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TAUSTAA

* Arvoketju

» Arvoketjulla kuvataan hyodykkeen (tassa tapauksessa naudanlihan) vaiheittaista jalostumista raaka-
aineesta valmiiksi tuotteeksi. Arvoketjun eri vaiheet nostavat tuotteen arvoa. Tallaisia arvoa nostavia
prosesseja ovat muun muassa tuotteen brandays, pakkaaminen ja jakelu (Porter 1985)

 Miksi valitsin taman aiheen

* Naudanlihan tuottajahinnat ovat pudonneet nopeammin kuin maatalouden kokonaistuottavuus on
kasvanut 2000-luvun alussa (Kotilainen ym. 2010)

* Tilakoon ja elainmaarien kasvattaminen eivat ole johtaneet maatilojen kannattavuuden nousuun 2000-
luvulla naudanlihantuotannossa (LUKE 2021)



VALLITSEVA ARVOKETJU 2000-LUVULLA

e 2019 vuonna 89% lihanautatiloista ja 69% emolehmatiloista kauppasivat tuotantonsa
jalostavalle teollisuudelle (Saarnivaara ym. 2020).

 Nama arvoketjut ovat hyvin keskittyneita: HKScanin ja Atrian yhteenlaskettu osuus
teuraseldinten hankinnasta on 60-80 % (Bjorkroth ym. 2012) ja S- ja K-ryhma hallitsevat
yli 80 % paivittaistavarakaupan alasta (A.C. Nielsen Finland Oy 2019).

 Tama saattaa johtaa epatasapainoon osapuolten neuvotteluvoimassa ja
epasymmetriseen hintasiirtymaan arvoketjussa tuottajan kustannuksella.


Esittäjä
Esityksen muistiinpanot
Neuvotteluvoimalla tarkoitetaan osapuolen kykyä vaikuttaa sopimukseen itselleen edullisella tavalla, eli tässä tapauksessa tilan kykyä ajaa omaa taloudellista etuaan

Hintasiirtymällä taas tarkoitetaan hinnan nousujen ja laskujen siirtymää arvoketjussa. Eli miten esim. tuotantopanosten hinnan kasvu siirtyy kuluttajan ruoan hintaan


TUTKIMUSKYSYMYS

* Tuotannossa vallitsee huono keskimaarainen kannattavuus
 Jalostus- ja jalleenmyyntimarkkinat naudanlihan osalta ovat hyvin keskittyneet

* Samalla tuotannon kannattavuus koetaan eniten rajoittavaksi tekijaksi tilan
kehittamisessa ja kilpailukyvyn parantamisessa (Kantar TNS Oy 2016).

* = Miten eri vaihtoehtoisilla arvoketjuilla voidaan vaikuttaa
naudanlihantuotannon kannattavuuteen tilatasolla?



VAIRTOEHTOISET ARVOKETJUT

* Maa- ja metsatalousministerion teettamassa tutkimuksessa (Saarnivaara ym. 2020)
nautojen myyntikanavat/arvoketjut eriteltiin kymmeneen eri kategoriaan.

e Tata tutkielmaa varten nama ovat jaoteltu uudelleen kuuteen eri kategoriaan:

Myynti jalostavalle teollisuudelle (vallitseva arvoketju)
Suoramyynti kuluttajalle

Myynti ruokapiireille

Myynti lahialueen tukuille, kaupoille ja suurkeittidille
Myynti verkkokaupassa

Lihan oma jalostus

* Eri myyntikanavat ja arvoketjut eivat ole toisiaan poissulkevia, mutta niita
tarkastellaan tassa tutkielmassa erillisina kokonaisuuksina.



TEOREETTINEN TAUSTA

e Toimialan talousteoria
- Tuotedifferointi
- Asiakassegmentointi

* Naiden kautta kilpailuedun muodostuminen
- myyntikatteen kasvu
- parempi kannattavuus

e Aikaansaavat transaktiokustannuksia
* PESTEL-analyysi
 SWOT-analyysi


Esittäjä
Esityksen muistiinpanot
Toimialan talousteoria tutkii yritysten päätöksentekoa markkinoilla, missä kilpailu ei ole täydellistä: epätäydellinen informaatio, markkinoillepääsyn esteet.

