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Luomu auttaa erottautumaan

”Se oli silloin selkein vaihtoehto, kun lahdettiin eri-
koistumaan, ja kun sanottiin meidéan teurastamis-
sopimukset irti. Nakemys siita, etta jollakin taytyy
erottautua. Luomu oli yksi erottautumiskeino ja
ylamaankarja toinen. Tuote on selkeasti kuitenkin
erilainen kuin mikddn muu naudanliha. Kun ei va-
kirehuja kayteta, niin lihan maku on toisenlainen.
Se on meidan suoramyynnin lahtokohta - ei maaraa
vaan makua!”

Tama oli Esko Rissasen perustelu luomuun siirtymi-
selle ja ylamaankarjan valinnalle tuotantosuun-
naksi kolmen yrittdjan Hyvatuuli Highland -yhteis-
tydssa ja osakeyhtiossa.

Naiden toimintojen lisdksi sopimuskumppanit ovat
perustaneet Hyvatuuli Highland osakeyhtion, joka
harjoittaa ketjuyrittajyytta eli toimii franchisingin
antajana. Yrittajien kehittamaa Ranchising -sopi-
musta ja omaa osaamista myydaan uusille yla-
maankarjan kasvattajille, jotka haluavat aloittaa
samanlaisen sopimusyhteistydn ja lihan suora-
myynnin. Tama tiettdvasti Suomen ensimmainen
varsinaiseen maatalouteen sovellettu ketjuyritta-
Jjyyskonsepti on nimea myo6ten innovatiivinen ja ai-
nutlaatuinen.

Yrittgjat ja heidan taustansa

Esko Rissanen on toinen Hyvéatuuli Highland yhteis-
tyon perustajajdsenista. Eskolla on kaynyt ensin
koneenkorjaaja koulutuksen ammattioppilaitok-
sessa, minka jalkeen han on suorittanut maanvilje-
lysteknikon tutkinnon Suonenjoen maatalousoppi-
laitoksessa. Hadn on vaimonsa Pirjo Stenbergin
kanssa aloittanut peltoviljelyn siirtdmisen luomuun
vuonna 2000 ja samalla tehnyt paatoksen siirtya
ylamaankarjan tuotantoon ja luomutuotteiden
myyntiin.  Eldaimet siirtyivat luomuvalvontaan
vuonna 2005.

"Meilla oli elamyspalveluja 90 luvun lopussa ja
2000 luvun alussa. Tuotettiin elamystuotantopalve-
luja ja kelkkasafareita samalla Hyvatuuli nimella.
Sieltd tuli hyvaa oppia hinnoitteluun ja ruoanlait-
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Tuotantosuunta ja toimiala

Kokonaisuudessaan naudanlihaa tuo-
tetaan yli 80 miljoonaa kiloa vuo-
dessa (Evira). Etela-Savon alueella
teurastettuja ruhoja oli vuonna 2013
yhteensa runsaat 13000 ja naudanli-
haa tuotettiin hieman yli 4 miljoonaa
kiloa eli noin 5 % koko Suomen tuo-
tantomaarasta. Edelliseen vuoteen
verrattuna koko Suomen tuotanto-
maara pysyi ennallaan ja Etela-Sa-
vossa nousi pari prosenttia. Tuotan-
tomaarat ovat pudonneet koko Suo-
messa vajaan viidenneksen ja Etela-
Savossa hoin neljdnneksen vuoden
1997 tasoon verrattuna.

Samanaikaisesti luonnonmukaisen
tuotannon maara on noussut merkit-
tavasti. Vuonna 2013 luomuelainti-
loja oli Suomessa Eviran tilastojen
mukaan yhteensa 814 tilaa. Vuodesta
2010 alkaen naiden tilojen lukuméaara
on lisddntynyt yli 40 prosentilla,
mutta kasvu on hidastunut ollen vuo-
desta 2012 vuoteen 2013 ainoastaan
vajaan prosentin. Lihanautoja tuotta-
vien tilojen osuus kaikista luonnon-
mukaisen elaintuotannon tiloista on
kasvanut vajaasta 30 prosentista hie-
man yli 40 prosenttiin vuoteen 2013
mennessa. Luomunautoja oli vuonna
2013 yli 49000 eldintd. Taméa on noin
5 % koko Suomen nautamaarasta.
Vuonna 2013 Eteld-Savossa luo-
mueléintiloja oli 56 ja luomunautoja
yhteensa runsaat 2500 eli noin 5 %
koko Suomen luomunautojen maa-
rasta (Evira).

