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ALKUSANAT

Elintarvikealan pk-yritysten toimintaedellytysten kehittdmiseen on kiinnitetty huomiota
niin alan asiantuntijajérjestdissd kuin tutkimusyhteis6issd. Tamén tutkimuksen tilaaja on
Ruoka-Suomi teemaryhmad, jonka tehtdvdnd on muun muassa nostaa esiin elintarvikeyrit-
tédjyyteen ja elintarvikealan pk-yrityksiin liittyvia kehittdmistarpeita. Tutkimus on toteu-
tettu yhteistyossd Jyvaskylan ammattikorkeakoulun matkailu- ja ravitsemisalan asiantun-
tijoiden, Marja Seurasen, Pdivi Paukun ja Jorma Asunnan kanssa. Tutkimuksen suunnitte-
luun on osallistunut myés MTT:n tutkija, ETT Sari Forsman.

Huomattava osa pienistd elintarvikealan yrityksistd toimii paikallisilla markkinoilla, jol-
loin yrittdjaltd vaaditaan vahvaa henkilokohtaista panosta ja ldheista kontaktia asiakkai-
siin. Menestyminen kilpailluilla markkinoilla vaatii kuitenkin jatkuvaa liiketoiminnan
kehittimistd joten liiketoimintaosaamiseen panostamisen merkitys korostuu yrityksen ke-
hittimisessa.

Kisilla olevan tutkimuksen tavoitteeksi asetettiin elintarvikealan pk-yritysten toimin-
taympariston kartoittaminen. Osittain vastaavat tutkimukset toteutettiin vuosina 1996 ja
2000 Elintarviketieto Oy:n toimesta. 7dssd tutkimuksessa peilattiin myds yritysten toimin-
taympadristéssd ja toiminnassa tapahtuneita muutoksia edellisiin tutkimuksiin verrattua.
Hyvalla syylld voidaan sanoa, etta tehty tutkimus toi selkeasti esiin alan kehittdmishaastei-
ta, mutta myos osa-alueita, joiden perustalle elintarvikealan pk-yritysten kilpailukykya on

hyva rakentaa.

Kuopiossa 27.9.2004

Minna-Maaria Hiekkataipale Riitta Rissanen Markku Wulff
projektitutkija tutkimuspaallikko kehittamispaallikko

Savonia-ammattikorkeakoulu, Savonia Business
http://www.savonia-amk.fi






TIIVISTELMA

Tutkimuksessa selvitettiin elintarvikealan pk-yritysten liiketoiminnan nykytilaa seka tu-
levaisuuden haasteita. Tutkimuksen tavoitteena oli vastata kahteen kysymykseen: Millai-
set ovat elintarvikealan pk-yritysten liiketoiminnalliset toimintaedellytykset seka mitka
ovat elintarvikealan pk-yritysten kasvutavoitteet? Kysymyksia tarkasteltiin viiden eri
teeman kautta. Tutkittavat teemat olivat:

1. Yrityksen tuotantoprosessi: raaka-aineiden hankinta, tuotantoteknologia, yhteisty®
ja laadunhallinta

Yrityksen markkina-alue, markkinointikanavat ja asiakkaat

Yrityksen kilpailuymparisto

Yrityksen menestyminen ja suorituskyky

SN

Yrityksen kasvu ja kehittyminen

Tutkimuksen aineisto muodostui 251 yrityksesta, jotka edustavat yhdeksaa eri toimialaa.
Tarkasteltavat toimialat olivat: leipomotuotteet, maidon jatkojalostus, liha- ja lihatuotteet,
kala- ja kalatuotteet, vihannes-, juures- ja perunatuotteet, marja- ja hedelmatuotteet, myl-
ly- ja jauhotuotteet, juomat seki toimialaryhmé "muut”. Kaikki laanit olivat edustettuina
otoksessa. Aineisto kerttiin puhelinhaastatteluilla ja postikyselyll.

Elintarvikealan pk-yrityksien keskeiset liiketoiminnalliset vahvuudet liittyvit paikallisten
markkinoiden tuntemiseen, omasta maakunnasta saatavien raaka-aineiden kaytt6on ja asi-
akkaan ldhelld toimimiseen. Keskeisid kilpailutekijéitd ovat ammattitaitoinen henkildsto,
yrityksen hyva maine seké palvelun nopeus ja joustavuus.

Asiakaslahtoisen ajattelun tdrkeys on myo6s tunnistettu alan yrityksissa. Tutkitut yritykset
joutuvat usein toimimaan vaikeassa kilpailutilanteessa. Kilpailun ei kuitenkaan péadsaantoi-
sesti koeta uhkaavan yrityksen jatkuvuutta.

Elintarvikealan pk-yritykset ovat kiinnostuneita laajentamaan liiketoimintaa tulevaisuu-
dessa lahinna kotimaassa. Liikevaihdon kasvattaminen, tuotantomaiirien lisdiaminen seki
henkilokunnan kehittdminen ovat keskeisid kehittamistavoitteita. Yritysten menestymisté
rajoittavat eniten neuvotteluvoiman puute markkinoille padsystd, viranomaissaddokset ja
asiakkaiden riittdimattomyys markkina-alueella. My06s rahoituksen riittavyys ja puutteelli-
nen riskinottokyky koettiin useissa yrityksissd liitketoimintaa vaikeuttaviksi tekijoiksi.
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1.JOHDANTO

Téman tutkimuksen tarkoituksena on kartoittaa elintarvikealan pienyritysten liiketoimin-
nallisia edellytyksié ja yritysten nykytilaa. Tyossé tutkitaan lisdksi yritysten tulevaisuuden
kasvu- ja kehittdmistavoitteita. Tavoitteena on ollut tuottaa tietoa alan kehitysnakymista
sekd yritysten ettd sidosryhmien tarpeisiin. Tyon tilaaja on Ruoka-Suomi -teemaryhma.
Toteutuksesta ovat vastanneet yhteistyossa Savonia-ammattikorkeakoulu Kuopiossa ja Jy-
vaskyldn ammattikorkeakoulu. Tutkimus tuottaa osittain seurantatietoa Leena Pohjalaisen
vuonna 1996 ja Ulla-Riikka Tapionlinnan vuonna 2000 Elintarviketieto Oy:ssd toteutta-
miin vastaavanlaisiin tutkimuksiin, mutta tarkastelutapa poikkeaa jonkin verran edella
mainituista selvityksistéd (Elintarviketieto Oy 1996 ja 2000).

Tutkimuksessa mukana olevat yritykset tyollistdvat kokopaivatoimisesti 1516 henkil6a,
miké on lahes 20% elintarvikealan pk-yritysten tyollistamastd henkil6ston kokonaisméaa-
rastd. Aineiston yritysten yhteenlaskettu liikevaihto muodostaa puolestaan noin 30% elin-
tarvikealan pk-yritysten yhteenlasketusta liikevaihdosta (http://www.tkk.utu.fi/ruokasuomi/).

1.1. Tutkimuksen tavoitteet, teemat ja kohdeyritykset

Tutkimuksen tavoitteena on vastata seuraaviin kysymyksiin: Millaiset ovat elintarvikealan
pk-yritysten liiketoiminnalliset toimintaedellytykset (nykytila) sekd mitka ovat elintarvi-
kealan pk-yritysten kasvu- ja kehittdmistavoitteet (tulevaisuus)? Néita kysymyksia lahes-
tytadn viiden eri teeman avulla. Tavoitteena on saada kokonaisvaltainen ja kattava kuva
elintarvikeyritysten liiketoiminnan eri ulottuvuuksista télla hetkella ja lahitulevaisuudes-
sa. Tutkittavat teemat ovat:

1. Yrityksen tuotantoprosessi: raaka-aineiden hankinta, tuotantoteknologia, yhteistyo
ja laadunhallinta

Yrityksen markkina-alue, markkinointikanavat ja asiakkaat

Yrityksen kilpailuymparisto

Yrityksen menestyminen ja suorituskyky

Rl

Yrityksen kasvu ja kehittyminen

Tutkimuksen kohdeyritykset edustavat samoja elintarviketoimialoja kuin vuosina 1996 ja
2000 Elintarviketieto Oy:ssd tehdyissa toimintaympéristotutkimuksissa. Yritysten pddtoi-
mialat ovat:
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Leipomotuotteet

Maidon jatkojalostus/maitotaloustuotteet
Liha ja lihatuotteet

Kala ja kalatuotteet

Vihannes-, juures- ja perunatuotteet
Marja-ja hedelmétuotteet

Mylly- ja jauhotuotteet

Juomat

Muut

Tutkimukseen haastateltiin yrityksia kattavasti koko maan alueelta. Aineiston jakautumis-
ta toimialoihin ja eri lddneihin esitellddan laajemmin seuraavassa luvussa.

1.2. Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen aineiston keruu toteutettiin vuoden 2004 kevaalla, kesdlla ja raportointivai-
he saman vuoden syksylld. Tutkimuksen sisdllon ja tavoitteiden suunnittelusta vastasi tut-
kimuksen ohjausryhmd, johon kuului edustajia Ruoka-Suomi -teemaryhmadstd, maa- ja
elintarviketalouden tutkimuskeskuksesta sekd molemmista ammattikorkeakouluista. Kyse-
lylomake toteutettiin, tulokset analysoitiin ja raportoitiin Savonia-ammattikorkeakoulus-
sa. Aineistonkeruu hajautettiin ammattikorkeakoulujen kesken.

Tutkimukseen osallistui 251 elintarvikealan yritystd. Alustava otanta suoritettiin Ruoka-
Suomi -teemaryhmén osoitetiedoista Ruoka-Suomi -verkoston omista rekistereistd. Osoi-
tetiedot osoittautuivat kuitenkin puutteellisiksi ja otantaa tdydennettiin internetin yritys-
tietokantojen ja Jyviaskyldn ammattikorkeakoulun elintarvikeyritysten rekisterien avulla
siten, ettd jokaiselta toimialalta ja alueelta pyrittiin saamaan riittavan edustava otos.

Aineistonkeruumenetelmind kaytettiin sekd puhelinhaastattelua ja postikyselya. Helmi-
kuussa 2004 yrittdjille ldhetettiin kyselylomake, jolloin heille tarjoutui mahdollisuus tu-
tustua tutkimuksen tavoitteisiin ennalta kdsin ja seurata haastattelun kulkua lomakkeesta.
Lomakkeen ldhetyksen jalkeen haastattelijat soittivat yrityksiin ja sopivat haastatteluajan.
Tutkimuksen edetessd kévi ilmeiseksi, ettd yrittdjien halukkuus osallistua puhelimitse teh-
tavadn haastatteluun oli hyvin vahaistd. Tama saattoi osittain johtua siitd, ettd elintarvi-
kealan pk-yrityksiin kohdistettiin samana kevaéna useita, osittain samaa aihepiirid kasitte-
levid tutkimuksia. Puhelinhaastatteluja tdydennettiin vield postikyselylld toukokuussa

2004.

Tavoitteena on toteuttaa tutkimus uudelleen kahden vuoden kuluttua toimintaympériston
muutoksien analysoimiseksi ja yritysten elinkaaren hahmottamiseksi. Téll6in aineistosta
valitaan uudelleen haastateltavaksi 100 yritysta.
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2. TUTKIMUKSEEN OSALLISTUNEET YRITYKSET

Aineisto koostuu 251:sta haastattelusta. Vastaajana toimi useimmiten yrittdjd, yrittdjan
perheenjésen tai yksi yrityksen muista omistajista (yli 90% haastatelluista). Noin kymme-
nessd prosentissa haastatteluista vastaajana toimi yrityksessd tyoskenteleva ulkopuolinen
johtaja tai esimies.

Yrityksid haastateltiin kaikista viidesta ldanistd. Lansi-Suomen laénista tutkimukseen osal-
listui 115 yritystd, Eteld-Suomen laénista 49, Itd-Suomesta 36, Lapin ladnistd 18 ja Oulusta
21. Kyselylomake on liitteena (Liite 1).

2.1. Tutkimusaineiston toimialajako

Taulukko 1 sisdltda tiedot aineiston jakautumisesta toimialoihin. Toimiala "muut” sisdlsi
mm. hunajanvalmistusta, jddtelon valmistusta ja véahittdismyyntid, kahvila- ja kahvipaah-
timotoimintaa, makeisten, marsipaanien ja kakkukoristeiden valmistusta ja myyntia, sina-
pin ja salaatinkastikkeiden valmistusta, yrttien kasvatusta ja jalostamista erilaisiksi tuot-
teiksi, terveysjuomien ja 6ljyjen valmistusta seka voileipatuotteiden tuottamista. Kultakin
toimialalta haastateltujen yritysten maira heijastaa hyvin Ruoka-Suomen elintarvikealan
yritystilaston (2004) alle 20 henkeid tyollistavien yritysten jakaumaa, joten tutkimuksen
tuloksia voidaan pitda néiltéd osin luotettavina (taulukko 1). Lahes 95% tdman tutkimuksen
yrityksistd oli alle 20 henkea tyo6llistavia.

Maarillisesti vahiten haastatteluja tehtiin marja-, ja hedelmatuotteita jalostaviin yrityk-
siin, mylly-ja jauhotuotteita valmistaviin yrityksiin sekd juomienvalmistajille. Ruoka-
Suomen yritystilastoon verrattaessa pienimmait ryhmaét ovat kuitenkin hyvin edustettuina
osuudellaan koko maan alle 20 henkea tydllistédvien yritysten madrastd. Koko maan mylly-
tuotteita valmistavista pienyrityksista on haastateltu noin 10% ja juomia valmistavista
noin 15%. Niin ollen kutakin ryhmaa tarkastellaan tdssa raportissa erikseen poiketen vuo-
den 2000 tarkastelutavasta, jossa myllytuotteita tuottavat yritykset muodostivat yhden
ryhmén toimialan "muut” kanssa. Kyseisessd tutkimuksessa my6s marja- ja hedelmatuot-
teita sekd juomia tuottavia yrityksia tarkasteltiin yhtena ryhmana.
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Taulukko 1. Tutkimusaineiston toimialakohtainen jakautuminen.

Toimialan yrityksia (alle 20
Toimiala N O-SI.II‘.IS tutkimus- henked tyc.)lhstax.na) Suomessa
aineistossa % koko elintarvikealasta
(Ruoka-Suomi tilasto)
Leipomotuotteet 51 20,3% 34%
Mal.don jatkojalostus 73 9.2% 39
/maitotaloustuotteet
Liha ja lihatuotteet 39 15,5% 13%
Kala ja kalatuotteet 20 8% 10%
Vihannes-, juures- ja )8 11.2%
perunatuotteet
T— 17%
arja- ja
17 Y
hedelmituotteet 6.:8%
Mylly ja jauhotuotteet 17 6,8% 5%
Juomat 17 6,8% 4%
Muut 39 15,5% 12%
Yhteensd 251 100% 100%

Yli puolessa tutkituista yrityksistd paatoimialan osuus liikevaihdosta oli 81-100%. Noin
kolmanneksessa kyselyyn vastanneista yrityksistd paatoimiala muodosti 40-80% liikevaih-
dosta ja noin 10%:ssa kohdeyrityksistd padtoimialan osuus jdi alle 40% liikevaihdosta.

2.2. Yritysten ika

Yritysten perustamisvuodet vaihtelivat vuodesta 1852 aina tammikuuhun 2004. Suurin osa
kohdeyrityksistd oli perustettu ennen vuotta 1994 eli liiketoimintaa oli harjoitettu yli
kymmenen vuotta. Viidesta kymmeneen vuotta liiketoimintaa oltiin harjoitettu 39%:ssa
tutkimukseen haastatelluista yrityksistd. Kolmesta neljaédn vuotta vanhoja yrityksia aineis-
toon sisdltyi noin 5 prosenttia. Uusia, alle 2-vuotiaita yrityksia aineistossa oli 4%.

Seuraavassa taulukossa (taulukko 2) on esilld aiempien elintarvikealan pk-yritysten toi-
mintaymparistotutkimusten yritysten prosentuaalinen ikédjakauma ja tdmaén aineiston yri-
tysten ikdjakauma. Yrityskanta on hivenen nuorentunut vuodesta 1996. Laman vaikutuk-
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set saattavat heijastua vanhempien yritysten maédran vahentymisend aineistossa vuosina
1996-2000 ja toisaalta my0s uusien, alle kaksivuotiaiden yritysten kokonaismaarén lisdén-
tymisena talouden elpyessa.

Taulukko 2. Elintarvikealan pk-yritysten toimintaympéaristétutkimusten
kohdeyritysten prosentuaalinen ikdjakauma.

Toimintaymparistotutkimukset/ % jakauma

Yritysten ika

1996 2000 2004
0-2 vuotta 0 6 4
3-4 vuotta 13 24 5
5-10 vuotta 22 29 39
Yli 10 vuotta 64 41 52

Tutkimuksessa mukana olevat marja- ja hedelmétuotteita tuottavat yritykset ovat suu-
rimmaksi osaksi alle kymmenen vuotta toimineita (65%). Myos lihaa ja lihatuotteita seka
vihannes-, juures- ja perunatuotteita tuottavat yritykset ovat toimineet padsiaantoisesti alle
kymmenen vuotta (60%). Vanhin yrityskanta on mylly- ja jauhotuotetoimialalla, jossa pe-
rati 75% haastatteluista yrityksistd on toiminut alalla yli kymmenen vuotta. Myos leipo-
mot ovat enimmaikseen yli kymmenvuotiaita.

2.3. Yritysten sijainti

Tutkituista yrityksista 24% sijaitsee kaupunkialueella, 21% kuntakeskuksessa ja 55% haja-
asutusalueella. Maatilan yhteydessi liiketoimintaa harjoitettiin 37%:ssa haastatteluun osal-
listuneista yrityksistd. Taulukko 3 sisdltad toimialakohtaiset tiedot yritysten sijainnista
kaupunki-, kuntakeskus tai haja-asutusalueella.
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Taulukko 3. Yritysten sijainti kaupunkialueella, kuntakeskuksessa tai
haja-asutusalueella toimialoittain.

Yritysten sijainti

Toimiala Kaupunki- Kunta- Haja- Yht
alueella keskuksessa asutusalueella %

Leipomotuotteet 28 29 43 100
Ma'ldon jatkojalostus/ 0 38 62 100
maitotaloustuotteet

Liha ja lihatuotteet 31 13 56 100
Kala ja kalatuotteet 15 20 65 100
Vihannes-, juures ja peruna- 14 25 61 100
tuotteet

Marja- ja hedelmatuotteet 18 6 76 100
Mylly- ja jauhotuotteet 12 23 65 100
Juomat 23 0 77 100
Muut 44 20 36 100

2.4. Henkil6ston médran kehitys

Kokopadiviisten tyontekijoiden madran suhteen tutkimus noudattelee padosin edellisten
tutkimusten jakaumia. Néin ollen 1-2 hengen yritykset muodostavat aineistosta lahes
50%. 3-4 henkei tyollisti kokopaiviisesti 20% yrityksistd, 5-9 henked 16% ja 10-19 hen-
ked 8% aineiston yrityksistd. Yli kahdenkymmenen hengen yrityksiéd tutkimuksessa on 6%
koko aineistosta. Kohdeyritysten kokoon on hyva kiinnittda huomiota tutkimuksen tulok-
sia tulkittaessa. Yritykset ovat padosin hyvin pienid, jolloin perusliiketoiminnan yllapita-
minen vie yrittdjien huomion kokonaisvaltaisesti ja panostukset esimerkiksi kehittdmis-
toimintaan jadvat mahdollisesti vahemmalle. Tutkimuksen edetessd monet vastaajista ker-
toivat, ettd yhden tai kahden hengen yrityksessa haastattelussa esille tulleita markkinoin-
tiin, yritysyhteistyohon, kehittdmistoimintaan tai henkilostokysymyksiin liittyvia liike-
toiminnan ulottuvuuksia ei useinkaan tule pohdittua vaan yrittdjan aika menee ldhinni
tuotantoprosessin yllépitdmiseen.

Taulukosta 3 ilmenee miten tyontekijoiden maérat jakautuivat prosentuaalisesti toimialo-
jen sisélla. Alle viiden hengen yritykset muodostavat jokaisella toimialalla yli puolet tutki
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tusta aineistosta. Erityisesti marja- ja hedelmituotteita tuottavissa yrityksissa pienuus ko-
rostuu.

Taulukko 4. Kokopédivdisten tyontekijoiden prosenttimédré tutkituissa
yrityksissa toimialoittain.

Tyossa henkil6itd kokopdiviisesti % toimialalla

Toimiala 1-2 3-4 599 |10-19| 20- | Yht. %
Leipomotuotteet 43 20 23 12 2 100
S — F 0 o B W] W
Liha ja lihatuotteet 45 16 16 15 8 100
Kala ja kalatuotteet 45 30 15 10 0 100
Vihannes-, juures ja perunatuotteet 50 14 25 0 11 100
Marja- ja hedelmituotteet 80 0 14 6 0 100
Mylly- ja jauhotuotteet 47 29 18 0 6 100
Juomat 63 19 6 0 12 100
Muut 46 28 8 5 13 100

Osa-aikaisen tai kausittaisen tyovoiman kéytté on jokseenkin yleistd, vaikka yritykset
ovatkin kooltaan pienid. Tutkimukseen kerdtyn aineiston yrityksistéd yli 90% tyollistad ko-
kopdivaisen henkilokunnan lisdksi osa-aikaisia tai kausityontekijoita.

Kuvio 1 ilmentdd muutosta tyontekijoiden médrdssd yrityksen perustamisesta alkaen. Ra-
dikaaleja muutoksia henkilokunnan maéran kehityksessd ei ole havaittavissa mutta jonkin
verran positiivista kasvua. Koko aineistoa tarkasteltaessa voidaan havaita, ettd kasvua oli
tapahtunut jopa 45 prosentissa yrityksistd. Tamé luku poikkeaa noin kymmenen prosenttia
vuoden 2000 tutkimuksesta, jossa kasvua oli tapahtunut 34%:ssa tutkituista yrityksista.
Yrityksissa tyoskentelevien henkildiden lukumaéré oli vihentynyt vain 10%:ssa yrityksis-
td. Tama luku on pysynyt samana vuoden 2000 tutkimukseen verrattuna.
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10% 15 %

@ kasvanut vahintaan viidella henkilolla
kasvanut 3-4 henkilolla
O kasvanut 1-2 henkilolla

| pysynyt ennallaan

O vahentynyt

Kuvio 1. Muutokset henkilokunnan médarédssa.

