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ALKUSANAT

Pohjoismaisissa metsissa kypsyvasta satojen miljoonien kilojen luonnonmarjasadosta
jaa joka vuosi poimimatta talteen arviolta 90-95 prosenttia. Kyseessa on alueellemme
tyypillinen, runsas ja arvokas luonnonvara, jota ei kyetd tyydyttavallda tavalla
hyodyntamaan. Jos tdma moneen otteeseen monessa yhteydessa todettu ongelma olisi
helppo ratkaista, se olisi todenndkoisesti ratkaistu jo vuosia sitten. Asiaan liittyy
kuitenkin monia toisiinsa kietoutuneita haasteita, joiden voittamiseksi alalla toimivat
yritykset ja yrittajat, yhdistykset, yliopistot, tutkimuslaitokset ja muut toimijat tekevat
jatkuvasti toitd. Tama raportti edustaa omalta osaltaan tuota kenttda, ja pyrkii
tuomaan oman panoksensa ja oman nakoékulmansa yhteisen haasteen ratkaisemiseksi.

Tassa raportissa esitelldadn pohjoismaista luonnonmarja-alaa kasittelevan toimiala-
tutkimuksen tulokset. Raportin tavoitteena on ensinnd muodostaa kokonaiskuva
luonnonmarjojen ja erityisesti mustikan ymparilla toimivasta yrityskentasta. Toisekseen
tavoitteena on koota yhteen yritysten nakemykset siitd, millaisilla tavoilla alalla
toimivien yritysten keskindisen yhteistyon tiivistdminen voisi auttaa ratkaisemaan
toimialan erityispiirteiden asettamia haasteita. Tarkemmin sanottuna tavoitteena on
selvittaa, kuinka kiinnostuneita yritykset ovat toimimaan yhteistydssd muutamien alan
tulevaisuuden kannalta keskeisten asioiden eteen, ja kuinka hyodyllistd ja
toteuttamiskelpoista tallainen yhteistyd heiddn mielestdan voisi olla. Alan haasteina
kasitelladn muun muassa marjojen talteenottoon, logistiikkaan, tuotekehitykseen ja
markkinointiin liittyvia asioita.

Tutkimus on osa yhteispohjoismaista mustikkahanketta nimelta Bilberry - Towards
Functional Food Market. Hanketta koordinoi Oulun yliopiston biologian laitos. Mukana
hankkeessa ovat Suomesta Arktiset Aromit Ry., Ruotsin maataloustieteellinen yliopisto,
Pohjoismainen geenipankki NordGen, norjalaiset Bioforsk ja Tromssan yliopisto seka
Islannin  maataloustieteellinen yliopisto. Hanketta rahoittaa Pohjoismaiden
ministerineuvoston alaisena toimiva Nordic Innovation Center, jonka New Nordic Food
-ohjelmaan hanke kuuluu yhtenda kuudesta projektista. Tadssa raportissa esitelty
toimialatutkimus kaynnistyi heti hankkeen alettua kesalla 2007 ja valmistui syksylla
2008. Mustikkahanke paattyy vuoden 2009 lopussa.

Toimialatutkimuksen tulokset julkistettiin 6.-7. marraskuuta 2008 Oulussa jarjestetyssa
pohjoismaisessa luonnonmarjaseminaarissa. Seminaariin osallistui tutkijoita, yrittdjia ja
muita luonnonmarja-alan edustajia kuudesta eri maasta. Kokouspdivien ohjelma
koostui marjojen terveysvaikutuksia, laatua, markkinointia ja tuotekehitysta
kasittelevista esitelmistd seka alan tulevaisuutta kasittelevastda paneelikeskustelusta.
Yhteenvetona todettiin, ettd pohjoismaiselle yhteistyolle luonnonmarja-alan eri osa-



alueiden valilla on lisdantyvaa tarvetta. Seuraavaa pohjoismaista luonnonmarjako-
kousta kaavailtiin alustavasti jarjestettdavaksi Ruotsissa vuonna 2010.

Raportti on jaettu neljadan lukuun. Raportti alkaa tutkimuksen taustan kuvauksella.
Raportin toisessa luvussa esitellddn tutkimuksen teossa kaytetyt menetelmat.
Kolmannessa luvussa esitelldadn suhteellisen seikkaperdisesti ja runsaasti kuvioita
hyodyntden tehdyn tutkimuksen tulokset. Raportin paattdavassa neljannessa luvussa
pohditaan saatujen tulosten merkitysta ja tehdaan niiden pohjalta luonnonmarja-alan
tulevaisuutta koskevia johtopaatoksia.

Oulussa, 17.4.2009

Mika Paassilta, Simo Moisio, Laura Jaakola ja Hely Higgman



1 TAUSTA

Tassad luvussa luodaan lyhyt katsaus siihen, mitd tutkimuksen aiheista tiedettiin jo
etukdteen aiempien tutkimusten ja kirjallisuuden perusteella. Tarkoituksena on
muodostaa kasitys niista oletuksista, joiden varassa tdssa raportissa esiteltava tutkimus
on toteutettu. Ensin kuvataan pohjoismaista luonnonmarja-alaa yleisella tasolla, jonka
jalkeen tarkastellaan joitakin tarkeimmistda alalla toimivien yritysten kohtaamista
haasteista. Lopuksi luodaan nopea katsaus tieteelliseen kirjallisuuteen, jossa kasitelldan
yritysten ja erityisesti keskendan kilpailevien yritysten valistad yhteistyota.

1.1 Pohjoismainen luonnonmarja-ala

Pohjoismaisissa metsissa vuosittain kypsyvista arviolta yli miljardista marjakilosta noin
90 prosenttia jaa poimimatta talteen. Osa marjoista kasvaa syrjaisilla seuduilla tai
vaikeakulkuisessa maastossa, josta niiden poimiminen ei ole taloudellisesti kannattavaa.
Tasta huolimatta on arvioitu, ettd marjoista noin 20 prosenttia eli sata miljoonaa kiloa
olisi kohtuudella poimittavissa talteen. Kun voidaan olettaa, ettd kotitalouksiin
poimittavan marjan maarda ei ole rajusti lisddntymassa, olisi alan yritysten ja
teollisuuden tarpeisiin poimittavissa nykyisen noin 12 sijaan jopa 70 miljoonaa kiloa
luonnonmarjoja. Tamansuuntainen kehitys mahdollistaisi alan teollisuudelle paitsi
helpotusta raaka-aineen hankintaan, myods paremmat mahdollisuudet uusien
tuotteiden kehittdmiseen ja tuotteiden jalostusasteen nostamiseen seka toisaalta
kiintedmpien kansainvalisten suhteiden luomiseen suuremman kokoluokan ulkomaisiin
teollisuusasiakkaisiin.

Pohjoismaissa luonnonmarja-alalla toimii satoja yrityksid. Suuri osa ndistd on pienia,
vhden, kahden tai muutaman yrittdjan muodostamia niin sanottuja ensiostajia, jotka
ostavat raaka-ainetta suoraan jokamiehenoikeuksia hyodyntaviltda poimijoilta ja
valittavat ndin hankkimansa marjat joko torikaupan kautta kotitalouksiin tai kotimaisen
teollisuuden raaka-aineeksi. Ensiostajien lisaksi alalla toimii suuri joukko yrityksia, jotka
hankkivat suuren osan raaka-aineestaan valmiiksi puhdistettuna ja pakastettuna
marjana sekd kotimaisilta ettd ulkomaisilta toimittajilta ja tuottavat marjoista
esimerkiksi hilloja, mehuja ja muita vastaavia tuotteita, jotka edelleen kulkeutuvat
kuluttajamarkkinoille tai teollisuuteen. Kolmannen merkittavan ryhman muodostavat
yritykset, jotka hankkivat raaka-aineensa suoraan ensiostajilta ja muilta pienemmilta
yrityksiltad ja puhdistavat ja pakastavat marjat teollisesti myydakseen ne eteenpdin joko
sellaisenaan tai pidemmalle jalostettuina tuotteina. Nama yritykset ovat verraten
suuria, ja suuri osa koko hyddynnettavastd marjasadosta kulkee naiden yritysten kautta.
Kuvissa 1, 2 ja 3 kuvataan luonnonmarja-alan rakennetta. Jonsson ja Uddstal (2002)
kuvaavat marjojen kertymistd muutamille suurille marjoja valittaville yrityksille (Kuva 1).
Kuva 2 painottaa raaka-aineen sijaan marjoja jalostavaa teollisuutta seka



pienyrityskenttda, ja kuvassa 3 tarkastelua ei ole rajattu pelkastdaan yrityksiin, vaan
mukaan on otettu myds muut marjojen parissa toimivat organisaatiot ja muut tahot.
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Kuva 1. Luonnos metsdamarjojen ostoketjun toimintaperiaatteesta (Jonsson & Uddstal 2002).
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Kuva 2. Marjojen jalostus ja valittdjat Kainuussa (Perikangas, Lehtinen & Karjalainen 1997).
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Kuva 3. Marjaklusterin rakenne Suomessa (Moisio 2006).

Suomessa alalla toimii yritysten lisaksi kaksi aktiivista, toimialan yrityksia yhdistavaa
yhdistystd. Naistd Luonnontuoteteollisuus Ry. kokoaa jasenikseen joukon kotimaisia
luonnontuotteiden parissa toimivia yrityksid. Toinen yhdistys, Arktiset Aromit Ry.,
toimii laajemmalla jasenpohjalla, joka koostuu suurimpien teollisuusyritysten lisaksi
my0ds pienemmista yrityksista ja yksityisista henkiloistd. Yhdistysten valillda on sovittu
tyonjaosta. Luonnontuoteteollisuus Ry. hoitaa padasiassa luonnontuotealan
valtakunnallista edunvalvontaa ja luo alan yrityksille parempia toimintaedellytyksia,
kun taas Arktiset Aromit Ry. pyrkii edistimaan luonnontuotteiden talteenottoa, laatua
ja menekkia.

Myos Ruotsissa toimii alan yrityksia yhdistava, vuonna 2000 perustettu toimialayhdistys
Skogsbarbranschens Intresseforening, SBIF. Yhdistyksen tavoite on tiedottaa
luonnonmarja-alan toiminnasta, vaikuttaa yleiseen mielipiteeseen luonnonmarja-alan
yrityksia  koskevissa  kysymyksissa. Lisdksi yhdistys harjoittaa tutkimus- ja
kehitystoimintaa. SBIF:lld on jasenindan viitisenkymmenta ruotsalaista yritysta, jotka
kayvat kauppaa luonnonmarjoilla sekd pakastavat ja jalostavat niitd. Yhdistys on tehnyt
runsaasti t6itd muun muassa ulkomaisten poimijoiden verokohteluun liittyvissa asioissa.
(Jonsson & Uddstal 2002 seka http://swedishwildberries.com)



1.2 Mustikan ulkomaankauppa tullitilastojen valossa

Seuraavaksi vilkaistaan mustikan ulkomaankauppaa Ruotsissa, Suomessa ja Norjassa.
Tiedot on saatu kunkin maan tulliviranomaisilta. Tullit kirjaavat tilastoihin vain tietyt
kilomaarat ylittavat erdt, minka vuoksi tilastoissa eivat ndy kaikki maiden rajojen yli
kulkevat marjat. Luvut antavat kuitenkin suuntaa ulkomaankaupan laajuudesta.

Ruotsi ja Suomi ovat jo marjojen esiintyvyydenkin vuoksi suurimmat pohjoismaiset
mustikkaa ulkomaille vievat maat. Ruotsista vietiin vuonna 2007 ulkomaille noin 8000
tonnia. Mustikan vientiennatyksen ruotsalaiset tekivat vuonna 2005, jolloin marjaa
saatiin liikkeelle 9500 tonnia. Mustikan vienti on kiihtynyt tasaisen nopeasti kymmenen
vuoden takaisesta vuoden 1996 runsaasta 6000 tonnista. Kiinan-viennin osuus
ruotsalaisesta pakastemustikasta on noussut viime vuosina ohi Italian ja Japanin, jotka
aiemmin ostivat suurimmat osuudet ruotsalaisesta mustikasta. Seka vuonna 2005 etta
2006 Kiinaan vietiin Ruotsista yli 3000 tonnia mustikkaa, kun Japaniin vietiin vuonna
2006 endaa vajaat 700 tonnia. Kiinan ja Japanin ohella kolmas merkittava vientikohde on
naapurimaat Suomi ja Norja, jonne on 2000-luvulla viety keskimaarin 300-500 tonnia
ruotsalaista mustikkaa vuosittain, sekad Ranska, Belgia ja Saksa. Kaiken kaikkiaan vajaat
40 prosenttia Ruotsista ulkomaille vietdvasta pakastemustikasta rahdataan tana
pdivana suoraan Aasian markkinoille. Lisaksi ainakin Italian-viennista suuri osa paatyy
jatkojalostettuna Aasiaan.

Kuten muihinkin pohjoismaihin, my6s Ruotsiin tuodaan vuosittain runsaasti mustikkaa.
Viimeisten kymmenen vuoden aikana tuontimaarat ovat vaihdelleet 3000 ja 6000
tonnin valilla. Vuoden 2007 tuontimdaara oli pienin sitten vuoden 1996, noin 2700
tonnia, mikd on selvasti muutamaa edellistda vuotta vidhemman. Eniten mustikkaa
tuotiin vuonna 2007 Liettuasta, Puolasta ja Suomesta, sekd jonkin verran myos
Vendjalta, Ukrainasta, Hollannista ja Virosta. Alla olevaan taulukkoon on koottu Ruotsin
mustikkaa koskevat tullitiedot vuodelta 2007.



Taulukko 1. Ruotsin pakastemustikan tuonti- ja vientitilastot vuonna 2007.

VIENTI RUOTSISTA TUONTI RUOTSIIN

Kiina 2386 tn Liettua 791 tn
Italia 1497 tn Puola 728 tn
Suomi 846 tn Suomi 459 tn
Japani 690 tn Venaja 190 tn
Belgia 659 tn Ukraina 183 tn
Norja 556 tn Viro 115 tn
Ranska 536 tn Hollanti 112 tn
Saksa 330 tn Bosnia-Hertz. 40 tn
Puola 92 tn Norja 36 tn
Sveitsi 89 tn Ranska 20 tn
Luxemburg 80 tn Tanska 19 tn
Yhteensa 8078 tn Yhteensa 2698 tn

Suomessa mustikan kansainvadlinen kauppa on kehittynyt Ruotsia myohemmin, ja myos
vientimaarissa Suomi on jaljessda lansinaapuriaan. Vuonna 2007 Suomesta vietiin
runsaat 3500 tonnia mustikkaa. Ennatyssatovuodesta 2005 jaatiin vain nelisensataa
tonnia. Suurimmaksi vientikohteeksi palasi vuonna 2007 Saksa, jonne paatyi lahes 960
tonnia suomalaista mustikkaa. Saksa ohitti kolme edellistd vuotta tilaston karjessa
viipyneen Kiinan, jonne vietiin viela vuonna 2005 ldhes 1400 tonnia, mutta vuonna
2007 enda 785 tonnia mustikkaa. Myos Japani kiilasi jalleen Kiinan ohi ostamillaan 834
mustikkatonnilla. Suomalaisista mustikoista vieddan siis Kiinaan ja Japaniin yhteensa
noin 45 prosenttia. Loput matkaavat Saksan lisdaksi Ruotsiin, Italiaan, Norjaan,
[tavaltaan, Hollantiin ja Sveitsiin.

Liiketoiminnan lisddantyessa mustikan ymparilla myos mustikan tuonti Suomeen on
tahan saakka kiihtynyt vuosi vuodelta. Vuonna 2006 maahan tuotiin jo yli 3600 tonnia
mustikkaa. Tastd maarastd yli 80 prosenttia tuli maahan itdrajan yli Venajalta, josta
etenkin jalostava teollisuus toi marjaa raaka-aineekseen kotimaisia toimittajia
edullisempien hintojen toivossa. Vuonna 2007 tuonti kuitenkin hiipui nopeasti alle
puoleen vuotta aikaisemmasta, mustikkaa tuotiin maahan vain 1387 tonnia, josta
edelleen valtaosa Vendjaltd. Venaldistda mustikkaa pdatyy myos jalleenmyytavaksi
maailmanmarkkinoilla, silld monet itsekin mustikkaa pakastavat teollisuusyritykset
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hankkivat marjaa Suomen ja Ruotsin lisdksi Venajalta. Muita mustikan tuontimaita ovat
viime vuosina olleet Ukraina, Puola ja Valko-Vendja.

Taulukko 2. Suomen pakastemustikan tuonti- ja vientitilastot vuonna 2007.

VIENTI SUOMESTA TUONTI SUOMEEN

Saksa 958 tn Venidja 1020 tn
Japani 834 tn Espanja 127 tn
Kiina 785 tn Viro 56 tn
Ruotsi 347 tn Ruotsi 54 tn
Itavalta 170 tn Ukraina 40 tn
Tanska 155 tn Belgia 28 tn
Norja 134 tn Puola 23 tn
Hollanti 52 tn Turkki 19 tn
Italia 41 tn Alankomaat 11 tn
Sveitsi 34 tn Latvia 8 tn
Yhteensa 3532 tn Yhteensa 1387 tn

Norjassa, Tanskassa ja Islannissa metsamustikan sato on pienempi, ja poimittavat
marjat paatyvat lahes yksinomaan kotimaisten kotitalouksien ja teollisuuden kayttoon.
Lisdksi etenkin Norjaan tuodaan vuosittain runsaasti ulkomaista mustikkaa. Norjasta
vietiin paikallisen tullilaitoksen mukaan vuonna 2006 yhteensd vain 65 tonnia
pakastettua mustikkaa, josta suurin osa Ruotsiin. Vastaavasti norjalaiset toivat maahan
padasiassa Ruotsista ja Puolasta vientimdaran nahden ldahes kaksikymmenkertaisen
madran mustikkaa, yli 1260 tonnia. Tuontimdarat Norjaan olivat kaksinkertaiset
verrattuna vuosituhannen alkuvuosiin. Vuonna 2006 suurimmat mustikantuojamaat
olivat Ruotsi, Puola, Suomi ja Hollanti.

1.3 Luonnonmarja-alan yritysten kohtaamista haasteista

Luonnonmarja-alalla toimivat yritykset kohtaavat joukon kaikkia alan yrityksia ainakin
jollakin tasolla koskettavia yhteisida haasteita. Haasteet johtuvat muun muassa alalla
hyodynnettdvastd luonnossa vuosittain uusiutuvasta raaka-aineesta. Toisaalta
erityisesti suurempien, ulkomaille maailmanmarkkinoille suuntautuvien yritysten
toimintaa ohjaa myo6s kansainvalinen kilpailu. Alla kuvataan Iyhyesti muutamia
toimialalle tyypillisia piirteita. Kuvaus perustuu paddasiassa kasilla olevaa tutkimusta
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edeltdneisiin yrityshaastatteluihin sekd muihin alan edustajien kanssa kaytyihin
keskusteluihin (Paassilta 2007).

Marjojen saatavuus ja logistiikka alan pullonkauloina

Aiempina vuosikymmenina pohjoismaisen marjateollisuuden raaka-ainetarpeet kyettiin
tyydyttdmaan paikallisten marjanpoimijoiden voimin. Tilanne on muuttunut, silla
poimijoiden maara on noista ajoista vahentynyt. Taustalla on nadhty vaikuttavan maiden
pohjoisten osien ja muiden niin sanottujen marja-alueiden vaeston liikkeen taajemmin
asutetuille seuduille sekd toisaalta marjoja poimivan vadeston ikdaantymisen.
Poimijapulaa helpottaakseen alalla toimivat vyritykset ovat alkaneet organisoida
maamme metsiin ulkomaisia marjanpoimijoita. Ruotsiin on kutsuttu ulkomaisia
poimijoita Pohjoismaista pisimpaan, ja aihe on saanut aikaan kiivastakin keskustelua
muun muassa poimijoiden ja ndma maahan kutsuneiden yritysten verokohtelusta.
Kiivaimpina vuosina ulkomaisten poimijoiden maara on kasvanut niin nopeasti, ettd osa
poimijoista on joutunut perumaan tulonsa, koska poimijoiden kotimaissa
viranomaisten resurssit eivat ole riittdneet ulkomailla tydskentelyn edellyttamien
asiakirjojen myontamiseen kaikille halukkaille.

Poimijatilanteen lisdksi toimialalle luo epavarmuutta marjasatojen vuosittainen
vaihtelu. Esimerkiksi vuosi 2006 oli Suomessa, alalla toimivien yritysten mukaan,
kuuman ja poikkeuksellisen kuivan kesan vuoksi erikoinen. Puolukkasato jai tuolloin
huonoksi. Myds mustikkasato oli heikko, mikd aiheutti kansainvalisilla markkinoilla
hintojen nousun ja sai esimerkiksi japanilaiset mustikka-asiakkaat varpailleen
tulevaisuuden suhteen. Huolta kannettiin niin raaka-aineen riittavyydesta kuin
hintatasosta, samoin kuin siita, jadavatko hinnat jatkossa samalle korkealle tasolle myos
parempien satojen vuosina. Suurimmat pohjoismaiset alan yritykset pyrkivat
tasoittamaan satovaihtelujen vaikutusta liiketoimintaansa hankkimalla marjansa
mahdollisimman laajalta alueelta, padasiassa muista Pohjoismaista ja Venajalta.

Marjasadon suuruuden lisdksi vuosittaista ja alueellista vaihtelua on myds sadon
laadussa. Kypsyvan marjan laatuun vaikuttavat koko kasvuvuoden sadolot, joissa
saattaa olla suuria alueellisia eroja. Marjan laadulla ja ominaisuuksilla on merkitysta
etenkin kansainvalisten teollisuusasiakkaiden kanssa toimittaessa. Ostajilla on raaka-
aineelle tarkat spesifikaatiot, jotka usein liittyvat ostavan yrityksen oman
tuotantoprosessin vaatimuksiin. Esimerkiksi Kiinaan ja Japaniin
luontaislaaketeollisuuden raaka-aineeksi matkaavilta marjoilta odotetaan
mahdollisimman korkeita pitoisuuksia tiettyjen terveysvaikutteisten ainesosien suhteen.
Toisaalta myds marjantoimittajien perinteisempi asiakaskunta, keskieurooppalainen
elintarviketeollisuus, edellyttdd raaka-aineeltaan korkeaa laatua ja puhtautta. Siksi
raaka-ainetta toimittavalla yritykselld saattaa olla monenlaisia vaatimuksia erilaisille
marjoille sekd tarvekiintiot eri vaatimuksia tayttaville marjoille. Tdma luonnollisesti
monimutkaistaa marjanhankintaprosessia. Mainitut asiat korostavat varsinaista
satokautta edeltavien kuukausien merkitysta. Yritysten on oltava hereilld sen suhteen,
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millaista marjasatoa milldkin hankinta-alueella voidaan odottaa, sekd oltava
hankintaverkostoineen liikkeelld oikeassa paikassa oikeaan aikaan.

Poimijatilanteen ja satovaihteluiden ohella marjanhankintaa hankaloittavat hankinnan
rahoittamiseen liittyvat kysymykset. Niiden darelle saavutaan vuosittain elo-syyskuussa,
kun varastoon tulisi hankkia vuoden tarpeiksi ensin elokuussa mustikkaa ja sitten
syyskuun aikana puolukkaa seka pitkin syksyd myds muita marjalajeja. Satokauden
intensiivisyys ja keskittyminen lyhyelle ajanjaksolle luo yrityksille tarpeen hankkia
rahoitus mittaville, lyhyessa ajassa tapahtuville raaka-aineostoille. Esimerkiksi Ruotsissa
rahoituslaitoksille kdy rahoituksen vakuudeksi edelliselld satokaudella varastoidut
raaka-aineet, mika helpottaa hankintojen rahoittamista. Suomessa rahoituslaitoksille ei
ole kelvanneet vakuudeksi mittavatkaan marjavarastot. Syksylla marjanostoon hankittu
vieras pddaoma tulee lisdksi usein palauttaa jo seuraavana kevaana.

