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Tutustu kotisivuillamme

- soita ja tilaa!

Liikkuvan työnohjauksen ja viljelymuistiinpanojen palveluratkaisu

viljelijälle, suunnittelupalvelun tuottajalle ja urakoitsijalle

AgriSmart on kaikille hyödyllinen itsenäinen

pilvipalvelu, joka tukee tehokasta

verkostomaista yhteistyötä

Koe uusi aika nyt!

RIVAKKA KAIKILLE TILOILLE, TEHOKKAAT KOKONAISUUDET
Soita ja kysy lisää puh. 010 289 3000

Jauhaa komponentit 
automaattisesti erikseen! 

Lietsot teho 
6-40 tonnia / h

 Siilomylly 
 spiraali-

sovituksella 
 11 kW, 15 kW, 22kW

Traktorikäyttöinen 
valssimylly

Imupuhallus-
valssimylly, 

                     2-kokoluokkaa  

Traktorilietso XL, 
             hinattava 

Eskontie 2,   64700 TEUVA    Puh. 010 289 3000    www.nipere.fi   

KL-KUNTAHANKINNAT OY

Kuntaliiton omistama yhtiö
Kuntaliiton omistama,  
voittoa tavoittelematon valta­
kunnallinen yhteishankintayhtiö.
Perustettu vuonna 2007,  
henkilökuntaa 14.
Toimitusjohtaja Raili Hilakari  
oli aikaisemmin Espoon  
hankintajohtaja ja strategisen 
hankintatoiminnan johtaja.
Solminut tavaroista ja  

palveluista 54 puitesopimusta 
koko maan kattavasti. Pääluokat 
ovat energia, tietotekniikka, 
muut tavarat ja palvelut sekä  
sosiaali- ja terveyspalvelut.
Puitesopimusten arvo vuonna 
2015 on 330 miljoonaa euroa.
Valmiita sopimuksia käyttävinä 
asiakkaina on 1 200 kuntaa, 
kuntayhtymää, liikelaitosta ja 

kuntayhtiöitä sekä seurakuntaa.
Kooltaan noin puolet valtion 
hankintayhtiöstä Hanselista.
Valtion elintarvikehankinnat 
vankiloihin ja muihin laitoksiin 
ovat Hanselin kautta  
noin 13 miljoonaa euroa ja  
muonat Leijona Cateringin  
kautta puolustusvoimille  
noin 20 miljoonaa euroa.

Kuntahankinnat kilpailuttaa ruokaa kuntien puolesta
Kunnissa syödään paljon: päi­
väkodeissa, kouluissa, terveys­
keskuksissa, vanhainkodeissa 
ja työpaikkaruokaloissa. Satoja­
tuhansia annoksia joka päivä.

Leipää, maitoa, perunoita, 
jauhelihaa, kalapuikkoja ja pork­
kanoita siis tarvitaan.

Kunnat ja kuntaorganisaatiot 
tekevät vuosittain hankintoja 
noin 20 miljardilla eurolla.

Kuntaliitto-konserniin kuu­
luva KL-kuntahankinnat on 
neuvotellut osasta niistä keskite­
tysti 54 valmista puitesopimusta. 
Sopimukset ulottuvat koulu- ja 
toimistotarvikkeista it-järjes­
telmiin, elintarvikkeisiin, ener­
giaan, kalusteisiin ja terveyden­
huollon tarvikkeisiin.

Myös sote-puolella on kilpai­
lutettu asumispalveluita kolmel­
le kuntaryppäälle paikallisesti.

Elintarvikehankintojen osuus 
on 30 miljoonaa euroa, joka on  
noin 14 prosenttia kunta-alan 
ruoka-hankinnoista. Elintarvik­
keita hankkii KL-Kuntahankin­
tojen kautta 80 kuntaa.

Nelivuotinen  
kilpailutus meneillään
Puitesopimus on siis merkittävä 
tekijä ruokamarkkinoilla, vaikka 
ruuan kokonaismyynti laske­
taankin miljardeissa.

Tänä vuonna päättyvä pui­
tesopimus sisälsi esimerkiksi yli 
kaksi miljoonaa litraa maitoa, 
130 tonnia kypsää ja raakaa jau­
helihaa ja 30 tonnia kaurahiuta­
leita.

Puitesopimuksen elintarvik­
keiden kotimaisuusaste oli Kun­
tahankintojen mukaan 70–80 
prosenttia.

Kuntahankinnat kilpailut­

”Kotimaisuus ei voi koskaan olla pakollinen vaatimus kilpailutuksessa”,  
KL-Kuntahankintojen toimitusjohtaja Raili Hilakari sanoo.

KARI SALONEN

taa parhaillaan elintarvikkeita 
seuraavaksi neljäksi vuodeksi, 
sillä nykyinen sopimus Kespron 
kanssa päättyy vuoden lopussa.