Ylamaankarjaa kasvatetaan Suo-
messa noin 300 tilalla, joilla on yh-
teensa yli 10 000 eldinta. Etela-Sa-
von alueella naita tiloja on kymmen-
kunta. Noin 200 tilaa toimii aktiivisi-
sesti ja pdaatuotantosuuntana yla-
maankarja on noin 100 tilalla. Elain-
maralla mitattuna tilat ovat yleensa
aika pienid. Enemman kuin puolet
ylamaankarjatiloista on luomutiloja ja
hyvin suuri osa my6s suoramyyntiti-
loja.



toon, kun tuotettiin aika paljon palveluja yritysasiakkaille. Se opetti laadulla kil-
pailemista ja voitiin jattda se hinnoilla kilpaileminen ihan sivuseikaksi.”

Toisella Hyvatuuli Highlandin perustajajasenella Matti Kauhasella on sama koulu-
tustausta kuin Eskollakin eli koneenkorjaajan ja maanviljelysteknikon koulutus.
Vaimonsa Annen kanssa he kasvattavat karjaa ja viljelevat viljaa Honkalan tilalla.
"Kylla 95 kun EU:hun mentiin niin Eskon kanssa mietittiin, etta talla perinteisella
linjalla tata ei koko ikda tehda, etta halutaan tehda jotain muuta eri lailla, ja ne oli
ne kipinat, mitké sitten tdhan johti.”

Eskon ja Matin yhteistydlle oli hyvat laht6kohdat, silla heid&n tiloillaan oli tehty
mm. koneyhteistyota jo edellisen sukupolven aikana. Esko korostaa yhteistyon
tuovan tehokkuutta toimintaan. Hanen mukaansa yhteistydssa ”"saadaan jarki tii-
vistymaan ja tyhmyys jaettua kahdella ”.

Matti korostaa yhteistyon positiivisia puolia ja tehokkuutta. Itsekseen toita teke-
valla viljelijalla ei jaa kovin paljon vapaa-aikaa. Sen sijaan yhteistyossa aikaa jaa
my0Os perheelle ja harrastuksille. "Teimme Eskon kanssa kunnon yhteistydsopi-
mukset — ja ihan paperille. Perinteisestihdn maataloudessa kaikki sopimukset on
tehty vain suupuheilla. Olimme molemmat sitd mielta, etta liiketoiminnastahan
tassa on kyse, eika se asioiden laittaminen paperille ole mikdan epaluottamus-
lause. Kun kaikki on sovittu ja yhteiset tavoitteet selvat, on yhteistyd sujunut hie-
nosti. Tuotantoresurssit ja tyot on jaettu yhteisesti, samaten laitumet ja karja — ja
tietysti tuotto myds.” (lainaus: http://www.ranchising.fi/yrittajatarinat/)

Arto Pohjolainen liittyi vaimonsa Sannan kanssa Hyvéantuuli Highlandin yhteistyo-
hdén vuonna 2008. Pohjolaisen tila tuli heidan isannoéitavakseen vuonna 2004 su-
kupolvenvaihdoksen kautta. Matti otettua yhteytta tilalla siirryttiin melko nopeasti
ylamaankarjaan ja luomuun seka peltojen etta elainten osalta. Artolla on markki-
nointimerkonomin tutkinto ja maatalouden monialayrittajan koulutus.

72008 mind kavin maatalouden monialayrittajdkoulutuksen Suonenjoella ja sain
patevyyden tahan traktorilla ajamiseen.”

Tuotteet ja palvelut

Vuonna 1999 kaynnistyneen Hyvatuuli Highland yhteisty6n pdatuotantosuunta on
luomukarjankasvatus ja peltoviljely. Mukana on kolme erillista perheyritysta, jotka
tekevat sopimusperusteista laajaa yhteistyota kukin itsenaisena maatilana ja elin-
keinonharjoittajana. Tilat tuottavat ylamaankarjan lihaa ja jalostuselaimia. Liha-
kaupan suoramyynti toimii Esko Rissasen maatilan Hyvatuuli Highland Jappild apu-
toiminimelld. Suoramyynnin tuotto jaetaan kolmeen osaan ja Eskon aputoiminimi
maksaa osuuden muille yhteistybosapuolille teurastilind. Karjan méaara nailla ti-
loilla on yhteensa noin 150 ja vasikoita syntyy vuosittain noin 50. Kokonaisuudes-
saan lihaa tuotetaan suoramyyntiin noin 6000 kiloa vuodessa. Peltoviljelyn paa-
tuote on heina, joka kaytetaan elainten ruokintaan. Liséksi viljelykierrossa tuote-
taan luomukauraa ja luomuvehnéaa. Luomuvilja myydaan myllyille jalostettavaksi.
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Perheiden ulkopuolista ty6évoimaa yhteistyOkumppaneilla ei ole, mutta sadonkor-
juussa, teurastuksessa ja jalostuksessa kaytetaan alihankkijoita. Elaimet on teu-
rastettu viimeiset viisi vuotta Kiteella. Yrityksen tuotteita myytiin aiemmin tavan-
omaisina tuotteina, kun teurastamo ei kuulunut luomuvalvonnan piiriin.