Logistiset ratkaisut ovat marjanhankinnassa tarkedssa roolissa, koska marjat kypsyvat
laajoilla alueilla syrjassa valtavaylista ja sdilyvat heikosti. Suurten volyymien marjoista
mustikka kestdaa kuljetusta huonoiten. Sen matka marjapoimurista pakastevarastoon
tulisi taittua alle vuorokaudessa, jotta marjan laatu sailyisi hyvana. Osa suurista
yrityksistd on ratkaissut asian organisoimalla koko logistisen jarjestelmdan oman
yrityksen voimin, toiset hankkivat tarvittavat resurssit ulkopuolisilta yrityksilta.
Kummassakin tapauksessa marjojen kuljetuksen jarjestaminen vaatii osansa yritysten
huomiosta.

Haastajana maailmanmarkkinoilla

Pohjoismaisten marjantoimittajien synnyttamat volyymit ovat kansainvalisesta
ndkokulmasta verraten pienid. Maailmalla suurimmat toimijat tulevat Kanadasta ja
Yhdysvalloista, Itd-Euroopasta ja Vendjalta sekd viime aikoina myo6s Kiinasta.
Pohjoisamerikkalaiset yritykset ovat vahvoilla erityisesti viljeltyjen pensasmarjojen
saralla. Vendjan vaikutusta kansainvalisilla marjamarkkinoilla vahentdda maassa
nopeasti kasvava kotimainen kysyntd, joka toisaalta vaikeuttaa pohjoismaisten
yritysten raaka-ainehankintaa.

Kansainvalisilla markkinoilla pohjoismaisista kaupallisesti merkittavista
luonnonmarjoista puolukan ja mustikan markkinatilanteet eroavat toisistaan.
Pohjoismaiselle mustikalle on viimeisten runsaan kymmenen vuoden aikana [6ytynyt
Ita-Aasiasta, erityisesti Japanista ja nyttemmin Kiinasta erittdin hyvin vetavat markkinat.
Paaasiallinen syy tahan on ollut mustikan sisdltamien terveysvaikutteisten ainesosien
lapilyonti paikallisilla kuluttajamarkkinoilla, joille pohjoismainen mustikka kulkeutuu
aasialaisen ja osin  eurooppalaisen luontaislaaketeollisuuden jalostamana.
Pohjoisamerikkalaisten markkinoima viljelty pensasmustikka soveltuu tdhan
tarkoitukseen pohjoismaissa villind kasvavaa mustikkalajiketta huonommin, koska villi
mustikka sisdltdda Amerikan-serkkuunsa verrattuna moninkertaiset maarat tdssa
ratkaisevia terveysvaikutteisia ainesosia.
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Pohjoismainen puolukka sen sijaan kulkeutuu paaasiassa keskieurooppalaisen
elintarviketeollisuuden kayttoon, jossa sen kysyntd on sdilynyt vuodesta toiseen varsin
vakaana. Kaupallisen potentiaalinsa ja terveysvaikutustensa puolesta puolukalla olisi
rahkeita haastaa esimerkiksi kanadalaisten laajoin volyymein myyma viljelty karpalo.
Puolukan edut ovat toistaiseksi jadaneet esimerkiksi kotimaiseen mustikkaan tai
pohjoisamerikkalaiseen karpaloon verrattuna tuntemattomiksi. Puolukka on
pohjoismaisista luonnonmarjoista runsassatoisin, ja sen satomaarat vaihtelevat
vuosittain esimerkiksi mustikkaa tai variksenmarjaa vahemman. Tarkein ostokriteeri
puolukkamarkkinoilla on kuitenkin hinta, jonka suhteen alueemme yritykset toistaiseksi
parjaavat, mutta minkd vuoksi esimerkiksi kiinalaisten puolukantoimittajien tulo
markkinoille huolestuttaa yrityksia.

Osa pohjoismaisen luonnonmarja-alan yritysten edustajista pitdd alueen
marjateollisuuden  raaka-ainepainotteisuutta ja  kansainvilisille  markkinoille
toimitettavien tuotteiden matalaa jalostusastetta pulmallisena. Myds muun muassa
japanilaiset toimijat ovat ilmaisseet kummastuksensa pohjoismaisten marjatuotteiden
matalasta jalostusasteesta. Matalan jalostusasteen seurauksista ilmeisimpana pelkan
puhdistetun ja pakastetun luonnonmarjan viemisestda kertyy yrityksille pidemmalle
jalostettuja tuotteita heikompi kate. Tdama huolimatta siitd, ettd erityisesti mustikan
suhteen hintakehitys kansainvalisilla markkinoilla on viime vuosina ollut
marjantoimittajille suotuisa, ja marjan viemiselld sellaisenaankin on tehty hyvaa
taloudellista tulosta.

Aktiivisemmalla tuotekehityksellad ja laiteinvestoinneilla voitaisiin kuroa kiinni suurten
marjanjalostajamaiden, kuten Kiinan ja Japanin tai Saksan, Sveitsin ja Italian saamaa
etumatkaa. Yhtena vaihtoehtona pohjoismaisissa yrityksissa on jo pidempaan punnittu
mustikan terveysvaikutteisten ainesosien uuttamisessa tarvittavan osaamisen
rakentamista alueelle. Tallda hetkelld suurin osa mustikasta jalostetaan
luontaisldadketeollisuuden kaipaamaksi valituotteeksi Kiinassa, jonne tuotantoa on
viime vuosina siirtynyt toisesta suuresta mustikanjalostajamaasta, Japanista. Kilpailu
saattaisi arvioiden mukaan onnistua myds pohjoismaisilta yrityksiltd, koska
jalostusprosessi on teknologiapainotteinen, eikd tuotteen hinta siten riipu
tyovoimakustannuksista.

1.4 Kilpailijoidenvalinen yhteistyo

Tassa luvussa tehddan nopea sukellus markkinoinnin tieteenalan kirjallisuuteen.
Erityisesti tarkastellaan markkinoinnin alalla tehtyja tutkimuksia, jotka liittyvat tassa
raportissa punaisena lankana kulkevaan yritysten valiseen yhteistyohon. Tarkoituksena
on muodostaa nakemys siita, millaisena keskenaan kilpailevien yritysten valilla tehtava
yhteistyd nayttaytyy yleisemmalla tasolla. Tassa ndakokulmaa ei siis sidota erityisesti
luonnonmarja-alaan, vaikka kasiteltavat asiat toki ovat havaittavissa myos marja-alalla.
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Markkinoinnin tutkimus on alun perin keskittynyt paaasiassa yrityksen ja kuluttajan
vdliseen suhteeseen. Teollisten markkinoiden kehittyessa huomiota alettiin kiinnittaa
myo6s yritysten valiseen kaupankayntiin. Vield runsaat kaksikymmentd vuotta sitten
yritysten  valilla  tapahtuvaa vaihdantaa tarkasteltiin  soveltamalla siihen
kuluttajatutkimuksen puolelta tuttuja teorioita ja malleja. 1980-luvulla joukko
eurooppalaisia ja etenkin pohjoismaisia markkinoinnin teoreetikkoja (mm. Mattsson
1984, Hakansson & Johansson 1988) alkoi kehittaad yritysmarkkinoiden analysointia
varten uudenlaisia tyokaluja. Tana pdivana tuolloin virinnytta tieteellistd keskustelua
kutsutaan  verkostotutkimukseksi, verkostondakokulmaksi  tai  yritysverkostojen
tutkimukseksi. Verkostotutkimus on nykyisin yksi keskeisistd nakokulmista, josta
yritysmaailmaa markkinoinnin kirjallisuudessa tarkastellaan.

Pddosa tutkimuksista kasittelee myyvan ja ostavan yrityksen valistd suhdetta tai
useamman yrityksen muodostamaa yritysverkostoa. Keskeisina kasitteina tutkimuksissa
toistuvat esimerkiksi  pitkdaikainen asiakassuhde, vuorovaikutus, yhteistyo,
mukautuminen, sosiaaliset suhteet, resurssien jakaminen, verkostoasema ja
verkostojen hallinta. Nama kasitteet liittyvat perusoletuksiin siita, etta yritysten valisia
suhteita ei ole mielekasta tarkastella yksittdisten kauppojen tasolla, vaan pidemmalla
aikavalilla tapahtuvana tapahtumien sarjana eli suhteena. Toisaalta yritysten valilla
tapahtuva vuorovaikutus on usein, toisin kuin kuluttajamarkkinoilla, kaksisuuntaista, eli
my0s ostavalla yrityksellad saattaa olla ymparoivassa verkostossa voimakas asema, jonka
turvin se pystyy kilpailuttamaan toimittajiaan. Kuluttajalla tallaista mahdollisuutta ei
ole.

Yhdessa verkostokeskustelun sivujuonteista on keskitytty sellaiseen yritystenvalisten
suhteiden erityistapaukseen, jossa kaksi tai useampia markkinoilla keskenaan kilpailevia
yrityksida tekevat samalla keskendan yhteistyotad. Tatda 1990-luvulla muun muassa
Eastonin ja Araujon (1990, 1992) kaynnistamaa keskustelua ovat kuluvalla
vuosikymmenelld vieneet eteenpdin muiden muassa Bengtsson ja Kock (1999, 2000),
Bengtsson, Hinttu & Kock (2003) seka Tidstrom (2006). Naissa tutkimuksissa on pyritty
lisadmaan ymmarrysta siitd, miten Kkilpailijoiden valinen yhteistyd on ylipaataan
mahdollista, mitd yhteistyd0 vaatii onnistuakseen, ja millaisia hyotyja tallaisista
jarjestelyista on liike-elamalle.

Yleensa yrityksellda on useita kilpailijoita. Yrityksen suhde jokaiseen naistda on
omanlaisensa johtuen erilaisista syistd. Yhta kilpailijoista saattaa johtaa vanha tuttu
aiemmasta tyOpaikasta, tai yritykset ovat tutustuneet vuosien varrella toisiinsa
liikkuessaan samoissa piireissd ja tilaisuuksissa. Toisaalta kilpailija saattaa olla
yritykselle taysin vieras, eika yritysten valilla valttamatta ole vuorovaikutusta lainkaan.
Toisen yrityksen tekemisia voidaan toki seurata esimerkiksi median tai yhteisten
asiakkaiden kautta, mutta suoria kontakteja ei ole. Nain on usein laita esimerkiksi eri
maissa toimivien, kansainvalisilla markkinoilla kilpailevien yritysten suhteissa.
Bengtsson ja Kock (1999) luokittelevat kilpailevien yritysten valiset suhteet hiljaiseen
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rinnakkaiseloon, perinteiseen kilpailuasetelmaan, kilpailulliseen yhteistyohon ja
yhteistyohon kuvan 4 havainnollistamalla tavalla.

Kilpailija A Kilpailija C

HILJAINEN
RINNAKKAISELO

Tarkasteltava

yritys PERINTEINEN
KILPAILUASETELMA

M

YHTEISTYO

/

KILPAILULLINEN
Kilpailija B YHTEISTYO Kilpailija D

Kuva 4. Kilpailijoidenvaliset suhteet (Bengtsson & Kock 1999).

Yksi nakokulma kilpailijoidenvéliseen yhteistyohon juontuu yritysten tavoitteista.
Esimerkiksi kahden keskendan kilpailevan yrityksen kaikessa toiminnassa raaka-aineen
hankinnasta tuotekehitykseen tai markkinointiin voidaan erottaa kolmenlaisia
tavoitteita, jotka johtavat erilaisiin asetelmiin kilpailijoiden valilld (Bonoma 1976).
Perinteisessa kilpailuasetelmassa yrityksilla ajatellaan olevan yhteinen tavoite,
esimerkiksi tietty asiakasyritys, jonka vain yksi kilpailijoista voi kerrallaan saavuttaa.
Tallainen ristiriitainen tavoite johtaa kilpailuasetelmaan yritysten valilla. Kilpailijoilla voi
kuitenkin olla myds vdahemman ristiriitaisia tavoitteita. Esimerkiksi tietylla
maantieteelliselld alueella toimivilla yrityksilla saattaa olla yhteisid intresseja, joiden
hyvaksi toimiminen hyoddyttaa kilpailuasetelmasta huolimatta kaikkia osapuolia.
Kolmanneksi yrityksilld saattaa olla omat erilliset tavoitteensa, joiden saavuttaminen
kuitenkin riippuu kilpailevan yrityksen toiminnasta. Kilpailijalla saattaa esimerkiksi olla
hallussaan tietty resurssi, kuten tekninen laite tai linjasto, jolle myo6s kilpailevalla
yrityksella olisi kayttoa. Jos resurssi on yritykselld itselladn vajaakdytossd, on usein
luontevaa ja taloudellisesti kannattavaa padastda kilpaileva yritys hyodyntamaan sits,
maksua vastaan tietenkin. N&in ollen erillisetkin tavoitteet saattavat johtaa
kaupankayntiin kilpailevien yritysten valilla. Kilpailevien yritysten kolmenlaisia
tavoitteita havainnollistetaan kuvassa 5.
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o Kilpailu
ﬂ Perinteisessa kilpailuasetelmassa yrityksilla on yhteinen tavoite,
- jonka voi kerralla saavuttaa vain toinen yrityksista.

PY Yhteistyo
ﬂ Yhteistyossa toimiessaan yrityksilla on kilpailutilanteesta
/S huolimatta yhteinen tavoite, jonka saavuttamiseksi yritykset
ponnistelevat ja jonka kumpikin yritys voi saavuttaa.

® Kaupankaynti
\ Kauppaa kdydessdan yrityksillda on omat erilliset tavoitteensa.
° Tavoitteet ovat komplementaarisia, eli ne mahdollistavat toinen

toisensa toteutumisen.

Kuva 5. Kilpailevien yritysten tavoitteet ja niistd seuraavat asetelmat (Paassilta 2007).

Kilpailevien yritysten valinen yhteistyd on tutkimusten mukaan monilla toimialoilla
hyvin tavallista ja arkipadivasta niin suurten konsernien kuin aivan pientenkin yritysten
valilld. Yhteisty6ta on hyvin monenlaista, my0s sellaista, jota yritykset itsekdan eivat
tule luokitelleeksi kilpailijoiden valiseksi yhteistyoksi. Easton (1990) on pyrkinyt
luokittelemaan vyhteistydon muotoja jakamalla sen ensiksi kahteen luokkaan,
muodolliseen ja epamuodolliseen yhteistydhon. Tama jako perustuu siihen, ettd niin
sanotut muodolliset yhteistyébn muodot perustuvat virallisiin sopimuksiin ja yhdessa
sovittuihin tapoihin toimia. Epamuodolliset yhteistydn muodot taas perustuvat
ulkopuolelta  kadsin  vaikeammin  havaittaviin  asioihin, kuten sosiaaliseen
vuorovaikutukseen ja tiedonkulkuun yritysten valilla tai esimerkiksi tyontekijoiden
siirtymiseen kilpailevien yritysten valilla. N&itd kahta padluokkaansa Easton (1990) on
jaotellut edelleen muutamiksi tarkemmiksi kokonaisuuksiksi (Kuva 6).
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Kilpailijoidenvalisen
yhteistyén muodot

MUODOLLISET EPAMUODOLLISET
DYADINEN INVESTOINTI \
YHTEISTYO KOLMANTEEN Sosiaalisten
- Omistus TOIMIJAAN Yksiliden normien
- Johdon kytkokset - Yhteisyritys vaihdanta vaihdanta
- Muodollinen vaihdanta - Myyntirenkaat
- Alihankinta

- Vastavuoroisuus .
Informaation

vaihdanta
YHTEISTOIMINTO

- Tuotanto

- Hankinta

- T&K

- Promootio
- Konsortiot

Kuva 6. Kilpailijoidenvalisen yhteistyon muodot (Easton 1990)

Kaiken kaikkiaan kilpailijoiden véleihin suhtaudutaan sekd tutkijoiden ettd liike-
elamassa toimivien keskuudessa vanhastaan yksioikoisella tavalla. Kilpailija on kilpailija
ja silla hyva. Kuitenkin nayttaa silta, etta mita tarkemmin tallaisia suhteita tarkastellaan,
sitd monimutkaisemmilta ne vaikuttavat. Kilpailijat kdyvat keskendan kauppaa, solmivat
sopimuksia - kilpailulainsdadanndn puitteissa — ja jakavat tietoa ja muita resursseja
toistensa kanssa. Kilpailijoiden yhteistyo ei ole aivan yksinkertaista, silla niissa nayttaa
syntyvdn muita liikesuhteita enemman konflikteja, ja niiden hallitseminen on
esimerkiksi asiakassuhteita hankalampaa. Kuitenkin kilpailijasta saattaa saada,
vuorovaikutuksen onnistuessa, myds hyvin luontevan kumppanin, silla samalla alalla
toimivilla yrityksilld on yleensa paljon yhteista. Yritykset tuntevat jo luonnostaan hyvin
toistensa  toimintaympadriston, ne jakavat alalla muodostuneet yhteiset
kayttaytymisnormit ja tavat toimia, jolloin yritysten on tavallista helpompi ymmartaa
toistensa tavoitteita ja mukautua tarvittavin osin toistensa toimintaan.

Yksi tdman markkinatutkimuksen tai kartoituksen paatavoitteista on tunnustella
pohjoismaissa luonnonmarja-alalla halukkuutta tallaiseen yhteistyohon. On selvaa, etta
yhteisty0 ei ole aina mahdollista tai edes jarkevas, ja usein sen organisoimiseen saattaa
kulua niin paljon aikaa ja vaivaa, ettei hienosta yhteistyostd lopulta jad osapuolille
paljon konkreettista hyotya. On kuitenkin todennadkoistd, ettd myos pohjoismaisen
marja-alan yritysten valilla on olemassa toiminnan alueita, joilla kannattavaa ja
pitkdkestoista yhteistyota olisi muodostettavissa.
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2 MENETELMAT

Tassa luvussa esitelldan tutkimuksen teossa kaytetyt tutkimusmenetelmat seka
kuvataan tutkimuksen eteneminen eri vaiheissa lahtien luonnonmarja-alalla
Pohjoismaissa toimivien yritysten kartoittamisesta kyselylomakkeen laatimiseen,
vastausten kasittelyyn ja raportointiin. Luvun lopuksi kasitelldadn myos asioita, jotka
rajoittivat tutkimuksen tekemistd seka sitd, kuinka luotettavia tutkimuksen tulokset
ovat.

2.1 Kohdeyritysten kartoittaminen

Tutkimuksen  ensimmadisessa  vaiheessa  pyrittiin  hankkimaan  mydhempaa
kyselytutkimusta varten yhteystiedot mahdollisimman moneen luonnonmarjoja
hyodyntavaan yritykseen kussakin Pohjoismaassa. Lahtokohtana kartoitustydlle oli tieto
siitd, etta yrityksia toimii alueella satoja, suurin osa yrityksistd toimii Suomessa ja
Ruotsissa, ja ettd suuri osa yrityksistda on pienia yrittdjdvetoisia yksikoitd. Haasteena
yritysten kartoittamisessa oli se, ettd monista |6ydetyista yrityksista ei ollut saatavilla
varmaa tietoa siitd, milla tavalla yritysten toiminta liittyy luonnonmarjoihin vai liittyyko
millddn tavalla. Koska jokaisen potentiaalisen yrityksen tavoittaminen asian
varmistamiseksi esimerkiksi puhelimitse ei ollut tdman tutkimuksen puitteissa
kdaytannossa realistista, ei tyhjentdvaa luetteloa alalla toimivista yrityksistd voitu
muodostaa.

Eri maissa yrityksia pyrittiin kartoittamaan hieman eri menetelmilla. Parhaiten kartoitus
onnistui Suomessa. Suomesta saatiin kokoon runsaan 200 yrityksen joukko, joista
valtaosa hyvin  todenndkdisesti toimii luonnonmarja-alalla eli  hyddyntaa
luonnonmarjoja toiminnassaan. Yksittaisista tietolahteistd tehokkaimmaksi osoittautui
Arktiset Aromit Ry, joka on koonnut verkkosivuilleen jo pitkdaan luetteloa
luonnonmarjojen parissa toimivista yrityksista. Arktisten Aromien luettelosta saatiin
noin kolmannes loydetyistd suomalaisista yrityksistd. Toisen keskeisen tietoldhteen
muodostivat maaseudun elintarvikeyrittajyytta edistavan Ruoka-Suomi -teemaryhman
alue-edustajat, jotka osallistuivat kartoitukseen toimittamalla tutkimusta varten
luetteloita omissa maakunnissaan toimivista alan yrityksistd. N&aiden kahden
tietoldahteen lisaksi osa suomalaisista marjayrityksista 16ytyi muun muassa
yritystietokannoista, internetista seka kauppojen hyllyilta.

Ruotsin osalta haasteeksi ei osoittautunut niinkdan yritysten |6ytaminen, vaan
luonnonmarjayritysten erottaminen esimerkiksi viljeltyyn marjaan tai vihanneksiin
keskittyneiden yritysten joukosta. Ruotsalaisten luonnonmarjayritysten kartoituksen
runkona kaytettiin Ruotsin tilastotieteellisen keskusviraston SCB:n (Statistiska
centralbyran) tilastoja, joista poimittiin tutkimusta varten kuusi marjoihin liittyvaa
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toimialaa, marjanpoiminnasta mehujen ja viinien valmistukseen ja muuhun hedelmien,
marjojen ja vihannesten jalostamiseen. Talla tavoin yhteystietoja saatiin kokoon yli 700
yritykseen. Toinen tarkea tietolahde Ruotsissa oli metsamarja-alan etuja maassa ajava
yhdistys SBIF (Skogsbarbranschens Intresseférening), jota pyydettiin toimittamaan
kyselylomake noin 50 jasenyritykselleen. Lisdksi my0Os ruotsalaisia marjayrityksia |oytyi
sahkaisista yritystietokannoista ja internetista.

Muista pohjoismaista Norjasta l6ytyi myods varteenotettava maara yrityksia, vaikka
Suomen ja Ruotsin toimialayhdistyksid ja muita toimijoita vastaavia tietoldhteita ei
maasta loydetty. Norjan suhteen kartoitus nojasikin  pitkdlti  sdhkdisiin
yritystietokantoihin, joiden hakuehdot olivat osin naapurimaita tarkemmat, mika teki
norjalaisten marjayritysten I6ytamisen hieman suomalaisia ja ruotsalaisia helpommaksi.
Osa yrityksista 10ytyi myoOs sosiaalisten yhteyksien kautta seka internetista. Kaikkiaan
Norjasta onnistuttiin kartoittamaan noin 350 yrityksen joukko, jonka kytkdkset
luonnonmarjoihin eivat olleet yhtd hyvin selvilld kuin suomalaisten kohdalla, mutta
toisaalta paremmin kuin ruotsalaisten kohdalla.

Tanskassa ja Islannissa sekd marjojen esiintyminen luonnossa ettd niiden kaupallinen
hyodyntaminen ovat muita Pohjoismaita selvasti vahadisempida. Myos tanskalaisia ja
islantilaisia yrityksia kartoitettiin muun muassa ministerididen ja hankekumppanien
kautta, mutta vahadisen maaran vuoksi maat paadyttiin kdytannon syista jattdmaan
varsinaisen kyselytutkimuksen ulkopuolelle.