Tälläkin kerralla sopimus 
tehdään yhden tukkurin kanssa. 
Valittu tukku toimittaa tilaajille 
tarvittaessa kaiken jauhelihasta 
ryyneihin, banaanista porkka­
noihin ja viilistä leipään.

”Isommilla volyymeillä saam­
me neuvoteltua paremmat hin­
taedut asiakkaillemme”, sanoo 
KL-Kuntahankintojen toimitus­
johtaja Raili Hilakari.

Hän tähdentää tehokasta so­
pimusvalvontaa paitsi hinnoissa 

myös laadussa ja koko elinkaa­
ressa. Esimerkiksi saman tieto­
koneen voi saada halvemmalla 
muualta, mutta puitesopimus 
tarjoaa koko palvelupaketin.

Kotimaisuus  
ei ole kriteeri
Myös elintarvikkeissa tavoitteina 
ovat mahdollisimman suuret ker­
taostot ja edullinen hinnoittelu, 
mutta ne eivät ole ainoat kriteerit.

”Tarjoamme kattavan valikoi­
man yhdestä kanavasta. Asiak­
kaamme voivat kuitenkin ostaa 
tukkurilta pelkästään kuiva­
tuotteet ja hankkia esimerkiksi 

vihannekset, leivät ja maitota­
loustuotteet omista kanavistaan 
vaikkapa lähialueen toimijoilta.”

Kotimaisuus ei voi Hilakarin 
mukaan olla koskaan pakollinen 
vaatimus kilpailutuksessa. ”Sen 
määrää tiukka hankintalainsää­
däntö”, hän sanoo.

Myös nelivuotinen sopimus­
kausi ja tuotannon kausivaihtelu 
estävät kotimaisuusvaatimukset.

”Kilpailuttaja ei saa myöskään 
pyytää tiettyä tuotemerkkiä, esi­
merkiksi Kultamokkaa, mutta 
voi kyllä edellyttää tietynlaista 
paahtoa ja pakkausta tai muuta 
ominaisuutta.”

Hilakarin mukaan kilpailu­
tuksissa panostetaan vuoropu­
heluun yritysten ja asiakkaiden 
kanssa. Ruokapuolen tarjoajat 
saavat tietoa kilpailutuksesta, 
voivat kertoa Kuntahankinnoille 
omista tuotteistaan ja palveluis­
taan ja lisäksi verkottua keske­
nään ja hankkiutua alihankinta­
suhteisiin.

Tulevaksi nelivuotiskaudeksi 
tämä on myöhäistä, sillä kilpai­
lutus päättyi viime torstaina.

Pienten kannattaa  
seurata
Pientenkin tuottajien kannattaa 
kuitenkin aina seurata meneil­
lään olevia kuntien kilpailu­
tuksia ja ennakkoilmoituksia 
sähköisten järjestelmien kautta.

Puitesopimuksen tarjousajan 
päätyttyä tarjouksia vertaillaan  
ja Kotkan, Porvoon, Jyväskylän, 
Loviisan, Vihdin, Lohjan ja Kars­
tulan kuntien ruokapalveluiden 
ammattilaisista koostuva raati 
arvioi esimerkiksi tarjotut kahvit 
ja lihatuotteet aistinvaraisesti.

Yksi elintarvikesopimuk­
sen aktiivisista asiakkaista on 
Kotkan kaupungin omistama 
Kymijoen Ravintopalvelut Oy, 
joka valmistaa keskuskeittiöissä 
päivittäin 15  000 annosta eri 
asiakasryhmille sekä toimittaa 
kotiin aterioita ja kauppakasseja.

Tuotantopäällikkö Jyrki 
Karppinen painottaa hinnan 
sijasta terveellisyyttä ja nuor­
ten ravitsemuskasvatusta sekä 
luomu- ja lähiruuassa laatua: 
lähitilan multaporkkanan sijasta 
ammattikeittiö tarvitsee jalos­
tettuja eli valmiiksi kuorittuja ja 
pilkottuja tuotteita.

EIJA MANSIKKAMÄKI

Seuraava 
Metsänomistaja
ilmestyy 18.11.

Painos 300 000 kpl

Soita ja varaa ilmoituksesi
12.11. mennessä
p. 020 413 2321

tai lähetä sähköpostia
ilmoitus@

maaseuduntulevaisuus.fi

Kunta voi vaatia kotimaista ruokaa
KL-Kuntahankintojen mukaan 
kotimaisuutta ei voi laittaa os­
toperusteeksi elintarvikkeiden 
yhteiskilpailutuksissa. Myös 
yksittäiset kunnat vetoavat 
usein siihen, ettei suomalaista 
tai lähi- tai luomuruokaa saa 
suosia.