"Roinilan lihatilalla on teurasteltu jonkun verran, mutta paaasiassa viimeiset 5
vuotta Kiteella Koivikon lahilihalla. Se teurastamo ei kuulu luomuvalvontaan. Vuo-
teen 2012 asti meidan luomutuotettu liha muuttui tavanomaiseksi siella teurasta-
mossa. Sitten maabrandi tydryhma otti kantaa siihen, etta taytys saada luomu-
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tuotteita enemman markkinoille. Siind vaiheessa Evira uudisti sddnnoksia ja sallit-
tiin alihankinta luomuketjuun muilta kuin luomutoimijoilta. Siina vaiheessa pystyt-
tiin sitten myymaan sita luomuna.”

Hyvatuuli yhteistydkumppaneilla on teurastamon kanssa alihankintasopimus, jota
Evira valvoo. Maatilojen luomuvalvontaa hoitaa alhaisen jalostusasteen luomutoi-
minnan ja alihankinnan osalta Ely-keskus. Tama valvonta koskee alhaisen jalos-
tusasteen tuotantoa ja sen tuloksena saadaan tuotteissa kayttda luomumerkkia.
Alhaisen jalostusasteen valvonta ei kuitenkaan mahdollista luomustatusta ja —
merkin kayttoa minkaanlaisen jatkojalostuksen yhteydessa. Jalosteet pitaa myyda
tavanomaisena tuotantona, jos alihankkija ei kuulu luomuvalvonnan piiriin.

"Lihaniekka Kuopiossa tekee meille lihapullia ja lihapihviéd, ja ne olisi aika helppo
muuttaa luomuksi, jos saddokset eivat olisi niin tiukkoja. Lihapullissa ei ole meidan
lihan lisaksi muuta kuin kananmuna, sipuli, suola, pippuri. Luomukanamunia ja
luomusipulia kylla saisi, mutta alihankintasaaddsten mukaan ne pitaisi olla samalta
tilalta peraisin. Me ei saada hankkia niitd mistaan muualta ja itse asiassa pelkka
suolan lisdédminen muuttaa tuotannon tavanomaiseksi tai vaatii alihankkijan liitty-
misen Eviran valvontaan. Eli maatilalla toteuttava alhaisen jalostusasteen valvonta
on Ely-keskuksen valvomaa ja sitten taas elintarviketuotanto on Eviran valvomaa.
Raja menee siing, ettd jos me leikataan pihvi, niin se on luomua - mutta jos ripo-
tellaan suolaa péaalle, niin se ei ole luomua. Naissa on pienia kehittamisen tarpeita.
Tottahan toki luomun pitaa olla valvottua, mutta viime viikolla tuli komissiosta
nama uudet luomuesitykset, jotka ovat toisen suuntaisia. Sadnnoksia ollaan tiu-
kentamassa erittain paljon ja kaikki poikkeukset ollaan perumassa. Elikka missaan
tapauksessa parempaan suuntaan ei olla niissd menossa.”

Talla hetkella yritys kuuluu siis kolmeen eri valvontaan: peltojen osalta luomuval-
vontaan ja eldinten osalta luomuvalvontaan ja alhaisen jalostusasteen valvontaan.
Jos alettaisiin valmistaa kuulua myoés Eviran valvontaan. "My ei niin paljon lisa-
arvoa saada luomulla, ettd kannattaisi hakeutua neljanteen valvontajarjestel-
maan. Lihan osalta luomun lisdarvo on erittéin pieni. Esimerkiksi makkaroita ei ole
mitadn toivoakaan saada luomuksi, koska luomupossua ei saa sinne sekaan ja
pelkka nautamakkara, niin se ei oikein toimi.”