Toimialoittain tarkasteltuna henkil6std on viahentynyt leipomotuotteita valmistavissa yri-
tyksissd muita useammin. Vastanneista alan yrityksista hieman alle viidennes oli joutunut
jossain vaiheessa leikkaamaan henkilston méarad. Maitoa jalostavat yritykset eivat olleet
joutuneet lainkaan vihentamaan henkilokuntaa. Samalla toimialalla oli havaittavissa myos
suurimpia kasvulukuja. Tyontekijoiden méara oli muuttunut vahiten marja- ja hedelma-
tuotteita valmistavissa yrityksissa.

Yrittdjilta kysyttiin ovatko yrityksessd tyoskentelevit henkil6t padasiassa oman perheen
jasenid vai ulkopuolisia. Vuonna 2000 tehdyssé elintarvikealan pk-yritysten toimintaym-
paristotutkimuksessa 60% vastaajista ilmoitti, ettd yrityksessd tyoskentelee padasiassa
oman perheen jdsenid, nyt vastaava luku oli 46%. Niin ollen téssd tutkimuksessa tarkaste-
lussa on enemman yrityksid, joiden padasiallinen tyovoima on perheen ulkopuolista. Tut-
kimusaineiston perusteella ulkopuolisen tyovoiman kéytté on lisddntynyt elintarvikealan
pk-yrityksissd. On kuitenkin huomioitava, ettd useimmissa yrityksissd, joissa ulkopuolista
henkilokuntaa oli palkattu, ulkopuolisten tyontekijoiden méara oli alle viisi henked (58%).
36 prosenttia yrityksistéd tyollisti 1-2 perheen ulkopuolista tyontekijad paatoimisesti.

2.5. Yritysten liikevaihto ja muutokset liikevaihdossa

Tutkittujen yritysten liikevaihtoa tarkasteltaessa suurimmaksi ryhmiksi nousevat alle
100 000 euron liikevaihdon yritykset (Kuvio 2). Aineistossa nditd yrityksid oli noin kol-
mannes, mikd on viitisen prosenttia vihemmain kuin vuonna 2000 tehdyssd alan tutki-
muksessa. 100 001-200 000 euroon ylsi liikevaihdollaan 23% kaikista haastatteluun ja ky-
selyyn vastanneista. 200 001-500 000 euron liikevaihto oli 19%:1la yrityksista. Liikevaihto-
luokkaan yli puolesta miljoonasta miljoonaan euroon sijoittui 11 prosenttia yrityksist.
1000 001-2 000 000 euron liikevaihtoluokassa yrityksid oli 4% ja korkeimmassa luokassa
eli yli 2 miljoonan euron vuosittaisella liikevaihdolla toimi yli 11% tutkimuksen koh-
deyrityksistd. Liikevaihdon arvioiminen koettiin pienimmissd yrityksissd vaikeaksi ja
muutamissa tapauksissa yrittdjat olivat haluttomia vastaamaan liikevaihtoa koskeviin ky-
symyksiin.
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Kuvio 2. Tutkittujen yritysten liikevaihtoluokkajakauma (%).

Seuraavassa taulukossa on esitetty tutkittujen yritysten liikevaihtojen jakautuminen eri
luokkiin toimialan perusteella. Luvut ovat prosenttiosuuksia kunkin toimialan sisélld. Eni-
ten liikevaihdoltaan pienia, alle 100 000 euron yrityksid, on marja- ja hedelmaituotteita
valmistavissa yrityksissa ja maidonjalostuksessa.

Tutkimuksessa kysyttiin myo6s yritysten liikevaihdossa tapahtuneita muutoksia. Yrittdjia
pyydettiin arvioimaan muutoksen suuntaa viimeisen kolmen vuoden aikana. Liikevaihto-
aan kasvattaneita yrityksid oli merkittavasti enemmain kuin liikevaihdoltaan supistuneita.
Toimialoittaisessa tarkastelussa voidaan havaita, ettd kaikilla toimialoilla tutkituista yri-
tyksistd yli puolet oli kasvattanut liikevaihtoaan. 36% yrityksistd oli kasvattanut liikevaih-
toaan yli 10%. Alle 10% kasvulukuihin oltiin padsty 25%:ssa tutkituista yrityksistd. Liike-
vaihto oli supistunut hivenen yli 10%:ssa yrityksistd. Tutkituista yrityksistd 23% ilmoittaa,
ettd liikevaihdossa ei ole tapahtunut muutoksia suuntaan tai toiseen viimeisen kolmen
vuoden aikana. Luvut eroavat vuonna 2000 Elintarviketieto Oy:llad teetetystd tutkimusta
vain jonkin verran. Kasvua on havaittavissa useammissa yrityksissda mutta liikevaihdon
vidhentymisen suhteen tilanne on samankaltainen.

Liikevaihto oli kasvanut yli 70%:ssa tutkituista marja- ja hedelmituotteita sekd mylly- ja
jauhotuotteita tuottavista yrityksista. Liikevaihdon muutokset olivat vdhaisimpiéd kalaa- ja
kalatuotteita tuottavissa yrityksissd, joissa 40% haastatelluista yrittdjista kertoi liikevaih-
don pysyneen ennallaan. Liikevaihdon supistuminen oli yleisinté ja voimakkainta toimi-
alaryhmaissd "muut”.
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Taulukko 5. Yritysten jakautuminen eri liikevaihtoluokkiin
toimialoittain tarkasteltuna.

Liikevaihto paattyneella tilikaudella, prosenttiosuudet kunkin toimialan sisilla

Alle Yli 2
Toimiala 100 000 100 001- | 200 001- | 500 001- 1000 001- | miljoo- Y ht.
euroa 200000 (500000 | 1000000 | 2000000 | naa %
vuodessa euroa
Leipomo-
32,5 25 225 15 0 5 100
tuotteet
Maidon
S 50 6 0 17 0 27 100
jatkojalostus
Liha/
) 20 29 17 11 14 9 100
lihatuotteet
Kala
12 24 35 18 6 5 100
/kalatuotteet
Vihannes/ juu-
27 32 23 4 0 14 100
res/ peruna
Marja- ja he-
. 71 7 14 0 0 7 100
delmatuotteet
Mylly- j
il 29 29 18 12 6 5 100
jauhotuotteet
Juomat 17 50 17 0 0 16 100
Muut 31 14 20 12 6 17 100

2.6. Tuotteiden jalostusaste

Jalostusaste oli useimmissa yrityksissd korkea (60-100%). Jalostusasteen arvioiminen koet-
tiin kuitenkin seké haastatteluissa ettd postikyselyyn vastanneissa yrityksissa haasteellisek-
si. Varsinkin pienissd yrityksissd kysymys aiheutti epardintia ja jonkin verran epdselvyyt-
td. Alle 30 prosentin jalostusaste oli 15%:ssa yrityksistd ja 30-59 prosentin jalostusaste
16%:ssa kohdeyrityksistd. Noin kymmenen prosenttia aineiston yrityksista jalostaa tuot-
teitaan vahan eli 1ahinna pakkaa ja hoitaa tuotteiden jakelua.

Toimialoittain vertailtaessa voidaan havaita, ettd mylly-, marja- ja hedelmiatuotteita seké
vihannes-, juures- ja perunatuotteita tuottavissa yrityksissa jalostusaste oli selvésti matalin.
Korkea jalostusaste oli ominaista leipomotuotteita ja maitotaloustuotteita valmistaville yri-

tyksille.
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3. TUOTANTOPROSESSI: RAAKA-AINEIDEN
HANKINTA, TUOTANTOTEKNOLOGIA,
YHTEISTYO JA LAADUNHALLINTA

Tutkimuksen viidestad eri teemasta ensimmaéisend kasitelldan yritysten tuotantoprosesseja.
Téhdn teema-alueeseen kuuluvat raaka-aineiden hankintatavat ja hankinta-alueet, tuo-
tannossa kdytettdva teknologia seké yritysten vilinen yhteisty6. Lisdksi tarkastellaan mi-
ten elintarvikealan pk-yritykset pyrkiviat varmistamaan ja ylldpitdmaén toimintansa laa-
tua.

3.1. Raaka-aineiden hankinta

Haastateltavia pyydettiin nimedmaddn kolme tdrkeintd raaka-aineiden hankintaldhdetta.
Kysymyksessd ei maaritelty hankintaldhteiden tirkeysjarjestysta.

Merkittavimmat hankintaldhteet ja hankintatavat olivat ostaminen tukkukaupasta ja paa-
raaka-aineen tuottaminen itse. Vastaajista 39% ilmoitti, ettd padraaka-ainetta tuotetaan
itse. Tukkukaupasta hankintoja tehtiin yhtd suuressa osassa yrityksista. Yrityksistd 35%
hankki raaka-aineita maataloustuottajilta ja 34% kotimaisilta pienyrityksiltd. Kotimaisilta
keskisuurilta ja suurilta yrityksilta ostoja teki 32% tutkimukseen osallistuneista yrityksista.
Ulkomaisia toimittajia hyodynsi vain 7% aineiston yrityksistd. Muutokset vuoden 2000
tilanteeseen ovat viahéisia.

Leipomot hankkivat paaraaka-aineensa suurelta osin tukkukaupasta. Maidon jatkojalosta-
jat hyodyntévit enimmékseen maataloustuottajien tarjontaa oman tuotannon lisaksi. Oma
tuotanto oli merkittavad lahes kaikilla toimialoilla, lukuun ottamatta leipomotoimialaa ja
toimialaryhmda muut. Tarkeimmat raaka-aineiden hankintaldhteet toimialoittain:

Leipomotuotteet
- Tukkakauppa
- Kotimaiset pienyritykset
- Kotimaiset suuret tai keskisuuret yritykset

Maidon jatkojalostus
- Maataloustuottajat
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- Oma tuotanto
- Kotimaiset suuret tai keskisuuret yritykset

Lihatuotteet
- Oma tuotanto
- Kotimaiset suuret tai keskisuuret yritykset
- Kotimaiset pienyritykset

Kalatuotteet
- Tukkukauppa
- Oma tuotanto
- Kotimaiset suuret tai keskisuuret yritykset

Vihannes-, juures- ja perunatuotteet
- Oma tuotanto
- Maataloustuottajat
- Kotimaiset pienyrittéjdt

Marja- ja hedelmatuotteet
- Oma tuotanto
- Maataloustuottajat
- Kotimaiset pienyritykset

Mylly- ja jauhotuotteet
- Maataloustuottajat
- Oma tuotanto
- Tukkukaupasta

Juomat
- Oma tuotanto
- Maataloustuottajat
- Kotimaiset suuret tai keskisuuret yritykset

Muut
- Kotimaiset pienyritykset
- Tukkukauppa

- Maataloustuottajat

Ulkomailta tehtyjen raaka-ainehankintojen osuus on kaikissa toimialaryhmissd edelleen
pienehkd. Vuoden 2000 Elintarvikealan pk-yritysten toimintaympéristotutkimuksessa
(Elintarviketieto Oy 2000) tutkimukseen osallistuneista yrityksestd vain 9% teki hankinto-
ja ulkomailta. Tilanne ei ole muuttunut neljassd vuodessa merkittavasti.
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Niilla yrityksilla, jotka ostavat raaka-aineita ulkopuolisilta toimittajilta, padasiallinen han-
kinta-alue koko aineistoa tarkasteltaessa on oma maakunta (kuvio 3). Muualta Suomesta,
oman maakunnan ulkopuolelta hankintoja paaasiallisesti tekee noin kolmannes tutkitusta
aineistosta. Hankintaldhteet vaihtelevat kuudella prosentilla tutkituista yrityksistd. Ne yri-
tykset, jotka ostivat raaka-aineita ulkomailta, tekivat hankintoja EU-alueella. Vain yksi
tutkimukseen haastatelluista yrityksista osti raaka-aineita EU-alueen ulkopuolelta, Brasili-
asta.

60
50
40
% 30 -
20
10

0 [ ] ]

Omamaakunta  Muualta Suomesta Ulkomailta Hankintalahteet
vaihtelevat

Kuvio 3. Piddraaka-aineiden merkittdvin hankinta-alue.
3.2. Yritysten yhteistyosuhteet

Yritysten toiminnassa on viime vuosien aikana korostunut yhteistyon ja verkostoitumisen
merkitys. Kilpailuetua markkinoilla haetaan erikoistumisesta, omiin ydintoimintoihin
keskittymisestd ja tiettyjen yritystoiminnan kannalta valttdmattdmien, mutta varsinaiseen
ydinosaamisalueeseen kuulumattomien toimintojen ulkoistamisesta. Yritysten yhteisty6n
laajuutta sekd muotoja haluttiin kartoittaa téssa tutkimuksessa. Yrittdjiltd kysyttiin raaka-
aineiden hankintaan, markkinointiin, vientiin ja logistiikkaan liittyvasta yritysyhteistyos-
td ja yhteistyosuhteiden luonteesta.

3.2.1. Yhteistyosuhteiden luonne

Useimmissa tutkituista yrityksissa tehtiin jonkin verran raaka-ainehankintoja ulkopuoli-
silta toimittajilta, joten hankintayhteistyon laatua ja merkitystd liiketoiminnalle voitiin
selvittdd. Tutkittaessa yritysten raaka-aineiden hankintaa, voitiin havaita, etta pitkdaikai-
set ja pysyviat yhteistyosuhteet ovat yrityksille merkityksellisid. Lahes puolet yrityksista
teki raaka-ainehankintansa aina samoilta toimittajilta ja kokonaisuutta tarkasteltaessa sa-
moja toimittajia suosi miltei 90% vastaajista.

Varsinkaan pienissa, alle 10 hengen yrityksissa alihankkijoita ei kilpailuteta jokaisen han-
kintaerdn yhteydessd, vaan hinnat tarkistetaan esimerkiksi kerran vuodessa. Yrittajat pyr-
kivat aika ajoin vertailemaan eri toimittajien hintoja, mutta kilpailuttaminen ja toimittaji-
en valinta usein toistuvaan hintakilpailuun perustuen oli useille ajatuksenakin vieras.
Vain 9% vastaajista ilmoitti toimittajien valinnan perustuvan puhtaasti hintakilpailuun.
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Pitkdaikaisten yhteistyosuhteiden merkitysté kilpailutekijané korosti ldhes 90% vastaajis-
ta.

Luottamukselliset ja toimivat suhteet alihankkijoihin koettiin erityisen tarkeiksi, koska
asiakkaat vaativat nykyéddan laadukkaista ja turvallisia tuotteita ja ovat yha enenevissd maa-
rin kiinnostuneita seké tietoisia tuotteiden alkuperistd ja tuotantotavasta. Yritykset takaa-
vat laadun mm. yllapitamalla hyviksi koettua tuotantoketjua. Raaka-aineiden hankintaan
liittyvaa pitkdaikaista yhteistyota arvostettiin sekd suurissa ettd pienemmissd yrityksissé
mutta hintakilpailun merkitys korostui enemmaén suurissa yrityksissa.

3.2.2. Markkinointiyhteistyo

Vuosien 1996 ja 2000 toimintaymparistotutkimuksissa (Elintarviketieto Oy 1996 ja 2000)
markkinointiyhteistyd oli yleisin elintarvikealan yritysten yhteistyén muoto. Tuolloin
noin kolmannes tutkituista yrityksistd teki yhteisty6td markkinoinnissa. Tassa tutkimuk-
sessa eritasoista markkinointiyhteisty6ta oli puolella alan yrityksista. Lisdksi useilla yrityk-
silld oli suunnitelmia yhteistyén kdynnistamisestd tai vireilld oli jo projekteja, joiden yh-
teydessd koottiin tietoa mahdollisista yhteismarkkinoinnin eduista.

Markkinointiyhteistydssa oli jonkin verran toimialakohtaisia eroja. Maidon jatkojalostusta
ja maitotaloustuotteita tuottavat yritykset tekivat muita enemmén markkinointiyhteistyo-
td. Tatd tulosta tukee vuoden 2000 selvitys (Elintarviketieto Oy 2000). My6s mylly- ja jau-
hotuotteita valmistavista yrityksistd suuri osuus (76%) hoiti markkinointia yhteistydssa.
Vihiten yhteismarkkinointiin panostettiin leipomotuotteita valmistavissa pk-yrityksissa.
Liikevaihtoluokkien vilisessd vertailussa markkinointiyhteistyota tehtiin eniten pienissa
alle 200 000 euron liikevaihdon yrityksissd (noin 60% aineiston yrityksistd). Yrityksen
pieni koko saattaa vaikuttaa positiivisesti halukkuuteen 16ytad uudenlaisia yhteistyon
muotoja ja menestyskonsepteja.

3.2.3. Hankinta-, tuotanto-, kuljetus- ja jakeluyhteisty6

Tutkituissa yrityksissd hankintayhteisty6 oli harvinaisempaa kuin markkinointiyhteisty®.
Hankintayhteistyotd muiden saman alan yritysten kanssa tehtiin noin kolmanneksessa
tutkimuksen yrityksistd. Yritysten koolla ei ole juurikaan vaikutusta hankintayhteistyon
suhteen. Toimialatarkastelussa eroja kuitenkin nousi esille. Maidon jatkojalostusalalla yh-
teisty6td tehddédn muita toimialoja enemmaén. Perdti 68% toimialan yrityksistd on mukana
yhteishankinnoissa. Vahaisintd yhteisty6é vaikuttaa olevan leipomotuotteita tuottavissa
yrityksissa.

Varsinaisessa tuotantoyhteistydssd on tapahtunut toimintaymparistotutkimusten (Elintar-
viketieto 1996 ja 2000) tulosten perusteella huomattavia muutoksia vuodesta 1996 vuoteen
2004 (Kuvio 4).
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Yhteistyén maara supistui vuonna 2000 huomattavasti edelliseen, vuoden 1996 selvityk-
seen verrattuna, mutta tdman tutkimuksen tulokset osoittavat, ettd yhteisty6 tuotantotoi-
minnassa on selvisti lisddntymassd. Yhteistyotd oli 41%:lla yrityksistd. Luku on yli 20%
suurempi kuin neljan vuoden takaisessa toimintaymparistoselvityksessa (Elintarviketieto
2000. Toimialatarkastelussa eniten tuotantoyhteisty6td on lihatuotteita jalostavilla yrityk-
silld, juomateollisuudessa ja maidon jatkojalostuksessa. Vahiten varsinaisessa tuotannossa
yhteisty6td tehddan leipomoalalla.
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Kuvio 4. Yritysyhteistyén médaréd varsinaisessa tuotantotoiminnassa.

Tarkasteltaessa liikevaihdon vaikutusta tuotannossa toteutettuun yritysyhteistyéhon, voi-
daan havaita, ettd liikevaihtoluokassa 500 000-1 000 000 euroa 70% yrityksista tekee yh-
teistyotd. Vahdisempaa taméntyyppinen yhteisty on liikevaihtoluokissa alle 100 000 eu-
roa ja 200 001-500 000 euroa. Naissa luokissa yritysyhteistyon maaré jaa noin kolmannek-
seen kyselyyn vastanneista yrityksistd (Kuvio 5).

Vaittama: Yritykselldamme on tuotantoyhteistyta muiden yritysten kanssa.

yli 2 miljoonaa euroa

1 000 001-2 000 000 euroa

500 001-1 000 000 euroa

200 001-500 000 euroa | |

100 001-200 000 euroa | |

alle 100 000 euroa |
\ \ \ \ \ \

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% 70% 80% 90% 100%

O Taysin samaa mielta B Jokseenkin samaa mielté O Jokseenkin eri mielta O Taysin eri mielta ‘

Kuvio 5. Yritysyhteistyo varsinaisessa tuotannossa liikevaihtoluokittain
tarkasteltuna.
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Kuljetus- ja jakelutoiminnan osalta yhteistyé vaikuttaa yleistyneen samaan tapaan kuin
tuotannollinen yhteisty6. 41% vastaajista kertoi yrityksen tekevan jossain médrin logistista
yhteistyotd, mikd on noin 20% enemmain kuin neljan vuoden takaisessa tutkimuksessa.
Enemmisto yrityksistd ei kuitenkaan hoida kuljetuksia tai jakelua yhteisvoimin muiden
yritysten kanssa vaan keskittyy itse vastaamaan ko. toiminnoista. Toimialavertailussa mai-
donjalostusala on muita edelld my6s tdméantyyppisessa yritysyhteistyossd (Kuvio 6). Vahi-
ten kuljetus- ja jakeluyhteistyota tehtiin toimialaryhmissa kala- ja kalatuotteet, toimiala-
ryhmassa muut sekd leipomotuotteet. Kuljetus- ja jakeluyhteistyén maara oli selvasti suu-
rempi liikevaihdoltaan yli 500 000 euron liikevaihdon omaavissa kuin tétd pienemmissé
yrityksissa.

Vaittaméa: Teemme yhteisty6ta kuljetuksissa ja jak elussa.

Muut

Juomat

Mylly/jauhotuotteet

M arja/hedelmatuotteet

Vihannes/juures/perunatuctteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

L eipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Taysin samaa mielta B Jokseenkin samaa mielta O Jokseenkin eri mielta O Taysin eri mielta

Kuvio 6. Kuljetus- ja jakeluyhteisty6 tutkituissa yrityksissd toimialoittain.
3.2.3. Vientiyhteisty0 ja yhteisty6 tutkimus- ja kehittimistoiminnassa

Suurin osuus vastaajista (80%) ei ole harjoittanut muiden alan yritysten kanssa lainkaan
vientiyhteistyotd. Eniten vientiyhteistyon suhteen ovat aktivoituneet juoma-alan yrityk-
set ja marjojen ja hedelmien jalostajat. Vahiten yhteisty6ta viennissa tehtiin leipomoalalla.
Liikevaihtoluokittaisessa tarkastelussa havaitaan, ettd tutkimuksessa mukana olleista yri-
tyksistd eniten vientiyhteisty6ta harjoittavat yli kahden miljoonan euron vuosittaisen lii-
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kevaihdon yritykset ja selvasti vdhiten alle 200 000 euron vuosittaisen liikevaihdon yri-
tykset.

