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1 JOHDANTO

”Pientuottajien B2B-liiketoiminnan kehittdmismahdollisuudet haja-asutusalueilla -selvi-
tys on osa Likiruoka-hanketta. Hankkeessa Lapin ja Keski-Pohjanmaan kunnat ovat yh-
distdneet voimansa, jotta lahiruoan markkinat Suomessa kasvavat. Centrian koordi-
noiman hankkeen tavoitteena on auttaa erityisesti harvaanasuttujen alueiden elintarvike-
alan (lahiruoka) tuottajia kasvattamaan olemassa olevaa ja synnyttdmaan uutta talou-

dellisesti ja ekologisesti kestéavaa liiketoimintaa.

Hankkeen tarkoituksena on elintarvikkeiden ostajien eli ravintoloiden, julkisten ruoka-
palveluiden ja yksityisten kuluttajien sek& niiden myyjien eli alku- ja elintarviketuottajien
ja heidan tuotteidensa, sekda molempiin ryhmiin kuuluvien jatkojalostajien ja vahittais-
myyjien kohtaamisen ja kaupankaynnin mahdollistaminen seka kuljetusten vahahiilinen
ja kustannustehokas optimointi harvaanasutulla alueella. Lue lisd&: https://net.cent-
ria.fi/hanke/likiruoka/.”

Taman selvityksen tavoitteena on tuoda esille toimintamalleja pientuottajien ja heidan
potentiaalisten yritysasiakkaidensa tilaus-toimitusprosessin kehittdmiseksi. Aihepiiri on
kokonaisuudessaan erittain laaja, joten selvityksessa keskitytéan alla lueteltuihin toimin-
toihin ja toimintamalleihin. Selvityksessa ei oteta kantaa esim. tuotteisiin, tuoteryhmiin

tai tuotekehitykseen, vaan painopisteina selvityksessé ovat:

- B2B-liiketoiminnan keskeiset vaatimukset asiakasnakdkulmasta

- Likiruoka-hankkeen toiminta-alueen erityispiirteet ja haasteet

- Kaupankéyntialusta pientuottajien ja yritysasiakkaiden véliseen kaupankéyntiin
- Joukkoistetun logistiikan mahdollisuudet

- Tarvittava toiminta- ja kulttuurimuutos toiminnan kehittdmiseksi

- Ehdotus toimintamallista

- Saavutettavissa oleva kilpailuetu ja uuden toimintamallin hyddyt

Selvityksen on toteuttanut LogApp Oy 30.3.2023 — 30.4.2023.


https://net.centria.fi/hanke/likiruoka/
https://net.centria.fi/hanke/likiruoka/

2 TOUTEUTUS

Selvityshanke on toteutettu hyddyntéen aihepiirissé tehtyja aiempien selvitysten tuloksia,
lukuisia keskusteluita pientuottajien ja yritysasiakkaiden kanssa, hyddyntden ajantasaista
tietoa Suomen elintarvikelogistiikan tilasta ja mahdollisuuksista seké nykyaikaisen séh-
kdisen B2B-kaupankaynnin vaatimuksista. Selvityksen tekijalla on pitk& kokemus elin-
tarvikealasta alkutuotannosta jalostukseen, sisdlogistiikkaan, kuljetuksiin (B2B, B2C),

tietojarjestelmiin, integraatioihin ja sahkaisiin palveluihin.

Selvityksessa nostetaan esiin kdytdnnonléheisesti toimintaymparistén ja toiminnan kehit-
tdmisen tarpeita ja haasteita sekd mahdollisia vaihtoehtoja ndiden kehittdmiseksi ja uusien
toimintamallien kéayttéon ottamiseksi. Lopuksi esitetddn mahdollinen ratkaisuehdotus,

jossa kuvataan keskeiset tarvittavat osapuolet ja naiden roolit uudessa toimintamallissa.

3 TAUSTAA

Suomessa on suurten ja tunnettujen elintarvikeyritysten liséksi suuri mééra pientuottajia,
joilla on erittéin potentiaalisia tuotteita laajaankin kayttdon ja siten merkittavia kasvu-
mahdollisuuksia. Lahiruoka ja pientuottajat ovat arvostettuja ja tarkeina pidettyja toimi-
joita, joiden tuotteita haluttaisiin hyodyntaa merkittavasti nykyista enemmén. Myods Suo-
men elintarvikeomavaraisuuden ja huoltovarmuuden kannalta on erittain tarkead, ettd

mya0s pientuottajasegmentti kasvaa ja kehittyy.

Pientuottajien toiminnan lapindkyvyys, jaljitettavyys, vastuullisuus ja ymparistoystaval-

lisyys ovat myds arvostettuja tekijoita yhteistydssa.

Merkittavié haasteita pientuottajien kehittymiseksi ja kasvamiseksi ovat usein esim. puut-
teet resursseissa (henkil6resurssit ja investointikyky), B2B-liiketoiminnan vaatimusten

tayttamisessa ja jarjestelmaosaamisessa. Lisaksi laadukkaiden ja kustannustehokkaiden



logististen ratkaisujen I6ytdminen ja hankkiminen on usein erittdin haastavaa ja jopa mah-
dotonta yksittaisille pientuottajille. Selvitys pyrkii tuomaan esille tarpeiden kautta ratkai-

suja ja mahdollisuuksia ndihin haasteisiin vastaamiseksi.

4 HANKEALUE

4.1 Hankealueen erityispiirteet ja haasteet

Likiruoka-hankkeen alueena on Keski-Pohjanmaa ja Lappi. Selvityksessa keskitytaan eri-
tyisesti harvaan asuttuihin alueisiin, koska erityisesti nailla alueilla mm. logistiset haas-
teet ovat suuremmat, kun taas kasvukeskuksissa esim. kuljetusten kustannustehokas to-

teuttaminen on huomattavasti helpompaa.