Suomessa on myds karjatiloja, missa pellot ovat luomussa, mutta eldimet eivat.
Tama vaikuttaa markkinoille saatavaan luomutuotteiden maaraan. ”Luomun tuella
pyritadn saamaan luomutuotteita markkinoille. Jos luomulla tuotettu heind syote-
tadn tavanomaisen karjan rehuksi, tama tavoite ei toteudu.”
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Strategia ja oppiminen

Hyvatuuli Highlandin liiketoiminnan strategia perustuu erilaistamiseen ja kirjalli-
seen, sopimusperusteiseen yhteistyohon, jossa kaikki viljelijat ovat mukana. Yh-
teistyon kaikilla osapuolilla on oma tila, pellot ja vuokrasopimukset. Kukin maatila
on oma itsendinen tulosyksikkd, mutta suunnittelu ja elaintenhoito tehdaan yh-
teistydssa. Tilalla on hoitovastuu kaikista kolmen tilan eldimistda joka kolmas
viikko. Yhteisty6ssd myos lomitus voidaan hoitaa osapuolten omin voimin siten,
ettd tilat toimivat toisilleen lomituspalveluyrityksind. Tyohuippujen aikaan kaikki
peltoty6t tehdaan yhdessa riippumatta siitd, kenen pelto on kysymyksessa. Jokai-
sella on omat traktorit, mutta tydkalut ovat yhteisid, samoin kuin siemenet on
hankittu yhdessa. Talla tavalla toimien yhteistyo lisda tyon tehokkuutta. Yhteis-
tyon tuoma tehokkuus mahdollistaa myo6s uusien liiketoimintamahdollisuuksien
tutkimisen ja kehittamisen.

’Kaytannossa se toimii silleen, etta karjanhoito vastuu on viikko kerrallaan yhdella
osakkaalla ja se puolestaan tuo sita vapaa aikaa ja aikaa kehittda ja aikaa miettia
naitd uudenlaisia kuvioita kun ei ole niin tiukasti sidottu siihen perustydrytmiin
koko ajan.. Samoin kaikki laidunkierrot suunnitellaan pelloille, mille ne parhaiten
kay ja silla ei ole merkitysta kenen hallinnassa se pelto on.”

Oleellinen strateginen linjaus on maatilojen toiminta erillisina ja viljelijdiden osaa-
misen myyntiin keskittyvan Ranchising —toiminnan yhtidittaminen. Yrittdjat nake-
vat Hyvatuuli Highlandin etenemisesséa selkean oppimispolun. Ensin piti opetella
uudenlaisen nautarodun erityispiirteet ja sopeuttaa toiminta niiden mukaisesti. Ja-
lostuselainkauppa kaynnistyi 2002-2003. Kun kilpailukykya piti parantaa, alettiin
vuonna 2007 myymaan myos omaa osaamista eli mm. luomusuunnitelmat ja pe-
rinnebiotyyppisuunnitelmat jalostuseldinten kauppojen yhteydessa. Seuraavana
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vuonna tehtiin jalostuseldinkauppa suunnitelmineen Pohjolaisen tilalle, joka siina
vaiheessa tuli mukaan myds Hyvatuuli yhteistydhdn. Alun perin suoramyynti hoi-
dettiin sahkopostin valityksella ja toimitusmyyntina ympari Suomea. Vuonna 2010
avattiin suoramyyntipiste Esko Rissasen tilan yhteydessa.

“Mietittiin, ettd mitas jos myo ei lahettaiskaan asiakkaiden luo, kun asiakkaat ha-
luaa tulla meidan luo. Kylla tda on toisenlainen tapa tehdé kauppaa tasta kivijal-
kakaupasta kuin sdhkdpostilla.”

Myynti ja asiakkaat

Yrityksen lihatuotteita myydaan pelkastadn suoramyyntina. Yli 90 % tuotteista
haetaan suoraan myymalasta. Varsinaista verkkokauppaa yrityksella ei ole, mutta
jonkin verran kauppaa kdydaan sdhkopostitse. Tama tapahtuu esimerkiksi siten,
ettd aiemmille tutuille asiakkaille ilmoitetaan matkoista Helsinkiin.

’Kaytannosséa kaikki menee tasta. Aina kun Helsingin seudulle lahetdén, niin ote-
taan lihat mukaan, jos sattuu myymatonta olemaan ja siella meilla on vakioasiak-
kaita jonkun verran. Laitetaan sitten tutuille s-postia etta nyt ollaan tulossa ja
tartetteko jotain.”

Markkinointiviestinndsséa tarkea rooli on yrityksen kotivisuilla, joilta I6ytyvat mm.
suoramyynnissa olevat tuotteet ja niiden hintatiedot (http://hyvatuuli.fi/hin-
nasto/). Sosiaalinen media toimii yrittdjien mukaan myos hyvin yrityksen viestin-
nan apuna. Yrityksessd kokeiltiin myds nettikauppaa 2000-luvun alkupuolella,
mutta logistiikkaa ei saatu jarkevasti toimimaan.

"Tana paivana se varmaan saatais toimimaan, mutta meilla ei ole enéaa tarvetta
sille, koska kauppa kay tastakin.”
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Asiakaskunta koostuu kaikenikaisista molempien sukupuolten asiakkaista nuorista
pareista eldkeikaisiin. Yrityksella on myds muutamia suurkeittidasiakkaita, mutta
esimerkiksi ravintoloiden kysynta kohdistuu pa&osin fileisiin, joita tulee myyntiin
melko vahan. Nain ollen asiakkaiden segmentoinnille ei ole ollut varsinaista tar-
vetta.