Tutkimus- ja kehittdmistoiminnassa yritysten yhteistyd on myo6s melko suosittua, joskin
yhteistyon laajuutta tai tiiviyttd oli vaikeaa arvioida. Noin puolet kyselyyn vastanneista
yrittdjistd kertoo yrityksen osallistuvan tutkimus- kehittdmishankkeisiin yhdessa muiden
yritysten kanssa. Toimialavertailussa maidonjalostusyritykset, marjojen- ja hedelmien ja-
lostajat sekd mylly- ja jauhotuotteiden tuottajat harjoittavat eniten yhteistyotd tutkimus-
ja kehittamistoiminnassa. Ero leipomoalan ja edelléd lueteltujen toimialojen vililla on mel-
ko suuri. Noin 60% leipomoyrityksistd ei harjoita minkédnlaista yhteistyotd tutkimus-
hankkeissa kun vastaava luku on alle 30% maidon, marjojen ja myllytuotteiden jalostajilla.

Tutkimuksen tulokset viittaavat siihen, ettd liikevaihdoltaan pienissé yrityksissa tutkimus-
ja kehittdmistoiminnassa tehdéddn vilkkaammin yhteisty6td kuin suuremmissa yrityksissa.
Pienten yritysten kiinnostus yritystoiminnan kehittdmiseen tutkimus- ja kehittdmispro-
jektien kautta vaikuttaa vahvalta, koska ldhes puolet alle 100 000 euron liikevaihtoluokan
yrityksistd tekee tdmidnkaltaista yhteistyotd. Viahiten tutkimus- ja kehittamisyhteistyota
oli liikevaihdoltaan suurimmassa ryhmaissé eli yli 2 miljoonan euron liikevaihdon omaa-
vissa yrityksissd. Tulos on ylldttavd, koska padsaantdisesti panostus tutkimus- ja kehittd-
mistoimintaan kasvaa yrityksen liikevaihdon kasvaessa. Vaikuttaa siltd, ettd elintarvi-
kealalla liikevaihdon kasvu ei lisdd pk-yritysten kiinnostusta ja panostuksia kehittdmisyh-
teistyohon. Tamé kehityssuunta ei kuitenkaan ole hyvé, vaan yritysten tulisi tarkastella
tutkimus- ja kehittdmistoiminnan merkitystd menestymisen ja kilpailukyvyn yllapitdmi-
sen kannalta.

3.3. Laadunhallinta ja ymparistoasiat

Laadunvalvonnassa erilaisten laatujérjestelmien merkitys on korostunut. Laatujarjestelmi-
en maard oli kasvanut viidelld prosentilla vuonna 2000 Elintarviketieto Oy:n tekeméddn
tutkimukseen verrattuna. Noin 25%:1la kohdeyrityksistd on jo voimassa oleva ja sertifioitu
laatujérjestelmd tai sitd ollaan juuri rakentamassa. Yleisimmin kdytossa oli jokin ISO-
sarjan jarjestelmistd. Maakuntien parhaat -laatujarjestelmad sovellettiin myos joissakin yri-
tyksissd. Toimialoittain tarkasteltaessa huomataan, ettd maitotuotteita valmistavissa yri-
tyksissa sertifioituja laatujérjestelmid oli kaikkein eniten; 74%:lla oli kéytossa sertifioitu
jarjestelma tai sellaista oltiin rakentamassa. Muiden toimialaryhmien sisélld luvut vaihteli-
vat 10-30% valilla. Eniten sertifioituja jarjestelmid oli tai niitd oltiin rakentamassa liike-
vaihdoltaan suurimmissa (yli 2 miljoonaa euroa) yrityksissa.

Omavalvontasuunnitelma oli kaytossa lahes poikkeuksetta kaikissa tutkimuksen kohdeyri-
tyksissd. Laadunhallinnassa omavalvontasuunnitelman merkitys ei ole vihentynyt. Oma-
valvontasuunnitelma oli vastaajille tuttu ja sen péivittaiminen koettiin useimmiten hyvin
tarkedksi. Suurin osa yrityksista oli paivittdnyt suunnitelman viimeisen 1,5 vuoden aikana.
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Ympiristokysymykset nousivat yleisen kiinnostuksen kohteeksi 1970-luvulla. Ympéristo-
kysymysten kasvua osaksi yritysten jokapdiviistd vastuullista toimintaa on saatu todistaa
kuitenkin vasta 1990-luvulta lahtien. Téssa tutkimuksessa yrittdjid pyydettiin arvioimaan
missd madrin yrityksissd on kiinnitetty huomiota yritystoiminnan aiheuttamiin ymparis-
tovaikutuksiin.

Tutkituissa yrityksissa ymparistoasioita hoidettiin padosin siten kuin lainsdadanto velvoit-
taa. Yleisesti ottaen tdma tarkoittaa esimerkiksi jatteiden kasittelemistd vaaditulla tavalla,
ympadristolupaehtojen tdyttdmistd jne. Ympdristdasioihin suhtaudutaan periaatteessa
myonteisesti mutta erityisten jarjestelmien rakentaminen koettiin vield tarpeettomaksi.
Kaikilla toimialoilla suurimman ryhmdn muodostivat yritykset, joilla ei ole sertifioitua
laatujarjestelmdd vaan periaatteena on toimia ymparistolainsddddnnon asettamien tavoit-
teiden mukaisesti. Sertifioitu ymparistohallintajérjestelmé oli tai sitd oltiin rakentamassa
14%:ssa kohdeyrityksistd. Merkillepantavaa kuitenkin on, ettéd ainoastaan kuusi prosenttia
vastaajista ilmoitti, ettd yrityksessd ei olla erityisesti paneuduttu ymparistokysymyksiin.

Liikevaihdoltaan suurimmissa (yli 2 miljoonaa euroa vuodessa) yrityksissa sertifioitua ym-
paristojarjestelmaa oltiin rakentamassa tai se oli voimassa yli kolmanneksessa ryhmén yri-
tyksistd. Alle miljoonan euron liikevaihdon yrityksissa vastaava luku jéi alle 10%:n. Tulos
on varsin luonnollinen, koska pienissd yrityksissé jarjestelman yllapitdminen sitoo usein
yrittdjien mielestd liikaa resursseja ja koetaan kalliiksi. Isommat yritykset joutuvat myos
useammin kohtaamaan ymparistoasioiden jérjestelmailliseen hoitamiseen liittyvid vaati-
muksia asiakkaidensa taholta.
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4., MARKKINA-ALUE, MARKKINOINTIKANAVAT
JA ASTAKKAAT

Pienten elintarvikeyritysten liiketoiminnalle on ensiarvoisen tirkeda, ettd tuotteet ovat
innovatiivisia ja ainutlaatuisia. Hyvé tuote ei yksinomaan kuitenkaan riitd takaamaan yri-
tyksen menestymistd vaan markkinointiosaaminen ja asiakastiedon hallinta muodostavat
my0s merkittdvin menestystekijan kovassa kilpailutilanteessa. Forsmanin (2004) mukaan
asiakkaiden tuntemus ja asiakkaiden tavoitettavuus sekéd yhteistyé korostuvat parhaiten
menestyvissa yrityksissa.

Seuraavaksi tarkastellaan tdman tutkimuksen toista teemaa eli yritysten myynnin jakau-
tumista alueellisesti, eri myyntikanaviin, tuotteiden markkinointia sekd asiakasryhmia.
Tavoitteena on tutkia oman maakunnan myynnin merkitystd suhteessa muihin alueisiin ja
myyntikanavien mahdollisia muutoksia aiempiin vuosiin verrattuna. Liséksi tarkastellaan
yritysten asiakasldahtdisyyttd, asiakkaiden tarpeiden huomioimista ja pk-yritysten kaytta-
mia markkinointiviestinnédn keinoja.

4.1. Markkina-alueet

Oma maakunta on elintarvikealan pk-yrityksille selvasti merkittdvin markkina-alue. La-
hes jokainen tutkimukseen osallistuneista yrityksistd myi ainakin osan tuotteistaan oman
maakunnan alueella. Merkittavimpaa kuitenkin on, ettd lahes 30% yrityksistd myi kaikki
tuotteensa oman maakunnan alueella. Yli puolet tuotteista menee oman maakunnan alu-
eelle 70%:1la tutkimuksen kohdeyrityksistd. Tama tulos on yhtenevdinen Forsmanin
(2004) tutkimuksen tulosten kanssa. Pienet elintarvikealan yritykset saavat padosan tulois-
taan oman maakunnan alueelle suuntautuvasta myynnistd. Muualle Suomeen, oman maa-
kunnan ulkopuolelle tuotteitaan myi noin 70% tdmin aineiston yrityksistd mutta myyty-
jen tuotteiden prosenttiosuudet yrityksen koko tuotannosta olivat pienempid kuin oman
maakunnan alueella.

Tuotteitaan myi ulkomaille téssa tutkimuksessa 16% kohdeyrityksistd, mikéd on noin kol-
me prosenttia vihemman kuin vuoden 2000 selvityksessd (Elintarviketieto Oy 2000). Ul-
komaille vietiin yleensa alle 10% tuotannosta. Yli 50% tuotteistaan ulkomaille vei vain 2%
vastaajista. Kun verrataan keskenaén vuosina 1996 ja 2000 kerattyja aineistoja sekd kevaal-
1a 2004 keridttyd aineistoa, huomataan, ettd vientid harjoittavien yritysten méara on laske-
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nut ndiden aineistojen perusteella (Kuvio 7). Toimialavertailussa eniten vientid harjoittivat
juomienvalmistajat ja ryhma muut (Kuvio 8).

Téman tutkimuksen tulokset tukevat Forsmanin (2004) pienten elintarvikeyritysten kil-
pailuympdristoon liittyvan tutkimuksen tuloksia: Valtaosa pienistd elintarvikealan yrityk-
sistd ei harjoita vientia tai viennin merkitys litketoiminnan kannalta on melko vdahéinen.

30

25

20

% 15

10

V uoden 1996 V uoden 2000 V uoden 2004
tutkimus tutkimus tutkimus

Kuvio 7. Vientid harjoittavien kohdeyritysten méédrdn muutos.

M uut |

Juomat

Mylly/jauhotuotteet

M arja/hedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

|

K alatuotteet

Lihatuotteet |

Maidonjaostus

Leipomotuotteet D

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Kuvio 8. Vientid harjoittavien yritysten %-méddrd toimialan yritysten
kokonaismadrdsta.
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4.2. Myyntikanavat

Myyntikanavia tutkittiin siten, ettd yrittdjat saivat mainita kolme merkittavintd kanavaa
prosenttiosuuksineen kokonaismyynnistd. Kolme tirkeintd myyntikanavaa ovat paivittéis-
tavarakauppa, myynti suoraan kuluttajille sekd myynti tukkukaupoille. Piivittdistavara-
kauppa sai eniten mainintoja (70% tutkituista yrityksistd mainitsi yhtend kanavana) ja
myynnin maard oli myos suurin tdhén kanavaan. Suoraan kuluttajille tuotteitaan myi rei-
lusti yli puolet vastaajista. Tilanne on sama kuin Elintarviketieto Oy:n tekeméssa vuoden
1996 Elintarvikealan pk-yritysten toimintaymparistoselvityksessd. Vuonna 2000 merkitta-
vin myyntikanava oli tuotteiden suoramyynti kuluttajille ja toisena myynti péivittaistava-
rakaupoille. (Elintarviketieto Oy 1996 ja 2000). Neljanneksi suurin myyntikanava tdssé
aineistossa oli myynti yksityisille suurkeittidille ja viidenneksi myynti julkisille suurkeit-
tidille.

4.3. Markkinointikanavat

Markkinointikanavien l6ytdminen yrityksen tuotteille ei tuota vaikeuksia noin puolelle
tutkituista yrityksistd. Toimialatarkastelussa erityisesti vihannes-, juures- ja perunatuottei-
ta jalostavat yritykset 16ytavat markkinointikanavat tuotteilleen melko helposti (yli 80%
tutkituista toimialan yrityksistd). Eniten vaikeuksia kohtaavat marja- ja hedelmatuotteiden
tuottajat, joista yli 60% kokee markkinointikanavien l6ytdmisen jokseenkin vaikeaksi (ku-
vio 9). Liikevaihdon suuruus ei vaikuta markkinointikanavien l6ytymiseen. Padsaéntoises-
ti jokaisessa liikevaihtoluokassa puolet yrityksistda kokee markkinointikanavien loytamisen
jokseenkin helppona.

Vaittama: M eidén on helppo I6ytda markkinointikanavat tuotteillemme.

Muut

Juomat

Myllytuotteet

M arja’hedelmétuotteet

V ihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

L eipomotuotteet

0% 100% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

@ Taysin samaa mielté B Jokseenkin samaa mielta O Jokseenkin eri mielta O Taysin eri mielté ‘

Kuvio 9. Markkinointikanavien l16ytiminen toimialoittain vertailtuna.



32

4.4. Asiakaspalautteen kerdédminen ja analysointi

Asiakkailta tuleva palaute ja asiakasldhtéisyys ovat korostuneet liiketoiminnassa 1990-
luvulta ldhtien. Myos elintarvikealan pienissa ja keskisuurissa yrityksissa ollaan panostettu
asiakaspalautteen hankkimiseen ja toiminnan kehittimiseen palautteen perusteella. Yli
puolet tutkimukseen osallistuneista yrityksista yllapitdad asiakasrekisterid, kerad melko
sadnnollisesti palautetta yrityksen toiminnasta ja analysoi jarjestelmallisesti tullutta palau-
tetta. 93% haastatteluun osallistuneista yrittajista tai yritysjohtajista arvioi, ettd yrityksen
toimintaa kehitetddn ainakin jossain maarin asiakaspalautteen perusteella (Kuvio 10).

|
K ehitdmme toimintaa
palautteen avulla

Analysoimme palautetta
systemaattisesti

K erddmme saanndllisesti
palautetta

Y llapidamme
asiakasrekisteria | | | | | _ | |

T T T T T T T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Taysin samaa mielta @ Jokseenkin samaa mielté O Jokseenkin eri mielta O Taysin eri mielta

Kuvio 10. Asiakaspalautteen kerddminen ja kédsittely kohdeyrityksissa.

Palautteen jdrjestelmaillinen keraédminen ja analysointi on varsinkin kaikkein pienimmissa
elintarvikealan yrityksissa (1-2 henked tyollistdvissd) melko harvinaista. Palaute saatiin
yrityksissd useimmiten suullisena asiakaskontaktin yhteydessi ja palautteen kasittely to-
teutettiin epdmuodollisina keskusteluina henkilokunnan ja asiakkaiden kesken. Tamaé
seikka ei vahennad yrittdjien mukaan asiakaspalautteen arvoa. Asiakkaalta tullutta palautet-
ta pidettiin ensiarvoisen tirkednd yrityksen toiminnan jatkuvuuden, menestymisen ja ke-
hittdmisen kannalta.

Yli miljoonan euron liikevaihdon yrityksissa palautejirjestelmdt olivat usein kehit-
tyneempid, asiakaspalaute useammin kirjallista ja asiakaspalautteen systemaattisen analy-
sointi yleisempédd kuin alle miljoonan euron liikevaihdon yrityksissd. Liikevaihdoltaan
suurissa (yli 2 miljoonaa euroa vuodessa) yrityksissd asiakaspalautteen saannéllinen ke-
radminen oli yleisempéa kuin pienemmaén liikevaihdon yrityksessa.

Lahes poikkeuksetta yrityksissa uskottiin, ettd asiakkaat tietdvit minne palautetta voi an-
taa. Mikroluokan yrityksissd, joissa asiakas kohdataan lahes pdivittain kasvotusten, palau-
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tetta saatiin ja myds toivottiin suoraan asiakaskontaktin yhteydessd ilman valikasid tai tie-
totekniikan apua. Suuremmissa yrityksissd palautetta voitiin kanavoida esimerkiksi net-
tisivujen kautta.

Toimialakohtaisessa vertailussa asiakaspalautteen kasittelyssd ei tullut esille juurikaan ero-
ja (Kuviot 11 ja 12). Léhes kaikilla toimialoilla yli puolet yrityksistd kerda ja analysoi asia-
kaspalautetta melko sdaannollisesti, poislukien kalatuotteiden valmistajat. Tutkimustulok-
set osoittavat, ettd yritykset ovat tiedostaneet ja ymmartianeet asiakaspalautteen kasittelyn
merkityksen kaikilla toimialoilla.

Vaittama: Kerddamme saanndllisesti asiak aspalautetta.

\ \ \ \ \ \
Muut |

Juomat |

Mylly/jauhotuotteet |

M arja/hedelmétuotteet |

Vihannes/juures/perunatuotteet |

K alatuotteet |

Lihatuotteet |

M aidon jatkojalostus |

L eipomotuotteet |
\ \ | |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

@ Taysin samaa mielté B Jokseenkin samaa mielta O Jokseenkin eri mielta @ Taysin eri mielta

Kuvio 11. Asiakaspalautteen sddnndllinen kerddminen toimialoittain
tarkasteltuna.
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Vaittama: Analysoimme systemaattisesti asiak aspalautetta.

Muut

Juomat

Mylly/jauhotuotteet

M arja/hedelmétuotteet
Vihannes/juures/perunatuotteet
K alatuotteet

Lihatuotteet

100 %

M aidon jatkojalostus
L eipomotuotteet | |
0% 1(;% 2(;% 3(;% 4(;% 5(;% 6(;% 7(;% 8(;% 9(;%
O Téaysin samaa mielté B Jokseenkin samaa mielté 0O Jokseenkin eri mielta O Eri mieltd

Kuvio 12. Asiakaspalautteen systemaattinen analysointi toimialoittain

tarkasteltuna.

4.4. Markkinointiviestinnian keinot

Markkinointiviestinnan keinoja tarkasteltaessa voidaan havaita, ettd henkilokohtaiset

kéynnit asiakkaan luona ovat merkittavin keino tuotteiden myynnin edistdmiseksi. Tassa

aineistossa 63% yrityksistd teki henkilokohtaisia kdynteja asiakkaan luokse. Kyseisen

markkinointiviestinndn keinon kaytossa havaitaan kasvua yli 10% vuodesta 2000 (Elintar-
viketieto Oy 2000). (Taulukko 6). Koko aineistoa tarkasteltaessa havaitaan, ettd useimpien

markkinointiviestinndn keinojen kdytto on yleistynyt. Erityisesti kotisivujen tydstdminen

yrityksen markkinointitarpeisiin on yleistynyt huomattavasti. Radiossa ja tv:ssa yritykset

eivit juurikaan mainostaneet, joten viimeinen ryhméd muodostuu sisalloltaén lahinna leh-

timainonnasta.
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Taulukko 6. Markkinointiviestinndn keinot ja niiden kehittyminen.

Yritysten kdyttamét
markkinointiviestinnan

keinot

1996 tutkimus
(% aineistosta)

2000 tutkimus
(% aineistosta)

2004 tutkimus
(% aineistosta)

Mainoskirjeet, esitteet

Jaamme
tuotendytteitd

Teemme
tuote-esittelyité

Messut, nayttelyt

Puhelinmyynti

Henkilokohtaiset
kéynnit

Verkoston kautta
Kotisivut
Lehdet, radio, tv

Tutustumiskaynnit

Toimialoittain tarkasteltuna henkil6kohtaiset kdynnit asiakkaan luona ja tuote-esittelyt
ovat merkittdvida markkinointiviestinnédn keinoja ldhes jokaisella toimialalla. Kotisivuja
ovat innokkaimmin rakentaneet juomienvalmistajat, myllytuotteiden jalostajat sekd mar-
jojen- ja hedelmituotteiden valmistajat. Verkoston kautta markkinoiminen ei vield ole
tarkeimpien markkinointiviestinndn keinojen joukossa, mutta esimerkiksi toimialaryh-
massd “muut” ldhes 50% vastaajista ilmoitti kédyttavansd hyvaksi yritysverkostoa markki-
noinnissa. Seuraavassa on lueteltu kunkin toimialan keskeisimmaét eniten ja vahiten hyo-
dyntamat markkinointiviestinnédn keinot.

