Vuoden Leipakauppa -kilpailu

— hyvia voittajia ja huonoja hav

Kahdeksattatoista kertaa jarjestetyn Vuo-
den Leipakauppa -kilpailun voitti tana
vuonna K-citymarket Kouvola, Anne ja Si-
mo Hiltunen Oy, kuten jo taman lehden
kansikuvasta ilmenee. Kilpailu eteni siten,
ettd Suomen Leipuriliitto ry:n neljastatois-
ta paikallisyhdistyksesta kaksitoista valitsi
omalta alueeltaan parhaaksi katsomansa
paivittaistavarakaupan leipdosaston ja ni-
mesi sen ehdokkaakseen Vuoden 2014
Leipakaupaksi. Loppukilpailuun oli valittu
nelja paivittaistavarakauppaa, jotka olivat
K-citymarket Paivaranta, Kuopio; K-city-
market Kouvola; K-citymarket Rovaniemi
ja Prisma Seppala, Jyvaskyla.

Tassa lehdessa on laajempi artikkeli
Vuoden Leipakauppa -kilpailusta ja sen ta-
mankertaisesta voittajakaupasta s.12-14.
Artikkelissa kerrotaan myds Vuoden lei-
pakaupan valintakriteereistd. Yhden valin-
takriteerin nostan esille myos tassa kirjoi-
tuksessa. Voittajaksi valikoituneessa K-ci-
tymarket Kouvolassa leipomoiden tuoreet
leivat olivat paallimmaisind ja edellisena
pdivana ylijadneet leivat olivat tuoreiden
leipien alla alimmaisina. Ei toisinpdin, ku-
ten valitettavan usein suomalaisessa leipa-
kaupassa naytetaan toimivan. Jos vanhem-
mat leivat ovat paallimmaising, niin silloin
vain osa kuluttajista osaa etsia tuoreita lei-
pia vanhojen alta ja kiireiset kuluttajat os-
tavat huomaamattaan vanhempaa leipaa.
Myohemmin he ihmettelevat, miten kau-
pasta asken ostettu leipa ei maistu tuoreel-
ta. Tuolla toimintatavalla ei Vuoden Leipa-
kauppa -kilpailussa ole koskaan menestytty
ja tuskin tullaan menestymaan tulevaisuu-
dessakaan. Talla tavoin ehkd huomaamat-
ta edistetaan paistopisteleipien myyntia,
kun niitd voidaan ostaa tuoreemman tun-
tuisina. Valitettavasti paistopisteleivat ovat
usein ulkomaisia paljon suolaa sisaltavia
halpoja tuotteita.

Vuoden Leipakauppa-kilpailu herattaa
kaupan puolella mielenkiintoa ja tunteita,
mika on positiivista. Mutta kun kiinnostus
kilpailua kohtaan lisdantyy, se tuo muka-
naan myos lieveilmi¢ita, kuten huonoja
havidjia ja heidan negatiivisia tunteenpur-
kauksiaan. Yksi Leipuriliton paikallisyh-
distyksista paatti olla valitsematta taman
vuoden kilpailuun mukaan lainkaan omaa
ehdokastaan edellisen vuoden kilpailun ai-

heuttamista traumoista johtuen. Tuolloin
eradn kaupan edustaja laittoi yhden leipo-
mon "koirakouluun”, kun paikallisyhdis-
tys oli kyseisen kaupan edustajan mukaan
valinnut "vaaran” kaupan omaksi alueel-
liseksi ehdokkaakseen. Kaupan edusta-
jan mukaan kyseisen leipomon yrittaja oli
paavastuussa paikallisyhdistyksen yhdessa
tekemasta vaarasta paatoksesta. Siis paa-
toksestd, jonka paikallisyhdistyksen jasenet
olivat tehneet yhdessa. Ja tdman paavas-
tuun kyseinen leipomo sai huomata ko.
kaupan ostojen vahentymisena ja muuna
toimintana, josta aiheutui yritykselle tun-
tuvaa taloudellista tappiota.

