ettd ma teen teille tallaisen yhteystilausjutun ja otan vaan nain ja néin pal-
jon vélista. Ma olin ihan ettd ei kdy! Sehan vesittdaa koko REKOn idean!

2 Oletko tutustunut REKOn lisdaksi muuhun Idhiruokatoimintaan?

Kyl aina silloin talloin ostan kun kayn tavallisessa ruokakaupassa. Siel ihan lukee kyltti, et vi-
hannekset on joltain tietyltad pellolta. Jos se on sellainen tuote mitd ma tartten, niin hyvinkin
saatan tarttua siihen. Mut se ei oo mulle se itseisarvo et se on ldhelta.

3 Mita mieltd olet REKOn toimintamallista kuluttajana?

Mun mielesta tda on ihan hyva. Mutta toisaalta olis kayheen kiva, jos olis sellainen rinki missa
nakyis yhdella vilaisulla kaikkien ldhellad olevien torien (REKO-jakelut), ettd mitd millakin on tar-
jolla mindkin paivana. Etta ei tarvis jokaiseen ryhmaan erikseen rekisterditya ja aina kalenteriin
laittaa.

4 Miten lahiruokatoimintaa voisi kehittda?

Ks. vastaus nro 3. Olis hyva jos kokonaisuus olisi helpommin hallittavissa. Nyt tdd homma on
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vahan hajallaan. Voisi olla organisoidumpaa.
5 Oletko kiinnostunut ruokaosuuskuntatoiminnasta?

(Esimerkkind kerrottiin CSA-mallin osuuskuntatoiminnasta.) En ma oikeastaan sellasesta ole
kiinnostunut. Vaikka sita yrittda aina mahdollisuuden mukaan kayttaa satokausituotteita, mut-
ta jos haluaa vaan tiettya tuotetta.

Haastattelu espoolaisella CSA-mallin mukaisella omenatarhalla 20.6.2016
Mita tuotteita viljelet?

Omenoiden lisdksi viljelen kauraa, seka syys- ja kevatvehnaa. Peltoalaa on yhteensa 80 hehtaa-
ria. Omenoita olen viljellyt vuodesta 2013 ja tarhan pinta-ala on noin yhden hehtaarin.
Omenaviljely on sopimuspohjaista viljelya, eli CSA mallin mukaista. Minun viljely on viljelijave-
toista kumppanuusmaataloutta.

Minkalaisia viljelytekniikoita kaytat?

Meilla on tavanomainen tila. Meilld on ibm-tila, eli lannoitteita kdytetaan vain tarpeen mu-
kaan.

Mika on SLC-jarjesto ja mika on sen tarkoitus?

SLC on ruotsinkielisten viljelijdiden MTK:ta vastaava liitto. Liitto valvoo viljelijoiden etuja ja
lainsdadantoa seka tukipolitiikkaa ja edistda markkinoita.

LAHIRUOKA
Mika on oma suhtautumisesti ldhiruokaan?

Positiivinen juttu. Meilla on ollut paljon projekteja ja kaikki tuntuvat olevan tosi kiinnostuneita
ainakin pinnallisin puolin. Itselleni Idhiruoka tarkoittaa vielda melko lailla kotimaisuutta. Tulevai-
suudessa haluaisin kehittdd nimenomaan ldhiruokaa Uudellamaalla. Suomessa ruokakulttuuri
on muutenkin kehittymassa. lhmiset ovat entista kiinnostuneempia siita, mista ruoka tulee.

Haluatko, etta tuotteitasi myydaan vain lahiruokana, vai toimitatko tuotteitasi ympari Suo-
mea?

Suoramyynti toimii parhaiten sielld, missa on paljon kuluttajia. Toisaalta erilaiset logistiikkapal-
velut kehittyvat koko ajan. Itse en lahtisi vetdmaan liian tarkkoja rajoja, en edes esimerkiksi
Suomen ja Ruotsin valilld. Padpointti on se, ettad pitaa olla hyva tuote ja esimerkiksi pienimuo-
toista yritystoimintaa Kotimaisuus on kuitenkin tosi tarkeaa, silld ruoan tuotanto on todella
sdddeltya. Aina kun pystyy valitsemaan kotimaisen tuotteen, tulee se tehda. Suomalaisten tuli-
si elda sesongin mukaan ja nimenomaan kotimaisen sesongin mukaan.

Miten ndet Iahiruoan tulevaisuuden?
Vilikdsidhan taytyy olla. Taytyy olla joku, joka organisoi ldhiruokatoimintaa. Nyt valikasia on

lilkaa, mutta on tarkeaa ettd joku pitaa langat kasissaan. Voisi olla yksi paikka tai toimija, joka
olisi viljelijoiden ja kuluttajien kontrolloima. Toiminnan pitéisi olla lapinakyvaa ja kukaan ei saisi
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vetaad valista. Itse olen kokenut, ettd kiinnostus ja kannustus esimerkiksi tdtd meidan toimintaa
kohtaan on ollut todella hyva. Lahiruoalla ja satokausituotteilla voi tdydentaa ja rikastuttaa sita
perus arkista ruokavaliota ja mitd normaalisti ostaa.