Erityisesti pienten tuottajien kohdalla puhutaan yleensé ohuista tavaravirroista. Kun tdhan
yhdistetddn pitkat etaisyydet, toiminnasta on erittdin vaikeaa saada kannattavaa ja poten-
tiaalinenkin kasvu tyrehtyy helposti tdhan ongelmaan. Kun tarpeisiin lisataan lampoti-

lasdatelya vaativat ja lyhyen sdilyvyyden tuoteryhmat, haasteet lisdantyvét entisestaan.

5 YRITYSASIAKAIDEN TARPEITA

5.1 Tuottajien ja tuotteiden 16ydettavyys

Yritysasiakkaat haluaisivat selvitysten mukaan hyddyntéa nykyisté selvasti enemman 1&-
hiruokaa, ldhiraaka-aineita ja pientuottajien tuotteita. Keskeinen haaste yhteistyon aloit-
tamiseksi on usein jo tuottajien ja tuotteiden I6ydettavyys. Tuottajilla voi olla omia verk-

kosivuja ja verkkokauppoja ja joidenkin tuottajien ja tuotteiden tietoja I0ytyy vain sosi-



aalisesta mediasta, esim. Facebookin REKO-ryhmista. Erityisesti pienten tuottajien ky-
seessé ollessa yritysasiakkaiden kannalta olisi hyv4, jos tuottajia olisi tavoitettavissa mah-

dollisimman paljon yhdesta kanavasta.

5.2 Tilaus-toimitusprosessin nykytila

Yritysasiakkaiden toiminta on paasaantoisesti erittdin systemaattista ja tietojarjestelmiin
pohjautuvaa. Yritysasiakkaiden kannalta ihanteellista olisi, ettd kukin tuottaja olisi jarjes-
telmansé kautta integroituna asiakkaisiinsa. Pientuottajien tapauksessa jarjestelmat ovat
usein varsin alkeelliset tai niité ei ole ollenkaan, joten integroitumismahdollisuudet ovat

paasaantoisesti heikot.

Yritysasiakkaat tilaavat pientuottajien tuotteita yleensa sahkopostilla, soittamalla, teksti-
viestilla tai muulla viestintavélineelld. Nama menetelmat ovat hitaita, ty6laité ja epavar-

moja kaikkien osapuolten kannalta ja poikkeavat asiakkaiden tavoitetoimintamallista.

Selvityksessa esitetdan osapuolet yhdistava kaupankayntialusta, joka mahdollistaa asiak-
kaille koko tilaus-toimitusprosessin sédhkdistamisen. Alustaa/palvelua kayttamalla myos

tuottajien toimintaa saadaan digitalisoitua.

5.3 Tilaus-toimitusprosessin vaatimukset

B2B-liiketoiminnan vaatimuksia elintarvikkeiden tilaus-toimitusprosessissa:

- Tilaus-toimitusrytmi on lahes aina hyvin tiukka ja aikataulutettu, useimmiten 48
h, eli toimitus tulee tehdd viimeistdén 48 h kuluttua tilauksesta. Kéytannossa aika
on yleensé lyhyempi, eli esim. tdndén klo 16 mennessa tilatut tuotteet tulee toi-
mittaa asiakkaalle ylihuomenna aamuy®lla tai aamulla. T&ma rytmi (asiakastarve)
on nopeutumassa ja tulevaisuudessa lisdantyy 24 h ja jopa muutaman tunnin ti-
laus-toimitusrytmi. Jos myyjén ja asiakkaan valilla on sovittuna esim. 48 h to-to,
toimitus tulee suorittaa sovittuna ajankohtana, vaikka esim. joukkoistaminen voisi

joissain tilanteissa mahdollistaa nopeammankin toimituksen. Esimerkiksi Food



Service -asiakkaan tulee saada toimitukset juuri oikeaan aikaan (esim. ruokalis-
talla tarvittavat raaka-aineet). Asiakkaat eivat halua tai valttamétté edes voi varas-
toida tuotteita enempéé kuin lyhyell& aikavélilla tarvitaan.

- Kuljetusketjuun liittyy lahes aina useampia osapuolia. Kuljetus ei yleensa mene
myyjéalta suoraan asiakkaalle, vaan voi koostua ns. runkokuljetuksesta (l&htopai-
kasta jakeluterminaaliin) ja jakelusta (jakeluterminaalista asiakkaalle). Myos ja-
keluterminaalien toiminta on tarkkaan aikataulutettu, joten myds siirtokuljetuk-
silla on tarkka ja useimmiten tiukka aikataulu, jolloin toimitusten pitd4 saapua
terminaaliin. Jakeluterminaaleissa terminaalityota tehdéaan tyypillisesti ilta- ja yo-
aikaan. Mikali runkokuljetus esim. myohastyy terminaalikasittelysta ja siten jake-
lusta, toimitus siirtyy lahtokohtaisesti ainakin vuorokaudella eteenpadin, asiakkaan
seuraavaan toimituspéivaan.

- Elintarvikkeiden osalta on huomioitava myds lampotilaséatelyé vaativat tuotteet.
Tuotteiden laatu ja tuoteturvallisuus tulee voida varmistaa koko ketjun ja jokaisen
osapuolen toimesta. Lampdotilasaatelya vaativissa kuljetuksissa on oltava tallenta-
vat lampdtilanseurantalaitteet ja eri lampdtilaluokkiin hyvéksytty kuljetuskalusto.

- Joillain tuoteryhmilla (esim. tuore kala) on erittain lyhyt sailyvyysaika. Myyjén ja
asiakkaan on voitava olla varma, ettd toimitus lahtee ja menee perille sovitulla
rytmilld, vaadituissa olosuhteissa.

