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1 SISSEJUHATUS

Kohalikku toitu voib defineerida kui toitu ja jooki, millel on piirkondlik identiteet, iseloomulikud omadused,
mis on seotud tootmisviisi, traditsioonide voi kohaliku toorainega. Toit on oluline osa kultuurist ja identiteedist.
Kohaliku toidu tootjad, kes pakuvad kvaliteetseid ja sageli késitoona valminud toidutooteid nii traditsioonilisel
kui uuenduslikul moel, suurendavad piirkonna atraktiivsust pakkudes valikuvdimalusi nii kohalikele elanikele
kui kiilastajatele. Ladnemeremaades on enamikes regioonides olemas eripdrased toidud ja toidutooted, mis on
iseloomulikud just sellele piirkonnale ning tarbijate huvi nende tarbimise vastu on kasvav.

Ladnemere-dédrses piirkonnas on palju véikesi toidutootjaid, kes on viikesed pereettevitted, kus eelistatakse
miiiiki korraldada otsesuhtluse vdi telefoni teel. Piiratud ressursside, tootmismahu ja suurtootjate toodetega vor-
reldes ka korgema hinna tottu pole véiketootjad sageli suutelised oma tooteid miiiima suurtele hulgimiiiijatele voi
jaekettidele. Seetdttu on iisna levinud praktika toodete iihiseks turustamiseks ja teabevahetuseks kohalike toidu-
vorgustike loomine. Toiduvorgustik on toidutootjate ithendus, mis on vaheliili suhetes turustajate/hulgimiiiijate,
jaemiiiijate ja tarbijatega. Toiduvorgustike tegevuse eesmérk on suurendada kohaliku toidu kéttesaadavust, tdsta
selle vadrtust tootja jaoks ning tagada toidupakkumise jatkusuutlikkus 1dbi suuremate tootmismahtude. Kohaliku
toidutootmise elavdamine ja mitmekesistamine aitab luua to6kohti ja toetab talude séilimist, hoiab maapiirkondi
aktiivsete ja atraktiivsetena ning aitab ennetada maarahvastiku vihenemist aladel, kus on raskusi kohalikele ini-
mestele tookohtade loomisega.

2017. aasta siigisel alustasid 10 Laddnemere-édrset riiki koostdodprojektiga, mille eesmérk oli parandada kohali-
ke toidutoodete pakkumist toitlustusettevotetes. Projekti tulemuseks on toetav raamistik ehk drimudel kohaliku
toidu senisest paremaks ja efektiivsemaks tarnimiseks toitlustusettevotetele. Ladnemere-ddrsete riikide olukorra
analiilis nditas, et kohalike vdiketootjate toidu jaotusmudelid (edaspidi ka tarnemudelid) keskenduvad peami-
selt dri-16pptarbija (B2C) suhtele ja puudub majanduslikult konkurentsivdoimeline ettevottelt-drikliendile (B2B)
suunatud drimudel. Ladnemere regioonis tegutsevad kohalikud toiduvorgustikud toid esile, et toidutoodete tar-
nimiseks talust kohalikesse restoranidesse, turismitaludesse, toiduteemaliste tirituste korraldajatele, jackettidele,
spetsialiseeritud kauplustele jne on vaja kulutohusat jaotuslahendust ehk tarnemudelit.

Koostooprojekti ,,Lddnemere toit- Baltic Sea Food** eesmérk oli kujundada jatkusuutlik B2B drimudel véiketoot-
jate toodangu drikliendile tarnimiseks, mida kohaliku toidu tootjad ja tarnijad saaksid rakendada. Mudel on eel-
koige abistav raamistik, mis aitab esitada olulised kiisimused ja defineerida probleemid, millele tuleb lahendused
leida, et alustada véiketootjate toodete pakkumisega driklientidele kohalikul ja/voi regionaalsel tasandil. Koha-
liku toidu tarnemudeli temaatikaga tegelevas koostodprojektis osalesid kiimme riiki, kus viljakutsed kohalikele
viike- ja keskmise suurustega toidutootjatele on {isna sarnased. Projektis osalesid Leedu, Lati, Eesti, Soome,
Rootsi, Taani, Norra, Saksamaa, Venemaa ja Poola.

Kéesolev dokument on suunatud peamiselt juba toimivatele toiduvorgustikele, kes seni on miilinud oma tooteid
enamasti 10pptarbijale ehk erakliendile (B2C mudel), ent soovivad leida véljundi ka &riklientide turul. Samuti on
dokument suunatud tootjatele, kes kaaluvad uue toiduvorgustiku loomist, et iithiselt tooteid driklientidele pakku-
ma hakata. Arimudeli eesmirk on aidata toiduvdrgustikel luua uusi miiiigikanaleid ettevottelt-drikliendile (B2B)
mudelis, tehes selleks koostddd ja suurendades toodete vadrtust lithemas tarneahelas.

Koostooprojekti esimeses etapis viidi kodikides partnerriikides 14bi uuring B2B tarnelahenduste ja koost6d kohta
kohaliku toidu pakkumisel, mis holmas 189 toiduvorgustikku ja edasimiiiijat Lddnemere regioonis. Kéesoleva
dokumendi koostamisel on kasutatud konealuse uuringu I0pparuannet, mille koostas Lahti Rakenduskorgkool
ning tuginetud infole, mille kogumiseks viidi 14bi {iheksa siivaintervjuud nimetatud piirkonna toiduvorgustike ja
edasimiiiijate esindajatega.
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Lahendamist vajavad teemad, millega kiesolev dokument tegeleb:

1. Kulutohusad tarnelahendused: toidutoodete tarnimine kohalikele restoranidele/ turismitaludele/kauplustele/
toostustele.

2. Jdtkusuutliku ja kohaldatava B2B drimudeli kujundamine, mis on kasutatav Lédnemere ddres kohalike toi-
dutootjate ja tarnijate poolt loodud kohalikes toiduvorgustikes, sh maapiirkondades. Mudel voimaldab luua
sujuvad lithikesed tarneahelad: kohalikul ja regionaalsel tasandil pakkuda voimalusi kasvuks ja suurendada
peamiselt maapiirkondades asuvate ning toidusektoris tegutsevate vdike- ja keskmise suurusega ettevotete
dri tohusust.

1.1 | PEAMISED TEEMAD JA STRUKTUUR

Dokumendis kirjeldatav drimudel on toiduvorgustikele moeldud abistav raamistik, mis {iles ehitatud teemade
kaupa no6 ehitusplokkidena, mida tuleb kombineerida, et arendada uusi miiiigikanaleid ja luua omanike (toidu-
tootjad, kes koondunud toiduvorgustikku) jaoks védrtust. Peatiikid pdhinevad Alexander Osterwalderi loodud
Business Model Canvas (,,drimudeli 1duend*) struktuuril. Uldiste ndidete abil tutvustatakse igas plokis vdima-
likke lahenduskiike, sh nende eeliseid ja puudusi, mille pdhjal vorgustikud saavad ise valida oma vajadustele
sobivad lahendused. Samuti pakutakse soovitusi ning iga peatiikk sisaldab kokkuvotet.

Mudeli juurde kuulub ka késiraamat, mis annab iilevaate riikide senistest praktikatest ning toimib inspiratsioo-
niallikana. Arimudeli raamistikule tuginedes tuleks toiduvdrgustikel koostada konkreetne #riplaan ning selle ra-
kendamisel jélgida, et valitud strateegia ja eelarve vastaks igas etapis piistitatud eesmérkidele.

Jatkusuutliku &riplaani koostamiseks tuleb drimudelis pakutud lahendusi ehk n.6 ehitusplokke ja ettepanekuid
kohandada vastavalt kohaliku kultuuri ja ettevotluse tasemele. Nagu eespool mainitud, on lahendused ja soovitu-
sed arendatud nii, et nad vastavad ténapdeva turu véljakutsetele ja toovad esile voimalused areneda efektiivsema
ja jatkusuutlikuma kohaliku toidu mudeli suunas keskendudes turundusele, logistikale ja tarnimisele maapiirkon-
dades. Dokumendi loomisel on kasutatud tdoriistu nagu SWOT ning vdértusahel (mille aluseks on GrowthWheel
metoodika), et selgitada lédhteolukorda ja pakkuda soovitusi ja erinevaid nn. ehitusplokke &riplaani koostamise
jaoks.

1.1.1 | ULEVAADE PEAMISTEST TEEMADEST EHITUSPLOKKIDENA:

Selleks, et kohalik toiduvorgustik oleks edukas toodete tarnimisel ériklientidele, nduab tugeva ettevotte loomine
sisemist planeerimist ja organiseerimist. Igasuguse ettevotluse ja arengu alus on kliendi vajaduste mdistmine ja
rahuldamine, tagades samal ajal endale stabiilse tulubaasi ning hoides kulud kontrolli all. Toiduvorgustiku kui
toodete vahendamisega tegeleva ettevotete analiiiisi kéigus selguvad tugevused, norkused, ohud ja voimalused
ning tulemusi saab arvesse vOtta enne otsuste tegemist ettevotte tegevuse korraldamise kohta parimal viisil.

Kohaliku toidu vahendamisega tegeleva vorgustiku ees seisvad peamised teemad on seega:

1. Uhine strateegia, organisatsioon ja juhtimine: Eduka partnerluse loomiseks on vaja iihist arusaama vor-
gustiku eesmaérkidest, peamistest probleemidest ja voimalustest ning sellest, kuidas neid lahendada ning kuidas
tegevusi korraldada jatkusuutliku dri loomisel. Loomulikult kaasneb sellega ka vdimaluste loomine kasvuks ning
olemasolevate ja uute B2B ettevdtete jaoks atraktiivsuse loomine voi suurendamine.

2. Niihtavuse tihtsuse maéistmine turunduses: Toiduvorgustikud saavad tootja jaoks miiiiki suurendada ja kulu-
sid vihendada. Iga eduka ettevotte pdhieesmérk on dnnelikud ja lojaalsed kliendid. Oluline on mdista néhtavuse
olulisust profileerimise ja kommunikatsiooni abil, mis loob véirtust nii tarbija kui ettevotte jaoks.

Jérgnevalt on esitatud néitlik SWOT raamistik, mis kirjeldab moningaid teemasid, mis on olulised toiduvorgus-
tikel hetkeolukorra analiiiisimisel.
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TUGEVUSED

- Koik iihes kohas - asukoht - Tootjad pakuvad sarnaseid tooteid
- Innovatiivsed ja uued tooted samal hooajal
- Ajasaast - Ebapiisavad toodete mahud
- Professionaalne tugi - Ebapiisav toodete kvaliteet
- Turunduskompetents - Kohaliku toidu kérgem hind
- Korged personalikulud
- Ebapiisav teave toodete kohta
- Tootja on osa tootega seotud loost

SISEMISED

SWOT
Kohaliku
toidu
vorgustik

- Liitumised, iihisettevotted, strateegiline - Tootjatevaheline hinnasdda
analiis - Suuremad ja tugevad hulgimiiiijad
- Turundus jm valdkonna kompetents - Konkurendid arendavad vélja parema ja
- Uutesse turusegmentidesse liikkumine, mis innovatiivsema teenuse
toodavad kasumit - Konkurentidel on parem ligipaas
- Teabevahetus ja teistelt tootjatelt dppimine jaotuskanalitele
- Tugeva brandi loomine - Raskesti taidetavad regulatsioonid

VALISED

VOIMALUSED

Joonis 2: Kohaliku toidu jaotuse mudeli SWOT-analiiiis

* Identiteet: Tooted peavad joudma kliendini ja olema atraktiivsed. Selleks saab oskuslikult kasutada digitaal-
seid kanaleid ja tdhelepanu saab tdommata lugude, maitsete kirjeldamise ja toodete vidlimusega. Logo, silt,
pakend ja kvaliteet on alati vajalikud klientide ootuste tiitmiseks voi iiletamiseks, ja kdik kokku peab looma
terviklikku identiteeti.

»  Kommunikatsioon ja digilahenduste kasutamiseks valmistumine: Kui tarbija saab laialdast positiivset teavet
toote ja selle péritolu kohta, toetab see kohalike toodete atraktiivsust laiemas plaanis. Miiiigi alustamise ja
selle mahu kasvamise eelduseks on iilevaade toodete valikust, hooajast ja saadavusest.

3. Logistika ja turustus lithikeses tarneahelas: Kvaliteetse teenuse pakkumise ja tarbija vajaduste rahuldamise
juures on tdhtis efektiivsus. Voti kulude vihendamiseks peitub sageli ressursimahukate protsesside tohustamises.
Keskenduda tuleb efektiivsetele kaubavoogudele ja planeerimisele, kui tegeletakse tootega vidrtusahelas algu-
sest 10puni. Fookus peab olema nii toodete transpordil kui ka jaotusel, aga ka tootesiltidel, dokumentidel ning
kvaliteedi ja jélgitavuse tagamisel. Digitaalsed toovahendid vdivad osutuda kasulikuks protsesside lihtsustamisel
ja kaubavoogude juhtimisel. Tédhelepanu védrib veebiplatvormi arendamine B2B votmes (tellimisplatvorm, ajas-
tamine, maht, kvaliteet).

4. Majanduslik modde: Eduka ja jatkusuutliku ettevotte loomiseks peab osalistel olema véirtusahela majandus-
likust mdotmest hea arusaamine, sh. tuluvoogudest, kulude struktuurist ja likviidsusest. Voimalik on kasutada
erinevaid kohaliku toidu vorgustike jaoks kohandatud majandusmudeleid ja eclarvestamise vahendeid, selleks et
planeerida ja kontrollida sissetulekuid ning kulusid.
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1.1.2 | DOKUMENDI STRUKTUUR NING CANVASE ARIMUDEL KUI RAAMISTIK
Kéesoleva dokumendi loomisel on tuginetud Canvase drimudeli raamistikule. Dokumendis sisalduvad teemad on
kui ehitusplokid kohaliku toidu tarnimisega tegeleva vorgustiku ellukutsumiseks. Toiduvorgustik saab valida igas
teemavaldkonnas just sellise lahenduse, mis sobib nende voimaluste ja keskkonnaga. Valitud plokkide alusel saab
vilja tootada strateegia, driplaani ja/vdi organisatsiooniskeemi.

Canvas on iiheleheline visuaalne tdoriist (drimudeli 1duend), mis illustreerib ressursside liikumist 14bi organi-
satsiooni ning mis toob vélja igasuguste ettevotmiste puhul olulised {iheksa pohielementi. See tdoriist annab
iillevaate, kust tulevad tulud, kuhu need liiguvad ja kuidas need tekitavad soovitud tulemuse. Canvase drimudeli
louendit kui tdoriista kasutatakse ettevotte toimimise visualiseerimiseks, need on ettevotte rajamise voi arenda-
mise olulisimad ehitusplokid. Siia kuuluvad kliendid, turg, vairtuspakkumine ja finantsid. Ehitusplokid on eriti
olulised uue ettevotmise loomise juures, kui eesootav teekond ja suund on veel ebaselged. Igal ettevottel on ta-
valiselt mitu erinevat lahendust oma drimudeli arendamiseks. Soovitame need Canvase tooriista abil kord aastas
labi méngida ning vastavalt oma plaane ja tegevusi kohandada. Canvas aitab saada parema iilevaate ettevotte
erinevatest osadest, sh klientide huvide rahuldamisel esilekerkivatest voimalustest ja probleemidest, ning sellest,
kuidas oma ari tugevdada.

Dokumendi esimeses peatiikis selgitatakse olulisemaid teemasid toodete tarnimisega tegeleva toimiva toiduvor-
gustiku viljatootamisel. Teisest viienda peatiikini keskendutakse eelkdige klientidele, nende vajaduste analiitisi-
misele ja mdistmisele ning kliendisuhete loomisele. Kuuendast iiheksanda peatiikini on fookuses toodete tarni-
mine ja teenuste osutamine, kus kesksel kohal tdhus planeerimine. Jargnevalt tipsem iilevaade peatiikkide sisust.

Peatiikk 2, Kliendisegmendid: Peatiikis luuakse arusaam selle kohta, kes loob vorgustiku jaoks vaartust ja
kes on vorgustiku koige tdhtsamad kliendid. Sihtgruppide méairatlemine klientide vajaduste ja turuvdimaluste
alusel. Peatiikk 3, Vairtuspakkumine: Peatiikis uuritakse, millist vaartust vorgustik saab klientidele pakkuda
ning milliste toodete ja teenuste kaudu seda vairtust pakutakse. Peatiikk 4, Kanalid: Uuritakse, kuidas vorgus-
tik saaks jouda kliendisegmentideni ning maératleda parimad voimalikud suhtlus- ja jaotuskanalid. Peatiikk 5,
Kliendisuhted: Peatiikis uuritakse, millised suhted on vorgustikul iga kliendisegmendiga pidades samal ajal
silmas seda, kui palju ldheb vorgustikule maksma suhete hoidmine lébi kliendisuhtluse.

Peatiikk 6, Tuluvood: Madratletakse tuluallikad ja millisest tegevusest saab vorgustik teenida suurimat tulu.
Samuti uuritakse, kuidas vorgustik saab teenida tulu koigist vadrtuspakkumistest. Peatiikk 7, Votmeressursid:
Uuritakse, millised ressursid on kdige olulisemad vorgustiku poolt pakutavate teenuste jaoks ning millised neist
on kriitilise tdhtsusega kliendisuhete ja jaotuskanalite jaoks. Samuti méaratletakse, millised unikaalsed stratee-
gilised varad peavad turul konkureerimiseks olemas olema. Peatiikk 8, Votmetegevused: Millised votmetege-
vused on olulised vorgustiku poolt pakutavate teenuste, kliendisuhete ja jaotuskanalite jaoks ning milliseid stra-
teegiliselt unikaalseid tegevusi vorgustik vddrtuse pakkumiseks ellu viib. Peatiikk 9, Partnerid: Maératletakse
vorgustiku voimalikud tarnijad ja koostodpartnerid ning selgitatakse vilja, milliseid vajalikke tegevusi saavad
ellu viia dripartnerid. Tuleb kaaluda, milliseid tegevusi voiks osta sisse allhankena selleks, et saaks keskenduda
votmetegevustele. Peatiikis késitletakse ka vorgustiku sisemist juhtimist. Peatiikk 10, Kulude struktuur: Maa-
ratletakse vorgustiku olulisemad kuluartiklid ning kuidas need on seotud tuludega keskenduses likviidsusele ja
jatkusuutlikule kasvule.

Peatiikk 11, Kokkuvdte ehitusplokkidest, mis koos moodustavad vorgustike tarne-, organisatsiooni- ja stratee-
giamudelite voimaliku aluse. Igas peatiikis on kokkuvote eelistest ja puudustest ning praktilised soovitused, mis
on kogutud juba toimivate vorgustike seniste kogemuste alusel.

Soovitused: Koikidele ettevotetele tuleb kasuks kord aastas Canvase drimudeli 1duendi 1dbitéotamine. Mudeli
labitootamisel ilmneb praegune strateegiline olukord ja see voimaldab strateegiliste plaanide kohandamist vasta-
valt muutuvale turuolukorrale.
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KLIENDISEGMENDID
JA SIHTRUHMAD

Eduka aritegevuse eelduseks on mdista klienti, saada aru tema vajadusest ning pakkuda toodet, mis kliendi va-
jaduse rahuldab. Ettevote teenindab olenevalt suutlikkusest enamasti iiht voi enamat kliendisegmenti. Edukad
ettevotted sdilitavad oma konkurentsivoime, kui nad keskenduvad oma pdhiklientide vajadustele. Klientide va-
jaduste mdistmine ning nende ndudmiste ja huvide rahuldamine loob viirtust ja hoiab klientide huvi toodete
vastu. Nii turud kui ka klientide vajadused muutuvad ja arenevad ajas, seega ka kohaliku toidu jaotusega tegelev
vorgustik peab jarjepidevalt turuvoimalustele reageerima.

Kokkuvote: Ettevote peab kohanema klientide vajaduste ja noudmistega. Klientide jaotamine
sihtgruppideks ja segmentideks aitab méératleda kodige olulisemate klientide vajadused ja neile vas-
tavalt reageerida.

2.1 | KLIENDISEGMENDID

Koostooprojekti ,, Baltic Sea Food “ raames teostatud kiisitlused néitavad, et Lddnemere-dérses piirkonnas miiii-
vad enamik olemasolevaid kohaliku toidu vorgustikke ja edasimiiiijaid tooteid 16pptarbijatele ja eraisikutele, ning
vaid umbes 50% keskenduvad ka jackauplustele voi teistele ettevotetele. Uue voi laieneva drisuunaga alustami-
seks, nditeks litkudes B2C turult B2B turule, on alati alguspunktiks potentsiaalsete kliendisegmentide ja klien-
digruppide maiiratlemine. Oige kliendisegmendi valik on otsustav, kuna viljakutse seisneb suutlikkuses kliendi
ootusi rahuldada. Erinevad B2B turusegmendid on nagu ehitusplokid, mille hulgast oma &ritegevusse tuleb valida
sobivad ning nendega kohanduda. Kliendisegmente, kes voiksid olla huvitatud kohalike toidutoodete kasutami-
sest, on loetletud tabelis 1.

Kokkuvéte: Kes loob vorgustikule vaartust?

Grupeerides kliente segmentidesse ja valides kohe alguses peamise kliendisegmendi (ehkki sage-
li puututakse kokku mitmete segmentidega), on lihtsam méiératleda sihtgrupid, nende vajadused ja
voimalused ning keskenduda neile oma pohitegevustes. Nii on ka lihtsam kohandada vastavalt klien-
digrupile oma tegevusi, jaotuskanaleid v&i lahendusi, ning ka turundusstrateegia koostamine on sel
juhul lihtsam.

Arimudel kohaliku toidu turustamiseks é&riklientidele | 11
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2.2 | KLIENDIGRUPID

Toodetele dige turu leidmine on oluline osa vorgustiku t66 korraldamisest ja tohusa turundusstrateegia loomisest.
Nagu eelpool kirjeldatud, rajaneb klientide segmenteerimine neid iseloomustavatel néitajatel ja ostukditumisel.
Selle otstarve on tuvastada kliendid ja teha ettevotte jaoks lihtsamaks oma ressursside kohandamine klientide
vajadustega. Jargmine samm on luua viiksemad kliendigrupid vastavalt nende vajadustele selleks, et veelgi pa-
remini ja tipsemalt kohandada tohusaid turundusstrateegiaid erinevatele sihtgruppidele ning muuta paremaks
kommunikatsiooni ning jaotussiisteeme. Kodikvoimalike toodete miilimine kdikidele klienditiiipidele on keeru-
line ja mittevajalik, kuid kliendigrupi valimine v3ib samuti olla eriti uue ettevotte jaoks keeruline. Turundamine
kdikidele kliendigruppidele on ajamahukas ja kallis ning dige sonum, reklaam voi toode ei ole tingimata dige iga
grupi jaoks.