Transaktiokustannukset: kulut sopimisesta ja näiden täytäntööpanosta: myynti yhdelle firmalle vs. kymmenille kuluttajille

PESTEL: Selvitetään organisaatioon vaikuttavat muutosvoimat eri osa-analyysien kautta
SWOT: koostava analyysi, missä luodaan nelikenttä arvoketjujen sisäisistä ja ulkoisista tekijöistä


PESTEL 1/2

 Poliittinen
* Muutos markkinavetoisempaan maatalouteen
» Tuotantosidonnaiset tuet = ymparistotoimiin sidotut tuet
* Elaintukien ja investointitukien painottuminen eldaimen hyvinvointiin

* Taloudellinen

« Kasvava emolehmatilojen ja liharotuisten eldinten osuus =2 lisda premium-tuotteiden
tarjontaa

* Kuluttajamieltymysten trendit = laadun, paikallisuuden, tuotantotavan merkitys
maksuhalukkuuteen

* Esimerkkina: laidunlihan hinta ei ole kuluttajalle maaritteleva tekija suoramyynnissa. Sen sijaan korostuvat
tuottajan ja eldinten hyvinvointi seka tuotannon ymparistoystavallisyys (Viholainen 2016)

* Sosiaalinen
* Vuorovaikutus asiakkaiden kanssa = pitkdaikaiset asiakassuhteet
* Arvoketjun lyhyys ja ruoan alkuperan jaljitettavyys



PESTEL 2/2

* Teknologinen

* Internetin ja erityisesti sosiaalisen median ja verkkokaupan mahdollistamat
markkinointikanavat
—> asiakassegmentointi

* Mahdollistaa uudenlaista markkinointia ja logistiikkaa
-2 ruokapiirit, verkkokaupat
* Ekologinen
e Kysymys tuotannon ymparistoystavallisyydesta
- Naudanlihan potentiaalinen rooliin muutos arkiruoasta luksustuotteeksi
* Laillinen

 Elintarvikelainsaadanto: tiukat vaatimukset tuotanto- ja logistiikkaketjulle
- markkinoille paasyn este



SWOT 1: MYYNTI JALOSTAVALLE TEOLLISUUDELLE

jalostavan teollisuuden kanssa
o  Tuotantopanosten hankinta
o Neuvonta esim. jalostuksen ja
ruokinnan kanssa
. Tuotteiden tilakohtainen personointi
. Vienti suurten jalostusyhtididen kautta

Sisdiset | Vahvuudet Heikkoudet
tekijit o Koko tuotannon saa varmasti myytyd, |e Myyntihinta muodostuu
eikd havikkid synny markkinoilla = tuottajan
. Tuottaja saa keskittyd alhainen neuvotteluvoima saattaa
kotieldintuotannon kehittamiseen, johtaa alhaiseen hintaan ja
koska jatkojalostus ja markkinointi huonoon kannattavuuteen
eivét ole rasitteena J Suhdannevaihtelun vaikutus
e  Ei vaadi lisdinvestointeja tuotannon nousee suureksi, jos katteet ovat
ulkopuolelle pienid
Ulkoiset | Mahdollisuudet Uhat
tekijat . Entistd kattavampi yhteistyo . Tuotantovolyyminen

kasvattaminen lisdinvestoinneilla
saattaa osoittautua
kannattamattomaksi

. Muutokset investointi- ja
maataloustuissa vaikuttavat
merkittdvasti kannattavuuteen

. Bulkkituotteiden kulutus saattaa
vahentyd kuluttajatottumusten
muuttuessa

Taulukko 1. SWOT-analyysi naudanlihan myynnista jalostavalle teollisuudelle.




SWOT 2: SUORAMYYNTI KULUTTAJALLE

Sisdiset | Vahvuudet Heikkoudet

tekijit |e Tuotedifferointi esim. o Vaatii panostusta ja investointeja
tuotantotavan, eldinrodun tai markkinointiin sekd mahdollisesti myos
sijainnin perusteella myynti- ja sdilytystiloihin
mahdollistavat kilpailuedun . Suuren tuotantomdirén kauppaaminen

. Mahdollisuus tukeutua valmiisiin saattaa muodostua haasteellisesti johtuen

rakenteisiin teurastuksessa ja markkinasegmentin pienuudesta
jalostuksessa e  Kasvavat transaktiokustannukset

sopimisesta ja logistiikasta johtuen

Ulkoiset | Mahdollisuudet Uhat

tekijit |e Kasvava kuluttajan kiinnostus . Kasvava tarjonta laskee katteita
vaihtoehtoisia arvoketjuja ja . Lahiruoan siirtyminen tavallisiin
tuotantotapoja kohtaan ruokakauppoihin

. Sertifikaatit esimerkiksi rotujen ja
tuotantotavan perusteella

. Mahdollisuus pitkékestoisten
asiakassuhteiden luomiseen

Taulukko 2. SWOT-analyysi naudanlihan suoramyynnista kuluttajalle.



SWOT 3: MYYNTI RUOKAPIIREILLE

Sisdiset | Vahvuudet Heikkoudet
tekijit |e  Yhteisty0 muiden tuottajien e  Kilpailu muiden ruokapiirien tuottajien
kanssa pienentdi logistiikan kanssa
taakkaa o Mahdollinen ns. no-show, kun kuluttaja
e  Valmis kuluttajayhteiso, jolle jéttdd varaamansa tuotteet noutamatta
markkinoida tuotteita o Jotkut ruokapiirit painottavat edullista
e  Tuotteita voi myydé joustavasti hintaa, jolloin myyntikanavasta saatu
tuotannon mukaan kate ei vilttdméttd nosta kannattavuutta
Ulkoiset | Mahdollisuudet Uhat
tekijat |e Ruokapiirien suosion kasvu . Ruokapiirien kyky kilpailla suurten
kuluttajamieltymysten muuttuessa vahittdiskauppojen ottaessa valikoimiin
J Isojen kaupunkien ldheisyydessa aiempaa enemmaén ldhiruokatuotteita
sijaitsevien ruokapiirien . Verkkokauppojen ja
potentiaalinen kysynta toimituspalveluiden kasvava suosio

Taulukko 3. SWOT-analyysi naudanlihan myynnista ruokapiireille.