Höpö höpö. Suosia ei 
saakaan, mutta ostoihin voi 
vaikuttaa fiksulla tarjouspyyn­
nöllä. Voi vaatia, että liha on 

suomalaisten eläinsuojelu­
säännösten mukaan tuotettua, 
että leipä on leivottu ja peruna 
kuorittu tietyn ajan sisällä, että 
peruna on tiettyä lajiketta ja 
että marjat on voitava käyttää 
ilman kuumennusta.

Esimerkiksi pottupitäjä Lop­
pi on varmistanut lautasilleen 
loppilaisen perunan ostamalla 
satokausituotteet paikallisena 
suorahankintana.

Alle 30 000 euron pien­
hankintoja ei tarvitse kilpai­
luttaa. 

Kunnat voivat pienentää 
hankintojaan pilkkomalla niitä, 
määrittelemällä sesonkijaksoja 
tai perustamalla keskenään 
hankintarenkaita. 

Lähihankinnat luovat omalle 
talousalueelle työpaikkoja ja 
verotuloja.

EIJA MANSIKKAMÄKI

KOMMENTTI

Maatalouskaupassa 
ja varaosamyynnissä  
netin osuus on pieni, 
sillä ostajat kaipaa­
vat palvelua. Tiedon­
hankinnassa netin 
merkitys kasvaa.

”Taidan ehtiä eläkkeelle ennen 
kuin verkkokaupalla on merki­
tystä alalla”, LH-Osan yrittäjä 
Marko Husso Iisalmesta arve­
lee.  ”Sinne on matkaa neljännes­
vuosisata.”

Verkkokauppa on kasvanut 
ryminällä kodin elektroniikka­
hankinnoissa.

”Kansainvälisiä nettikauppo­
ja on tullut myös perinteiseen 
maatalouskauppaan ja varaosa­
myyntiin, mutta niiden osuus on 
häviävän pieni”, Husso sanoo.

Husson mukaan tottumus 
ja toimitusnopeus ratkaisevat. 
Tiskiltä osan saa usein heti, kun 
netin kautta tilattaessa aikaa 
kuluu vähintään päivä, usein 
enemmän. Ero kutistuu, jos osaa 
ei löydy hyllystä.

LH-Osalla on kolme toimi­
pistettä. Suurin osa myynnistä 
kertyy myymälöistä, vaikka toi­
mitukset matkahuollon ja postin 
kautta ovat kasvaneet. Verkko­
kaupan osuus on vielä suhteelli­
sen pieni.

”Nettikauppaa tekevät nuoret. 
Toinen ryhmä ovat mökillä tera­
piatraktoria kunnostavat, joilla ei 
ole palava kiire osan saamisessa”, 
Husso toteaa.

Toimitusmyyntiä on yritetty 
virtaviivaistaa, ja Husso lupaa, 
että iltapäivällä kolmeen men­
nessä tilattu tuote saadaan pe­

rille seuraavaksi päiväksi, jos osa 
löytyy hyllystä. Osassa Lappia 
tähän ei ylletä.

Muuttaa  
kauppatapoja
Verkkokauppa muuttaa kaup­
patapoja. Alalla on totuttu tinki­
mään hinnoista, mutta tinkimis­
vara katoaa. Netissä on kiinteät, 
valmiiksi tingityt hinnat, joita 
tiskihinnat noudattavat.

Usein asiakas tulee myymä­
lään rikkoontunut osa kädes­
sään. Netistä on saatettu katsoa 
hintoja, mutta vasta myyjän 
kanssa varmistutaan, mistä osas­
ta on kyse.

Yhtiöllä on ollut nettisivut yli 
kymmenen vuotta. 

”Poiskaan netistä ei voi olla”, 
Husso sanoo. 

Nimikkeitä lisätään sitä mukaa 
kun ehditään. Leylandin osat 
saadaan näkyviin seuraavaksi. 
Viidennes varaosista on netissä.

Netissä voidaan myydä mitä ta­
hansa, mutta verkkosivujen pitää 
olla kunnossa, jotta asiakas löytää 
hakemansa helposti ja nopeasti.

”Erikoistuneelle varaosakau­
palle on tilaa. Mitä lyhyempi toi­
mitusketju on, sitä edullisemmin 
tuotteet saadaan asiakkaalle”, 
Husso kertoo.

”Nälkä tulisi, jos olisi 
verkkokaupan varassa”
Tukkukauppaa käyvä Isojoen 
Konehalli avasi verkkokaupan 
loppuasiakkaille vuosi sitten, 
mutta sen merkitys on erittäin 
pieni, kertoo yhtiön toimitusjoh­
taja Tuomas Hilakari.

”Nälkä tulisi heti, jos verkko­
kaupan varassa yrittäisi elää.”