Leipomotuotteet
Eniten kaytetyt:

31

23

30

20

45

50

10

Fi tietoa

Fi tietoa

29

23

34

33

31

49

10

12

Fi tietoa

Fi tietoa

35

62

57

50

41

63

27

49

40

40

- henkilokohtaiset kdynnit asiakkaan luona (64% toimialan yrityksistd)

- puhelinmyynti (53% toimialan yrityksistd)

- tuote-esittelyt ja lehtimainonta (45% toimialan yrityksista)
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Vihiten kaytetyt:
- markkinointi verkoston kautta (15% toimialan yrityksistd)
- tutustumiskdynnit (19% toimialan yrityksistd)

Maidon jatkojalostus
Eniten kaytetyt:
- tuote-esittelyt (74% toimialan yrityksistd)
- henkilokohtaiset kdynnit asiakkaan luona sekd tutustumiskdynnit (64% toimialan
yrityksistd)
- messut (62% toimialan yrityksistd)
Vihiten kaytetyt:
- verkoston kautta (23% toimialan yrityksistd)
- lehtimainonta (28% toimialan yrityksistd)

Lihatuotteet
Eniten kaytetyt:
- henkil6kohtaiset kdynnit asiakkaan luona (66% toimialan yrityksistd)
- tuote-esittelyt (60% toimialan yrityksistd)
- kotisivut internetissa (54% toimialan yrityksistd)
Vihiten kéytetyt
- verkoston kautta (24% toimialan yrityksistd)

Kalatuotteet
Eniten kdytetyt
- henkilokohtaiset kdynnit asiakkaan luona (70% toimialan yrityksistd)
- puhelinmyynti (65% toimialan yrityksistd)
- messut ja nédyttelyt (50% toimialan yrityksistd)
Vihiten kéytetyt
- verkoston kautta (20% toimialan yrityksistd)

Vihannes-, juures- ja perunatuotteet
Eniten kaytetyt
- henkilokohtaiset kdynnit asiakkaan luona (72% toimialan yrityksistd)
- tuote-esittelyt (54% toimialan yrityksistd)
- puhelinmyynti (48% toimialan yrityksistd)
Vihiten kéytetyt
- lehtimainonta (17% toimialan yrityksistd)

Marja- ja hedelmétuotteet
Eniten kaytetyt:
- messut ja nayttelyt (69% toimialan yrityksistd)
- tuote-esittelyt (62% toimialan yrityksistd)
- kotisivut internetissd (62% toimialan yrityksistd)
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Vihiten kéytetyt
- puhelinmyynti (25% toimialan yrityksistd)

Mylly- ja jauhotuotteet
Eniten kaytetyt:

- tuote-esittelyt (82% toimialan yrityksistd)

- messut ja nédyttelyt (75% toimialan yrityksistd)

- kotisivut internetissa (70% toimialan yrityksistd)
Vihiten kéytetyt

- lehtimainonta (18% toimialan yrityksistd)

- verkoston kautta (23% toimialan yrityksistd)

Juomat
Eniten kaytetyt:
- messut ja nayttelyt (80% toimialan yrityksistd)
- kotisivut internetissd (75% toimialan yrityksistd)
- tutustumiskdynnit (63% toimialan yrityksistd)
Vihiten kéytetyt
- verkoston kautta (20% toimialan yrityksistd)
- puhelinmyynti (25% toimialan yrityksistd)

Muut
Eniten kaytetyt:
- henkil6kohtaiset kdynnit asiakkaan luona (66% toimialan yrityksistd)
- tuote-esittelyt (56% toimialan yrityksistd)
- kotisivut internetissa (51% toimialan yrityksistd)
Vihiten kéytetyt
- tutustumiskdynnit (25% toimialan yrityksistd)
- puhelinmyynti (26% toimialan yrityksistd)

Vertailtaessa yrityksien markkinointiviestinnan keinoja liikevaihtoluokkajaon perusteella
havaitaan, ettd mitd suuremmasta yrityksesté (liikevaihdollisesti) on kysymys sitd vihem-
mén tehdddn henkilokohtaisia kdynteja asiakkaan luo. Kotisivujen kaytto yleistyy liike-
vaihdon kasvaessa. Muiden markkinointiviestinndn keinojen kaytossd ei 16ytynyt merkit-
tivia eroja liikevaihtoluokan perusteella.
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5. KILPAILUYMPARISTO

Kolmantena teemana tutkimuksessa on yritysten kilpailuympéristd ja siind tapahtuneet
muutokset. Tavoitteena on saada kokonaiskuva siitd millaisessa kilpailutilanteessa yrityk-
set tdlld hetkelld toimivat, mitkd ovat yritysten vahvuuksia tai ylivoimatekijoita kilpaili-
joihin verrattuna ja mitka tekijét rajoittavat pienten elintarvikealan yritysten menestymis-
td padkilpailijoihin verrattuna.

5.1. Yritysten kilpailuasema markkinoilla

Pienet, maaseudulla sijaitsevat elintarvikealan yritykset toimivat Forsmanin (2004) mu-
kaan melko vaikeassa kilpailutilanteessa. Forsman toteaa kilpailun olevan kovaa ja jopa
uhkaavan yritysten jatkuvuutta. Melko pieni osuus elintarvikealan pienyrityksista toimii
tilanteessa, jossa yrityksen tuotteilla ei ole kilpailijoita.

Paasadntoisesti kaikilla tdhan tutkimukseen osallistuneilla yrityksilld on kilpailijoita; yri-
tykset joutuvat kamppailemaan asiakkaista muiden samalla alalla olevien tai korvaavia
tuotteita tuottavien yritysten kanssa. Vain pieni osa aineiston yrityksistd (7%) toimii tilan-
teessa, jossa asiakkaita on riittdvasti ja muut yritykset eivdt toiminnallaan uhkaa menes-
tymistd. Tama tulos vastaa hyvin vuoden 2000 tilannetta (Elintarviketieto Oy 2000), jossa
78% vastaajista koki yrityksen toimivan tilanteessa, jossa kilpailua on vahintaén jonkin
verran. Toimialoittain tarkasteltuna kilpailu néyttda koettelevan kaikkia yrityksid lahes
yhtd paljon. Suuria eroja ei noussut esille.

Enemmisto tutkituista yrityksistd (70%) ei koe olemassa olevaa kilpailua suurena uhkana
yrityksen jatkuvuudelle. Toimialakohtaisessa vertailussa havaitaan, ettd kaikilla toimialoil-
la usko jatkuvuuteen on kilpailusta huolimatta voimakas. Kolmanneksella yrityksistd on
kuitenkin ongelmia kilpailutilanteessa selvidmisessd. Yrityksen liikevaihtoa tarkasteltaessa
havaitaan, ettd kilpailutilanteen uhkaavana kokevia yrityksia on noin 40% luokissa
100 001-200 000 euroa ja yli 2 miljoonaa euroa (Kuvio 13). Téman tutkimuksen perusteel-
la ei voida kuitenkaan selvésti padtelld, ettd ongelmat sijoittuisivat erityisesti tietyn liike-
vaihtoluokan yrityksiin.
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Vaittama: Kilpailu uhkaa yrityk sen jatkuvuutta.

yli 2 miljoonaa euroa |

1 000 001-2 000 000

500 001-1 000 000 |

200 001-500 000 |

100 001-200 000 |

alle 100 000 euroa |
\ \ \ \ \ \

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% 70% 80% 90% 100 %

@ Taysin samaa mielté B Jokseenkin samaa mielta O Jokseenkin eri mielté @ Eri mielté

Kuvio 13. Kilpailutilanteen kokeminen erikokoisissa yrityksissa
(liikevaihdon perusteella).

Yrityksen iké vaikuttaa siihen, miten uhkaavana kilpailutilanne koetaan yrityksessa. Erot
eri-ikdisten yritysten valilld olivat selkedt (Kuvio 14). Alle 4 vuotta liiketoimintaa harjoit-
taneet vastaajat kokivat, ettd olemassa oleva kilpailu ei juurikaan uhkaa liiketoimintaa. Si-
td vastoin 5-10 vuotta toimineissa yrityksissa ldhes neljdnnes vastaajista koki, ettd kilpailu
uhkaa yritystoimintaa ainakin jossain maérin. Merkittdva ero 16ytyy silti idltddn vanhim-
masta yritysryhmaista, jossa perdti 41% kokee kilpailun uhkaavan toiminnan jatkuvuutta.

Vaéittama: Kilpailu uhkaa yrityk sen jatk uvuutta.

yli 10 vuotta liikketoimintaa

5-10 vuotta liikketoimintaa |

3-4 vuotta liiketoimintaa | |

0-2 vuotta liiketoimintaa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Taysin samaa mieltda B Jokseenkin samaa mieltd O Jokseenkin eri mieltd 0 Téysin eri mielta

Kuvio 14. Kilpailutilanteen kokeminen yrityksen idn perusteella.



40

5.2. Kilpailevien yritysten toiminta

Liikevaihdoltaan alle 200 000 euron yritykset kilpailevat padosin liikevaihdoiltaan saman-
kokoisten yritysten kanssa. Yli miljoonan euron liikevaihdon yritykset kilpailevat péa-
sadntoisesti vain suurien yritysten kanssa (83% aineistosta). Toimialatarkastelussa voidaan
huomata, ettd useimmiten suurten yritysten kanssa kilpailevat mylly- ja jauhotuotteita ja-
lostavat yritykset, maitotaloustuotteiden tuottajat sekd ryhmén "muut” yritykset. Tulos on
ilmeinen, koska kyseisilld aloilla toimii useita suuryrityksia.

Kilpailijoiden toimenpiteiden tarkkailemista pidetdadn melko térkedna liiketoiminnan
kannalta. Yli 60% vastaajista ilmoittaa, ettd kilpailijoiden liiketoimintaa seurataan yrityk-
sessd. Ajan tasalla pysymisen koettiin helpottavan oman toiminnan suunnittelua ja edelld-
kéavijana pysymistd. Muutamat yrittdjat olivat lisaksi kohdanneet tilanteita, joissa kilpaile-
va, usein suurehko yritys oli kopioinut yrityksen tuotteita. Oikeustoimiin ryhtymistd pi-
dettiin kuitenkin mahdottomana suuren yrityksen parempien taloudellisten ldhtokohtien
vuoksi. Kilpailijan toiminnan tunteminen koettiin tastdkin syysta tarkeaksi.

5.3. Tuotteiden ainutlaatuisuus, korvattavuus ja hintakilpailukyky

Elintarvikealan pienet yritykset menestyvit tuotanto-osaamisen, vahvan liiketoiminta-
osaamisen sekd riittdvin laajan asiakaskunnan avulla. Lisaksi yritykset voivat saavuttaa
kilpailuetua erikoistumalla sekd kehittdmélld innovatiivisia ja ainutlaatuisia tuotteita
(Forsman 2004).

Téassa tutkimuksessa mukana olleet pk-yrittdjat uskovat, ettd huolimatta kilpailijoiden
olemassaolosta markkinoilla, heiddn omat tuotteensa ovat ainutlaatuisia ja melko vaikeasti
korvattavia muiden yrittdjien vastaavilla tuotteilla. Vahvojen ja ainutlaatuisten tuotteiden-
sa ansiosta yritykset pystyvit puolustautumaan kovassa kilpailutilanteessa. Tdma seikka on
luonnollisesti hyvin tirked, koska ainutlaatuiset tuotteet ovat yksi merkittivd menestyste-
kija elintarvikealan pk-yrityksissa. Lahes 45% kyselyyn vastanneista yrityksistd koki, etté
kilpailijoiden on jokseenkin vaikeaa tai hyvin vaikeaa jaljitelld yrityksen tuottamia tuot-
teita. Samaa tulosta tukee se, ettd 55% vastaajista ei tue viittdmaa ”Asiakkaiden on helppo
korvata tuotteemme kilpailijoiden tuotteella”. Toimialakohtaisia eroja ei juurikaan noussut
esille.

Tarkasteltaessa eroja pienten, 1-2 tyontekijad tyollistdvien yritysten ja suurempien yritys-
ten vililld, voidaan havaita, ettd pienissd yrityksissd uskotaan hieman useammin omien
tuotteiden olevan vaikeammin korvattavissa muiden tuottajien tuotteilla kuin suuremmis-
sa yrityksissa (Kuvio 15). Liikevaihtoa tarkasteltaessa tulos on samanlainen; pienet yrityk-
set uskovat omien tuotteidensa ainutlaatuisuuteen suuria yrityksia lujemmin (Kuva 16).
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Vaittama: Asiakkaiden on helppo korvata tuotteemme kilpailijoiden tuotteilla.

20- tybntekijaa

10-19 tydntekijaa

5-9 tyontekijéa

3-4 tyontekijéa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

1-2 tydntekijaa

O Taysin samaa mieltd @ Jokseenkin samaa mieltd O Jokseenkin eri mieltd @ Taysin eri mielté

Kuvio 15. Yrityksen tuotteiden korvattavuus kilpailijan tuotteilla
(yrityksen koon mukaan tarkasteltuna).

Vaittaméa: Asiakkaiden on helppo korvata tuotteemme Kilpailijoiden tuotteilla.

yli 2 miljoonaa

1000001- 2 000 000

500 001-1 000 000

200 001-500 000

100 001-200 000

ale 100 000 euroa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

@ Taysin samaa mieltd M@ Jokseenkin samaa mieltda O Jokseenkin eri mieltd @ Téaysin eri mielta

Kuvio 16. Yrityksen tuotteiden korvattavuus kilpailijan tuotteilla
(liikevaihtoluokittain tarkasteltuna).

Elintarvikealan pk-yrityksissd uskotaan, ettd yrityksen tuotteet ovat ainakin jossain maa-
rin markkinoiden edellakavijoitd tai edelldkavijoiden joukossa. Tama tutkimustulos heijas-
taa voimakasta uskoa yrityksen tuotteiden menestykseen, ainutlaatuisuuteen ja laatuun.



42

Perdti 60% vastaajista oli tdysin samaa mieltd tai jokseenkin samaa mieltd vaittdmaéan:
“tuotteemme ovat edelldkavijoitd markkinoilla” kanssa. Toimialavertailussa havaitaan, etta
vahintdan yli puolet ldhes kaikkien toimialojen vastaajista piti tuotteitaan markkinoiden
edelldkavijoind. Poikkeuksen tdstd tekevat kala- ja lihatuotteita jalostavat yritykset, joissa
usko edelldkavijyyteen oli heikointa (noin 40% toimialojen yrityksista).

Erikoistuminen ja innovatiivisten, uudenlaisten tuotteiden tarjoaminen asiakkaille nayttaa
aineiston perusteella olevan suhteellisen yleista. Erikoistuotteiden valmistukseen panosti
jossain madrin yli 50% aineiston yrityksistd. Erikoistuotteina mainittiin mm. luomutuot-
teet, funktionaaliset elintarvikkeet ja erityisruokavaliotuotteet. Toimialavertailussa nousi
esille jonkin verran eroja (kuvio 17). Eritoten mylly- ja jauhotuotteita valmistavissa yri-
tyksissd oltiin panostettu erikoistuotteiden valmistukseen. Kalatuotteita ja vihannes-, juu-
res- ja perunatuotteita tuottavat yritykset olivat ainoita toimialoja, joissa alle 40% yrityk-
sistd oli tdysin samaa mieltd tai jokseenkin samaa mieltd vaittimén “panostamme erikois-
tuotteiden valmistukseen” kanssa.

Vaittama: Panostamme erikoistuotteiden valmistuk seen.

M uut

Juomat

Mylly/jauhotuotteet

M arja/hedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet |

M aidon jatkojalostus |

1 [ [
L eipomotuotteet |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Taysin samaa mielta B Jokseenkin samaa mielta 0O Jokseenkin eri mielté O Téysin eri mielta

Kuvio 17. Erikoistuotteiden valmistaminen toimialoittain tarkasteltuna
(% tutkituista toimialan yrityksistéd)

Erikoistuotteita tuotettiin eniten pienissd ja nuorissa yrityksissda. Alle kaksi vuotta toimi-
neista yrityksistd perdti 70% oli panostanut erikoistuotteiden valmistukseen. Yli kymme-
nen vuotta toimineissa yrityksissa vastaava luku oli 44%. Liikevaihtoluokittain tarkastel-
tuna alle 100 000 euron liikevaihdon yrityksista 67% tuotti vahintadn jonkin verran eri-
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koistuotteita luvun ollessa yli 20% pienempi suurimman liikevaihdon omaavissa elintarvi-
keyrityksissd. Tutkimuksen tulosten perusteella nayttas silté, ettd pienien ja uusien yritys-
ten kilpailuvalttina ovatkin erikoiset, uudentyyppiset ja uusille kohderyhmille suunnatut
tuotteet. Uusille yrityksille olikin my6s ominaista, ettd valmistetuilla tuotteilla oli tarkoin
maadritelty asiakaskohderyhma. Mitd vanhemmasta yrityksestd oli kysymys, sitd harvem-
min kohderyhmii oli pohdittu. Syyné tahan saattaa olla se, ettéd vastaperustetuissa yrityk-
sissd on useimmiten melko tuore ja yksityiskohtainen liiketoimintasuunnitelma, jonka laa-
timisen yhteydessa potentiaaliset asiakasryhmat on kayty tarkasti lapi. Vanhemmissa yri-
tyksissd téllaiseen suunnitteluun ei ehka olla panostettu vuosiin.

Yrittdjat kokivat, ettd tuotteiden hinnat ovat hyvin kilpailukykyisid (yli 80% vastaajista).
Toimialakohtaiset erot nikyvat kuviossa 18. Erityisesti kalatuotteita tuottavissa yrityksissé
usko tuotteen hinnan kilpailukykyisyyteen on melko voimakas vastaajien keskuudessa.
Maitotuotteiden ja lihatuotteiden tuottajat kokivat hintojen kilpailukykyisyyden hei-
koimmaksi toimialakohtaisessa vertailussa mutta merkittdvad on, ettd ndissdkin ryhmissa
yli 60% oli tdysin samaa mieltd tai jokseenkin samaa mieltd vdittdméan “tuotteemme ovat
hinnaltaan kilpailukykyisia” kanssa.

Vaittama: Tuotteemme ovat hinnaltaan kilpailukykyisia.

Muut

Juomat

Myllytuotteet

M arja/hedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

L eipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

@ T&ysin samaa mieltd W Jokseenkin samaa mieltd O Jokseenkin eri mielta @ T&ysin eri mielta

Kuvio 18. Hintojen kilpailukykyisyys toimialoittain vertailtuna.
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5.4. Yrityksen vahvuudet ja ylivoimatekijit suhteessa kilpailijoihin

Tutkimustulokset osoittavat, ettd aineiston yritysten vahvuudet suhteessa kilpailijoihin
liittyvdt enemmaén tuotteiden ja toiminnan hyvédn laatuun kuin hintoihin. Laadukkaat
raaka-aineet, nopeat toimitukset, palvelun joustavuus, ammattitaitoinen henkil6sto ja yri-
tyksen hyvd maine koettiin keskeisimmiksi vahvuuksiksi ja ylivoimatekijoiksi suhteessa
kilpailijoihin. Lahes kaikki tutkimukseen osallistuneet yritykset mainitsivat edella luetel-
lut tekijat jokseenkin merkittdviksi tai merkittaviksi vahvuuksiksi suhteessa kilpailijoihin
(Kuvio 19). Tarkeiksi tekijoiksi koettiin my6s paikallisuus, tuotteiden jaljitettavyys eli tie-
to alkuperista sekd ainutlaatuiset, asiakkaiden tarpeisiin kehitetyt tuotteet.

Missd méaérin koette seuraavat tekijat yrityksenne vahvuuksiksi tai ylivoimatekijoiksi
verrattunatarkeimpiin kilpailijoihinne?

Y rityksen/tuotteiden maine

Palvelun joustavuus

Ammattitaitoinen henkilosto

Tuotteiden raak a-aineet

M ahdollisuus nopeisiin toimituksiin

Paikallisuus

Toimivat jakelukanavat

Tuotteiden jgjitettavyys

Ainutlaatuiset tuotteet

Paikalliset raaka- ainetoimittajat

Perinteiset tuotereseptit

Tunnetut merkkituotteet

M arkkinointiosaaminen

M onipuolinen tuotevalikoima

Innovatiivisuus tuotteissa

Tuotteen/pakkauksen ulkoasu

Tuotantomenetelmat

Alhaiset kustannukset

Jatkuva tuotekehitys

Tuotannon tehokkuus

Tuotteiden edulliset hinnat

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Merkittava B Jokseenkin merkittéva 0O Jokseenkin merkitykseton O Merkityksetdn ‘

Kuvio 19. Yrityksen vahvuudet tai ylivoimatekijat suhteessa
tarkeimpiin kilpailijoihin.
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Leipomotoimialalla edullisten ja kilpailukykyisten hintojen merkitys vahvuutena tai yli-
voimatekijand korostui muita toimialoja enemmaén. Paikallisuudella koettiin olevan paljon
merkitystd leipomoille, lihanjalostajille ja myllytuotteiden valmistajille. Paikalliset raaka-
ainetoimittajat olivat tdrkeitd myllytuotteiden valmistajille, maidon jatkojalostajille seka
juomia valmistaville yrityksille. Innovatiivisuus tuotteissa ja yritystoiminnassa suhteessa
kilpailijoihin koettiin erityisen tdrkedksi juomia tuottavissa yrityksissé ja toimialaryhmassa
"muut”.

Laadukkaat raaka-aineet, nopeat toimitukset, palvelun joustavuus, ammattitaitoinen hen-
kilosto ja yrityksen hyva maine koettiin kaikissa liikevaihtoluokissa keskeisimmiksi vah-
vuuksiksi ja ylivoimatekijoiksi suhteessa kilpailijoihin. Eri liikevaihtoluokkiin sijoittuvien
yritysten vilisid eroja nousee esille kun tarkastellaan tehokkuuden, hintojen edullisuuden
ja kilpailukykyisyyden seka paikallisuuden merkitysta kilpailutekijoina.

Téssa tutkimuksessa paikallisuuden merkitysté liiketoiminnalle selvitettiin kahden eri te-
kijan avulla. Ensimmaiseksi tarkastellaan asiakkaiden ldhelld tapahtuvan tuotannon ja
myynnin merkitysté yritysten kilpailutekijand ja toisena lahestymistapana arvioidaan pai-
kallisten raaka-aineen toimittajien tarkeytta yrityksen menestymiselle.

Liikevaihdoltaan pienet yritykset korostavat eniten asiakkaiden ldhelld toimimisen merki-
tystd vahvuutena ja kilpailutekijénd. Kyseisten yritysten myyntitulot tulevat pédosin yri-
tyksen sijaintikunnasta ja lahikunnista, toisin kuin suuremman liikevaihdon yrityksissa.
Haastatellut yrittdjat kokevat, ettd asiakkaat arvostavat paikallisia tuotteita enemmaén kuin
muualla Suomessa sijaitsevien yritysten valmistamia tuotteita. Yritykset, joiden liikevaihto
oli alle 500 000 euroa vuodessa pitivat asiakkaiden ldhelld toimimista tdrkedmpéna kilpai-
lutekijana kuin suuremman liikevaihdon yritykset. Yli 85% pienimpien liikevaihtoluokki-
en yrityksistd sijoitti asiakkaiden lahelld tapahtuvan tuotannon ja myynnin merkittavaksi
tai jokseenkin merkittévéksi ylivoimatekijéksi suhteessa kilpailijoihin. Liikevaihtoluokit-
tain vertailtuna véhiten painoarvoa paikallisuus sai luokassa miljoonasta kahteen miljoo-
naa euroa, jossa vain kolmannes yrityksista piti asiakkaiden lahelld toimimista merkittava-
nd tai jokseenkin merkittdvana vahvuutena suhteessa kilpailijoihin (Kuvio 20).
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M iten merkittavaksi yrityk senne vahvuudeksi koette paikallisuuden (asiakkaiden lahella
toimimisen) suhteessa Kilpailijoihin?