Soovitatav on valida 1-2 kliendigruppi ning planeerida liihi- ja pikaajaliselt just neid gruppe silmas pidades
selleks, et vastata nende vajadustele ja huvidele. Ariplaani koostamiseks valige sobiv kliendisegment ja seejérel
vaiksemad kliendigrupp/grupid ning planeerige oma tegevus sellest ldhtuvalt. Igal grupil on erinevad vajadused
ja huvid, seega vajab loodud vorgustik palju hoolt. Olge avatud veel mone grupi lisamiseks, eriti kdivitusperioo-
dil sissetuleku teenimiseks, mis on uue ettevottega alustamisel kriitiline faas. Kui &ri on kiivitatud ja kliendigru-
pid testitud, on lihtsam keskenduda iihele kindlale grupile.

Kokkuvote: Kes on kdige tdhtsamad kliendid?

Jagage kliendid véiksemateks gruppideks, kel on sarnasemad huvid, nii suudab ettevdte saavutada
efektiivsust turunduses ja sobitada toode/teenus turundudlusega. Vorgustikul voib olla vaja luua ja
pakkuda vilja erinevaid tooteid ja teenuseid iga sihtgrupi jaoks, et sdilitada aja jooksul nende huvi ja
lojaalsus.

Maératlege oma koige olulisemad tuluteenimisvdimalusi pakkuvad kliendid ja piiritlege peamiste
sihtgruppide arv selleks, et tohusalt ja asjakohaselt korraldada turundust, miiiiki, kommunikatsiooni
ja jaotust. Kohandage oma ettevotte strateegia ja tegevused vastavalt valitud kliendigrup(pide)le.

Peatiiki kokkuvote: Eduka B2B éritegevuse alguspunkt on alati vdoimalike kliendisegmentide ja
sihtgruppide leidmine, millele jargneb valitud kliendigruppide eest hoolitsemine 1dbi teenuse pakku-
mise. Kliendigruppide segmenteerimine klientide fiilisiliste ja sotsiaalsete nditajate ja ostukéitumise
alusel aitab iiles leida klientide vairtused ja vajadused. Samuti voimaldab see paremini eostada tee-
nuse osutamise voimekuse klientide ootustega. Edasi jagatakse kliendid sihtgruppidesse tegevusala
alusel, mis aitab leida parima tulupotentsiaaliga tdhtsaimad kliendid ning luua efektiivsed ning nende
vajadustele vastavad turundusstrateegiad, teavituskanalid ja jaotussiisteemid. Ariplaani koostamiseks
peab ettevote valima sobiliku peamise kliendisegmendi ja sihikule votma 1-2 kliendigruppi ning ra-
kendama neile kohandatud turundusstrateegiaid, et tagada klientide jaoks vdértus, huvi ja jatkuv olu-
lisus.
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KLIENDI
VAARTUSPAKKUMINE

Selleks et kohaliku toiduvorgustiku dritegevus oleks elujouline, on kdige tdhtsam leida ja hoida kliente. Klienti-
dega tuleb hoida pikaajalisi suhteid. Olulised kiisimused, mida endalt kiisida, on jirgmised: milliseid lahendusi
klient ootab ja kuidas kliendi vajadusi rahuldada? Vorgustik ei saa olla tegus, kui puudub selge arusaamine selle
kohta, mis loob véaartust valitud kliendisegmendi ja sihtgruppide jaoks. Tédhtis on meeles pidada, et drikliendid
peavad tegutsema vastavalt oma klientide ndudmistele. Vorgustiku iilesanne on esitleda oma toodete ja teenuste
vadrtust oma klientidele ning aitama &riklientidel kohanduda 16ppkliendi ootustega.

Kulutohusad tarne- Korge kvaliteediga
lahendused, suure- kohalik toit,
nenud miiiigimaht, virskus,
atraktiivsed tooted, eksklusiivsus,
lojaalsed kliendid maitsvad tooted
. Viga kallid tooted,

mis pole virsked ja
sageli tdis
kemikaalide jadke,
tahab eksklusiivsust,
raske eristuda

ahelad logistikas ja
jaotuses, vihem
tootajaid,
6konoomsus

Joonis 4: Viirtuspakkumise lilevaade.

kliendil on probleem, millele tuleb pakkuda lahendus lébi toote ehk probleemi
lahendamine kliendi jaoks.
Kliendi ja vorgustiku kasu: vadartuse loomine kliendi jaoks, selleks tuleb viia ellu tegevusi, mis toetavad oma-
nike ootusi.
Toode ja teenused: lahendused klientide jaoks.

Soovitused: selleks, et suurendada klientide jaoks toodete ja teenuste vairtust nii, et kasum ei viaheneks, saab

ettevote vadrtuspakkumist parandada kahel viisil (tavaliselt kombineerituna):

* Suurendada toote vOi teenuse vadrtust: ndidates eristuvust vorreldes konkureerivate toodetega, olulised on
brandimine ja lugude jutustamine.

* Vihendada vorgustiku/ettevotte toosse suunatud ressursse, mille tulemuseks on lithemad tarneahelad ja to-
hus kommunikatsioon.
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Kokkuvéte: Klientide lahendamata probleemide ja vajaduste tuvastamine aitab vélja selgitada, mis
on kliendi jaoks védrtuslik. Klientide probleemidele lahenduste leidmine loob védrtust nii neile kui ka
vorgustiku omanikele ja tootjatele.

3.1 | KLIENTIDE PROBLEEMIDE LAHENDAMINE

Selleks et mdista, mis on kliendi silmis vaartuslik, tuleb alustada kliendi probleemide ja vajaduste tuvastamise ja
analiiiisimisega. Kui klientide probleemidele leitakse tohusad lahendused, siis saab kohaliku toidu vorgustik luua
klientide jaoks vadrtust. Samal ajal tuleb eristuda konkurentidest ja hoida vorgustiku kulusid kontrolli all tagades
omanike jaoks jatkusuutlikud édritulemused. Kliendi jaoks loodud véartus suurendab vaartust tootjate/vorgustike
omanike jaoks, kuid seda tuleb teha viisil, mis ei vihenda éarilist tulemust omanike jaoks. Erinevatel sihtriihmadel
on sageli erinevad probleemid ja vajadused, seepdrast on vaja mdelda ka erinevatele lahendustele ja vaartuspak-
kumistele. Vorgustik peab leidma iiles selle, mis on tema klientide jaoks vaartuslik.
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3.2 | KUIDAS SUURENDADA VAARTUST KLIENDI VAJADUSTE RAHULDAMISE
KAUDU

Kohalik toiduvorgustik peab oma tegevuses silmas pidama mitut osapoolt; nii kliente (nditeks restoranid, kohvi-
kud, kellele tooteid miiiiakse), tootjaid, kelle tooteid pakutakse ja véédrindatakse kui vorgustiku litkmeid (omanik-
ke, kes on toenéoliselt samuti toidutootjad). Kohalikku toitu ja selle tarnet pakkuv ettevote peab pakkuma véér-
tust koigile osapooltele. Parast kliendigruppide valimist ja moistmist, milliseid klientide probleeme saab hakata
lahendama, peab jatkusuutlik ettevote mdtlema, kuidas klientidele vaartust luues tagada samal ajal positiivsed
tulemused omanike jaoks ning tootjatel peaks sédilima huvi toodete turustamise vastu vorgustiku jaotuskanalites.

Paljud uued vorgustikud kipuvad keskenduma véartuspakkumises ainult oma tootele, kuna B2C drimudeli (15pp-
tarbijale suunatud miiiik) puhul ongi toode nende peamine vaartus. B2B drimudeli (ariklientidele suunatud miiiik)
puhul tuleb vétta arvesse ka muid elemente, mis voivad tdiendavat véaartust luua; sh turundus- ja jaotusteenused,
kliendisuhtlus, toodete kéitlemine ja logistika jne. Need elemendid on keerukamad ja nduavad rohkem planeeri-
mist ja kommunikatsiooni erinevate osapoolte vahel. Toodetel, teenustel, kommunikatsioonil ja digilahendustel
voib koigil esineda tdiendav vairtus - nagu néditeks logistika, jaotus, etiketid, pakend ja lugude jutustamine. Koik
need elemendid lisavad vaartust klientide, ettevotte omanike ja tootjate jaoks juhul, kui neid pakutakse vastavalt
klientide vajadustele voi iiletades nende ootuseid.

Enamike B2B toiduvorgustike jaoks on eesmérk parandada kohalike toidutoodete turundust, miiiiki ja jaotust,
kusjuures rohk on enamasti toodete kvaliteedil. Véartuse kasv klientide jaoks tavaliselt suurendab ka vaartust
omanike ja tootjate jaoks. Strateegilised otsused loovad vdimalused ettevotte kasvuks. Selleks, et tagada védrtuse
lisamist kdigil tasanditel, tuleb planeerida juhtimist ning miiiigikanalite, turu, toodete, partnerite, todtajate, lo-
gistika, jaotuse, finantside ja muude faktorite paremat korraldamist. See vajab ettevotte eri tasandite vajaduste ja
probleemide analiiiisi, nt kliendid ja turud, teenindus ja tootmine, juhtimine ja td6tajad, majandus ja rahastamine.
Kitsaskohtade tuvastamine ja neile lahenduste leidmine aitab tagada, et ettevdtte véértusahela kdigi osade jaoks
leitakse lahendused ja vdartuspakkumised.

Teema Rahuldama vajadusi léibi:  Viértus kliendi jaoks Viirtus vorgustiku jaoks
1. eriliste ja kohalike Toodete miiiik ja turundus: Suurem miiiik.
toodete kittesaadavuse ¢ bréndiloomine lugude kaudu  Uute toodete planeerimine vdi vanade retsep-
. tagamise kliendile *  tihe suhtlemine tide tilesleidmine.
{(Itent *  uued ja ainulaadsed tooted Nutikam ja ehedam turundus.
Ja turg Veeb ja teenused: Digilahendused vihendavad t66jou hulka ja
* nihtavus ja turundus todoperatsioonide arvu

. tellimusest makseni

1. tarnimise teenuse Lihtsustab logistikat. Asub klientidele 1dhemal.
pakkumise klientidele, ~ Sédistab aega. Parem planeerimine ja koostdd. Professio-
2. toodete valiku, Toote tellimine ja kiitlemine. naalsed etiketid, lood ja pakend. Lihtsam
hooajalise pakkumise Suudab mojutada planeerimist. turundada ja teha pakkumisi koguse voi
Tooted ja Veebis voi meili teel — pidevalt toote unikaalsuse pdhjal.
teenused uuendatud valik. Hea tilevaade ja Hea iilevaade ja lihtne planeerida uusi
lihtne planeerida ning turundada. tooteid koos tootjatega.
Suudab planeerida meniiiisid ja Pidevad uued ja unikaalsed pakkumised,
eripakkumisi. Lugude loomine. suurendab hooajaliste pakkumiste
védrtust. Suudab ette valmistada lood ja
turunduse.
1. Vorgustiku tarbeks Stabiilsed tarned. Kulutdhusad tarnelahendused.
o toote védrtuse Moistab védrtust ja kvaliteeti. Parem hinnakujundus.
Juhtimine . . . . e .
i suurendamine Laiem valik, pakkumine. Muugl.r.nahu suurendamlnej. .
teenindus Uued tooted. Atraktiivsete toodete soovitamine.
Stabiilsed ja lojaalsed tarnijad. Lojaalsed kliendid.
Kohalikud tootjad/tarnijad.
1. Omaniku jaoks Kiiremad ja stabiilsemad tarned. Logistikas ja jaotuses liihemad tarneahelad.
. viiksemad kulutused Sujuv logistika. Suudab planeerida ja pakkuda head ajastust.
Juhtimine ja . . . ; .. . i
. sisenditele Ajastamine nii nagu planeeritud. Viiksem t66jouvajadus.
organisatsioon Vihem to6tajaid. Paremad majandustulemused.

Paremad majandustulemused.

Tabel 4: Kliendigruppidele oluliste vadrtuspakkumiste ndited.
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Kokkuvéte: Milliste toodete ja teenuste kaudu eri tasanditel vaartust pakutakse?

Viirtus ei tdhenda alati otsest lisandunud rahalist vaértust ning seda ei saa luua ainult 1dbi tootearen-
duse. See voib tdhendada parendusi néiteks toote kéttesaadavuses voi kvaliteedis, toote kditlemises ja
logistikas, tohusamas suhtluses, klienditeeninduses ja -suhetes, koostoos tootjate vahel vai arijuhtimi-
ses ja strateegiates. Kui klient kogeb véartust, suurendab see omakorda tavaliselt vaartust ka tootjate
ja omanike jaoks ja tugevdab pikaajalisi suhteid.

Peatiiki kokkuvote: Et kohaliku toidu jaotusettevdte oleks elujouline, peab ta leidma ja hoidma
kliente, pakkudes neile toodet v4i teenust, mis lisab ja iiletab oodatavat véartust. Selleks et moista,
mis kliendile vadrtust annab, tuleb leida iiles tema probleemid ja vajadused ning pakkuda toodet voi
teenust, mis tagab neile probleemidele sobivad lahendused. Samal ajal peab lisanduma véairtus ka
tootjate, partnerite ja omanike jaoks ning jatkusuutlikkuse tagamiseks vihenema vorgustiku kulutu-
sed sisenditele.

Klientidele on tihtsad nii tooted kui teenused ning on oluline, et vaartust lisatakse kogu vairtusahela
16ikes, sh toodete logistika, jaotus, sildid, pakendid ja lood, rahuldades klientide vajadusi vdi iileta-
des nende ootusi. See nduab ettevotte eri tasandite vajaduste ja probleemide analiiiisi, nagu niiteks
kliendid ja turg, teenused ja tootmine, juhtimine ja to6tajad, majandus ja rahastamine. Kitsaskohtade
tuvastamine ja neile lahenduste leidmine aitab kindlustada ettevotte vaidrtusahela koigi osade jaoks
lahenduste ja vaartuspakkumiste leidmise.
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KLIENDID
JA MUUK

Viirtuspakkumised jouavad kliendini 1dbi kommunikatsioonikanalite, mistottu on need dri toimimise seisukohalt
kriitilise tdhtsustega. Kliendi ja omaniku/tootjate ootustele vastamiseks ja vadrtuse loomiseks tuleb jouda miiligi-
tehinguteni. Paika tuleb panna turunduskanalid ja miiigivoimalused, sest need on kliendi jaoks véartuse loomisel
tthed olulisimad tegurid.

Viidrtuspakkumise edastamiseks saab kasutada:
1. Traditsioonilisi kanaleid: Brdndimine libi lugude
2. Digitaalseid kanaleid: Internet ja digitaliseerimine

Kokkuvéte: Kuidas jouab vorgustik oma klientideni?
Kliendini jouab kommunikatsioonikanali kaudu. Téhtis on leida kéttesaadavad kommunikatsioonika-
nalid ja valida neist sobivad vastavalt kliendisegmendile.

4.1 | KOMMUNIKATSIOONIKANALID

Turule joudmiseks tuleb valida kanalid, mis peavad sobima sihtgrupile, turule, trendidele, toidutootjatele, voima-
likele tootajatele ja vilistele partneritele. Kui info ei joua kliendini, ei toimu miiiiki ning pole ka alust edasiseks
tegevuseks ja driks. Enamasti on inimesed harjunud traditsiooniliste kanalitega, ent iiha rohkem kasutatakse ka
digikanaleid. Kliendisegmentides voib kanali eelistustes esineda suuri erinevusi nditeks kultuuri, vanusegrupi,
piirkonna, t66hdive taseme, hariduse jne 15ikes. Nii traditsioonilistel kui digikanalitel on oma puudused ja eeli-
sed. Kanalit valides on oluline olla teadlik nii kanalite eelistest-puudustest kui ka kliendisegmendi eelistustest.

Kokkuvdte: Millised on parimad vdimalikud kommunikatsioonikanalid?

Téhtis on méératleda voimalikud kommunikatsioonikanalid ja tunda nende tugevusi ja ndrkusi sel-
leks, et otsustada, millal ja kuidas monda neist kasutada. Veelgi tihtsam on teada, millised kommu-
nikatsioonikanalid toimivad erinevates olukordades, et edukalt jdouda oma kliendini. See voib seg-
menditi erineda. Erinevatel klientidel vdivad olla erinevad eelistused ja nad voivad eelistada kas
traditsioonilisi vdi digitaalseid kanaleid.
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4.2 | DIGITAALSED TURUNDUSKANALID

Digitaalsed turunduskanalid on globaliseeruvas maailmas klientideni joudmisel iiha olulisemad ning turunduses
voivad nad olla eriti kasulikud. Tavapéraste turunduskanalitega vorreldes on nad lihtsamini kasutatavad ja avatud
palju suurematele turgudele. Samuti on digitaalsed kanalid sageli hésti kohandatavad oma vajadustele ja kuluto-
husad, ning mis eriti oluline - harilikult ka interaktiivsed. Infovahetuse voimalused klientide, tootjate ja vorgus-
tiku/ettevotte vahel on olulised. Need peavad olema tdnapdeva klientidele, ettevéttele ja vorgustikule kiired ja
mugavad. Digitaalsed kanalid voimaldavad toota ja edastada viikeste kuludega nt videoid ja fotosid kasutades
nutitelefoni ja lihtsat tasuta kéttesaadavat pilditdotlustarkvara. Digireklaami saab edastada niiteks veebilehtede,
e-platvormide, sotsiaalmeedia jms vahendusel. Head turundus- ja kommunikatsioonikanalid voiksid sisaldada ka
funktsioone kommunikatsiooni jalgimiseks ja tellimuste kasitlemiseks.

Veebileht on ettevotte/vorgustiku jaoks lihtsasti kasutatav professionaalne suhtlusplatvorm. Veebileht on esmane
kanal turunduseks ja info jagamiseks ning seda saab kasutada lugude loomiseks ja pohjalikuma info andmiseks
ettevotte/vorgustiku poolt. Veebi- ehk e-platvormid vdivad olla erineva sisuga, Veebiplatvorm voib sisaldada lii-
hemas ja pikemas vormis tootetutvustusi, veebipoodi, tellimuste ja tarnete kditlemist ja infot, kommunikatsiooni
ja protsesside jélgitavust ning kohese kontakti votmise voimalusi. Kokad ja kliendid saavad veebiplatvormi ka-
sutada tohusaks suhtluseks ja tellimuste kditlemiseks ning see toimib paljudes kohtades hésti. Veebiplatvormiga
seotud mobiilirakendus voiks olla tdnapdeval samuti vaga hea lahendus. Samas voib osutuda raskeks panna klien-
te ja partnereid digikanaleid kasutama, kuid tuleb piitida omandada uusi oskusi ja ,,soovitada voi nduda‘“ klien-
tidelt veebiplatvormi vdi rakenduse kasutamist optimaalse efektiivsuse saavutamiseks. Oma kliente ja tarnijaid
koolitades on vdimalik mitmed kitsaskohad {iletada ning parandada mirgatavalt miiliki ja tellimuste kédsitlemise
lahendust.

Analiiiis ja planeerimine on oluline, kui tehakse otsus, millist meediumi vdi kanalit kasutada selleks, et sonum
jouaks oOigete klientide ja ostjateni. Veebiplatvorm voimaldab igal nddalal jooksvalt infot uuendada, néiteks in-
fomeerida talunike/tootjate tootevalikut ahelas ,.tellimus-arve-maksmine*, lisaks on muutused toodete arvus ja
valikus kohe ndha, kui pakendamise kéigus jooksvalt infot uuendatakse. Exceli tabel ei toimi kommunikatsioo-
nivahendina sugugi nii histi. Plaane ja iilevaateid on Excelis hea teha, aga see pole funktsionaalne ega arusaadav
teabevahend, seega tuleks muude digitaalsete voimaluste kasutamist algusest peale kaaluda.

On oluline, et erinevates teabe- ja turunduskanalites jagataks sihtgrupile samu sGnumeid. Oma ettevotte/vorgus-
tiku lugu ja sonumeid edastades tuleb neis acg-ajalt teha ka vdikeseid muudatusi, nii et sonum on iga kord ,,nagu
uus®, mitte tdpselt samamoodi korduv. Viltige sagedased kordusi selleks, et sdnum ei muutuks ,,miiraks*,
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Turunduskanalid, k.a eelised, puudused ja soovitused.

Tabel 6
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Naiide: Veebilehe loomine:

L

Planeerimine: Veebilehe sisu peab vastama klientide vajadustele ja suurendama ndhtavust uute klientide
meelitamiseks. a) registreerige domeen b) tagage, et SEO (kodulehe otsingumootori optimeerimine) toimib
ja veebilehe disain on sobiv, planeerige edasised tegevused (strateegilised) c) pange kokku veebilehe sisu d)
virskendage, arendage ja kasutage turunduses ja lugudes vastavalt turundusstrateegiale.

Kasutamine: Turunduse, miiiigi ja tarne tooriistana saab veebileht pakkuda kliendi jaoks lisavddrtust, nt
retseptid, lingid, nouanded jms. See on ka tohus ja tdhtis miitigiplatvorm toodete tellimiseks voi miitigiks,
veebilehest voib areneda veebipood. Veebi saab kasutada veel interaktiivse kommunikatsioonivahendina,
planeerimiseks ja jaotuse ja tarne, ladustamise voi kogu tellimisprotsessi iga etapi jdlgimiseks kuni arve

tasumiseni.

Ole asjakohane: kontrolli ja virskenda infot 3-4 korda aastas.

Digitaalsed kanalid

Veebileht

Google Drive voi sarnased
veebilehed

Facebook

Messenger

Pinterest

Triikised

Kasutus

Kasulik info jagamiseks ja tithise dokumen-
tatsiooni hoidmiseks, kuid suhtluskanalina
ihesuunaline. Sobiv tarnete, kohtumiste ja
tegevuste tarbeks

Nagu eelpool deldud, voimalikud kommu-
nikatsioonivahendid

Teave ja lugude vahendamine, kiire, koigile
turgudele ja privaatsetele gruppidele, sobiv
vastastikuseks infovahetuseks. Infot on
sageli palju ja raske jalgida

Privaatsed grupid voi iiks-iihele suhtlus -
sobivad omavaheliseks suhtlemiseks

Uhesuunaline suhtlus piltide abil, keeruline
infot taasleida

Visiitkaartidest brosiitiride, voldikute jne

Viiirtus vorgustiku jaoks

HoReCa ja toiduturism.

Hasti koostatud andmebaasil on palju kasutus-
voimalusi, kui see on paindlik ja interaktiivne.
Stabiilne kanal, otsingumootoritega leitav.
Tostab teadlikkust

Alati kéttesaadav

Info ja lugude jagamine, kiire ja ulatuslik.
Vahend gruppides suhtlemiseks

Info jagamiseks, kiire

Lugude vahendamine, ihesuunaline

Hasti kasutatav koigi puhul

trilkimaterjalini

Tabel 7: Digiturunduskanalite néited, k.a kasutamine ja véartus.