"Ravintolaan on kysytty ja yleensa fileita, mutta filetta tulee vahan. Asiakkaina on
muutamia ravintoloita, joiden kanssa on pienia sopimuksia. Yleensa suurkeitti6ihin
ja ravintoloihin meiltda menee hyvin vdhé&n tuotteita.”

Asiakkaat ovat hyva lihan ystavia ja monista heisté on tullut vakioasiakkaita, jotka
kayvat saannollisesti. Isompia erid haetaan myds kauempaa. Monet asiakkaat
ovat kiinnostuneita myds ylamaankarjasta ja tuotteiden taustoista. Kokonaisuu-
dessaan suoramyynnissé tarjottavat tuotteet tyydyttavat paaosin asiakkaiden eri-
koislihan ja juhlaruoan tarpeita. Arkisempia ruokia varten on tarjolla jauhelihaa ja
makkaroita.

”Sellainen 100 kilometria ei oo matka eikd mik&an, kun tullaan ostaa vahan isom-
pia eria kerralla. Ne on parhaita asiakkaita. Lukumadaréisesti isoin porukka on ohi-
kulkumatkalla ja kay ostamassa pienen maaran. Molempia tarvitaan. Jokainen
euro on olennainen ja jokainen kauppa on yhta tarkea. Jos ovat tyytyvaisia laa-
tuun, tulevat toiseen kertaan.”

Asiakaspalaute on yritykselle tarke&é& laadunseurannassa. Lihan leikkaaminen, jat-
kojalostus ja pakkaaminen ostetaan alihankkijoilta, joille valitetaan asiakaspa-
lautetta silté osin kuin se koskee heiddn omaa toimintaansa. Vaikka naiden kolmen
tilan yhteistoiminnasta ei ole laadittu mitaan laatukasikirjaa, sdanndllinen luomu-
valvonta edellyttda asioiden huolellista hoitamista ja dokumentointia.

’Suurin osa asiakkaista jo tunnetaan ja sieltd se palaute aika selkeasti tulee, jos
jotain kritiikkia on. Kylla se aika positiivista se palaute on, mita meille tulee.”

Kilpailu, yhteistyo ja kasvu

YhteistydOkumppanit nakevat oman lihamyyntinsa erottautuvan niin selkeasti mui-
den alueella toimivien lihamyynnista, ettd he eivat koe kohtaavansa Kilpailua lain-
kaan. Vaikka seudulla on jonkin verran myds ylamaankarjan kasvattajia ja muu-
takin suoramyyntia, ei niita voida yrittdjien mielesta pitaa suorina Kilpailijoina. Kil-
pailuetunaan he pitavéat erityisesti lihan hyvaa laatua ja suoramyynnistd johtuen
tuotteiden selkead jaljitettavyytta ja imagoa. Verrattuna yksittaisiin viljelijoihin kil-
pailuetua tuo myo6s yhteistyo ja sen seurauksena tuotannon tehokkuus. Nain ollen
yrityksen ei tarvitse kilpailla hinnoilla.

Laatuun ja tuotteiden ominaisuuksiin perustuva hinnoittelu mahdollistaa sen, etta
myytavien tuotteiden kilomaarat ovat pienid ja sen vuoksi myds toiminnan riski on
pienempi. Yrittdjien mielesta neuvontajarjestot eivat ole kovin paljon esitelleet tal-
laista vaihtoehtoa. Perinteisesti maataloudessa hinnan laskiessa 50 prosentilla on
maara kaksinkertaistunut. Vaikka on oletettu, etté asiat ovat hyvin tulojen pysy-
essa ennallaan, on lisdantynyt tydmaara noussut mielekkdan toiminnan esteeksi.
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“"Meilla on kaynyt toiste péin eli kun sitd samaa tuotannon volyymia on jatkettu
kaytannossa, mité oli silloin 90 luvun lypsykarja. Mulla oli 15 lypsylehmaé&a silloin,
nyt mulla on 15 emolehmé&a ja sita kun tehdaan tydnvuorottelulla, niin se tydn
mé&aréa on pienentynyt koko ajan siell& perustoiminnassa ja se on sitten taas mah-
dollistanut sita satsaamista suoramyyntiin, jatkojalostukseen, toiminnan kehitta-
miseen ja osaamisen monistamiseen ja kaikkeen naihin, mita tda meidan tekemi-
nen on mukanaan tuonut. Sen huomaa kun on jossakin kaynyt kertomassa tasta,
ja jollakin aina lamppu syttyy ja sen kylla huomaa, etta joku alkaa miettiméaan,
ettd voiko tuo pitda paikkansa ja sen asian voi tehda myds nainpain.”