[ [ [ [ [ [
yli 2 miljoonaa euroa |
* | | | | |

1 000 001-2 000 000

500 001-1 000 000 |

200 001-500 000

100 001-200 000

alle 100 000 euroa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Merkittava B Jokseenkin merkittava 0O Jokseenkin merkitykseton O Merkitykseton

Kuvio 20. Paikallisuuden merkitys yrityksen kilpailukyvylle
litkevaihtoluokittain tarkasteltuna.

Tutkimusaineisto osoittaa, ettd alimpiin liikevaihtoluokkiin kuuluvat yritykset kokevat
paikalliset raaka-ainetoimittajat tairkedmmaksi yrityksen kilpailun kannalta kuin ylimpiin
liikevaihtoluokkiin sijoittuvat yritykset. Alle 200 000 euron vuosittaisen liikevaihdon yri-
tyksista yli 70% pitéa paikallisia raaka-ainetoimituksia yrityksen vahvuutena tai ylivoima-
tekijana (Kuvio 21). Yrittdjat kokevat, ettd pienissa elintarvikealan yrityksissa ldheltd tule-
vat raaka-aineet, lahelld asiakasta tapahtuva tuotanto ja myynti muodostavat yhdessd tar-
keén tekijan suhteessa kilpaileviin yrityksiin.

M iten merkittavaksi yrityk senne vahvuudeksi koette paikalliset
raaka-ainetoimittajat suhteessa kilpailijoihin?

yli 2 miljoonaa euroa

1 000 001-2 000 000

500 001-1 000 000

200 001-500 000

100 001-200 000

alle 100 000 euroa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Merkittava B Jokseenkin merkittava O Jokseenkin merkityksettn O Merkitykseton ‘

Kuvio 21. Paikallisten raaka-ainetoimittajien merkitys yrityksen kilpailukyvylle.
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Tutkitussa aineistossa lahes kaikki yritykset kokivat tuotannon tehokkuuden térkeand yri-
tystoiminnan vahvuutena suhteessa kilpailijoihin (noin 70% vastaajista). Tarkasteltaessa
liikevaihtoluokkia, havaitaan kuitenkin, ettd tuotannon tehokkuuden kokeminen vahvuu-
tena suhteessa kilpailijoihin korostuu yli 100 000 euron liikevaihdon yrityksissda. (Kuvio
22). Tehokkuuden lisdksi suurimmissa liitkevaihtoluokissa edulliset hinnat ja hintojen kil-
pailukykyisyys koettiin muita ryhmia useammin tarkeiksi ylivoimatekijoiksi suhteessa
kilpailijoihin.

M iten merkittavana yrityksenne vahvuutena koette tuotannon tehok kuuden
suhteessa Kilpailijoihin?

yli 2 miljoonaa euroa

1 000 001-2 000 000

500 001-1 000 000

200 001-500 000

100 001-200 000

alle 100 000 euroa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Merkittava ® Jokseenkin merkittava O Jokseenkin merkityk seton O Merkityksettn ‘

Kuvio 22. Tuotannon tehokkuuden merkitys yrityksen kilpailukyvylle
liitkevaihtoluokittain tarkasteltuna.

5.5. Yrityksen menestymisté rajoittavat tekijat

Pienet, erityisesti maaseudulla toimivat yritykset kohtaavat toiminnassaan resurssien
puutteeseen liittyvid ongelmia. Forsmanin (2004) mukaan keskeisimmat yritystoimintaa
rajoittavat tekijat liittyvat padomien puutteeseen ja asiakkaiden vahiisyyteen markkina-
alueella. Pienimmat elintarvikealan yritykset toimivat usein pienilld paikallisilla markki-
noilla, jolloin asiakkaiden riittdmattomyys saattaa nousta merkittaviaksi ongelmaksi.

Téssa tutkimuksessa keskeisimmiksi yritystoimintaa rajoittaviksi tekijoiksi nousivat neu-
votteluvoiman puute markkinoille paédsystd, viranomaissdddokset, tuotteiden vihdinen
menekki ja asiakkaiden riittavyys markkina-alueella (Kuvio 23). Noin puolet tutkimuksen
yrityksistd koki edelld mainittujen tekijoiden rajoittavan yrityksen menestymistd padkil-
pailijoihin verrattuna. Myo6s rahoituksen riittavyys ja puutteellinen riskinottokyky koet-
tiin useissa yrityksissé yritystoimintaa vaikeuttavina tekijoina.

Vihiten liiketoimintaa rajoittivat tuotantovilineiden ja raaka-aineiden saatavuus. Vienti-
markkinoille pédsyd ei myoskdan koettu merkittdvand rajoitteena. Témaé johtunee siité,
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ettd vain pieni osuus aineiston yrityksistéd harjoitti vientid tai suunnitteli vientimarkkinoil-
le suuntautumista. Erot eri tekijéiden valilld olivat kuitenkin koko aineistoa tarkasteltaessa
melko pienia, joten yhta tai kahta yrityksen menestymistd suuressa madrin rajoittavaa te-
kijaa on vaikea osoittaa.

M issa maarin koette seuraavien tekijoiden rajoittavan yrityk senne menestymista
Kilpailijoihin verrattuna?

Viranomaissaadok set |

N euvotteluvoima markkinoille péésysta |

Rahoituksen riittavyys/saatavuus |

Vientimarkkinoille paasyn vaikeus |

Asiakkaiden riittavyys |

Tuotteiden menekki |

K uljetusten ja logistiikan toimivuus |

Ammetillinen osaaminen |

K yky ottaa riskeja |

Tuotteiden laadun yll&pitéminen

Ammattitaitoisen tydvoiman saatavuus

M arkkinointiosaamisen puute

Ennakointikyky

Alan vetovoimaisuus tyémarkkinoilla |

Tuotantovalineiden saatavuus |

Raaka- aineiden saatavuus |

Asiakaslahtdisen tuotekehityksen puute |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

@ Rajoittaa paljon B Rajoittaa jonkin verran O Rajoittaa vahén @ Ei rgjoita lainkaan

Kuvio 23. Yrityksen menestymistd rajoittavat tekijdt suhteessa kilpailijoihin.
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Raaka-aineiden saatavuus rajoittaa eniten kalatuotteita ja juomia valmistavia yrityksid.
Naiden toimialojen yrityksista lahes 60% pitaa raaka-aineiden saatavuutta rajoitteena suh-
teessa padkilpailijoihin. Vahiten raaka-aineiden saatavuudesta karsivit leipomotuotteiden
valmistajat, toimialaryhmé "muut” seké vihannes-, juures ja perunatuotteiden valmistajat.
Naiden ryhmien yrityksistd vain vajaa kolmannes koki raaka-aineiden saatavuuden rajoit-
teena yrityksen menestymiselle.

Tuotantovilineiden saatavuus rajoitti 50-60%:a tutkituista juomatoimialan ja marja- ja he-
delmétuotetoimialan yrityksistd. Leipomoalalla, vihannes-, juures- ja perunatoimialalla
vain 14% vastaajista piti tuotantovalineiden saatavuutta yritystoiminnan rajoitteena. Muil-
la toimialoilla noin kolmannes yrityksista koki tuotantovélineiden saatavuuden rajoittavan
yrityksen menestymistd suhteessa paakilpailijoihin.

Ammattitaitoisen tyovoiman saatavuus rajoittaa paljon tai jonkin verran ldhes 60%:a juo-
mien valmistajista sekd maidon jatkojalostajista. My6s kalatuotteiden jalostajat kokevat,
ettd ammattitaitoista tydvoimaa on vaikea saada (Kuvio 24). Kaikissa toimialaryhmissa va-
hintdédn kolmannes vastaajista kokee lisaksi alan vetovoiman puutteen hdiritsevan yrityk-
sen menestymistd suhteessa kilpailijoihin.

M issa maarin koette ammattitaitoisen tydvoiman saatavuuden rajoittavan yrityk senne
menestymista kilpailijoihin verrattuna?

Muut

Juomat

Mylly/jauhotuotteet

Marjalhedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

Kalatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

Leipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

O Rajoittaa paljon B Rajoittaa jonkin verran O Rgjoittaa vahan O Ei rgjoita lainkaan

Kuvio 24. Ammattitaitoisen tyovoiman saatavuus rajoitteena menestymiselle
toimialoittain tarkasteltuna.
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Juomien valmistajista ldhes 70% kokee rahoituksen riittdmattdmyyden ongelmana (Kuvio
25). Tama tulos johtunee alan investointien luonteesta. My6s yli puolet marja- ja hedelma-
tuotteiden valmistajista ja lihatuotteiden jalostajista kokee rahoituksen riittaimattomyyden
rajoittavan menestymistd péadkilpailijoihin ndhden. Erot muiden toimialojen kesken eivit
ole suuria. Padsadntoisesti yli kolmannes muiden toimialojen yrityksistd kohtaa rahoituk-
seen liittyvia vaikeuksia.

M iss& méaarin k oette rahoituk sen riittaméattomyyden rajoittavan yrityk senne menestymista
Kilpailijoihin verrattuna?

M uut

Juomat

Mylly/jauhotuotteet

M arja/hedelmétuotteet |

Vihannes/juures/perunatuotteet |

Lihatuotteet |

M aidon jatkojalostus |

L eipomotuotteet |
\ \ \ \ \ \

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

K alatuotteet

O Rgjoittaa paljon B Ragjoittaa jonkin verran O Ragjoittaa vahan O Ei rajoita lainkaan

Kuvio 25. Rahoituksen riittdméattémyys rajoitteena yrityksen menestymiselle.

Tuotteiden laadun ylldpitdminen aiheuttaa eniten haasteita ja menestymisen esteitd mai-
don jatkojalostajille seké kala- ja lihatuotteiden valmistajille. Myds leipomoalalla kohda-
taan tuotteiden pilaantumiseen liittyvid riskeja. Kuluttajat ovat nykydan kiinnostuneita
tuotteiden tuoreudesta ja laadusta, joten yritykset joutuvat panostamaan tuotteiden laadun
yllapitamiseeen kireéssa kilpailutilanteessa erittdin paljon.

Viranomaissdadokset nousivat koko aineistossa yhdeksi merkittdvimmista yritysten toi-
mintaa rajoittavista tekijoistd. Toimialoittain tarkasteltuna lihatuotteiden valmistajista sel-
ked enemmisto (77%) koki lainsdddannon ja viranomaisten sddddsten vaikeuttavan yrityk-
sen menestymistd (Kuvio 26). My6s muilla toimialoilla, poislukien vihannes- juures- ja
perunatuotteiden valmistajat sekd leipomotuotteet, yli puolet vastaajista koki, ettd viran-
omaissdddokset ovat menestymisté jarruttava tekija ainakin jossain maérin.
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M iss& maarin koette viranomaissaadosten rajoittavan
yrityksenne menestymisté kilpailijoihin verrattuna?

M uut

Juomat

Mylly/jauhotuotteet

M arja’lhedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

L eipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Rajoittaa paljon B Rajoittaa jonkin verran O Rajoittaa vahan @ Ei rajoita lainkaan

Kuvio 26. Viranomaissdddokset rajoitteena yrityksen menestymiselle.

Markkinoille padseminen voi tuottaa ongelmia pienille elintarvikealan yrityksille, koska
yrityksilla ei ole riittdvasti neuvotteluvoimaa. Tutkimusaineisto osoittaa, ettd eritoten
juomien valmistajat kokevat oman neuvotteluvoimansa puutteelliseksi suhteessa paakil-
pailijoihin (yli 80% toimialan vastaajista). Vahiten neuvotteluvoiman puute markkinoille
padsyssd rajoittaa vihannes-, juures -ja perunatuotteiden valmistajia. Koko aineistoa tar-
kasteltaessa kuitenkin havaitaan, ettd neuvotteluvoiman puute rajoittaa markkinoille péa-
semistd paljon tai jonkin verran ldhes puolessa kaikkien toimialojen yrityksissa (Kuvio 27).
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M issd& maarin koette neuvotteluvoiman puutteen markkinoille paésyssa rajoittavan
yrityksenne menestymista kilpailijoihin verrattuna?

M uut

Juomat

M ylly/jauhotuotteet

M arja/hedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

Leipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Rgjoittaa paljon B Rajoittaa jonkin verran O Rgjoittaa vahan O Ei rgjoita lainkaan

Kuvio 27. Neuvotteluvoiman puute markkinoille padsysséd
yrityksen menestymistéd rajoittavana tekijdna.

Tuotteiden vdhédinen menekki rajoittaa eniten juomien valmistajien (87% toimialan yri-
tyksistd) ja vahiten vihannes-, juures- ja perunatuotteiden valmistajien (35% toimialan
yrityksistd) sekd leipomoiden (40% toimialan yrityksistd) menestymistd . Padsaantoisesti
puolet muiden toimialojen yrityksistd kokee tuotteiden puutteellisen menekin muodosta-
van menestymistd vaikeuttavan tekijan suhteessa paékilpailijoihin.

Asiakkaiden riittdvyys markkina-alueella muodostaa ongelman suhteessa kilpailijoihin
eritoten juomia valmistaville yrityksille (75% toimialan vastaajista) ja kalatuotteiden val-
mistajille (60% toimialan vastaajista) (Kuvio 28). Asiakasldahtoisen tuotekehityksen puut-
teet sitd vastoin korostuvat maidon jatkojalostusta harjoittavissa yrityksissa seké kalatuot-
teita valmistavissa yrityksissd, joista puolet kokee asiakasldhtéisyyden puutteen tuotekehi-
tyksessd rajoittavan yrityksen menestymistd suhteessa kilpailijoihin. My6s juomien val-
mistajista 43% kokee asiakaslahtdisen tuotekehityksen vahdisyyden vaikeuttavan kilpai-
luaseman sailyttamistd. Asiakkaiden tarpeiden puutteellinen huomioiminen tuotekehityk-
sessd rajoitti muilla toimialoilla 19-36%:a toimialojen yrityksista.
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M issd maarin koette asiakkaiden riittavyyden markkina-alueella
rajoittavan yrityk sen menestymisté kilpailijoihin verrattuna?

Muut

Juomat |

Mylly/jauhotuotteet

M arja/hedelmatuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

Leipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Rajoittaa paljon B Rgjoittaa jonkin verran O Rajoittaa vahan O Ei rgjoita lainkaan

Kuvio 28. Asiakkaiden riittdvyys markkina-alueella
yrityksen menestymistéd rajoittavana tekijana.

Alle kaksi vuotta toimineiden yritysten menestymistd suhteessa kilpailijoihin rajoittavat
eniten rahoituksen riittdmattomyys, yrittdjan tai omistajien ammatillisen osaamisen puut-
teet, kuljetusten toimivuus sekd markkinointiosaamisen puute (60% ryhman yrityksistd).
My6s neuvotteluvoiman puute markkinoille padsyssa muodostaa ongelmia noin puolelle
ryhmén yrityksistd. 3-4 vuotta toimineille yrityksille rahoituksen riittdmattomyys seka
neuvotteluvoiman puute markkinoille padsyssa ovat merkittdvimmat yrityksen menesty-
mistd rajoittavat tekijat. Hieman yli 40% ikdluokan yrityksistd kokee edella mainittujen
tekijoiden vaikeuttavan menestymista.

Viidestda kymmeneen vuotta toimineiden yritysten keskeisimmét menestymista rajoittavat
tekijat ovat viranomaissaddokset, neuvotteluvoiman puute markkinoille padsyssa seka ra-
hoituksen riittavyys (rajoittavat noin 50%:a ikdluokan yrityksistd). Myds tuotteiden me-
nekki rajoittaa menestymistd péadkilpailijoihin verrattuna. Tutkimuksen vanhimmissa yri-
tyksissé (yli 10 vuotta toimineet) keskeisimmiksi ongelmiksi nousivat niin ikdén neuvotte-
luvoiman puute markkinoille paasyssd, viranomaissdddokset sekd tuotteiden vihdinen
menekKki (rajoittavat noin 60%:a ikdluokan yrityksistd). Eri ikdluokkien yrityksia verratta-
essa havaitaan, ettd asiakkaiden riittdimattomyys markkina-alueella vaikeuttaa erityisesti
yli 10 vuotta toimineiden yritysten menestymista.



54

Liikevaihtoluokittain tarkasteltuna suuria eroja eri ryhmien kesken ei tullut esille. Liike-
vaihdoltaan pienet, alle 100 000 euron yritykset kohtaavat padsaantdisesti samantyyppisié
rajoitteita verrattuna pédkilpailijoihin kuin suuremmatkin yritykset. Viranomaissaadokset
ja neuvotteluvoiman puute markkinoille padsyssa ovat lahes kaikissa liikevaihtoluokissa
merkittdvid menestyksen rajoitteita. Jonkin verran eroja 10ytyi kuitenkin mm. asiakaslah-
toisessd tuotekehityksessd, kuljetuksissa ja logistiikassa sekd tuotantovilineiden saatavuu-
dessa seka rahoituksen saatavuudessa ja riittdvyydessa.

Keskeisimmait menestystid rajoittavat tekijat eri liikevaihtoluokissa:

Liikevaihtoluokka 1: Alle 100 000 euroa vuodessa
- viranomaissdaadokset (55% luokan yrityksistd)
- neuvotteluvoiman puute markkinoille pagsyssé (48% luokan yrityksistd)
- rahoituksen riittavyys (45% luokan yrityksista)

Liikevaihtoluokka 2: 100 001-200 000 euroa vuodessa
- viranomaissdadokset (61% luokan yrityksistd)
- tuotteiden menekki (60% luokan yrityksista)
- rahoituksen riittavyys (58% luokan yrityksista)

Liikevaihtoluokka 3: 200 001-500 000 euroa vuodessa
- neuvotteluvoiman puute markkinoille paésyssé (70% luokan yrityksistd)
- tuotteiden menekki ja asiakkaiden riittavyys markkina-alueella (58%)
- ammattitaitoisen tyévoiman saatavuus ja puutteellinen riskinottokyky (55% luokan
yrityksistd)

Liikevaihtoluokka 4: 500 001-1 000 000 euroa vuodessa
- viranomaissdadokset (63% luokan yrityksistd)
- neuvotteluvoiman puute markkinoille paésyssé (61% luokan yrityksistd)
- puutteellinen riskinottokyky (53% luokan yrityksista)

Liikevaihtoluokka 5: 1 000 001- 2 000 000 euroa vuodessa
- puutteellinen riskinottokyky (67% luokan yrityksista)
- viranomaissdddokset, asiakkaiden riittdvyys markkina-alueella, tuotteiden menekki
ja neuvotteluvoiman puute markkinoille péaasyssa (55% luokan yrityksistd)

Liikevaihtoluokka 6: yli 2 000 000 euroa vuodessa
- tuotteiden menekki (71% luokan yrityksista)
- neuvotteluvoiman puute markkinoille pagsyssé (64% luokan yrityksistd)
- viranomaissdadokset (63% luokan yrityksistd)

Yli 2 miljoonan euron liikevaihdon yrityksissa ldhes 60% yrityksistd koki asiakasldhtéisen
tuotekehityksen puutteen rajoittavan menestymistd pédkilpailijoihin verrattuna. Muissa
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liikkevaihtoluokissa vain noin kolmannes koki asiakaslahtdisyyden puutteen rajoittavan
menestymista.

Tuotteiden menekki rajoitti vahiten pienimpdan liikevaihtoluokkaan sijoittuvia yrityksia
(39%) ja eniten yli 2 miljoonan euron liikevaihdon yrityksid (yli 70% liikevaihtoluokan
yrityksistd). Tuotantovilineiden saatavuus vaikeuttaa menestymistd eniten alle 200 000
euron liikevaihdon yrityksissd. Kuljetusten ja logistiikan toimivuus rajoitti vain 20%:a
suurimman liikevaihtoluokan yrityksista luvun ollessa 33-46% muissa liikevaihtoluokissa.

Rahoituksen riittdvyyden osalta liikevaihtoluokkien vililld oli melko suuria eroja. Luokas-
sa 1 000 001- 2 000 000 euroa yksikéan yritys ei kokenut rahoituksen saatavuuden tai riit-
tavyyden rajoittavan yrityksen menestymista kilpailijoihin verrattuna. Yli kahden miljoo-
nan euron liikevaihdon yrityksissd rahoituksen riittédvyys rajoitti 39%:a yrityksistd paljon
tai jonkin verran. Eniten rahoitusongelmia oli luokassa 100 001-200 000 euroa; lahes 60%
luokan yrityksista koki rahoituksen riittdmattomyyden rajoittavan yrityksen menestymis-
td suhteessa kilpailijoihin. Muissa liikevaihtoluokissa luku oli 35-47%.

5.6. Miten yritykset ovat pyrkineet parantamaan kilpailuasemaansa markkinoilla?

Elintarvikealan pk-yritykset pyrkivat parantamaan kilpailuasemiaan markkinoilla hank-
kimalla uusia asiakkaita, karsimalla kustannuksia ja seuraamalla aktiivisesti kilpailuympa-
ristén muutoksia. Muita tdrkeitd kehittdmiskohteita olivat henkildston kehittdminen, yh-
teistyd muiden yrittédjien kanssa sekd uusien tuotteiden lanseeraaminen (Kuvio 29).
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M isséd maarin olette panostaneet seuraaviin asioihin
yrityk sessanne kolmen edellisen vuoden aikana?

Y hteisty® julkisen sektorin org. kanssa |

Y hteistyd muiden yrittéjien kanssa |

Kilpailuymp. muutosten seuraaminen

Asiakaspalautteen saann. keraaminen

K ustannusten karsiminen ]
|
]

Uusien asiakkaiden hankkiminen

Uusien tuotteiden lanseeraaminen

Tuotereseptien muuntelu |

Tuotepakkausten kehittaminen |

Uuden tuotantoteknologian hankkiminen |

Henkiloston kehittaminen |

I nternet-sivujen perustaminen |

Sahkdaisten tilausjérjestelmien kehittdminen

Laatujarjestelmén kehittaminen |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80 % 90% 100
%

8 Olemme panostaneet paljon B Olemme panostaneet jonkin verran

O Olemme panostaneet vahan B Emme ole panostaneet lainkaan

Kuvio 29. Liiketoiminnan kehittimiskohteet viimeisen kolmen vuoden aikana.