- Elintarvikelogistiikassa volyymivaihtelu on suurta, erityisesti sesonkien kuten
paasiainen, vappu, juhannus ja joulu aikana. Volyymivaihtelua on myds viikon-
paivittdin. Pientuottajien tapauksessa toimituksia asiakkaille ei todennékoisesti
ole joka péiva ja tama liséa volyymivaihtelua. Logistiikkaratkaisun tulee voida

skaalautua kulloiseenkin tarpeeseen.

Erityisesti selvityksen kohderyhmé&én kuuluvien Food Service -asiakkaiden kannalta on
erittain tarkedd, ettd sovittuja tuotteita on saatavilla ja niiden tilaus-toimitusrytmi toimii
luotettavasti ja sovitulla tavalla. Esim. ruokalistalla tarvittavia raaka-aineita on saatava
sovitusti ja oikea-aikaisesti. Vastaava tarve luotettavasta tilaus-toimitusrytmista on toki

mya0s vahittaiskauppa-asiakkailla.

Yritysasiakkaiden kannalta myos toimitusten osalta on tehokkainta, jos eri tuottajien

(myyjien) toimitukset tulevat mahdollisimman yhdistetyissé kuormissa, eika niin, etté jo-



kainen tuottaja toimittaa tuotteensa itse. Keskitetyilla toimituksilla usein myos toimitus-
ten laatu ja tuotteiden laadun sdilyminen on luotettavampaa erityisesti lampotilasaatelya
vaativien tuotteiden osalta. Liséksi toimitusten ymparistoystavallisyys paranee yhdistet-

tyjen kuljetusten myota.

6 OSAPUOLET YHDISTAVA KAUPANKAYNNIN JARJESTELMA

6.1 Avoin kaupankdayntialusta

Kuten edellé todettu, pientuottajia ei yleensd ole mahdollista integroida asiakkaiden jar-
jestelmiin, mutta kaupankaynnin tehostamiseksi ja digitalisoimiseksi olisi tarkeaa I0ytaa

osapuolille sopiva ratkaisu.

Tuottajien omat verkkokaupat eivét ole ratkaisu ongelmaan, koska asiakkaat eivat halua
kayttaa lukuisia eri tilausjarjestelmid, eika useiden erillisten verkkokauppojen kayttami-

nen tehosta heidan toimintaansa — paremminkin péinvastoin.

Ratkaisu ongelmaan on osapuolet yhdistava avoin kaupankayntialusta, jossa tuottajat ja
asiakkaat voivat kdyda kauppaa. Kaytannossa kyseessa on kauppapaikka / verkkopalvelu,
jossa kukin tuottaja voi hallinnoida omaa brandi&an, tuotteitaan, hintojaan, toimitusaluei-
taan, jne. Asiakkaat voivat tilata yhdesta palvelusta kerralla useiden tuottajien tuotteita,

jolloin myds asiakkaiden kannalta toiminta tehostuu merkittavasti.

Skaalautuva alusta ja toimintamalli mahdollistaa perinteisiin verkkokauppoihin verrat-
tuna erityisesti sen, etté tuottajia voi olla vaikka satoja yhdessa palvelussa. Talléin yh-
dessé palvelussa voi olla tarjolla tuhansia tuotteita. Asiakkaan kannalta merkittdvé etu on
Jo se, ettd saa kerralla tilattua tuotteita muutamalta tuottajalta, puhumattakaan siita, etta
yhdesta palvelusta on mahdollista tilata esim. kymmenen tai kymmenien tuottajien tuot-
teet kerralla.

Manuaalisestakin yllapitomallista (tuotteet ym.) ja tilaamisesta on jo merkittdvaa hyotya
osapuolille. Palvelun avulla toiminta saadaan digitalisoitua, kaikki tiedot ovat sahkoisié,



madramuotoisia ja sama reaaliaikainen tieto osapuolten kéytettavissa. Tassa on merkit-
tava ero verrattuna perinteiseen manuaaliseen toimintamalliin, jossa tietoja on eri muo-
doissa, eri valineissa ja tietoja siirretddn ja tallennetaan paikasta toiseen moneen kertaan
eri osapuolten toimesta. Perinteisella mallilla toimittaessa tietoja helposti vaaristyy, jaa
puuttumaan tai katoaa jopa kokonaan, jolloin toiminta on epdvarmaa ja aiheuttaa myos

ylimaaraista selvittelya ja hyvityksia ym.

Palvelualustaa on mahdollista myo6s kehittdd esim. integraatioiden osalta, jolloin tietoja
voidaan siirtad sahkoisesti tarvittavien osapuolten jarjestelmien ja alustan valilla. Esim.
tuotetiedot, tilausintegraatiot tai tehdyista tilauksista kuljetustilaukset logistiikkakumppa-

neille, sahkodinen laskutus, jne.

Koko tilaus-toimitusprosessin kehittdmiseksi kaupankayntialustan tulee olla osa palvelu-
kokonaisuutta, johon kuuluu myds tarvittavat logistiikkaratkaisut, palvelukokonaisuuden

asiakaspalvelu, tukitoiminnot, yllapito ja palvelun markkinointi.

7 LOGISTHKKA

7.1 Joukkoistetun logistiikan periaatteita ja haasteita

Amerikkalainen Jeff Howe esitteli joukkoistaminen (engl. crowdsourcing) sanan vuonna
2006. Toimintamallina joukkoistamista on kéytetty jo paljon aiemminkin. Joukkoistami-
sen periaatteena on, ettd ongelma tai tehtdva annetaan hoidettavaksi ennalta maarittele-

mattomalle joukolle.