Nopeus ja palvelu ovat avain­
asiat varaosa- ja tarvikekaupas­
sa, sillä lähes aina osa tarvitaan 
heti. Siksi Hilakari ei usko, että 

verkkokauppa lyö itseään läpi ai­
nakaan lähiaikoina. Ei remontti­
mieskään mene nettiin tilaamaan 
tavaroita, jos jotain puuttuu.

Hilakarin mukaan netillä on 
erittäin iso merkitys tiedon­
hankinnassa ja verkkosivut ovat 
välttämättömiä, mutta tavarat 
haetaan tiskiltä.

Ulkomaiset verkkokaupat 
tekevät tuloaan ja lisäävät kilpai­
lua, mutta kovin akuutti asia ne 
eivät alalle ole.

Viitteitä  
paremmasta
Markkinatilanne on ollut vaikea 
ja viljelijät ovat olleet nihkeitä 
investoimaan. Pohja näyttäisi 
olevan ohi. Konevalmistajat ovat 
alkaneet taas tilata osia, kertoo 
toimitusjohtaja Kim Sjöholm 
Grene-Noramaalta.

Grene-Noramaa kokeilee 
IKH:n tapaan verkkokauppaa 
loppuasiakkaiden kanssa.

”Kokeilu alkoi keväällä. Toi­
mitukset ja laskutus kulkevat 
kuitenkin jälleenmyyjien kautta. 
Grene-Noramaa on osa hollan­
tilaista Kramp-konsernia. Toi­
mintatavat ovat samat kaikissa 
28 maassa”, Sjöholm kertoo.

Yhtiö pysyy tukkurina, ja 
suhteet viljelijöihin hoidetaan 
jälleenmyyjien kautta riippu­
matta siitä, että yhtiöllä on verk­
kokauppa.

”Suoraa verkkokauppaa ei ole 
eikä sellaista olla suunnittelemas­
sa. Suoraoston edut saadaan myös 
niin, että jälleenmyyjä hoitaa las­
kutuksen”, Sjöholm toteaa.

Ala on murroksessa. Asiak­
kaat ovat valveutuneita ja tietoa 
haetaan netistä, mutta tuotteet 
halutaan silti hakea omalta jäl­
leenmyyjältä. 

Toimitusnopeus on tärkeää, 
samoin palvelu.

Varaosa haetaan 
edelleen tiskiltä

MARKKU VUORIKARI

Erikois­
tuneelle  

varaosakaupalle  
on tilaa. 
MARKO HUSSO

Juho Koponen (oik.) kyseli kaivuriinsa uutta starttimoottoria tiistaina Lahden Traktoritarvike Oy:ssä. Vanhaan osaan hänen 
kanssaan perehtyivät myyjä Antti Korremäki (vas.) sekä Arto Pykälistö ja Kati Pykälistö.

Posti ja bussi  
kuljettavat
Maatalouden kuljetinhihnoja 
ja tarvikkeita maahantuova 
Halikon Kumipalvelu tunne­
taan alalla, mutta harva tietää, 
missä se sijaitsee. 
Toimitusjohtaja Sini Keto-
nummi kertoo, että tavarat 
kulkevat postin ja matkahuol­
lon kautta jälleenmyyjille.

”Olemme niin metsässä, ettei 
tänne juuri kukaan osaa tulla. 
Vain paikalliset ovat tottuneet 
hakemaan täältä”, Ketonummi 
myhäilee.

Kumipalvelu ei markkinoi 
suoramyyntiä mutta myy hih­
noja myös viljelijöille.

”Puhelin on auki ympäri 
vuorokauden, sillä moni vilje­
lee sivutoimisesti virka-ajan 
ulkopuolella”, Ketonummi 
kertoo.

Valtaosa hihnoista menee 
jälleenmyyjien kautta, eikä hei­
dän varpailleen haluta astua. 

Ketonummen mukaan in­
ternetiä tarvitaan, sillä firman 
markkina-alueena on koko 
maa.

”Isä ryhtyi tuomaan hihnoja 
omiin tarpeisiin, ja pitkään yh­
tiö toimi maatilan sivussa. Nyt 
osat ovat toisinpäin. Kumipal­
velu työllistää 13 henkilöä, jois­
ta kaksi työntekijää on palkattu 
tänä vuonna. Tuhannen neliön 
laajennus valmistuu pian”, Ke­
tonummi selvittää.

Taloustilanne näkyy siinä, 
että tilaukset tulevat entistä 
myöhemmin ja kerralla oste­
taan vähemmän. 

”Ennen osia tilattiin etukä­
teen, kun tiedettiin, ettei hihna 
enää kauan kestä. Nyt kaupoille 
lähdetään vasta, kun osa on ha­
jonnut.”

VEIKKO NIITTYMAA


