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Tutkimuksen tavoite

= Selvittaa tuottajien tamanhetkiset kokemukset markkinoista,
palveluliiketoiminnasta, vierailukeskustoiminnasta ja
resurssiviisaudesta.

= Tunnistaa tarkeimmat kehitystarpeet hankkeen teemoihin (. - —
liittyen: )
= palvelut ja elamykset
= ymparivuotisuus
= yhteisty0
= ymparistovastuu
= markkinointi
= tuotekehitykseen

Kuva: Camilla Bloom, Helsinki Partners




Tutkimuksen toteutus

« Tama raportti on julkisesti rahoitetun Juomien
Uusimaa -TKI-hankkeen tutkimusjulkaisu.
Raportti on avoimesti saatavilla (open access) ja
vapaasti luettavissa kaikille asiasta
kiinnostuneille.

Uudenmaan pienpanimot, siideri- ja
Kohderyhmé viinitilat, tislaamot ja muut juomatuottajat.
Kuvaus haastateltavista sivulla 27.

» Tutkimus on toteutettu  Tutkimusaineisto on Juomien Uusimaa -
teemahaastatteluin hankkeen hallinnoimaa, eika aineistoa luovuteta
1.4.-13.5.2026 julkisesti ilman erillista sopimusta.

« Tiedonkeruun toteutti Haaga-Helia + Tutkimuksen toteuttajatiimi Haaga-Helia amk:ssa:
ammattikorkeakoulun tutkijat. Marja Immonen, Meri P6yhdnen, Lybeck Robin,

Anna-Liisa Aarti ja Petteri Ohtonen.

 Lisatietoja tutkimuksesta ja hankkeesta:
projektipaallikkd Marja Immonen
Marja.Immonen@haaga-helia.fi p.
+358503446380.

» Raportin toimitus: Petteri Ohtonen

» Haastateltavia yrityksia n= 10
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Asiakkaat, tuotteet ja markkina

Yritysten tarkeimmat asiakkaat vaihtelevat toimintamallin mukaan,
mutta kokonaisuutena korostuvat oma myyntipiste, ravintolat,
vahittaiskauppa, jakelijat seka suorat kuluttaja-asiakkaat. Osalla
yrityksista myos yritysasiakkaat, matkailijat ja private label -tilaukset
muodostavat tarkean lisgkanavan.

Tarkeimmat tuoteryhmat vaihtelevat panimo- ja tislaamotoiminnan
mukaan: panimoissa korostuvat lagerit, IPA:t, NEIPA:t ja muut
oluttuotteet, kun taas tislaamoissa painottuvat gini, viski, lonkero ja
valmiit cocktailit. Markkina nayttaytyy kiristyneena: kilpailu on
koventunut, ostovoima heikentynyt ja kysynta siirtynyt osin kohti
laadukkaita, tutumpia ja matalampialkoholillisia tuotteita.

Yritysten vahvuudet ja keskeiset haasteet

Yritysten vahvuuksia ovat laatu, osaaminen, oma brandi, paikallisuus ja
ketteryys. Osa toimijoista hyotyy lisaksi pitkasta kokemuksesta,
monipuolisesta liiketoimintamallista ja vahvasta omistajapohjasta.

Keskeiset haasteet liittyvat kannattavuuteen, hintapaineeseen,
heikentyneeseen ostovoimaan, rajallisiin resursseihin seka saantelyn ja
jakelun rakenteellisiin rajoitteisiin. Haaste ei ole vain kysynnan maara,
vaan se, miten laadukas ja erottuva tarjonta saadaan muutettua
kannattavaksi kasvuksi.

Asiakaskokemus ja palvelullistuminen

Asiakaskokemustietoa kerataan paaosin suorana palautteena arjessa, esimerkiksi
keskusteluissa, tapahtumissa, somessa ja sahkopostissa. Jarjestelmallisempiakin
kaytantoja on kaytossa, mutta useimmilla asiakastiedon keruu on viela melko
epamuodollista.

Juomatuotteiden lisaksi yritykset tarjoavat monipuolisesti kierroksia, tastingeja,
ravintolapalveluja, tapahtumia, juhlia, yritystilaisuuksia seka ruoka- ja
juomakokonaisuuksia. Palveluliiketoiminnan painopiste on erityisesti tapahtumissa,
paikan paalla tapahtuvassa myynnissa ja vahittaismyynnissa. Kierrokset ja tastingit
ovat monelle tarkeita, mutta niiden merkitys vaihtelee yrityksittain enemman kuin
myynnillisten ja tapahtumallisten palvelujen.

Vierailijat ja kavijat

Vierailijaprofiili vaihtelee yrityksen sijainnin ja konseptin mukaan. Kaupunkikohteissa
painottuvat paikalliset ja lahialueen asiakkaat, kun taas matkailukohteissa
korostuvat kotimaiset ja ulkomaiset matkailijat seka ryhmat.

Yritysvieraat, kokousasiakkaat ja tapahtumakavijat muodostavat monelle tarkean
lisasegmentin. Vierailu- ja elamystoiminnan peruskonsepti toimii paaosin hyvin,
mutta kehittamistarpeet liittyvat palvelujen sisallon rikastamiseen, tunnettuuden
vahvistamiseen, nakyvyyteen ja ostamisen helppouteen.



Ymparivuotisuus, vastuullisuus ja resurssiviisaus

Ymparivuotisuuden vahvistaminen nahdaan useissa yrityksissa
mahdollisena, mutta toteutus riippuu paljon sijainnista, resursseista ja
toimintamallista. Kehittaminen edellyttda markkinointia, ohjelmaa, yhteistyota
ja riittdvaa omaa resursointia, ja erityisesti hiljainen talvikausi nousi
keskeiseksi haasteeksi.