Joukkoistamisella tarkoitetaan logistiikassa kdytanndssa toimintamallia, jossa kuljetusta
el tilata suoraan tietyltd kuljetusliikkeeltd tai kuljettajalta, vaan kuljetustilaus tehd&én
esim. avoimeen jarjestelméaan, josta kuka tahansa — tai joku rajatusta joukosta — voi ottaa
tilauksen hoitaakseen. Joukkoistamisessa kuljettajan valinta voi tapahtua esim. seuraa-

villa tavoilla:

- Nopeimmin tilauksen valinnut kuljettaja saa tilauksen ajettavakseen



- Reittiin sovitus, eli kuljettajan suunnittelema / tuleva / ajossa oleva reitti on tie-
dossa ja siihen voidaan sovittaa ja lisata kuljetustilauksia esim. sovittujen reitti-
poikkeamien puitteissa (etaisyys tai kesto)

- Kaanteinen huutokauppa, jossa halvimman hinnan tarjonnut kuljettaja saa tilauk-

sen ajettavakseen

Lahtokohtaisesti joukkoistetussa logistiikassa kuljettajat voivat itse hyvin vapaasti valita
missa ja milloin tekevét kuljetussuoritteita. Kuljettajilla ei ole yleensé kovin sitovia vel-
voitteita tai sopimusta myyjan tai asiakkaan kanssa esim. siitd, etta tiettyind péivina ja
ajankohtina ajetaan tiettyja kuljetuksia. Yleensa kuljettajat eivat myoskaan ole logistiikan
ammattilaisia, joka aiheuttaa enemman riskeja yritysten vélisessa logistiikassa, erityisesti
elintarvikkeiden osalta. Toisaalta logistiikan joukkoistaminen on joustava ja parhaimmil-
laan nopea ja kustannustehokas tapa hoitaa kuljetuksia. Parhaiten sen etuja on mahdollista

saavuttaa kasvukeskuksissa, joissa kuljetustapahtumia on paljon ja etdisyydet lyhyita.

Mité jos kukaan ei otakaan tilausta ajaakseen? Erityisesti harvaan asutuilla alueilla myds
kuljetuspalveluiden tarjonta on védhdisempad kuin kasvukeskuksissa. My0s avoimen
joukkoistetun logistiikan mahdollisuudet heikkenevét olennaisesti harvaan asutuilla alu-
eilla, pitkien vélimatkojen ja pienten volyymien vuoksi. Huomioiden toiminnan vaati-
mukset ja selvityksen toiminta-alue, kuljetuspalveluiden tarjonta voi olla hyvinkin sup-
peaa. Lisaksi mikali reitteja ei ole sovittu ja aikataulutettu kuljetusliikkeille, vaarana on
kuljetusten osaoptimointi kuljetusliikkeiden ja/tai kuljettajien toimesta, jolloin parhaille
kuljetuksille ja kuljetusvéleille on tarjontaa, mutta pienille toimituksille ja pitkille kulje-

tusvéleille tarjontaa ei olekaan.

Parhaimmillaan joukkoistettu logistiikka voi parantaa myos kuljetusten ymparistoysta-
vallisyytta ja vahentda paastdja, mutta toisaalta on riski, ettd ohjaamattomana joukkoiste-
tussa logistiikassa kaykin péinvastoin. Perinteisessé logistiikassa kuljetusliikkeet suun-
nittelevat reitit tarkasti ja kuormiin yhdistetddn mahdollisimman paljon tilauksia. Avoi-
messa joukkoistamisessa kuljettajat voivat pahimmillaan ajaa ristiin rastiin pienié yksit-

taisia toimituksia huomattavasti suuremmalla ajoneuvomaaralla.

Joukkoistettu logistiikka ei valttamatta sovellu yhté hyvin eri markkinasegmenteille: B2B
(yritykselta yritykselle), B2C (yritykseltd kuluttajalle), C2C (kuluttajalta kuluttajalle).

Parhaiten joukkoistaminen soveltuu B2C ja C2C -markkinasegmenteille ja huonoimmin
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B2B-toimintaan. B2B-liiketoiminnassa ja erityisesti elintarvikkeiden tilaus-toimituspro-
sessissa avoin joukkoistaminen on kuitenkin riski, eika valttdmatta mahdollista esim. kap-
paleessa 5.3 kuvattujen vaatimusten vuoksi. Toki soveltuvuus sekd mahdolliset hyodyt ja

haitat riippuvat joukkoistamisen tarkemmasta toteutusmallista.

Tassa selvityksessa kuljettajien/kuljetusliikkeiden joukko rajataan yrityksiin.

7.2 Logistiikan jarjestelmat

Tana paivana useimmilla kuljetusliikkeellda on jo omat jarjestelmansé kuljetustilausten
kasittelyyn, hinnoitteluun, kuormien suunnitteluun, jne. ja usein myds ajoneuvojarjes-
telma kuljetustoimeksiantojen késittelyyn ja toteumien reaaliaikaiseen Kirjaamiseen. Jo
nyt moni kuljetusliike on siind tilanteessa, ett4 ajoneuvoissa voi olla useampiakin laitteita
tai eri sovelluksia esim. eri asiakkaiden kuljetustilausten kasittelyyn. Kuljetusliikkeet ei-
vat halua kayttoonsa enempéa jarjestelmid, vaan kuljetustilaukset tulisi saada lahetettya
heille séhkaisesti kuljetustilaussanomilla. Ihannetilanteessa myds kuljetuksen tilaaja saa
kuljetuksen statuksen ja toteumatiedot (toteutuneet ajat, maarat, jne.) paluusanomilla.

B2B-logistiikassa kuljetuksen reaaliaikainen seuranta ei ole asiakkaille niin merkitta-
vassd roolissa kuin se voi olla esim. B2C-logistiikassa — esim. ateriakuljetukset ym. B2B-
logistiikassa toimitusten avisointi voi tuoda lisdarvoa joillekin asiakkaille tai asiakasryh-
mille, mutta I&htokohtaisesti B2B-asiakkaille on térkeintd voida luottaa sovittuun tilaus-

toimitusrytmiin, toimitusaikaikkunaan ja tuotteiden saatavuuteen.