Henkil6ston kehittdminen, uusien asiakkaiden hankkiminen ja kustannusten karsiminen
olivat keskeisida kehittdmiskohteita liikevaihtoluokasta riippumatta kaikissa yrityksissa.
Eroja luokkien vililla mm. syntyi laatujarjestelmien, sdhkoisten tilausjarjestelmien, inter-
net-sivujen ja uuden tuotantoteknologian hankinnan osalta.
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Laatujdrjestelman kehittdmiseen oli panostettu eniten liikevaihtoluokassa yli 2 miljoonaa
euroa (80% liikevaihtoluokan yrityksistd). Tuloksesta ei voida kuitenkaan paatelld, ettd
suuremmat yritykset olisivat selvésti innokkaampia kehittimdan laatujarjestelmid, silla
kaikkein pienimmassa liikevaihtoluokassa (alle 100 000 euroa) 75% yrityksistd oli panos-
tanut paljon tai jonkin verran laatujarjestelmien kehittdmiseen.

Sahkoisten tilausjérjestelmien kehittdmiseen olivat eniten panostaneet yli 2 miljoonan eu-
ron liikevaihdon yritykset. Internet-sivuja oli perustettu ja uudistettu eniten kahden suu-
rimman liikevaihtoluokan yrityksissd (yli miljoonan euron liikevaihto). Uutta tuotanto-
teknologiaa hankittiin myos eniten edelld mainittujen liikevaihtoluokkien yrityksiin. Tuo-
tereseptien muuntelu oli kehittdmiskohteena yleisempdd mitd suuremman liikevaihdon
yrityksestd oli kysymys. Tutkimus osoittaa myos, ettd asiakaspalautteen saédnnolliseen ke-
radmiseen, kustannusten karsimiseen ja kilpailuympériston muutosten seuraamiseen pa-
nostettiin vahiten pienimmissé yrityksissa.

Tarkeimmit kehittimiskohteet toimialoittain kolmen viimeisen vuoden aikana:

Leipomotuotteet
- kustannusten karsiminen
- uusien asiakkaiden hankkiminen
- uusien tuotteiden lanseeraaminen

Maidon jatkojalostus
- laatujérjestelmien kehittdiminen
- uuden tuotantoteknologian hankkiminen
- yhteisty6 muiden yrittdjien kanssa

Lihatuotteet
- uusien asiakkaiden hankkiminen
- yhteisty6 muiden yrittdjien kanssa
- kustannusten karsiminen ja henkiloston kehittdminen

Kalatuotteet
- uusien asiakkaiden hankkiminen
- kilpailuymparistén muutosten seuraaminen
- henkil6ston kehittdminen

Vihannes-, juures- ja perunatuotteet
- kustannusten karsiminen
- kilpailuympériston muutosten seuraaminen
- asiakaspalautteen sadnnollinen kerddminen

Marja- ja hedelmituotteet
- kustannusten karsiminen
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- uusien tuotteiden lanseeraaminen
- henkiloston kehittiminen

Mylly- ja jauhotuotteet
- uusien asiakkaiden hankkiminen
- tuotepakkausten kehittdminen
- yhteisty6 muiden yrittdjien kanssa

Juomat
- henkil6ston kehittdminen ja uusien asiakkaiden hankkiminen

- kustannusten karsiminen
- uusien tuotteiden lanseeraaminen

- uusien asiakkaiden hankkiminen
- kustannusten karsiminen
- kilpailuympariston muutosten seuraaminen
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6. YRITYKSEN MENESTYMINEN JA
SUORITUSKYKY

Neljantend teemana tutkimuksessa on yrityksen menestyminen ja suorituskyky. Téassé
teemassa tarkastellaan mm. yrityksen henkil6stokysymyksia ja sitd miten hyvin talouteen,
tuotantoon seké asiakkaiden tyytyviisyyteen liittyvit tavoitteet on saavutettu. Tarkoituk-
sena on saada kokonaiskuva siitd miten menestyvéksi yrittdjdt, omistajat tai palkatut johta-
jat yrityksen mieltévat.

6.1. Henkilostoasiat; Rekrytointi, koulutus ja tydilmapiiri

Pienet ja keskisuuret elintarvikealan yritykset palkkaavat tyontekijoitd padasiassa omien
verkostojensa kautta. Tyovoimatoimiston palveluja kayttdd vain noin kolmannes kaikista
tutkituista yrityksistd. Eniten ty6voimatoimistoa hyodynsivit marja- ja hedelmituotteiden
jalostajat sekd lihatuotteiden jalostajat, joista lahes puolet oli rekrytoinut henkilokuntaa
tyovoimatoimiston kautta. Liikevaihtoluokittaisia eroja ei tullut esille.

Yrityksessa tyoskentelevilla tyontekijoilld on padsadntoisesti alaa vastaava koulutus, mutta
uuden koulutetun ja ammattitaitoisen tyovoiman loytdminen koettiin ositain vaikeaksi.
Lihatuotteita, kalatuotteita ja myllytuotteita jalostavissa yrityksissd ldhes puolet yrittajista
koki koulutetun henkil6kunnan 16ytdmisen olevan ainakin jossain maérin vaikeaa. Muilla
toimialoilla kolmannes yrityksistd oli kohdannut ongelmia sopivan ammattitaitoisen hen-
kilokunnan loytamisessa..

Tyontekijoiden vaihtuvuus on tutkituissa yrityksissd melko pieni. Véhiten vaihtuvuutta
oli leipomoalalla, vihannes-, juures ja perunatuotteita jalostavissa yrityksissa seka toimiala-
ryhmén “muut” yrityksissd. Tyontekijoiden vaihtuvuus oli suurinta marja- ja hedelma-
tuoteyrityksissd sekd maidon jatkojalostuksessa. Erot eri toimialojen vililld eivat kuiten-
kaan olleet suuria.

Tyontekijoitd motivoidaan tarjoamalla heille koulutusta (58%:ssa yrityksistd) ja antamalla
palautetta tyon tuloksista (yli 90%:ssa yrityksistd). Vastaajat arvioivat (yli 90% vastaajista),
ettd tyoilmapiiri yrityksessd on melko hyva ja tydmotivaatio korkea. Yrittajat kokevat, ettd
henkil6sté tuntee hyvin yrityksen arvot ja heilld on mahdollisuus vaikuttaa tyotehtédviinsa
ja tehda aloitteita. Toimialakohtaisia eroja ei noussut esille.
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6.2. Tavoitteiden saavuttaminen ja yritystoiminnan keskeiset painopisteet

Tutkimukseen osallistuneet yrittdjit arvioivat, ettd asiakasuskollisuus ja asiakkaiden tyy-
tyvaisyys yrityksen tuotteita ja yrityksen toimintaa kohtaan, taloudellinen tulos, hyva
imago seké henkil6ston osaaminen ovat erittdin merkittévia tekijoitéd yrityksen toiminnas-
sa. Myynnin kasvu, tuotannon tehokkuus ja kilpailuaseman sailyttaminen markkinoilla
olivat myds tarkeitd liiketoiminnan osa-alueita tutkituissa yrityksissd. Vastaajat eivit sitd
vastoin kokeneet tyollistavyytté erityisen tarkedksi yrityksen toiminnan kannalta. Tyollis-
tavyys miellettiin osaksi yrityksen toimintaa, mutta tyopaikkojen lisdédminen sindnsd ei
ollut asia, jota yrittajat pitivét tavoiteltavana. Haastatellut korostivat, ettd hyva taloudelli-
nen tulos ja tehokas toiminta takaavat yrityksen jatkuvuuden ja tilloin tyontekijoita pys-
tytadn palkkaamaan ja irtisanomisilta véltytadn. (Kuvio 30). Liikevaihtoluokittaiset tai
toimialakohtaiset erot olivat melko pienia.

Miten tark ednd pidétte seuraavia asioita yrityk senne toiminnassa?

Asiakkaiden tyytyvéisyys

Hyva imago

Henkilostdn osaaminen

Taloudellinen tulos

Asiakasuskollisuus

Tuotannon tehokkuus

Kilpailuasema markkinoilla

Myynnin kasvu

Tyollistavyys

0% 10% 20% 30% 40% S50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Erittain tarkea B Tarkea O Ei kovin térkea O Ei lainkaan tarkea

Kuvio 30. Yrityksen toiminnassa tdrkeiksi koetut osa-alueet.

Vastaajia pyydettiin tarkastelemaan yrityksen toiminnan tulosta ja suorituskykyd viimei-
sen tilikauden aikana ja arvioimaan miten hyvin asetetut tavoitteet oli saavutettu. Tutki-
muksen tulokset osoittavat, ettd yrittdjat ovat padsaantdisesti tyytyvdisid yrityksen toi-
minnan tulokseen ja suorituskykyyn. Erityisesti asiakasuskollisuuteen, asiakkaiden tyyty-
véisyyteen yrityksen tuotteita ja toimintaa kohtaan sekd imagoon liittyvit tavoitteet saa-
vutettiin erittdin hyvin tai hyvin ldhes kaikissa tutkimukseen osallistuneissa yrityksissé
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(Kuvio 31). Myynnin kasvattaminen, taloudellinen tulos, kilpailuaseman sailyttaminen tai
parantaminen markkinoilla seké tyollistavyys olivat tavoitteita, joiden saavuttaminen on-
nistui erittdin hyvin tai hyvin 65-85%:ssa yrityksista.

Tarkasteltaessa yrityksen toiminnan tulosta ja suorituskykya viimeisen tilikauden
aikana, kuinka hyvin asetetut tavoitteet on saavutettu?

Asiakkaiden tyytyvaisyys

Hyva imago

Asiakasuskollisuus

Henkilostdn osaaminen

Tyollistavyys

Taloudellinen tulos

Tuotannon tehokkuus

Kilpailuasema markkinoilla

Myynnin kasvu

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

O Erittéin hyvin B Hyvin O Huonosti O Ei lainkaan ‘

Kuva 31. Liiketoiminnalle asetettujen tavoitteiden saavuttaminen
edellisen tilikauden aikana.

Eri toimialojen ja liikevaihtoluokkien vélilld havaitaan vain pienid eroja tavoitteiden saa-
vuttamisen suhteen. Parhaiten yritykset saavuttivat kaikilla toimialoilla ja kaikissa liike-
vaihtoluokissa imagoon, asiakasuskollisuuteen ja henkil6ston osaamiseen liittyvit tavoit-
teet. Enemmisto kaikkien toimialojen haastatelluista oli my0s tyytyviisia yrityksen talou-
delliseen tulokseen ja tuotannon tehokkuuteen. Taloudellinen tulostavoite oli saavutettu
heikoimmin juomia valmistavissa yrityksissd ja marja- ja hedelmaituotteita valmistavissa
yrityksissd. Naiden kahden toimialan yrityksistd noin 40% saavutti huonosti tulostavoit-
teensa. Marjojen ja hedelmaituotteiden jalostajat olivat padsseet heikoimmin myo6s kilpai-
luasemaansa koskeviin tavoitteisiin (Kuvio 32, Kuvio 33 ja Kuvio 34).

Liikevaihtoluokittaisessa tarkastelussa havaitaan, ettd yli 200 000 euron liikevaihdon yri-
tykset olivat saavuttaneet kilpailuasemaansa koskevat tavoitteet hivenen paremmin kuin
pienempien liikevaihtoluokkien yritykset. Erot eivdt kuitenkaan ole suuria ja muiden te-
kijoiden osalta eroja ei juurikaan ole eri luokkien valilla.
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Kuinka hyvin yrityksenne on saavuttanut taloudelliseen
tulokseen liittyvat tavoitteet edellisen tilikauden aikana?

Muut

Juomat

Myllytuotteet

M arja/hedelmétuotteet

V ihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

L eipomotuotteet

T T T T T T T T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Erittdin hyvin W Hyvin O Huonosti O Ei lainkaan

Kuvio 32. Taloudellisten tulostavoitteiden saavuttaminen

toimialoittain tarkasteltuna.

Kuinka hyvin tuotannon tehokkuuteen liittyvat tavoitteet
on saavutettu yrityksessanne edellisen tilikauden aikana?

Muut .I
- [ N A

Juomat
. I N A
Myllytuotteet
1 - |
M arja/hedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet
1 [ O A
Lihatuotteet
1 [ O I N
Maidon jatkojalostus

1 | [ | |
Leipomotuotteet 1]

T T T T T T T T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B Erittzin hyvin B Hyvin O Huonosti B Ei lainkaan |

Kuvio 33. Tuotannon tehokkuustavoitteiden saavuttaminen
toimialoittain tarkasteltuna.



Kuinka hyvin yrityksenne on saavuttanut kilpailuasemaan

liittyvat tavoitteet edellisen tilikauden aikana?

Muut

Juomat

M yllytuotteet

M arja/hedelmétuotteet
Vihannes/juures/perunatuotteet
K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

Leipomotuotteet

0%
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10 %

20%

30 %

40 %

50 %

60 %

70 %

80 %

90 %

100 %

O Erittéin hyvin

B Hyvin

O Huonosti

@ Ei lainkaan

Kuvio 34. Kilpailuasemaan liittyvien tavoitteiden saavuttaminen toimialoittain.

Myynnin kasvuun, liiketoiminnan taloudelliseen tulokseen ja kilpailuasemaan liittyvit
tavoitteet oli parhaiten saavutettu alle kaksi vuotta liiketoimintaa harjoittaneissa yrityksis-
sd. Tarkasteltaessa asiakasuskollisuutta, henkil6ston osaamista, imagoa ja asiakkaiden tyy-
tyvaisyyttd yrityksen tuotteisiin ja toimintaan, havaitaan my®ds, ettd nuorimmissa yrityk-
sissd kyseiset tavoitteet oli saavutettu hyvin. Tulokseen saattaa kuitenkin vaikuttaa se, ettd

pidempdian toimineissa yrityksissa kyselylomakkeen tavoitteet mielletddn eri tavalla (esim.
pitkdn tdhtdimen strategisina tavoitteina) ja niiden tdyttymiseen suhtaudutaan kriittisem-

min.
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7. KASVU JA KEHITTYMINEN

Tutkimuksen viidentend teemana on yrityksen kasvu ja kehittyminen tulevan kolmen
vuoden aikana. Yrittdjid pyydettiin arvioimaan, miten tdrkeitd kehittdmistavoitteita mm.
liikevaihdon kasvattaminen, markkina-alueen laajentaminen, henkiloston kehittdminen ja
vientimarkkinoille suuntautuminen ovat. Tavoitteena oli selvittad yrityksen tulevaisuutta
koskevia suunnitelmia seké arvioita yrityksen kehittymisesta.

7.1. Kehittimistavoitteet

Tarkeimmat kehittamistavoitteet tulevan kolmen vuoden aikana ovat liikevaihdon ja tuo-
tantomaédrien kasvattaminen sekd henkilokunnan osaamisen kehittdminen. Toimintojen
ulkoistaminen, tiettyihin asiakasryhmiin keskittyminen ja vientimarkkinoille suuntautu-
minen eivit sitd vastoin olleet keskeisten kehittdmiskohteiden joukossa. Huolimatta yri-
tysten melko vdhiisesta halusta laajentaa yrityksen toimintaa vientimarkkinoille, koti-
maan markkina-alueen laajentaminen koettiin erittdin tarkeéksi tai tarkedksi yli 60%:ssa
tutkimuksen yrityksistd. My6s uusien tuotteiden kehittdminen ja erikoistuminen ovat
elintarvikealan pk-yrityksille térkeitd kehittamiskohteita tulevaisuudessa. Noin 70% vas-
taajista arvioi em. tekijét erittdin tdrkeiksi tai tarkeiksi tavoitteiksi seuraavan kolmen vuo-
den aikana (Kuvio 35).
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Miten tarkeind pidétte seuraavia kehittémistavoitteita
yrityk sessanne tulevan kolmen vuoden aik ana?

Liikevaihdon kasvu

K eskittyminen paikallisille markkinoille

H enkilokunnan osaamisen kehittaminen

Uusien tuotteiden kehittéminen

Tuotantomadrien kasvattaminen

Erikoistuminen

M arkkina-alueen laajentaminen

Tuotantokapasiteetin lisédminen

Tuotevalikoiman laajentaminen

Tuotteiden jalostusasteen nostaminen

Uuteen tuotantoteknologiaan investoiminen

Vientimarkkinoille suuntautuminen

Tiettyihin asiakasryhmiin keskittyminen

Tiettyjen toimintojen ulkoistaminen

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100
%

O Erittain tarkea B Tarkea O Ei kovin tarkea O Ei lainkaan tarkea

Kuvio 35. Tdarkeimmaédt kehittdmiskohteet yrityksissd tulevan kolmen vuoden aikana.
7.2. Kehittdmistavoitteet toimialoittain

Henkilokunnan osaamisen kehittdminen koettiin kaikilla toimialoilla tirkedksi kehitta-
mistavoitteeksi tulevan kolmen vuoden aikana. Toimialatarkastelussa havaittiin lisdksi,
ettd litkevaihdon ja tuotantomadrien kasvattaminen koettiin ldhes yhtd tdrkedksi kuin
henkilokunnan kehittdminen toimialasta riippumatta. Kaikilla toimialoilla 80-100% vas-
taajista arvioi edelld mainitut tekijat erittdin tarkeiksi tai tarkeiksi kehittamistavoitteiksi
tulevan kolmen vuoden aikana.
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Toimintojen ulkoistaminen (esim. kirjanpito tai jakelu) ei ollut keskeisten kehittdmista-
voitteiden joukossa millddn toimialalla. Toimialoittaisessa vertailussa havaitaan, ettd eni-
ten toimintojen ulkoistamista harkitaan maidon jatkojalostusta harjoittavissa yrityksissa,
joista 44% pitad ulkoistamista erittdin tirkeédna tai tarkeénd kehittdmistavoitteena tulevan
kolmen vuoden aikana. Suuria toimialakohtaisia eroja ei kuitenkaan noussut esille, lukuun
ottamatta kalatuotteiden jalostajia, joista vain 10% koki ulkoistamisen térkedksi kehitta-
miskohteeksi. Paasaantdisesti hieman yli kolmannes kaikkien toimialojen yrityksista arvi-
oi toimintojen siirtdmisen yrityksen ulkopuolelle olevan tulevaisuudessa tarkeda.

Juomatoimialan yrittdjat kokivat markkina-alueen laajentamisen hyvin tarkedksi tulevai-
suuden kehittdmiskohteeksi (Kuvio 36). Viahiten laajentamistavoitteita kotimaassa oli
maidon jatkojalostusta harjoittavilla yrityksilld ja leipomoilla. Juoma-alan yritykset, kala-
tuotteiden valmistajat ja toimialaryhman "muut” yritykset olivat kiinnostuneimpia vien-
timarkkinoille suuntautumisesta. Toimialavertailussa viennin kehittdiminen houkutti
kaikkien vdhiten leipomoalan yrityksia (Kuvio 37).

M iten térkeana pidatte yrityksenne markkina-alueen laajentamista
kolmen tulevan vuoden aikana?

M uut

Juomat

Myllytuotteet

M arja’hedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

M aidon jatkojalostus

Leipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Erittdin tarkea W Tarkea O Ei kovin tarkea O Ei lainkaan tarkea ‘

Kuvio 36. Markkina-alueen laajentaminen tulevaisuuden kehittdmiskohteena toimi-
aloittain tarkasteltuna.
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M iten térkeéna pidatte vientimarkkinoille suuntautumista tulevan kolmen vuoden aikana?

Myllytuotteet

M arja/hedelmétuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Maidon jatkojalostus

Leipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Erittéin térked B Térkea O Ei kovin tarkeé O Ei lainkaan térkea

Kuvio 37. Vientimarkkinoille suuntautuminen tulevaisuuden
kehittdmiskohteena toimialoittain tarkasteltuna.
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Yrittdjat pitivdt uusien tuotteiden kehittdmista tdrkednd kaikilla toimialoilla. Erityisesti
tuotekehitykseen aiottiin panostaa toimialaryhmissd "muut”, marja- ja hedelmituotteet
sekd lihatuotteet. Nailld toimialoilla yli 80% vastaajista koki, ettd uusien tuotteiden kehit-
tdminen on erittdin tdrkedd tai tdrkedd tulevan kolmen vuoden aikana. Toimialaryhmien
viliset erot eivit kuitenkaan olleet suuria. On ilmeist, ettd kaikilla toimialoilla ymmarre-
tddn tuotekehityksen merkitys kilpailutekijand. Jalostusasteen nostaminen koettiin mer-
kittavaksi kehittdmistavoitteeksi lahinna kalatuotteita ja marja- ja hedelmaétuotteita val-
mistavissa yrityksissa. Leipomoalalla ja juomatuotteita valmistavissa yrityksissa tarve jalos-
tusasteen nostamiseen oli pienempi (Kuvio 38).

M iten tarkedna kehittdmistavoitteena pidatte tuotteiden
jalostusasteen nostamista tulevan kolmen vuoden aikana?

M uut

Juomat

Myllytuotteet

M arjalhedelmatuotteet

Vihannes/juures/perunatuotteet

K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

Leipomotuotteet

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% 70% 80% 90% 100 %

O Erittdin térkead W Tarkea O Ei kovin tarkea @ Ei lainkaan térkea

Kuvio 38. Tuotteiden jalostusasteen nostaminen tulevaisuuden
kehittdmistavoitteena toimialoittain tarkasteltuna.

Yli puolet tutkimukseen haastatelluista kaikkien toimialojen yrittéjistéd, yritysten omista-
jista tai johtohenkil6istd arvioi erikoistumisen erittdin tdrkedksi tai tdrkedksi kehittdmis-
kohteeksi tulevan kolmen vuoden aikana. Térkeimmaéksi erikoistuminen koettiin mylly- ja
jauhotuotteita tuottavissa yrityksissad sekéd lihatuotteita jalostavissa yrityksissa.