Yritykset seuraavat resurssien kayttda ainakin jollain tasolla, erityisesti
veden, energian, pakkausten, biojatteen, sivuvirtojen ja logistiikan osalta.
Vastuullisuudessa nakyy seka kaytannonlaheisia arjen ratkaisuja etta
systemaattisempaa kehittamista, mutta etenemista rajoittavat usein
kustannukset, jatehuollon kaytanndn ongelmat ja se, ettei markkina aina
palkitse ekologisempia ratkaisuja. Tuen tarve kohdistuu erityisesti kaytannon
ratkaisuihin, vastuullisuusviestintaan, juridisiin kysymyksiin seka
vertaissparraukseen.

Kasvusuunnat ja tiedontarpeet

Yritykset haluavat kehittaa erityisesti tuotteita, ravintola- ja
palveluliiketoimintaa seka matkailuun liittyvia kokonaisuuksia.
Tuotekehityksessa korostuvat uudet juomat, miedommat ja alkoholittomat
vaihtoehdot, tislaamotoiminta sekd muut taydentavat tuoteryhmat. Osa
hakee kasvua viennista, mutta nakemykset sen realistisuudesta vaihtelevat.

Liiketoiminnan kehittamiseksi yritykset tarvitsevat tarkempaa tietoa siita,
ketka heidan tuotteitaan ostavat, mita asiakkaat arvostavat, miten
hintaherkkyys ja maksuhalukkuus vaihtelevat seka mika saa asiakkaan
tulemaan paikan paalle. Kiinnostavia teemoja ovat myos
matalampialkoholisten tuotteiden kysynta seka palvelujen ja tapahtumien
vetovoima.
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Saantely ja hankkeelta odotettu tuki

Uusi alkoholilaki ndhdaan osin mahdollisuutena, mutta kokonaiskuva on
ristiriitainen. Osa yrityksista arvioi sen tuovan lisda joustavuutta ja
myyntimahdollisuuksia, kun taas osa kokee saantelyn edelleen
epatasaiseksi ja omaa liiketoimintaa rajaavaksi. Erityisesti suoramyynnin
ehdot ja volyymirajat nousivat esiin. Lainsaadantévalmennukselta toivotaan
kaytannonlaheista, omaan toimintaan sovellettavaa sisaltoa, erityisesti
myynnista, markkinoinnista, lupaehdoista, veroasioista ja saantelyn
tulkinnasta.

Hankkeelta odotetaan ennen kaikkea tutkimus- ja markkinatietoa,
koulutusta, sparrausta palvelu- ja liiketoimintakonsepteihin seka kaytannon
tukea markkinoinnin, matkailun ja palvelumuotoilun kehittamiseen.

Johtopaatos

Kokonaisuutena yrityshaastattelut osoittavat, etta juomayritysten
liketoiminta on aiempaa monikanavaisempaa ja palvelullisempaa.
Markkinaymparistd on muuttunut vaativammaksi. Yritysten kehittamistarpeet
kohdistuvat nyt kannattavaan kasvuun, palvelujen tuotteistamiseen,
asiakasymmarryksen vahvistamiseen, markkinointiosaamiseen,
vastuullisuuden kaytannon toteutukseen seka saantelyyn, lakiin liittyvien
liketoimintavaikutusten tunnistamiseen ja hallintaan.
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Tarkeimmat asiakkaat

= Pienpanimoiden tarkeimmat asiakkaat vaihtelevat eri vastaajien ja yritystyypin
mukaan. Tarkeimmiksi koetaan panimon oman myyntipisteen asiakkaat,
ravintolat, vahittaiskauppa, jakelijat seka suorat kuluttaja-asiakkaat.

= Monelle yritykselle oma ravintola, anniskelutila, myymala tai juomapuoti ovat
liiketoiminnallisesti tarkeita, koska ne tuovat paremman katteen ja vahvistavat
asiakassuhdetta. Osalla vastaajista vahittaiskauppa, jakelijat tai ravintolamyynti
muodostavat tarkeimman myyntikanavan.

* “Omalla suoramyynnillé on iso
taloudellinen merkitys.”

= Tarkeimpina asiakkaina korostuvat myos yritysasiakkaat, private label -tilaukset * ‘Ravintolan asiakkaat tarkein.”
seka matkailijat. Niiden merkitys vaihtelee yrityksittain. » "Ravintola on suurin tulolahteemme.’

4

Asiakaskunta nayttaytyy aiempaa selvemmin

monikanavaisena: rinnakkain toimivat oma myynti, ravintola,
kauppa, jakelutie, yritysmyynti ja matkailuala.

"Keité pidét tarkeimpina asiakkaina télléa hetkella?
(esim. kuluttajat, matkailijat, ravintolat, kauppa, ryhmét, jokin muu asiakasryhmé&?)” g““MIEN

UUSINA



Tarkeimmat tuoteryhmat, tuotteet

= Tarkeimmat tuoteryhmat vaihtelevat yrityksen profiilin mukaan.
- Panimoissa korostuvat edelleen lagerit, IPA:t, NEIPA:t ja muut oluttuotteet e “Olut on meilla se tuote mita
- Muissa vastaajayrityksissa myos gini, viski, lonkero, valmiit cocktailit, RTD-tuotteet, natural- tehdzan.”

viinit seka muut tisleet nousevat esiin.
e ) " . . o * “Lager, IPA, NEIPA.”
= QOsalla yrityksista tarkein tuoteryhma on laaja ja uudistuva olutvalikoima, kun taas toisilla o B
painottuvat kapeampi premium-tuotevalikoima tai usean juomakategorian yhdistelma. * “Gin ja viski, lonkero, valmiit

= Tuotteissa korostuu myds selkeéd kohderyhmaajattelu: cocktailit.