On valitettavaa, etta on yksittaisia kau-
pan edustajia, jotka purkavat pettymystaan
tavalla, joka vaarantaa koko kilpailun ole-
massaolon. Asken esitetty tapaus on tie-
tenkin yksittdinen aaritapaus, mutta myos
pienemmista tunteenpurkauksista kerro-
taan minulle aina silloin talldin. On selvaa,
ettd yksikaan leipomoalan yritys ei halua
toimintansa karsivan siita, etta yrityksen
edustaja on vapaaehtoisesti mukana yh-
distystoiminnassa yrittden siind kehittaa
leipomoalaa ja suomalaista leipakulttuuria,
mutta saa palkkioksi leipomoalan eteen
tehdysta vapaaehtoisesta toiminnastaan
jonkun kaupan/kaupan edustajan vihat ja
vahingolliset toimenpiteet. Olisin todella
mielellani halunnut kertoa tassa kirjoituk-
sessa kyseisen kaupan ja sen henkilén ni-
men, joka oli taman "koirakoulun” takana,
mutta yritys ei halunnut nimea julkistetta-
van, koska ei halunnut saada lisavihoja nis-
kaansa kyseiselta kaupalta.

Taman vuoden kilpailussa erdan kau-
pan edustaja otti minuun yhteytta ja pyysi
selvitysta siitd, miksi heidan kauppansa ei
paassyt alkukilpailusta jatkoon finaalikier-
rokselle. Tallaisia yhteydenottoja tulee aika
usein ja se on tietenkin yleensa vain positii-
vista. Se osoittaa, ettd kaupalla on kiinnos-
tusta kehittdd omaa toimintaansa ja halua
menestya kilpailussa. Tassa tapauksessa
yhteydenotto oli vain hiukan erilainen.
Kaupan edustajan kysymykset olivat: ”Mi-
na paivana te kavitte meidan kaupassa?
No milta se naytti? Oliko meidan kaupassa
tuona paivana jotain muuta sellaista, joka
teidan olisi pitdnyt huomata?” Ihmettelin
ensin kysymysten laatua, kunnes oivalsin
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mista asiassa oli kyse. Kysyin: "Epailetkd,
etta valitsijaraati ei olisi kaynyt lainkaan
kaupassanne”. “No sitd mina tarkoitan”,
kuului vastaus. Totesin siihen, etta raati voi
tehda huonoja ja vaaria paatoksia, kun se
valitsee kauppoja loppukilpailuun. Mutta
niin hdlmo raati ei sentaan ole, ettd se ei
kavisi lainkaan kaupassa, joka on valittu
kilpailuun mukaan. Mita jarkea sellaisessa
kilpailussa olisi?

Yritin vield selittaa, etta valitsijaraadil-
le tulee todella paljon ajokilometreja, kun
se etsii kahdestatoista eri puolella Suomea
sijaitsevasta kaupasta parhaita ensin lop-
pukilpailuun ja sen jdlkeen erikseen finaali-
kierroksella kilpailun voittajaa. Kerroin, etta
kun valitsimme kauppoja loppukilpailuun,
teimme matkat seuraavalla tavalla: ensim-
maiselld reissulla kdvimme Tampereella,
Kankaanpaassa, Halikossa ja Myyrmaessa.
Toisella reissulla lensimme ensin Rovanie-
melle ja sieltd ajoimme Ouluun, Ylivies-
kaan, Seindjoelle, Jyvaskyldan, Kuopioon
ja Joensuusta lensimme takaisin Helsinkiin.
Erikseen kdvimme vield Kouvolassa, jonka
jalkeen valittiin loppukilpailuun padsseet
kaupat. Kerroin myos, ettd finaalikierrok-
sella valitsijaraati menee viela kdymaan uu-
destaan Rovaniemen, Kuopion, Jyvaskylan
ja Kouvolan kaupoissa. Sympatiapisteita ei
tuosta selvityksestd kaupan edustajalta ir-
ronnut, kun hdnen edustamansa kauppa
oli jo pudonnut kilpailusta.
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