2.2 Kaytetyt tutkimusmenetelmat

Kuten ylld todettiin, kohdeyritysten joukosta muodostui laaja ja heterogeeninen.
Yritysten ndkemysten selvittdminen esimerkiksi puhelin- tai henkil6kohtaisin
haastatteluin ei siksi tullut kysymykseen, vaan varsinainen toimialatutkimus toteutettiin
lomakekyselyna. Toisaalta kyselyyn ei odotettu tuhansia tai edes monia satoja
vastauksia, minka vuoksi lomakkeeseen oli mahdollista sisallyttaa tilastollista kasittelya
edellyttavien kvantitatiivisten eli maarallisten kysymysten lisaksi myos kvalitatiivisia eli
laadullisia avoimia kysymyksid. N&in vastaajille voitiin antaa mahdollisuus pelkdn
numeroin vastaamisen lisaksi kertoa tarkempia mielipiteita kasitellyista asioista seka
perustella vastauksiaan, mika luonnollisesti lisda tutkimuksen avulla saatavan tiedon
madaraa.

Varsinaisen kyselylomakkeen laatimisessa pyrittiin 10ytdmaan tasapaino kasiteltdvien
aiheiden maaran, kysymysten tarkkuuden ja oletetun vastausten maaran valilla.
Tavoitteena oli yhtdalta pitdaa lomake riittavan lyhyena niin, ettda mahdollisimman suuri
osa yrityksistad ehtisi tayttdaa lomakkeen ja palauttaisi sen, mutta toisaalta mahduttaa
lomakkeelle halutut asiat, jotta kyselystd saataisiin irti mahdollisimman suuri maara
tietoa.
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Kahdeksansivuisen kyselyvihkon kysymykset jaoteltiin aiempien yrityshaastattelujen
(Paassilta 2007) ja muiden alan edustajien kanssa kadytyjen keskustelujen pohjalta
seitsemdan osa-alueeseen, jotka muodostuivat toimialan erityispiirteista johtuvien
haasteiden pohjalta. Osa-alueet olivat marjojen talteenotto, logistiikka, jalostus ja
tuotekehitys, jaljitettdvyys, yhteinen tuotemerkintd, messuedustaminen ja
metsamustikan viljeleminen. Lisaksi kysyttiin joitain yritykseen itseensa liittyvia
taustatietoja, joiden avulla yrityksid saatettiin tilastollisen kasittelyn yhteydessa jaotella
ryhmiin  esimerkiksi liikevaihdon tai henkilostomaaran mukaan. Taustatietojen
perusteella pyrittiin myos kartoittamaan muun muassa luonnonmustikan kaupallisen
hyodyntamisen laajuutta pohjoismaissa sekd selventdmaian kuvaa siitd, millaisia
yrityksida marjojen parissa toimii.

Lomakkeeseen laadittiin kunkin osa-alueen kohdalle varsinaisten kysymysten lisaksi
Ilyhyt pohjustava teksti johdattamaan vastaajaa kasilla kulloinkin olleeseen aiheeseen.
Nain paadyttiin tekemaan, koska muutoin itse kysymysten muotoilu yksiselitteisiksi olisi
kaynyt vaikeaksi. Kysely toimitettiin laajalle joukolle yrityksid, joista osa saattoi tuntea
kasitellyt aiheet jo vanhastaan ldpikotaisin, kun taas toisille osa asioista saattoi
kyselyssa tulla eteen ensimmaista kertaa. Taman vuoksi pohjustavien tekstien toivottiin
yhtenaistdavan vastaajien tulkintoja siitd, mistd lomakkeessa on kysymys ja mita
kysymyksilla tarkoitetaan. limeistd on toisaalta se, ettd vastaajien johdattelu saattoi
vaikuttaa saatuihin vastauksiin ja siten vaaristda tutkimuksen tuloksia. Tama nahtiin
kuitenkin pienempana pahana verrattuna tilanteeseen, jossa osa kysymyksista olisi
tarkoittanut eri vastaajille eri asioita. Monet vastaajista kertoivat palautteessaan
oppineensa lomakkeesta uutta, ja ettd tekstit myos motivoivat vastaamaan kyselyyn ja
tayttdmaan lomakkeen loppuun saakka. Kukaan vastaajista ei ainakaan kertonut
kokeneensa, ettd hanta olisi yritetty ohjata vastaamaan tietylla tavalla.

Suomen kielelld laadittu kyselylomake saatekirjeineen kdaannettiin ruotsiksi ja norjaksi,
jotta esimerkiksi englannin kielen taito ei rajoittaisi vastaajien maaraa. Kaannokset
onnistuivat ilmeisesti hyvin, silla vastaajilta ei saatu palautetta lomakkeen kieliasusta.
Kuitenkin yhteista ostolomaketta koskevissa kysymyksissa norjankielisistda vastaajista
perati 80 prosenttia antoi vastauksekseen "vaikea sanoa”, mikda saattaa viitata
vaikeuksiin ymmartaa kysymystd, mika taas saattaisi liittya kielellisiin asioihin. Muissa
maissa kysymykseen saatiin tasaisemmat vastaukset. Kyseinen vastausvaihtoehto oli
mukana samasta syysta kuin ylla kasitellyt pohjustustekstit, eli antamassa tiettyyn
aiheeseen vdhemman perehtyneelle vastaajalle mahdollisuus antaa vastauksensa sen
sijaan, ettd tama olisi jattanyt kyseisen kohdan tyhjaksi. Laaja-alaisessa kyselyssa niin
sanotusti vastaamaan pakottavat vastausvaihtoehdot olisivat saattaneet johtaa
suureen maaraan tyhjia aukkoja vastauksissa, joita puolestaan on jalkikateen vaikeampi
tulkita kuin sita, ettd vastaaja ilmoittaa kokevansa kysymyksen vaikeaksi vastata.
Kyselylomake on liitetty tdman raportin loppuun kaikilla kolmella kielella.

Lomake kaannettiin kolmella kielelld my6s sdahkbdiseen muotoon, minka toivottiin
lisddvan saatujen vastausten maaraa. Samalla sahkodinen lomake oli toki kdytanndssa
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ilmainen toimittaa, mikd myo6s puolsi sen kayttéa. Kolmas etu oli se, ettd saatujen
vastausten syottdminen kasin tilastojarjestelmaan ei sahkoisten vastausten kohdalla
ollut tarpeen, mika vahensi tarvitun kasitydbn maaraa seka toisaalta vahensi virheiden
mahdollisuutta vastausten kasittelyssa. Sahkoinen lomake  toimitettiin
sahkopostilinkkind  kaikkiin  yrityksiin, joiden sdhkodpostiosoitteisiin oli yrityksia
kartoitettaessa paasty kasiksi. Lopuille yrityksille lomake toimitettiin perinteisena
kirjekyselyna.

Kaiken kaikkiaan kysely toimitettiin noin 1 300 yritykselle, joista 200 suomalaisille, noin
750 ruotsalaisille ja 350 norjalaisille. Suuri maara johtuu siitd, ettd yksi tutkimuksen
tavoitteista oli kartoittaa pohjoismaissa luonnonmarjojen parissa toimivaa
yrityskenttdaa, minka nimissa lomake toimitettiin etenkin Ruotsiin ja Norjaan sadoille
sellaisille yrityksille, joiden kytkdksistd marjoihin ei ollut varmuutta. Osa naista
yrityksista tarttui kyselyyn ja ilmoittautui luonnonmarjoja hydédyntavaksi yritykseksi, ja
samalla suuri osa jatti vastaamatta, koska kysely ei koskenut heita. Osalle ruotsalaisista
yrityksista lomake kulkeutui kahteen kertaan, koska paikallinen yhdistys toimitti
lomakkeen eteenpain jasenilleen, mutta ei ymmarrettavista syista halunnut luovuttaa
jasenluetteloaan tutkimuksen laatijoille. Paperiversio lomakkeesta toimitettiin
vastaajille kustannussyista vain kertaalleen, sdahkoista versiosta muistutettiin vastaajia,
kun annettu vastausaika oli umpeutunut.

Kaiken kaikkiaan kyselyyn saatiin 86 vastausta, joista 52 saapui Suomesta, 29 Ruotsista
ja viisi Norjasta. Suomalaisista yrityksista noin joka neljas vastasi kyselyyn, mita voidaan
pitda hyvana osuutena. Muiden maiden osalta vastausprosenttia ei tassa tutkimuksessa
ole mielekasta laskea, koska kuten ylld kuvattiin, oli etukdteen tiedossa, ettd suuri osa
lomakkeista paatyi yrityksille, joiden toiminta ei liity kyselyn kasittelemiin aiheisiin.
Saaduista vastauksista hieman vajaa kolmannes saapui postitse, ja runsaat kaksi
kolmannesta internetin valityksella.
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3 TULOKSET

Tassa luvussa kdydaan lapi tehdyn kyselytutkimuksen tulokset. Kyselyssa kasitellyt asiat
kdaydaan lapi samassa jarjestyksessa kuin ne kyselylomakkeella esitettiin yrityksille.
Aluksi esitelldan tilastojen valossa tutkimukseen osallistunutta yritysten joukkoa. Sen
jalkeen siirrytaan tarkastelemaan yritysten nakemyksia tutkimuksen kasittelemista
aiheista. Aiheiden suhteen edetddan marjojen talteenotosta ja logistiikkaan liittyvasta
yhteistyosta marjojen jalostamisen ja tuotekehitysyhteistyon kautta
jaljitettavyysasioihin sekd yhteistydhon marjojen markkinoinnissa. Lopuksi kasitelldan
lyhyesti luonnon-mustikan peltoviljelyyn liittyvia asioita.

3.1 Luonnonmarjoja hy6dyntava yrityskenttd Pohjoismaissa

Luonnonmarjoja hyoddyntavat Pohjoismaissa sadat yritykset. Tarkkaa tietoa yritysten
kokonaismaarastd on vaikea saada, koska suuri osa yritystoiminnasta on
pienimuotoista, ja wusein pienimmilld yrityksillda vain osa toiminnasta liittyy
luonnonmarjoihin. Kasilla olevaa tutkimusta varten tehtiin kartoitusta luonnonmarjojen
ymparilla liikkuvasta yritystoimista kaikissa Pohjoismaissa. Kartoituksen jalkeen
yrityksille toimitettiin kyselylomakkeet, joihin saatiin vastaukset 86 yritykseltd, joista 52
on suomalaisia, 29 ruotsalaisia ja viisi norjalaisia.

Marjayritysten luokittelu

Luonnonmarja-alalla toimivat yritykset ovat keskimaarin verraten pienia, sekd niiden
tyollistamien henkilomaarien ettd yritysten liikevaihdon perusteella arvioituna. Myos
kyselyymme vastanneista yrityksista yli puolet tyollistda ymparivuotisesti vain yhden tai
kaksi henkil6a ja yli 75 prosenttia yrityksista toimii korkeintaan viiden henkilén voimin.
Jaljelle jaava 25 prosenttia ovat suurempia yrityksia, joista kolmannes tyollistaa 6-20
henkiléad, toinen kolmannes 21-50 henkil6d ja kolmas kolmannes yli 50 henkilda.
Marjasesongin aikaan monet yritykset palkkaavat lisdd vaked, tuolloin lahes 40
prosenttia yrityksista tyollistdda enemman kuin viisi henkil6a.

Noin neljannes yrityksista toimii alle 50 000 euron liikevaihdolla ja vastaavasti runsas
neljannes yli 1000000 euron liikevaihdolla. Miljoonan euron ylittavat yritykset
luokiteltiin tassa tutkimuksessa yhdeksi joukoksi, vaikka niidenkin joukossa yritysten
koossa on vield suuria eroja. Loput yritykset jakaantuvat liikevaihtonsa suhteen melko
tasaisesti. Alla olevat kuvat havainnollistavat luonnonmarjayritysten tyoéllistamia
henkilomaaria ja erikokoisten marjayritysten liikevaihtoa.
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Kuva 7. Yritysten henkilostomaarat ympari vuoden ja sesonkiaikana.
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Kuva 8. Yritysten jakaantuminen kokoluokkiin liikevaihtonsa perusteella.

Luonnonmarjoja kayttdd raaka-aineenaan laaja joukko erilaisia yrityksid suurista
marjatukkureista, meijereistd ja mehunvalmistajista pieniin maaseutuyrityksiin. Tassa
tutkimuksessa pyrittiin tavoittamaan mahdollisimman suuri osa kaikista naista
yrityksista. Siksi yrityksid pyydettiin ilmoittamaan tai arvioimaan se osuus, joka
yrityksen koko liikevaihdosta muodostuu luonnonmarjoihin liittyvasta toiminnasta.
Karkeasti puolella yrityksistd marjat muodostavat alle 50 prosenttia liikevaihdosta, ja
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toisella puolella yli 50 prosenttia. Tarkemmin sanottuna noin kolmannes yrityksista
kerryttaa vain alle 20 prosenttia liikevaihdostaan marjoista. Toisaalta joka neljannella
yrityksella marjaliiketoiminta muodostaa yli 80 prosenttia liikevaihdosta. Naita lukemia
havainnollistaa kuva 9.
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Kuva 9. Marijaliiketoiminnan merkitys alan yrityksille.

Vuosittain 15 000 000 kiloa luonnonmustikoita

Kartoittaaksemme luonnonmarja-alan vyritystoimintaa kysyimme yrityksiltd, miten
ndiden toiminta liittyy luonnonmustikkaan, mistd he hankkivat hyddyntamansa
mustikat, ja millaisille asiakkaille ja missa muodossa mustikat paatyvat. Vastausten
mukaan vyli puolet kyselyymme osallistuneista yrityksistd toimii niin sanottuina
ensiostajina eli ostaa mustikkaa suoraan poimijoilta. Naistad yrityksistd noin puolet
hankkii kaiken kayttdmansa mustikan poimijoilta, ja toinen puolet ostaa mustikkaa
poimijoiden lisdaksi muilta alan yrityksiltd. Ensiostajien joukko ei ole homogeeninen,
vaan osa nhiistd myy marjat sellaisenaan eteenpain, osa taas hankkii marjat paaasiassa
omaan jalostuskdyttoonsa. Joka neljds vastanneista yrityksistd ei osta ollenkaan
mustikoita. Nadiden yritysten toiminta on joko niin pienimuotoista tai mustikka niin
pieni osa koko yrityksen toimintaa, etta tarvittavat mustikat voidaan poimia yrityksen
omin voimin. Lisdaksi mukana on joitain yrityksid, joiden toiminta liittyy muilla tavoin
mustikkaan ja jotka eivat siis hanki mustikoita ollenkaan. Ulkomailta mustikkaa hankkii
15 prosenttia kyselyymme osallistuneista yrityksista.
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Yritysten maardssa mitattuna suosituin tapa hyddyntaa hankitut mustikat on jalostaa
ne tuotteiksi ja myyda tuotteet kotimaanmarkkinoilla. Nain toimii lahes 60 prosenttia
yrityksista. Lisaksi vajaa neljannes yrityksista vie mustikasta jalostettuja tuotteita myds
ulkomaille. Yrityksista 30 prosenttia myy mustikkaa jalostamattomana kotimaassaan, ja
noin 11 prosenttia vie jalostamatonta mustikkaa ulkomaille. Selvyyden vuoksi
mainittakoon, ettd jalostamisella tarkoitetaan tdssd puhdistettua tai pakastettua
marjaa pidemmalle vietya jatkojalostusta, eli marjojen puhdistusta ja pakastamista ei
tassa viela pideta jalostamisena.

Kartoittaaksemme markkinoilla lilkkkuvan marjan maaraa pyysimme yrityksia kertomaan,
paljonko ne ostavat mustikkaa mistakin lahteestd, ja paljonko toisaalta myyvat sita
eteenpdin. Kaiken kaikkiaan kyselyyn vastanneet yritykset ostavat noin 15 miljoonaa
kiloa mustikkaa vuosittain. Suoraan marjanpoimijoilta ostetaan vajaat 2,5 miljoonaa
kiloa ja ulkomailta noin 4,4 miljoonaa kiloa. Loput runsaat kahdeksan miljoonaa kiloa
yritykset ostavat toisiltaan seka niiltd pohjoismaisilta yrityksiltd, jotka eivat olleet
mukana tdssa kyselyssa. Ostamastaan 15 miljoonasta mustikkakilosta yritykset myyvat
sellaisinaan tai pakastettuna eteenpain 14,2 miljoonaa kiloa. Tasta maarasta noin viisi
miljoonaa kiloa myydaan kotimaassa ja loput 9,2 miljoonaa kiloa matkaavat ulkomaille.
Kun ylla kasiteltyjen tullitilastojen mukaan maista vieddaan yhteensd noin 11,6
miljoonaa kiloa, kyselymme tavoittamamme yritykset edustavat noin 80 prosenttia
ulkomaille kaytavasta mustikkakaupasta.

3.2 Marjojen talteenotto

Kuten tunnettua, pohjoismaisista luonnonmarjoista hyédynnetdaan vain murto-osa.
Marjoja kypsyy alueella vuosittain arvioiden mukaan yli miljardi kiloa, joista vain 2-10
prosenttia pystytddan kerdamaan talteen. Suomessa ja Ruotsissa luonnonmarjoja tulee
selvitysten mukaan vuosittain myyntiin yhteensa noin 30-35 miljoonaa kiloa (Jonsson &
Uddstal 2002, Moisio 2006). Kaupalliseen kdytt6on saatava marjamaiara muodostaa
vhden alan pullonkauloista, silla esimerkiksi juuri mustikan kohdalla raaka-aineen
rajallinen saatavuus hankaloittaa muun muassa vakaiden suhteiden kehittamista
kansainvalisiin teollisuusasiakkaisiin sekd toisaalta jarruttaa uusien, pidemmaille
jalostettujen lopputuotteiden kehittamistd. Kyselyyn vastanneista yrityksista ldahes
jokainen pitikin luonnonmarjojen talteenoton lisddamista Pohjoismaissa tarkeana asiana.

Vaikeudet marjanhankinnassa yleisia etenkin suuremmilla yrityksilla

Kyselyyn osallistuneista yrityksista lahes puolella on ollut vaikeuksia saada kaytt6onsa
riittdva maara luonnonmarjoja. Ongelma on yhteinen seka suomalaisille, ruotsalaisille
ettd norjalaisille yrityksille. Suomessa hankaluuksista kertoi noin 47 prosenttia,
Ruotsissa lahes 55 prosenttia ja Norjassa tasan puolet yrityksista. Pienille yrityksille
marjansaanti on suuria helpompaa. Alle sadantuhannen euron liikevaihdolla toimivista
yrityksista vain noin neljannes kertoi kohdanneensa vaikeuksia, kun sadantuhannen ja
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miljoonan euron vdlille sijoittuneista yrityksista kaksi kolmannesta sekd suurista
yrityksista yli puolet on ollut tyytymattomia marjasaaliiseensa.

Monet alan yrittdjat ja pienimmat yritykset poimivat kdyttdmansa marjat itse, jolloin
raaka-aineen saatavuus riippuu ldhinnd kaytettdvissd olevasta ajasta, omasta
uutteruudesta seka tietenkin kypsyvan marjasadon runsaudesta. Suuremmilla yrityksilla
marjantarve on kuitenkin eri luokassa ja etenkin kansainvilisten asiakkaiden
tilausmaarat ovat niin suuria, ettd kysynnan tyydyttaminen kdy vaikeammaksi. Samalla
mutkistuu my6s hankinnan organisointi ja rahoittaminen. Kuvassa 10 on esitetty
marjanhankintaan liittyviin hankaluuksiin térmanneiden yritysten osuudet yritysten
lilkevaihdon mukaan jaoteltuna.

B Vaikeuksia marjansaannissa O Ei vaikeuksia
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Kuva 10. Yrityksen koko suhteessa niiden vaikeuksiin hankkia luonnonmarjoja

Ulkomaisten marjanpoimijoiden maaraa lisattava

Kysyttdessa yritysten nakemystd siitd, millaiset tekijat ovat olleet aiheuttamassa
mahdollisia vaikeuksia saada yritysten kayttoon riittavasti marjaa, nousi kaksi asiaa
odotetusti yli muiden. Yleisimmin mainittiin vuosien mittaan vaikeutunut
poimijatilanne, johon sisadltyy monia hankaloittavia tekijoita. Niin Suomessa, Ruotsissa
kuin Norjassakin on jo pitkddan puhuttu aktiivisimpien marjanpoimijoiden
ikdantymisestd, nuorten polvien vahdisestda innostuksesta poimia marjoja seka
muuttoliikkeestd pois runsaimpien marjasatojen alueilta. Myo6s ulkomaisten
poimijoiden kutsuminen ja organisoiminen alueelle on aiheuttanut keskustelua seka
puolesta ettd vastaan.
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Kyselyyn vastanneiden yritysten kanta poimijapolitiikkaan oli, muutamia soradania
lukuun ottamatta, jokseenkin yksimielinen — kolmen neljasosan mielestd ulkomaisten
poimijoiden maaraa tulisi lisatd joko nopeasti tai ainakin vahitellen. Jaljelle jaaneesta
neljanneksestd valtaosa ei osannut tai halunnut ottaa asiaan kantaa, ja vain viisi
prosenttia vastaajista vahentaisi ulkomaisten poimijoiden maaraa pohjoisen metsissa.
Eri maiden vastaajista ruotsalaiset lisdisivat ulkomaisten poimijoiden maaraa
naapurimaitaan maltillisemmin. Kun norjalaisista yrityksista puolet ja suomalaisistakin
lahes kolmannes lisdisi maarda nopeasti, ruotsalaisista kiire on vain noin 17 prosentilla.
Tama ero selittynee ainakin osittain silld, ettd Ruotsissa ulkomaisia poimijoita on
kutsuttu apuun naapurimaita pidempéaan, ja maaran nopean kasvattamisen varjopuolet
nakyvat selvemmin. Ruotsalaisista vastaajista lahes 40 prosenttia lisdisi ulkomaisten
poimijoiden maardaa, mutta maltillisesti. Innokkaimmin ulkomaista poiminta-apua
ottaisivat vastaan suurimmat yritykset, joiden ylld todettiin kohtaavan myos eniten
vaikeuksia saada kayttoonsa riittavasti raaka-ainetta. Kuvasta 11 kdy ilmi eri maiden
vastaajien nakemykset asiaan.
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Kuva 11. Marjayritysten suhtautuminen ulkomaisten poimijoiden maaraan Suomessa, Ruotsissa
ja Norjassa.

Ulkomaisten poimijoiden lisddmistda kannattaneissa vastauksissa nousi esille
tyytymattomyytta julkisen vallan toimiin asiassa. Etenkin ruotsalaiset vastaajat
kritisoivat verottajan suhtautumista ammattimaiseen marjanpoimintaan, ja noin
kolmannes vastaajista nosti tuloverotuksen esille, kun heitd pyydettiin ideoimaan
keinoja lisdtd marjojen talteenottoa. Ruotsissa organisoidusti maahan kutsuttu
marjanpoimija tulkitaan poimimansa marjat ostavan yrityksen tyontekijaksi, jolloin
poimija velvoitetaan maksamaan tulostaan yleensa 25 prosenttia tuloveroa, ja yritys
puolestaan maksamaan poimijasta koituvat tyonantajamaksut (Skatteverket 2008).
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Myds poimijoiden liikkumiseen maasta toiseen kaivattiin helpotusta, ja esimerkiksi
viisumien myontamiseen toivottiin mydnteisempdd suhtautumista. Ruotsalainen
vastaaja naki tdssd yhteydessda myds maahanmuuttoviranomaisten rajoittavan
paatoksilladn alan yritysten valista kilpailua. Usea pienempi ruotsalaisyritys kritisoi koko
ruotsalaisia marjamarkkinoita toimimattomiksi ja piti suurten yritysten asemaa
monopolistisena.