Hyvatuuli Highland tiloilla sopimusyhteisty6 on koko toiminnan perusta. Yhteistyo-
sopimus laadittiin jo miltei heti yhteistydn kaynnistyttya ja se tehdédan viideksi
vuodeksi kerrallaan. Sopimusta katsotaan p&aasiassa silloin, kun on tarve tietaa,
milloin se pitad uusia. "Se 5-vuotta on aika looginen, kun on tehty sopimukset ja
sitoumukset ja luomusopimukset ja kaikki luonnonhaittakorvaukset on aina ollut
maéaraaikaisia.”

Joskus on luonnollisesti myos ristiriitaisi nakemyksia, mutta niista selvitdan
yleensd puhumalla. Matti totea: "Kylla joitakin ja kylla me on niista puhumalla
paasty yli. Olisi hdlmoba vaittaa, etteikd olisi eridvia ndkemyksida, mutta kylla me
on puhumalla paasty niista lapi.”

Suoramyynnissa tehdaan yhteistyota Jappilan Kasityon Ystavét ry:n kanssa. Kuten
jo edella mainittiin, alihankintayhteistyota Hyvatuuli Highlandilla on mm. sadon-
korjuussa, teurastuksessa ja jalostuksessa.

Karjankasvatuksessa ja lihamyynnissé ei haeta merkittavaa kasvua vaan tarkoitus
on pitaa tuotanto suunnilleen entiselld tasolla. Sen sijaan osaamisen myynnissa eli
Ranchising —toiminnassa on selvat kasvutavoitteet.

”Kyll& on vara kasvattaa, mutta on sovittu etté ihan hirveasti ei enda lisata. Naa
teurastusmaarat ja karjanmaarat pidetaan 150 tietamilla yhteensa etta menekki
on varmasti ehkd vdhan enemman, mutta on sovittu etta pidetaan tuotanto naissa
raameissa mita talla hetkella on.”

Tulevaisuuden haasteet

Suurimpana tulevaisuuden haasteena Matti pitda toiminnan jatkuvuutta. Sen si-
jaan jatkajan ei valttamatta tarvitse olla omasta perheesta vaan pdaasia on, etta
tila on hyvin hoidettu.

”No jos sanotaan, ettad eldkeika on sielld 10-15 vuoden pé&asté ni ei sita voi kieltaa,
etteikd se joskus kdy mielessa, miten homma jatkuu omalla tilalla sen jalkeen.
Kylla siind haastetta on, ettd |I0ytyyko jatkajaa. Se on jotenkin geeneissa se, etta
se jatkus jotenkin sitten kun ite ei ennaé jaksa teha. No tietysti se on mukava, jos
I0ytyy omasta perheestd, mutta se ei missdan nimessa oo se padasia. On mukava
kahtoo sellaista tilaa, missa nurkat on pystyssa ja ne on hyvin hoijettu, kuin se,
etta sita viimeiseen asti pidetadn omissa nimissa ja viela perikunta tappelee. Naita
kun ruvetaan miettiméaan, niin sen kaupan voi teha ihan jonkun muunkin kanssa.”

© Markku Virtanen



Konseptointi ja osaamisen myyminen

Hyvatuuli Highland Oy on rekister6ity huhti-
kuussa 2012 paatoimialanaan "Henkisen omai-
suuden ja Vvastaavien tuotteiden leasing
(77400)”. Tama tarkoittaa Hyvatuuli Highland
Oy:n tapauksessa konseptin kayttdoikeuksien
luovuttamista rojalti- tai lisenssimaksuja vas-
taan. Kayttdoikeuden saaja voi harjoittaa Hyva-
tuuli Highland—konseptin mukaista liiketoimintaa
franchising-perusteella. Korostaakseen toimin-
nan maatilayhteytta yrittajat kayttavat toimin-
nasta ”"Ranchising” — nimitysté. Perustajaosak-
kaat omistavat yrityksen tasasuurin osuuksin ja
ovat myos sen hallituksen jasenia.

Ketjuyrittajyyskonseptia alettiin tuotteistamaan
ELY-keskukselta saadulla rahoituksella vuonna
2012. Hyvatuuli Highland Oy keskittyy pelkéas-
tadn kolmen osakasviljelijAn osaamisen monis-
tamiseen. Lihanmyyntiin eikd maatalouden toi-
mintaan silla ei ole mitadn muuta roolia kuin etta
se omistaa Hyvéatuuli Highland tuotemerkin ja
nettisivustot.