- Osa tuotteista on suunnattu kuluttajille ja ravintoloille,

- Osa rakentuu vahvasti tietyn elamantyylin, paikallisuuden tai branditarinan ymparille.

- Myos juomatuotteiden rinnalla esiin nousi panimokierrokset ja tastingit, mika kertoo palvelujen
kasvavasta roolista liiketoiminnan tukena.

Tarkeimmat tuotteet jakautuvat kahteen ryhmaan: volyymia tuoviin

perustuotteisiin ja brandia rakentaviin erikois- tai premium-tuotteisiin.

"Mitké tuoteryhmét/tuotteet ovat tdrkeimpié téllé hetkella liiketoiminnassa?
Mainitse 1-3 tarkeinta tuotetta.” g““MIEN
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Markkinoiden kehitys viime vuosina

Markkinakehitys nayttaytyy kiristyneena ja aiempaa vaikeampana.

Useat vastaajat kuvaavat kilpailun koventuneen, kuluttajien ostovoiman
heikentyneen ja kiinnostuksen kaikkein erikoisimpiin tuotteisiin hiipuneen.

Kysynta on siirtynyt osin miedompiin, helpommin lahestyttaviin ja laadukkaiksi
koettuihin tuotteisiin.

Erityisesti lagerin asema nayttaa vahvistuneen, kun taas korkeamman
alkoholipitoisuuden tuotteiden kysynta on monessa kohdassa heikentynyt.

Juomamarkkina on muuttunut varovaisemmaksi,

laatutietoisemmaksi ja vahemman "hifistelyvetoiseksi”.

"Miten kysynta (markkinat) ovat mielestési kehittyneet viime vuosina teille
tdrkeimméssé tuoteryhmésséa? Misté tdméa mielestéasi johtuu?”

“Aikaisemmin vahvat oluet olivat
kiinnostavia, mutta nyt siirrytaan
helpommin matala-alkoholillisiin
tuotteisiin.”

"Ennen juotiin prosentteja, nykyaan
laatua.”
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Yritysten vahvuudet ja haasteet

= Vahvuudet
Yritysten vahvuuksina korostuvat laatu, osaaminen, oma brandi, paikallisuus ja ketteryys.

Vahvuuksina mainittiin myos pitka kokemus, vakaa omistajapohja, investointikyvykkyys,
monipuolinen liikketoimintamalli ja elamyksellisyys.
Osa yrityksista nojaa vahvasti kasityolaisyyteen ja pienten erien joustavaan tuotantoon.

Vahvuutena mainitaan myynnin monikanavaisuus ja laaja palvelukyky, jossa yhdistyvat oma
« "Tarkeimmaéat vahvuudet ovat

tuotanto, ravintola, erilaiset tapahtumat ja vierailutoiminta.
laatu ja aidot raaka-aineet.”
" Haasteet « “Meilléd on pitkd kokemus ja
Yritysten haasteina korostuvat tuotantokustannukset, kannattavuus, asiakkaiden vakaa taloudellinen pohja.”

heikentynyt ostovoima, omien resurssien niukkuus ja kiristynyt kilpailu.

Esiin nousevat aiempaa selvemmin myos saantelyn rakenteelliset rajoitteet, kysynnan
sesonkiluonteisuus seka jakeluun ja suoramyyntiin liittyvat lainsaadannolliset ehdot ja

rajoitteet.

Yritysten vahvuudet ovat oman tekemisen laadussa ja identiteetissa.

Haasteet liittyvat siihen, miten saadaan riittavaa kysyntaa ja kannattavaa kasvua.

"Mitkéa koet télla hetkella yrityksenne suurimmiksi vahvuuksiksi?”
*Yrityksenne suurimmat haasteet?” QHHMIEN
UUSINA




Asiakaskokemuksen keraaminen

= Asiakastietoa kerataan paaosin epamuodollisesti ja suoran vuorovaikutuksen kautta. Yleisimmat

tavat ovat keskustelut asiakkaiden kanssa, tapahtumissa saatu palaute, sosiaalinen media, » "Palautetta emme keréé
sahkopostit seka havainnointi omassa myyntiymparistossa. jarjestelméllisesti. On enemmaén
= Erityisesti tapahtumat, maistatukset ja henkilokohtaiset kohtaamiset nousivat tarkeiksi tavoiksi saada keskuste/u,? asiakkaiden kanssa,
palautetta siita, miten tuotteet ja palvelut koetaan. kuuntelua.
= Jarjestelmallinen asiakastiedon keruu on vieléa melko vahaista. Vain osa vastaajista kertoi * "Meilla on nettisivuilla
kayttavansa saannollisia kyselyitd, esimerkiksi kerran vuodessa toteutettavia sahkdisia kyselyja. palautelomake ja sitten tietysti
Yhdella toimijalla tarkea palautekanava on oma yhteiso, kuten kanta-asiakas- tai harrastajaklubi. somekanavat.”

Lisaksi esiin nousivat QR-koodit ja olutharrastajien kayttamat sovellukset, kuten Untappd, joiden

« "Palautetta kerddémme QR-
kautta voidaan seurata palautetta ja arvioita. Q

kyselyilla, verkkokyselyilld, NPS-
= Asiakaskokemustietoa saadaan paljon arjen kontaktipisteista, mutta sen keraaminen ei useimmilla mittauksilla ja Google-arvioilla.”
ole viela systemaattista. Useampi vastaaja toi myos esiin, etta tutkimuksellisemmalle ja
jasennellymmalle asiakastiedolle olisi tarvetta etenkin tuotepreferenssien ja uusien kulutustrendien
ymmartamisessa.