Ulkomaisten poimijoiden lisddminen ei ole ainut keino lisdtd luonnonmarjojen
talteenottoa ja sitd kautta niiden kaupallista hyodyntamista. Suuri osa alan yrityksista
on kyselyn perusteella yha sitd mieltd, ettd ulkomaisten poimijoiden lisdksi marjoja
tulisi  saada nykyistd enemman talteen nimenomaan kotimaisin  voimin.
Marjanpoimintaa pidetdan yhteiskunnallisena ja kansantaloudellisena asiana, josta
kansan tulee kantaa vastuunsa. Nuoria tulisi vastaajien mukaan kannustaa lisdansioiden
hankkimiseen marjoja poimimalla, ja luonnossa liikkkumiseen ja marjojen poimimiseen
tulisi tutustuttaa lapsia esimerkiksi kouluissa jo varhain, jotta kipind marjanpoimintaan
saataisiin siirrettya myds tuleville sukupolville.

Marjansaannin vaikeudelle myds muita syita

Kyselyyn vastanneet yritykset esittivat hankaluuksilleen marjanhankinnassa myds
joukon muita syita, jotka eivat liittyneet poimijatilanteeseen tai satovaihteluihin. Varsin
yleisesti viitattiin marjojen kohonneeseen hintatasoon, joka luonnollisesti rajoittaa
hankintoja. Hankinnan rahoittaminen kytkeytyy myds siihen, ettd marjojen satokausi
on alueella varsin lyhyt, minka vuoksi yritysten on kyettava rahoittamaan muutamassa
kuukaudessa raaka-ainehankinnat koko vuoden tarpeiksi. Tama asettaa
ymmarrettavasti omat haasteensa yritysten taloudelle. Ongelma koskettaa erityisesti
suurempia suomalaisia yrityksia, silla Suomessa, toisin kuin Ruotsissa, rahoituslaitokset
eivat ole hyvaksyneet satokauden aikana kerattya marjavarastoa vakuudeksi.

Osa vastaajista on sitd mieltd, ettd marjojen keruun organisoinnissa olisi parantamisen
varaa. Heiddan mukaansa paikkoja marjan vastaanotolle tulisi lisdatd, ja keruuta
organisoivien toimijoiden koordinoida hankintaa myo6s yhdessd toistensa kanssa.
Tallakin saralla moni yritys uskoo yhteistydon voimaan, vaikka myods vastakkaisia
nakemyksia esitetdaan. Seuraavat lainaukset havainnollistavat tata asetelmaa.

Kyllag verkostoituminen ndyttéd olevan hyviiksi kaikessa toiminnassa, et voi hallita
ja enndttdd kaikkea itse.

Marjanpoimijoilla on itselléén usein heikot mahdollisuudet kuljettaa marjoja;

tilannetta voisi helpottaa, jos marjoja ostavat yritykset jarjestdisivit yhdessd liséd
tyhjennyspaikkoja.
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Ruotsalaisten marjayritysten on toimittava yhteistydssd, jotta luonnonmarjojen
muodostamat  suuret  luonnonvarat  saataisiin  hyddynnettyd.  Samoin
menestydkseen maailmanmarkkinoilla.

En usko yhteistyéhon télld alueella kilpailutilanteen vuoksi.

Harvemmin mainittuja syitd marjahankintaan liittyville hankaluuksille ovat esimerkiksi
periaatteellinen kieltdytyminen ulkomailta tai muualta kuin Pohjoismaista tuotavien
marjojen hyddyntamisesta. Myds marjojen toimituserat saattavat olla vastaanottavien
yritysten kannalta lilan pieniad. Erds suomalainen yritys piti myos ongelmallisena
Suomen tullilaboratorion naytteidenottoa tuotaessa marjoja Vendjalta. Tassa
yhteydessa tulli ottaa kunkin marjalajin ensimmaisesta erdstd naytteen, jonka
kasittelyaika on noin kaksi viikkoa. Taman ajan marjat eli yrityksen kannalta pddoma
seisoo rajalla.

3.3 Logistiikkaan liittyva yritysyhteisty6

Raaka-aineen kuljetusta ja varastointia pidetdan luonnonmarja-alalla haasteena, koska
marjat kypsyvat laajoilla ja syrjaisillakin alueilla sekd homehtuvat ja alkavat kdyda
helposti. Logistiikka vaatii alan yrityksiltd investointeja, ja jarruttaa osaltaan
pienempien vyritysten ja siten koko toimialan kehittymista. Tilannetta saatettaisiin
helpottaa lisdaamalla yhteistyotda ja logistisiin toimintoihin liittyvda kaupankayntia
suurten ja pienempien yritysten valilld. Toisaalta myos pienemmat yritykset voisivat
kuljettaa, pakastaa tai varastoida marjojaan ja tuotteitaan yhteistuumin.

Pullonkauloina pakastaminen ja varastointi

Kysyimme tutkimukseen osallistuneiden yritysten tarvetta joko lisdta kapasiteettiaan
tai vastaavasti hyodyntaa kayttamatta jadvaa kapasiteettia muutaman alan keskeisen
logistisen toiminnon suhteen. Kysyimme myds, ovatko yritykset kiinnostuneita
yhteistyOsta sellaisten saman alan yritysten kanssa, joiden kanssa tarpeet kohtaavat.
Vastauksissaan suuri osa yrityksistd kertoo olevansa tyytyvaisida nykyiseen
tilanteeseensa kysytyissa asioissa, ja odotetusti vain pieni osa yrityksistd pystyy
raportoimaan ylimaardisesta kapasiteetista minkdan logistiikkaan liittyvan toiminnon
suhteen. Kuitenkin tarvetta lisdkapasiteetille on myés monella yritykselld (Kuva 11) .
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Kuva 12. VYritysten kapasiteettitiianne marjojen pakastamisen sekd marjojen tai
marjatuotteiden kuljettamisen ja varastoinnin suhteen.

Marjojen ja tuotteiden kuljettaminen ei saatujen vastausten perusteella ole valtaosalle
luonnonmarja-alan yrityksista ongelmallista, vaan lahes nelja viidesta ilmoittaa, ettei
yritykselld ole tarvetta lisakapasiteetille, mutta ei myoskaan ylimaaraista kapasiteettia.
Kyse saattaa joissain tapauksissa olla my0s siitd, ettd tarvittavat kuljetuspalvelut
hankitaan ulkopuoliselta yritykseltd, jolloin kapasiteetti luonnollisesti on juuri sopiva.
Kuitenkin noin joka kymmenes yritys pystyisi kuljettamaan nykyista enemmankin
marjoja. Samoin noin joka kymmenes taas kaipaisi lisda kuljetuskapasiteettia.
Kuljetusten suhteen yritysten koolla ei ndytd olevan merkitystd, vaan vastaukset
jakaantuvat varsin tasaisesti suurempien ja pienempien yritysten valilla.

Marjojen varastoinnin ja sitd edeltdvan pakastamisen voidaan kyselyn perusteella
tulkita olevan alan logistisia pullonkauloja. Vaikka selvasti yli puolet vastanneista
yrityksista ilmoittaakin olevansa tyytyvaisia ndiden toimintojen suhteen, kaipaa runsas
kolmannes yrityksista lisdd pakastuskapasiteettia sekda tilaa marjojen tai
marjatuotteiden varastointiin. Ndiden asioiden suhteen vyrityksen koolla ndyttdisi
olevan jonkin verran merkitysta. Vahiten tarvetta lisdkapasiteetille ja toisaalta vahiten
ylimaaraista kapasiteettia seka marjojen pakastamisen etta varastoinnin suhteen
nayttaa olevan keskikokoisilla marjayrityksilla. Vastaavasti mitd pienempi tai suurempi
yritys on, sitd todenndkdisemmin silld on joko ylimaardista kapasiteettia tai tarvetta
lisata sita.

Tutkimukseen osallistuneiden maiden valille muodostuu niin ikdan jonkin verran eroa.

Norjalaisilla yrityksilla on vastausten mukaan eniten ylimdardista kapasiteettia
kdaytossdan joka osa-alueella. Suomalaisilla sen sijaan resurssit on mitoitettu
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sopivammiksi, silla he olivat tyytyvaisimpia tilanteeseensa jokaisen kysymyksen
kohdalla. Eniten lisdkapasiteettia kaipaavat ruotsalaiset yritykset.

Kolmannes yrityksista halukkaita yhteistyohén - toinen kolmannes ei

Kysyimme tutkimukseen osallistuneilta yrityksilta kiinnostuksesta kdyda kauppaa ylla
kasitellyista logistiikkaan liittyvistd resursseista muiden luonnonmarja-alan yritysten
kanssa. Runsas kolmannes yrityksistd ilmoitti olevansa joko hyvin kiinnostunut tai
melko kiinnostunut. Ldhes toinen kolmannes taas kertoi, ettd ei ole ollenkaan
kiinnostunut téallaisesta yhteistyosta. Jaljelle jaava kolmannes oli joko melko vdhan
kiinnostunut tai koki vastaamisen vaikeaksi. Innostuneimpia logistiikkaan liittyvasta
yhteistyOsta olivat norjalaiset yritykset, joista puolet oli hyvin tai melko kiinnostuneita.
Ruotsalaisten kohdalla osuus jdi hieman alle neljankymmenen, suomalaisten kohdalla
vajaaseen kolmeenkymmeneen prosenttiin (kuva 12).
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Kuva 13. Marjayritysten kiinnostus yhteistydhon marjojen pakastimessa ja marjojen tai
marjatuotteiden kuljetuksessa tai varastoinnissa.

Avoimissa vastauksissaan yritykset osoittavat varsin positiivista suhtautumista ylla
kasiteltya yhteisty6ta kohtaan. Yli 70 prosenttia vastauksista on myodnteisia tai jopa
innokkaita, kun vain alle viidennes osoittaa selvasti negatiivista tai skeptista
suhtautumista yhteistyota kohtaan. Loput runsaat 10 prosenttia ei ole selvasti
positiivisia tai negatiivisia, vaan vastaajat eivat esimerkiksi halua ottaa kantaa asiaan,
koska se ei suoranaisesti koske heidan yritystdan. Selvasti skeptisimpia logistiikkaan
liittyvan yhteistydn suhteen olivat suomalaiset, silla kaikki negatiivissavytteiset
vastaukset tulivat suomalaisilta yrityksilta. Silti suomalaisistakin vastaajista noin kaksi
kolmannesta suhtautui asiaan myonteisesti.
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Moni myonteisesti yhteistydhon suhtautuva yritys pitaa ajatusta kannatettavana ja
suotavana. Osa uskoo yhteisty6lla saavutettavan kustannusetuja, kun ylimdarainen
kapasiteetti saadaan kannattavaan kayttéon. Muutama yritys on jopa sitd mielta, etta
logistiikkaan liittyva yhteistyd on valttamatontd, jotta etenkin pienemmat yritykset
pystyvat tulemaan toimeen alalla. Moni vastaaja huomauttaa myos, etta yhteistyé on
periaatteessa hieno ajatus, mutta vain jos kdaytdannon toteutus on sujuva ja oletetut
hyodyt todella toteutuvat. Monet skeptisemmalla kannalla olevat yritykset ovat sitad
mieltd, ettd hienolta kuulostava yhteistyd on lilan vaikeata toteuttaa kaytdanndssa.
Seuraavat poiminnat havainnollistavat yritysten nakemyksia aiheesta.

Se on elinehto pienelle yritykselle ja kun useampi pieni yritys tekee yhteistyotd
luontevasti, jokainen hyétyy tilanteesta ja raaka-aineen saatavuus paranee ja
hinta pysyy kohtuuden rajoissa.

Suomessa tdmdn kaltaista yhteistyétd on perinteisesti ollut liian vdéhdén.
Verkostoitumisella saavutettaisiin kustannushyétyd ja markkinointivoimaa.

Logistisessa yhteistydssé voi olla vaikea 16ytdd kaikille sopivia ratkaisuja.

Ainoa keino paeta jatkuvasti nousevia polttoaine- ja henkiléstékuluja.

3.4 Marjojen jalostaminen tuotteiksi ja tuotekehitysyhteistyo

Mustikan ja muiden luonnonmarjojen jalostusaste on Suomessa ja muissa
Pohjoismaissa keskimaarin varsin matala. Suuri osa arvokkaista marjoista poistuu
maailmalle pakastettuna raaka-aineena ja pienelld katteella, ei pitkdlle jalostettuina
tuotteina. Tuotekehitysta tulisi kannattavuuden nimissa lisdtd, mutta se koetaan usein
kalliiksi, aikaavievadksi ja riskiseksi. Lisdksi raaka-ainetta toimittamallakin on talla
hetkella mahdollista kdyda etenkin kansainvalisilla markkinoilla varsin kannattavaa
kauppaa. Monella toimialalla yritykset ovat suunnitelleet uusia tuotteita yhdessa,
jolloin kaytettavissa on suuremmat resurssit ja riskit ovat vastaavasti pienemmat.

Kyselyymme vastanneista yrityksista lahes 60 prosenttia on keskendan yhta mielta siita,
ettd luonnonmarjojen jalostusasteen nostaminen Pohjoismaissa on hyvin tarkea asia.
Lisdaksi vajaat 30 prosenttia yrityksistd pitda asiaa melko tarkedana. Noin kahdeksan
prosenttia kokee vaikeaksi ottaa asiaan kantaa, ja noin viisi prosenttia pitaa sita melko
vahan tarkedna. Yhdenkdin vastaajan mielestd asia ei ole tdysin yhdentekeva.
Osallistuneista maista suomalaiset vyritykset pitivat jalostusasteen nostamista
tarkeimpand, ruotsalaiset toiseksi tarkeimpéana ja norjalaiset vahiten tarkeana (kuva 14).
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Kuva 14. Marjayritysten nakemykset luonnonmarjojen jalostusasteen nostamisen tarkeydesta
pohjoismaissa.

Suuri osa yrityksista aikeissa lisatd luonnonmarjojen jalostusta

Kysyimme, onko pohjoismaisilla luonnonmarja-alan yrityksilla aikeita lisatd marjojen
jalostusta. Lisaksi pyysimme karkean arvion siitd, millaisella aikataululla aikeita on
tarkoitus toteuttaa. Saamamme vastaukset ovat varsin rohkaisevia, silla kyselyyn
osallistuneista yrityksista tasan 60 prosenttia on aikeissa lisdtd marjojen jatkojalostusta,
ja tasta joukosta noin kolme neljasta yrityksesta kertoo toteuttavansa aikeensa vuoden
kuluessa tutkimuksen tekohetkest3, eli ennen kesda 2009 (kuva 15.).
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Kuva 15. Marjayritysten ajalliset tarpeet lisdta luonnonmarjojen jalostusta pohjoismaissa.

Erikokoisten yritysten aikeissa lisdata jatkojalostusta on jonkin verran eroa.
Keskikokoisilla yrityksilla aikeita on pienia ja suuria yrityksia enemman. Liikevaihdoltaan
50 000 ja 500 000 euron valiin sijoittuvista yrityksista jopa nelja viidesosaa suunnittelee
jalostuksen lisdaamista, kun alle 20 000 euron yrityksistda seka toisaalta yli 1 000 000
euron yrityksistd noin puolet aikoo lisdtd jalostusta joko vuoden kuluessa tai
myShemmin. Osallistuneista pohjoismaista ruotsalaiset ja suomalaiset yritykset ovat
aktiivisimpia. Ruotsalaisista kaksi kolmasosaa aikoo lisata marjojen jalostusta, ja puolet
aikoo tehda sen jo vuoden kuluessa. Suomalaisista noin 60 prosenttia aikoo jalostaa
enemman tuotteita tulevaisuudessa, ja 40 prosenttia vuoden sisalla.

Kysyimme vyrityksiltd myos ndkemyksid siitd, millaisin keinoin pohjoismaisten
luonnonmarjojen jatkojalostusta voitaisiin jatkossa lisatd. Avoimen kysymyksen
vastauksissa toistuivat muutamat teemat, jotka voidaan jakaa viiteen luokkaan,
vaikkakin ne liittyvdt monilta osin toisiinsa. Useimmin vastauksissa toistuivat
luonnonmarjojen terveysvaikutusten hyddyntdamiseen ja yleisemmin tutkimustiedon
hyodyntamiseen ja kaupallistamiseen liittyvat mielipiteet. Erityisesti mustikan kohdalla
juuri terveysvaikutukset ovat saaneet aikaan kansainvalisen kysynnan nopean kasvun,
ja myds muiden marjojen suhteen aiheen ymparillda lienee potentiaalia nykyista
laajemmille markkinoille. Terveysvaikutusten tiedostaminen ja kampanjointi vaikuttaa
marjojen ja marjatuotteiden kysyntadn myoOs paikallisemmin. Alle on poimittu
muutamia lainauksia vastaajien nakemyksista terveysvaikutusten ja tutkimustulosten
hyodyntamisesta.
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LisGtd tietoa ja osaamista mustikasta ja variksenmarjasta. Niiden Iddkkeen-
omaiset vaikutukset ja positiiviset vaikutukset hyvinvointiin pitdisi tiedottaa
paremmin.

Terveysvaikutteiset tuotteet joihin kéytetddn mustikkaa, puolukkaa, karpaloa,
tyrnié, ruusunmarjaa jne.

Marjojen tutkimustulosten terveysvaikutusten hyédyntdminen mainostamisessa.
Tutkimustulosten vieminen kdytdnt66n

Osittain lomittain terveysvaikutuksista tiedottamisen kanssa suuri osa yrityksista
mainitsee markkinointiin panostamisen keskeisena keinona lisdtd luonnonmarjojen
jatkojalostusta. Yritykset painottivat markkinoinnin merkitystd ulkomaankaupan
lisddmiseksi, jotta jalostettujen tuotteiden kysyntda saataisiin lisattya. Toiseksi,
erityisesti pienemmat vyritykset kertoivat tuotteiden markkinoinnin usein jaavan
muiden kiireiden jalkoihin. Alla muutaman yrityksen nakemyksia markkinoinnin
lisddmiseen liittyen.

Tuotteiden kysyntd. Esimerkiksi mehujen valmistaminen ei ole ongelma, mutta
markkinointi kysyy taloudellisia resursseja, joka on ongelma pienilld yrityksillé.

Ainakin se, ettd marjajalosteista tehtdisiin muodikkaita ja haluttuja.
Markkinoinnin tehostaminen pienten jalostajien osalta — vienti.

Kysynndan ohella toinen jatkojalosteiden tuottamista rajoittava tekija on yritysten
vastausten perusteella rahoituksen l6ytaminen tarvittaviin laiteinvestointeihin ja
tuotekehitykseen. Pienet yritykset luovat katseensa julkisen vallan suuntaan, josta
toivottaisiin taloudellista tukea tai verohelpotuksia, jotta wuusien tuotteiden
kehittdminen kavisi kannattavammaksi. Yritykset mainitsevat myds yhteistyon
lisédmisen kaikkien jalostusasteen nostamiseen tahtdavien toimien yhteydessa. Alla
poimintoja yritysten mietteista jatkojalostuksen rahoittamisen tiimoilta.

Emme sen vuoksi usko kovin lujasti esimerkiksi hillojen ja muiden viemiseen
ulkomaille. Samat perustelut pdteviit esimerkiksi maustettuihin jogurtteihin. Ne
olisi parasta tuottaa sielld, missd ne kulutetaan. Ruotsissa on pikemminkin
ylituotantoa, kun kaikissa kokoluokissa suuret mddrdt yrityksié kilpailee
keskendidn. Jos jalostusta pitdisi lisétd, tulisi kehittédd aivan uudenlaisia tuotteita.
Kuivattuja marjoja myslisekoituksiin, maustettuja jdlkiruokia tai muuta aivan
uutta.

Riittdvd tuki pienyrittdjille tuotekehitykseen
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TE-keskukset lukevat marjanjalostuksen maa- ja metsétalouteen kuuluvaksi.
Meillé se on estdnyt investointi- ja vientitukien saamista. Ala olisi paremmin
samalla ldhtéviivalla muun elintarviketeollisuuden kanssa, jos ndin ei olisi.

Yhteinen tuotekehitys varteenotettava mahdollisuus

Pohjustuksena tuotekehitykseen liittyvdn yhteistyon kasittelemiseen kysyimme
yrityksilta, kuinka tarkedna asiana nama pitdavat luonnonmarja-alan yritysten valisen
tuotekehitysyhteistyon lisdamista. Yritykset eivat vaikuta tdman aiheen suhteen aivan
yhta yksimielisilta kuin aiemmin esitettyjen arvostuksiin liittyvien kysymysten kohdalla,
mutta varsin selked kannatus ajatukselle 16ytyy. Runsas kolmannes kyselyyn
osallistuneista yrityksistd pitdd toimialan sisdisen tuotekehitysyhteistyon lisdamista
hyvin tarkeana asiana, ja toinen kolmannes melko tarkedna. Suhteellisen korkea osuus
vastaajista, noin neljdsosa, kokee kannan muodostamisen tdssa asiassa vaikeana. Lahes
kymmenen prosenttia yrityksistd pitdda asiaa melko vahan tarkeana tai ei ollenkaan
tarkedana. Innokkaimpia yhteistydhon ovat ruotsalaiset yritykset, joista lahes puolet
pitda asiaa hyvin tarkedna. Pienet yritykset ndyttavat pitavan yhteistyota hieman suuria
tarkedmpana, mutta ero ei ole kovin suuri (kuva 16).
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Kuva 16. Marjayritysten nakemykset tuotekehitysyhteistyon tarkeydestd pohjoismaissa.

Kun koko toimialan tasolta siirrytdan kysymaan yritysten omaa kiinnostusta osallistua
yhteisiin tuotekehitysprojekteihin muiden saman alan yritysten kanssa, suhtautuminen
viilenee hieman. Lahes neljannes yrityksista ilmoittaa olevansa vain melko vahan tai ei
ollenkaan kiinnostunut tallaisesta yhteistydsta kotimaisten tai toisten pohjoismaisten
yritysten kanssa. Lisdksi l|dhes joka neljas yrityksistd, jotka vastaavat kotimaista
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yhteistyota koskevaan kysymykseen, hyppadavat pohjoismaista yhteistyota kasittelevan
kysymyksen yli. Yritykset perustelevat kantaansa muun muassa seuraavasti.

Ei jaksa innostaa. Takana vuosia eri projekteissa ja nyt kaipaa aikaa oman toimi-
nan kehittédmiseen.

Tdssd saattaa olla vaikeuksia salassapidon kanssa
Periaatteessa aivan hyvd, meiddn tapauksessa ei tarvetta.
Arveleva kdsitys, on ollut epdonnea menneisyydessd.

Samaan aikaan runsaat 60 prosenttia kyselyyn vastanneista yrityksistd ilmoittaa
kuitenkin olevansa hyvin tai ainakin melko kiinnostunut osallistumaan yhteisty6hon
kotimaisten yritysten kanssa. Runsaat 40 prosenttia on kiinnostunut yhteistydsta myos
muiden pohjoismaisten yritysten kesken. Kyselyyn osallistuneista maista ruotsalaiset
ovat innokkaimpia ryhtymaan tuotekehitysyhteisty6hdn seka keskendan ettd muiden
kanssa, vaikkakaan suomalaiset eivat jaa kauas lansinaapureistaan. Ruotsalaisista
yrityksistd ldhes 40 prosenttia on hyvin kiinnostuneita osallistumaan yhteistyohon
toistensa kanssa, kun suomalasten keskuudessa vastaava osuus on vajaat 30 prosenttia.
Lisdksi kummassakin maassa tasan kolmannes vastaajista on yhteistyostd melko
kiinnostuneita. Kiinnostusta [6ytyy myos yhteispohjoismaisia projekteja kohtaan, silla
puolet ruotsalaisista yrityksistda ja 40 prosenttia suomalaisista on hyvin tai melko
kiinnostuneita ottamaan sellaisiin osaa. Norjassa kiinnostus on kyselymme perusteella
laimeampaa sekda maan sisdlld ettd pohjoismaiden vilillda tapahtuvaa yhteistyota
kohtaan. Tulokset kdyvat tarkemmin ilmi alla olevasta kuvasta 17.
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Kuva 17. Marjayritysten kiinnostus osallistua tuotekehitysyhteistyéhon kotimaisten ja muiden
pohjoismaisten yritysten kanssa.