72012 myo0 saatiin ELY-keskukselta liiketoiminta-
rahoitus tuotteistamiseen. Sitd varten perustet-
tiin ihan oma yhtio Hyvéatuuli Highland Oy, jossa
ollaan kaikki 3 osakasta osakkaina. Toistaiseksi
yhtaan kauppaa ei siita olla saatu, mutta naen
etta ollaan siind aikaansa edella. Yhtdan fran-
chising konseptia ei maatalouden tiimoilta I6ydy.
Kunhan ajatus ihmisilla kypsyy, etta asioita voi
tehda muulla lailla, niin mink& takia toiminta ei
kaynnistyisi. Se tukee myds meiddn osaamista
siella neuvonnan puolella.”

Eskon mukaan maatalousvéestd on hitaasti syt-
tyvaa kokonaan toisenlaiselle ajattelutavalle ja
on vaikeaa poiketa aiemmin omaksutuista toi-
mintatavoista. Vaikka markkinoilla on monenlai-
sia vetotekijoita, kuten ilmaston muutos ja yh-
teisty® helpottava teknologian kehitys, ndhdaan
yhteisty0 ja luottamisen vaikeus uudenlaisen toi-
mintatavan suurimmiksi esteiksi.

Hyvatuuli Highland Oy:n kohderyhmat ovat mo-
ninaisia. Osaamisen monistamisesta hyo6tyvat
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Franchising eli ketjuyritta-

Jyys

Franschising eli ketjuyrittajyys
tarkoittaa sitd, etta joku ostaa
oikeuden toimia franchise-an-
tajan liiketoimintamallin mu-
kaisesti (Franchising yhdistys).
Franchising on pitkaaikaista
sopimusyhteisty6ta, jossa
franchise-ottaja tarjoaa talou-
dellisen vastikkeen franchise-
antajan kehittdméan liiketoi-
mintakonseptin ja —mallin kay-
tosta (http://www.fran-
chising.fi/franchising). Suo-
messa on téalla hetkell& eri toi-
mialoilla noin 300 franchising-
ketjua, joista 87 % toimii ku-
luttajapalveluissa, vahittais-
kaupassa ja ravintola, kahvila
ja fast food —sektorilla. Loput
13 % toimivat yrityspalve-
luissa lahinn& yrityksilta — yri-
tyksille markkinoilla.

Alalla toimii noin 5000 yritta-
jaa, joilla on 7000 eri toimi-
paikkaa ja yrittajiin verrattuna
noin kymmenkertainen maara
tyontekijoitd eli noin 50 000
tyontekijaa. Suomessa ei var-
sinaiseen maatalouteen ole
viela syntynyt Kketjuyritta-
jyytta. Metsataloudessa UPM
Silvesta Oy:ll& on myos itse-
naisind elinkeinonharjoittajina
toimivia  franchise-sopimuk-
sella toimivia yrittajia. Hyva-
tuuli Highland Oy ja sen Ran-
chising —konsepti on siis uraa-
uurtava tapa lisata ylamaan-
karjan kasvatusta, viljelijayh-
teisty6td ja luomutuotantoa ja
—myyntia Suomessa.


http://www.franchising.fi/franchising
http://www.franchising.fi/franchising
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erityisesti sellaiset yrittajat, jotka tulevat maatalouden pariin muilta aloilta tai
muunlaisen koulutuksen saaneina.

”Ja hyvin iso osa on sellaisia viljelijoita, jotka on tulleet maatalouden pariin muu-
alta. Se on meille yksi kohderyhmé&. Ihmiset, joilla on markkinointiosaamista ja
muuta osaamista niin myo voidaan kuitenkin tuoda sinne sita viljely ja karjanhoi-
tosaamista ja se on kuitenkin se meidan ydinosaamisen keskeinen alue.”

YhteistyO ja vuorottelu hiljaisempina aikoina ovat mahdollistaneet yrittdjien kes-
kittymisen myos toiminnan tutkimiseen ja tuotekehitykseen. Jonkin verran on kay-
tetty ulkopuolista konsultointia liiketoiminnan suunnittelun tukena. Ketjuyrittajyys
on syntynyt paaosin oman tutkimus ja kehitystyon tuloksena.

Nimi tehtiin sanaleikkina ranch sanasta ja franchising sanasta ja mika on karjatilan
ketjuyrittajyyttd. On terotettu, mita ite tehdaan, niita toimintatapoja, mita on
tehty tassd 15-vuoden aikana. Jos ne toimii meilla niin, mink&takia ne ei voisi
toimia jossain muuallakin. Eih&n se voi olla niin, ettd me ollaan ainoat yhteisty6-
kykyiset maanviljelijat tassd maassa.