Asiakaskokemustietoa kerataan ennen kaikkea suoran palautteen, tapahtumien,

somen ja keskustelujen kautta. Systemaattiset asiakastutkimukset ovat viela
melko harvinaisia. Moni nakee niille selvan kehittamistarpeen.

” Miten keré&étte tietoa asiakaskokemuksesta (asiakastyytyvéisyydesté)?”
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Palvelujen ja elamysten tarjoaminen

= Juomayritykset tarjoavat tuotteidensa rinnalla melko monipuolisesti erilaisia palveluja ja elamyksia.
- Yleisimmat lisapalvelut ovat kierrokset ja tastingit, joita tarjoaa valtaosa vastaajista. Ne muodostavat
palvelutarjonnan ytimen ja toimivat luontevana tapana tuoda asiakkaat lahemmas tuotteita, tuotantoa ja

brandia.
- Osa toimijoista tarjoaa tapahtumia, vahittaismyyntia seka ruoka- ja juomakokonaisuuksia, mutta nama  * “Panimokierroksia ja tastingeja
nayttaytyvat viela taydentavina elementteina. tarjotaan talon puolesta. Niita

= Avoimissa vastauksissa nousi esiin myds muita palveluja, kuten haat, syntyméapaivét, yritystilaisuudet, Zzgzznfehda e S

polttarit, yhdistysten kokoontumiset, livemusiikki, stand up, saunapalvelut ja erilaiset teematapahtumat.
- Osalla toimijoista palvelutarjonta on viela melko pienimuotoista ja kehittyvaa, kun taas osalla se on jo » "DdJ, musiikkiohjelma,

selkea osa asiakaskokemusta ja liiketoimintaa. viskikoulutukset, hdéat, synttarit,
- Mukana on yritysyhteistydhon perustuvia ratkaisuja, kuten ruokapalvelujen toteuttaminen muistotilaisuudet.”

kumppaniyrityksen kanssa. « “Juomapuoti, verkkokauppa,

= Palvelullisuus on jo tarkea osa monen yrityksen toimintaa. Palvelutarjonnan laajuus ja systemaattisuus ravintola, tapahtumat ja
vaihtelevat. Kierrokset ja tastingit ovat selvasti vakiintunein osa tarjontaa. Tapahtumat ja muut kokoustilat”.
elamyspalvelut tarjoavat mahdollisuuksia lisata pienpanimoiden vetovoimaa ja laajentaa asiakaskuntaa.

Yleisimmat lisapalvelut ovat kierrokset ja tastingit. Niiden rinnalla tarjotaan

tapahtumia, juhlatilaisuuksia, ruoka- ja juomakokonaisuuksia seka muita
elamyksia. Niiden rooli ja merkitys liiketoiminnassa vaihtelee.

” Millaisia palveluja ja eldamyksia tarjoatte juomatuotteiden liséksi?”

JUDMIEN
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Palvelujen ja elamysten tarkeys osana toimintaa

"Kierrokset ovat térkeita, ei pelkéstaan taloudellisesti vaan
bréndin rakentamiseen ja kuluttajan tuomiseen lGQhemmaés
toimintaamme.”

= Tarkeimmiksi palveluliiketoiminnan osiksi nousevat vahittaiskauppa,
tapahtumat seka oma kauppa / oma myyntipiste. MyOs ruoka- ja
juomakokonaisuudet ja kierrokset arvioitiin melko tarkeiksi osiksi

toimintaa. « "Oman kaupan osuus on huomattava.”
= Tastingit saivat hieman matalammat arviot. Niiden merkitys vaihtelee « “Tastingit ja panimokierrokset toimii.”
yrityksittain.
« Palveluliiketoiminnan painopiste on ennen kaikkea / Kierrokset: | 3.7 \

myynnissa, tapahtumallisuudessa ja paikan paalla Tastingt: [N ..
tapahtuvassa asioinnissa.
Tapantumat: | - 2

» Elamyspalvelut, kuten kierrokset ja tastingit, ovat
monelle tarkeita, mutta niiden rooli ei ole yhta vahva tai vahittaiskauppa: || 3

yhtenainen kuin myynnillisten ja tapahtumallisten Ruoka & juoma -kokonaisuudet: [N :o

palvelujen.

Muu paivelu: - | 5
omakauppa | .o

Huom. Oma kauppa ei ollut alkuperaisen kysymyksen erillinen vaihtoehto. Arvio on
muodostettu haastatteluvastausten laadullisen tulkinnan perusteella, joten tulos on
suuntaa-antava.

” Kuinka térkeé osa palvelut ja elamykset ovat toiminnassanne? ”




Vierailijat ja kavijat

= Vierailijat painottuvat ennen kaikkea paikallisiin ja lahialueen asiakkaisiin. Paikalliset
matkailijat ja muut kavijat, kuten yritysryhmat, tapahtumavieraat ja afterwork-asiakkaat,
korostuivat useimmin. Kotimaisia ja ulkomaisia matkailijoita kay myos, mutta niiden rooli
on viela useimmilla toimijoilla paikallisia pienempi.

* “80 % eurosta tulee aika
pitkélle ihan paikallisilta
ihmisilta.”

* “Ne on tyypillisesti

= Kavijat tulevat tyypillisesti tutustumaan kohteeseen, maistelemaan tuotteita ja viettamaan paikallisia, meidn ihan siits

aikaa paikan paalla. I5hialucelta.”