Uudemman tuotantoteknologian hankkiminen tulevan kolmen vuoden aikana oli tarked
kehittamiskohde erityisesti mylly- ja jauhotuotteita jalostavissa yrityksissd, joista yli 60%
arvioi kyseisen kehittdmistavoitteen olevan erittdin tarked tai tirked. Véhiten uuteen tuo-
tantoteknologiaan aiottiin investoida marja- ja hedelmétoimialalla. Muilla toimialoilla



noin puolet yrityksistd tunnisti tarpeen uudistaa tuotantoteknologiaa. Tuotantokapasitee-
tin (laitteet, tuotantotilat) lisdédmisen suhteen eri toimialoilla oli havaittavissa jonkin ver-
ran eroja (Kuvio 39). Juoma-alan yrityksistd 83% arvioi, ettd tuotantokapasiteetin lisddmi-
nen tulevan kolmen vuoden aikana on erittdin tirked tai tarked kehittdmistavoite. Vahiten
tuotantokapasiteettia aiottiin liséta leipomotoimialalla ja kalatuotteita jalostavissa yrityk-

sissa.

M iten tark edn& k ehittdmistavoitteena pidétte tuotantok apasiteetin
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lisddmista yrityk sessénne tulevan kolmen vuoden aikana?

M uut

Juomat

Myllytuotteet

M arja/hedelmatuotteet
Vihannes/juures/perunatuotteet
K alatuotteet

Lihatuotteet

Maidon jatkojalostus

L eipomotuotteet

0%

10 %

20% 30% 40%

50% 60% 70%

O Erittéin tarkea

| Téarkea

O Ei kovin térkea

Kuvio 39. Tuotantokapasiteetin lisddminen tulevaisuuden kehittdmistavoitteena.

7.2. Kehittamistavoitteet liikevaihtoluokittain

Tulevaisuuden tdrkeimmait kehittdmistavoitteet ovat pitkalti samoja huolimatta yrityksen
koosta. Kaikissa liikevaihtoluokissa henkiloston osaamisen kehittdminen ja liikevaihdon
kasvattaminen ovat keskeisimpid kehittdmiskohteita tulevan kolmen vuoden aikana. Tu-
lokset viittaavat siihen, ettd yrityksillda on paasaantdisesti halukkuutta toiminnan laajen-
tamiseen. Menestymiskeinoksi ndhddén ennen kaikkea osaava henkilokunta. Liikevaihdon
kasvattamiseen tdhdatdan myos kehittamalld uusia tuotteita ja kasvattamalla tuotantomaa-

ria.

O Ei lainkaan térkea
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Tarkeimmait kehittamistavoitteet tulevan kolmen vuoden aikana liikevaihtoluokittain tar-
kasteltuna:

Alle 100 000 euroa vuodessa
- liikevaihdon kasvattaminen
- henkilokunnan osaamisen kehittiminen
- tuotantomaddrien kasvattaminen

100 001-200 000 euroa vuodessa
- liikevaihdon kasvattaminen
- henkil6kunnan osaamisen kehittiminen
- uusien tuotteiden kehittiminen

200 001-500 000 euroa vuodessa
- liikevaihdon kasvattaminen
- tuotantomadrien kasvattaminen
- henkilékunnan osaamisen kehittiminen

500 001-1 000 000 euroa vuodessa
- uusien tuotteiden kehittiminen
- tuotantomaddrien kasvattaminen
- henkilékunnan osaamisen kehittiminen

1 000 001-2 000 000 euroa vuodessa
- henkil6ston osaamisen kehittdminen
- uuteen tuotantoteknologiaan investoiminen
- tuotantokapasiteetin lisddminen

yli 2 miljoonaa euroa
- henkiloston osaamisen kehittdminen
- uusien tuotteiden kehittdminen
- erikoistuminen

7.4. Kehittamistavoitteet yrityksen idn perusteella tarkasteltuna

Mitd nuoremmasta yrityksestd on kysymys, sen positiivisemmin yrityksessd suhtaudutaan
erilaisiin kehittdmistavoitteisiin. Tutkimuksen tulokset osoittavat, ettd paasaantoisesti ke-
hittamisen ja kehittymisen tarve koetaan vastaperustetuissa ja muutamia vuosia toimineis-
sa yrityksissd hieman suuremmaksi kuin pitempédn toimineissa. Liiketoiminnan suuntaa
pohditaan nuorissa yrityksissda mahdollisesti enemman ja tulevaisuuden kehittamistarpeita
arvioidaan avoimemmin kuin vanhemmissa yrityksissd, joissa toiminta on jo vakiintunut-
ta. Liikevaihdon kasvattaminen ja henkilokunnan osaamisen kehittdminen nousivat kui-
tenkin keskeisimmiksi kehittdmistavoitteiksi tulevan kolmen vuoden aikana kaikissa iké-
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luokissa. Seuraavissa kappaleissa kasitelldaan niitd kehittamistavoitteita, joiden osalta voi-
tiin havaita liikevaihtoluokittaisia eroja.

Kotimaan markkina-alueen laajentaminen oli erittdin tdrked tai tirked kehittdmiskohde
eritoten alle nelja vuotta liiketoimintaa harjoittaneille yrityksille (Kuvio 40). Vientimark-
kinoille suuntautuminen sitd vastoin kiinnosti hivenen enemmain vanhempia (yli nelji
vuotta toimineita) yrityksid. Vanhemmissa yrityksissd kotimaan markkinat tunnetaan jo
hyvin ja viennin aloittaminen koetaan turvallisemmaksi kuin nuoremmissa yrityksissa,
joissa kotimaan markkina-aseman vakauttaminen on mahdollisesti kesken. Vientimarkki-
noille suuntautuminen ei kuitenkaan ollut misséddn ikédluokassa merkittavimpien kehitta-
miskohteiden joukossa ja ikdluokkien viliset erot ovat hyvin pienid (Kuvio 41).

M iten tarkedna k ehittamistavoitteena pidatte markkina-alueen laajentamista tulevan
kolmen vuoden aikana?

yli 10 vuotta liiketoimintaa

5-10 vuotta liiketoimintaa

3-4 vuotta liketoimintaa

0-2 vuotta liiketoimintaa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Erittéin tarkea W Tarkea O Ei kovin térkea O Ei lainkaan tarkea

Kuvio 40. Markkina-alueen laajentaminen tulevaisuuden
kehittdmistavoitteena yritysten ikdluokittain tarkasteltuna.

M iten tark ednd k ehittamistavoitteena pidatte
vientimarkkinoille suuntautumista tulevan kolmen vuoden aikana?

yli 10 vuotta liiketoimintaa |

5-10 vuotta liiketoimintaa |

3-4 vuotta liketoimintaa |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

0-2 vuotta liilketoimintaa

O Erittéin tarkea B Tarkea O Ei kovin tarkea O Ei lainkaan tarkea

Kuvio 41. Vientimarkkinoille suuntautuminen tulevaisuuden
kehittimistavoitteena ikdluokittain tarkasteltuna.
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Uusien tuotteiden kehittdminen, tuotevalikoiman laajentaminen, erikoistuminen ja tuo-
tantomaédrien kasvattaminen olivat tirkeitd kehittamistavoitteita useimmissa eri ikdluok-
kiin kuuluvissa yrityksissd, mutta alle neljad vuotta toimineissa yrityksissa kyseiset tavoit-
teet arvioitiin hieman tédrkedmmiksi kuin vanhemmissa yrityksissa (Kuviot 42, 43 ja Kuvio
44). Erot eri ryhmien vililla ovat kuitenkin pienié.

M iten tarkeana kehittamistavoitteena pidatte uusien
tuotteiden kehittamista tulevan kolmen vuoden aikana?

yli 10 vuotta liketoimintaa

5-10 vuotta liketoimintaa

3-4 vuotta liikketoimintaa

0-2 vuotta liikketoimintaa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Erittain térkea W Tarkea O Ei kovin térkea O Ei lainkaan tarkea

Kuvio 42. Uusien tuotteiden kehittdminen kehittdmistavoitteena
ikdluokittain tarkasteltuna.

M iten tarkeana kehittamistavoitteena pidatte
tuotantomaarien kasvattamista tulevan kolmen vuoden aikana?

yli 10 vuotta liiketoimintaa

5-10 vuotta liiketoimintaa

3-4 vuotta liikketoimintaa

0-2 vuotta liiketoimintaa

0% 10% 20% 30% 40% S0% 60% 70% 80% 90% 100%

@ Erittain térkea W Tarkea O Ei kovin térkea @ Ei lainkaan tarkea

Kuvio 43. Tuotantomiidrien kasvattaminen kehittidmistavoitteena
ikdluokittain tarkasteltuna.
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M iten tarkedna k ehittamistavoitteena pidatte
tuotavalikoiman laajentamista tulevan kolmen vuoden aikana?

yli 10 vuotta liketoimintaa |

5-10 vuotta liketoimintaa |

3-4 vuotta liiketoimintaa |

0-2 vuotta liiketoimintaa

0% 10% 20% 30% 40% S50% 60% 70% 80% 90% 100%

O Erittéin tarkea W Tarkea O Ei kovin térkea O Ei lainkaan térkea

Kuvio 44. Tuotevalikoiman laajentaminen kehittdmistavoitteena
ikdluokittain tarkasteltuna.

Tiettyjen toimintojen ulkoistamiseen (kirjanpito, jakelu yms.) suhtauduttiin my6s myon-
teisimmin tutkimusaineiston nuorimmissa yrityksissa. Alle kaksi vuotta toimineissa yri-
tyksissa puolet vastaajista koki toimintojen ulkoistamisen olevan erittdin tdrked tai tirked
kehittamistavoite tulevan kolmen vuoden aikana. Vastaava luku oli yli kymmenen vuotta
toimineissa yrityksissa 27%.

Yhteenveto kehittidmistavoitteista

Yritykset pyrkivit tulevaisuudessa takaamaan menestymisen ja kilpailukyvyn sdilymisen
ennen kaikkea panostamalla henkilokunnan osaamiseen ja kasvattamalla jonkin verran
liikkevaihtoa. Liikevaihdon kasvattamiseen tdhdatdan ldhinnéd tuotekehityksen ja tuotan-
tomadrien kasvattamisen avulla. Kotimaan markkina-alueen laajentaminen koettiin myos
tarkedksi kehittdmiskohteeksi. Tutkimuksen tulokset osoittavat, ettd yritykset ovat kiin-
nostuneita kehittdmaédn liiketoimintaa maltillisesti ja melko perinteisin keinoin ldhinna
kotimaassa. Toimintojen ulkoistaminen, vientimarkkinoille suuntautuminen ja aktiivinen
keskittyminen tiettyihin asiakasryhmiin eivét olleet tarkeimpien kehittdmistavoitteiden
joukossa.
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8. YHTEENVETO TUTKIMUSTULOKSISTA

Téaman tutkimuksen tavoitteena oli tuottaa tietoa elintarvikealan pk-yritysten nykytilasta
ja tulevaisuudesta. Tutkimuksessa vastattiin seuraaviin kysymyksiin: Millaiset ovat elin-
tarvikealan pk-yritysten liiketoiminnalliset toimintaedellytykset ja mitkd ovat elintarvi-
kealan pk-yritysten kasvu- ja kehittamistavoitteet? Kysymyksiin etsittiin vastauksia viiden
eri teeman avulla. Tutkittavat teemat olivat:

Yrityksen tuotantoprosessi: raaka-aineiden hankinta, yhteisty® ja laadunhallinta
Yrityksen markkina-alue, markkinointikanavat ja asiakkaat

Yrityksen kilpailuymparisto

Yrityksen menestyminen ja suorituskyky

Sde =

Yrityksen kasvu ja kehittyminen

Tutkimuksen aineisto muodostui 251:sta yrityksesta, jotka edustivat yhdeksad eri toimialaa
viidesta eri ladnista. Yritykset tyollistivit paasadntoisesti alle 20 henked. Tutkimus tuottaa
osittain seurantatietoa vuosina 1996 ja 2000 Elintarviketieto Oy:n toteuttamiin vastaavan-
laisiin tutkimuksiin.

Yrityksen tuotantoprosessi

Raaka-aineiden hankinnassa yritykset panostivat kotimaisuuteen, paikallisuuteen ja
omaan tuotantoon. Oma maakunta oli tarkein hankinta-alue niille yrityksille, joilla oma
tuotanto ei riittanyt kattamaan kaikkea raaka-aineen tarvetta.

Pitkdaikaiset ja luottamukselliset yhteistyosuhteet alihankkijoiden ja muiden yhteistyo-
kumppaneiden kanssa koettiin tdrkeiksi elintarvikealan pk-yrityksissd. Pitkdaikainen yh-
teistyd koettiin yrityksissd tarkeammaksi kuin alihankkijoiden valitseminen lyhytjantei-
sen hintakilpailun perusteella. Pitkien yhteistydsuhteiden koettiin myds edesauttavan laa-
dun ylldpitamistd koko tuotantoketjussa.

Kiinnostus laatujérjestelmid kohtaan on hieman kasvanut elintarvikealan pk-yrityksissa.
Erityisesti maidon jatkojalostusta harjoittavissa yrityksissd laatujérjestelmien kéytt6onotto
on yleistd toimialan luonteesta johtuen. Tutkimukseen osallistuneissa yrityksissa kéytet-
tiin ldhinné ISO-sarjan jarjestelmia. Laadunhallinnan keskeisin viline elintarvikealan pk-
yrityksissd on kuitenkin edelleen omavalvontasuunnitelma, joka oli kaytossé lahes kaikissa
tutkimukseen osallistuneissa yrityksissa.
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Yrityksen markkina-alue, markkinointikanavat ja asiakkaat

Pienet ja keskisuuret elintarvikealan yritykset saavat suuren osan tuloistaan kotimaahan ja
eritoten oman maakunnan alueelle suuntautuvasta myynnistd. Tuotteet myydaan usein
joko suoraan kuluttajalle omasta myymalasta tai péivittdistavarakauppaan. Valtaosa pienis-
td elintarvikealan yrityksista ei harjoita vientid tai viennin merkitys liiketoiminnan kan-
nalta on melko vihdinen.

Asiakaspalaute on noussut liiketoiminnan kehittimisen vélineeksi myo6s elintarvikealan
pk-yrityksissd. Yrityksissd ymmairretdan hyvin palautteen kerddmisen ja analysoimisen
merkitys yrityksen menestymiselle. Palautejirjestelmit eivat kuitenkaan ole kovin syste-
maattisia pienissd yrityksissd. Palaute kasitelladn asiakkaan kanssa asiakaspalvelutilantees-
sa eika sitd esimerkiksi kirjata ylos myohempaa tarkastelua varten.

Markkinointiin satsataan tutkituissa yrityksissa aiempaa enemmaén ja uusia markkinointi-
viestinndn muotoja on kehitetty entisten rinnalle. Henkil6kohtaiset kdynnit asiakkaan
luona ovat elintarvikealan pk-yrityksissa edelleen tdrkein markkinointiviestinnén keino,
mutta esimerkiksi internetin kéytté6 myynninedistamistarkoituksessa on lisdadantynyt huo-
mattavasti. Lahes puolet aineiston yrityksista yllapitad internet-sivuja.

Kilpailuympéristo

Elintarvikealan pk-yritykset toimivat kovassa kilpailutilanteessa. Tasta huolimatta yrityk-
set kokevat, ettd kilpailu ei paasaéntoisesti uhkaa yritysten jatkuvuutta. Vanhemmissa yri-
tyksissa kilpailutilanne koetaan vaikeampana kuin nuorissa, alle nelja vuotta toimineissa
yrityksissd. Tulokseen saattaa vaikuttaa myds markkinoiden tuntemus, joka lisddntyy toi-
mintavuosien karttuessa. Uusissa yrityksissa tulevaisuutta ja kilpailuasemaa saatetaan arvi-
oida erilaisin kriteerein ja mahdollisesti positiivisemmin kuin pitkddn toimineissa yrityk-

sissa.

Tutkimukseen osallistuneet yritykset kokivat, ettd pienissé ja keskisuurissa elintarvikealan
yrityksissd tuotetaan ainutlaatuisia, korkealuokkaisia ja innovatiivisia tuotteita, joiden
hinnat ovat hyvin kilpailukykyisid. Usko ja luottamus omaan osaamiseen ja edelldkévijyy-
teen markkinoilla on melko vahva. Erikoistuminen nahdaan tulevaisuudessa tarkedna kil-
pailutekijéna.

Yrityksien vahvuudet ja heikkoudet

Elintarvikealan pk-yrityksien keskeisimmit vahvuudet liittyvit tuotteiden ja toiminnan
korkeaan laatuun sekd hyvadn imagoon. Laatua ylldpidetdan kayttdmalla tuotannossa kor-
kealaatuisia, useimmiten paikallisia raaka-aineita ja panostamalla henkil6kunnan osaami-
seen. Joustava, nopea ja asiakasldhtoinen toiminta ovat lisdksi keskeisid ylivoimatekijoita
suhteessa kilpailijoihin. Mitd suuremmasta yrityksestd on kysymys sitd useammin korostu-
vat tuotannon tehokkuus, hintojen kilpailukykyisyys ja edullisuus yrityksen vahvuutena.
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Paikallisuuden merkitys korostuu eritoten pienimpien yritysten toiminnassa. Raaka-aineet
ostetaan omasta maakunnasta ja valmiit tuotteet myydédan samalla alueella. Yritykset ko-
kevat, ettd asiakkaat arvostavat laadukkaita, tuoreita ja tuttuja tuotteita, joiden paikallisuus
ratkaisee ostopdatoksen. Paikalliset raaka-aineet, lahella asiakasta tapahtuva tuotanto ja
myynti muodostavat yhdessa tarkedn kilpailutekijan ja vahvuuden suhteessa kilpailijoihin.

Yrityksien keskeisimmaét ongelmat ja heikkoudet liittyvat tuotteiden vahdiseen menekkiin
ja toisaalta asiakkaiden riittimattdmyyteen markkina-alueella. Ongelmien taustalla on
mm. markkinoillepadsyn vaikeus, joka johtuu pienten yrityksien neuvotteluvoiman puut-
teesta sekd puutteellisesta riskinottokyvystd. Riskejd halutaan vilttdada, mikd osaltaan va-
hentda yritysten kiinnostusta mm. vientimarkkinoita tai liiketoiminnan laajentamista
kohtaan. Rahoituksen riittdvyys ja saatavuus ovat myos keskeisid heikkouksia alan pk-
yrityksissd. Viranomaissaddokset vaikeuttavat yritysten menestymistd erityisesti muuta-
milla toimialoilla. Mm. lihatuotteiden ja juomien valmistajat kokivat, ettd lainsdaddnnon
vaatimukset ja muut viranomaisten asettamat vaatimukset liiketoiminnalle rajoittavat yri-
tysten menestymistd merkittavasti suhteessa kilpailijoihin.

Yritykset ovat pyrkineet viime vuosina parantamaan kilpailuasemiaan eritoten uusia asi-
akkaita hankkimalla ja kustannuksia karsimalla. Keskeisia tekijoita kilpailuaseman paran-
tamisessa olivat my6s henkiloston kehittdminen, yritysyhteisty6 ja uusien tuotteiden lan-
seeraaminen. Yritykset seurasivat kilpailuympariston muutoksia aktiivisesti ja pyrkivat
siten hahmottamaan tulevaisuuden haasteita ja mahdollisia ongelmakohtia.

Henkil6ston vaihtuvuus on elintarvikealan pk-yrityksissdé melko pieni ja péadsadntoisesti
yrityksissd tydskentelevilld henkil6illd on alan koulutus. Uuden, ammattitaitoisen ja kou-
lutetun ty6évoiman loytdminen on kuitenkin jossain médrin vaikeaa. Tyovoimaa palkataan
lahinnd omien verkostojen kautta ja tydvoimatoimiston palvelujen kéytté on useissa yri-
tyksissd hyvin vahdistd. Suurin osa tutkimukseen osallistuneista yrityksistd arvioi, ettd tyo-
ilmapiiri on hyva ja henkil6ston tyémotivaatio melko korkea. Motivaatiota pyritddn li-
sddmadn tarjoamalla henkilostolle koulutusta ja keskustelemalla avoimesti ty6hon liitty-
vistd kysymyksistd sekd yrityksen arvoista.

Elintarvikealan pk-yrityksissa tulevaisuuden merkittavimmat kehittamistavoitteet liittyi-
vit yrityksissd liikevaihdon kasvattamiseen ldhinné uusia tuotteita kehittamalld ja tuotan-
tomadrid kasvattamalla. Henkil6ston ammattitaito nousi tutkituissa yrityksissda myds tar-
kedksi kilpailutekijaksi ja aktiivisen kehittdmisen kohteeksi. Yritykset ymmartévét henki-
16ston arvon elintdrkeéksi yrityksen menestymisen kannalta.

Osaava ja motivoitunut henkilosto, asiakkaiden tyytyviisyys yrityksen tuotteita ja toimin-
taa kohtaan, hyvéd imago ja huolellisesti hoidettu yrityksen talous ovat elintarvikealan pk-
yritysten tdrkeimpid painopisteitd. Ndiden osa-alueiden kehittdminen ja tasapaino muo-
dostavat kokonaisuuden, jonka varassa yritykset voivat laajentaa liiketoimintaansa uusille
markkina-alueille, erikoistua ja menestyéd kovenevassa kilpailussa.
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Taulukko 6. Yritysten vahvuudet ja heikkoudet teemoittain tarkasteltuna.