Logistiikan joukkoistamisessa tai ohjaamisessa tarvitaan joka tapauksessa jarjestelmé.
Toimintamallista riippuen jarjestelméa voi olla joko osa kaupankayntialustaa, tai erillinen
logistiikan jarjestelmd, johon kuljetustilaukset siirretddn esim. integraation avulla kau-
pankayntialustasta. Joukkoistamisessa jarjestelméén voisi tuoda myos kuljetusliikkeiden
/ kuljettajien suunnittelemat tai sovitut ja tulevat reitit, jolloin kuljetuksia voidaan tilata
tarkemmin suoraan reiteille, verrattuna taysin avoimeen logistiikan joukkoistamiseen.
Myds ajoneuvojen reaaliaikaiset sijainnit jarjestelmasséd mahdollistaisivat kuljetustilaus-

ten ja kuljetuskapasiteetin kohtauttamista.
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7.3 Logistiikan hinnoittelu ja dynaaminen hinnoittelu

Tassa kappaleessa rajataan logistiikka vain kuljetuksiin, vaikka logistiikkaa on myas si-

sélogistiikkaa niin lahettdjalla kuin asiakkaallakin.
Y leisesti elintarvikekuljetusten hinnoittelussa kustannus muodostuu esim. seuraavasti:

- Runkokuljetus jakeluterminaaleihin (pidemmét kuljetukset)
o €/ltk, €/1ava, €/lavapaikka, €/lavametri, €/m°, tms.
o Polttoainelisa
- Jakelukuljetukset asiakkaille
o €/tk, €/kg, tms.
o Toimitusmaksu €/kpl
o Polttoainelisé
o Joissain tapauksissa terminaalityo €/kg, €/1tk, tms.
- Muut mahdolliset kustannukset esim. poikkeustilanteissa
o Pikakuljetuslisa €/kpl
o Erilliskuljetus €/kpl, €/h tai €/km

7.3.1 Dynaamisen hinnoittelun vaihtoehtoja

- Kohdassa 7.3 esitetty yleinen hinnoittelumalli on osaltaan dynaaminen, koska
yleisesti kéytetty kuukausittain vaihtuva polttoainelisa tekee todellisesta kustan-
nuksesta muuttuvan. Polttoaineen hinta el&& jatkuvasti ja se on kuljetusliikkeille
merkittdva kustannustekija. Siksi kuljetusten hinnoittelussa ké&ytetaéan yleisesti
polttoainelisad, joka perustuu Tilastokeskuksen kustannusindeksiin ja muuttuu
kuukausittain polttoaineen hintakehityksen mukaan. Tamé hinnoittelumalli on
sikali hyva, ettd se vahent&a olennaisesti kuljetusten uudelleen hinnoittelun ja

sopimus-/hinnastopdivitysten tarvetta.
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- Kohdassa 7.1 esitetty k&é&nteinen huutokauppa, jossa alimman tarjouksen tehnyt
kuljettaja / kuljetusliike saa tilauksen ajaakseen. Tassa mallissa kuljetuksella tu-
lisi olla lahtdhinta, joka on maksimihinta ja tarjoukset laskevat lahtéhinnasta
alaspéin. Talléin kuljetuksen maksaja tietdd aina mita kuljetus enintdédn maksaa.

- Kuljetuskustannusten jakaminen. Esim. kiinted& kuljetuskustannusta ei voida ja-
kaa suoraan kahden tuottajan kesken, vaikka heidan toimituksensa saataisiin sa-
maan kuljetukseen paikasta A paikkaan B. Tama ei toisi kuljetusliikkeelle mi-
taan lisdarvoa toisen tuottajan tuotteista, tuotteiden noudosta, tyosta ja kuormati-
lan kaytosta, lisdéntyvasta polttoaineen kulutuksesta ja siitg, ettd kuljetuskapasi-
teettia on vdhemman myytéavisséd muihin kuljetuksiin. Sen sijaan osa kuljetus-
kustannuksesta, esim. toimitusmaksu, on tietyissa olosuhteissa mahdollista ja-
kaa. Talléin kuljetusliike saa muut mahdolliset kustannukset volyymin mukaan,
mutta osa kuljetuskustannuksesta jaetaan maksajien kesken.

- Porrastettu hinnoittelu kuljetettavan maaran mukaan. Tdma on yleisesti kaytetty
tapa, jossa esim. lavapaikka maksaa X € ja kaksi lavapaikkaa maksaa 2 * 0,95 *
X €, 5 lavapaikkaa 5 * 0,8 * X €, jne.

Néiden vaihtoehtojen soveltuvuus on arvioitava tarkemmin kuljetustarpeen, osapuolten

ja toimintaympariston mukaan.

7.3.2 Dynaamisen hinnoittelun haasteet

Sadnnonmukainen dynaaminen hinnoittelu, kuten kuukausittain vaihtuva ja maksajille
etukateen ilmoitettava polttoainelisé tai volyymin mukaan porrastettu kustannus ovat
yleisesti kéaytettya ja myds maksajien kannalta hyvéksyttyja ratkaisuja niiden ennakoita-
vuuden vuoksi. Kéénteinen huutokauppa tai muut mahdolliset osin arvaamattomiin
muuttujiin perustuvat hinnoittelut ovat maksajille haasteellisia, koska todellista kuljetus-
kustannusta ei voi kovin tarkasti ennakoida. Toki sovittua hintaa edullisempi toteuma
on positiivinen asia. Tuotteiden hinnoittelussa tdytyy kuitenkin varautua aina korkeim-

man mahdollisen kustannuksen mukaan, mikéli kustannusmuuttuja on hyvin epéavarma.
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Kuljetuskustannuksen osittainenkin jakaminen (esim. toimitusmaksun jakaminen toteu-
tuneiden osapuolten mukaan) on parhaimmillaan hyvé ratkaisu. Tamakin voi silti osoit-
tautua kaytanndssa jonkin verran haastavaksi, erityisesti pitkalla aikavalilla markkinati-
lanteen muuttuessa. Esimerkiksi jos toimitusmaksun osuus on kuljetuksen kokonaiskus-
tannuksesta 50 % ja tdmé jaetaan lahtokohtaisesti vaikkapa kahden tuottajan kesken,
asetelma ja kustannus muuttuu merkittavasti, jos toinen tuottajista menettéé asiakkuu-
den, toisen toimitukset jostain syystd védhenevat merkittavasti, tai toinen kéyttaakin
syystd tai toisesta jotain muuta kuljetusratkaisua. Talléin toinen tuottaja aiheuttaa toi-
selle tuottajalle korkeammat kuljetuskustannukset omalla toiminnallaan. Toisen tuotta-

jan kannalta tilanne on hallitsematon ja arvaamaton.