Kysyimme yrityksiltd nakemyksid tuotekehitysyhteistyon tekemisestd avoimella
kysymykselld, jonka avulla saatiin tarkempaa tietoa yritysten suhtautumisesta
tallaiseen yhteistyohon. Yleisimmin vastauksista valittyy se, ettd suuri osa yrityksista
suhtautuu asiaan periaatteessa myonteisesti, mutta kaytannon toteutus epadilyttaa.
Muutama yritys kantaa huolta yhteistyon luottamuksellisuudesta sekd siitd, onko
kilpailevaa yritysta hyva padstdaa niin lahelle, ettd yhteistyd on mahdollista. Kun
yhteistyohon ryhdytdan, on eri osapuolten roolit syytad olla hyvin selvilla. Moni yritys
toisaalta kertoo jo tekevansa yhteista tuotekehitystd muiden yritysten kanssa, ja kokee
jarjestelyn erittdin antoisaksi ja hyodylliseksi. Alla on poimittu muutamia lainauksia
yritysten vastauksista.

Uskon, ettd markkinat ovat riittdvén suuret, jotta kaikki osapuolet voivat hyétyd
yhteistydstd — tiedon ja kokemusten vaihdosta, yhteisesté markkinoinnista,
resurssien jakamisesta.

Yhteistyo tutkijoiden kanssa — parempaa osaamista jalostusprosesseista ja
metodeista. Yhteistyd toisten yrittdjien kanssa — laitteisiin investointi liian kallista

yksindiselle.

Yhteistyé raaka-ainetoimittajien ja tutkimuslaitosten kanssa mahdollinen ja
kiinnostava ajatus.

Olemme tehneet sitd ja panostamme siihen liséd jatkuvasti.
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Viélttdmdtontd, jotta pddstddn eteenpdin ja voidaan rakentaa vakaalle pohjalle.
3.5 Yhtendinen kaytanto jaljitettavyyden parantamiseksi

Pohjoismainen mustikka kilpailee maailmalla muun muassa amerikkalaisen
pensasmustikan kanssa, jota on markkinoilla tarjolla yli kymmenkertainen maara
kotoiseen mustikkaamme verrattuna. Eri mustikkalajit muistuttavat toisiaan, mutta mm.
ravintoarvoiltaan metsissad kasvava mustikka peittoaa pensaissa viljeltdvan serkkunsa.
Koko luonnonmarjojen parissa tydskentelevan toimialan kannalta olisi jarkevaa tuoda
nama erot selkedmmin esille. N&in saataisiin mustikkamme puhtaus, laatu ja
terveysvaikutukset nakymain myos alan kotimaisten ja pohjoismaisten yritysten
katteissa. Ensimmainen askel olisi varmistaa, etta tieto marjojen alkuperasta ei katoa
markkinoilla. Talla hetkelld luonnonmustikan tai villin mustikan nimelld liikkuu
maailmalla paljon muitakin marjoja, esimerkiksi juuri viljeltyd pensasmustikkaa. Lisaksi
esimerkiksi Kiinassa valmistetaan jo selkeita "piraattituotteita" luonnonmustikasta.
Tallaisten tuotteiden pakkauksissa luonnonmustikan tieteellinen nimi Vaccinium
myrtillus liitetadn parempien tuottojen toivossa muihin, vdhemman suosittuihin
marjalajeihin. Jaljitettavyytta voitaisiin parantaa ottamalla kaikissa Pohjoismaissa
kayttoon yhteinen ostolomake, jonka avulla tieto marjojen alkuperastd kulkee
yritykselta toiselle lapi tuotantoketjun. Tietoa voitaisiin sitten hyddyntaa tuotteiden
markkinoinnissa.

Kysyimme alalla toimivilta yrityksilta mielipiteitd luonnonmarjojen alkuperédn
merkityksestd ja siitd, olivatko pyrkimykset pohjoismaisten jaljitettavyyskaytantojen
vhtendistamiseen jarkevid ja mahdollisia toteuttaa. Kuten kyselyn muidenkin aiheiden
yhteydessd, pyysimme yritysten edustajia myds arvioimaan, kuinka tarkeana he pitavat
pohjoismaisten luonnonmarjojen jaljitettdvyyden parantamista. Vastaajista noin viisi
prosenttia pitdd asiaa melko vahan tarkeana, ja noin 15 prosenttia kokee kysymyksen
vaikeaksi vastata. Runsaan neljanneksen mielestd jaljitettdvyyden parantaminen on
melko tarkeaa, ja yli puolet kyselyyn osallistuneista yrityksista pitda sitd hyvin tarkeana.
Vastaukset kayvat tarkemmin ilmi kuvasta 18.
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Kuva 18. Marjayritysten nakemykset mustikoiden jaljitettavyyden tarkeydesta.

Kirjava valikoima jaljitettavyyskaytantoja

Pyysimme kyselyyn osallistuneita yrityksid kuvailemaan tapoja, joilla ne seuraavat
hankkimiensa ja tuotannossa kdyttamiensa luonnonmarjojen alkuperaa. Tarkoituksena
oli kartoittaa yrityskentalla talla hetkella vallitsevia kdytantoja, jotta voidaan paremmin
arvioida tarvetta kaytantdjen yhtendistamiselle. Eri Pohjoismaissa kaytannot
vaihtelevat jonkin verran. Esimerkiksi Suomessa Elintarviketurvallisuusvirasto Evira ja
Arktiset Aromit Ry. ovat yhteisty0ssa muotoilleet luonnonmarja-alan yritysten ja
yrittdjien kdyttoon valmiin ostolomakkeen. Lomakkeen tarkoituksena on ollut
yhtenadistda kaytant6ja marjaa ostavien yritysten valilla ja sitd kautta parantaa
tuotteiden jaljitettdavyyttd. Suomalaisten yritysten osalta kartoitimme siksi myos jo
olemassa olevan yhtendisen lomakkeen kayttoa.

Kaiken kaikkiaan kyselyyn osallistuneista yrityksistd noin 15 prosenttia ei seuraa
hankkimiensa luonnonmarjojen alkuperda systemaattisesti. Moni kertoo pystyvansa
arvioimaan suurin piirtein maantieteellisen alueen, jolta hankitut marjat ovat peréisin,
mutta mitdan varsinaista seurantajarjestelmaa ei ole olemassa. Yritykset, jotka eivat
seuraa marjojen alkuperaa milldan tavalla, jakaantuvat varsin tasaisesti kaikkiin
lilkevaihtoluokkiin, eli kysymyksessa ei vaikuta olevan esimerkiksi tyypillinen pienten
yritysten ongelma. Painvastoin, osuus on suurempien yritysten joukossa hieman
suurempi kuin pienten yritysten keskuudessa.

Jaljelle jaavat 85 prosenttia yrityksista sen sijaan kertovat seuraavansa marjojen

alkuperaa systemaattisesti, tai vahintaankin pystyvansa tarpeen tullen selvittdmaan sen
raaka-ainetoimittajiensa kautta. Aktiivisimmin marjojen alkuperadsta pitdavat kirjaa
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yritykset, jotka vievat tuoretta tai pakastettua marjaa ulkomaille. Naista yrityksista
jokainen seuraa hankkimiensa marjojen alkuperaa systemaattisesti. Osuus on korkea
my6s marjoja suoraan poimijoilta ostavilla yrityksilla, joista 92 prosenttia seuraa
alkuperaa. Avoimissa vastauksissa moni suoraan poimijoilta ostava yritys viittaa siihen,
ettd tuntee suuren osan marjojen poimijoista henkilokohtaisesti. Sen sijaan joka viides
toisilta kotimaassaan toimivilta yrityksilta raaka-ainetta hankkivista yrityksista myontas,
ettei ostettujen marjojen alkuperaa tule seurattua aktiivisesti, ja ettei tata tarkoitusta
varten ole yrityksissa olemassa systemaattisia menetelmia.

Pyysimme vastaajia kertomaan myo6s milld tavalla alkuperda seurataan. Kuten ylla
todettiin, moni pienempi yritys hankkii marjansa suoraan tutuilta poimijoilta. Niin ikdan
moni aivan pienista yrityksista poimii kayttdmansa marjat itse, jolloin alkupera on hyvin
selvilld. Suurin osa yrityksistd saa tiedot muodossa tai toisessa raaka-aineet
toimittavilta yrityksiltd. Monilla on my6s kdytossa omia ostolomakkeita, joiden avulla
alkuperatietojen keruu onnistuu jarjestelmallisesti ja luotettavasti. Alle on koottu
Iyhyita lainauksia niiden yritysten vastauksista, jotka kertovat seuraavansa alkuperaa.

Ostamme ainoastaa KRAV-sertifioituja marjoja, ja silloin jdljitettévyys on
perustavanalaatuinen asia. Myés tuotannossamme kédytdmme jérjestelmdd, joka
takaa jdljitettdvyyden jokaiselle yksittdiselle purkille ja pullolle.

Vilittdjilté saatavilla poimijakohtaisilla ostoluetteloilla.
Ostosopimus kotimaisen toimittajan kanssa, alkuperd sovittu kirjallisesti.

Oma ostolomake

Yhteinen ostolomake potentiaalinen keino parantaa jaljitettavyytta

Pyysimme yrityksia arvioimaan, olisiko yhteispohjoismainen ostolomake tehokas keino
parantaa luonnonmarjojen alkuperan jaljitettavyytta. Pieni osa yrityksista pitda ideaa
huonona ja mahdollista yhteistd lomaketta joko tdysin tehottomana tai melko
tehottomana. Téalld kannalla on noin yhdeksdn prosenttia vastaajista. Runsaan 20
prosentin mielestd lomake saattaisi olla hyvin tehokas, ja vajaan kolmanneksen
mielestd melko tehokas. Niukasti yli puolet kyselyyn vastanneista yrityksista pitaa
ajatusta kannatettavana. Varsin suuri osa yrityksista, lahes 40 prosenttia, ei osaa ottaa
asiaan kantaa (kuva 19).
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Arvio yhteisen ostolomakkeen tehokkuudesta

Kuva 19. Marjayritysten arvio yhteisen ostolomakkeen tehosta marjaerien jéljitettavyyden
parantamisessa.

Kyselyyn osallistuneista maista suomalaiset ja ruotsalaiset yritykset ovat kutakuinkin
samoilla linjoilla, ruotsalaisista hieman suurempi osuus pitdd lomaketta hyvin
tehokkaana. Norjalaisista yrityksista perati 80 prosenttia kokee vaikeana ottaa kantaa
asiaan. Yritysten koolla on tdssa suhteessa jonkin verran merkitysta, silla suurimman
kokoluokan yrityksista vajaat 60 prosenttia ja toiseksi suurimmista ldhes 90 prosenttia
uskoo, ettda yhtendisen ostolomakkeen kayttéonotto saattaisi olla joko hyvin tehokas
tai melko tehokas. Hyvin tehokkaaksi keinon arvioi ldhes kolmannes suurimpien
yritysten joukosta.

Pyysimme yrityksiltd myos tarkempaa mielipidettd yhteispohjoismaisen ostolomakkeen
kayttoonotosta. Avoimet vastaukset voidaan jakaa karkeasti kolmeen joukkoon:
ajatusta kannattaviin, lisatietoa kaipaaviin ja selvasti skeptisiin vastauksiin. Vastauksista
paatellen kysymys saatettiin ymmartaa kahdella eri tavalla, silld osa yrityksistd otti
kantaa asiaan oman yrityksensa kannalta, ja osa koko toimialan kannalta. Alla on
poimittu ensin muutama positiivinen sekd muutama skeptinen ndkemys yhteisen
ostolomakkeen hyodyllisyydestd, seka lopuksi joitain vastaajia askarruttamaan jaaneita
asioita.

Hyvin mielenkiintoista, pitdisi ottaa kokeiluun.
Helpottaa toimimista

Ostajan nédkokulmasta standardi on aina erittdin hyvd.
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Paperityén lisddminen on toisaalta vaarallinen tie...

Meillé ei tarvetta, oma jdrjestelmdmme riittdvd ja joustava.
Inhoan lomakkeita.

Hyvd asia, jos lomakkeessa on huomioitu kaikki tarvittavat asiat.
Mikd on téllaisen ostolomakkeen todistusarvo alkuperdsté?

Ostolomake todentaa vain marjojen ostoajankohdan. Sen tulisi mydés seurata
marjaerid jalostajalle ja jalostajan pitdd kirjaa kéyttémistédédn marjaeristd

Antosyaanipitoisuudet vaihtelevat suuresti maan sisdllé. Mielestdni marjoihin
tulisi merkitd, miltd "leveysasteelta” ne on poimittu. Pitdisi ottaa mallia
viiniteollisuudesta ja hinnoitella sen mukaan, mité marjat sisdltivét, eikd kuten
nyt, samalla kilohinnalla riippumatta siitd, paljonko marjat sisdltédvdt kiinnostavia
ainesosia.

En usko ettd silld olisi suurta merkitystd. Suurin merkitys olisi, jos meilld
jatkojalostajilla olisi yhteinen logo, jota voitaisiin hydédyntdd pohjoismaisia
marjoja sisdltévissd tuotteissa. Vertaa esimerkiksi Floridalaisten appelsiinien
logoon.

3.6 Yhteinen tuotemerkintad pohjoismaisille luonnonmarjoille

Kun marjojen alkupera on selvilld, se kannattaisi tuoda esille tuotteissa. Tehokkain tapa
olisi merkita se esimerkiksi marjalaatikoihin ja sakkeihin seka jalostettujen tuotteiden
pakkauksiin. Yhtendinen tuotemerkintad korostaisi kaytettyjen raaka-aineiden puhdasta
ja luonnollista alkuperda seka nostaisi etenkin mustikan tapauksessa esille sen, etta
tuotteissa on kaytetty nimenomaan Vvillind luonnossa kasvavaa mustikkalajia.
Asiakkaiden mieliin painuessaan merkintd auttaisi luonnonmustikkaa erottumaan
kilpailevista tuotteista kansainvalisilla markkinoilla. Merkinta nostaisi tuotteiden
alkuperan esille my6s kotimaan kuluttajamarkkinoilla.

Merkintaa pidetdan tarkeana - kdyttéonotto kiinnostaa etenkin suuria yrityksia

Yhteisen tuotemerkinnan kohdalla kysyimme erikseen sitd, kuinka tarkeana yritykset
pitdvat merkinnan kayttoonottoa koko toimialan kannalta seka toisaalta sitd, miten
tarkeaa se olisi kyseisen yrityksen omasta nakdkulmasta. Koko toimialan tulevaisuutta
koskevassa kysymyksessda noin joka neljas yritys koki vastaamisen vaikeana eika
osannut ottaa asiaan kantaa. Ldhes 40 prosenttia yrityksista piti asiaa melko tarkeana,
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ja vajaat 30 prosenttia hyvin tarkeana. Noin nelja prosenttia vastaajista taas piti asiaa
melko vahan tarkeana, ja toiset nelja prosenttia ei ollenkaan tarkeana.

Vaihdettaessa ndkokulmaa yleiseltd tasolta kunkin kyselyyn osallistuneen yrityksen
omaan toimintaan vyhteisen tuotemerkinnan arvostus laski hieman, mutta ei
dramaattisesti. Enemman kuin joka viides vastaaja pitda merkinndn kdyttéonottoa
my6s oman yrityksensad kannalta hyvin tarkedna. Melko tdrkedna sitd pitdd oman
yrityksensd kannalta runsaat 40 prosenttia. Melko vahan tarkedna tai ei ollenkaan
tarkedana merkintda pitda noin viidennes vastaajista, ja jaljelle jaava viidennes ei osaa
ottaa asiaan kantaa. Kuvasta 20 ilmenee yritysten vastaukset koskien sekd toimialan
yleista ettd kunkin oman yrityksen arvostuksia.
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Kuva 20. Marjayritysten suhtautuminen yhteispohjoismaisen tuotemerkinnan kayttoonottoon
oman yrityksen kannalta ja koko toimialan kannalta.

Tutkimukseen osallistuneiden maiden valilld on tassakin yhteydessa jonkin verran eroja.
Tarkeimmaksi yhteisen tuotemerkinnan kokevat ruotsalaiset yritykset, joista lahes 40
prosenttia pitdd asiaa hyvin tarkedna seka itsensa ettd koko toimialan kannalta.
Kaikkiaan yli 70 prosenttia ruotsalaisvastaajista pitdd merkintda joko hyvin tai melko
tarkeana. Norjalaisten yritysten joukossa vastaava luku on perati 80 prosenttia, mutta
vain 20 prosenttia norjalaisista pitda asiaa hyvin tarkeana. Vahiten tarkeana yhteisen
merkinndan perustamista pitdvat suomalaiset yritykset. Silti suomalaisistakin yli 60
prosenttia pitda asiaa hyvin tai melko tarkeana koko toimialan kannalta ja hieman yli
puolet myds oman yrityksensd kannalta. Kuvassa 21 on vield esitetty maiden valiset
erot siten, ettd pylvaat kuvaavat merkinnan kayttoonottoa hyvin tai melko tarkeana
pitdvien yritysten osuutta kaikista kunkin maan vastaajista.

45



o Oman yrityksen kannalta m Koko alan kannalta

90 %
80 % +
70%
60 %
50 %

40 %
30%
20%
10 % +
0%

Prosenttia yrityksista

Suomi Ruotsi Norja

Maa

Kuva 21. Yhteispohjoismaisen tuotemerkin kayttoonottoa hyvin tai melko tarkeana pitavien
marja yritysten osuus Suomessa, Ruotsissa ja Norjassa.

Noin puolet kyselyyn osallistuneista yrityksistd on halukkaita ottamaan yhteisen
tuotemerkinnan kayttoon tulevaisuudessa. Noin joka kuudes yritys on tuotemerkinnan
kayttoonotosta hyvin kiinnostunut, ja jaljellejaavistda noin kolmannes melko
kiinnostunut. Toinen kolmannes ei osaa ottaa asiaan kantaa. Yrityksistd 12 prosenttia
on asiasta melko vahan ja 8 prosenttia ei ollenkaan kiinnostunut. Kiinnostuneimpia
ovat suuret yritykset, silla lahes kaksi kolmesta yli miljoonan euron liikevaihtoon marja-
alalla yltavasta yrityksesta on joko hyvin kiinnostunut tai melko kiinnostunut ottamaan
yhteispohjoismaisen tuotemerkinnan kayttéon tulevaisuudessa. Pienimmistd, alle
20 000 euron liikevaihdolla toimivista yrityksista vain 40 prosenttia on asiasta hyvin tai
edes melko kiinnostunut. Kuvassa 22 on esitetty erikokoisten yritysten kiinnostus ottaa
yhteispohjoismainen tuotemerkki kayttoon.
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Kiinnostus ottaa yhteispohjoismainen tuotemerkki kaytt6on

Kuva 22. Marjayritysten koko suhteessa niiden kiinnostukseen ottaa yhteispohjoismainen
tuotemerkki kayttoon.

Yritykset montaa mieltd tuotemerkinnan hyodyista

Pyysimme yrityksiltd mielipiteita mahdollisen yhteisen pohjoismaisen tuotemerkin
kayttoonotosta sekd siitd, mitd tallaisen merkinnan suunnittelussa tulisi yritysten
mielestd ottaa huomioon. Avoimiin vastauksiin mahtuu seka positiivisia etta skeptisia
nakemyksia asiasta. Useaa yritysta askarruttaa merkin tarpeellisuus. Markkinoilla on jo
monia vastaavantyylisid tuotemerkkejd, jotka etenkin kuluttajakaupassa tahtovat
sekoittua toisiinsa sekd jaada toisaalta varsinaisten tuotemerkkien ja tunnettujen
brandien katveeseen. Esimerkiksi Suomessa kotimaisista raaka-aineista valmistettujen
elintarvikkeiden pakkauksissa kaytettdava joutsenlippu tunnetaan hyvin, ja moni
kyselyymme vastanneista suomalaisista vyrityksistd pitda sitd riittdvana. Naita
mielipiteita havainnollistavat seuraavat poiminnat.

Mitkd ne oikeat saavutettavat edut voivat olla? On muistettava ettd eldimme
maailmassa missd on jo paljon kaikenlaisia tunnuksia, joiden merkitys kuluttajille
jéd brdndien varjoon

Kdytéssd on jo esim. joutsenlippumerkki. Uusia merkkejd kédyttéon otettaessa
tulisi harkita ettei tule pddllekkdisyyttd.

Nyt voi kdyttdd Joutsen (=Hyvdd Suomesta) merkkid! Ja erilaisten merkkien

viidakko on jo nyt laaja - pysyyké kuluttajat perdssd. Merkin kéyttésddnnét,
auditoinnit jne..
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Yritykset luettelevat vastauksissaan monenlaisia mahdollisen tuotemerkinnan
suunnittelussa huomioon otettavia asioita. Seuraavassa muutamia poimintojen
yritysten nakdkulmista.

Viédrinkdytén mahdollisuuden pienentdmistd.

Olen térmdénnyt ennakkoluuloihin Vendjéltd tuotujen marjojen suhteen. Pohjoista
aluetta olisi mahdollisessa merkissé jotenkin "kalottialueistettava”

Merkin soveltuvuus erilaisiin pakkauksiin (merkin koko, vdiri jne).
Seuranta ja valvonta sekd tiedottaminen kuluttajille

EU-direktiivit - kustannukset - merkin tunnetuksi tekeminen - merkin antama
imago - merkki vain 100% pohjoismaista mustikkaa kdyttéville - merkin
soveltuvuus erilaisille tuotteille

Eri lajien viiliset erot ravintosisdlldissd.

Ottaa selvd siitd, kiinnostaako asia yrityksid, jotka ottaisivat merkinndn kéyttéén
myynnisséén.

Miten marjat on poimittu ja kuka ne on poiminut, ettd marjoissa ei ole kdytetty
ulkopuolisia aineita eiké ole lisdaineita.

Merkintd on ok, jos se toteutetaan laatumerkinténd. "Valikoidut marjat
pohjoisesta..."

3.7 Messuedustaminen yhdessa muiden alan yritysten kanssa

Messut ovat tehokas tapa saada uusia kontakteja asiakkaisiin sekd vahvistaa jo
olemassa olevia suhteita. Yhteistyd6 muiden yritysten kanssa saattaa helpottaa
osallistumisen kaytannon jarjestelyja. Suomalaiset yritykset ovat viime vuosina
pystyttdneet Japanissa jarjestettaville terveysvaikutteisten elintarvikkeiden messuille
Suomi-osaston, josta on saatu kiitosta ja hyvia kokemuksia. Mukana on ollut seka
suurempia ettd pienempia yrityksid. Vastaava yhteisty0 olisi mahdollista myos
pienemmilla messuilla Idhempana kotimarkkinoita.

Kyselyyn osallistuneista yrityksistda noin puolet pitda messuedustamista hyvin tai melko
tarkedna tapana markkinoida yrityksensa tuotteita. Noin joka kuudennen mielesta se
on melko vahan tarkeata ja vajaan 12 prosentille se ei ole ollenkaan tarkeata. Runsaat
15 prosenttia vastaajista ei osaa ottaa asiaan kantaa. Erityisen tarkedna
messuedustamista pitavat pienet yritykset. Alle 50 000 euron liikevaihdolla toimivista
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yrityksista yli 40 prosenttia pitdd messuja hyvin tirkedand markkinointikanavana, kun
vastaava luku yli miljoonan euron yrityksissa on alle kymmenen. Melko tarkeina
messuja pitaa suuristakin yrityksista lahes 40 prosenttia.