Soovitused digitaalsete turunduskanalite jaoks

1.

bl

Enne |, koigisse kanalitesse* sukeldumist moelge hoolega, millist kanalit ettevote tahab, saab, vajab voi
peaks kasutama. Uurige vdlja, kus teie sihtgrupp digitaalselt liigub. Digiturunduse ndited: veebileht, sot-
siaalmeedia kontod, nt Facebook, Instagram, Twitter, YouTube, Snapchat, LinkedlIn, Pinterest, reklaamid,
otsingutulemused, e-post, uudiskiri, blogi, digitaalsed esitlused, e-raamat jne).

Veebis pidevalt tootamiseks on vaja huvi ja tehnilisi oskusi. Nditeks tootke video ja postitage see sotsiaalmee-
diakanalisse: seda on lihtne teha telefoniga ja on olemas rakendused, mis aitavad luua liihikesi ja huvitavaid
tegevusi ja sonumeid sotsiaalmeedia jaoks (dpp: InShot).

Looge sotsiaalmeedias suletud grupid: grupis toimuvad teie toodete ja klientide jaoks vidrtuslikud arutelud.
Looge seosed teiste oma piirkonna valitud algatustega, mis edendavad teie piirkonda, kohalikke tooteid voi
vorgustikku ja mis lisab kohalikule brindile vddrtust.

Kasuks voivad tulla ja atraktiivsust lisada erinevad teemablokid nagu KKK (korduma kippuvad kiisimused)
voi retseptid jne.
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Kokkuvéte: Mis on parimad voimalikud turunduskanalid?

Maapiirkondades saab digitaliseerumine tuua maailma ja turud ldhemale ning teha need klientidele
kattesaadavamaks. Digilahendused aitavad muuta tegevuse efektiivsemaks, voimalik turundada nii
ettevotet kui tooteid. Téhtis on leida diged kanalid, et jduda sihtriihmani ja rahuldada nende vajadusi.
Soovitame traditsioonilised kanalid asendada digilahendustega, et oleks parem jilgitavus, suhtlus ja
ka lithikesed tarneahelad tellimuse kisitlemisest arveni. Koigis kanalites tuleb jagada iihesugust infot,
mis tugevdab bréndi ja ettevotte/toote lugu. Tellimuse jargi tehtud ja paindlik lahendus on soovitatav,
sageli kombineeritakse traditsioonilisi ja digitaalseid lahendusi. Digimeedia voimaldab mitmekiilgse-
mat infot ja suhtlustehnikat. Jalgige, et asjaosalistele jaédks piisavalt infot ,,seedimiseks* ja samal ajal
saadate samu sdnumeid piisava varieeruvusega, et véltida nende ,,miiraks* muutumist.

Peatiiki kokkuvéte: Millised infokanalid to6tavad kdige paremini?

Kliendi ja omaniku/tootjate ootustele vastamiseks tuleb vOrgustikul jouda miiligitehinguteni. Miiligi
toimumiseks peab info joudma kliendini. Selleks tuleb mdista eri kanalite eeliseid ja puuduseid ning
kasutada vaid kdige tohusamaid oma eesmargi saavutamiseks.

Kommunikatsiooni- ja turunduskanalid saab jagada traditsioonilisteks ja digitaalseteks. Kliendigrup-
pidel, sh eri kultuuridest, vanuseriithmadest, to6hoive- ja haridustasemega, vdivad olla erinevad eelis-
tused. Téhtis on olla neist teadlik ja vastavalt oma tegevust kohandada.

Digitaalsed turunduskanalid on iiha olulisemad, nad on iile maailma kéttesaadavad ja avavad suure-
maid turge. Nad on tihti ka kulutdhusad, kohandatavad vastavalt oma vajadustele ning tavaliselt ka
interaktiivsed, st vdoimaldavad klintidega vastastikku infot vahetada. Digitaalsed kanalid voimaldavad
palju erinevaid kiireid kommunikatsioonilahendusi, k.a video, fotod, jms, mis vdimaldavad sama
infot esitada nii, et see ei oleks korduv ja tunduks igav.
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5 KLIENDISUHTED

Usaldusel rajanevate pikaajaliste kliendisuhete loomine on &ri kestlikkuse tahtis alus. Ettevotte jaoks on rahaliselt
koige suurem kahju klientide kaotamine. Palju lihtsam ja soodsam on pakkuda infot ja tarnida kaupa olemasole-
vale kliendile, kelle vajadused on tuttavad ja teenuse osutamise tingimused on kokkulepitud ning toimivad. Kom-
munikatsioon, lugude ja briandi loomine on turule padsemisel votmetdhtsusega. Koik see kajastub turundusstra-
teegias, millel on oluline roll klientideni joudmiseks. Usaldusel ja lojaalsusel pdhinev suhe ja kommunikatsioon
vorgustike ja klientide vahel on vorgustike jaoks kriitilise tdhtsusega. On vaja valida diged kanalid ja kommuni-
katsioon, mis on oluline edu saavutamiseks ning selleks, et jouda oma turule ja seda laiendada. Ilma strateegia ja
jarjepidevuseta tiha uuesti ja uuesti otsast alustada on viaga kulukas nii turunduse kui kulutatud t66tundide mottes.

Kokkuvdte: Uute klientide leidmine ja neile oma brindi esmakordne tutvustamine on aegandudev
ja kulukas. Klientide hoidmine ja neile miiiigi kasvatamine on mérksa tdhusam. Lojaalsete klientide
hoidmise saladus on pikaajaliste suhete loomises, mille aluseks on usaldus ja usaldusvéérsus, mis on
omakorda tdhtis ettevotte jatkusuutlikkuse ja edu tagamiseks.

5.1 | SEOSE LOOMINE TURUGA

Et tooteid miiiia ja tarnida on eesmirk jouda klientideni HoReCa voi turismisektoris. Kohaliku toidu turg on kee-
ruline ja konkurents suur. Peatiikis 5.3 esitatud turundusplaani alusel on vélja toodud tegevused olemasolevate ja
uute klientide suunal. Et info jouaks kdigini, on vaja kanaleid, mille kaudu efektiivselt infot edastada. Viiketoot-
jate ja pdllumeeste toodangu turg on vdrreldes toidutdostusega iisna piiratud ning viiketootjate turujoud sageli
liiga viike, et end néhtavaks teha. Ndhtavus on téhtis, et saavutada valitud turusegmendi ja kliendigruppide tihe-
lepanu. Nendeni on lihtsam jouda, kui pakkuda midagi ainulaadset vdi suudetakse réékida toodete kohta lugusid,
mis on seotud inimeste emotsioonidega. Turgu voib puudutada mitmel moel, ent loo raékimine logo, etikettide ja
bréndi abil on téhtis ja seda saab teha nii traditsiooniliste kui digitaalsete kanalite abil.

Kokkuvdte: Lood loovad koige tdhtsama seose ettevotte, turu ja klientide vahel.
Teadlikult loodud brind, mida toetavad labimdeldud vérvivahendused ja fotod, kus koik tooted, pa-
kendid jne on néhtaval, on seos turu vajadustega selge ja kommunikatsioon toimib ,,lihel hédélel* ithe
osana loost. Kui fotode abil anda kohalikule talunikule ja tarnijale n.6 ,,ndgu® ning tuua vilja toodete
taga olevate inimeste lood, on vdimalik luua nende toodetele selge identiteet. Andke oma klientidele
ja lopptarbijatele teada, kes on teie vorgustiku tootjad ja mis teeb tooted eriliseks.
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Kliendisuhted, k.a eelised, puudused ja soovitused.

Tabel 8
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5.2 | KLIENDITEENINDUS SUHETE TUGEVDAMISEL

Klienditeenindusega tuleks tagada, et klient on rahul toote ning tootega seotud teenuste koikide aspektidega. See
on tegevus, mida tuleks pakkuda ostuprotsessi eel, ajal ja jérel. Ettevotted, kes moistavad ja pakuvad suurepérast
klienditeenindust, teenivad tdenéoliselt suuremat tulu ja kasumit, kuna lojaalsed kliendid teevad korduvoste ilma,
et omanikud peaksid liigselt aega kulutama. Suurepérane klienditeenindus koos kdrge tootekvaliteediga on tegu-
rid, mis suurendavad klientide jaoks kauba vaértust ostmisel ja koostdopartnerite valikul ning seda eriti kdrgema
hinnaga toodete segmendis. Asjatundlik klienditeenindus B2B turul on iiha olulisem. Olemasoleva tehnoloogia
kasutamine on avardanud vdimalusi klientidega suhete loomiseks ja nende hoidmiseks. Briand loob ootuse sarna-
se kvaliteediga teenuse saamiseks sOltumata sellest, kust klient leiab vdi ostab vorgustiku tooteid.

Klienditeeninduse kvaliteeti saab hinnata erinevate aspektide alusel nagu teenuse osutamiseks kasutatavad sead-
med ja nende seisukord, viisakus, piddevus, soov aidata klienti ja empaatia. Klienditeeninduse kvaliteet soltub
panusest kogu tarneahelas ja seda tuleb rakendada kogu védrtusahela ulatuses tootjast, sissetulevast logistikast,
toodete kéitluse, véljamineva logistika, turunduse, miiiigi ja teeninduseni vilja.

Soovitused: Esmalt luua vddrtust kliendile ja seejdrel omanikule:

1. Baasteadmised: mdista ja tea, kuidas kliendid/partnerid oma tegevusi organiseerivad ja kuidas motlevad,
toodet edendavad, turundavad ja kditlevad. Viidrtuslikud on teadmised, mis on saadud klientidega suheldes,
et saada voimalikult palju teavet partnerite ja partnerite klientide kohta.

2. Klientide hinnang: see osa kommunikatsioonist annab kasulikku teavet ettevotte, toodete ja teenuste arenda-
miseks. Klientide tagasiside kuulamine aitab suhet tavaliselt tugevdada. Arvamuse kiisimine jétab mulje, et
klienti kuulatakse ja temast peetakse lugu, kuna luuakse tihedam side kliendi ja ettevotte vahel.

3. Esitage ootused partnerite, kes kohtuvad lopp-tarbijatega, et pakkuda diget teeninduse taset esmaklassiliste
toodete puhul. Toodete tarnimisega tegelev ettevote peab uurima, moistma ja pakkuma teenust, mis sobitab
nende tooted klientide vajadustega ja arvamustega, et oma mainet tugevdada.

Kokkuvdte: Klienditeeninduse pakkumine on vajalik, et tagada kliendirahulolu koikide aspektide-
ga toote ja teenuse puhul ostuprotsessi eel, ajal ja jéarel. Suurepérase klienditeeninduse pakkumine
annab suurema toendosusega rohkem sissetulekut ja tulu, kuna pakub véértust kliendile ja tugevdab
lojaalsust. Lojaalsed kliendid ostavad tooteid korduvalt, ilma et omanikud peaksid miiligiprotsessi
panustama tidiendavat pingutust voi aega. Klienditeenindus on oluline ja seda tuleb rakendada kogu
véartusahelas. Tehnoloogia vdimaldab pakkuda paremat ja tdhusamat teenindust juhul, kui pidevalt
parandada kommunikatsiooni, logistikat, jalgitavust ja usaldusvaérsust.
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.
6 TULUVOOD

Tuluvood tekivad klientidele edukalt tehtud vaartuspakkumiste tulemusena. Miiiik ja toodete tarnimine annavad
kohalikule toiduvorgustikule sissetuleku ning toodete/teenusega seotud lood loovad pikaajalised usaldusel pdhi-
nevad suhted. Soovitud tuluvoogude saavutamiseks on téhtis moista hinna kujunemist ja planeerida oma kulusid
selleks, et olla voimalikult efektiivne. Ka lepingute sdlmimine aitab vdhendada tuluvoogude kaotamise riski.
Tootjatele on oluline miiiik ja toodetele suurema véértuse loomine ning see peaks olema kdigi turundusplaanide
eesmdrk ja tulemus. Miiiija saab sageli vaid {ihe vdimaluse oma toodete miiiimiseks ja ta peab selle hésti dra
kasutama. Kui miiiigi ja kordustellimuse vahele jadb liiga pikk aeg, tuleb sageli kogu t66d uuesti alustada. Kui
klientide ja tarnijatega side kaob, siis v0ib keegi teine teie koha turul hdivata.

Kokkuvéte: Tuluvood tekivad klientidele edukalt tehtud vaartuspakkumistest, kus miiiik on pohite-
gevus, millele eelnevad brandimine ja turundus.

6.1 | KLIENTIDE VALMISOLEK MAKSTA

Toodete véirtuse tostmisel suureneb tavaliselt klientide valmidus maksta korgemat hinda, néiteks kdsitoona
valmistatud toodete eest. Mdned kliendid piitiavad iga kokkuleppe puhul hinda alandada, eriti supermarketid
ja suuremad iirituste korraldajad voivad olla selles osas professionaalsed ja keerulised partnerid. On esinenud
praktikaid, mil tooted voetakse kiill poodi miitigile, ent 12 kuud hiljem tekitatakse hinnasurve, mille tulemusel
vorgustik kasumit enam peaaegu ei teenigi. Unikaalse ja suure lisavédrtusega toote puhul klient tavaliselt hinnale
ei keskendu ja tdendosus hinnasurve alla sattuda on véiksem. Toote/teenuse vairtust saab suurendada lugude,
brindi, pakendi ja kvaliteedi abil, tuues esile teatud regiooni identiteeti/ja traditsioone. See, kui palju kliendid
maksavad, on toodete puhul erinev. Uustulnukad ja véikesed perefirmad unustavad tihti votta arvesse oma too6-
tunnid vai toodete ladustamise ja tarnimise kulud. Mdned tunnevad end halvasti, kui suhe kliendiga on ldhedane,
ent hinnad korged. Paljud omanikud vaatavad turuhindu ja jatavad toodete hinnad samale tasemele, ilma et
arvestaksid toodete tegelikku kulu ja véirtust. Potentsiaalne ohukoht on alguses toodetele liiga madala hinna
madramine, sest hinda on hiljem keeruline tdsta.

Miiiigieelarve aluseks on tootmiskulud ja kasum, mille alusel kujundatakse jaehind. Iga toode voib saada erineva
hinna erinevates tootmispartiides. Seega soovitatakse, et ettevote kasutaks hindu kalkuleerides voimalikult suuri
partiisid, et iga toote jaoks saaks méérata sobivaima hinna.
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Tiiiip

Klientide
valmidus
maksta

Toodete
kiittesaadavus

Jaotusteenused

Logistika
lithemateks
tarneahelateks

Turundus

Kirjeldus/Karakteristikud

Klientide valmidus maksta on
baastulu aluseks. Valmidus sdltub
sellest, millist védartust kliendid
tootele omistavad tema kvaliteedi,
unikaalsuse, loo ja teeninduse poh-
jal. Viértuse tdstmisega kaasneb
klientide suurem valmidus maksta
esmaklassiliste toodete eest. Milli-
ne on toote vaartus kliendi jaoks ja
kuidas selle alusel hinda méaérata?

Kohaliku toidu vorgustik saab
kliendi jaoks toodete kattesaa-
davust suurendada nii, et kogub
mitme tootja tooted kokku iihte
punkti. See voib tuua tulu 1dbi suu-
rema miitigimahu, aga ka tootjate
litkmemaksu ja miitigitasu kaudu.

Jaotus ehk tarne on peamine kulu,
mida vorgustiku iiks voi mitu
partnerit peavad katma. See kulu
voib sisalduda toote hinnas voi
olla toodud vilja lisatasuna, mida
arvestatakse tarne kohta, voi see
on osa tootjate tasust.

Kui pakute oma jaotusteenust, siis
saate lisatulu teenida pakkudes
teenuseid véljaspoole oma vor-
gustikku.

Sisaldub toote hinnas.

Kulud katavad enamasti omani-
kud/vorgustik.

Koos vorgustiku/ partneritega
otsige ja testige efektiivseid lahen-
dusi. Igakuine kulu liikmetele voi
aripartneritele?

Madalam kulu omaniku jaoks.

Vorgustik/partnerid tasuvad.
Tasu turunduse voi mainekujun-
duse eest.

Igakuine piisitasu voi % toote
maksumusest.

Klientide jaoks: sisaldub hinnas.

Eelised

«  QOiglane klient
tasub esmaklassi-
lise toote eest ka
korget hinda

. Vorgustikuna kas-
vamine suurendab
sissetulekut, sest
suureneb tema
vaértus kliendi
silmis

. Voib suurendada
miitiki kéttesaa-
da-vuse tagamise

kaudu
. Eelis koigile
osapooltele
o Hastitoimiv
jaotusteenus

voib suurendada
toote kéttesaada-
vust ja vadrtust
kliendi jaoks, mis
omakorda tdstab
tulusid.

. Lisasissetulek 1dbi
koostoo

Viirtus tootjate ja
omanike jaoks.
Kulutohusad tarnela-
hendused.

Lithemad tarneahelad,
viahem tootajaid

. Suurem huvi ja
miiigimaht
. Pisikliendid

Puudused

Toote vaartuse
kommunikeerimine
on keeruline

Toote omahinnal
pohinev mii-
nimumbhind ei
pruugi veel tekitada
kliendis soovi seda
maksta, eriti vor-
reldes konkuree-
rivate to0stuslike
toodetega

Vajab kestlikku ja
oiglast kokkulepet
hinnastamise kohta
V&ib vaja minna
hindade ja tasude
testimist

Raske on leida
oiget hinda ja
tasakaalus tulemusi
koigi osapoolte
jaoks

Raske otsustada,
kes peaks kulusid
katma

Tasakaalus tule-
mused koigi osade
jaoks

Uurige ja testige
lithemaid tarneahe-
laid ja sujuvamat
todvoogu

Kokkulepped
lahenduste kohta
Mairake dige
hind

Soovitused:

Andke klientidele selline
unikaalne toode, mille eest
nad on valmis maksma. Et
hoida hinda ja saada kasumit,
kasutage brandiloomet, mait-
sekalt kujundatud pakendeid
ja hoidke toodete kvaliteeti
ja esitlege identiteeti/tradit-
sioone oma regioonis voi
rohuge esmaklassilise toote
mainele.

Votke tootjatelt variee-
ruvat tasu miiligi pealt.
Koguge litkmemaksu selle
eest, et tooted on kliendile
kéttesaadavamaks tehtud.
Soovitatav vahendustasu on
20-30%.

Otsustage, kes peab jao-
tuskulud tasuma ja kus see
kulu on selgelt vélja toodud.
Soovitatakse ka ,,peita“ seda
kulu klientide eest toote
hinna sisse.

Kommunikatsioon ja koos-
t60, et lahendada probleeme
ja kokku leppida lahendusi .
Suurem tohusus tagab suure-
ma dkonoomsuse

Leidke sobivad tasakaalustatud
lahendused, mis sobivad vorgus-
tikule, turule ja partneritele

Tabel 9: Kommunikatsioonikanalid, k.a eelised, puudused ja soovitused.
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Tootele vdirtuse lisamine on ithtaegu nii lihtne kui ka keeruline. Kohalik toit kui eriline ja esmaklassilise kva-
liteediga toode lisab védrtust, mille eest klient on ndus maksma. Vorgustiku poolt pakutava teenuse vaartust
suurendab ka see, kui toodete vddrtused on seotud konkreetse voi ainulaadse karakteristiku ja tooraine kvali-
teediga ning tootlemismeetodi ja retseptiga. Eelkdige lisab vidartust see, kui kasitéo on seotud tootmisega, pa-
ritolukohaga, traditsioonidega jne. Loo rddkimine on keerukas. Lisaks toorainele ja esmasele tootlemisele peab
hind sisaldama ka muid investeeringuid varadesse, masinaid, ladustamist jne. Téhtis on lisada t66joukulud, seda
voivad sageli eirata vdiksemad ja vihem kogenud tootjad, kes enamasti t66joudu ei palka. Kulu kalkuleerimisel
arvestada realistlikult toote valmistamiseks kuluva ajaga. Tasakaalustamiseks tuleb toode hinnastada vastavalt
turu ndudlusele ja pakkumisele. Turu ja konkureerivate toodete sobitamine vastavalt tiiiibi, kvaliteedi ja kéittesaa-
davuse alusel on tdhtis tegur hinnakujunduse juures. Toodete tarnimise ja jaotamisega seotud kulud tuleb samuti
arvesse votta, juhul kui neid ei kaeta eraldi allikast.

Tiilip Kirjeldus/Karakteristikud Eelised Puudused Soovitused:
Miiiigieelarve sisaldab hinnastami- Ulevaade ja eesmirk. Mone eesmirk on + 55%, Soovituslik lisatasu drimude-
se mudelit, mis kalkuleerib hindu Mairab dra tegevuse teistel +25% lis on jatkusuutliku &ri jaoks
e vottes aluseks tootmiskulud ja néitab mahu muutuv.
Rl kasumit juhul, kui kasutatakse Katsetage ja testige
voimalikku jaehinda.

Tea oma piisi- ja muutuvkulusid.

Klient soovib maksta selle eest, Olge uhked ja tundke Vajadus kaitsta oma Jutustage oma lugu.
Tootele mis on seotud erilise voi ainulaadse oma véartust hinda = ettevotted peavad Eksklusiivne vélimus.
viidirtuse omaduse voi tooraine kvaliteedi, end kaitsma Hastikujundatud sildid.
lisamine tootlemismeetodi, retsepti, paritolu- Toodete infolehed.

koha ja traditsioonidega

Hinda tuleb lisaks toormele ja toot- Tulemuseks on Mida keerukamad on Kulu kalkuleerimisel
Toojoukulude mise baaskuludele, sh materiaalsete-  realistlikumad tooteku-  tegevused, seda raskem arvestada realistlikult toote
arvesse votmine  le investeeringutele, arvestada sisse lud, tootja saab oma t66  on vélja arvutada t66jou- valmistamiseks kuluva ajaga.
ka to6joukulud. eest tasu kulusid.

Tabel 10: Hinnastamismudelid ja taktika, k.a eelised, puudused ja soovitused.

Kokkuvote: Kulu moistmine versus kliendi arusaam véértusest on oluline osa ige hinna saamisest ja
tuluvoo loomisest. Arusaam sellest, kuidas suurendada véaartust kliendi jaoks 1dbi lugude, k.a vajadus
tasakaalustada tegelike kulude arvesse vOtmist ja nende kajastamist hinnas, aitab olla jatkusuutlik
ettevote.