Dynaaminen logistiikan hinnoittelu on hyva silloin, kun saavutettavissa on oletusar-
voista ja tuotteiden hinnoittelussa kaytettya tasoa alempi kuljetuskustannus. Dynaami-

nen hinnoittelu voi olla kéytettavésta mekanismista riippuen myds jonkinasteinen riski.

7.4 Logistiikan osapuolet

Miten logistiikka saadaan toimimaan luotettavasti ja kustannustehokkaasti? Miten ja ke-

nen logistiikkaa tulee ohjata?

Kuten edelld todettu, logistiikan avoin joukkoistaminen ei markkinasegmentin vaatimus-
ten ja toiminta-alueen vuoksi sovellu suoraan ainoaksi toimintamalliksi. Myoskaan yhden
isonkaan kuljetusliikkeen palvelut eivét todennékoisesti riitd kattamaan kaikkia tarpeita
parhaalla mahdollisella tavalla. Kuljetusliikkeill& on yleens&d omat vahvuutensa ja vah-
vimmat alueensa. Paras ratkaisu on rakentaa liiketoimintaverkosto, johon kuuluu tarvit-
tava maara toimintaan parhaiten soveltuvia osapuolia. Verkostossa tarvitaan kuljetusliik-

keité eri kokoluokissa ja maantieteellisesti eri alueilta.

Kuljetettavan volyymin pienuuden ja volyymiepdvarmuuden vuoksi toimitukset on pa-
rasta voida liittdd suurempien volyymien yhteyteen ja/tai olemassa oleviin kuljetusreittei-
hin mahdollisuuksien mukaan. Verkostossa olisi hyvé olla pieniékin toimijoita, jotka voi-
vat esim. keratd pientuottajien l&htevid toimituksia alueterminaaleihin tms. pudotuspis-

teisiin, joista toimitukset voidaan liittaa jatkokuljetuksiin. Vaikka kuljetusketju koostuisi
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useammastakin osasta, se mahdollistaa kuitenkin volyymien yhdistdmisen ja siten kus-
tannustehokkaamman ratkaisun kuin se, ettd kukin tuottaja kuljettaa tuotteensa itse alusta

loppuun.

Logistiikkaverkoston ohjaamisessa tarvitaan yhteisty6té asiakkaiden ja kuljetusliikkeiden
vélilla parhaan mahdollisen toimintamallin toteuttamiseksi ja kehittdmiseksi. Laajassa eri
kokoisten toimijoiden verkostossa osapuolten valilla syntyy helposti epatasapainoa ja

vaarana on esim. kuljetusten osaoptimointi.

Kokonaisuuden ohjauksessa paras vaihtoehto voisi olla 3PL (Third Party Logistics) -0sa-
puoli. Tama ei siis ole mukana oleva kuljetusliike, tuottaja tai asiakas, vaan kolmas osa-
puoli, joka suunnittelee, ohjaa ja kehittda verkoston toimintaa yhteistydssa kaikkien osa-
puolten kanssa. 3PL-osapuoli voi toimia verkostossa useilla eri tasoilla ja tavoilla tar-

peesta ja sovitusta toimintamallista riippuen, esim.:

- Vastaa kuljetuksista ja kehittad kuljetusverkoston toimintaa ja yhteistyota
- Hallinnoi ja kehittdd toiminnassa tarvittavia logistiikan jarjestelmia
- Tuottaa verkoston avulla myds muita logistiikkapalveluita, kuten esim. varas-
tointi, l&hettdmo- tai terminaalitoiminta.
o Esim. tuottajien on mahdollista ulkoistaa omia toimintojaan 3PL-0sapuo-
lelle, joka tuottaa ko. palvelut joko itse, tai kdyttdd kumppaniverkostoaan.
- Kehitt&4 verkoston toimintaa yhteistydssa tuottajien ja asiakkaiden kanssa

- Pisimmalle vietyna kehittaa tuottajien, asiakkaiden ja kuljetusliikkeiden toimintaa

3PL-toimijan tuottamien logistiikkapalveluiden osalta tuottaja tarvitsee sopimuksen
vain yhden osapuolen kanssa sen sijaan, etta tekisi itse sopimukset useiden — jopa kym-

menien — osapuolten kanssa.

8 KULTTUURIMUUTQOS

8.1 Tarvittava muutos verkostomaiseen liiketoimintaan
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Perinteisesti on ajateltu ja toimittu siten, etta kukin tuottaja hoitaa itse toimintonsa, myos
kuljetukset. Ei ole kuitenkaan sattumaa, ettd isotkin tuottajat ovat luopuneet lahes taysin
omista kuljetuskalustoistaan jo viime vuosituhannen lopulla. Tuottajan oma kuljetus voi
olla kustannustehokasta vain hyvin rajatulla alueella, eika todelliset kustannukset huomi-
oiden todennékdisesti silloinkaan parjaa parhaille kuljetusratkaisuille. Usein myds jéte-
td4&dn huomiotta oman tyon ja ajankayton arvo, eiké vélttamatta ajatella myoskaan sit,
onko itselld paras osaaminen ja kustannustehokkain toimintamalli esim. varastointiin, ke-
railyyn ja kuljetuksiin. Tuottajan kannalta voisi usein olla parasta keskittyd ydinliiketoi-

mintaan ja ulkoistaa muut toiminnot parhaille mahdollisille kumppaneille.