Ranchising —konseptissa tulevilta yrittajiltd edellytetdan kolmea asiaa, jotka ovat

1. useamman tilan yhteistyd, jotta saadaan siitd karjanhoidosta sitovuus ha-
vitettya

2. ylamaan karja takaa tuotteiden erilaisuuden

3. suoramyynti puolestaan mahdollistaa sen, etta pystytdan kohtuullisella ki-
lomé&aralla saavuttamaan kannattava tulos

Yhteistyotiloja ei tarvitse olla kuin kaksi. Franchisingin ottajaksi lahtevien yritysten
kanssa tehddan monenvalinen yhteisty6sopimus, jossa maéaaritelldan, miten tilat
kesken&an toimivat yhteistydssé, ja mita osaamista Hyvatuuli Highland Oy:It&a saa-
daan franchising maksujen vastineeksi.

Hyvéatuuli Highland Oy toimittaa franchisingin ottajille:

1. luomunviljelysuunnitelmat

perinnebiotooppisuunnitelmat

yvhteistydvalmennukset ja sopimusavun

koulutuksen eldintenhoitoon

laatukasikirjan ja valmiit ohjeistukset

keskitetyn markkinoinnin, laadukkaan brandin ja myyntijarjestelman
Jatkuvan puhelintuen.

NOORON

"Perusmaatalouden tekemiseen tarjoamme karjanhoito-osaamista. Tata voisi ver-
rata ATK-kayttajatukeen eli me tarjotaan samanlainen ajatusmallin karjanhoitoon.
Tarjotaan puhelinneuvonta ja koulutuspaketit kaynnistamiseen ja siihen, mita mis-
sakin vaiheessa tarttee osata. Kun toiminta kaynnistyy, tarjoamme yleissuunnit-
telun suoramyynnin kdynnistamiseen ja myymalan perustamiseen. Kaikki omaval-
vonta asiat, mitd myymalassa tarvitaan, viranomaisyhteisty6 ja myds markkinoin-
timateriaalin netista. Sosiaalisen median kaytdnnoét voidaan monistaa suoraan
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muille. Tietysti myos tuotteet, hinnoittelu ja reseptiikka tarjotaan valmiina. Tuo-
tekehityksen puolella yhteistyd on téarkeinta. Mita myokin pienimuotoisesti tuote-
kehitystéd tehdaan, niin kaikki sailyvyystestit on taloudellisesti aika raskaita pie-
nelle toimijalle. Aina, kun maksajia siella on enemman, niin pystyis sitd puolta
kehittam&én enemman.”

Ketjuyrittdjana toimiminen edellyttad sopimuskumppaneilta samanlaista kassajar-
jestelmé&a kuin Hyvatuuli Highland Oy:lla. Talloin pystytadn myymalan toiminta
hinnoittelemaan prosenttiperusteisesti. Tietty prosentti kaytetadn Hyvéatuulen yh-
teiseen markkinointibudjettiin. Perusfranchising maksu on sidottu maatilan kokoon
eli peltohehtaareihin ja eldinmaaraan, jotta saadaan hinnoittelulle yksiselitteiset
perusteet. Naista saadaan tukijarjestelmista selkeat raportit. Hintaluokka on 100
euroa /peltohehtaari/vuosi ja 100 euroa/elainyksikko.

”Jos mietiddn vaikka 20 hehtaarin tila, jossa on vaikka 20 elainyksikkda tai 15
elainyksikkda, niin se on noin 4000 euroa. Sopimukset pyritdan tekemaan 5-vuo-
tisina, jolloin toimijat sitoutuvat pidemmalla aikavalilla mukaan l&htemiseen.”

Arvio solmittavista sopimuksista on maltillinen — 5 - 10 vuoden kuluttua arvellaan
Suomessa olevan 5-10 Hyvatuuli Highland ryhméaa, mika tarkoittaa yhta uutta ket-
jun toimijaa per vuosi.

7’5 — 10 myymal&a eri puolella Suomea ja sitten myo naytdan jo selvasti. Joskus
laskettiin, ettd 30 ryhmaé sopisi Suomeen, mutta tarkkaa vuositavoitetta ei ole
asetettu. Tad tuntuu olevan uudenlainen konsepti ja ettd ensimmaisestd taytyy
lahtea liikkeelle. Toisaalta, kun meilla on osaaminen ja se vahvistuu koko ajan
ilman, etta syntyy juuri kuluja ennen kuin tulee tuottoja, joten meilla on aikaa
odottaa. Nettikaupassa me oltiin 10 v etuajassa. Ollaan sitten tassa osaamisen
monistamisessa my6s 10 v etuajassa, mutta se ei ole ongelma, koska aika on koko
ajan meidan puolella.”
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