Eelarved aitavad mdista fakte ja seda, kuidas paremini hallata miitiki ja hinnakujundust. Tohusamad
sammud igas protsessi etapis tagavad firmale parema tulemuse. Tulemused néuavad monikord hin-
na tostmist vOi kulude vihendamist, kuid alati tuleb pidada silmas véartust kliendi jaoks, nii et nad
on valmis maksma valitud hinda. Hea hinnastamismudel ja sellest kinnipidamine on olulised. Lisa
Excel: Hinnastamismudel

6.2 | TULUVOOGUDE TAGAMINE LEPINGUTEGA

Tuluvoogude tagamiseks on vajalikud kokkulepped. Mis iihes piirkonnas t66tab ja mis mitte, sdltub kultuurist,
kuid on vaja olla teadlik riskidest ja kokkulepete vairtusest. Usaldus on téhtis, kuid allkiri tuleb siiski riskide
vahendamisel kasuks.
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Tiiiip Risk
korge
HoReCa turg (B2B)
. . madal-keskmine
Uritused ja

toiduturism

madal
Spetsialiseeritud
kauplused,
Taluturud

korge
Toiduketid ja
supermarketid

madal

Veeb, veebipood /
sotsiaalmeedia

Kirjeldus/Karakteristikud

Hinna-/mahu-/vastutuse / tagastamise kokkulepped Kokkulepe maksekuupéeva kohta

Tellimuse tithistamise kokkulepped.
Tootelehed voi teave.

Lugude jutustamine.

Hooajaline kalender/tootevalik

Hinna ja toiduohutuse kokkulepe
Maksetéhtaja ja tellimuse tithistamise tdhtaja kokkulepped
Hooaja kalender / toodete nimekirjad

Pikk aeg turundamiseks

Toiduohutuse-/hinna-/mahu-/vastutuse / tagastamise kokkulepped
Tellimuse tasumise ja tithistamise kuupéeva kokkulepe.

Turg - strateegia, oma kliendigruppide tundmine

Toodete infolehed

Hooaja kalender / toodete nimekirjad

Hinna-/mahu-/vastutuse / tagastamise kokkulepped
Maksetéhtaja kokkulepe

Kauba viljapaneku ja vastutuse kokkulepped

Toodete infolehed v6i muu info (lugude vahendamine)
Silt/logo (lugude radkimine)

Hooaja kalender / toodete nimekirjad

Pikk aeg turundamiseks

Hinna-/mahu-/vastutuse / tagastamise kokkulepped
Maksetéhtaja kokkulepe

Hooaja kalender / toodete nimekirjad

Tabel 11: Klientidega kasulike kokkulepete ndited ja info kliendigrupile.

tiku probleemide lahendamiseks.

Kokkuvote: Kokkulepped aitavad kontrollida riske ja tagada tuluvood. Kokkulepped valmistatakse
tavaliselt ette koostod alguses voi siis, kui tehakse muudatusi. Mida suurem risk, seda tdhtsamaks
osutuvad allkirjastatud lepingud. Nad on kasulikud siis, kui tekib eriarvamusi, ja nad loovad reeglis-

6.3 | MUUD SISSETULEKUALLIKAD

Soltuvalt alustava jaotusvorgustiku turust ja sihtgruppidest on olemas mitmeid vdimalusi lahenduste kombi-
neerimiseks niikaua, kui selge drimudeli arendus alles kestab. Uuel vorgustikul on vaja kasutada strateegiat ja
jérgida plaani. Teenuse osutamisega alustamine on kriitiline ning ebakindla edasiliikumise ning ebaselge tule-
muse ja turu reaktsiooni faasiks. Erinevaid sissetulekullikaid tuleks arvestada ja monda aega testida. Eelarved ja
likviidsuseelarved aitavad igakuist rahalist seisu kontrollida. Vdimalused vodivad avarduda juhul, kui kasutada
B2C toodete miiiigiks kasutatavat olemasolevat taristut ja rajatisi selles faasis, kus alles sisenetakse B2B turule.

Voimalusi on palju, aga probleemid ja riskid varieeruvad.

rahalist seisu kontrollida.

Kokkuvbte: Alustav ettevate voiks testida mitut sissetulekuvoimalust, enne kui sitestab pikaajalise
strateegia ja ehitab iiles jatkusuutliku driplaani. Eelarved ja likviidsuseelarved aitavad regulaarselt
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Sissetulekuvdimaluste ndited, k.a eelised, puudused ja soovitused.

Tabel 12
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6.3.1 | EDUKAS MUUK

Tundes uusi vdi olemasolevaid turge ja turundades dieti on suur tdoendosusega voimalik edukalt miiiia.. Tootjatele
on oluline miiiia ja vairtust suurendada ja see on kdigi turundusplaanide oodatav tulemus. Miiiik on igapéevate-
gevus briandimise ja turundusstrateegia elluviimiseks. Miiiija saab tavaliselt ihe hea vdimalus miiligiks ja ta peab
selle hésti dra kasutama. Kui miiiigi ja kordustellimuse vahele jdéb liiga pikk aeg, peab miiiija otsast pihta hakka-
ma. Kui parast miiiiki jatkutegevusi ei tehta, votab keegi teine turul koha iile, toode on otsas voi realiseerimisaja
iiletanud, korvale jdetud ja unustatud ja miiiija peab otsast alustama.

Soovitused tuluvoogude suurendamiseks ja eduka miiiigi tagamiseks:

1.

2.
3.

Logo ja lugu, pakend, suurus ja hind véivad olla koige olulisemad turgu mojutavad tegurid. Seda tuleb turun-
dusstrateegias ette planeerida ning tdhtis on tegevusi iga kord ellu viia sarnasel korgel tasemel.
Rusikareegel on, et miitigi ja jétkutegevuse vahe voib olla 10-14 pdeva soltumata toote tiitibist.

Tootjal voiks olla poes voi turul toodete esitlused. See loob ja tugevdab identiteeti ja toote lugu, samal ajal
saab ettevote kliendilt tagasisidet ja ndeb tema reaktsiooni pakkumisele.

Téihtis on eristada tarnet kauplustesse, restorani/kohvikusse ja otsemiiiiki (turg, oma miiiigipunkt jne). Paku-
tav tooteportfell on erinev ja seega turundus peab olema teistsugune. Virske toit peab kiiresti joudma turule,
kiilmutatud ja kuivatatud toodetel on teistsugune tarnesagedus. Kui votta arvesse kogust/tiikiarvu, teeb see
olukorra pdris keeruliseks. Miiiigi ajal on tdhtis turgu tunda, st teada, milline kogus on miiiigiks oige. Nditeks
pole motet pakkuda 10 kg kasti 30 tiiki lambalihaga, mille sdilivustihtaeg on liihike kauplusele, kus on vihe
ostjaid.

Kokkuvote: Eduka tuluvoo kriteeriumiks on edukas miiiik. Pideva tuluvoo tagamiseks on tihtis on
kasutada &dra hdid miiigivoimalusi ja viia ellu jatkutegevusi.

Peatiiki kokkuvéte: Sissetulek ja tuluvood peavad kestliku dri saavutamiseks olema seostatud ku-
ludega. Suuremad kliendid tasuvad sageli aeglaselt ja véikese kdibega ettevotetel voib olla raskusi
likviidsusega, kuna neile on olulised lithikesed maksetdhtajad. Uusi turge ja partnereid otsides tuleb
kaaluda ka ohte. B2C jaoks, mis alles siseneb B2B turule, vdib see olla probleem, kuna nii tuluvoo-
gudes kui maksetédhtaegades kehtivad teistsugused reeglid. Uutele turgudele minnes on tdhtis testida
erinevaid lahendusi, samuti tuleb kaaluda alternatiivseid sissetulekuvéimalusi. Alustav ettevote vajab
sissetulekut, kuid see voib tulla hoopis teistsugusest kliendisegmendis, kui see, mille poole vorgustik
pikas perspektiivis plirgib. Riskide vihendamiseks on mdistlik sdlmida lepingud, kuna asjatundlike
ja kogenud ettevotetega suhtlemine voib pingelistes olukordades olla keeruline.
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7 VOTMERESSURSID

Votmeressursid on varad, mis on vajalikud ettevotte poolt pakkumiste tegemiseks turule ning nad on ettevotte
jatkusuutliku t66s hoidmise aluseks. Uuele voi keerulisele turule sisenemine on iihtlasi turu tundmadppimise
protsess, mille tulemusel saadakse iilevaade vajalikest partneritest ja tarnijatest selleks, et jouda oma kliendigrup-
pideni ja koita nende tihelepanu. Votmeressursid ei pea tingimata olema oma ettevdttes olemas. Ulevaade vaja-
dustest, vdimekusest, olemasolevatest ressurssidest ja varadest annab vdimaluse arendada vélja plaani vajalikeks

allhangeteks.

Tiiiip

Pakkumiste
tegemine
turule

Kliendisuhted

Jaotus/
tarnevorgustik

Juhtimine ja
tootajad

Kirjeldus/Karakteristikud

Kommunikatsiooni/ disainifirma:

Logo, brind ja voimalik turundusstratee-
gia. Turundusmaterjalide koostamine.
Konsultandid: planeerimine ja stratee-
giad, alustaval ettevottel pole pidevalt
vaja, pigem ithekordne koosto.
IT-firma: Digiplatvormi toimimine ja ilus
koduleht sotsiaalmeedia jaoks.
Litkmelisus erinevates organisatsiooni-
des, et jouda turuosalisteni.

Tootjad: vorgustik ja voimalikud tarnijad.
Ulevaade siindmustest ja

kohtadest, kus klientidega kohtuda ja
leida uusi kliente.

To6tajad voi juhtkond: vahetu voi kaudne
kontakt kliendiga

Raamatupidamine: protsesside késitlemi-
ne, reeglite ja seaduste tundmine

Vilised jaotuspartnerid.

Oma autojuhid ja olemasolevad veokid.
Ladustamisvoimalused.

Viiksemad jaotuspunktid toodete saa-
miseks.

Tootjad tarnivad osa toodetest ise.

Péadevus
Vorgustik
Suhted

Eelised

Koik vajalikud
teadmised on kéeula-
tuses

Oiged kohad, kus
klientidega kohtuda.
Spetsialistidena
lahendavad keerukaid
illesandeid ja prob-
leeme teie eest voi
opetavad teid

Voimalike variantide
tundmine soltuvalt
kasvust ja mahust

Kogemus
Oskusteave
Motivatsioon
Areng ja
igapdevategevused

Tabel 13

Puudused

Kulukas
Ajastus
Pikk protsess

Vo6ib maksta raha.

Ajamahukas

Kulu.
Asukoht.

Paindlik t66joud
Vastutustundlik
ja struktureeritud
juhtimine

Soovitused:

Leidke sobivad partnerid ja
chitage tiles pikaajalised suhted,
siis pole vaja iga kord uuesti
inimestega tutvuda, kui on vaja
teenust kasutada

Kasutage koiki ,.tasuta“
vorgustikke, et leida, saada
ja ehitada iiles vajalikke
ressursse.

Fiitisilised ressursid, mis
vastavad suurusele ja ettevotte
keerukusastmele

Oppige tundma oma jaotus/
tarne vorgustikku, et

kasutada erinevaid variante
soltuvalt tarnetest ja

kasvu- ja mahuvajadustest.
Voimekus vorgustiku nimel
suhteid luua

Téhtsaim ressurss on dige
inimene Jige iilesandega, seda
eriti vdikeettevotete puhul.
Vaib esineda vastuseisu
arengule

: Votmeressursid, k.a eelised, puudused ja soovitused.
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Kokkuvéte: Kasulikud ja tihtsad votmeressursid turupakkumistes, kliendisuhetes ja jaotuskanalites
on eri vorgustikes erinevad sdltuvalt ettevotte vormist ja ettevotmise keerukusest.

7.1 | JUHTIMINE

Oige juhtkonna valimine on iilioluline, kuna juht on nd. ,,sideaine* klientide, omanike, tootjate, partnerite ja
tootajate vahel. Seega on juhi suhtlemisoskused olulisel kohal. Juht peab suutma ettevotet hallata ja mdistma
selle pohieesmérki (missiooni), pohisuunda (visiooni) ja teadma ning kommunikeerima ettevotte véartusi ning
tundma tegevuskeskkonda. Juht peab tugevdama partnerlust, et koik tegevused saaksid digel ajal tehtud. Juht
peab ka haldama varasid, nii et ettevotte poolt pakutavad tooted ja teenused oleksid edukad. Juhtimisplatvorm
(vt. ndide joonisel 5) on juhtkonna, todtajate ja partnerite jaoks, et mdista raamistikku ja reegleid, mis on kéitu-
mise ja otsuste langetamise aluseks. Iga ettevote saab seda kasutada raamistikuna oma tegevuste jaoks, otsuste
langetamiseks ja eesmaérkide, védrtuste ja tegevuste sarnaseks moistmiseks. Andes igale tdotajale ette suuna,
kuhupoole litkuda, ning jagades {ihist arusaama ettevotte pohivéértustest teatud ajaperioodil, saavad juhtkond ja
tootajad tagada, et tegevused ja kditumine on kooskdlas omanike eesmérkidega. To6tajad, omanikud ja partnerid
esindavad kohaliku toidu vorgustikku vastavalt juhtimisplatvormile. Viimane on igas ettevottes erinev ega pea
olema viga keerukas. Alustav ettevdte peaks iga 3-6 kuu tagant td6tama 1abi iihe teema.

Kokkuvdte: Oige juhi valimine on iilioluline, kuna ta on nd ,,sideaine® klientide, omanike, tootjate,
partnerite ja tootajate vahel. Suhtlemisoskused on téhtsal kohal juhtide valikul ning nad peavad oma-
ma ka hiid teadmisi ja oskust kommunikeerida missiooni, visiooni ja vdirtusi. Rakendage juhtimis-
platvormi, et oma ettevotet optimaalselt juhtida.
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7.2 | RISKID JUHTIMISES

Viikeettevotte riskide tundmine vdimaldab neid maandada. Juhtimisriskide maandamiseks ja haldamiseks on
tavaliselt vajalikud lepingud, seega tuleb koostada nimekiri vajalikest lepingutest sdltuvalt ettevotte suurusest,
planeeritud arengust ja kiipsusastmest. Kodige olulisemad lepingud/kokkulepped on esitatud alljargnevas tabelis.
Lepingud on harilikult omanike, juhtkonna ja juhatuse vastutus, ning véikeettevotte puhul voivad need tunduda
liigsena. Mingis vormis ldheb lepinguid ikkagi tarvis, kuna usaldus ei pruugi lahkhelide korral olla piisav.

Soovitused:

1. Eesmdrk on riske vihendada: tehke kokkulepped ,,rahuajal, enne konfliktide teket. Tingimustes on raskem
kokku leppida, kui probleemid on juba tekkinud.

2. Valige koige olulisemad lepingud ja tegelege nendega iikshaaval (1 kord kuus voi kvartalis).

3. Mitmeid lepinguvorme saab alla laadida veebist, kuid neid tuleb kohandada kohaliku kultuuri ja iga ettevotte
jaoks.

Omandiodigusi reguleerivad lepingud lepitakse 1. Aktsiate miiiik /osakute ostu
kokku iga-aastasel omanike tildkoosolekul. leping
Omanike ja voimalike omanike jaoks voivad ta- 2. Osanike kokkulepe
hendada kasu saamist dividendide vormis ja/voi 3. Juhatuse poolt antavad juhised
osakute vormis, aga kehtivad ka ettendgematute ja juhtimisalased kokkulepped
kulude, kahjumi ja ajatatud maksude kohta. 4. Kokkulepped erinevate
ndustajatega
5.  Omandiskeemid (osaku hinna
mudel, optsioonid jms)
Juhtimisalased kokkulepped (otsustatakse 1. Isiklikud to6lepingud
juhtkonna koosolekutel/iiksikute juhtide poolt). tootajatega
Juhtide jaoks mdjutavad need lepingud/kok- 2. Isiklikud kokkulepped
kulepped kéivet ja sissetulekuid, likviidsust ja klientidega
maksevoimelisust, samuti klientide ja todtajate 3. Isiklikud kokkulepped
rahulolu ning ka palka, soodustusi ja staatust. tarnijatega
Kaasnevad riskid: 4. Kokkulepe vorgustiku
*  Vihendatud palk ja preemiad ning akt- litkkmetega
siaoptsioonid
*  Positsiooni, palga, soodustuste ja
staatuse kaotus

*  Majanduslik ja sotsiaalne ebakindlus
Juhatuse sisesed kokkulepped (lepitakse kokku 1. Ametijuhend ja arenguplaan
juhatuse koosolekutel; nditeks 4-8 koosolekut 2. Raamkokkulepped klientidega
aastas). Juhatuse jaoks seonduvad lepingud/ 3. Raamkokkulepped tarnijate ja
kokkulepped tdenéoliselt asjatundliku juhtimise partneritega
ja vaartuste arendamisega, aga ka isikliku vastu- 4. Tootajatega tehtavad lepingud

tusega seoses teiste tekitatud kahjumiga

»  Kompenseerib to6lt lahkumise ja tildse
toohoivega seotud kiisimusi.

»  Klientidest tulenev sissetuleku kaotus ja
kompensatsioon.

*  Volgnevuste hindamine likviidsuse ja mak-
sete mittelackumiste tottu.

*  Reputatsiooni kaotamine jne.

Tabel 14: Niited kokkulepetest, sh omandisuhted, juhtimine, organisatsioon ja riskid.
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Kokkuvéte: Kdige olulisemad tarnijad ja partnerid vahelduvad, seetdttu on laialdase vorgustiku loo-
mine oluline, sest nii suurenevad arenguvoimalused. Koostoopartnerid on kasulikud, sest aitavad
lahendada v4i hallata pohitegevusi. Pohitegevusi voib allhankida usaldusvairsetelt sisemistelt voi
vilistelt partneritelt, nii saab alandada dririske ja kulusid.

Juhtimine on edu vati ka véikeettevottes. Isegi kui juht on seotud igapédevaste operatiivtegevustega,
peab ta selle kdrvalt planeerima ja arendama vorgustikku, tooteid ja tegevusi. Ainult nii on voimalik
saavutada jatkusuutlikke tulemusi. Juhtimisplatvorm tthendab kdiki partnerid.

Peatiiki kokkuvote: Ettevotte jaoks on koik sisemised ja vélised votmeressursid tihtsad. Klientide
vajaduste tditmiseks ja kestlikuks kasvuks on vajalik varadel ja ressurssidel pShinev planeerimine ja
eelarvestamine. Eriti vdikeettevottel pole alati vdimalik omada kdiki padevusi ning selliseid vajadusi
peabki katma spetsialistide voi muude viliste ressursside abil. Tundes organisatsiooni olemust ja
olemasolevaid varasid, vorgustikke ja ettevotmisega seotud inimesi, on juhtimise planeerimise teos-
tamine lihtsam. Kui juhtkond ja to6tajad jargivad juhtimisplatvormi kui ettevotte raamistikku, siis
nad teavad, kuidas vilistada riske, tootada klientidega ja kuidas tagada jatkusuutlik tegevus. Juhtkond
ja tootajad teavad, et neil on omanike toetus ja nad peavad olema suutelised saavutama ettevotte ja
omanike eesmarke.
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8 VOTMETEGEVUSED

Olulised votmetegevused on pakutav tooteportfell, kliendisuhted ja jaotuskanalid, sest nad kdik suurendavad
klientidele suunatud vaartuspakkumisi. Alati ei ole voimalik efektiivselt koiki tegevusi ise rakendada, seeparast
peaks kaaluma ka vdimalust osaliselt teenuseid partneritelt sisse osta. Uks suurimaid probleeme tootjate ja toidu-
vorgustike jaoks on kaupade tarnekulu. Eduka toiduvorgustiku jaoks on téhtsad lithikesed tarneahelad. Kaupade
jaotusega tegelemiseks on soltuvalt piirkonnast ja regioonist mitu vdoimalust. Vorgustikule ja tootjatele lahedal
asuvate klientide jaoks v3ib toimida iiks lahendus ning pikemate vahemaadega maapiirkondade jaoks voib olla
sobiv hoopis teine tarnelahendus. Iga vorgustik peab valima ja testima, milline lahendus sobib tema strateegia,
turu ja klientidega. Strateegia iiks osa on tegevuskava toodete pakkumiseks ja teenuse osutamiseks. Klientide
tundmine ja nende noudluse rahuldamine aitab ettevSttel nende klientide jaoks ka edaspidi huvipakkuv olla.
Strateegiliselt oluliste ressursside, riskide ja oma olukorra tundmine aitab kaasa strateegilise tegevusplaani koos-
tamisele ning voimaldab tulevikus rahuldada nii enda kui klientide vajadusi. Nii on kliendid rahul ja lojaalsed
ning vorgustik ise on elujouline.

Kokkuvote: Olulised votmetegevused on pakutav tooteportfell/teenus, kliendisuhted ja jaotus-
kanalid, sest nad kdik suurendavad vairtuspakkumisi klientidele.
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8.1 | VAARTUSAHEL

Vairtusahel on mudel, mille abil saada iilevaade ja kirjeldada kogu tegevuste ampluaad, sh disain, tootmine,
turundus ja jaotus, ettevotte kéditumine alates toote vdi teenuse kontseptsioonist kuni selle tarnimiseni kliendile.
See annab hea lilevaate ettevotte voimekusest ja aitab tuvastada vdimalusi td6voo parandamiseks ning aitab or-
gansatsioonil otsustada, kas tegevusi laiendada voi kasutada allhankijaid. Véirtusahel algab toorainest ja sisaldab
koike, mida tootele lisatakse voi kuidas toodet enne miiiiki kdideldakse.

Ettevotte/vorgustiku oma védrtusahela mdistmine kohaliku toidu tarnijana on edu aluseks. Védrtusahelat ja stra-
teegiat tundes saab planeerida votmetegevusi klientidele véértuspakkumiste tegemiseks. Védrtusahela lilevaade
aitab leida, millist ahela osa on vaja arendada, et see oleks kestlikum, ja kuidas tegevusi omavahel seostada.
Vodimalused tuleb koondada oma strateegiasse ja tegevustesse, nagu saab lugeda peatiikis 11.

Esmased tegevused sisaldavad jérgmist: tootmine, sh planeerimine, koolitus/teadmised, tegevuste haldamine,
kokkulepped, garantii ja muud miiiigijargsed teenused (tellimuste, arvete ja maksete kontroll, ka tarbija rahulolu
uuringud). Miiligi ja turunduse hulka kuuluvad reklaam, tooteedendus, miitigimeeskond, jaotuskanalid, hinnas-
tamine ja 10pptoote kiitlemine, mis tagavad, et toode on suunatud sobilikule tarbijarithmale. Hangete kaudu
saadakse toote jaoks vajalikud toorained. Esmaseid funktsioone toetavad sissetulev logistika - toodete vastuvott
ja ladustamine. Sellele jargneb etapp, kus tooted valmistatakse ette tarnimiseks klientidele. Véljaminev logistika
on 10pp-toote jaotus/tarnimine klientidele.