Myos asiakkaat tulisi saada mukaan uuteen toimintamalliin. Asiakkaiden osalta tdma tar-
koittaa esim. kaupankdyntialustan kayttdonottoa ja jonkinasteista roolia verkoston toi-
minnassa ja kehittdmisessa. Talla olisi myos asiakkaiden toimintaan positiivisia vaiku-
tuksia esim. siten, ettd kaupankaynti tehostuu ja séhkoistyy, tilaus-toimitusprosessista tu-

lee hallittua ja ennakoitavaa seka logistiikasta laadukasta ja luotettavaa.

Toimivan liiketoimintaverkoston synnyttamiseksi tarvitaan riittavat osapuolet ja resurs-
sit, joiden kesken yhteisty6té ja toimintamallia aletaan kehittdd avoimesti, suunnitelmal-
lisesti ja konkreettisin askelin. Osapuolilla tulee olla halu toiminnan kehittamiseen ja uu-

distamiseen seka yhteinen nakemys ja luottamus liiketoimintaverkostoon.

Verkostomainen toiminta ja yhteisty0 voi avata myods muita yhteistyémalleja, esim. tuo-

tekehityksen, sopimusvalmistuksen tai muiden toimintojen osalta.

9 EHDOTUS TOIMINTAMALLISTA

Ehdotuksessa esitetddn mahdollisen toimintamallin periaatteet, mutta osapuolet (tuottajat,
asiakkaat, kuljetusliikkeet, tavaravirrat ym.) ovat kuvitteellisia esimerkkeja. Tarkempi
ehdotus ja suunnitelma on mahdollista tehdad vasta kun on méaéritelty tarkempi tarve ja

osapuolet.
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9.1 Kaupankayntialusta

Liiketoiminnan keskitssd on kaupankdayntialusta ts. suoramyyntikanava. Tama alusta on
kaytannodssa palvelu, joka ei omista tuotteita, eikd ole kaupank&ynnin osapuoli, vaan mah-
dollistaa sen tuottajille ja heidan asiakkailleen. Tuottajat saavat palvelussa kaytanndssa
kayttoonsa suoramyyntikanavan, jossa he voivat myyda tuotteitaan ja palveluitaan suo-
raan asiakkailleen. Skaalautuvaan palveluun voi liittyd mukaan lahes rajaton maara tuot-
tajia ja tuottajien asiakkaita. Asiakkaat saavat palvelussa kayttoonsa suoratilauskanavan,

jossa voivat kdyda kauppaa tuottajien kanssa sopimillaan hinnoilla ja ehdoilla.

Suoramyyntikanava ei rajoita kaupankéyntid alueellisesti, vaan mahdollistaa sen koko
Suomessa ja tarvittaessa palvelua voidaan laajentaa myos kansainvéliseen kaupankayn-

tiin ja logistiikkaan.

Palvelussa tuottaja voi hallinnoida omaa bréndidén, tuotteitaan, tilauksiaan, toimitusase-
tuksia, ym. oman tuottajakohtaisen hallintapaneelin kautta. Palveluun tuodaan tuottajien
tiedot seka tarkat tuotetiedot, joko manuaalisesti tai integraation kautta. Palvelu tuottaa
tuottajille myds raportointia myynneistd, analytiikkaa mm. tuottajan ja tuotteiden katse-

lusta, seuraajista, ym.

Tuottaja saa palvelussa hdnelta tehdyt tilaukset sdhkoisesti ja reaaliajassa. Tuottaja toi-
mittaa tuotteet tilausten ja sovitun tilaus-toimitusrytmin mukaan itse tai kéyttden logis-
tilkkkapalveluita (nouto, varastointi, keréily, kuljetus) sovituilta osin. Asiakas saa sahkoi-

sen tilausvahvistuksen, toimitusvahvistuksen, toimituksen ja verkkolaskun.

Suoramyyntikanavan kustannus tuottajille muodostuu liittymismaksusta, kuukausimak-
susta ja lisenssimaksusta (% myynnistd). Tallgin palvelun hinnoittelu on mahdollisimman
dynaaminen ja riskiton tuottajille, koska kiintedt kustannukset muodostavat vain osan

kustannuksesta.

9.2 Logistiikkaratkaisu
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Logistiikkaratkaisu koostuu verkostosta, jota hallinnoi, ohjaa ja kehitt44d 3PL-osapuoli.
Tama hankkii tarvittavat palvelut ja tekee sopimukset tarvittavien logistiikkakumppanei-
den kanssa. Talloin tuottaja tarvitsee sopimukset vain myyntikanavan ja yhden logistiik-
kakumppanin kanssa (kaupallisten sopimusten liséksi). Alueelliset logistiikkaratkaisut
kytkeytyvét 3PL:n verkostoon, joka kattaa koko Suomen ja tarvittaessa myds vienti- ja

tuontilogistiikan.

3PL-osapuoli kytkeytyy palveluun siten, ettd suoramyyntikanava integroidaan 3PL.:n toi-
minnanohjausjarjestelmaan. Myyntikanava lahettda tilauksista kuljetustilaukset 3PL:n
jarjestelmaén. Kuljetustilauksille ei tarvita esim. tilausten tarkkoja tuotetietoja, vaan mi-
nimivaatimukset ovat lahettdja, lahtopaikka, maarapaikka, maard, yksikko, olosuhde

(lampédtilavaatimus), lastausaikaikkuna ja toimitusaikaikkuna.

Tassa mallissa myos noudot tuottajilta varastoihin liitetddn kuljetusratkaisuun. Tuottaja

voi tehda kuljetustilauksia 3PL:n logistiikkajarjestelmaan.