Pyysimme vastaajia arvioimaan kiinnostustaan osallistua yhteisten messuosastojen
pystyttamiseen muiden samalla alalla toimivien yritysten kanssa. Pyysimme lisdksi
yrityksia erittelemdan halukkuutensa osallistua siihen yhdessa kotimaisten seka
vhdessd muiden pohjoismaisten yritysten kanssa. Tulosten mukaan kiinnostusta
tallaiseen yhteistydhén on olemassa (kuva 23.). Kuten oletettua, kiinnostus
yhteistydhon kotimaisten vyritysten kesken on hieman suurempaa kuin muiden
pohjoismaalaisten kanssa. Kotimaisesta yhteistyostd on hyvin kiinnostunut noin 13
prosenttia yrityksistd ja melko kiinnostunut noin 35 prosenttia, eli yhteensa vajaa
puolet yrityksistd on kiinnostuneita. Noin 19 prosenttia vastaajista on melko vdhan
kiinnostunut tallaisesta yhteistyosta, ja 16 prosenttia ei ole ollenkaan kiinnostunut.
Tama siis kotimaisten yritysten valisesta yhteistyosta. Pohjoismaisten yritysten kesken
yhteistyosta joko hyvin tai melko kiinnostuneita on joka kolmas kyselyyn osallistuneista
yrityksista. Toinen runsas kolmannes ei joko osaa sanoa tai on melko vahén
kiinnostunut, ja vajaa kolmannes ei ole tallaisesta yhteistyosta lainkaan kiinnostunut.
Yhteenveto kiinnostuksesta yhteisid messuosastoja kohtaan on esitetty kuvassa 23.
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Kiinnostus osallistua yhteisiin messuosastoihin

Kuva 23. Marjayritysten kiinnostus yhteisia messuosastoja kohtaan kotimaisten ja
pohjoismaisten yritysten kanssa. .

Pyysimme yrityksiltd myos yhteisten messuosastojen perustamiseen liittyvia tarkempia
nakemyksia. Eri yrityksilla nayttdaa olevan hyvin erilaisia kokemuksia ja mielipiteita
aiheesta. Toiset ovat tehneet yhteisty6ta asian suhteen ja olleet tyytyvaisia, osalla taas
on huonoja kokemuksia. Yhtd mieltd yritykset nadyttdavat olevan siitd, ettd messuille
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osallistuminen on etenkin pienille yksittdisille yrityksille tyolds ja kallis ponnistus, oli
kyseessa sitten kotimaassa tai ulkomailla jarjestettava tilaisuus. Alle on poimittu joitain
lainauksia yritysten vastauksista, seka myonteisista etta kielteisista.

Yhteisosastolla saadaan vakuuttavampi vaikutelma. Vaatii osallistuvilta yrityksilté
yhteispelié jotta yhtendinen kuva syntyy.

lhan hyvd, ja kustannukset pienenee osallistujaa kohti. Nyk. messumaksut ovat
erittdin korkeat ja monelta jéé tulematta hinnan vuoksi.

Kallis, tyélds, ehdottomasti yhteistyéssé muiden kanssa.
Olemme tehneet ndin monta kertaa. Hyvd juttu meille pienyrityksille.

Osastot kalliita pienyrittdjille, hydty suhteessa hintaan melko mitétén. Téssd olisi
paljon kehitettdvdid.

Yhteinen messuosasto ei vdlttdmdttd parhaiten markkinoi oman yrityksen
tuotetta ja samankaltaisia tuotteita useilla yrityksilld yhteisosastolla

Pyydettdessa mainitsemaan messuja, joiden yhteydessa vastaajan edustama yritys olisi
kiinnostunut toimimaan yhdessd muiden kanssa, yritykset mainitsevat seka
Pohjoismaissa ettd muualla maailmassa jarjestettavia messuja. Alle on koottu yritysten
vastauksia tdhan kysymykseen.

Japani, Kiina, Gastro tms.

Anuga, Sial

Kaikki isoimmat niin kotimaassa kuin muuallakin Euroopassa

Elma

Juomateollisuuden maailmanmessuilla olisi kiva kdydd

Matmédissor? Julmdssor? Skédrgardsmdssor?

Asien, USA etc.

VinoNordic
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3.8 Metsassa kasvavan mustikan viljeleminen pellolla

Mustikan peltoviljely on ollut menestystarina Pohjois-Amerikassa, jossa etenkin
sikdldista pensasmustikkaa on viljelty jo pitkdan. Myos Pohjoismaissa on kehitetty
menetelmia kotoisen Vaccinium myrtillus -mustikkamme peltoviljelylle. Viljellyn marjan
tarkeimpia etuja luonnossa kasvavaan verrattuna on poiminnan vaivattomuus seka
paremmat mahdollisuudet kontrolloida saatavaa marjasatoa. Siksi sitd on pidetty
yhtend mahdollisista keinoista helpottaa yritysten marjansaantia ja kasvattaa
pohjoismaisen mustikan volyymeja maailmanmarkkinoilla.

Metsamustikan viljelyn suhteen kartoitimme yritysten ndakemyksia siita, kuinka jarkeva
ajatus ylipdataan on, seka yritysten ja yrittajien kiinnostusta alkaa viljelld mustikkaa tai
vaihtoehtoisesti hankkia sitd raaka-aineeksi luonnossa kasvavan mustikan rinnalla.
Mustikanviljely jakaa kyselyyn osallistuneiden yritysten mielipiteitd (kuva 24). Runsas
viidennes vastaajista pitdda mustikan peltoviljelyn kehittamistd melko vahan tai ei
ollenkaan tarkedna, ja vajaat 30 prosenttia vastaajista ei osaa ottaa asiaan kantaa.
Toisaalta yli puolet vastaajista kannattaa ajatusta, ja noin joka viides pitda sitd hyvin
tarkeéana.

35%

30%

25%

20%

15%

Prosenttia yrityksista

10 %

5%

0%
hyvin tarkedd melko tarkedd vaikea sanoa vain vahan ei ollenkaan
tarkeda tarkeda

Luonnonmustikan peltoviljelyn kehittdmisen tarkeys

Kuva 24. Marja-alan yritysten ndkemykset metsamustikan (Vaccinium myrtillus) peltoviljelysta.

Osa yrityksistd on kiinnostuneita viljelemaan luonnonmustikkaa tulevaisuudessa. Noin
15 prosenttia on asiasta hyvin kiinnostuneita ja kymmenisen prosenttia melko
kiinnostuneita. Suurinta osaa yrityksista viljeleminen ei ylipadtaankaan koske, joten
noin 60 prosenttia yrityksistd ei ole ollenkaan kiinnostunut tai on melko vahan
kiinnostunut. Loput eivdt osaa ottaa asiaan kantaa. Viljellyn metsamustikan
ostamisesta on sen sijaan kiinnostunut yli 40 prosenttia yrityksistd. Noin neljannes
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vastaajista ei ole antaa asiaan mielipidettd, ja vajaa kolmannes on melko vadhan tai ei
ollenkaan kiinnostunut. Alle on koottu kyselyymme vastanneiden yritysten mielipiteita
metsamustikan peltoviljelysta ja sen edellyttdmien menetelmien kehittamisesta.

Tdrked tulevaisuudessa, jos mustikka menee kalliilla hinnalla ei-elintarvike-
kdyttdon, elintarviketeollisuus tarvitsee kohtuuhintaista raaka-ainetta.

Tdtd pitdisi tydstdd lisdd, metsdmustikka on erittéin terveellinen marja, jolla on
monia kédyttémahdollisuuksia. Siksi mekaanisen tuotannon kehittdminen olisi
vahvalla pohjalla

Kokemukset esimerkiksi vadelmasta osoittavat, etté viljelty marja maistuu usein
miedommin kuin villi. Uskomme, ettd viljelty marja olisi heikompilaatuista kuin
villi. Silloin olisi vaikeampi perustella, ettd pohjoismaiset marjat ovat parempia
kuin pohjoisamerikkalaiset.

Peltoviljelyn vaikutus ravintoarvoihin?

Onko laatu sama kuin villilld marjalla? Olisi tietenkin helpompi ja ehké edullisempi
hankkia mustikkaa.

Nykyddn suurin osa luonnon mustikasta jid metsddn. Meitéd kiinnostaa sen
hyédyntdminen etupddissd.

Paras laadullinen tulos saadaan luonnosta ilman perustamiskustannuksia.
Poimijoita metsddn kerdéiéimddn talteen sieltd I6ytyviit aarteet!

Metsédmarjat tulee poimia metsdstd.
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4 YHTEENVETO JA POHDINTA

Tutkimuksen paatavoite oli tunnustella pohjoismaissa luonnonmarja-alalla toimivien
yritysten halukkuutta toimia yhteistuumin joidenkin alalle ominaisten haasteiden
suhteen. Samalla saatiin myo6s ensi kdden tietoa siitd, kuinka jarkevana tai hyodyllisena
alan yritykset itse pitdvat yhteistyon lisdamistd. Edelleen samalla saatiin aiempaa
tarkempi kasitys siitd, millaisista yrityksista toimiala koostuu.

tutkimuksen tarkoituksena oli myds selvittda pohjoismaisten yritysten mielipiteita
suunnitellusta yhteisestd tuotemerkista. Kuten ylld tuloksia lapikdytdessa todettiin,
tallaisen merkin kayttéonotto on yritysten valtaosan mielestd hyva ja tarked asia.
Erityisen innokkaasti merkinndn ottaisivat vastaan pienyritykset sekd toisaalta
suurimmat luonnonmarja-alan toimijoista. Pienilld toimijoilla into liittynee ainakin
osaltaan mahdollisuuteen saada omien tuotteiden markkinointiin lisapontta yleisesti
kdytossa olevasta, toiveiden mukaan kuluttajien tulevaisuudessa tunnistamasta
merkinnasta. Suurilla yrityksilld toive saattaa olla samansuuntainen, mutta
laajemmassa, kansainvalisessa mittakaavassa. Toteutuessaan ja tehokkaasti
lanseerattuna merkintd nostaisi maailmalla suhteellisen pienten pohjoismaisten
toimijoiden profiilia yhtenaistdmalla alueen yritysten maailmalle |ahettdmaa viestia.
Merkintd my06s korostaisi eroa puhtaasta pohjoisesta luonnosta poimittujen ja torjunta-
ainein viljeltyjen, koneellisesti poimittujen marjojen valista eroa.

Taman tutkimuksen tulokset osoittavat, ettd merkinnan kayttéonotolle on olemassa
toimialan yritysten tuki kaikissa tutkimuksen kattamissa maissa, ja ettd yritykset ovat
kiinnostuneita ottamaan merkinnan kayttéon ja kokevat ajatuksen hyddylliseksi.
Yritysten mielipiteissa nousi liséksi esille huomionarvoisia seikkoja, jotka merkintaa
suunniteltaessa tulee ottaa huomioon. Jatkossa tulisi selvittdd myos asiakkaiden, eli
seka kuluttajien ostavan teollisuuden etta kaupan mielipiteet asiaa kohtaan. Aiheesta
on jo aiemmin on tehty japanilaisen marjoja hyddyntavan teollisuuden keskuudessa
pienimuotoinen, julkaisematon kartoitus, jonka tulosten perusteella kysyntada saattaisi
olla. Paikalliset kuluttajamarkkinat ovat hyvin tarkkoja kaytettyjen raaka-aineiden
laadusta, ja pohjoismaisten luonnonmarjojen puhtaudesta ja terveellisyydesta ollaan
seka kuluttajien ettd ostavan teollisuuden parissa hyvin tietoisia.

Yhteisen tuotemerkinndn suunnitteluun ja kayttéonottoon liittyy kiintedsti
pohjoismaisten marjojen jaljitettavyys. Jaljitettavyyskdytannodissa on alalla havaittu
aiemmissa kartoituksissa tiukentamisen varaa. Myos taman tutkimuksen perusteella
alalla on kaytdssa monenlaisia kdytantoja raaka-aineiden alkuperdn seuraamiseksi, ja
kaikissa yrityksissd ei ole kaytantdja ollenkaan. Toisaalta suurella osalla yrityksia
jaljitettavyys-asiat ovat kunnossa, eika liene syyta epailla, ettei alkuperatieto olisi
tarpeen vaatiessa kaivettavissa esille. Yhtendisen pohjoismaisen jaljitettavyyskaytan-
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non luomiselle I6ytyi yritysten keskuudesta kannatusta, ja lomakkeen kayttéonottoa
pidettiin myos suhteellisen tehokkaana tapana parantaa marjojen jaljitettavyytta.

Myds ajatus uusien tuotteiden kehittamisestd yhteistydssa muiden alan yritysten
kanssa sai tutkimukseen osallistuneilta yrityksiltd hyvan vastaanoton. Asiaa pidettiin
tarkedana ja etenkin pienempien yritysten keskuudessa hyddyllisend. Tutkimusten
mukaan keskenaan kilpailevien yritysten valisen yhteisen tuotekehityksen mahdollistaa
se, ettd kehitystyd tehddan niin kaukana kilpailuasetelman varittdmasta
asiakasrajapinnasta, ettd kumpikin yritys ehtii tehda kehitetyille menetelmille tai
tuotteille omat modifiointinsa ennen lopullisen tuotteen saattamista markkinoille.
Kilpailevat yritykset voivat siis lanseerata markkinoilla samantyylisid, mutta esimerkiksi
hieman eri asiakaskunnille tai hieman eri ominaisuuksin varustettuja tuotteita, joiden
kehityskaaren varrella on tehty myos vyhteistyotd. Kuten yritykset tadssakin
tutkimuksessa vastauksissaan huomauttivat, tallaisen yhteistydn on tapahduttava
vahvan luottamuksen ja asianmukaisten sopimusten vallitessa, jotta tyon hedelmat
vaarantavilta konflikteilta valtyttaisiin. Monet tutkimukseen osallistuneista yrityksista
ovat myos jo mukana tallaisessa yhteistydssa.

Logistiikkaan liittyva yhteistyd sai yrityksiltd myos kannatusta. Asiaa ldhestyttiin
tutkimuksessa  oikeastaan  kahdesta  ndkokulmasta.  Yhtaalta  kartoitettiin
mahdollisuuksia ohjata alan yrityksida toistensa asiakkaiksi ja toimittajiksi etsimalla
yrityksia, joilla olisi ylimaardista kapasiteettia myytavaksi saakka seka yrityksia, joilla
olisi tarvetta juuri tarjolla olevalle kapasiteetille. Toisaalta etsittiin  myo0s
mahdollisuuksia etenkin pienemmille yrityksille yhdistdda voimansa ja hankkia
vhteistuumin sellaisia resursseja, jotka muutoin olisivat yksittdisen pienen yrityksen
tavoittamattomissa. Ensimmadinen nakokulma vaikuttaa vaikeammin toteutettavalta
siitd yksinkertaisesta syysta, ettd alalla nayttdd olevan hyvin vahan ylimaaraista
kuljetus- pakastus- tai varastointikapasiteettia tarjolla. Samoin tarvetta
lisdkapasiteetille on ennakko-odotuksia vdahemman. Kuitenkin jonkin verran on
olemassa seka tarjontaa etta kysyntda naihin toimintoihin liittyen, ja synergiaetuja olisi
yritysten  keskuudessa  l0ydettdvissa. Jalkimmadinen ndkokulma  osoittautui
suositummaksi, ja suuri osa tutkimukseen osallistuneista yrityksista olisi halukkaita
hankkimaan resursseja yhdessd toistensa kanssa huolimatta siitd, ettd kaytannon
jarjestelyt vaatisivat alkuvaiheessa osapuolilta vaivannakoa.

Yhteisen tuotemerkinndn ohella toinen tutkimuksessa kasitelty yhteiseen
markkinointiin liittyva aihe oli yhteisten messuosastojen pystyttaminen. Kuten jo
tulosten yhteydessad todettiin, asiasta on saatu positiivisia kokemuksia, ja myos
yritysten suhtautuminen vaikuttaa innostuneelta. Yritysten mielipiteita jakaa se, onko
messuedustaminen ylipaataan mielekas tapa markkinoida yritysta tai tuotteita. Lienee
totta, ettei se kaikkien osallistuneiden vyritysten kohdalla ole sitd, mutta
messuedustamisen hyodyllisena kokevat yritykset pitivat myds tdaysin mahdollisena ja
toivottavana yhteistyota osastojen pystyttamisessa.
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Viimeisena asiana tutkimuksessa kartoitettiin ensimmaista kertaa yritysten nakemyksia
luonnonmustikan peltoviljelysta. Asia on pohjoismaissa vasta kehitteilld, meneillddn on
joitain kenttdkokeita eri puolilla aluetta. Niinpa kartoitus markkinoista kiinnostuksesta
viljella luonnonmustikkaa tulevaisuudessa tuli tehtya varsin hyvissd ajoin. Osa
yrityksistd piti asiaa kannatettavana, osa ei osannut ottaa vieraaseen asiaan vield
kantaa, ja osa piti sitd tarpeettomana, ldhinna koska marjaa jaa jo nykyiselldaan
poimimatta talteen.

Kaiken kaikkiaan yritystenvalinen yhteistyd vaikuttaa tehdyn tutkimuksen perusteella
kiinnostavan alan yrityksia. Myos marraskuussa 2008 Qulussa jarjesteyn pohjoismaisen
luonnonmarjaseminaarin yhteydessa kaydyissa keskusteluissa kansainvalisen, erityisesti
pohjoismaisen yhteistyon lisdamista pidettiin tarkeana. Toki on todettava,
periaatteellisella tasolla ilmaistu innostus saattaa osassa tapauksia olla vield kaukana
kaytdannosta. Rohkaisevienkaan tulosten vuoksi ei liene syytd odottaa pohjoismaisten
yritysten varsinaisesti ryntdavan toistensa luo yhteistydmahdollisuuksia etsimaan,
mutta kaikesta huolimatta ilmapiiri vaikuttaa avoimelta yhteistyon tiivistamiselle seka
maiden sisalla etta rajojen yli.
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BIOLOGIAN LAITOS OULUN YLIOPISTO

UNIVERSITY of OULU

KYSELY MUSTIKKAA HYODYNTAVILLE YRITYKSILLE

Hyva vastaanottaja,

Lahetamme teille ohessa kyselylomakkeen, joka on suunnattu mustikkaa hyodyntaville yrityksille ja yrittajille.
Tarkoituksemme on kerata tietoa mustikan parissa toimivista yrityksista seka naiden mielipiteista toimialan
tulevaisuuden suuntiin liittyen. Tietojen avulla pyritaan vahvistamaan pohjoisen marja-alan kilpailukykya. Kysely
on postitettu pohjoismaisille yrityksille, jotka esikartoituksemme perusteella ovat tekemisissa mustikoiden
kanssa. Kyselyn vastaajajoukko on tarkasti rajattu, minka vuoksi juuri teidan vastauksenne ovat tarkeat.

Kyselyyn vastaaminen vie arviolta 10—-20 minuuttia. Toivomme, etta vastaisitte kyselyyn kahden viikon
kuluessa. Esittelemme kyselyn tulokset 6.—7. 11.2008 Oulussa jarjestettavassa luonnonmarjojen hyodyntamista
edistavassa marjaseminaarissa seka samaan aikaan julkaistavassa raportissa. Kasittelemme vastaukset
ehdottoman luottamuksellisesti, eika julkaistavista tuloksista voida erottaa yksittaisten yritysten vastauksia.

Kysely liittyy mustikan kaupallista hyodyntamista kasittelevaan tutkimushankkeeseen, jota koordinoi Oulun
yliopiston Biologian laitos. Hankkeeseen osallistuu joukko pohjoismaisia korkeakouluja ja tutkimuslaitoksia.
Hanketta rahoittaa Pohjoismaiden neuvoston alaisena toimiva Nordic Innovation Center, jonka New Nordic
Food -ohjelmaan hanke kuuluu. Lisatietoa hankkeestamme loydatte verkkosivuiltamme osoitteesta
http://www.oulu fi/nordicbilberry.

VASTAUSOHJEITA

I. Koska kysely on postitettu suurelle joukolle yrityksia, kaikki kysymykset eivat koske jokaista yritysta samalla tavalla. Jos
joku kysymyksista ei mielestanne koske yritystinne, voitte jattad vastaamatta siihen ja siirtya seuraavaan.

2. Rastittakaa oikeaa vaihtoehtoa vastaava ruutu tai ympyroikaa omaa nakemystanne parhaiten kuvaavan vaihtoehdon
numero. Avoimissa kysymyksissa kirjoittakaa vastauksenne niille varatuille viivoille.

3. Voitte halutessanne vastata kyselyyn myos nimettomana. Tayttikaa talloin lomakkeen alussa kysytyt yrityksenne
taustatiedot, ja jattakaa vain lopussa kysytyt yhteystiedot tayttamatta, silld tarvitsemme taustatiedot vastausten tilastollisen
kasittelyn tueksi.

4. Yhteystietonsa jittineille toimitamme jatkossa tietoa seka taman kyselyn ettd muiden mustikkahankkeeseen liittyvien
tutkimusten tuloksista. Lisaksi tietoja voidaan halutessanne kayttaa kontaktien luomiseen yhteistyosta kiinnostuneiden
yritysten vilille. Kysymme suostumustanne naihin asioihin lomakkeen lopussa.

5. Taytetty lomake palautetaan oheisessa palautuskuoressa. Postimaksu on maksettu puolestanne.

6. Voitte halutessanne vastata kyselyyn myos katevasti verkossa osoitteessa http://www.oulu fi/nordicbilberry/kysely

Kiitos vastauksistanne!

Ystavallisin terveisin,

Hely Haggman Mika Paassilta
Professori, hankkeen johtaja Markkinatutkija
Oulun yliopisto Oulun yliopisto / Arktiset Aromit ry.
Puh. 08 553 1546 Puh. 08 553 1510
hely.haggman@oulu.fi mika.paassilta@oulu.fi
BIOLOGIAN LAITOS Pentti Kaiteran katu 1 Puh. (08) 553 1011

PL 3000 Faksi: (08) 554 4551
90014 OULUN YLIOPISTO www.oulu.fi/yliopisto



Taustatietoja yrityksenne toiminnasta

Yrityksenne paatoimiala Yrityksenne liikevaihto
O alle 20 000 €
] 20 000 - 50 000 €
Mahdollisia muita toimialoja, joilla yrityksenne toimii ] 50 000 - 100 000 €

O 100 000 - 500 000 €
0 500 000 - 1 000 000 €
O yli 1 000 000 €

Yrityksenne henkilostomaara Kuinka suuri osa liikevaihdosta liittyy marjoihin
ympari vuoden sesonkiaikana tai niita sisaltaviin tuotteisiin?

01-2 01-2 [0 alle 20 prosenttia

03-5 13-5 [ 20 - 40 prosenttia

06-20 06-20 [0 40 - 60 prosenttia

O 21-50 ] 21-50 [ 60 - 80 prosenttia

O yli 50 O yli 50 O yli 80 prosenttia

Mité seuraavista toiminnoista yrityksenne harjoittaa? Valitkaa sopivat vaihtoehdot ja arvioikaa kilomaarat.

O ostaa mustikkaa suoraan poimijoilta n. kiloa vuodessa
O hankkii mustikkaa kotimaisilta yrityksilta n. kiloa vuodessa
O hankkii mustikkaa ulkomaisilta yrityksilta n. kiloa vuodessa
O myy tuoretta tai pakastettua mustikkaa kotimaassa n. kiloa vuodessa
O vie tuoretta tai pakastettua mustikkaa ulkomaille n. kiloa vuodessa
O myy mustikasta jalostettuja tuotteita kotimaassa

O vie mustikasta jalostettuja tuotteita ulkomaille

O harjoittaa muuta marjoihin liittyvaa toimintaa, mita?