SWOT 4: MYYNTI LAHIALUEEN TUKUILLE,
KAUPOILLE, SUURKEITTIOILLE

Sisdiset | Vahvuudet Heikkoudet
tekijat |e  Vihenevit transaktiokustannukset | e Sopimustoiminta saattaa vaatia tasaisia

toimituserien koon kasvaessa toimitusvélejd ympéri vuoden, jolloin
e  Mahdollisuus tehdd sopimuksia, tuottamisen kausivaihtelu muodostuu
miké luo varmuutta ja pysyvyytti ongelmaksi
toimintaan o Sopivien toimijoiden 16ytdminen
o Ennalta sovitut toimitusméaért ja - lahialueelta

hinnat vihentévat
markkinaheilahtelujen vaikutuksia

Ulkoiset | Mahdollisuudet Uhat
tekijat |e  Pitkdaikainen ja tiivis o Kilpailutuslainsdadénto julkisten
sopimustuotanto toimijoiden kohdalla
J Tuote- ja toimitussuunnittelu o Kilpailu tavanomaisten tuotteiden
yhdessé ostajan kanssa kanssa.

Taulukko 4. SWOT-analyysi naudanlihan myynnista lahialueen tukuille, kaupoille tai suurkeittioille



SWOT 5: MYYNTI VERKKOKAUPAN AVULLA

Sisdiset | Vahvuudet Heikkoudet
tekijat |e  Keino lisdtd ndkyvyyttd o Asiakassegmentti rajautuu
e  Voi parantaa asiakaskokemusta verkkokauppojen kayttdjiin
e  Mahdollisuus laskea o Ei ratkaise logistisia ongelmia
transaktiokustannuksia ja o Edellyttda tietotekniikkaosaamista
helpottaa viestintdd kuluttajan
kanssa
Ulkoiset | Mahdollisuudet Uhat
tekijiat |e Suuri kasvupotentiaali o Suurten ruokakauppojen siirtyminen
ruokaostosten siirtyessa verkkoon verkkoon
e  Ulkoisten toimituspalveluiden e  Verkkokaupan investointien
integroiminen logistiikan kannattamattomuus pienilla
ongelmaa ratkaisemaan myyntivolyymeilla

Taulukko 5. SWOT-analyysi naudanlihan myynnista verkkokaupan avulla.



SWOT 6: OMA JALOSTAMINEN

Sisaiset
tekijit

Vahvuudet

o Lisdarvon tuotto jalostusastetta
kasvattamalla

e  Mahdollistaa tuotedifferoinnin

e  Poistaa riippuvuuden ulkoisesta
jatkojalostuksesta

e  Kasvattaa tuottajan
neuvotteluvoimaa poistamalla
vilikdsid arvoketjusta

Heikkoudet
o Suuri aloituskynnys:
o  Vaatii merkittivid ajallisia ja
rahallisia sijoituksia tuotantoon
o  Vaatii tietotaitoa
elintarvikelainsddadanndsta ja
elintarviketeollisuudesta
e  Tuottajan oma aika ei vélttAimétta riitd
sekd perustuotantoon ettd jalostukseen

Ulkoiset
tekijit

Mahdollisuudet

° Brandiarvo omien tuotteiden
kautta

e  Mahdollisuus jalostaa myos

muille tuottajille

Uhat
o Suurempien toimijoiden kilpailu
elintarvikemarkkinoilla

Taulukko 6. SWOT-analyysi naudanlihan omasta jalostamisesta.




JOHTOPAATOKSET

* Miten eri vaihtoehtoisilla arvoketjuilla voidaan vaikuttaa
naudanlihantuotannon kannattavuuteen tilatasolla?

* Tuotedifferointi ja asiakassegmentointi mahdollistavat kilpailuedun
muodostumisen

* Tuotedifferoinnissa ja asiakassegmentoinnissa transaktiokustannukset
kasvavat

- Arvoketjusta saadun lisdarvon tulee olla suurempi kuin sen
transaktiokustannukset

e Saadun lisaarvon tulee kattaa myds arvoketjujen vaatimat investoinnit
e Kuluttajien mieltymysten muutos luo mahdollisuuksia
* Teknologia on merkittava ajuri transaktiokustannusten laskuun


Esittäjä
Esityksen muistiinpanot
Hyvin tilakohtaista, miten näitä arvoketjuja voidaan hyödyntää
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KIITOS!
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