Efektiivsus paraneb, kui tooted liiguvad 1dbi véartusahela kiiremini ja turvalisemalt. Sel juhul on lihtsam eri-
nevaid toidutooteid leida ning neid kliendile tarnida. Planeerimise ja juhtimise seisukohast on toidu kéitlemine
problemaatiline (Shukla & Jharkharia, 2013, Entrup, 2005). Pohjuseks on hooajaline kdikumine ja toorainete
pikk tootmistsiikkel. Lisaks sellele varieerub noudlus hooaja ja nédalapdevade 16ikes. Toit on keskkonna poolt
kergesti mojutatav, toidu kvaliteeti voivad vidhendada nii ebaiihtlane temperatuur kui 16hnad. Sellele lisandub
veel piiratud séilivusaeg. Logistika taristu on toidutoodete todstuslikumaks muutumise tulemusena muutunud
korge kvaliteediga kohalike toodete pakkujate jaoks vihem kéttesaadavaks ja kasutatavaks. Olemasolevad tar-
nestiisteemid on sageli jaekettide, suurte to0stustootjate ja veofirmade omanduses. Sellised lahendused on kallid,
vihese paindlikkusega voi muul pdhjusel véiketootjatele kéttesaamatud. Klientide tagasiside esmastele tegevus-
tele on kasulik tegevuste ja teenuste arendamiseks ning vajaliku teenindustaseme tagamiseks.

Tugiteenused sisaldavad personalijuhtimist, sh sobivate todtajate virbamine ja hoidmine, kes toodet kéitlevad ja
turundavad. Firma taristu sisaldab endas ka organisatsiooni struktuuri ja juhtimist, sh strateegia, planeerimine,
raamatupidamine, finantsjuhtimine ja kvaliteedikontroll, millest saab lugeda peatiikis 11. Neid tegevusi vdi nen-
de osi ostetakse sageli ka allhankena sisse.
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Kohaliku toidu vaartusahel

Tootmine &
toote—
innovatsioon

Tootevalik - Tootmisvdimsus - Trendid/ndudlus -
Maht/hooaeg - Kvaliteet

Logo, branding - Kliendisegmendid -
Suhtluskanalid - Lugude jutustamine - Lisandvaartus

O Sissetulev logistika: Telimused -
% Pakendamine/komplekteenmine - Toiduchutus =
Sissetulev transport - Arveldamine
Logistika ja
: > uﬂunduﬂ] Sisemine logistika: Kaupade vastuvott-
E E Kvaliteedikontroll = Ladustamine/kaitlemine -
‘o T Pakendamine/komplekteenmine - Kaupade
o w sorteerimine
|—.
Tellimused/marsruudid - Laadimine - Transport -
Kohaleviimine, kaupade dleandmine - Arveldamine
Kaupade kohaleveo kontroll - Kvaliteedi-
kontroll - Efektiivsus - Kommunikatsioon -
Tagastamispoliitika
Hindamine,
dppimine Tagasiside - Kdrvalekallete kontroll -
Kommunikatsioon - Oppimine - Kohandamine
Digitaalne suhtusplatvorm - Digitaalne infrastruktuur - Hanked
O ja seadmed/vahendid
(=]
w
Lw
> = Personaljuhtimine — Varbamine - Inlmressursside arendamine
E = -Tugev socoritus 13bi oskuste ja teadmiste tiiendamise
w
O (O}
B

Projekt - Innovatsioon - Majandusarvestus, eelarve &
raamatupidamine

Joonis 6: Viirtusahel kohaliku toidu jaotuse vorgustikus.

Kokkuvdte: Oma viirtusahela, protsesside voi iilevaate 1dbitootamine aitab moista B2B jaotusvorgu

todvoogu ja erinevate etappide omavahelisi seoseid.

1. Efektiivsuse suurendamine: tootmisega mitteseotud tegevuste koordineerimine vajaliku kvalitee-
diga teenuse saavutamiseks, nii et kulud ja klienditeenindus on efektiivsed. Hea planeerimine
(sisu ja toovoog), sh tehnoloogia kasutamine ja todtajate koolitamine on tegevuste parendamisel
votmetdhtsusega.

2. Koostoé: logistikas on peamisteks tegevusteks transport, laoseis ja ladustamise korraldamine,
kuid ettevotted muutuvad kiiresti ja juht peaks kaaluma partnerluste loomist tarneahelas. See on
suhe tootja (kohaliku toidu tootja), tarnija ja kliendi vahel, mis peab liilkuma véértuse lisamise
suunas. Kdik protsessi kaasatud osalised tooraine tarnijast l1dppkasutajani peaksid logistikat vot-
ma mitmekiilgse ja diinaamilise valdkonnana. See peab olema paindlik ja suuteline kohanduma
turu erinevatele vajadustele ja noudmistele. Tarneahela edukas juhtimine sisaldab jargmist: fiiiisi-
line toode, jaotus, logistika, hankimine ja tarne, toodete voog, laoseisu juhtimine, personalijuhti-
mine, klientidega suhete ja partnerluste loomine.
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8.2 | LOGISTIKA OPTIMEERIMINE

Uheks oluliseks tegevuseks on logistika ehk kaupade hankimine ja tarnimine klientidele. See sisaldab ka kaupade
transporti ja ladustamist, sh. kogu materjalide voog alates esmase tooraine pakkujast kuni 16ppkliendini.
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Logistikategevused, k.a eelised, puudused ja soovituse..

Tabel 16
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Kokkuvéte: Tootega seotud timberpaigutused ja koik kaasnevad protsessid ja info toote kohta on osa
logistikast ja tarneahela haldamisest. Logistikaga seonduvad probleemid on iiheks takistuseks edu
saavutamisel viikeses toiduvorgustikus.

Tohus logistika haldamine vajab piisavat taristut, et toetada dige toote diges mahus ja diges seisun-
dis digesse kohta Gigel ajal ja dige hinna eest toimetamist. Toidukaupade tarneahela planeerimine
oleneb eelkdige pakutavatest toodetest (kas on vajalik vaheladu voi mitte; millised peaksid olema
lao tingimused; kas transporditeenust on mdistlik sisse osta vdi soetada oma transpordivahendid; kas
vorgustik on loonud oma kaubamaérgi ning pakendab vajadusel tooteid ringi voi vaid vahendab juba
eelnevalt pakendatud toodete miiiiki jne). Toidukaupade tarneahela logistiline taristu kipub maapiir-
kondades olema killustunud ja vihem tohus vorreldes tavapiraste tsentraliseeritud toidukaupade tar-
nimise siisteemidega. Sageli pole neid arendatud kasutades automaatseid voi elektroonilisi lahendusi,
mis t60d lihtsustaksid.

8.3 | KAUPADE JAOTUSEGA SEOTUD TEGEVUSED

Kliendini joudmiseks on kdige tdhtsam tegevus kaupade tarne/jaotus. Tarne definitsioon: kaupade liikumine tar-
neahelas tihest punktist teise. Igas majandusharus on tarneahela ees mitmesuguseid transpordiga seotud problee-
me, sh puudulik véimsus, tithisdidud, probleemid toiduohutuse ja -saastumisega.

Enamiku viikeste toiduvorgustike jaoks on tarne/jaotus kdige suurem murekoht. Suured erinevused kaasnevad
ka iga riigi maastikutiilibi ja topograafiaga. Samas on transporti vaja, et ettevotted vorgustikuks kokku liita.
Transpordi tihtsus tarneahelas muutub jarjest suuremaks. Maapiirkondade tootjate ja vorgustike vahel on suu-
remad vahemaad, mis tdstavad transpordi hinda. Lisanduvad probleemid nagu toote kiitlemine, toiduohutus ja
kvaliteedikontroll, etiketid jélgitavuse tagamiseks, ja arvete koostamine.

Uldiselt 1ibivad regioonis toodetud toiduained talust otse tarbijani liilhemaid vahemaid kui toit, mida jaotatakse
tavapdéraste tarneahelate kaudu. Kuid transport on palju ebaefektiivsem pollusaaduste voi niSitoodete puhul. Neid
talust turule viia on mirksa keerukam ja kallim vorreldes tavaliste toddeldud toidutoodete laialiveoga. Viik-
semad kogused ja voimalikud erinduded transportida tooteid eraldi tdstab kéitlemise ja veokulusid. Uuringud
nditavad, et keskmine veomaht on 50% véiksem vdrreldes kommertsvedudega.

Teenuse pakkuja poolt ndutavate tasude iile kontrolli hoidmine on tdhtis selleks, et vedu ei muutuks liiga kal-
liks. Ka tarneaegade pikkus on tdhtis juhul, kui tooted suunatakse 14bi jaotuskeskuste. Jaotuskanalina kolmanda
osapoole/vilise partneri kasutamine voib vihendada tarneahela jilgitavust. Et klientidele efektiivselt samas re-
gioonis toodetud toitu pakkuda, peaksid tootjad ja ettevotted omaenda brindi iiles ehitama. Transpordifirmade
ja védiketootjate vahelise koordineeritud koost66 puudumine voib tekitada probleeme, kui tooted pole pakitud ja
valmis ettendhtud ajal pealevotmiseks, voi kui talus, hoidlas voi keskuses pole kedagi kohal, et tooted veoautole
laadida vo1i jaotuskeskuses vastu votta. Kehv transpordi koordineerimine voib olla problemaatiline ka neile toot-
jatele, kel on oma transport. Néiteks Norra suurim, tuntuim ja stabiilseim toiduvorgustik Rerosmat piitidis algul
(nagu enamus toiduvorgustikke) ise tarnet korraldada, kuid 1dpetas selle peagi korgete veokite ja autojuhtide
omamisega seotud kulude pirast. Moned intervjueeritud ettevotetest kasutavad oma kaupade jaotussiisteemi, mis
tagab neile kontrolli kaupade litkumise iile, kuid palkavad autojuhid viljastpoolt vorgustikku.
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Kontroll saabumise id
tagastamise id
Klient kliendi id
Kliendi tellimused tellimuse id
Kliendi aadress aadressi id
Kliendi makseaadress
Tootjad tootja id maksmisaadressi id
Tootlejad tootleja id Kliendi maksed a) meetodi id
Tooted toote id b) arve id c) makse id

Tellimused tellimuse id
toote id

Logistika kauba staatuse id
Jaotus marsruudiplaneerija
veoki/juhi id

Pakendamise
nimekiri nimekirja id

Joonis 7: Kaupade jaotuse etapid ja voog.

Ehkki regionaalset toitu ei transpordita suurte vahemaade taha, voib see votta rohkem kiitust vorreldes tavatoi-
duainete transpordiga, kuna kaupade peale- ja mahalaadimise protsess on ebaefektiivne. Viiketootjatel on vihe
,kilomeetreid, kuid tarne pole efektiivne, kuna veokid on pooltiihjad. Tépne iilevaade toodete kaalust voimaldab
veokeid voimalikult tdis laadida, ilma et iiletataks kaalupiiranguid. Toidukeskused/vorgustikud peaksid tarneid
planeerima vastavalt hooajalisele pakkumisele ja kui pakkumine on viike, siis keskenduma ldhedalasuvate klien-
tide teenindamisele. Kuna nad on tavaliselt vdikesed organisatsioonid, siis enamus osalejaid ei kasuta transpor-
diks keerukat tarkvara. Pigem loodetakse erialateadmistele ja kogemustele. Kasutatakse renditud veokeid, mis
viivad viikeseid kaubakoguseid otse klientidele, ja suurte mahtude jaoks kasutatakse tarnijate teenuseid. Kui on
vaja liha jaoks kasutada kiilmutusautot ja on vaja t66joudu laadimisel, siis saadetakse kaup kesklattu, kus koik
maha laaditakse, limber pakitakse ja uuesti veokitele laaditakse ja kliendi aadressile kohale viiakse. Vorgustiku
struktuur voimaldab vdhendada restoranidesse ja kauplustesse tehtavate tarnete arvu, vihendades nii tldisi te-
gevuskulusid. Talunikel vihendab see transpordikulusid, kuna neil on iiksainus koht, kuhu kaupu toimetada. On
voimalik ka teistsugune strateegia: kliendid tulevad ise toodetele jérele sobivas asukohas asuvatesse jaotuspunk-
tidesse, mis margatavalt vihendab toitu vedavate veokite peatuste arvu. Kasutusel voib olla ka rohkem kui iiks
jaotuspunkt.

Uha enam tootjaid ja viikeettevotteid kasutavad ajutisi vdi ithekordseid transpordilahendusi. See tihendab, et on
vaja suuremat teadlikkust tohusa logistilise siisteemi tahtsusest, kui see planeeritakse kooskdlas teiste strateegiate
ja eesmirkidega. Koigi firmade ja tootjate suurim mure niib olevat kaupade jaotuse/tarne hind.

1. Efektiivne marsruudi optimeerimine ja veomahu maksimeerimine aitavad osalejatel vihendada kiitusekulu
Jja saada kasu mastaabisddstust. Kuigi marsruudi planeerimine on tarkvara abil lihtsam, voivad sellega seo-
tud kulud olla viikefirmade jaoks kellel on vihem veokeid ja peatusi, liialt korged. Google’i kaardid véivad
aidata marsruuti optimeerida.

2. Kasutage erinevat liiki jaotuskanaleid (vt Peatiikk 4) voi erinevaid veokeid vastavalt tarne liigile. Nouanne
sagedaste ja tahtaegsete tarnete tarvis. kasutage tohusalt veokite mahutavust, pannes kokku suuremahulised/
madalahinnalised (nt kauplused) kliendid ja vdikese mahuga/korge hinnaga kliendid (nt restoranid). Tiihi-
soitude korral tagab tootjatelt kaupade transpordi eest kiisitav tasu teile lisasissetuleku.

3. Kasutage Google’i kaarte véi sarnaseid toériistu ja regiooni tundmist koige optimaalsete marsruutide leid-
miseks.

4. Toote vdrskuse tagamiseks ja klientide noudmiste tditmiseks on soovitatav, et vorgustikus osalejad tarnivad
oma tooted digel ajal. Arikliendid eelistavad sageli mitut tarnet nidalas, et viltida varude l6ppemist ja vii-
hendada kergesti riknevate kaupade kadu. Pange kokku spetsiaalne pakkumine vdikesele arvule suurklien-
tidele: nditeks vdikeste koguste tarne iga pdev voi kord nddalas, mis sobib restoranidele ja aitab eristuda
teistest kohaliku toidu pakkujatest piirkonnas.
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Transpordiga seotud planeerimise soovitused:

Sisseostetud logistikateenus: Soovitatavad tegevused: lepingu solmimine moistlikku hinda pakkuva teenuspak-
kujaga voiks olla hea voimalus kellaajaliste tarnete tegemiseks. Nad korraldavad toodete tarne tohusalt, voi-
maldades toiduvorgustikel keskenduda oma pohitegevustele. Toidukeskustele/-vorgustikele, mis on oma tege-
vuse algusjdrgus, voib seda kindlasti soovitada. Enamasti on need teenused odavamad kui ettevotte enda poolt
korraldatud kaupade transport, seetottu peavad toiduvorgustikud tipselt arvutama ja vordlema ettevotte enda
poolt korraldatava ja sisseostetud logistikateenuse hindu. Valige regionaalsed ettevotted, mis aitavad korralda-
da transporti erinevatele viiketalunikele ja teistele toiduvorgustikele ning abistavad optimaalsete kogumis- ja
laialiveo marsruutide koostamisega.

Riiklik pakiveoteenus on vahel kasulik, soltuvalt tootest, suurusest, kaalust ja ajast. Lepingud vdiksemate kau-
bakoguste vedajatega mittekohaliku miiiigi jaoks ja need toimivad koostéoks regionaalsete tootjatega, et korral-
dada transport ja/voi tiihisoidud nii, et klient saab kauba jdrgmisel pdeval. Selline tarnija on praktiline lahendus
regionaalse toiduvorgustiku voi —tarnija jaoks, mis alles alustab tegevust, kuni tekivad esimesed kogemused ning
suudetakse investeerida taristusse.

Alustav ettevote saab kasutada kohaliku tarbijate voi tootjate iihistu logistikateenuseid enne kui arendab vilja
oma transpordi- ja jaotusvorgustiku. Siiski kolmanda osapoole ehk allhankija partnerina kasutamise kasulikkus
ei kaalu alati iiles kulusid.

Kokkuvote: Koik kaupade jaotusega seotud tegevused peavad tekitama tuluvooge, isegi kui nad si-
salduvad toote hinnas. Toote hind on tootja ja omaniku jaoks alati tasakaalu leidmine turul miitimise
ja tootjatele ja koostodpartneritele kasumi teenimise vahel. Eesmérk on vdhendada kulusid lithenda-
des tarneahelaid ja saades tasu turunduse ja kaupade jaotuse eest.

Suur osa kohalikust toidust asub hinnaskaala kdrgemas otsas ning kdrgema kéibe saamiseks peab ole-
ma olemas spetsiaalne turg ja sihtklient. Paljudel toiduvdrgustikel ja alustavatel ettevotetel on raske
hinda kindlaks méérata.
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Jaotustegevused, k.a eelised, puudused ja soovitused.
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8.4 | KANAL KLIENDILE VAARTUSE PAKKUMISEKS LABI KAUPADE JAOTUSE/
TARNE

Kliendi jaoks viirtuse suurendamiseks tuleb kaaluda eri kanaleid, mis talle kaupu tarniksid. Uhest kiiljest on
see oluline teenus, mis toiduvorgustiku jaotussiisteemis tuleb lahendada. Teisest kiiljest on see kdige kulukam ja
voimalik et ajamahukaim tegevus.

Kokkuvéte: Millised jaotuskanalid tootavad kdige paremini?

Oma regioonis voi piirkonnas leiduvate jaotuslahenduste tihtsuse ja voimaluste tundmine. Vorgus-
tike jaoks on hind iiks véljakutseist. Iga kord parima lahenduse saamiseks on tdhtsad koostdo ja
paindlikkus.

Et tdsta kliendi jaoks véidrtust ja olla drina jétkusuutlik, peab iga vorgustik valima enda é&rile sobivad
jaotuskanalid vastavalt mahule, tasemele ja turu kaugusele. Alguses valitakse tavaliselt mitme lahen-
duse kombinatsioon. Kui maht ja rahastus on stabiliseerunud, jdddakse lihe lahenduse juurde.
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Tabel 18

Arimudel kohaliku toidu turustamiseks &riklientidele | 49




8.5 | DIGITALISEERIMINE

Digiajastu on saabunud ja nduab muutusi vaartusahela kdigis osades. Digitaliseerimine on juhtimisiilesanne, aga
koik partnerid peavad samuti arenema ja tahes-tahtmata Sppima digilahendusi kasutama.

Kokkuvote: Enamikel kohaliku toidu tarnimisega tegelevatel ettevotetel on votmetegevustest vé-
hemalt mdnes digilahendused kasutusel, on selleks siis turundus, info ja miilik, tarned, logistika,
ladustamine, jaotus, koostd6 ja kliendisuhtlus v3i administratiivne t60. Digiajastul edasi arenemiseks
on partnerite, tootjate, tootajate ja klientide koolitamine vajalik. Juba mdne aasta pérast voib see olla
lausa klientide poolt ndutav, seepdrast peavad kdik organisatsioonid selleks valmistuma. Digitali-
seerimine sdéstab ettevottele palju aega ja vdimaldab parema kontrolli tellimuste, tarnete ja maksete
iile. On soovituslik kasutada hésti véljatootatud ja laialdaselt kasutatavaid tarkvaralahendusi, mida
pidevalt uuendatakse ning mis hoiab kokku aega ja raha.
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Tabel 19: Digitaliseerimistegevused, k.a eelised, puudused ja soovitused.
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8.5.1 | TELLIMUSEST MAKSENI: DIGIVAHENDITEGA TOOVOO KONTROLLIMINE

Paljud vorgustikud votavad tellimusi vastu telefoni teel, mis teeb tellimustest {ilevaate saamise raskesti jélgita-
vaks ja sageli ei teki siisteemset kliendi tellimuste ajalugu. Kui telefoni teel ikkagi tellimusi v3etakse, tuleb iga
tellimus sisestada oma siisteemi ja kinnitada e-kirjaga, mis on aegandudev ja kulukas ajakasutus, vead on liht-
sad tekkima ja seda peetakse ebaprofessionaalseks. See vaib kiill mdlema poole jaoks olla mugav, kuid ei toeta
kuidagi ettevotte arenemist professionaalsuse suunas. Tdnapédeval sdédstab digitaalne miitigiplats palju todtajate
aega, kui selles on toodete nimekirjad ja kogused (hooaeg), suhtlus, miitik, tellimine, tellimuste kditlemine, arvete
esitamine, maksmine, majandusnéitajad ja eelarved. Lihtne on leida ja jdlgida tellimusi, arveid ja tasumisi. Uus
ettevote peaks lisama digilahendused pikaajalisse strateegiasse, kuid siisteemi iilesehitamist saab teha etappide
kaupa.

Kokkuvéte: Edukas ettevote piiliab olla voimalikult efektiivne, sh lithemad tarneahelad, turundus,
jaotus, logistika ja toodete kéitlemine. Lithikesed tarneahelad siéstavad td6aega ja kulusid. Kliendid
ei pruugi veel digiajastuks valmis olla, kuid iihiselt to6tades saab kliente koolitada ja nende oskusi
arendada.

»  Kliendid ja toodete tarnijad peavad oppima kasutama tellimissiisteemi ja toétajad peavad kasu-
tajaid koolitama ja toetama.

»  Likviidsusprobleemid esinevad siis, kui kaupade tarne ja nende eest tasumise vahele jddv ajava-
hemik on pikk. Lihtne asi nagu maksetdihtaja liihendamine parandab sularahavoogusid. Oigeaeg-
se tasumise jdlgimine on tdhtis ja digivahenditega lihtne.

Peatiiki kokkuvote: Klientidele vaértuspakkumise tagamine on vdimalik, kui nii varad kui partner-
lussuhted on hésti korraldatud. Vatmetegevuste teostamine suurendab klientide jaoks vaartust.

*  Votmetegevused, mis on toodete/teenuste pakkumiste jaoks olulised: digitaliseerimine ja admi-
nistratiivsete tegevuste voog.

e Votmetegevused, mis on olulised kliendisuhete vallas: turundus ja miiiik, teenindus ja reageeri-
misvalmidus, kommunikatsioon, koostdo logistika ja tarne valdkonnas.

*  Votmetegevused, mis on olulised jaotuskanalite jaoks: vddrtusahela moistmine, logistika ja t&6-
voog laos, pakendamine ja kditlemine, muud kaupade jaotustegevused ja to6voo moistmine.