Markkinasegmentin tarpeiden ja toiminnallisten vaatimusten vuoksi logistiikan ohjauk-
sen osalta kéaytetdan kohtuullisen tiukkaa ohjausta ja yhdistelmamallia, jossa osa kulje-
tuksista on 3PL:n suorassa ohjauksessa ja logistiikan joukkoistamista kaytetaan hallitusti
vain tietyilld alueilla. Ndin voidaan hyddyntéa joustavasti kunkin toimintamallin parhaat
puolet, huomioida alueelliset erityistarpeet ja toteuttaa mahdollisimman joustavaa ja kus-
tannustehokasta logistiikkaa. Kaytettavat mallit logistiikan ohjauksessa:

1. 3PL suunnittelee tilauksista optimaaliset ajettavat kuormat ja lahettaa ne ajoneu-
vojarjestelméaansa tai kuljetuskumppaneille ajettavaksi.

2. Sovittujen alueiden logistiikka joukkoistetaan. Tall6in ndma kuljetustilaukset lai-
tetaan logistiikkajarjestelman web-portaaliin avoimiksi tilauksiksi, joista sovitut
kuljetusliikkeet voivat poimia tilauksia ajettavakseen.

3. Joissain tapauksissa voidaan l&hettdd kuljetustilaukset valitulle kuljetuskumppa-
nille, joka suunnittelee ja ajaa kuormat omalla alueellaan.

4. Tuottaja voi hoitaa halutessaan oman logistiikkansa myos itse.

Kuljetusten status-/toteumatiedot palautuvat eri osapuolilta 3PL:n jarjestelmaan ja sieltd

myyntikanavaan asiakkaiden ja tuottajien néhtaville.
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Logistiikkakustannus muodostuu toteutuneiden logistiikkapalveluiden mukaan. Kuljetus-

ten hinnoittelussa dynaamisen hinnoittelun osuus muodostuu seuraavista elementeista:

- Kasvavan méaran mukaan laskeva yksikkohinta (esim. €/Lvp)
- Jakelun toimitusmaksun jakaminen samaan toimitukseen osuvien tuottajien kes-
ken

- Kuukausittain vaihtuva polttoainelisa

3PL laskuttaa tuottajia toteutuneiden logistiikkapalveluiden mukaan ja tilitt4& toteutuneet
suoritteet kumppaniverkostolleen.

9.3 Muut palvelut ja optiot palvelukokonaisuudessa

Myyntikanava tarjoaa tuottajille ja asiakkaille teknisen tuen ja neuvonnan seké tarvitta-
essa lisdpalveluna tuottajien ja tuotteiden yllapidon tuottajille. Lisédksi myyntikanava

ja/tai 3PL tuottavat asiakaspalvelun mm. poikkeamien ja virheselvityksen osalta.

Myyntikanava tuottaa palvelun markkinoinnin ja tuottajien ja tuotteiden nostoja olemassa
oleville ja potentiaalisille asiakkaille. Tuottaja kuitenkin vastaa aina omasta markkinoin-

nistaan ja myynnistaan.

Myyntikanavan kautta voidaan tarvittaessa hankkia ja tuottaa tuottajille myos esim.

some-palveluita ja markkinointia, verkkosivustoja, tuotekuvauksia, ym.

9.4 Toimintamalli kuvana

Alla kuvataan yksinkertaistettu logistinen toimintamalli hankealueella, kuvitteellisilla
osapuolilla. Selvyyden vuoksi osapuolia on kuvauksessa véhan, mutta kaytdnnossa toi-

mintamalli on skaalautuva.

Esimerkissé tuottaja T* toimittaa itse omasta varastostaan ja muut kayttavat logistiikka-
palveluita (varastointi, kerdily ja/tai kuljetus). Kuvassa 1. tarkemmat selitteet.
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11111

-

T = Tuottaja
A = Asiakas
V =Varasto
= Suoramyyntikanava
- = 3PL toiminta-alue
= Runko-/jakelukuljetus
--- = Noutokuljetus
--- = Joukkoistetun logistiikan
toiminta-alue

T e e e

Kuva 1. Havainnekuva uudesta toimintamallista
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8.5 Saavutettavissa oleva Kkilpailuetu

Palvelukokonaisuudella saavutettavissa olevia etuja ja hyotyja osapuolille

- Asiakkaat
o Yksi tilauskanava pientuottajasegmentin osalta
= Useiden tuottajien tuotteet yhdella tilaamisella
= Tutut ja uudet tuottajat ja tuotteet yhdesta paikasta
= Kaupankaynti on aina asiakkaan ja tuottajan valinen asia
o Séhkdinen tilaus-toimitusprosessi
o Yhtendiset toimintamallit
o Tilaus-toimitusprosessin laatu ja tehokkuus paranee
- Tuottajat
o Kaupankéynti tehostuu ja toiminta séhkoistyy riskittémasti ilman omia
jarjestelmainvestointeja

o Tilaus-toimitusprosessin laatu ja tehokkuus paranee

(@]

Asiakastyytyvdisyys paranee

(@]

Nékyvyys, 10ydettavyys ja tunnettuus paranee
o Logistiikan kustannustehokkuus ja laatu paranee
o Mahdollistaa markkinoiden laajentamisen
- 3PL ja kuljetusliikkeet
o Uusia toiminta-alueita ja kasvumahdollisuuksia
o Toiminnan digitalisaatio
o Toiminnan tehostuminen
- Yhteiset hyodyt
o Pientuottajasegmentin kehittyminen ja kasvumahdollisuudet
o Ymparistoystavallisyys paranee
o Uudet yhteistydmahdollisuudet liiketoimintaverkostossa

o Kaotimainen elintarviketuotanto vahvistuu ja huoltovarmuus paranee

Seingjoella 30.4.2023