- Osalla yrityksista kohde toimii jo nyt selvasti elamyksellisena vierailupaikkana, ei . Ia{ uefe a.. .
pelkastaan juomien ostopaikkana. * 'Kotimaiset ja ulkomaiset
- Yritysvieraat ja erilaiset ryhmat ovat joillekin toimijoille tirkeé asiakassegmentti. matkailijat.”

= Sesonkivaihtelu nakyy selvasti. Hiljaisinta aikaa ovat tammi—helmikuu, kun taas kesa,
erityisesti heina—elokuu, on vilkkainta sesonkia. Joillakin toimijoilla myos marras—joulukuu
on hyva kausi yritystilaisuuksien ja pikkujoulujen vuoksi.

Vierailutoiminta nojaa nyt vahvasti paikalliseen kysyntaan. Kasvupotentiaalia

nahdaan matkailijoissa, ryhmissa ja kansainvalisissa kavijoissa.

” Millaisia vierailijoita ja kévijoita teilléd kdy tyypillisesti? Milloin vierailijoita on eniten (kuukausi)?”
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Vierailu- ja elamystoiminta pienpanimoissa

Vastausten perusteella yritysten vierailu- ja elamystoiminnan peruskonsepti toimii paaosin hyvin. .
Erityisesti tastingit ja panimokierrokset nousivat selkeiksi vahvuuksiksi. Myos yleisemmin todettiin,
etta nykyiset konseptit toimivat ja niille on kysyntaa.

Kehittamistarpeet liittyvat ennen kaikkea siihen, miten palveluista tehdaan kiinnostavampia,
helpommin ostettavia ja tunnetumpia. Yksi selkea kehityssuunta on sisallon rikastaminen.
Tastingeihin voitaisiin liittaa esimerkiksi ruokaa, muita maisteltavia tuotteita tai erillisia premium-
sisaltoja, joista osa asiakkaista voisi olla valmis maksamaan enemman.

Toinen tarkea kehityskohde on palveluiden ostamisen helppous. Vastauksissa nousi esiin

tarve sujuvalle varauskalenterille, verkkokaupalle ja selkealle asiointipolulle. Osa asiakkaista .
haluaa varata palvelun verkossa nopeasti, kun taas osa arvostaa henkilokohtaista yhteydenottoa.
Molemmat tavat olisi hyva huomioida.

Viestintaa ja markkinointia tulisi kehittaa. Asiakkaiden pitaisi nykyista paremmin tietaa, mita
kaikkea kohteessa voi tehda, jarjestaa tai ostaa. Kehittamisen ydin ei siis ole vain uusien

palvelujen keksimisessa, vaan myo0s siina, etta olemassa oleva tarjonta tehdaan entista
nakyvammaksi ja houkuttelevammaksi.

Vierailu- ja elamystoiminnan peruspalvelu on osalla yrityksista kunnossa.

Kasvupotentiaali liittyy erityisesti palvelujen jalostamiseen, ostamisen sujuvoittamiseen
ja nakyvyyden vahvistamiseen.

"Miké& yrityksenne vierailu- ja elédmystoiminnassa toimii mielestasi hyvin — ja missé olisi eniten kehitettavaa?”

“Tastingit ja
panimokierrokset toimii.”

"Konseptit toimii.”

” Tastingia voisi kehittaa
niin, ettd mukana olisi
muutakin maisteltavaa Ja
premium-sisaltoa.”

"Varauskalenteri sekéa
verkkokauppa
helpottaisivat palvelun
ostamista.”
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Toiminnan kehittaminen enemman ymparivuotiseksi

= Toiminnan kehittaminen ymparivuotisemmaksi on realistisesti mahdollista. Nakemys on
selva: potentiaalia on, eika kukaan pitanyt ymparivuotisuutta mahdottomana.  “Markkinointikaan ei pelasta

= Ymparivuotisuuden vahvistaminen edellyttda ennen kaikkea tilojen, ohjelman, tammikuuta siita mita se on.”
markkinoinnin ja yhteistyoverkostojen kehittamista. Osa vastaajista korosti, etta kehitys
vaatii ensin vahvempaa liiketoiminnallista perustaa: tuotteiden tunnettuuden ja myynnin
pitaa kasvaa, jotta voidaan investoida uusiin tiloihin, tapahtumiin ja palveluihin.

* “Yritystapahtumat, niita voisi
liséata + turistien saaminen.

- Kaikkia kuukausia ei ole yhté helppo aktivoida. Erityisesti tammi—helmikuu néyttéytyy NI ETSEE JRENSe

vaikeana ajankohtana, jolloin kysynta on luonnostaan heikkoa. Pelkka markkinointi ei riita Kiinnostaisi.

ratkaisemaan tata. Tarvitaan tarkasti ajoitettuja tapahtumia, sesonkiin sopivia sisaltoja ja « “Markkinointia tietysti ja

realistista ymmarrysta siita, milloin kysyntaa voidaan aidosti kasvattaa. ylipdénsé resursseja pyorittdd
ymparivuotisesti.”

Ymparivuotisuus nahdaan tavoittelemisen arvoisena ja mahdollisena. Sen
toteutuminen vaatii pitkajanteista kehittamista. Keskeisia edellytyksia ovat

vahvempi tunnettuus, toimivat tilat, kiinnostava ohjelma seka oikea ajoitus
erityisesti hiljaisimpien kuukausien osalta.

” Néetké realistisia mahdollisuuksia kehittéé toimintaa enemmén ympéarivuotiseksi?”
"Mitéa se edellyttéisi (esim. tilat, ohjelma, markkinointi, yhteisty6)?”