Asjakohaste jaotuskanalite kasutamine, mis on kohandatud oma vajadustele, aitab optimeerida tar-
neahela transpordivorgustikku, mille eesmirk on kulude vihendamine, teenuse parendamine ning
tarnete todkindluse tdstmine. Parima lahenduse leidmine tugevdab véértust nii klientide kui ettevotte
jaoks. Info jagamine jaotusettevdtte ja klientide vahel voimaldab kiiresti tuvastada tarneprobleemid.
See tdhendab laotegevustes efektiivset to6jou kasutamist, optimeeritud ruumide asukoha valikut, so-
bivat taristu arendust, tdhusaid ladustamise, kohaletoomise ja pakkimise reegleid ning koostdod ja
ressursside jagamist tarneahela sees ning ka véljaspool.

Teenuse kvaliteet ja reageerimisvalmidus on samuti olulised, seega paiknemine peamise kliendibaasi
lahedal lubab pakkuda tipselt ajastatud, vdiksemaid ja sagedasemaid vedusid klientidele, kuid maa-
piirkondades pole see nii lihtne. Téhtis on hea ligipdds maanteedelt ja -teedele nii toodete tarnijate
jaoks kui ka kliendi asukoha suunas.
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Tiilip

Tootjate
iilesanded

Klientide
iilesanded

Vorgustike
iilesanded

Kliendilt
ettevottele

Ettevottelt
tootjatele

Ettevite

Kirjeldus/Karakteristikud

Ootused: Kaubad tarnitakse digel ajal, diges
koguses ja dige kvaliteediga.

Etiketi ja brindi pohjal jalgitavus.

Tegevus veebis:

1. Tellimuste ja pakendamise jarelkontroll

2. Ajakohane tootenimestik ja hooajakalender
koos kogustega

Hinna korrigeerimise kokkulepped
Kaupade kaitlemine ja kvaliteedi kokkulepe
Brénd — identiteedi loomine

Veebiplatvorm ja -kasutus

O =

Ootused: Tellimus. koostdd, jireltegevused.
Tegevus veebis:

1. Tellimine veebis voi veebiplatvormil.
Lepingud/kokkulepped

Tellimuse jalgitavus

Kaupade kaitlemine/turvalisus
Soetamisest kittesaamiseni
Kommunikatsioon

RE

Ootused: strateegiline kontroll, té6voog

Tegevus veebis:

1. Turundage tooteid kliendigruppidele

2. Juhtimine ja kontroll: tellimuste
registreerimine ja korrigeerimised

3. Varude kontroll

4.  Tellige toodete tarnijatelt ja tootjatelt
turu vajaduste jaoks

Ootused: Koost6o

Tegevus veebis:

1. Muud vorgustikud, tootjad, ostjad

2. Jaotus/ladu

3. Veebiplatvorm/tarkvara

Ootused: Turundus

Tegevus veebis:

1. Turundusplaan

2. Muik

3. Kontroll

4. Jareltegevused

Ootused: Logistika ja planeerimine

Tegevus veebis:

1. Sisemine kontroll: varud ja ladu

2. Kohaletoomine ja pakkimine

3. Turundusmaterjalid ja brandimine

4. Ajastus

5. Varude kontroll

Ootused: Jaotus

Tegevus veebis:
Tellimused: kaubikud/veokid,
kuupdev, maht ja kaupade liik

2. Marsruudi planeerimine

3. Sissetulevate ja véljaminevate
kaupade ajastamine (ostja/klient)

Ootused: Kaupade saamine
Tegevus veebis:

Ajastus ja toiduohutus /
Kaupade kontroll /

Tasutud arved

Ootused: Makse
Tegevus veebis: Kokkulepped
Tagastamise korrigeerimised?

Ootused: Jéreltegevused
Tegevus veebis:

Okonoomika: registreerimine ja
arvepidamine

Eelised Puudused
Toote kittesaadavuse Surve tootjatele
jdlgimine, ndudluse kasutada
kontrollimine. digilahendusi

Ulevaade olemas- Surve klientidele

olevatest toodetest kasutada
digilahendusi
Kulusid vdhendavad Ajastus ja jérel-
tegevused. tegevused.
Tootajate arvu Tootajate, klientide,
vihendamine. tootjate ja partnerite
Tellimuste jalgitavus. harimine e-platvormi
To6voo ja logistika kasutamise osas.
iilevaade

Toovoog

Toovoog

Toovoog

Soovitused:

Jélgige, et tootjad tépselt
teaksid oma kohustusi
kirjalike kokkulepete
alusel. Alguses voib olla
raske saada neid
tooprotsessis osalema.

Kasutades kirjalikke
kokkuleppeid pange kohe
alguses paika sobivad
teenuse osutamise
protsessid, et tagada head
kliendisuhted ja lojaalsed
kliendid. Pingutage, et
aidata neid digitaalsete
lahenduste kasutamisel.

Jalgige, et omanikud ja
partnerid on tihel noul
vorgustiku iilesannete
osas ja mis peaks olema
tootjate vastutus, et dra
hoida segadust ja
konflikte. Jalgige, et
vorgustiku tilesanded
oleksid dristrateegias
kirjas ja et protsessid
oleksid paigas, nii et kdik
ilesanded on kajastatud.

Kaup saadud vastavalt
tellimusele - tarneinfo
SMS-ga? Kokkulepe voi
tagastamine Tasumise
kokkulepe 14 péeva?

30 paeva 20-30% juurde-
hindlus sh logistika- ja
jaotuskulud?

Muud kulud? Turundus

Tellimused ja tegevused.
Kulud ja tasumine

Tabel 20: Digitaliseerimise ja tellimusest tasumiseni protsessi nédide, sh eelised, puudused ja soovitused.
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PEATINKS
PARTNERDD

Aacsektor
Erasektr

9 PARTNERID

Alustava ettevdtte jaoks on toodete tarnijad ja partnerid darmiselt olulised. Vidikesemahulise kohaliku toidu jao-
tusorganisatsiooni kdivitamine, juhtimine ja arendamine nduab &rialast kompetentsust. Alustavate ja arenevate
ettevotete jaoks on majandustegevus harilikult ebastabiilne. Tugevate partnerite abil saab ettevote teatud tegevusi
sisse osta vOi saab kasutada nende ressursse, mille abil tegevusi ellu viia. Riske saab vihendada, kui usaldusvaar-
sed partnerid teostavad teatud tegevusi allhankena. Enamasti on vorgustikel eraettevotteist partnerid, kuid moned
tootavad ka koostods valitsusasutuste voi kohalike kogukondadega.

Peatiiki kokkuvéte: V3imalike partnerite hulka voivad kuuluda erinevatel tasanditel valitsusasutu-
sed ja kohalikud kogukonnad, teised toiduvorgustikud, finantsasutused, erialaliidud jne. Partneritega
tuleks tihedalt suhelda, kuna see on vorgustiku edukuse voti. Viikesemahulisel ettevottel pole voima-
lik omada koiki paddevusi, oskusteavet voi olla kursis uusimate arengutega. Vorgustikul ja tootjatel
on harilikult vaja teavet, tuge tegevustes ja teadmisi. Partneritega ldhedaste suhete hoidmisel on jér-
jekindlus ja vorgustikutdo olulisel kohal.
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Tiiiip

Valitsusasutused

Kohalikud
kogukonnad

Omanikud

Pangad

Konsultandid ja
ettevotluse
arendamise
organisatsioonid

Péhitootjad

Jaotusettevotted

Teised
kohaliku
toidu
vorgustikud

Juhatus ja
noukogu
Mentorid

PEATUKK 9 PARTNERID

Kirjeldus/Karakteristikud

Erinevad tasandid ja tiiiibid. Teatud
padevused ja oskusteave eri vald-
kondades, nt toiduohutus, reeglid
ja madrused, rahastusvoimalused,
haldus, kursused/koolitus ja
kontaktvorgustik.

Tahtis partner ja mones piirkonnas
uue toiduvdrgustiku kdivitav joud.
Saab tutvustada kohalikku
toiduvdrgustikku erinevates
kanalites, kutsuda tiritustele.

Panustavad aega éri iilesehitamisse,
arendavad strateegiat, ndustavad
vajadusel. Voivad omada kasulikke
padevusi, mida jagada.

Rahastusvdimalused.
Noustajad kasulike teadmistega ja
rahastus-instrumentidega.

Teatud padevused ja oskusteave,
ettevotlus, strateegia, kommuni-
katsioon, IT, raamatupidamine,
juriidilised protseduurid ja
juhtimispadevused.

Spetsialistid segmentide alal.

Varieerub tootmise suuruse ja
kategooria mottes,regioonis
kogenud ja kanda kinnitanud,
oskusteave ja vorgustik.
Aitab arendada tootevalikut.
Jaotuse ja logistika ressursid

Suhted erinevate tarnijatega
Tase soltub mahust ja vajadustest

Pakuvad oskusteavet ja kogemusi,
ndustajaid ja koostood

Aitavad otsustada strateegia tile,
sh omaniku ndudmised ja ootused,
juhi toetamine. Kontrollivad riske
ja tulemusi, vastutavad
majandustulemuste eest.
Padevused laial skaalal

Eelised

Oluline vorgustik
Péadevus

Muud ressursid
Voim

Pakub teadmisi,
vorgustikku ja infot.
Tooteedenduse joud

Kasulikud pade-
vused
Motiveeritud edu
saavutama
Prioriteet

Teadmised
Vorgustik
Kasulikud néuanded

Oskusteave
Kittesaadav
Eksperdid

Motiveeritud
Teadmised
Vorgustik

Paindlik
Voimaldab mahtu
Vastutustundlik
Stabiilne

Teadmised

Laialdane vorgustik
Kogemus

Puudused

Kompleksne
Aeglane protsess
Kiired muutused

Pole paindlik
Aeglased
protsessid
Viikesed
eelarved

Oma tugev
arvamus
Ajamahukas
lahkhelide korral

Kompleksne
Noudmiste tditmi-
ne aegandudev

Kallis

Vihe vastutust
vorgustiku
tulemuste ees

Ei arene /
ei tee koostood

Kulukas
Maht ja toidu
kéitlemise
kriteeriumid

Peidetud huvid
Konkurents

Vaib maksta
raha.
Palju eriarvamusi

Soovitused:

Kasulik ja tugev partner
Pohineb vajadustel, valige
suhete loomiseks inimesed
voi osakonnad

Suurepédrane info- ja toetuse
allikas. Tugevad partnerid
ja stabiilsed ndustajad, kuid
rahastus tegevuste eest
tasumseks on sageli vihene
voi puudub hoopis.

Satestage reeglid ja lepingud
koostdo jaoks. Kasulik
arengule. Saab alguses
tegevusi ellu viia.

Valige hea partner, looge
usaldus ja suhted heade
ndustajatega.

Ettevotted ja tootjad vajavad
teavet/teadmisi voi
noéuandeid.

Suudab teha toodete tarnet.
Kaaluge 06igeid tooteid ja
arendage uusi. Tundke

kliente ja omage vorgustikku.
Kommunikatsioon tihtses
votmes, oluline osa lojaalsuse
saavutamisest. Kokkulepped
kriteeriumide ja eesmarkide
osas aitavad tegevustele iihtset
suunda anda.

Looge ulatuslik partnerite
vorgustik erinevate
lahenduste jaoks erinevatel
perioodidel (6ige maht)

Pakkuge oskusteavet ja
kogemusi, koost66 on
voimalik paljudes tegevus-
valdkondades nagu nt jaotus,
tooted, tootajad

Valige vastavalt vajadustele:
vorgustik voi padevus teatud
perioodiks.

Vajalikud ja sageli edukuse
,kriteeriumid* ka védikestele
ettevotetele. Ei pea olema
keeruline, kuid moistlikult
hallatav.

Tabel 21: Peamised partnerid, avaliku ja erasektori partnerid.
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KILUDE STRUKTUUR

10 strukTuur

Koik organisatsiooni iilesehitamiseks tehtud valikud ehk nn ehitusplokid peaksid teie ettevottes védrtust lisama.
Ehitusplokkide vdi lahenduste kombinatsioon moodustab teie ettevotte kulude struktuuri. Kliendisegmendi huvi
vaartuspakkumiste vastu muutub teie tuluvooks juhul, kui kliendid on toodete ja teenuste eest tasunud. Vorgus-
tiku jaoks peavad kdige tihtsamad kuluartiklid olema teada ning samuti peab olema selge, millised tegevused ja
votmeressursid nduavad enim kulutusi. Kui ettevote hoiab kulud kontrolli all, suudab ta kontrollida ka saadavat
tulemust. Vorgustik on jatkusuutlik, kui tal on detailne {ilevaade suurematest kuludest ja probleemidest ning hin-
nakujunduses voetakse arvesse seda hinnataset, mida klient on valmis maksma.

10.1 | KOIGE KULUKAMAD VOTMETEGEVUSED

Jatkusuutliku drimudeli korral peab ettevote suutma end ise rahastada. Igas etapis vdga detailselt véadrtusahela
kulude kontrollimine annab tulemuseks miiligimahu ja jatkusuutlikkuse. Kdige keerulisem ongi igas tooprotsessi
16igus kuluvate to6tundide véljaarvutamine, et saada iilevaade reaalsetest kuludest. Véike- ja pereettevotted sa-
geli ei arvesta sisse pereliikmete todtatud tootunde, liletunde jms. See saab nii olla ettevotte tegevuse algfaasis,
aga mitte enam siis, kui ollakse juba turul kanda kinnitanud.

Kui pohiteadmised ettevotlusest ja samuti kontroll rahaasjade iile on olemas, siis on tulemused laias laastus en-
nustatavad. Igapédevased tegevuskulud sdltuvad tegevuste laadist ja tasemest. Vairtusahel tekitab igal sammul
kas sissetulekut voi kulu, seda ka (dri)funktsioonide koostoimes. Tegevuskulusid tuleb prognoosida voi endale
histi selgeks teha. Kuna enamik ettevotteid digitaliseerib turundust, kommunikatsiooni ja siseprotsesse, siis on
kanalite toimimine ja uuendamine viikese voi alustava ettevotte jaoks jirjepidev voi etapiviisiline tegevus. Hool-
duskulud tuleb samuti liilitada eelarvesse. Viikesed pere- ja alustavad ettevotted kipuvad unustama t66joukulu-
sid, kuna ,,me teeme lihtsalt oma t66d niikuinii. Oigesti tuleb arvutada ka palgad ja arvestada t66jdukulu toodete
ja teenuste hindade arvutamise juures. Toodete logistika ja ladustamisega seotud kulud on tédhtis hoida madalal.

Kokkuvote: Koik kulud tuleb klassifitseerida kulukontodeks, et neid oleks vdimalik igal etapil tiht-
suse jéargi reastada. Kulud on paremini nihtavad vorgustikes, kus kdige kohta on aruandlus. Kuid
iiksiktootjate puhul vdivad kulud olla rohkem peidetud ja planeerides miiiiki 1ébi vorgustiku voivad
kulud algselt nédida tootjale suuremad. Omades kulude juhtimise juures koigest iilevaadet on lihtsam
leida parimaid lahendusi. Enamasti kulud proportsionaalselt vihenevad miiligimahu suurenemise kéi-
gus.

Igapidevast rahavoogu aitavad kontrollida kuu- ja likviidsuseelarved, nii on kindel, et kohustuste ta-
sumiseks on alati raha olemas ja sissetulekud teada. Nimetatud eelarveid tuleb iga kuu iile vaadata.
Kontroll tdhendab ka teavet ja iilevaadet eesootavatest probleemidest, millega ettevote peab jatku-
suutlikkuse tagamiseks tegelema.
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Koige tihtsamate tegevuskulude néide.

Tabel 22
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10.2 | OKONOOMSUSE KONTROLLIMINE

Kasulike finantsmudelite definitsioonide néited, et mdista kulude struktuuri ja nende kontrollimist.

PEATUKK 10 KULUDE STRUKTUUR

Tiiiip

Finant-
seerimine

Eelarved:
kapital,

tegevus ja
likviidsus

Raamatu-
pidamine

Kirjeldus/Karakteristikud

Need ehitusplokid sisaldavad
elektroonilist vahendit Exceli
programmis eelarvete ja kalku-
latsioonide tegemiseks. Selles
mudelis on ettevattel kontroll ka-
pitalivajaduse, iga etapi kulude,
kogumiitigi ja likviidsusreservide
iile igas kuus. Kdik sinised véljad
mudelis vajavad muutuvkulude
sisendit, mida ettevote peab leid-
ma vOi hindama, seejérel mudel
arvutab iilejdénu automaatselt
(Lisa: Exceli mudelid)

Ettevote vajab eelarvet. Selle
vOib jagada kaheks: kapitalieel-
arve ja tegevuseelarve. Tege-
vuseelarve selles drimudelis
jaguneb miitigi- ja kulueelarveks.
Sularahavoo iile kontrolli hoid-
miseks on mudelis ka likviidsu-
seelarve.

Raamatupidamise esmane
eesmaérk on aidata teha pare-
maid driotsuseid, andes selleks
finantsinfot. Vaja on sitestada
raamatupidamise pohimotted,
mis on jarjepidevad ja voimalda-
vad tépset ja tohusat aruandluse
jélgimist aja jooksul. Soovitus on
kaia vastaval kursusel voi palgata
professionaalne raamatupidaja,
et tagada finantsaruandluse kva-
liteet. Seda punkti tuleb eriliselt
rohutada. Professionaalne raama-
tupidamine méngib téhtsat rolli
ja panustab ettevotte iileiildisesse
stabiilusesse ja arengusse.

Eelised

°

Tostab esile
téhtsad tegu-
rid, nt kulud
ja sissetuleku.
Sisaldab koiki
,peidetud*
kulusid

Aitab leida
arimudeli,
mis sobib teie
tegevusega,
vOi otsustada,
milline tege-
vus sobib teie
vorgustikule.

Aitab leida
koik peide-
tud kulud ja
sissetulekud
Realistlikud
hinnangud
Parandab
likviidsust
ja positiivset
kasvu

Kulude
kontrolli ja
likviidsuse
jaoks iiliolu-
line

Oluline
laenu voi va-
lisrahastuse
taotlmisel
Usaldusvaar-
sus

Puudused

Korraliku
drimudeli
koostami-
ne nduab
pingutust
Kerge
unustada
igapdevate-
gevuses
Ei peeta
alati oluli-
seks

Korraliku
drimudeli
koostami-
ne nduab
pingutust
Kerge
unustada
igapdevate-
gevuses
Ei peeta
alati oluli-
seks

Kuluartik-
kel

On keeruli-
ne, kui vaja-
likke oskusi
pole

Tabel 23: Tahtsaimate kulude struktuur.

Soovitused:

Leidke sobiv
finantsmudel, mis
sobib teie tegevuste
ja eesmargiga.
Kasutage aktiivselt,
et tuvastada eelised
ja probleemid, nen-
de toimetulekuks
kasutage mudeleid.

Looge ja kasutage
eelarve jéalgimiseks
abivahendeid algu-
sest peale ja hoidke
kontrolli all kulud,
oodatav kasum ja
likviidsus.
Korrigeerige iga
kuu, et sdilitada lik-
viidsust ja positiiv-
set arengut.

Raamatupidamise
olulisus seisneb
info edastamises
omanikele, juhtidele
ja investoritele. See
on teave, mida nood
vajavad ettevotte
finantsvoimekuse
hindamiseks.
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Finantside jéilgimiseks ja dkonoomsuse kontrollimiseks on veel finantsmudelite definitsioonide néiteid, vt ka

lisatud Exceli mudeleid.

Tiiiip

1. Miiiigieelarve

2. Kulueelarve

3. Likviidsus- ja
sularahavoo eelarve

4. Kapitali- ja
investeerimise
eelarve koostamine

5. Tegevuseelarve

=)

. Jaotusarvutused
. Miiiigiarvutused
8. Kulutegurite
hinnakiri

3

Muud

Kasumiaruanne

Bilanss

Kirjeldus

Eeldatava miiiigi plaan

Iga peamise kulukategooria plaan, nagu haldus-
kulud, finantskulud, tootmiskulud, jaotuskulud

Tegelik olukord. Néitab, millises ulatuses isikul
vQi organisatsioonil on kdepéarast sularaha
koheste ja liihiajaliste kohustuste tditmiseks voi
varasid, mida saab kiiresti rahaks konverteerida.
Perioodi alguses ja 1opus oleva sularaha hulk
(alg- ja 1opp-bilanss). Raha ja raha ekvivalentide
netosumma, mida ettevottesse tuuakse voi vélja
viiakse.

Protsess, mille kdigus ettevote médératleb ja hin-
dab dra voimalikud suuremad kulud voi investee-
ringud.

Eelarve: Koik tegevused iga kuu

Info mudelite 1-5 kohta.

Ténane ja oodatav sissetulek. Niitab ettevotte
finantstulemusi teatud arvestusperioodil

Olukord: finantsaruanne, mis esitab tilevaate
varadest, kohustustest ja osanike omakapitalist
teatud ajahetkel. See annab hetkepildi sellest,
mida ettevote omab voi volgneb, ja osanike poolt
tehtud investeeringutest.

Soovitused:

Olge seda planeerides realistlik, kajastub
turundustegevuste tulemus ja planeeritud
tuluvoog.

Piisi- ja muutuvkulud, detailsus on kasulik,
ndidata riske voi ettendhtamatuid kulusid.

Isegi siis, kui laos on védrtuslikku kaupa, pole
sellest likviidsuse planeerimisel palju abi, kuid
likviidsus on véga oluline. Sageli on vihene
likviidsus pankrotti mineku pohjuseks.

Kuu ja aasta, nditab muutusi valitud perioo-
didel.

Pohimotteliselt on ettevotte voimekus osanike-
le vaartust luua seotud suutlikkusega tekitada
rahavoogu.

Konkreetsemalt tdhendab pikaajalise rahavoo
maksimeerimist.

Kasulik arendustegevusi ja suuri voi pika-
ajalisi investeeringuid planeerides, nt kui os-
tetakse veok vdi investeeritakse ladustamisse

Kontrollib tegevuste kulu ja on vaja jalgida
nédala voi kuu kaupa, kuna mojutab saadavaid
tulemusi

Olge nii tédpne kui voimalik, mida paremad
on arvutused, seda tdpsemad on eelarve
tulemused. Kogemuste pdhjal hakkavad
arvud olema korrektsemad voi tegelikule
tulemusele 1&hemal. Eelarve peab tegelikult
saavutatud tulemusele viga ldhedal olema.

Valige perioodiks nidal, kuu voi kvartal
hooaja voi aasta kohta

Selline iilevaade koostatakse partnerite jaoks,
nt saate esitada tarnijale voi 1, 3 voi 5 aasta
illevaatena pangale laenutaotlemiseks voi
potentsiaalsele investorile.

Joonis 8: Kasulike Exceli mudelite tilevaade ja definitsioonid: vt Exceli mudeleid lisas.

aruannc.

Kokkuvote: Koik elemendid ehk nn ehitusplokid ettevottes annavad kokku kulustruktuuri. Kui ehi-
tusplokid on valitud, tuleb arendada kulustruktuuri, et kontrollida finantse ja tuua vélja kdige oluli-
sem. Millised peamised tegevused ja votmeressursid vajavad enim kulutusi s6ltub valitud plokkidest
(elementidest), mida toiduvorgustik peab éri tilesehitamisel oluliseks.