Vapaamuotoinen kuvaus yrityksenne toiminnasta Merkitkaa yrityksellenne tarkein markkina-alue nume-
rolla 1, toiseksi tarkein numerolla 2 jne. Jos yrityksenne

ei toimi jollakin alueista, merkitkdd numero 0.

maakunnalliset markkinat

kotimaanmarkkinat

pohjoismaiset markkinat

Euroopan markkinat

maailmanmarkkinat

Millaisia tuotteita yrityksenne valmistaa mustikasta? Mita muita marjoja ja luonnontuotteita yrityksenne
hyddyntda mustikan ohella?




1. Marjojen talteenotto

Vaikka mustikkaa ja muita luonnonmarjoja hyédynnetdan Pohjoismaissa kaupallisesti miljoonia kiloja, tulee arvioiden
mukaan vain noin 2-5 prosenttia koko sadosta poimituksi talteen. Mustikan ja esimerkiksi variksenmarjan kohdalla
marjaa ei nykyiselldan saada talteen riittavasti, vaan kysynta ylittda maailmalla tarjonnan. Marjojen talteenottoa on
pyritty tehostamaan organisoimalla metsiin ulkomaisia marjanpoimijoita, mika on aiheuttanut voimakasta
keskustelua seka puolesta etta vastaan.

Onko yrityksellanne ollut vaikeuksia saada kayttéonsa Mistd mahdolliset vaikeudet ovat mielestanne johtuneet?
riittdva maara luonnonmarjoja?

1 kylla

2 ei

Pidattekd luonnonmarjojen talteenoton lisaamista Tulisiko ulkomaisten marjanpoimijoiden maaraa
Pohjoismaissa tarkeana asiana? nahdaksenne lisata vai vahentaa?

1 hyvin tarkeana 1 lisata nopeasti

2 melko tarkeana 2 lisata vahitellen

3 vaikea sanoa 3 vaikea sanoa

4 melko vahan tarkeana 4 vahentaa vahitellen

5 en ollenkaan tarkeana 5 vahentaa nopeasti

Millaisin keinoin luonnonmarjojen talteenottoa voitaisiin mielestéanne lisata?

Voitaisiinko marjojen talteenottoa mielesténne lisata alan yritysten valisten yhteistydn avulla? Miten?




2. Logistiikka

Raaka-aineen kuljetus ja varastointi ovat luonnonmarja-alalla iimeisen keskeisia haasteita, koska marjat kypsyvat

laajoilla ja syrjaisillakin alueilla sekd homehtuvat ja alkavat kdyda helposti. Logistiikka vaatii alan yrityksiltd suuria

investointeja, mika taas jarruttaa pienempien yritysten ja siten koko toimialan kehittymista. Tilannetta saatettaisiin

helpottaa lisddmalla yhteisty6td ja kaupankayntia suurten ja pienempien yritysten valilla. Toisaalta myos pienemmat

yritykset saattaisivat keskenaan esimerkiksi kuljettaa, pakastaa tai varastoida marjojaan ja tuotteitaan yhteistuumin.

Millainen tilanne yrityksellanne on marjojen
kuljettamisen suhteen?

1 ylimaaraista kapasiteettia

2 tarvetta lisdkapasiteetille

3 ei kumpaakaan

Onko yrityksenne kiinnostunut kdymaan kauppaa
kuljetuskapasiteetista muiden alan yritysten kanssa?
1 hyvin kiinnostunut

melko kiinnostunut

vaikea sanoa

melko vahan kiinnostunut

a b~ 0N

ei ollenkaan kiinnostunut

Millainen tilanne yrityksellanne on marjojen
varastoinnin suhteen?

1 ylimaaraista kapasiteettia

2 tarvetta lisdkapasiteetille

3 ei kumpaakaan

Onko yrityksenne kiinnostunut kdymaan kauppaa

varastokapasiteetista muiden alan yritysten kanssa?
1 hyvin kiinnostunut

melko kiinnostunut

vaikea sanoa

melko vahan kiinnostunut

a b~ ODN

ei ollenkaan kiinnostunut

Millainen tilanne yrityksellanne on marjojen
pakastamisen suhteen?

1 ylimaaraista kapasiteettia

2 tarvetta lisakapasiteetille

3 ei kumpaakaan

Onko yrityksenne kiinnostunut kdymaan kauppaa
pakastuskapasiteetista muiden alan yritysten kanssa?
1 hyvin kiinnostunut

melko kiinnostunut

vaikea sanoa

melko vahan kiinnostunut

a b~ ODN

ei ollenkaan kiinnostunut

Mita muita palveluja yrityksenne olisi halukas tarjoa-
maan tai hankkimaan muilta alan yrityksilta?

Mité mieltd ylipdataan olette logistiikkaan liittyvan yhteistyon tekemisestd muiden alan yritysten kanssa?




3. Jalostusaste

Mustikan ja muiden luonnonmarjojen jalostusaste on Suomessa ja muissa Pohjoismaissa keskimaarin varsin matala.
Suuri osa arvokkaista marjoista poistuu maailmalle pakastettuna raaka-aineena ja pienella katteella, ei pitkalle
jalostettuina tuotteina. Tuotekehitysta tulisi kannattavuuden nimissa lisata, mutta se koetaan usein kalliiksi,
aikaavievéksi ja riskiseksi. Monella toimialalla yritykset ovat suunnitelleet uusia tuotteita yhdessa, jolloin kaytettavissa
on suuremmat resurssit ja riskit ovat pienemmat.

Pidattekd luonnonmarjojen jalostusasteen nostamista Onko yrityksenne aikeissa lisdta marjojen jalostusta?
Pohjoismaissa tarkeana asiana? 1 kylla

1 hyvin tarkeédna 2 ei

2 melko tarkeéna

3 vaikea sanoa Jos, niin millaisella aikataululla?

4 melko vahan tarkeana 1 vuoden kuluessa

5 en ollenkaan tarkeéna 2 mydhemmin

Millaiset asiat voisivat mielestanne lisata marjojen jatkojalostusta kotimaassa?

Pidatteké metsdmarja-alan yritysten valisen tuotekehitys- Onko yrityksenne kiinnostunut tallaisesta yhteistydsta
yhteistyon lisdamista tarkeana asiana a) kotimaassa? b) Pohjoismaissa?

1 hyvin tarkeédna 1 hyvin kiinnostunut 1 hyvin kiinnostunut

2 melko tarkeana 2 melko kiinnostunut 2 melko kiinnostunut

3 vaikea sanoa 3 vaikea sanoa 3 vaikea sanoa

4 melko vahan tarkeana 4 melko vahan kiinnost. 4 melko vahan kiinnost.
5 en ollenkaan tarkeana 5 ei ollenkaan kiinnost. 5 ei ollenkaan kiinnost.

Mita mieltd olette tuotekehitysyhteistytn tekemisesta muiden yritysten kanssa?




4. Alkupera ja jaljitettavyys

Pohjoismainen mustikka kilpailee maailmalla muun muassa amerikkalaisen pensasmustikan kanssa, jota on
markkinoilla tarjolla yli kymmenkertainen maara kotoiseen mustikkaamme verrattuna. Eri mustikkalajit muistuttavat
toisiaan, mutta mm. ravintoarvoiltaan metsissa kasvava mustikka peittoaa pensaissa viljeltavan serkkunsa. Koko
toimialan kannalta olisi jarkevaa tuoda ndma erot selkedmmin esille. Nain saataisiin mustikkamme puhtaus, laatu ja
terveysvaikutukset nakymaan myds alan kotimaisten ja pohjoismaisten yritysten katteissa.

Ensimmainen askel olisi varmistaa, etta tieto marjojen alkuperasta ei katoa markkinoilla. Talla hetkella luonnon-
mustikan tai villin mustikan nimella liikkkuu maailmalla paljon muitakin marjoja, esimerkiksi juuri viljeltyad pensas-
mustikkaa. Lisaksi esimerkiksi Kiinassa valmistetaan jo selkeita "piraattituotteita” luonnonmustikasta. Tallaisten
tuotteiden pakkauksissa luonnonmustikan tieteellinen nimi Vaccinium myrtillus liitetdan parempien tuottojen toivossa
muihin, vdhemman suosittuihin marjalajeihin. Jaljitettavyytta voitaisiin parantaa ottamalla kaikissa Pohjoismaissa
kayttdon yhteinen ostolomake, jonka avulla tieto marjojen alkuperasta kulkee yritykselta toiselle lapi tuotantoketjun.
Tietoa voitaisiin sitten hyodyntaa tuotteiden markkinoinnissa.

Milla tavoin yrityksessanne talla hetkelld seurataan mustikan alkuperaa?

O Eviran ja Arktisten Aromien laatiman O Ei seurata systemaattisesti
ostolomakkeen avulla

O Seurataan muulla tavoin. Miten?

Pidattekd pohjoismaisen mustikan jaljitettavyyden Olisiko yhtendisen ostolomakkeen kayttéonotto
parantamista tarkeana asiana? mielestéanne tehokas tapa parantaa jaljitettavyytta?
1 hyvin tarkeédna 1 hyvin tehokas

2 melko tarkeana 2 melko tehokas

3 vaikea sanoa 3 vaikea sanoa

4 melko vahan tarkeana 4 melko tehoton

5 en ollenkaan tarkeéna 5 taysin tehoton

Mita mielta olette pohjoismaisille marjaa kasitteleville yrityksille yhteisen ostolomakkeen kayttodnotosta?

Mité mieltd olette Eviran ja Arktisten Aromien laatimasta ostolomakkeesta, mikali olette sita kayttaneet?




5. Yhteinen tuotemerkintéd pohjoismaista mustikkaa hyddyntaville yrityksille

Kun marjojen alkupera on selvilla, se kannattaisi tuoda esille tuotteissa. Tehokkain tapa olisi merkita se esimerkiksi

marjalaatikoihin ja sakkeihin seka jalostettujen tuotteiden pakkauksiin. Yhtendinen tuotemerkinta korostaisi kaytet-

tyjen raaka-aineiden puhdasta ja luonnollista alkuperaa. Asiakkaiden mieliin painuessaan merkinta auttaisi luonnon-

mustikkaa erottumaan kilpailevista tuotteista kansainvalisilla markkinoilla. Merkintd nostaisi tuotteiden alkuperan

esille myos kotimaan kuluttajamarkkinoilla.

Pidattekd yhteisen tuotemerkinnan kayttdonottoa
tarkeana oman yrityksenne kannalta?
1 hyvin tarkeédna
melko tarkeana
vaikea sanoa
melko vahan tarkeana

a b~ 0N

en ollenkaan tarkeana

Pidatteko yhteisen tuotemerkinnan kayttéonottoa

tarkeana pohjoisen marja-alan kannalta?

1

a b~ ODN

hyvin tarkeana

melko tarkeana
vaikea sanoa

melko vahan tarkeana
en ollenkaan tarkeana

Onko yrityksenne kiinnostunut ottamaan yhteisen
tuotemerkinnan kayttéon tulevaisuudessa
1 hyvin kiinnostunut
melko kiinnostunut
vaikea sanoa
melko vahan kiinnostunut

a b~ ODN

ei ollenkaan kiinnostunut

Mit& tallaisen merkinnan suunnittelussa ja kayttdonotossa tulisi mielestanne ottaa huomioon?

Mita mieltd olette yhteisen pakkausmerkinnan kayttéénotosta?




6. Yhteiset messuosastot

Messut ovat tehokas tapa saada uusia kontakteja asiakkaisiin seka vahvistaa jo olemassa olevia suhteita. Yhteisty6
muiden yritysten kanssa saattaa helpottaa osallistumista kdytannon jarjestelyissa. Suomalaiset yritykset ovat viime
vuosina pystyttédneet Japanissa jarjestettaville terveysvaikutteisten elintarvikkeiden messuille Suomi-osaston, josta on
saatu kiitosta ja hyvid kokemuksia. Mukana on ollut sek& suurempia etta pienempia yrityksia. Vastaava yhteistyd

olisi mahdollista myds pienemmilla messuilla lahempana kotimarkkinoita.

Pidatteké messuedustamista tarkedna Onko yrityksenne kiinnostunut ottamaan osaa yhteisiin

markkinointikeinona? messuosastoihin muiden yritysten kanssa

1 hyvin tarkeédna a) kotimaisten kanssa? b) pohjoismaisten kanssa?
2 melko tarkeana 1 hyvin kiinnostunut 1 hyvin kiinnostunut
3 vaikea sanoa 2 melko kiinnostunut 2 melko kiinnostunut
4 melko vahan tarkeana 3 vaikea sanoa 3 vaikea sanoa
5 en ollenkaan tarkeana 4 melko vahan kiinnost. 4 melko vahan kiinnost.
5 eiollenkaan kiinnost. 5 eiollenkaan kiinnost.

Onko tiettyja messuja, joille yrityksenne olisi halukas Mita mielta olette yhteisten messuosastojen pystyt-

osallistumaan yhdessa muiden yritysten kanssa? tdmisesta ja muusta messuihin liittyvasta yhteistydsta?

7. Mustikan peltoviljely

Mustikan peltoviljely on ollut menestystarina Pohjois-Amerikassa, jossa etenkin sikalaista pensasmustikkaa on
viljelty jo pitkdan. Myos Pohjoismaissa on kehitetty menetelmia kotoisen mustikkamme (vaccinium myrtillus)
peltoviljelylle. Viljellyn marjan tarkeimpia etuja luonnossa kasvavaan verrattuna on poiminnan vaivattomuus seka
mahdollisuudet kontrolloida saatavaa marjasatoa. Siksi sitd on pidetty yhtenad mahdollisista keinoista helpottaa
yritysten marjansaantia ja kasvattaa pohjoismaisen mustikan volyymeja maailmanmarkkinoilla.

Onko yrityksenne kiinnostunut viljelemaan luonnossa Onko yrityksenne kiinnostunut ostamaan kotimaista

esiintyvaa mustikkaa tulevaisuudessa? vilieltyd mustikkaa tulevaisuudessa?

1 hyvin kiinnostunut 1 hyvin kiinnostunut

2 melko kiinnostunut 2 melko kiinnostunut

3 vaikea sanoa 3 vaikea sanoa

4 melko vahan kiinnostunut 4 melko vahan kiinnostunut
5 ei ollenkaan kiinnostunut 5 ei ollenkaan kiinnostunut

Pidatteké mustikan peltoviljelyn kehittdmista tarkeana?

1

a A ODN

hyvin tarkeana

melko tarkeana
vaikea sanoa

melko vahan tarkeana
en ollenkaan tarkeana

Mité mieltd olette mustikan peltoviljelysta?




Vastaajan yhteystiedot (ei pakolliset)

Yritys

Puhelin

Sahkoposti

Postiosoite

Vastaaja

Ammattinimike

Sahkoposti

Puhelin

O Yhteystiedot saa luovuttaa yhteistyosta kiinnostuneille yrityksille

O Haluamme liittyd mustikkahankkeen sahkopostilistalle, jonka kautta saamme hankkeen edetessa tietoja
tdman kyselyn sekd muiden hankkeeseen liittyvien tutkimusten tuloksista

Palautetta kyselyn laatijoille




INSTITUTIONEN FOR BIOLOGI UNIVERSITY of OULU

OULUN YLIOPISTO

ENKAT TILL FORETAG SOM UTNYTTJAR NORDISKA BLABAR

Basta mottagare,

Bifogat tillsammans med detta introduktionsbreyv finns ett frageformular. Formularet ar riktat till nordiska
foretag och foretagare som utnyttjar vilda bar och speciellt blabar i sin verksamhet. Syftet ar att kartlagga
den nordiska skogsbarbranschen och fraga efter asikter angaende branschens framtid. Informationen
kommer att anvindas till att forbattra konkurrensférmagan hos den nordiska skogsbarbranschen.
Formularet har tillstillts de nordiska foretag som bedriver handel med skogsbar eller pa annat satt nyttjar
skogsbar i sin verksamhet Om det har stimmer in pa ert foretag, onskar vi svar fran just er.

Det tar ungefir 15 minuter att svara pa fragorna och vi hoppas att ni kan svara inom tva veckor.
Resultatet kommer att presenteras vid ett seminarium i Uledborg den 6—7 november 2008 samt i en
rapport som kommer att publiceras vid samma tillfalle. Svaren behandlas konfidentiellt och inget enskilt
foretag kommer att kunna identifieras bland resultaten.

Enkdten ar en del av ett regionalt nordiskt projekt som handlar om blabar ur ett kommersiellt och
biologiskt perspektiv. Projektet koordineras av Uleaborgs universitet tillsammans med flera nordiska
universitet och forskningsinstitutioner. Projektet finansieras av programmet New Nordic Food hos
Nordisk Innovations Center, som i sin tur agerar under det Nordiska ministerradet. Mer information
hittar ni pa projektets webbsidor i http://www.oulu.fi/nordicbilberry.

ANVISNINGAR

I. Enkiten har tillstillts ett stort antal foretag, och till foljd av detta giller inte alla fragor alla foretag pa samma sitt.
Kanner ni att nagon fraga inte giller ert foretag, kan ni lata bli den och ga vidare med formuliret.

2. Vid flervalsfragor, vilj den ratta alternativ eller alternativet som bist motsvarar er uppfattning. Vid dppna fragor, skriv era
svar pa linjerna.

3. Vill ni svara enkiten anonymt, kan ni gora det. | det har fallet lat bli den sista sidan av formularet. Den forsta sidan med
bakgrundsinformation om ert foretag ar i stillet obligatorisk, eftersom informationen behovs for att kunna analysera
resultatet.

4. Vi kommer att informera alla svarandena, som har lamnat sin kontaktinformation, om resultatet av bade den har enkiten
och andra forskningar som ingar i projektet. Ytterligare kan kontakterna anvandas till att féra samman foretag med
gemensamma intressen. Vi fragar om ert samtycke till detta natverksbyggande pa sista sidan av formularet.

5. Ni svarar portofritt med hjilp av bifogat returkuvertet.

6. Vill ni besvara enkiten pa nitet, gar det bra via http://www.oulu fi/nordicbilberry/enkat

Vi tackar er for era svar!

Med vanlig halsning,

Hely Haggman Mika Paassilta
Professor, projektledare Marknadsundersokare
Uleaborgs universitet Uleaborgs universitet / Arktiska Aromer r.f.
Tel. +358 8 553 1546 Tel. +358 8 553 1510
hely.haggman@oulu.fi mika.paassilta@oulu.fi
INSTITUTIONEN FOR BIOLOG! Pentti Kaiteran katu 1 Tel. +358 8 553 1011
P.O.Box 8000 Fax: +358 8 554 4551
FI-20014 UNIVERSITY of OULU www.oulu.fi

FINT AND



Bakgrundsinformation om ert foretag

Foretagets huvudsakliga bransch

Andra branscher

Antal personal

Aret om Under sasongstid
a1-2 a1-2

O 3-5 O 3-5

O 6-20 O 6-20

O 21-50 O 21-50

O over 50 O over 50

Om

Oo0oo0o6o0agaod

sattning

under 200 000 kr

200 000 - 500 000 kr

500 000 - 1 000 000 kr
1000 000 - 5 000 000 kr
5000 000 - 10 000 000 kr
Over 10 000 000 kr

Hur manga procent av omsattningen kommer fran

sko
O
O
O
O
O

gsbar eller varor innehallandes skogsbar?
under 20 procent

20 - 40 procent

40 - 60 procent

60 - 80 procent

over 80 procent

Vilka av féljande funktioner bedriver ert foretag? Valj passande alternativ och ange mangden.

O anskaffar blabar fran plockare ca. kilo per ar

O anskaffar blabar fran andra inhemska foretag ca. kilo per ar

O anskaffar blabar fran utlandska foretag ca. kilo per ar

O saljer farska eller frysta blabar i hemlandet ca. kilo per ar

O exporterar farska eller frysta blabar ca. kilo per ar

O saljer varor med blabar i dem i hemlandet

O exporterar varor med blabar i dem

O bedriver nagot annat som har med blabar att géra. Vad?

En fri beskrivning av foretagets verksamhet: Markera det viktigaste marknadsomradet for ert foretag

Vilka av era produkter innehaller blabar?

med nummer 1, det nast viktigast med nummer 2 osv.

Om nagot alternativ inte galler er, markera det med en 0.

landskapet
hemlandet

de nordiska l&anderna
Europa
varldsmarknaden

Vilka andra bar och naturprodukter anvander ni?




1. Barplockning

Aven om man plockar miljoner kilon av blabar och andra skogsbar i de nordiska landerna varje ar, motsvarar det
endast 2-5 procent av den totala barproduktionen pa nordisk skogsmark. Nar det galler till exempel blabar och
krakbar, ar efterfragan storre an tillgangen pa varldsmarknaden. | Sverige och Finland har skogsbarbranschen blivit

beroende av utlandska plockare.

Har det varit svart for ert foretag att anskaffa tillrackligt
med skogsbar under de senaste aren?

1 Ja, det har det

2 Nej, det har det inte

Enligt er asikt, vad ar det som har orsakat de méjliga
svarigheterna?

Anser ni att det ar viktigt att dka plockningen av
skogsbar i de nordiska landerna?
1 mycket viktigt
ganska viktigt
svart att sdga
bara lite viktigt

a A ODN

inte alls viktigt

Borde man enligt er asikt 6ka eller minska antalet
utlanska plockare i de nordiska landerna?
1 Oka snabbt
Oka gradvis
svart att sdga
minska gradvis

a b~ ODN

minska snabbt

Hur skulle man enligt er asikt kunna 6ka barplockningen for att fa in mer bar till foretag?

Skulle man enligt er asikt kunna 6ka barplockingen genom ett 6kat samarbete mellan féretag inom branschen? Hur?




2. Logistik

Transport och lagring av ravaran ar viktiga teman inom den nordiska skogsbarbranschen. Skogsmarken ar vid inom
omradet och baren blir snabbt forstérda. Det kravs stora investeringar i logistiken for att kunna bedriva barhandel,

vilket i sin tur gor det svarare foér de mindre foretagen att utvecklas. Det har bromsar upp hela industrin. Man skulle

kunna underlatta ldget genom att 6ka samarbete och handel mellan stérre och mindre foretag. Ytterligare skulle de
mindre féretagen kunna transpotera, frysa eller lagra baren i samarbete med varandra.

Hur ar transportkapaciteten hos ert féretag?
1 skulle behdva mer

2 har extra

3 har séa det racker

Ar ert féretag intresserat av att bedriva handel med andra

foretag i branschen vad géller transportkapacitet?
1 mycket intresserat

ganska intresserat

svart att sdga

bara lite intresserat

a ~h ODN

inte alls intresserat

Hur ar det med lagringskapacitet hos ert foretag?
1 skulle behéva mer

2 har extra

3 har sa det racker

Ar ert foretag intresserat av att bedriva handel med

andra foretag i branschen vad gaéller lagringskapacitet?
1 mycket intresserat

ganska intresserat

svart att sdga

bara lite intresserat

a b~ ODN

inte alls intresserat

Hur ar det med frysningskapacitet hos ert foretag?
1 skulle behdva mer

2 har extra

3 har s& det racker

Ar ert féretag intresserad av att bedriva handel med andra

foretag i branschen vad det galler frysningskapacitet?
1 mycket intresserat

ganska intresserat

svart att sdga

bara lite intresserat

a b~ ODN

inte als intresserat

Finns det andra tjanster som ert foretag skulle vilja
bedriva handel med?

Vad tycker ni om att samarbeta inom logistiken?




3. Foradlingsgrad

Foéradlingsgraden ar relativt lag i skogsbarbranschen i de nordiska landerna. Storsta delen av vara vardefulla bar [amnar

omradet som ravara for utlandsk industri, inte som féradlade varor. Fér [onsamhetens skull borde man stegra

produktutvecklingen och 6ka foradlingsgraden, men det anses ofta vara for kostsamt, riskabelt och langvarigt. | manga

branscher har foretag utvecklat produkter och producerat dem i samarbete, vilket gor det lattare for ett enstaka

foretag att delta i sadana projekt.