JUDMIEN
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Resurssien kayton seuraaminen

= Resurssiseuranta kohdistuu erityisesti veteen, energiaan, pakkauksiin,
biojatteeseen, sivuvirtoihin ja logistiikkaan.

= Kaikki yritykset seuraavat resurssien kayttoa edelleen ainakin jollain tasolla,
mutta yrityskohtaisia erojakin l0ytyy.

* “Se on pienesséa firmassa aika
lailla sisddnrakennettu.”

* "Vastuullisuusohjelma, kaikki

- osalla seuranta on jatkuvaa ja kaytannonlaheista arjen ohjausta menee kiertoon.”
- osalla mukana on jo vastuullisuusohjelmia, kumppanuuksia ja « “Vesi on yksi oleellisista
systemaattisempaa kehitystyota. elementeists.”

= Aineistossa korostuvat myos hyvin konkreettiset ratkaisut, kuten
tayttopakkaukset, sivuvirtojen hydodyntaminen, kompostointi, kierratysmuovi,
uudelleenkaytettavat pullot ja erilaiset kumppanuudet

Resurssiviisaus nayttaytyy ennen kaikkea kaytannon toimintana. Mukana

on aiempaa selvemmin pidemmalle vietyja resurssiratkaisuja ja hyvin
arkilahtoisia jarjestelyja.

"Seuraatteko jollain tavalla yrityksenne resurssien kayttba
(esim. energia, vesi, jate, pakkaukset, logistiikka)?”

JUDMIEN
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Toimet ymparisto- tai vastuullisuusasioissa

= Yritykset ovat tehneet konkreettisia ymparisto- ja vastuullisuustoimia,

mutta toteutustapa ja etenemisen taso vaihtelevat. . “Jadhdytinlaitteiden hukkaldmp6

= Konkreettisia ymparisto- tai vastuullisuustoimia ovat esimerkiksi lammittaa sisétilnoja, Jalammin vesi
pakkausratkaisut, tayttopakkaukset, biojatteen ja maskin jatkokaytto, otetaan talteen.
kompostointi, kierratysmuovi, veden ja energian kulutuksen e “L&mmobn talteenotto on 60—80 %.
vahentaminen seka vastuullisuusohjelmat ja paastoraportointi. Olennaisinta on kaiken kierrattéminen:

maskia, alumiineja, kartonkia ja sékkeja

= Kaytannon haasteet voivat olla hyvin konkreettisia: biojatteen kasittely, ) S drInIc
hybdynnetééan jatkokaytossa.”

hajuhaitat, tilojen rajoitteet, kustannukset ja sertifiointien raskaus.

» “Hiilidioksidia kierrétetddn omiin tarpeisiin,
Ja pakkausvaiheessa kaytetaan UV-
desinfiointia veden sééstédmiseksi.”

= Vastuullisuutta tehdaan jo monella tasolla, mutta yritysten lahtotilanne ja
kehittamisen valmius vaihtelevat paljon.

Vastuullisuus on selvasti osa arjen toimintaa. Toteutus on toisaalla

strategisempaa ja toisaalla hyvin kaytannonlaheista, arjen
toimintaa.

"Oletteko tehneet viime vuosina joitakin konkreettisia ympéristo- tai vastuullisuustoimia?
(esim. energiatehokkuus, pakkausratkaisut, kierréatys)”

JUDMIEN
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Tukitoimet vastuullisuuden lisaamiseksi

= Vastuullisuuden kehittamisen tuen tarve vaihtelee paljon yrityksittain. « “Jos pystyisi aidosti vélittamaan
- Osa yrityksista kokee, ettei juuri nyt tarvitse merkittavaa lisatukea asiakkaalle sen, mitd oikeasti

- Osa kaipaa hyvin kaytannonlaheisia ratkaisuja esimerkiksi tehdsan i Hlaisi wutuksia siita
biojatteen, maskin, logistiikan, pakkaamisen, juridisten kysymysten, etz jfe) tiliielisitel YEldCHELSIE) Sl

prosessien ja vastuullisuusviestinnan kehittamiseen. on, niin se olisi hyva juttu.

= Vastuullisuuden kehittamiseen tarvitaan yrityksille sopivia ratkaisuja ° Ve”fa/StUkea’ sparrau_skumppan/a Ja
hyvin erilaisiin tilanteisiin: osalla painopiste on raportoinnissa ja juridista neuvontaa kaikessa,
viestinnassa, osalla jate- ja materiaalivirtojen hallinnassa esimerkiksi veroasioissa.”

» "Keksié keino pusertaa biojatetta
kasaan — méaski on haastavin.”

Eniten tarvitaan kaytannon kehittamisosaamista, viestinnallista

tukea ja tuotannon prosessien sparrausta.

"Millaista tukea tai osaamista tarvitsisitte eniten resurssiviisauden ja vastuullisuuden
kehittdmiseen (esim. tieto, tybkalut, laskenta, koulutus, kumppanit)?”

JUDMIEN
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Yrityksen kehittamistoimet lahivuosina

= Yritykset haluavat kehittaa tuotteita ja matkailuun liittyvia palveluja tai paketteja.
Tuotekehityksessa painottuvat erityisesti uudet juomat, kuten alkoholittomat ja miedot
vaihtoehdot, lonkerot ja muut taydentavat tuotteet.

= Toinen vahva kehityssuunta on matkailun ja elamysten vahvistaminen. Yritykset * “‘Kuluttajakysynnén suuntaan,
nakevat mahdollisuuksia vierailuissa, paketoiduissa palveluissa ja yhteistyossa alkoholittomat ja miedot

muiden toimijoiden kanssa. Kaikilla tahan ei kuitenkaan ole viela riittavia resursseja. nousussa.”