Kasumiaruanne on iiks kolmest olulisemast finantsaruandest, mis annab iilevaate ettevotte finantsvoi-
mekusest kindla aruandeperioodi jooksul. Teised kaks olulisemat aruannet on bilanss ja rahavoogude
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peAcH
ORGANISATSIOON A STRATEEGIA

 ORGANISATSIOON
JA STRATEEGIA

Kui on valitud sobivad lahendused ehk n.n ehitusplokid toiduvdrgustiku tilesehitamiseks, saab neid kasutada ka
strateegia vilja tootamiseks. Peamised ehitusplokid on igas ettevottes erinevad. Valitud elemente kasutades saab
vorgustik otsustada, milline organisatsiooni tiilip on jatkusuutlikkuse seisukohalt parim. Organisatsioon peab so-
bituma oma turuga, teenima valitud klientide huve ning lahendama kdige olulisemate kliendigruppide vajadusi.
Kommunikatsioon, miiiik ja jaotus on need vahendid, mille kaudu jouavad véartuspakkumised klientideni. Iga
kliendisegmendiga suhete loomine ja hoidmine loob usaldust ja koost6dd ning harilikult ka pikaajalisi drivoima-
lusi. Klientidele edukate vadrtuspakkumiste tegemise tulemuseks on tuluvood. Toodete ja teenuste pakkumiseks
vajalikud varad on ka peamised ressursid, mille omamine vdimaldab vorgustikul ellu viia oma peamisi tegevusi.
Alustav ettevotte voib vajada ressursse véljastpoolt vorgustikku ning osta moningaid tegevusi sisse usaldusvaar-
setelt partneritelt. Selle kdige juhtimiseks on vajalik kulustruktuur, mis peegeldab tegevusi, ressursse ja tuluvoo-
gusid. Kéesoleva dokumendi koik osad on omavahel seotud ja kestlik tulemus soltub erinevate ehitusplokkide
koospiisimisest, mis moodustavad tervikliku strateegia voi struktureeritud alustava ettevotte driplaani.

11.1 | STRATEEGIA

Strateegia on plaan, mis tavaliselt sdtestab eesméargid jargnevateks aastateks, niditeks voib strateegia koostada
jargmiseks kolmeks aastaks. Ettevotte peamine eesmérk on saavutada voi siilitada jatkusuutlikkus muutuval ja
areneval turul. Suurim viljakutse on ennustada, mis ettevdotte ja konkurentidega juhtuma hakkab. Teadmistel po-
hineva ning vajalikel meetmetel rajaneva raamistiku ja eesmirkide seadmine voimaldab organisatsioonil tulevi-
kus saada elujouliseks kohaliku toidu ettevotteks. Strateegia arendamine on tihtis protsess oma turu pohjalikuks
tundmadppimiseks, sihtgruppide vajaduste lahendamise planeerimiseks ning oma &rivoimaluste arendamiseks,
samal ajal hoides kontrolli all finantspoolt. Edu on siiski voimalik saavutada vaid juhul, kui plaani jargida ka
praktilistes igapdevastes tegevustes.

Strateegia on kdige tdhtsam plaan, mis seab tegevussuuna. Peamine eesmérk on jadda jatkusuutlikuks, kohane-
des samaaegselt muutuva ja areneva turuga. Kodige keerulisem on vaadata tulevikku ja ennustada, mis edaspi-
di turul juhtuma hakkab ning moelda vilja, kuidas edasi liikuda. Strateegia koostamisel kasutatakse tavaliselt
SWOT-analiiiisi. Alustava ettevotte jaoks koostavad omanikud strateegilise plaani ja hiljem, kui ettevdte on juba
edasi litkunud, osalevad selles to0s olenevalt organisatsiooni suurusest juhtkond ja ndukogu, vahel ka omanikud
ja todtajad.

11.1.1 | KONKURENTS

Kohaliku toidu vorgustiku tugevdamiseks peab strateegia koostamise aluseks olema ka konkurentsi tajumine
valitud kliendisegmendis. Selleks, et otsustada kui atraktiivne on turg, ja milline on konkurentsiolukord, on ka-
sulik Porteri viie konkurentsijou analiitisi mudeli kasutamine. Saadud tulemust vdib kasutada konkurentsivdime
strateegia loomisel, et saavutada valitud segmendis eelis, kasv ja suurem kasumlikkus.
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Tarnijate vahetuse kulud vs firma vahetuse kulud /Sisenemisbarjééride olemasolu (patendid, digused jms).\
Sisendite diferentseerumise tase Brandi omakapital
Asendavate sisendite olemasolu Kapitalivajadus
Tarnijate kontsentratsioon, kontsentratsioonimaar Juurdepaas jaotusele - strateegilised asukohad.
Sisendite kulu vs toote mutgihind Absoluutne kulueelis
Tarnijate piiratud hulk Oppimiskdvera eelised
Pole md&juvéimu jaemuljate/talunike Ule Turgu valitsevate ettevotete oodatav reaktsioon
Valitsuse poliitika
\Toodete kdrge hind

/Ostjate kontsentratsioon vs ettevotte kontsentratsioon\ Viie
Ostjate maht ) ‘ - /Ostja kalduvus asendustooteid eelistada )
Ostjate vahetamise kulud vs ettevétte vahetamise konkurentsijou AeemdlusivedtEe hinmed il

kulud. } analiiiis. Ostjate kulud toodete asendamiseks

Ostjate info kattesaadavus ) B2B kohalik toit konkurentide omadega

Olemasolevate asendustoodete kattesaadavus Toodete eristumine

Ostjate hinnatundlikkus _ Toostuslikud kohaliku toidu tooted

Sektori toodete eristumiseelis (unikaalsus) Kdrgema hinnatasemega té6stuslikud tooted,
\Korgema haridustasemega ja joukam kliendirihm ) \kc”)rge kvaliteediga koopiad )

Konkurentide arv Mastaabisaast

Sektori kasvukiirus Séltumatud supermarketid
Info keerukus ja astimmeetria Kohaliku toidu turud
Pusikulude jaotus lisandvaartuse kohta Restoranide konkurents

Reklaamikulude tase

Joonis 9: Turul olevate ohtude analiiiisi ndide, konkurentsistrateegia arendamiseks.

Turu viie konkurentsijou analiiiis annab {ilevaate sellest, milliste probleemidega tuleb arvestada selleks, et konku-
rentsis piisida Kui iiks viiest joust muutub, siis tekib vajadus valida teistsugune strateegiline ldhenemine valitud
turule ja segmendile.

a) Uute tulijate ohud: Madal risk. Turule jdudmine votab kaua aega ja tootjad on peamiselt viikese tootmis-
vOimsusega ja unikaalsed - koostods peitub joud. Regulatsioonid, mis koigis riikides toidu kéitlemist juhivad,
aitavad leida dige ldhenemise.

b) Asendustoodete ohud: Madal risk, kuna tooted on tavaliselt unikaalsed, korge kvaliteediga, kasutatakse ka-
sitood. Toostuslik suuremahuline tootmine vdimaldab klientidele pakkuda kiill madalama hinnaga tooteid, ent
toiduvorgustikud, tootjad ja kohalikud kogukonnad peavad toodete erinevust kliendile arusaadavalt selgitama.

¢) Olemasolevate konkurentide ohud: Korgem risk. Kohaliku toidu tootjate arv suureneb, lahendus on koos-
t60s. Uksikud tootjad vdistlevad hinna pirast, kuid neil puudub joud ja raha, et hallata suuremaid piirkondi, tu-
rundustegevusi ja vihendada logistika ning jaotuse kulusid. Koostage lilevaade konkurentidest ja vdimalikust tu-
levikusituatsioonist segmendis ning olge sellega tegelemiseks valmis. Olge ndhtav: etiketid, lugude jutustamine,
toote infolehed, internet ja sotsiaalmeedia. Hoidke 6iget hinda. Kontrollige kulusid ning valige dige kliendigrupp.

d) Ostjate kauplemisjoud: Korgem risk. Prognoosige mahtu ja edastage sonum: kvaliteet ja unikaalsus. Naida-
ke kliendile toote tegelikku véértust. Turundusinfo: ajakohased toodete loetelud, hooaja kalender, kirjad, blogid/
sotsiaalmeedia. Valige dige kliendigrupp/grupid ja vajadusel vahetage neid. Kvaliteetne teenindus ja eksklusiiv-
suse tunde tekitamine. Kokkulepped, ka pikaajalised. Suhted ja usaldus.

e) Tarnijate kauplemisjoud: Madal risk. Et turule jouda, peavad diged tooted iga tarbijasegmendi jaoks olema
atraktiivsed. Oiged hinnastamismudelid, lisandvéirtus kui probleemide lahendaja, teenindus kogu viirtusahela
ulatuses. Koostd0 tarnijatega: iihisiiritused, teave ja kommunikatsioon. Usalduse loomine.
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Kokkuvéte: Kui tunnete ja teate valitsevat turuolukorda, on voimalik valida sobiv 1dhenemine oma
ettevotte riskide vihendamiseks tehes professionaalseid valikuid tuleviku ning vajalike muutuste suh-
tes erinevate turgude, segmentide voi kliendigruppide osas.

11.1.2 | STRATEEGILINE PLAAN

Strateegiline plaan on kdikehdlmav plaan arenemiseks ja eesmérkide saavutamiseks jargmises etapis. Strateegia
viljatootamine rajaneb kéesoleva dokumendi ehitusplokkidel ja see on kasulik protsess oma turu pohjalikuks
tundmadppimiseks, turuga seonduvate probleemidega toimetulekuks, sihtgruppide vajaduste lahendamiseks ning
oma drivdimaluste arendamiseks hoides finantspoolt kontrolli all.

Vorgustiku poolt kliendisegmentidele pakutavate toodete, teenuste ja seonduvate tegevuste alusel koostatakse
plaan turule jdudmiseks. Eesmirke on lihtsam seada, kui tunnete konkurentsiolukorda ja kliendisegmendi prob-
leeme. Eesmairgid jagatakse tegevusteks, mida plaanitava perioodi jooksul vajalikus mahus ellu viiakse. Kui kdik
tegevused on ellu viidud, on ka strateegiline plaan selleks aastaks tdidetud.

Struktureeritud lahenemise ja teadlikkusega voib olla lihtsam edu saavutada, planeerida praktilisi iilesandeid ning
olla valmis ootamatusteks. Strateegiline plaan koostatakse tavaliselt kolmeks aastaks ja seda voib igal aastal kor-
rigeerida, juhul kui tekivad uued vdimalused voi esinevad ootamatud probleemid. Kdige olulisemad tegevused,
mida tavaliselt planeeritakse iiheks aastaks, rajanevad strateegial. Kdik kavandatud tegevused ja nende ajaline
planeerimine on omakorda seotud aastaeelarvega. See vdimaldab kontrollida igapdevast t66d ja muutuvkulusid
ning saavutada paremaid tulemusi, kuna ollakse paremini valmistunud esilekerkivateks probleemideks ja uute
voimaluste drakasutamiseks. Samuti on kasulik omada pikaajalist eelarvet, mis on planeeritud kuni kolmeks
aastaks.

Kui on olemas palgalised tootajad, siis on kasulik neid planeerimisprotsessi kaasata, kuna nad tunnevad igapée-
vaseid toooperatsioone. Kasuks tuleb kodige olulisemate partnerite intervjueerimine, et leida mélema poole jaoks
parimad iihised lahendused. Viikese voi alustava ettevotte jaoks on kasulik kaasata koiki partnereid. Strateegia
koostamine on kulukas selleks kuluva t6daja tdttu, kuid pikas plaanis tasub end dra.

Viline raamistik: konkurentsiolukorra tundmine ja kliendisegmendi raamistiku mdistmine.
Majanduslikud eesmérgid: Seotud jargmise etapi eelarvega
Tehke SWOT analiiiis, et arvesse votta sisemised tugevused ja ndrkused ning vélised voimalused ja ohud.

SWOT on kasulik vahend, et analiitisida tdnaseid voimalusi ja kaaluda variante strateegia jaoks.
S- tugevused, W - norkused, O - voimalused, T - ohud.

Sonastage strateegilised eesmiirgid erinevates kategooriates nagu kliendid ehk turg, kaubad ja teenused ning
sisemised ressursid. Iga strateegilise eesmairgi juures koostage tegevuseesmirgid, mis on seotud konkreetsete
isikute, tditmise ajaraamistiku ja eelarvega. Vastutav isik vdib olla td6taja, inimene véljastpoolt voi keegi teine,
kuid soltuvalt ettevdtte suurusest peab juhtkonna esindaja olema vastutav isik.
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2 Naide: xxx strateegiline plaan 2019-2021

Viline raamistik

Kohaliku toidu turg meie regioonis
néhtavasti kasvab.

Konkureerivad asendustooted suur-
tootmisest, mis on odavama hinnaga. [ >
Rohkem jaotuse vdimalusi.
Teadlikkuse tostmine kohaliku toidu,
tervise, kvaliteedi, jétkusuutlike
toodete osas vajab esiletoomist igas
regioonis

Majanduslikud eesmirgid
2020, 2021, 2022, 2023, 2024 —|~

Tugevused tina

Professionaalsed, heade oskustega
meistrid

Hea maine - hea kvaliteet

Viline kuvand kui paindlik/
koostooaldis

Tooteportfell >
Innovaatiline ja strateegiline
omandisuhe

Finantskindlus (20% omakapitali
suhe)

Norgemad kiiljed:

Tuleb sisse seada virbamise alus-
protseduurid

Jaotuses on spetsialiseerumine (dige
inimene diges kohas) olnud nork
Uhtne identiteet ja kultuur -
organisatsioonis

Ettevottel pole selget raamistikku
Klientidele on vaja hooajalist

kalendrit ja tooteloetelu

Koordineerige ja kasutage IT

vahendeid ja koolitage ka kliente
Identiteet ja etiketid vajavad
professionaalset taset

STRATEEGILISED EESMARGID

Joonis 10: Kolmeaastase perioodi strateegiaplaani ndide.

TEGEVUSED JA MEETMED:

Finantsfunktsioon
. Planeerimine ja eelarvestamine
. Likviidsusmudelid kasutusel iga kuu

. Finantsvaldkonna digitaliseerimine

Kliendid/turg

. Koostage turundusplaan (sh miiiik)

. Suurendage miiiiki oma regioonis,
leidke uusi segmente

. Miédrake tohusa ja selge

kommunikatsiooni fookuspunkt
+  LUGUDE RAAKIMINE on sama
tahtis vahend kui miiiik/hinnastamine
. Hoidke véljateenitud mainet

Tegevuse strateegiad / 1dhenemine
Kasutage sisemiste ja viliste toetavate ressursside

kombineerimist ndukogu/nduandva koguna.
Koolitage to6tajaid/tootjaid majandusliku métlemise
osas.

Erimeetmed

Leidke majandusteadmistega inimene
Hinnastamismudelid

Teenused ja tootmine:

. Tdhus jaotus ja logistika
(N: LEAN mudel)

. Kui vdimalik, kahekordistage
kaivet teenuste valdkonnas

. Siilitage ja suurendage pakutava
voi toodetava kvaliteeti

. Tootage iihtse meeskonnana!

Tegevuse strateegiad / 1&henemine
Arendusplaan, iile vaadata 4 korda aastas, koolitused

miiligi ja turunduse valdkonnas

Keskenduge tohusale kliendisuhtele, tellimused veebis
Uhendage joud, et tdsta teadlikkust kohaliku toidu kohta
Erimeetmed:

Viige oma turundusplaan ellu ja teavitage sellest
Tootage vilja ,,eetilise” klienditeeninduse plaan

Noukogu/juhtkond ja tootajad
Nimetage (nduandev) ndukogu, kel on
oiged oskused selle plaani elluviimiseks.
Looge head suhted tootjate ja peamiste
kontaktisikutega.

Looge edasiptitidlikkust soodustav kultuur
oma ettevotte ja pohikontaktide jaoks.

Tegevuse strateegiad / 1dhenemine
Fookus: lithemate tarneahelate plaan ja tegevused

Rohkem rdhku teenuste miitigile

Kasutage LEAN mudelit eesmargipéraselt seoses klien-
di ndudmistega ja enda vajadustega

Vétke juhtroll ja otsige kontakte ja planeerige miitiki
pikas perspektiivis

Erimeetmed:

Koolitage kdiki edasimiiiigis, ristmiitigis jne (teenused
jms)

Palgake ,,0ige* juht (miitigioskustega) teenuste miitigiks
Korduvad koolitused

Tegevuse strateegiad / 1dhenemine
Viige 14bi juhtkonna hindamine ja tooge vélja oskuste

vajadus tulevikus. Vastavalt neile vajadustele leidke
ndukogu/juhatuse liikkmete kandidaadid

Erimeetmed:

Looge voi korrigeerige ndukogu (nduandev)?

Looge tootjatele ja turule kasvu soodustav foorum
Planeerige hoolikalt tdtajate vajadust ja nende oskusi

Strateegiaplaani néide toob vilja moned vdimalikud kohaliku toidu jaotusettevotte eesmérgid ja tegevused. Iga
ettevote koostab kas lihtsama voi keerukama strateegia soltuvalt enda vajadustest ja tasemest. SWOT analiiiis
aitab kokku viia vilise raamistiku ohud ja voimalused sisemiste tugevuste ja norkustega.

Selle alusel on kasulik:

» siduda strateegilised eesmirgid finantsmudelitega, et jélgida kulusid ja kontrollida riske
* tunda konkurente ja oma voimekust, tooteid ja teenuseid
* turundada ja ndidata oma voimekust klientide vajaduste rahuldamisel

» arendada tootajaid

tasumiseks.

Kokkuvéte: Strateegia ehk pikaajaline plaan annab suuna digete tegevuste teostamiseks (vt peatiik-
ki votmetegevustest) ja lisandvaértuse loomiseks. Lisaks sellele koostatakse lithiajalised plaanid ca 1
aastaks. Liihiajalised plaanid kirjeldavad tegevusi nt logistikas, jaotuses ja turunduses. Need on koik
seotud finantseerimisega, kui prognoositakse kulusid ja sissetulekut. Samuti kajastuvad liithiajalised
plaanid eelarves, mida toetab likviidsuseelarve — selleks, et tagada piisavad rahavood jooksvate kulude

Kohalikku toitu ja selle jaotusteenust pakkuv ettevote lisab vairtust klientide, tarnijate ja omanike
jaoks. Lisaks kliendigruppide valikule ja nende vajaduste mdistmisele vajab jatkusuutlik ettevote ka
pikemaajalisi eesmirke. Edu saavutamiseks tuleb koostada strateegiline plaan ja tagada vdimekus selle
ellurakendamiseks. Strateegia voib realiseeruda tegevuskavas, mis on koostatud pikaajaliste voi tildi-
semat laadi eesmérkide saavutamiseks.
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11.1.3 | TURUNDUSSTRATEEGIA NAIDE

Igal ettevottel on erinev strateegia vastavalt eesmérkidele, turuolukorrale ja oodatavatele tulemustele. Arvestada
tuleb enda vdimekust, ettevdtte suurust ja seniseid tulemusi, kultuuri ja muid tegureid. Uldise strateegia kdrval
voib koostada eraldi strateegiadokumendid kdige olulisemate tegevuste jaoks nagu niiteks jaotus voi turundus.
Turundusstrateegia abil saab eelarve kaudu kontrollida kliendisuhete loomist ja ettevdtte ndhtavust turunduska-

nalites. Siin on ndide turundusstrateegia koostamiseks:

Turundusplaanis on eesmark suurendada vaartust
olemasoleva sihtgrupi jaoks ja vérvata juurde

1 kliendisihtgrupp, tiks tileriigiline klient.
Konkurents

Kommunikatsioon

Brénd

Edasilitkumise plaan

Téna/Olemasolevad kliendid:

Kohalik11 HoReCa, 2 spetsialiseeritud kauplust, 2 kooli
Uus: peamiselt HoReCa kliendid 14.

2 regionaalset, 1 iileriigiline

Rahvusvaheline?

Vorgustiku liikkmed/tootjad 17
Uued tooted 120.

Ténane olukord SWOTi pdhjal
Tulevikuvajadused

Kasutamine: Mddratlege millal, kus ja kuidas.
Vétke arvesse kvaliteeti ja ndhtavust.

Valige turundusmaterjalid.

Eesmirk:

Uued kliendid

Uued piirkonnad:
HoReCa 7

Koolid 2
Spetsialiseerunud poed 5

Uued tootjad 7
Uued tooted 40

Vorgustikutoo veebitegevuste abil. Ettekanded.
Degustatsioonid reklaami jaoks, lugude jutustamine
triikiste kaudu.

Brindi loomine lugude kaudu ja uued turundusmaterjalid,
uus logo.

Reklaam ajalehtedes, ajakirjades, toiduajakirjades

Hea kvaliteediga infomaterjal uuele kliendile
Kvaliteetsete ja standardsete tooriistade kasutamine.
Kursused ja koolitused

Sotsiaalmeedia

Juurdepdds uutele toodetele

Siduda vorgustikuga

Jargmise 18 kuu tegevuste alusel
2020: xx  2021: xxx

Tooriistad:

1. Koostage SWOTi abil iilevaade ténasest
olukorrast turul ja sihtgrupis.

2. Tundke konkurentsiolukorda. Kasutage viie
konkurentsijou meetodit, votke arvesse
timbritsevat turuolukorda.

3. Koostage plaan iga eesmargi, kanali, teenuse
ja toojouvajaduse kohta. Kulu: aeg, eelarve

Uued teenused: digitaliseerimine, voimalik uus logo

Valige regioon ja ettevotte suurus, milleni jouda
mais 2021

Kohandada: suurus ja tooted/maht, suutlikkus
pakkuda kvaliteetset jaotusteenust.

Rohkem tooteid voi suurem maht.

SWOT:
Kirjeldage: pohjused, eelarve ja probleemid

Filmid, fotod, tekstid triikiste ja interneti jaoks,
sotsiaalmeedia, triikised ja ettekanded.

Tundke oma tooteid, méaratlege uued piirkonnad,
sihtgrupid, kliendid vastavalt toodete tiiiibile,
mahule voi planeeritud kasvule.

Kuidas neid saavutada?

Strateegia eesmark on olla nihtaval kogu regioonis.
Planeerida tegevused uute klientide leidmiseks.

Liihike film, fotod kord néddalas. Korge teeninduse
tase.

Tihistage iga tegevus:

. Arvud: kui mitu korda (eesmérk)

. Tootundide arv iga tegevuse puhul

. Kulu

. Kes vastutab iga tegevuse eest?