Anser ni att det ar viktigt att 6ka foradlingsgraden i
den nordiska skogsbarbranschen?
1 mycket viktigt
ganska viktigt
svart att sdga
bara lite viktigt

a b~ 0N

inte alls viktigt

Har ert féretag som avsikt att 6ka féradlingen av bar?

1
2

Ja, det har vi
Nej, det har vi inte

Nar tanker ni gora det?

1
2

inom ett ar
senare

Hurdana saker skulle enligt er asikt kunna férbattra féradlingsgraden i Norden?

Anser ni att det ar viktigt for foretag i skogsbar-
branschen att samarbeta om produktutveckling?
1 mycket viktigt

ganska viktigt

svart att sdga

bara lite viktigt

a b~ 0N

inte alls viktigt

Intresserar ert foretag sig i ett sddant samarbete

a)

i hemlandet?
mycket intresserad
ganska intresserad
svart att séga
bara lite intresserad
inte alls intresserad

b)

1
2
3
4
5

samnordiskt?
mycket intresserad
ganska intresserad
svart att sdga

bara lite intresserad
inte alls intresserad

Vad tycker ni om samarbete nar det galler produktutveckling?




4. Ursprung och sparbarhet

Det nordiska blabaret konkurrerar pa varldsmarknaden med bland annat det kultiverade amerikanska blabaret.

Det finns tio ganger mer av det amerikanska an det nordiska blabaret pa marknaden. De har olika arterna av blabar
liknar varandra till utseendet, men det finns manga fordelar hos det vilda nordiska baret, speciellt nar det galler narings-
innehall. Det vore tillradligt for den nordiska skogsbarbranschen och andra foretag som utnyttjar baren att framhava

de har férdelarna for att kunna férbattra Idnsamheten inom industrin.

Forst och framst borde man forsakra sig om att informationen om barens ursprung inte gar vilse. For tillfallet gar en
mangd olika bar under namnet vilda blabar eller bilberry pa marknaden, ocksa kultiverade amerikanska blabar. Sparbar-
heten skulle kunna forbattras genom att inféra en inkdpsblankett gemensam or alla nordiska féretag i skogsbar-
branschen. Med hjalp av inkdpsblanketten skulle informationen om barens ursprung félja med baren fran ett foretag

till ett annat. Informationen kunde sedan utnyttjas i marknadsféringen av produkterna.

Pa vilket satt samlas information om blabars ursprung i ert foretag?

Anser ni att det ar viktigt att forbattra sparbarheten av Tror ni att en samnordisk inkdpsblankett vore ett
det nordiska blabaret? effektivt satt att forbattra sparbarheten av blabar?
1 mycket viktigt 1 mycket effektivt

2 ganska viktigt 2 ganska effektivt

3 svart att saga 3 svart att sadga

4 bara lite viktigt 4 bara lite effektivt

5 inte alls viktigt 5 inte alls effektivt

Ar ert féretag intresserat av att anvanda en samnordisk
inkdpsblankett for blabar och andra skogsbar?
1 mycket intresserat
ganska intresserat
svart att sdga
bara lite intresserat

a A ODN

inte alls intresserat

Vad tycker ni om idén att inféra en samnordisk inkdpsblankett?




5. En samnordisk produktbeteckning fér varor

Nar man ar pa det klara med ursprunget till baren, I6nar det sig att lyfta fram det till kunderna. Man skulle kunna markera
ursprunget pa lador och sdckar med nordiska bar samt pa férpackningar till andra produkter med nordiska bar i dem.
Den gemensamma produktbeteckningen skulle framhéava det rena och naturliga ursprunget och héga kvaliteten Hill
ravarorna och produkterna. Nar kunderna bérjar kdnna igen beteckningen, borjar skillnaderna mellan olika slags blabar
bli klarare pa varldsmarknaden. Beteckningen skulle ocksa understryka ursprungen till baren pa hemmamarknaden.

Anser ni att det ar viktigt for ert foretag att inféra Anser ni att det ar viktigt for den nordiska
en gemensam produktbeteckning i Norden? skogsbarbranschen att inféra beteckningen?
1 mycket viktigt 1 mycket viktigt

2 ganska viktigt 2 ganska viktigt

3 svart att sdga 3 svart att séga

4 bara lite viktigt 4 bara lite viktigt

5 inte alls viktigt 5 inte alls viktigt

Ar ert foretag intresserat av att anvanda en sédan héar
produktbeteckning?
1 mycket intresserat
ganska intresserat
svart att sdga
bara lite intresserat

a b~ ODN

inte alls intresserat

Vad borde man enligt er asikt beakta nar man férbereder och infér produktbeteckningen?

Vad tycker ni om idén om produktbeteckningen?




6. Gemensamma massavdelningar

Massor ar ett bra satt att knyta nya kontakter med kunderna samt forstarka de nuvarande kontakterna. Att delta i
massor kan bli lattare nar man gor det tillsammans med andra féretag. Till exempel har nagra finska foretag
samarbetat for att bygga en gemensam avdelning pa en stor massa i Japan de senaste aren. Den finska avdelningen
har varit mycket populdr och féretagen har varit néjda med organiseringarna. Bade storre och mindre foretag har varit
med. Ett liknande samarbete skulle vara majligt och nyttigt ocksa pa mindre massor.

Anser ni att det ar viktigt att representera Ar ert féretag intresserat av att delta i gemensamma

ert foretag pa olika massor? massavdelningar tillsammans med

1 mycket viktigt a) svenska foretag? b) nordiska foretag?

2 ganska viktigt 1 mycket intresserat 1 mycket intresserat

3 svart att sdga 2 ganska intresserat 2 ganska intresserat

4 bara lite viktigt 3 svart att saga 3 svart att saga

5 inte alls viktigt 4 bara lite intresserat 4 bara lite intresserat
5 inte alls intresserat 5 inte alls intresserat

Finns det nagra sarskilda massor ert foretag skulle Vad tycker ni om att samarbeta pa massavdelningar

vilja samarbeta pa? och massor éverhuvudtaget?

7. Kultivering av det vilda blabaret

Kultivering av blabar har varit en succé i Nordamerika, dar stora odlingar med amerikanska blabarsbuskar har funnits
redan lange. Aven i Norden har man experimenterat med kultivering av det nordiska vilda blabaret (vaccinium myrtillus)
som normalt vaxer i skogarna. De kultiverade baren ar lattare att plocka och det ar lattare att kontrollera skorden.

Det ar ett alternativ ndr man dvervager méjligheterna att hjalpa féretag med att anskaffa mera bar och 6ka mangden

av nordiska blabar pa varldsmarknaden. | framtiden skulle den ocksa kunna erbjuda extra naring for foretagare.

Ar ert foretag intresserat av att kultivera blabar i framtiden? Ar intresserat av att anskaffa kultiverade blabar?

mycket intresserat mycket intresserat
ganska intresserat ganska intresserat
svart att sdga svart att sdga

bara lite intresserat bara lite intresserat

a b~ ON -
a A ODN =

inte alls intresserat inte alls intresserat

Anser ni att det ar viktigt att utveckla metoder i att Vad tanker ni om kultiveringen av det nordiska blabaret?

kultivera det nordiska blabaret?

1 mycket viktigt

ganska viktigt

svart att sdga

bara lite viktigt

a A ODN

inte alls viktigt




Kontakt (inte obligatoriskt)

Foretag Svaranden
Telefon Titel
E-post E-post
Post Telefon

O Uppgifterna far lamnas ut till andra féretag som ar intresserade av samarbete

O Vivill garna fa information om projektet och resultaten via e-post

Feedback till forfattaren av enkaten




DEPARTMENT OF BIOLOGY UNIVERSITY of OULU

OULUN YLIOPISTO

UNDERS@KELSE RETTET MOT BEDRIFTER SOM GJ@R BRUK AV NORDISKE BLABAR

Vedlagt er et sporreskjema rettet mot nordiske bedrifter og bedriftsledere som bruker ville ber og
spesielt blabaer i sin virksomhet. Formalet er a kartlegge den nordiske skogsbarbransjen og a fa
synspunkter pa noen tema som bergrer bransjens framtid. Informasjonen skal brukes til 3 forbedre
konkurranseevnen til den nordiske skogsbarbransjen. Sperreskjemaet er rettet mot nordiske bedrifter
som driver handel med eller gjor bruk av skogsbzr i Sverige, Finland, Norge, Danmark og pa Island.
Dersom dette gjelder din bedrift, ansker vi a fa svar fra deg.

Det tar ca 10-20 minutter a svare pa spgrsmalene. Vi haper du sender svarer i lopet av et par uker.
Resultatet skal presenteres pa et seminar i Oulu (Finland) 6-7/11 2008 samt i en rapport som publiseres
pa samme tid. Alle svar behandlas konfidensielt og ingen enkeltbedrift vil kunne identifieres blant svarene.

Undersgkelsen er en del av et fellesnordisk prosjekt om blabar sett fra bade en kommersiell og en
biologisk synsvinkel. Prosjektet koordineres av universitetet i Oulu sammen med ei gruppe nordiske
universiteter og forskningsinstitusjoner. Prosjektet finansieres av programmet New Nordic Food ved
Nordisk InnovationsCenter, som i sin tur finansieres av Nordisk ministerrad. Mer informasjon kan du
finne pa prosjektets websider: http://www.oulu.fi/nordicbilberry.

RETTLEDNING

I. Undersgkelsen blir sendt til et stort antall bedrifter og det er mulig at ikke alle sparsmal passer like bra til alle bedriftene.
Dersom du synes noen av spgrsmalene ikke passer for din bedrift, kan du hoppe over disse.

2. Ved flervalgsspgrsmal ber vi deg om 4 velge det alternativet som etter din oppfatning passer best for din bedrift. Ved
apne spgrsmal skrives svaret pa linjene.

3. Dersom du gnsker a svare anonymt, kan du gjgre det ved a unnlate a svare pa siste side av sparreskjemaet. Den forste
siden med bakgrunnsinformasjon om din bedrift, er det derimot viktig for oss a fa besvart, fordi informasjonen er
ngdvendig for a kunne analysere resultatene.

4. Vi kommer til a informere alle innsenderne som forer pa kontaktinformasjon, om resultatet av bade denne
undersgkelsen og annen forskning som inngar i prosjektet. | tillegg vil vi bruke kontaktinformasjonen til a opprette
kontakt mellom berifter med felles interesser. Vi spar om ditt samtykke til dette pa siste side av skjemaet.

5. Du kan sende skjemaet portofritt ved a bruke returkonvolutten som er vedlagt.

6. Dersom du gnsker & svare pa undersgkelsen pa nettet, kan du ga inn pa: http://www.oulu fi/nordicbilberry/undersokelse

Tusen takk for ditt svar!

Med vennlig hilsen,

Hely Haggman Mika Paassilta
Professor, projektleder Forsker
Oulu universitet Oulu universitet / Arktiska Aromer r.f.
Tel. +358 8 553 1546 Tel. +358 8 553 I510
hely.haggman@oulu.fi mika.paassilta@oulu.fi
DEPARTMENT OF BIOLOGY Pentti Kaiteran katu 1 Tel. +358 8 553 1011
P.O.Box 8000 Fax: +358 8 554 4551
FI-20014 UNIVERSITY of OULU www.oulu.fi

FINT AND



Bakgrunnsinformasjon om bedriften

Bedriftens hovedbransje

Andre bransjer

Antall ansatte

Igjennom aret | sesongen
01-2 o 1-2
O 3-5 O 3-5
0 6-20 O 6-20
O 21-50 O 21-50
O over 50 O over 50

Omesetning

O Under 200 000 kr

O 200 000 - 500 000 kr

O 500 000 - 1 000 000 kr

O 1 000 000 - 5 000 000 kr
O 5000 000 - 10 000 000 kr
O over 10 000 000 kr

Hvor mange prosent av omsetningen kommer fra
skogsbaer og produkter med skogsbeer i?

O under 20 prosent

O 20 - 40 prosent

O 40 - 60 prosent

O 60 - 80 prosent

O over 80 prosent

Hvilke av fglgende gjer din bedrift? Velg passende alternativ og angi mengden.

|

skaffer blabaer fra plukkere

O

skaffer blabaer fra andre norske bedrifter

|

skaffer blabeaer fra utenlandske bedrifter

selger ferske eller frosne blabeer i hjemlandet
eksporterer ferske eller frosne blabaer

selger varer med blabeer i dem i hjemlandet
eksporterer varer med blabeer i

Ooonooa

gjer noe annet som har med blabeer a gjere. Hva?

ca. kilo per ar
ca. kilo per ar
ca. kilo per ar
ca. kilo per ar
ca. kilo per ar

Fri beskrivelse av bedriftens virksomhet:

Hvilke av deres produkter inneholder blabzer?

Marker det viktigste markedsomradet for din bedrift
med 1, det nest viktigste med 2 osv. Om noe alternativ
ikke er aktuelt, markeres det med 0.

Regionen

Hjemlandet

De nordiske landene

Europa

Verdensmarkedet

Hvilke andre beer og naturprodukter bruker dere?




1. Beerplukking

Selv om det plukkes flere millioner kilo blabaer og andre skogsbaer i de nordiske landene hvert ar, tilsvarer det bare
2-5 prosent av den totale baerproduksjonen pa nordisk skogsmark. Nar det gjelder for eksempel blabaer og
krokebeer, er ettersparselen stgrre enn tilgangen pa verdensmarkedet. | Sverige og Finnland har skogsbaerbransijen
blitt avhengig av utenlandske plukkere.

Har det vaert vanskelig for din bedrift & skaffe Hva er det etter din mening som medfarer
tilstrekkelig med skogsbeer de siste arene? vanskelighetene?
1 Ja, det har det

2 Nei, det har det ikke

Mener du det er viktig & gke plukking av skogsbeer i Burde man etter din mening gke eller redusere antall
de nordiske landene? utenlandske plukkere i de nordiske landene?

1 veldig viktig 1 oke raskt

2 ganske viktig 2 gke gradvis

3 vanskelig a si 3 vanskelig & si

4 litt viktig 4 minske gradvis

5 ikke viktig 5 minske raskt

Hvordan kan man etter din mening fa til & gke baerplukkingen for & fa& mer beer til din bedrift?

Kan man etter din mening klare a gke baerplukkingen gjennom & gke samarbeidet
mellom bedrifter i bransjen? Hvordan?




2. Logistikk

Transport og lagring av ravarer er viktige tema i den nordiske skogsbaerbransjen. Skogsmarken er spredt over store
omrader og baerene blir fort @delagt. Det kreves derfor store investeringer for & kunne utgve handel med skogsbeer,
noe som i sin tur gjar det vanskeligere for sma bedrifter & utvikle seg. Dette bremser hele industrien. Det burde
veere mulig a legge forholdene bedre tilrette gjennom & gke samarbeid og handel mellom store og sméa bedrifter.

Videre burde mindre bedrifter kunne samarbeide om transport, frysing og lagring.

Hvordan er det med transportkapasitet i din bedrift?
1 trenger mer

2 har ekstra

3 passelig

Er din bedrift interessert i & forhandle transport-
kapasitet med andre bedrifter i skogsbaerbransjen?
1 veldig interessert

ganske interessert

vanskelig a si

litt interessert

a ~h ODN

ikke interessert

Hvordan er det med lagringskapasitet i din bedrift?
1 trenger mer

2 har ekstra

3 passelig

Er din bedrift interessert i & forhandle lagrings-
kapasitet med andre bedrifter i skogsbaerbransjen?
1 veldig interessert

2 ganske interessert

3 vanskelig & si

4 litt interessert

5 ikke interessert

Hvordan er det med frysekapasitet i din bedrift?
1 trenger mer

2 har ekstra

3 passelig

Er din bedrift interessert i & forhandle frysekapasitet
med andre bedrifter i skogsbaerbransjen?

1 veldig interessert

ganske interessert

vanskelig a si

litt interessert

a b~ ODN

ikke interessert

Finnes det andre tjenester som din bedrift er
interessert i & forhandle med?

Hva tenker du om & samarbeide om logistikken?




3. Videreforedling

Graden av videreforedling er relativt lav i skogsbaerbransjen i de nordiske landene. Mesteparten av vare verdifulle baer

forlater omradet som ravarer for utenlandsk industri, ikke som videreforedlede produkter. For & gke Ignnsomheten,

burde man intensivere produktutviklingen og gke graden av videreforedling, men det anses ofte a veere for kostbart,

risikabelt og tidkrevende. | mange bransjer har bedrifter samarbeidet om utvikling og produksjon av produkter, noe

som gjar det enklere for den enkelte bedrift & delta i slike prosjekter.

Anser du det som viktig & @ke graden av videreforedling Har din bedrift til hensikt a gke videreforedling av beer?
i den nordiske skogsbeerbransjen? 1 Ja, det harvi

1 veldig viktig 2 Nei, det har vi ikke

2 ganske viktig

3 vanskelig & si Nar tenker dere a gjore det?

4 litt viktig 1 ilgpet av ett ar

5 ikke viktig 2 senere

Hvordan kan man etter din mening gke graden av videreforedling in Norden?

Mener du det er viktig for bedrifter i skogsbeerbransjen Er din bedrift interessert i & delta i slikt samarbeid
a samarbeide om produktutvikling? a) ihjemlandet? b) samnordisk?

1 veldig viktig 1 veldig interessert 1 veldig interessert
2 ganske viktig 2 ganske interessert 2 ganske interessert
3 vanskelig & si 3 vanskelig & si 3 vanskelig & si

4 it viktig 4 |itt interessert 4 litt interessert

5 ikke viktig 5 ikke interessert 5 ikke interessert

Hva tenker du om samarbeid nar det gjelder produktutvikling?




4. Opprinnelse og sporbarhet

Det nordiske blabzeret konkurrer pa verdensmarkedet med blant annet det kultiverte amerikanske blabzeret. Det
finnes ti ganger mer av det amerikanske enn det nordiske blabeseret pa markedet. Disse ulike sortene av blabaer
ligner hverandre i utseende, men det finnes mange fordeler hos det ville nordiske beeret, spesielt nar det gjelder
naeringsinnhold. Det foreslas overfor den nordiske skogsbaerbransjen og andre bedrifter som gjer bruk av skogsbeer,
a fremheve disse fordelene for & kunne forbedre lannsomheten i industrien.

Forst og fremst burde man forsikre seg om at informasjon om baerenes opprinnelse kommer frem. | markedet finnes
det for ayeblikket en rekke ulike baer med navnet blabaer eller bilberry, ogsa kultiverte amerikanske blabeer.
Sporbarheten burde kunne forbedres gjennom a innfere en felles innkjgpsblankett for alle nordiske bedrifter i
skogsbaerbransjen. Ved hjelp av innkjgpsblanketten kan informasjon om baerenes opprinnelse fglge baerene fra en
bedrift til den neste. Informasjonen kan s& benyttes ved markedsfgring av produktene.

Pa hvilken mate samles informasjon om blabaerets opprinnelse i din bedrift?

Anser du det som viktig & forbedre sporbarheten til det Tror du at en samnordisk innkjgpsblankett kan veere en
nordiske blabzeret? effektiv mate a forbedre sporbarheten av blabzer pa?

1 veldig viktig 1 veldig effektivt

2 ganske viktig 2 ganske effektivt

3 vanskelig a si 3 vanskelig & si

4 litt viktig 4 bare litt effektivt

5 ikke viktig 5 ikke effektivt

Er din bedrift interessert i & gjgre bruk av en samnordisk
innkjgpsblankett for blabzer og andre skogsbaer?

1 veldig interessert

2 ganske interessert

3 vanskelig a si

4 litt interessert

5 ikke interessert

Hva tenker du om ideen om & innfere en samnordisk innkjgpsblankett?




5. En samnordisk produktmerking av varer

Nar man med sikkerhet vet opprinnelsen til baeret, Ignner det seg a framheve dette ovenfor kundene. Man kan merke
opprinnelsen pa bokser og sekker med nordiske baer og pa embalasjen til andre produkter med nordiske baer. En

slik felles produktmerking kan fremheve den naturlige opprinnelsen og den hgye kvaliteten til rAdvarene og produktene.
Nar kundene begynner a kjenne igjen betegnelsen, vil dette medfare at forskjeller mellom ulike typer blabzer pa
verdensdsmarkedet blir klarere. Merkingen bgr ogsa fremheve opprinnelsen til beerene ovenfor hjemmemarkedet.

Synes du det er det viktig for din bedrift & innfare en Anser du det som viktig for den nordiske skogsbeer-
felles produktmerking i Norden? bransjen & innfare slik merking?

1 veldig viktig 1 veldig viktig

2 ganske viktig 2 ganske viktig

3 vanskelig & si 3 vanskelig & si

4 litt viktig 4 litt viktig

5 ikke viktig 5 ikke viktig

Er din bedrift interessert i & gjgre bruk av en slik
produktmerking?
1 veldig interessert
ganske interessert
vanskelig a si
litt interessert

a b~ ODN

ikke interessert

Hva burde man etter din mening passe pa nar man forbereder og innferer slik produktmerking?

Hva tenker du om slik produktmerking?




6. Felles deltagelse pa messer

Deltagelse pa messer er en fin mate & skape nye kontakter pa i tillegg til & styrke eksisterende kontakter. A delta

pa messer kan bli lettere nar man gjgr det sammen med andre bedrifter. Noen finske bedrifter har for eksempel
samarbeidet om & lage en felles stand pa ei stor messe i Japan de siste arene. Den finske standen har vaert veldig
populeer og bedriftene har veert forngyd med organiseringen. Bade store og sma bedrifter har veert med. Denne typen
samarbeid er mulig og nyttig ogsa i forbindelse med mindre messer.

Synes du det er viktig a presentere din bedrift pa Er din bedrift interessert i & delta pd messestander
ulike messer? i samarbeid med

1 veldig viktig a) norske bedrifter? b) nordisk bedrifter?

2 ganske viktig 1 veldig interessert 1 veldig interessert

3 vanskelig a si 2 ganske interessert 2 ganske interessert

4 litt viktig 3 vanskelig & si 3 vanskelig a si

5 ikke viktig 4 litt interessert 4 litt interessert

5 ikke interessert 5 ikke interessert

Finnes det noen bestemte messer der din bedrift ansker Hva tenker du om & samarbeide om messestander og
& innga slikt samarbeid? messer i det store og det hele?

7. Kultivering av det ville blabzeret

Kultivering av blabaer har veert en suksess i Nord Amerika, der man lenge har kunnet hgste gode avlinger fra store
blabaerbusker. | Norden har man forsgkt & kultivere det nordiske ville blabaeret (Vaccinium myrtillus) som normalt
vokser i skogen. De kultiverte baerene er lettere a plukke og det er lettere a kontrollere hgstingen. Kultivering er ett
alternativ nar man vurderer muligheten for & hjelpe bedrifter med & skaffe mer beer og til ske mengden nordiske
blabezer pa verdensmarkedet. | fremtiden kan det ogsa kanskje ogsa bli ei tilleggsneering for aktgrene.

Er din bedrift interessert i & kultivere beer i framtiden? Er din bedrift interessert i & gjare bruk av kultiverte baer?
1 veldig interessert 1 veldig interessert

2 ganske interessert 2 ganske interessert

3 vanskelig a si 3 vanskelig & si

4 litt interessert 4 litt interessert

5 ikke interessert 5 ikke interessert
Synes du det er viktig & utvikle metoder for & kultivere Hva tenker du om kultivering av det nordiske blabaeret?

det nordiske blabaeret?

1 veldig viktig

2 ganske viktig

3 vanskelig a si
4 litt viktig
5 ikke viktig




Kontakt (ikke obligatorisk)

Bedrift Navn
Telefon Tittel
E-post E-post
Postadresse Telefon

O Opplysningene kan gis til andre bedrifter som er interessert i et samarbeid

O Vi vil gjerne fa informasjon om prosjektet og resultatene via e-post

Feedback til forfattere av spgrreundersgkelsen
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