= Vienti jakaa nakemyksia. Osa haluaa kasvaa kansainvalisesti, mutta osa pitaa

kotimarkkinaa tarkeampana eika nae vientia omassa tilanteessaan realistisena * ‘Tasainen (llketOImlnn.ar.).
painopisteena. kasvattaminen on meilla

o : : : . N aaasiallinen tavoite.”
= Palvelut, vierailukeskus ja vastuullisuus nousivat esiin harvemmin. Niita kehitetaan, p

mutta ne eivat nayttdydy yhta vahvoina kasvusuuntina kuin tuotteet, matkailu ja osalla < “Suomi on liian pieni markkina
myos vienti. meille. Kansainvélinen markkina
on Iso ja sielta I6ytyy

maksukykyisia asiakkaita.”
Kasvua haetaan ennen kaikkea laajemmasta tuotetarjonnasta,

matkailullisista palveluista ja valikoidusti kansainvalistymisesta.

” Mihin suuntaan haluaisitte kehittaé yritystdnne seuraavan 3-5 vuoden aikana?”

JUOMIEN
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Tarvittava asiakastieto toiminnan kehittamiseksi

= Arvostukset: Tarvitaan tietoa, mita asiakkaat arvostavat valinnoissaan. Hakevatko
asiakkaat ensisijaisesti edullista hintaa vai ovatko he valmiita maksamaan enemman
laadusta, makuelamyksista ja erikoisemmista tuotteista.

= Hinta ja maksuhalukkuus: Selkea tiedontarve liittyy maksuhalukkuuteen ja hintarajoihin. “Hakeeko asiakkaat sen

Milla hintatasolla tuotteet viela kayvat kaupaksi, missa kulkee kipuraja ja miten tama Ija/vimma/z vai h?.l«s’-’eko ne laatua
vaihtelee eri tuoteryhmissa. Halutaan ymmartaa paremmin kysyntaa esim. alkoholittomiin Ja makueléamyksia?
tuotteisiin, craft-lonkeroihin, limuihin ja sesonkituotteisiin. - “Pitaisik6 olla omat limut, craft-

= Ostokayttiytyminen ja palvelut: Mika saa asiakkaan tulemaan paikan paalle? Millaiset lonkerot?”

elamykset ja palvelut kiinnostavat? Miten kuluttajat suhtautuvat uusiin palvelumalleihin ja « “Matala-alkoholilliset tuotteet

lainsaadannon muutoksiin, kuten kotiinkuljetukseen? kiinnostaa, miten liikkuisi.”

= Asiakasprofiilit: Toivotaan tietoa siita, ketka asiakkaat ovat, mista he tulevat ja miten .

: "Miké saa asiakkaan tulemaan
kiinnostus vaihtelee esimerkiksi ian, alueen ja ostotilanteen mukaan.

paikan pé&aélle.”

Yritykset tarvitsevat tietoa arvostuksista, maksuhalukkuudesta,

ostokayttaytymisesta ja kiinnostavimmista tuotteista seka palveluista.

“Millaista kuluttaja- / asiakastietoa tarvitsette liiketoiminnan kehittdmiseksi?”

JUOMIEN
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Vaikutukset uudesta alkoholilaista

= Uusi alkoholilaki nahdaan edelleen osin mahdollisuutena, mutta myos
ristiriitaisena.
- Osa yrityksista arvioi lain tuovan lisaa joustavuutta, uusia myyntimahdollisuuksia
ja lisaarvoa erityisesti suoramyyntiin tai mahdolliseen etamyyntiin.
- Osa kokee, etta saantely kohtelee yrityksia epatasaisesti ja etta esimerkiksi
volyymirajat, tuoteryhmakohtaiset erot ja suoramyynnin rajaukset voivat jattaa osan
toimijoista hankalaan asemaan.

= Kaikki eivat siksi nae lakimuutoksen hyodyttavan omaa toimintaa merkittavasti,
vaikka yleinen suunta olisi myonteinen.

Laki nayttaytyy nyt seka mahdollisuuksia avaavana etta

osin rajoittavana muutoksena.

"Mita tiedat uudesta alkoholilaista? Miten se tulee vaikuttamaan toimintaanne?”

» "Kun me saataisiin tislaamopuodista
myydé& ulos, niin valikoima laajenee.”

» “Mahdollisuus myyda tuotteita suoraan
omasta toimipisteesta.”

« “Se ei ole meille iso asia, mutta kuluttaja
odottaa, etta valmistuspaikalta saa
kaikkea.”

* "En koe sitd mitenkaéan
kdanteentekevdna, mutta on erittain
hyva juttu.”
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Lainsaantovalmennuksen kiinnostavuus

= On tarvetta kaytannonlaheiselle lainsaadantovalmennukselle. Yritykset haluavat

selkeita vastauksia siihen, mita nykyiset ja mahdolliset uudet luvat kaytannossa . .
hdollistavat. ios tuotevalikoi halut laaient erkiksi likddreihi » “Walmennukset voisivat olla
mahdollistavat, jos tuotevalikoimaa halutaan laajentaa esimerkiksi likdoreihin, kayténnnldheists.”

lonkeroihin tai giniin. . _ o
* “Myynnin porukkaa voisi kilnnostaa,

= Toinen selva tarve on markkinoinnin pelisaannoét. Yrityksia kiinnostaa, miten miten markkinointia voidaan toteuttaa
tuotteita ja toimintaa voidaan markkinoida lain mukaisesti ilman lain pykéalaa noudattaen.”
tulkintaepavarmuutta. « “Kollabo-oluisiin ja yhteistyétuotteisiin

= Nousi myos tarve ymmartaa paremmin erityistilanteita, kuten yhteistyotuotteita, liittyva verotus kiinnostaa.

veroetuja ja eri tuoteryhmien myyntimahdollisuuksia.