. Téitmise tédhtaeg

Peamised tegevused suurema vairtuse loomiseks
uutele ja olemasolevatele klientidele ja tootjatele
Tegevuste ajakava

Kalkuleerige eelarve tegevuse kohta aasta ldikes.
T606jou vajadus? Investeeringud? Materjalid?

Joonis 11: Niide: turundusstrateegia.

64 | Arimudel kohaliku toidu turustamiseks &riklientidele



Kokkuvéte: Turundusstrateegia on osa iildisest strateegiast ja see vdib toimida ka kommunikatsiooni
strateegiana. Olge konkreetne ning jélgige, et eesmirgid oleksid mdddetavad ning jaotatud vdiksemate
ajaperioodide peale.

11.2 | ORGANISATSIOONI MUDELID

Canvas mudeli kasutamise ja ehitusplokkide valimise juures kujuneb vilja arusaam sellest, kuidas oma organisat-
siooni mudelit kujundada nii, et klientide probleemid saaksid parimal viisil lahendatud.

Enamasti on mingil tasemel fiitisiline ja virtuaalne taristu juba olemas seal, kus on rahuldamata noudlus kohaliku
vOi regionaalse toidu jarele. Harilikult on vaja algkapitali taristu renoveerimiseks turunduse, kaupade kohale-
veo, ladustamise, pakkimise, moningase todtlemise ja laialiveo korraldamiseks. Samuti on vaja kéibekapitali
igapdevategevuste korraldamiseks kogu tarneahelas. Sageli on vaja ka koolitusi ja tehnilist tuge tegevuste digi-
taliseerimiseks selleks, et rahuldada klientide ndudmisi (kaupade kvaliteet, pakendamine, etiketid, toiduohutus
jms). Vorgustik on véga tdhtis, et voimalikult kiiresti turule jouda, kuna koostd6s on voimalik leida kiiremaid
lahendusi. Kuid seda tuleb teha digesti, et hoida algusest peale head mainet ning mitte rikkuda kohalikke reegleid
v0i tavasid.

Sobiva organisatsiooni mudeli valimine sdltub selle loojate valmisolekust votta riske, finantsidest, asukohast,
kultuurist, turust/klientidest ja strateegilisest plaanist. Areng B2C pakkumisest B2B pakkujaks on monede oma-
nike jaoks loomulik asjade kdik. Edu votmeks on tavaliselt koost6d, mida saab korraldada mitmesuguste mudelite
jargi. Kohaliku toidu vorgustiku mudelil voib olla mitmeid vorme, mida saab omavahel vorrelda SWOT analiiiisi
abil. SWOTi kasutamine aitab kaaluda erinevate organisatsioonimudelite tugevusi, norkusi, voimalusi ja ohte
ning tuvastada, milline mudel sobib eesmaérkide ja turuolukorraga.

TUGEVUSED

- Tootad pakuvad samaseid ooteid
samal hooaial

- Ebapiisavad toodete mahud

- Ebapiisav oodete kyaliteet

- Kohaliku toidu korge hind

- Korged personalikulud

- Ebapiisav teave toodete kohta

- Tootja on osa tootega seotud loost

SISEMISED

VOIMALUSED

TUGEVUSED TUGEVUSED

- Tootjatellikmetel on kooperatt foobia omnad / ol selevad | - Piratud finantsressursid
- Ressursside puudus ! - Pifatud elurakendamise voimekus

- Keerulisem luua subteid Kientidega
- Suuremad thdjoukulud

- Korgemad kulud

- Uute strateegiate eluvimine on kuukas
- Piiatud ressursid

- Usaldusvidrsuse puudus s a - Sagel jutimisoskuste puudujak

- Juhid i pihendu pisavalt - Ettovdtiusest huvitatud MTO voib ola

- Puuduikud turundusalased oskused piftatud oskustega

- Puuduiik vikeetevitte vajaduste miistmine

- Ainltkmemaksude tol i pruugi ol
jathusuutikud

2
z
@

SISEMISED
SISEMISED

Soltumatu
ettevite

m kulustruktuur
eid
jonaalsetele, ileri

elistele turgudels
segmentide arendamine nagu
od

i
entidel voivad olla unikzalsemad
kohaliku toidu va
e hooaeg - pakub ele Grge hind

Kienditeenindus u toodete korged kulud

VOIMALUSED VOIMALUSED VOIMALUSED

Joonis 12: Erinevad organisatsiooni mudelid peamise kohaliku toidu vorgustiku mudeli alusel.
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11.2.1 | KOHALIKU TOIDU JAOTUSVORGUSTIKU MUDEL

Toiduvdrgustiku mudel, mis sisaldab endas ka jaotuskeskust, on enimkasutatud eduka ja jatkusuutliku kohaliku
toidu tarnimisega tegeleva ettevotte mudel. Siin on keskmes kohaliku toidu miitik, logistika ja toodete jaotus.
Ettevote ise ei tegele tootmisega, vaid on osa tarneahelast, mis toimetab tooted B2B sektoris driklientidele.

Mudelit kasutavad sageli tootjad, kes soovivad toodete vadrtuse suurendamiseks teha koost6dd turunduse, miitigi
ja jaotuse vallas. Nii saab vdhendada voi jagada aja- ning finantsressursse mis toodete tarnimise korraldamise
peale kulub (tavaliselt 33-34% tooajast kuus). Tootjad on pdhilised eestvedajad voi koordinaatorid oma toote
turule viimise protsessis. Tehes iihise eesmirgi nimel omavahelist koost6dd voivad neil olla erinevad rollid.
Tarnitakse nii enda kui teiste tootjate tooteid, voivad olla oma veokid voi tehakse koostdod mone teise vedajaga.
Sellisel mudelil on jaotuskeskus, kus on ladu ja seadmed ning vahendid tellimuste komplekteerimiseks. Tavaliselt
vorgustik on toodete omanik (ostab tooted vélja) teatud tarnimise etapis, kuid see soltub kokkulepetest erinevate
tootjatega. Vaja on sdlmida omavahelised kokkulepped toodete kiitlemise, sildistamise, hinnastamise, arvelda-
mise ja omandisuhete osas.

TUGEVUSED

- Koik iihes kohas - asukoht - Tootjad pakuvad sarnaseid tooteid
- Innovatiivsed ja uued tooted samal hooajal
- Ajasaast - Ebapiisavad toodete mahud
= - Professionaalne tugi - Ebapiisav toodete kvaliteet
= - Turunduskompetents - Kohaliku toidu kdrgem hind
(HH] = 0
%2} - Korged personalikulud
- - Ebapiisav teave toodete kohta
- Tootja on osa tootega seotud loost
SWOT
Kohaliku
toidu
vorgustik
- Liitumised, ihisettevotted, strateegiline - Tootjatevaheline hinnasdda
analliis - Suuremad ja tugevad hulgimiitijad
» Turundus jm valdkonna kompetents - Konkurendid arendavad vélja parema ja
- Uutesse turusegmentidesse liikkumine, mis innovatiivsema teenuse
@ toodavad kasumit - Konkurentidel on parem ligipaas
E - Teabevahetus ja teistelt tootjatelt 6ppimine jaotuskanalitele
= - Tugeva brandi loomine - Raskesti taidetavad regulatsioonid

VOIMALUSED

Ulevaade: Joonis 13: Kohaliku toidu jaotusvorgustiku mudeli SWOT-analiiis.
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See voib olla hea mudel: 1) alustavale ettevottele 2) koostooks teiste partnerite voi talunikega, kes pakuvad
ja miiivad ka teiste tootjate tooteid vdi 3) ettevdttele, kus on 1-3 omanikku ning tugev asjatundlik juhtimine.
Tootjad saavad samuti aidata koordineerida toodete tarneid kogumispunkti voi jaotuskeskusesse. Jaotusettevote
votab tooted sealt peale ja tarnib kliendile. Vorgustik voib tdita veel lisarolle nagu nt maakler, kes aitab tootjatel
leida uusi turge ja kliente. Kui vorgustikul on oma jaotuskeskus, kontrollib vorgustik kogu vdartusahelat (vt ptk
8). Mudel voimaldab vairtusahelat etappide kaupa iiles ehitada ja samm-sammult elujouliseks ettevotteks vilja
arendada. Mone vorgustiku jaoks on see keeruline mudel, kuna vajab spetsiifiliste oskustega too6tajaid.

Naide: Kui vorgustikul puudub ladu v&i konkreetne jaotuskeskus, peavad autojuhid veokites tooted imber pakki-
ma. Juhul kui neil puuduvad teadmised ja arusaamine toidutoodete kditlemisest ning nad pakivad tooteid iimber
nd ,.tee peal”, voib teenuse kvaliteet olla madalam kui omanikud ja kliendid eeldavad. Vorgustiku omanikud
voivad kaotada kvaliteedi iile kontrolli. Ka ettevotte arendamine on problemaatiline kui seal on t661 ainult miiii-
giesindaja ning puudub konkreetne tegevjuht ning kdiki otsuseid peab tegema juhatus, ndukogu voi omanikud.
Sel juhul voib otsuste tegemine olla liialt acgandudev.

Jaotuskeskuse kasutamine véimaldab pakkuda paremat teenust: jaotuskeskus on iiksus, kuhu saab tooted kok-
ku koguda ning kus neid ladustada, pakkida ja vajadusel etikettidega varustada. Samuti saab sealt koordineerida
logistikat ja turundust. Toimub ka suhete hoidmine tootjate ja/voi kogukonnaga erinevate lisateenuste kaudu.
Nendeks voivad olla néditeks tootjate ja klientide koolitamine, regionaalsed iihtse kujundusega etiketid, jaemiiligi
korraldamine eraisikutele jne.

1. Jaotus - hulgimiiiik
* Toodete tarnimise koht tootjatele ning nende pealevotmise koht tarnija/klientide jaoks, kes soovivad osta
toestatud péaritoluga kohalikke ja regionaalseid toidutooteid.

2. Aktiivne koordineerimine
» Jaotuskeskuse meeskond, kes aktiivselt koordineerib tarneahela logistikat, k.a tootjatele turgude otsimine ja
tegevuste koordineerimine tarnijate, tootjate ja klientide vahel.

3. Rajatised
*  Ruum ja seadmed toidutoodete ladustamiseks, vdikesemahuliseks tootlemiseks, pakkimiseks, kaubaalustele
komplekteerimiseks ja vajadusel ka kohapeal miitimiseks keskuse kaubamaérgi all.
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11.2.2 | MITTETULUNDUSUHING

Definitsiooni kohaselt on MTU - mittetulundusiihing (ka valitsusviline organisatsioon) mittetulunduslik, vaba-
tahtlik grupp, mis on organiseerunud kohalikul, riiklikul v&i rahvusvahelisel tasandil. MTU on iihise eesmirgi
nimel todtavate inimeste poolt juhitud ning tdidab mitmesuguseid teenindus- ja humanitaarfunktsioone, edastab
kodanike probleeme valitsustele, toetab ja seirab poliitikaid ja Shutab osalemist poliitikas teabejagamise abil.
Moned tihingud tootavad konkreetsete teemadega nagu inimoigused, keskkond voi tervishoid. Nad pakuvad ana-
liiise ja oskusteavet, toimivad eelhoiatusmehhanismina ning aitavad seirata ja rakendada rahvusvahelisi kokku-

leppeid.

SISEMISED

VALISED

TUGEVUSED

- Kogukonnad / kohaliku toidu tootjad osalevad
samasuguse eesmargiga ja sooviga edu
saavutada ning laieneda

- Tugev kohaliku toidu kultuur ja traditsioonid

- Korgel tasemel teadmised kohaliku toidu
toodete kohta

- Tugevad suhted huvigruppide ja tootjatega

» Arihuvidega MTUd saavad tootjatel
aidata toodetele vaartust lisada

- Parandavad kvaliteeti ja aitavad leida uusi
eksporditurge

- Saavad kujundada avalikku arvamust ja tosta
teadlikkust kohaliku toidu tahtsusest

- Suurendavad maapiirkondades kohalike
tootjate kaasatust ning koolitada
vaiketootjaid arendustegevuste vallas

- Edendavad teadlikkust tervise ja toidu osas

VOIMALUSED

- Piiratud finantsressursid

- Piiratud ellurakendamise voimekus

- Sageli juhtimisoskuste puudujaak

- Ettevdtlusest huvitatud MTU vdib olla

piiratud oskustega

- Puudulik vaikeettevotte vajaduste moistmine
- Ainult likmemaksude toel ei pruugi olla

jatkusuutlikud

- Kohaliku toidu arendusprogrammil voib

olla nork moju ja vale fookus

- Partnerluse vastu voib puududa

valitsusasutustel huvi

- Sageli fookus pigem mikrotootjatel, jattes

korvale véikesed ja keskmise suurusega
ettevotted

Joonis 14: SWOT - mittetulundusithingud.
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11.2.3 | UHISTULINE ORGANISATSIOONI MUDEL

Uhistulise iihenduse loomise peamine eesmirk on saavutada iiheskoos tegutsedes suurem turujdud, mis vdimal-

dab ka liikmetele abi ja toe pakkumist. Paljude Ladnemeredérsete riikide jaoks voiks seda tiitipi organisatsioon
olla huvipakkuv. Tootjate iihistu suudab tugevdada arendustegevusi ja muuta oma &ri edukaks ja tdhusaks. Nii-
teks COOP Norgel (Norra) on 1,3 miljonit liiget. Selles mudelis on omandikiisimused, juhtimine ja planeerimine
reglementeeritud. Uhistus on dritegevuse protsessid sujuvaks muudetud. Peamised viljakutsed seisnevad laias
omanikeringis, otsustamise korraldamises, hdéletamises ja kasumi jaotamises.

TUGEVUSED

- Voimalik kiire kasv
- Lihtsam suhelda
- Abi on personaalsem, professionaalsem ja

SWOT

- Tootjatel/liikmetel on ,kooperatiivi* foobia
- Ressursside puudus

- Usaldusvaarsuse puudus

- Juhid ei pithendu piisavalt

- Puudulikud turundusalased oskused

UHISTU

o -
= kiirem
= - Lihtsam juurdepaas finantsallikatele,
L .o
[72) kergem pankadega kontakti votta
w
- Partnerlus
- Uued innovatiivsed, korge kvaliteediga tooted
« Inimsuhted
- Kollektiivne tarkus
- Strateegiline liit, Ghisettevote, ihinemine
« Uue turu suunas liikkumine voib suurendada
tulusid
- Uutele regionaalsetele, lileriiklikele voi
% rahvusvahelistele turgudele joudmine
= - Uute turusegmentide arendamine nagu
= .
= nt veebipood

. Professionaalne klienditeenindus

VOIMALUSED

« Liilkmed voivad pltda oma huvisid thistus

esiplaanile seada ja ei toeta (ihtsuse ja
uhiste hiivede ideaale

- Koosolekutel osaleb vahe liikmeid
- Liikmetevaheline hinnasdda

- Klientide vahene huvi

- Ebapiisav info klientidele

Joonis 15: SWOT - iihistulise (COOP) organisatsiooni mudel.
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11.2.4 | ISESEISVA ARIETTEVOTTE ORGANISATSIOONI MUDEL

Iseseisev ehk sdltumatu ettevdte (N: OU, AS) on selline ettevdte, mida ei kontrolli mdni teine ettevdte. See vdib
olla ka iseseisev iiksus, mis opereerib soltumatult emaettevottest, kuid teenib viimasele tulu.

TUGEVUSED
- Kiirem otsustusprotsess - Keerulisem luua suhteid klientidega
- Professionaalne meeskond - Suuremad to6joukulud
- Enam kliendile suunatud (oma raha - Korgemad kulud
a on mangus) - Uute strateegiate elluviimine on kulukas
& - Hea maine kohalike toidutootjate hulgas - Piiratud ressursid
= - Vaba oma strateegilistes valikutes
S8l - Vaba oma turupiirkonna valikus
SWOT
Soltumatu
ettevote
- Partnerlused vdi liidud teiste firmadega, » Uus konkurent siseneb samale turule
ettevotte kasvatamine tehes koostood - Konkurendil véib olla madalam kulustruktuur
teatud valdkondades - Konkurentidel vib olla rohkem tooteid ja
- Kasv uutel turgudel vdi uutes teenuseid
tegevuskohtades - Konkurentidel véivad olla unikaalsemad
- Kasvav huvi kohaliku toidu vastu tooted
- Teistsugune hooaeg - pakub klientidele - Toojou korge hind
2 rohkem huvi (mitmekesisus - kliendid ei - Kohaliku toidu toodete kérged kulud
2 tidine ra)
.= - Digitaliseerimine

VOIMALUSED

Joonis 16: SWOT iseseisva driettevotte organisatsiooni mudel.

Kokkuvote: Kohaliku toidu vorgustiku jaotusmudelid, mis sisaldavad jaotuskeskust iihe nn ehitusplokina,
on koige komplekssemad organisatsioonid toidu tarne korraldamiseks. Samas vdib kohaliku toidu turus-
tamisega alustada ka jaotuskeskuse ja laopinnata, kasutades viliseid partnereid voi paludes tootjatel endil
tooted vajalikes kogustes pakkida ning komplekteerides toitlustusettevdttele mdeldud saadetised niiteks
transporditeenuse korraldamise kéigus. Pakutavate teenuste mitmekesisuse tottu vdivad organisatsioonid
iiksteisest markimisvédrselt erineda. Jaotuskeskusega tarnemudel vdiks olla ka mudel, milleni pérast alge-
tapis kogemuste omandamist kasvada ja areneda. Edu tagab koostd0 ja védike maht on peagi osa millestki
suuremast ja professionaalsemast. See tostab toodete vairtust ja suurendab ligipddsuvoimalusi sihtklienti-
dele.

Kindlasti peaks kaaluma, millises vormis on mdistlik kohaliku toidu pakkumist korraldada. Peatiikis on
tutvustatud moningaid peamisi vorme, mis on Laénemere déres kohaliku toidu pakkumise maastikul le-
vinud. MTU on érilises mdttes ndrgemat tiilipi organisatsioon, eelkdige juhtimist ja kommunikatsiooni
puudutavates kiisimustes. Tugev fookus toodetele on kiill hea, aga see v3ib tulla jatkusuutliku dri ehitamise
arvelt, mis vajab teistsuguseid piddevusi ja edasiseks arenguks tugevamat juhtimist ja finantse.

Uhistu (kooperatiiv) on samuti hea mudel, kuid omandisuhetes 1ddvem ning pdhineb harilikult liikmete ja
juhtkonna pithendumusel. Sageli on raskem teha kiireid otsuseid, omavahel jagada ressursse ning organi-
satsiooni juhtida. Ka turunduse ja drijuhtimise kogemus pole sageli histi dra kasutatud ning finantskiilg on
tihti nork.

Viimane mudel ehk iseseisev ettevote on organisatsiooni mottes histi struktureeritud ja paljudele meeldiv.
Samas voivad kaasneda suuremad kulutused ja sageli on ka omanike finantsvdimekus ebapiisav. Parim
voimalik lahendus on riigiti erinev. Kindlasti tuleks votta arvesse eri ettevotlusvormidele pakutavaid toe-
tusmeetmeid ja rahastamisvoimalusi, mis eeldab pdhjalikku analiitisi.
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KOKKUVOTE:

Kéesolev materjal valmis rahvusvahelise koostdoprojekti raames ning selle eesmirk on pakkuda abistavat raa-
mistikku toiduvdrgustikele ehk tootjatele, kes soovivad koost6d vormis alustada kohalike toidutoodete pakkumist
griklientidele. Arimudeli néiol ei ole tegemist universaalse valmislahendusega, vaid pigem materjaliga, mis juhib
tdhelepanu olulistele aspektidele, millele igas riigis ja piirkonnas tuleb ldheneda vastavalt kohalikele oludele.

Eduka drimudeli loomiseks, mille eesmérk on kohaliku toidu tarnimine &riklientidele, on vaja arvestada paljude
teguritega, alustades vorgustiku kui organisatsiooni toimimisest kuni pakutavate toodete ja teenuste kvaliteedini.
Lahtuda tuleb kahe olulise osapoole vajadustest ehk arvestada nii tootjatega, kes varustavad vorgustikku oma
toodetega, kui ka klientide ehk sihtgrupiga, kellele vorgustik oma teenust pakub.

Valitud sihtgrupi vajaduste mdistmine ja nende probleemidele lahenduste pakkumine saab kujuneda edu aluseks.
Sihtgrupini joudmiseks tuleb fookusesse votta diged turunduskanalid ja valida sobivad toodete jaotuskanalid,
mis pikas perspektiivis loovad vairtust nii tarbijate kui vorgustiku enda jaoks. Kaaluda tuleb erinevaid vdimalusi
tarne korraldamiseks; alati ei ole vajalik soetada koheselt kdiki ressursse laopinna ja transpordivahendite néol,
vaid kaaluda ka teenuste sisseostu ja koostookohti teiste turuosalistega.

Aja jooksul luuakse pikaajalised suhted ja tekivad lojaalsed kliendid. Sealjuures on aluseks kommunikatsioon ja
usalduse ehitamine. Kui on selgunud, millised tegevused loovad véartust ja vdimaldavad sissetulekut, siis saab
keskenduda tooprotsesside arendamisele. Selleks, et olla logistika korraldamisel jatkusuutlik, peab kogu viér-
tusahelas kaupade kéitlemine (sh selleks kuluv aeg ja kulud) olema vdimalikult hasti korraldatud. Iga ettevote
sobitub oma kohaliku kultuuriga, kuid muudatusi tehes peetakse tavaliselt silmas pidevat arengut vastavalt uutele
turgudele ja ndudmistele. Toodete eripara (nditeks eriline tootmismeetod) ja kvaliteet peab kajastuma hinnas (sh
jaotuse hinnas) ning seda ei saa alati otseselt vorrelda suurtootmises valminud toodete hinnaga. Eristumiseks on
vaga vajalik lugude radkimine. B2B ehk driklientide turul on vorgustiku koostdd tootjate ja teiste turuosalistega
elutéhtis.

Koost6os on voimalik leida lahendusi erinevatele probleemidele, mis tdhendab, et alustav voi vdike vorgustik ei
pea iiksi panustama koikidesse vajalikesse tegevustesse ja omama koiki teadmisi. See on eriti raske juhul, kui
vorgustikul tootajad puuduvad voi neid on vihe. Partnerid on arendustdoks suurepirane ressursibaas. Strateegia
koostamine v3ib esmapilgul tunduda tarbetu, ent vdimaldab vorgustikul prioriteete seada ja jargmisel perioodil
vajalikud tegevused saavad selgemaks.

Arimudelis on esitatud peatiikkide kaupa kdik olulised teemad, mille osas tuleks sobiv lahendus lbi analiiiisida.
Tuleb silmas pidada, et toiduvaldkond on rangelt reguleeritud ning konkurents sektoris dérmiselt tugev. Edu alu-
seks saab olla hea kvaliteetne toode ning koostdds stindinud lahendused.
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