Tutkimuksen teemat

Yritysten vahvuudet

Heikkoudet

Tuotantoprosessi

Paikallisten raaka-aineiden
kaytto

Lahella asiakasta toimiminen
Laatujdrjestelmien yleistymi-
nen

Pitkéaikaiset yhteistyosuhteet
Yritysyhteistyon yleistyminen

Vientiyhteistyon vahdisyys
Ymparistohallintajarjestelmien

kayton vahaisyys

Markkina-alue,
markkinointikanavat
ja asiakkaat

Asiakaspalautteen kerdaminen
ja toiminnan kehittdminen pa-
lautteen perusteella

Markkinoinnin ja asiakasldh-
toisyyden merkityksen ym-
martdminen

Viennin vahiisyys
Kansainvilisten markkinoiden
puutteellinen tuntemus
Pienet markkinat
Markkinointikanavien
l6ytamisen vaikeus tietyilld
toimialoilla
Neuvotteluvoiman puute
markkinoille paésyssa
Asiakaspalautejarjestelmien
kehittymattomyys ja hyodyn-
timinen eritoten pienimmissa

yrityksissa
Kilpailuymparisto/ Ammattitaitoinen henkilésté6 | Rahoituksen riittdvyys ja
menestyminen/ Henkil6ston vahdinen vaihtu- | saatavuus
suorituskyky vuus Tuotekehityksen vahdisyys
Ainutlaatuiset tuotteet Viranomaissdadokset
Erikoistuminen Tuotteiden vdhdinen menekki
Kilpailukykyiset hinnat Puutteellinen riskinottokyky
Laadukkaat raaka-aineet
Paikallisuus
Tuotteiden ja yrityksen hyva
imago
Kasvu ja Halu laajentaa liiketoimintaa, | Véhdinen kiinnostus
kehittyminen kasvattaa tuotantoméadrid ja asiakasryhmien aktiiviseen

kehittda henkilostod

Nuorten yritysten positiivinen
suhtautuminen kehittdmistoi-
mintaan

madrittelyyn

Kiinnostus vientimarkkinoita
kohtaan vahaista

Yrityksen idn kasvaessa halut-
tomuus yrityksen toiminnan
kehittamiseen
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LIITE

Kyselylomake "Elintarvikealan pk-yritysten toimintaymparistotutkimus”
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Elintarvikealan pk-yritysten toimintaymparistotutkimus

Esitiedot: Yrityksen nimi:
Osoite:
Vastaajan nimi:

Vastaajan ja yrityksen taustatiedot

1. Mika on asemanne yrityksessa?

. omistaja
. yksi omistajista

. omistajan perheenjasen

. ulkopuolelta palkattu johtaja/esimies
. Muu, mika

ubh wWNRF

2. Mika on yrityksenne paatoimiala?
. Leipomotuotteet

. Maidon jatkojalostus/maitotaloustuotteet
. Liha/lihatuotteet

. Kala/kalatuotteet

. Vihannes/juures/perunatuotteet

. Marja/hedelmatuotteet

. Mylly/jauhotuotteet

. Juomat

. Muut, mika

OCoONOUTRA WNRK

3. Mika on paatoimialanne osuus liikevaihdosta? (10 %:n tarkkuudella)
4. Mika on tuotteidenne keskimaardinen jalostusaste?

1. ei jalostusta

2.alle 30 %
3.30-59 %
4.60 - 100 %

5. Mina vuonna yrityksenne on perustettu?

6. Yrityksen sijainti
1. Kaupunkialueella
2. Kuntakeskuksessa
3. Haja-asutusalueella

7. Toimiiko yritys maatilan yhteydessa?

1. Kylla
2. Ei

8. Kuinka monta henkilda yrityksenne tydllisti kokopaivaisesti viime vuoden aikana oma tydpanok-
senne mukaan lukien? henkil6a

9. Kuinka monta osa-aikaista tai kausitydntekijaa yrityksenne tydllisti viime vuoden aikana?
henkiloa
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10. Kuinka monella henkildlla kokopaivaisten tyontekijéiden maara on muuttunut yrityksen perustami-
sesta lahtien?
1. Kasvanut vahintaan viidella henkilolla
2. Kasvanut 3-4 henkildlla
3. Kasvanut 1-2 henkildlla
4. Pysynyt ennallaan
5. Vahentynyt, paljonko

11. Ovatko yrityksessanne tydskentelevat henkilét paaasiassa oman perheen jasenia vai ulkopuolisia?

1. Ulkopuolisia, kuinka monta
2. 0man perheen jasenia, kuinka monta

12. Mika oli yrityksenne liikevaihto viimeksi paattyneella tilikaudella? euroa

13. Miten yrityksenne liikevaihto on muuttunut prosentuaalisesti viimeisen kolmen vuoden aikana?

1. Kasvanut yli 10%
2.Kasvanut 1-10%

3. Pysynyt ennallaan
4. Vahentynyt 1-10%
5.Vahentynyt yli 10%

Tuotantoprosessi: raaka-aineiden hankinta, tuotantoteknologia, yhteistyo ja
laadunhallinta

14. Mista ostatte paaraaka-aineineenne? Asettakaa vaihtoehdot tarkeysjarjestykseen nimeten kolme
tarkeinta.

. Tuotamme itse raaka-aineemme

. Maataloustuottajilta

. Kotimaisilta pienyrityksilta

. Kotimaisilta keskisuurilta ja suurilta yrityksilta
5. Suoraan tukkukaupasta

6. Suoraan ulkomaisilta toimittajilta

7. Muualta mista?

POWNRE

15. Jos ostatte paaraaka-ainetta ulkopuolisilta toimittajilta, mika on paaasiallinen hankinta-alueenne?

1. Oma maakunta
2. Muualta Suomesta oman maakunnan ulkopuolelta
3. Ulkomailta, mista maasta (maista) lahinna

?

4. Hankintalahteet vaihtelevat, ei paaasiallista hankinta-aluetta
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16. Miten hyvin seuraavat yhteistyota koskevat vaittamat pitavat paikkansa?

10.
11.

Taysin samaa Jokseenkin Jokseenkin

mielta

Ostamme raaka-aineemme aina samoilta raa-
ka-aineiden toimittajilta

Osa raaka-aineiden toimittajista on aina samo-
ja, osa vaihtuvia

Raaka-aineiden toimittajia kilpailutetaan jokai-
sen hankintaeran yhteydessa

Raaka-aineiden toimittajat valitaan hintakilpai-
lun perusteella

Pitkaaikaiset yhteistydsuhteet tavarantoimitta-
jien kanssa ovat yrityksemme merkittava kil-
pailutekija

Yrityksellamme on markkinointiyhteistyota
muiden yritysten kanssa

Yrityksellamme on hankintayhteisty6ta muiden
alan yritysten kanssa

Yrityksellamme on vientiyhteisty6ta muiden
alan yritysten kanssa

Yrityksellamme on tutkimus- ja kehittamisyh-
teisty6ta muiden yritysten ja koulutusorgani-
saatioiden kanssa

Teemme yhteistyota kuljetuksissa ja jakelussa
Yrityksellamme on tuotantoyhteisty6ta muiden
yritysten kanssa

samaa mielta eri mielta

2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3

Taysin eri
mielta
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17. Miten tuotannon ja tuotteiden laatua valvotaan yrityksessanne? Mika seuraavista kuvaa parhaiten
yrityksenne tilannetta?
1. Yrityksessamme on kaytdssa jokin sertifioitu laatujarjestelma (esim.
ISO, EFQM, joku muu)
Jos on, niin mika?
2. Yritykseen ollaan rakentamassa laatujarjestelmaa
Jos ollaan, mita?
3. Yrityksessamme on kaytéssa vain omavalvontasuunnitelma. Milloin
paivitetty?

18. Miten ymparistdasioihin on kiinnitetty huomiota yrityksessanne? Ympyroéikaa sopiva vaihtoehto.

1. Yrityksessamme on sertifioitu ymparistohallintajarjestelma

2. Yritykseemme ollaan rakentamassa ymparistéhallintajarjestelmaa

3. Taytamme lainsaadannoén velvoitteet (jatehuolto, ymparistoluvat
yms.)

4. Emme ole erityisesti paneutuneet ymparistokysymyksiin

19. Missa maarin seuraavat vaittamat kuvaavat valmistamienne tuotteiden tuotantoa ja laadunhallin-
taa? Valitkaa toimintaanne kuvaavat vaihtoehdot.

Taysin samaa Jokseenkin Jokseenkin Taysin eri
mielta samaa mielta eri mielta mielta
1. Laatua seurataan aistinvaraisella arvioinnilla 1 2 3 4
2. Laatua seurataan lampétilamittauksin manuaali- 1 > 3 4
sesti (esim. kirjaamalla kasin tuloksia)
3. Laatua seurataan lampédtilamittauksin sdhkdisesti 1 2 3 4
(esim. tietokoneseurantaa antureilla)
4. Laatua seurataan ottamalla itse pikanadytteita tuo- 1 2 3 4
tannon eri vaiheista
5. Laatua seurataan toimittamalla naytteitd omaan 1 2 3 4
tai ulkopuoliseen laboratorioon
6. Kaytamme tuotteissamme ravintoarvomerkintdjen 1 2 3 4
tukena laskennallisia arvoja
7. Kaytamme tuotteissamme ravintoarvomerkintdjen 1 2 3 4
tukena analyysimenetelmien mittaustuloksia
8. Hyddynnamme sahkoisia kanavia ja tietojarjestel-
mia esim. raaka-aineiden hankinnassa 1 2 3 4
9. Toimimme alihankkijoina muille yrityksille 1 2 3 4
10. Valmistamme kaupan omien merkkien alla myyta-
via tuotteita (Private Label —tuotteet) 1 2 3 4
11. Kdytamme tuotannon ohjauksessa tietokoneita 1 2 3 4
12.Valmistamme tuotteemme paaosin kasityona il- 1 > 3 4
man automatisoituja laiteratkaisuja
13. Pakkaamme tuotteemme paaosin ilman pakkaus- 1 2 3 4
koneita
14. Kdytamme tuotekehityksen tukena koulutettua 1 2 3 4

aistinvaraisen arvioinnin ryhmaa
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Markkina-alue, markkinointikanavat, asiakkaat

20.

21.

22.

WN B~

Miten tuotteidenne myynti jakautui viime vuonna eri markkina-alueille prosentteina koko myynn-
nista?

1. Oman maakunnan alue %
2. Muu Suomi, poislukien oma maakunta %
3. Ulkomaat %

Miten tuotteidenne myynti jakautui viime vuonna eri myyntikanaviin prosentteina koko myynnista?
Mainitkaa kolme tarkeinta.

1. Suoraan kuluttajille (torit, messut, markkinat ym.) __ %

2. Paivittaistavarakaupat __ %

3. Tukkukaupat __ %

4. Yksityiset suurkeittiot (ravintolat, kahvilat, huoltamot,
henkilostoruokalat) _ %

5. Julkiset suurkeittiot (koulut, paivakodit, vanhainkodit) __ %

6. Erikoiskaupat/luontaistuoteliikkeet __ %

7. Kioskit, huoltamot, liikenneasemat __ %

8. Matkailuyritykset (esim. maatilamatkailuyritykset) __ %

9. Muut yritykset, mitka? %

Missd maarin seuraavat vaittamat kuvaavat asiakaspalautteen hankintaa ja kasittelya yritykses-
sanne?

Taysin Jokseenkin Jokseenkin  Taysin eri
samaa mieltd samaa mielta eri mielta mielta
.Yllapidamme asiakasrekisteria 1 2 3 4
. Keradmme saanndllisesti asiakaspalautetta 1 2 3 4
. Asiakkaat tietavat, kenelle tai mihin palau- 1 2 3 4
tetta voi antaa
. Analysoimme asiakaspalautetta systemaat- 1 2 3 4
tisesti
. Seuraamme alan kuluttajatutkimuksia ja 1 2 3 4
muita alan selvityksia
. Kdymme keskusteluja jalleenmyyjien kans- 1 2 3 4
sa heille tulleesta palautteesta
. Kehitdmme toimintaamme ja tuotteitamme 1 2 3 4

asiakaspalautteen avulla
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23. Miten markkinoitte tuotteitanne? Valitkaa toimintaanne kuvaavat vaihtoehdot.

samaa mielta

Taysin
1. Kaytamme mainoskirjeita/esitteita 1
2. Jaamme tuotendytteitd 1
3. Teemme tuote-esittelyita 1
4, Osallistumme messuille ja nédyttelyihin 1
5. Markkinoimme puhelinmyynnin avulla 1
6. Teemme henkilokohtaisia kaynteja asiak- 1
kaan luokse
7. Markkinointi tapahtuu useamman yrityksen 1
tai verkoston kautta keskitetysti
8. Yrityksellamme on kotisivut internetissa 1
9. Mainostamme lehdissd, televisiossa ja radi-
ossa 1
10. Jarjestamme tutustumiskaynteja yrityk-
seemme 1
Kilpailuymparisto

Jokseenkin

Jokseenkin

samaa mieltd eri mielta

NNNNNN

N

WWwwwww

Taysin eri
mielta

AR DIADD

I

24. Missa maarin seuraavat vaittamat kuvaavat mielestanne asemaanne markkinoilla?

uhwnhe

o

10.

11.

12.

13.
14.

Taysin

samaa mielta

Tuotteillamme ei ole kilpailijoita

Kilpailijoiden on vaikea jaljitellad tuotteitamme
Tuotteemme ovat hinnaltaan kilpailukykyisia
Tuotteemme ovat edelldkavijoita markkinoilla
Asiakkaiden on helppo korvata tuotteemme kil
pailijoidemme tuotteilla

Panostamme erikoistuotteiden valmistukseen
(esim. luomu, funktionaaliset elintarvikkeet, el
tyisruokavaliotuotteet)

Tuotteillamme ei ole erityistd kohderyhmaa

. Tuotteillamme on tarkoin maaritelty kohderyh-

ma

Kilpailijamme ovat padasiassa pienia yrityksia
Kilpailijamme ovat paaasiassa suurempia yri-
tyksia

Olemassa oleva kilpailu uhkaa yrityksemme ja
kuvuutta

Meidan on helppo I6ytéda markkinointikanavat
tuotteillemme

Meilla ei ole tarvetta kilpailla hinnalla
Tarkkailemme jatkuvasti kilpailijoiden toimenp
teita

e e

Jokseenkin

samaa mielta

2
2
2
2

N

Jokseenkin Taysin eri

eri mielta

wWwww

w W

mielta

R )

N



25. Missa maarin koette seuraavat tekijat yrityksenne vahvuuksiksi tai ylivoimatekijoiksi verrattu-

N =

HOONOUAW

12.
13.

14

15.
16.
17.
18.
19.
20.

21
22

23.

24.

na tarkeimpiin kilpailijoihinne?

Merkittava

Monipuolinen tuotevalikoima

Tunnetut merkkituotteet (yritys- tai tuote-
nimelld)

Tuotannon tehokkuus

Jatkuva tuotekehitys
Tuotanto/valmistusmenetelmat
Ainutlaatuiset tuotteet

Tuotteiden jaljitettavyys (tieto alkuperasta)
Perinteiset tuotereseptit

Tuotteen tai pakkauksen ulkoasu
. Tuotteiden raaka-aineet

. Tuotteiden edulliset hinnat

Mahdollisuus nopeisiin toimituksiin
Toimivat jakelukanavat

.Innovatiivisuus tuotteissa/yritystoiminnassa
Kilpailukykyiset hinnat

Alhaiset kustannukset

Palvelun joustavuus

Ammattitaitoinen henkilostd

Yrityksen tai tuotteiden maine
Markkinointiosaaminen

. Paikallisuus (lahella asiakkaita)

. Paikalliset raaka-ainetoimittajat

Tuotteiden raataldinti asiakkaiden toiveiden
mukaan

Ymparistdasioiden huomioon ottaminen

89
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Jokseenkin
merkittava
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Jokseenkin
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26. Missa maarin koette seuraavien asioiden rajoittavan yrityksenne menestymista paakilpailijoihin
verrattuna?

Paljon Jonkin verran  Vahan Ei lainkaan

1. Raaka-aineiden saatavuus 1 2 3 4
2. Tuotantovalineiden/laitteistojen saatavuus 1 2 3 4
3. Ammattitaitoisen tyévoiman saatavuus 1 2 3 4
4. Rahoituksen riittdvyys tai saatavuus 1 2 3 4
5. Tuotteiden ja toiminnan laadun ylldpitaminen 1 2 3 4
6. Kuljetusten ja logistiikan toimivuus 1 2 3 4
7. Tuotannossa tarvittava ammatillinen osaaminen 1 2 3 4
8. Alan vetovoimaisuus tyémarkkinoilla 1 2 3 4
9. Viranomaissaadokset 1 2 3 4
10. Kyky ottaa riskeja 1 2 3 4
11. Neuvotteluvoima markkinoille paasyssa 1 2 3 4
12. Tuotteiden menekki/kysynta 1 2 3 4
13. Asiakkaiden riittéavyys markkina-alueella 1 2 3 4
14. Asiakkaiden tarpeisiin perustuvan tuotekehityksen

puute 1 2 3 4
15. Kyky ennakoida ymparistén muutoksia 1 2 3 4
16. Markkinoinnissa tarvittavan osaamisen ja asiantun-

temuksen puute 1 2 3 4
17.Vientimarkkinoille paasyn vaikeus 1 2 3 4

27.Missa maarin olette panostaneet seuraaviin asioihin yrityksessanne kolmen edellisen vuoden aika-

na?
Paljon Jonkin verran Vahan Ei lainkaan
1. Laatujarjestelman kehittdminen 1 2 3 4
2. Sahkoisten tilausjarjestelmien kehittaminen 1 2 3 4
3. Internet-sivujen perustaminen/uudistaminen 1 2 3 4
4. Henkildéston kehittdminen ja kouluttaminen 1 2 3 4
5. Uuden tuotantoteknologian hankkiminen 1 2 3 4
6. Tuotepakkausten kehittaminen 1 2 3 4
7. Tuotereseptien muuntelu 1 2 3 4
8. Uusien tuotteiden lanseeraaminen markkinoille 1 2 3 4
9. Kohderyhman maarittdminen/tarkentaminen 1 2 3 4
10. Uusien asiakkaiden hankkiminen 1 2 3 4
11. Asiakaspalautteen saanndllinen keraadminen 1 2 3 4
12. Kustannusten karsiminen 1 2 3 4
13. Kilpailuympariston muutosten seuraaminen 1 2 3 4
14. Yhteistyd muiden yrittajien/tahojen kanssa 1 2 3 4
15. Yhteistyo julkisen sektorin organisaatioiden kans- 1 2 3 4

Sa
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Menestyminen ja suorituskyky

28. Miten hyvin seuraavat vaittamat kuvaavat yrityksenne henkil6stokysymyksia?

Taysin samaa  Jokseenkin  Jokseenkin Taysin eri
mielta samaa mieltd eri mielta mielta

1. Rekrytoimme tydntekijoita tydvoimatoimiston

1 2 3 4
kautta
2. Olemme palkanneet meilla harjoittelemassa ollei-
. . 1 2 3 4
ta opiskelijoita
3. Tyontekijoita palkataan paaasiassa omien verkos-
: 1 2 3 4
tojen kautta
4. Meilla on vaikeuksia koulutetun/ammattitaitoisen
- o m - 1 2 3 4
henkilokunnan loytamisessa
5. Tydntekijoéillamme on alaa vastaava koulutus 1 > 3 4
6. Henkilostolle tarjotaan ammattitaitoa kehittavaa 1 5 3 4
koulutusta 1 > 3 4
7. Tyontekijoiden vaihtuvuus on suuri
8. Yrityksessdmme on hyva tydilmapiiri 1 2 3 4
. - N . . 1 2 3 4
9. Yrityksessamme on korkea tyomotivaatio 1 5 3 4
10. Tyon tuloksista annetaan palautetta
11. Tyodntekijéilla on mahdollisuus vaikuttaa tyéteh-
g R o 1 2 3 4
taviin ja tehda aloitteita
12. Henkildst6 tuntee yritykset arvot ja toiminnan ta- 1 2 3 4

voitteet

29. Miten tarkeina pidatte seuraavia asioita yrityksenne toiminnassa?

Erittdin Tarkea Ei kovin Ei lainkaan
tarkea tarkea tarkea
1. Taloudellinen tulos
2. Tuotannon tehokkuus 1 2 3 4
1 2 3 4
3. Kilpailuasema markkinoilla
4. Myynnin kasvu 1 2 3 4
1 2 3 4
5. Asiakasuskollisuus
6. Asiakkaiden tyytyvaisyys tuotteitanne ja/tai 1 2 g :

yritystanne kohtaan 1 2
7. Henkiloéston osaaminen
8. Tyodllistavyys
9. Hyva imago

=
N

www

EEE
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30. Tarkasteltaessa yrityksen toiminnan tulosta ja suorituskykya viimeisen tilikauden aikana, kuinka
hyvin asetetut tavoitteet on saavutettu?

Erittdin hyvin  Hyvin Huonosti Ei lainkaan
1. Taloudellinen tulos 1 3 g :
2. Tuotannon tehokkuus
3. Kilpailuasema markkinoilla 1 2 3 4
. 1 2 3 4
4. Myynnin kasvu
5. Asiakasuskollisuus 1 > 3 4
6. Asiakkaiden tyytyvaisyys tuotteitanne ja/tai
! - 1 2 3 4
yritystdanne kohtaan
7. Hepk_llo_ston osaaminen 1 > 3 4
8. Tyodllistavyys
9. Hyva imago 1 2 3 4
- Y 9 1 2 3 4

Kasvu ja kehittyminen

31. Miten tarkeana pidatte seuraavia kehittamistavoitteita yrityksessanne tulevan kolmen vuoden ai-

kana?
Erittain Tarkea Ei kovin Ei lainkaan
tarkea tarkea tarkeda

1. Liikevaihdon kasvu 1 2 3 4
2. Markkina-alueen laajentaminen 1 2 3 4
3. Vientimarkkinoille suuntautuminen 1 2 3 4
4. Keskittyminen paikallisille markkinoille 1 2 3 4
5. Uusien tuotteiden kehittdminen 1 2 3 4
6. Tuotantomé&arien kasvattaminen 1 2 3 4
7. Tuotevalikoiman laajentaminen ja monipuolis-

taminen 1 2 3 4
8. Tuotteiden jalostusasteen nostaminen 1 2 3 4
9. Erikoistuminen 1 2 3 4
10. Uudempaan tuotantoteknologiaan investoimi-

nen 1 2 3 4
11. Tuotantokapasiteetin lisdéaminen/investoinnit

tuotantokapasiteettiin (esim. laitteet, tuotanto- 1 2 3 4

tilat)
12. Tiettyjen toimintojen ulkoistaminen (esim. ja- 1 2 3 4

kelu, kirjanpito)
13. Vain tiettyihin asiakasryhmiin keskittyminen 1 2 3 4
14. Henkilskunnan osaamisen kehittdminen 1 2 3 4

Paljon kiitoksia ajastanne.
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