Yritykset eivat kaipaa niinkaan yleista teoriaa, vaan selkeaa,

konkreettista ja omaan toimintaan sovellettavaa ohjeistusta.

” Millaista lainsdadannollistad valmennusta tarvitsette talla hetkella?”

JUDMIEN
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Toiveet Juomien Uusimaa -hankkeelta

= Yritykset toivovat hankkeelta ennen kaikkea kaytannon hyotya
liiketoiminnan kehittamiseen.

= Eniten odotuksia kohdistuu koulutukseen ja valmennukseen. Koulutukselta
toivotaan tukea muun muassa lainsaadantoon, markkinointiin, matkailun
kehittamiseen ja ymparistoasioihin.

= Markkina- ja tutkimustiedossa kiinnostavat erityisesti kuluttajatutkimus,
juomatrendit seka uudet tuotemahdollisuudet, kuten craft-limut ja craft-
lonkerot.

= (Osa vastaajista kaipaa myos sparrausta palvelu- ja liiketoimintakonseptien
kehittamiseen, mutta verkostot ja nakyvyys nousivat esiin selvasti
harvemmin.

Hankkeelta odotetaan tietoa, osaamista ja kaytannon tukea, jotka

auttavat yrityksia kehittamaan tuotteita, palveluja ja markkinointia.

"Mité toivotte Juomien Uusimaa -hankkeelta kaikkein eniten?”

“Monella on ongelmia markkinoinnin
osaamisessa, joten ainakin sita
valmennusta / koulutusta tarvitaan.”

"Kaikkea téta: tiedon
Saavutettavuus, tiedon késittely,
lakiasiat, verkostoitumista ja
sSparrausta.”

JUDMIEN
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Lopputerveiset, kehitysehdotukset

Esille nousi kuitenkin kaksi erilaista teemaa.

= On tarve hyvin kaytannonlaheiselle ohjeistukselle vierailukeskusten toiminnan
jarjestamisessa. Esimerkkina nostettiin esiin juhla- ja vierailutilojen kayttoon liittyva
yksittainen toteutuskysymys. Tarvitaan tukea hyvin konkreettisissa lupa-, tila- ja
kayttokaytantoihin liittyvissa asioissa.

» Matalampien alkoholipitoisuuksien tuotteiden merkitys kasvaa ja kehittyy. Myos muualla
haastatteluissa tuli esiin, etta juomakysynta on siirtymassa osin miedompiin tuotteisiin.

Yrityksilla on tarvetta kaytannon ratkaisujen sparraukseen ja samalla

kiinnostusta matalampien alkoholipitoisuuksien tuotteiden kehittamiseen.

"Onko jotain tarkeaa, mitd emme vield kysyneet, mutta jonka haluaisit tuoda esiin
pientuottajien tai vierailukeskusten kehittdmiseen liittyen?”

JUDMIEN
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Taustatietoa yrityksista, haastateltavista

Tassa tutkimuksessa on mukana seka hyvin pienia, yhden henkilon varassa toimivia kasityomaisia
toimijoita etta vakiintuneempia panimoita. Yritykset sijoittuvat eri kehitysvaiheisiin: osa on melko
nuoria, 2020-luvulla kaynnistyneita toimijoita, osa taas pidempaan markkinassa olleita ja oman
konseptinsa vakiinnuttaneita brandeja.

= Useissa yrityksissa avainhenkilo hoitaa useita rooleja yhta aikaa, mika kertoo rajallisista
resursseista mutta myos vahvasta omistautumisesta.

= Yritykset ovat keskenaan hyvin erilaisia, mutta kaikissa korostuu yrittajavetoisuus: omistaja tai
perustaja on lahella tuotantoa, myyntia ja brandia.

= Yritysten koko vaihteli yhden henkilon toimijasta noin 18 tyontekijan yritykseen.

= Mukana oli seka panimoita etta tislaamoita.

= Tuotanto vaihteli pienista erista noin 250 000 litraan vuodessa.

= Monella liiketoiminta yhdistaa valmistuksen, oman myynnin, brandityon ja vierailutoiminnan.

"Voisitko aluksi lyhyesti kertoa...yrityksestési (paatuotteet/ -bréndit, koko),
omasta roolistasi yrityksessé téllé hetkella?” g““MIEN
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Kuvaus Juomien Uusimaa —hankkeesta 1(2)

= Kesto: 11/2025-12/2027
= Projektipaallikko: Marja Immonen

= Rahoitus: Uudistuva ja osaava Suomi 2021-2027, EU:n alue- ja
rakennepolitikan ohjelma (EAKR)

= Hankkeen EU-rahoitus: 282 709 € (josta omarahoitusosuus 84 813 €)

= Hankkeen kotisivut: Juomien Uusimaa
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https://www.hungryforfinland.fi/juomien-uusimaa/

Kuvaus Juomien Uusimaa —hankkeesta 2(2)

- Tavoitteet

Parantaa uusimaalaisten
juomayritysten,
pienpanimoiden, siideri- ja
viinitilojen seka tislaamojen
toimintaedellytyksia,
kilpailukykya ja kestavaa
palveluliiketoimintaa.

Edistaa juomayritysten
henkiloston lainsaadanto-,
palveluliiketoiminta- ja
ymparistoosaamista.

Lisata yrittgjien, kehittgjien ja
kuluttajien tietoutta
suomalaisesta ruoka- ja
juomakulttuurista.

JUDMIEN
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