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Markkinoilla on mahdollisuuksia

* Markkinat: koti- ja kansainvaliset markkinat
* Viennista myyntiin
* Oikean asiakkaan loytaminen

— Asiakasseulonta
— Milla tavalla oma tuote tuottaa lisaarvoa asiakkaalle?

* Pitkaaikainen asiakkuus perustuu
luottamukseen

— Luottamus tuo joustavuutta
 Millaista tuotetta asiakas haluaa?
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Miksi myyda ulkomaille?

« Tase kannattavaksi.

Mm. ylijaaman vienti. Esim. sian ruhotase edellyttaa vientia pysyakseen kannattavana, kun
suomalaiset eivat sydo mm. sian korvia, saparoita, kielia, ym.

* Kilpailun lisaaminen.
Suomessa paivittaistavarakauppa on hyvin keskitetty. Lisaa myyntikanavia loytyy vain

kansainvalisilta markkinoilta. Kaupan kilpailu elintarvikkeiden ja teollisuuden kilpailu raaka-
aineiden saatavuudesta parantaa markkinoiden toimivuutta.

« Lisaarvon hakeminen.

Tuotteista on mahdollista saada parempaa hintaa, myymalla kuluttajatuotteita konsepteina.
Suomesta on vaikeaa saada lisaa euroja mm. antibiootittomuudesta, salmonellattomuudesta,
revontuliperunasta, jne. Nama konseptit kiinnostavat eri maiden kuluttajia, mutta konseptien
myynti edellyttaa erinomaista myyntikykya.
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Kansainvalisen myynnin vaikutus
kannattavuuteen

 Kannattavuus
— Tuotantokustannukset
— Myyntihinta ja —kyky
— Volyymi

« Lisaarvon saaminen edellyttaa hyvaa myyntikykya (mm. resurssit,
raha, brandi)

« Kannattavuus ratkaistaan markkinoilla (huom. kansainvaliset
markkinat)
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Haasteet

Tuotantolahtoinen myynti
* Nykyisin vienti on ensisijaisesti
spottitoimintaa

— Satunnainen tarve vieda ylijaamaa, kauppaa
kaydaan hinnalla.

Nopeita voittoja tulee harvoin

Myyntiin (tuote, resurssit, raha, brandi) ei
satsata riittavasti
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Vientimahdollisuudet

Kun tavoitteena on tehda kannattavaa kansainvalista kauppaa:

¥

MTK

Myyntilahtoinen tuotanto.
Myyntiin tulee sijoittaa. Raha, resurssit.

Konseptin tulee tuottaa lisaarvoa asiakkaalle. Asiakkaan tulee tienata
meidan konseptilla.

Brandi tuottaa lisaarvoa, mutta brandityo vie aikaa ja on kallista.
Harkittava, voidaanko hyodyntaa brandihierarkiaa eduksi.

Pitkaaikaiset asiakkuudet lisaavat ennustettavuutta ja luotettavuutta
kansainvaliseen myyntiin. Lisaksi tuovat joustavuutta hankalissa
tilanteissa.

Tulee taata riittavat volyymit ja osata maaritella hinta oikein.
Esimerkiksi tuottajaorganisaatiot ovat oivallinen tyokalu.
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