TOIMINTAMALLIT
Mitd ongelmia mielestasi liittyy |dhiruokaan?

Oikeanlaisen toimintamallin puuttuminen Suomessa. Tuottajat kilpailevat toistensa kanssa.
Tuottajien pitdisi yhdistda voimansa ja sopia reilut pelisddannot. Tuottajien ja kuluttajien valista
yhteistyota pitdisi lisdta. Tarjontaa pitdisi keskittaa ja laajentaa.

Miten lahiruokatoiminta voisi kehittya tulevaisuudessa?

Food Hub on uusi malli, jossa ajatuksena on "napa" tuottajan ja kuluttajan valilld. Food Hub on
tavallaan tukku, josta myydaan ldhiruokaa esimerkiksi julkisille keittidille ja ravintoloille. Malle-
ja on useita erilaisia ja itse olen kiinnostunut nimenomaan kuluttajille suunnatuista malleis-
ta.ldea on ldhtoisin Vermontin osavaltioista Yhdysvalloista. Toiminnan tulisi olla pitkdjanteista
toimintaa ympéri vuoden, jossa hyodynnetdan sesonkeja. Food Hub ideasta on jo puhuttu esi-
merkiksi Maa- ja metsatalousministerion kanssa. He eivat vain tunnu tajuavan koko hommaa.
Kaikki kylla puhuu ldhiruoasta, mutta oikeanlainen toiminta puuttuu.

Haastattelu 21.9.2016. Helsinkildisen REKO-ryhman yllapitaja
Miksi ostat lahiruokaa?

Haluan tukea paikallisia tuottajia. Uskon, etta ldhiruoan suosimisella on vaikutus tyollisyyteen
ja ndin ollen myos paikallistalouteen. Lisaksi ruuan tuominen ldheltd ei aiheuta niin paljon
paadstdja ja ndin ollen kuormittavat ymparistod vahemman.

Oletko tutustunut REKOn lisdksi muuhun ldhiruokatoimintaan?

Ihan perinteisia toreja lukuun ottamatta en ole tutustunut muuhun ldhiruokatoimintaan. Toki-
han my0s ihan tavan ruokakaupoissakin on saatavilla Iahella tuotettuja tuotteita. Farmarin
Markkinoista, joka toimii ilmeisesti aika samoilla periaatteilla kuin REKOt, olen kylla kuullut,
mutten tutustunut sen paremmin.

Mita mieltd olet REKOn toimintamallista kuluttajana?

REKOssa tuottajat saapuvat usein itse paikalle myymaan tuotteitansa. Taima tekee ”ldhiruoka”
-kasitteen hyvin konkreettiseksi. Kuluttajana tiedan tasan tarkkaan mista ruoka tulee, kuka sita
tuottaa ja minne siitd maksettu raha menee. Yhd useamman tulisi havahtua siihen, etta sen
kennossa olevan kananmunan tai purkissa olevan maidon takana ei ole ainoastaan tuotan-
toeldin vaan myos joukko paikallisia ihmisid jotka edesauttavat paivittdin ndiden tuotteiden
valmistusta ja pitdvat huolta niiden valmistamiseen tarvittavista eldimista. REKOt tuovat tuot-
tajia ja kuluttajia lahemmas toisiaan.

Miten ldhiruokatoimintaa voisi kehittaa?

Kaynteja suoraan maa- ja tuotantotiloilla voitaisiin mahdollistaa, esimerkiksi yhteiskuljetuksin.
Monet tuottajat suhtautuvat suopeasti tiloilla vierailuun, mutta autottomana ihmisena on pai-
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kanpéaille vaikea menna. Lahiruuan positiivisia vaikutuksia tulisi tuoda esille entistd enemman.
REKO tyyppisia jakeluita voisi olla useammin, kuin kerran kahdessa viikossa. Kauppa-auto, josta
myydaan vain ldhiruokaa voisi myos toimia.

Oletko kiinnostunut ruokaosuuskuntatoiminnasta?

En ole tutustunut ruokaosuuskuntatoimintaan, joten en osaa vastata tdhan.



Liite 7: Benchmarking-kohteiden havainnointisuunnitelma

BENCHMARKING-KOHTEIDEN HAVAINNOINTISUUNNITELMA

Kohteet:

REKO-jako

Food Hub (verkkohavainnointina)
Herkkujen Suomi

Hietalahden ja Hakaniemen kauppahallit

Anton & Anton

Havainnoinnissa seurattavat asiat:

Benchmarking-kayntihetken silmamaaraiset asiakasmaarat
Lahiruokatuottaijen maara

Markkinoinnin osuus ja keinot

Toimintatapojen havainnointi

Laihruokatuotteiden osuus kohteessa

Lahiruokatuotteiden hinta
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