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Tiivistelma

Suomessa haudanlihaa tuotetaan noin 80 miljoonaa kiloa vuodessa. Naudanlihasta yli 80 prosenttia tulee markki-
noille maidontuotannon sivutuotteena tuotannosta ylijaavista vasikoista seka poistolehmistd. Loppuosan naudanli-
han tuotannosta kattavat lihantuotantoa varten kasvatettavat liharotuiset naudat. Naudanlihan suoramyynti on
yleistynyt valtavasti viimeisen kymmenen vuoden aikana Suomessa ja asiakkaan huomioon ottaminen markki-
noinnissa onkin entista tarkedmpaa.

Opinndytetyon tavoitteena oli tehda opas naudanlihan suoramyynnin asiakaslahtdiseen markkinointiin. Oppaan
aineisto perustui kirjallisuuteen, lehtiartikkeleihin seka internetlahteisiin. Oppaaseen valittiin yhteistyétiloiksi
kolme naudanlihan suoramyyntié harjoittavaa yritysta ympari Suomea. Yhteistyétilojen yrittdjia haastateltiin ja
heilta kerattiin tietoa ja vinkkeja asiakaslahtodisyyteen. Tyon toimeksiantajana toimi ProAgria Eteld-Savo ja Unel-
makauppa — elintarvikkeesta euroja- hanke.

Tyo6ta ryhdyttiin toteuttamaan yhdessé kanssa huhtikuussa 2019, jolloin alettiin suunnittelemaan oppaan raken-
netta seka sisaltda. Vierailut yhteistydtiloille toteutettiin syys-lokakuussa 2019 ja opinnaytetyd valmistui maalis-
kuussa 2020. Talla aikavalilld opinndytetydta tydstettiin yhteistydssa toimeksiantajan kanssa ja pilotoitiin seka
yhteistyétilojen etté erillisen pilottiryhman kanssa, jotka antoivat palautetta ja vinkkeja tyén etenemiseen. Opas
on luettavissa ProAgrian verkkojulkaisuna heidan verkkosivuillaan.

Opinnadytety6ta varten tuotettu opas auttaa suoramyyntia harkitsevia, suoramyyntia jo harjoittavia seka suora-
myynnin parissa tyoskentelevia henkil6ita pohtimaan asiakasldahtéisen markkinoinnin tarkeyttd, lisaksi antaa vink-
keja, miten asiakaslahtdisyyteen voi kiinnittda huomiota omassa yritystoiminnassa. Projektin aikana selvisi, kuinka
pitkdan suoramyyntid harjoittaneet tilat ovat téssa onnistuneet, ja mité he ovat tehneet palvellakseen asiakasta
mahdollisimman hyvin. Opas on PDF-muotoinen ja muokattu niin, etta sité on miellyttavaa lukea verkkojulkaisuna
tai tulostettuna versiona. Se sisdltda tietoa asiakaslahtdisesta markkinoinnista ja suoramyynnista. Liitteend op-
paassa on kaksi erilaista laskelmaa suoramyynnin kustannuksista seka hinnoittelusta ja check-lista tarkeista suo-
ramyyntiin liittyvistd muistettavista asioista.

Panostamalla asiakaslahtdiseen markkinointiin voidaan vaikuttaa positiivisesti myyntiin, asiakaskunnan muodostu-
miseen seka yrityksen maineeseen. Asiakkaalle jadnyt positiivinen mielikuva ostotapahtuman jalkeen johtaa
yleensa siihen, etta asiakas asioi uudelleenkin yrityksessa ja kertoo hyvasta palvelusta muillekin. Usealla lihaa
suoramyyvalla yrityksella on erittdin hyvat ja laadukkaat tuotteet, mutta markkinointiin ei ole kiinnitetty huomiota.
Toivotaan oppaan antavan ajatuksia ja uusia ulottuvuuksia asiakasléhtdiseen markkinointiin seka lisdisi myyntia
yrityksissa.
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naudanliha, suoramyynti, opas
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Abstract

Roughly 80 million kilos of beef are produced yearly in Finland. More than 80 % of the produced meat is the side
product of dairy production, mostly from production leftover calves and removal cows. The popularity of direct
selling beef has increased in Finland during the past ten years and therefore customer centric marketing has be-
come more important than before.

The objective of this thesis was to compile a guidebook for customer centric marketing of direct selling beef. The
materials used in this thesis were based on literature, newspaper articles as well as various internet sources.
Three companies around Finland that sell beef directly were chosen as partner farms for the guide writing pro-
cess. commissioner for this thesis was ProAgria Rural Advisory Services South Savonia and Dream store — food-
stuff into euros (Unelmakauppa — elintarvikkeesta euroja) -development initiative.

The collaboration with the commissioning party kicked off in April 2019 by drafting and planning the structure
and contents of the guidebook. During this time period the thesis was worked on in collaboration with the com-
missioner and was piloted with the partner farms. The final guidebook is freely available in ProAgria’s web site as
a downloadable e-publication.

The guidebook made for the thesis helps those thinking of, or already practicing direct selling as well as others
working with direct selling to consider the importance of customer centricity. Moreover, the guidebook provides
tips on how to pay more attention to customer centricity in one’s own business. The guidebook is in PDF format
and modified in a way that makes it pleasant to read both online as e-publication and offline as a printable ver-
sion. The guidebook includes information on customer centric marketing and direct selling. Two different cost
and pricing calculations with a check list of important points for successful direct selling are attached as appen-
dices.

Investing in customer centric marketing can have a positive impact on sales, customer base and the reputation of
the company. Giving customers a good impression usually leads to returning customers and positive word-of-
mouth. Many beef selling companies have high quality products but not much effort is put on marketing. Hope-
fully this guidebook will spark new ideas and bring new dimensions in customer centric marketing that results in
added sales.

Keywords
Beef, Direct selling, Guidebook
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JOHDANTO

Suomessa naudanlihaa tuotetaan noin 80 miljoonaa kiloa vuodessa. Naudanlihasta yli 80 prosenttia
tulee markkinoille maidontuotannon sivutuotteena tuotannosta ylijadvien vasikoiden seka poistoleh-
mista. Loppuosan kattavat naudanlihantuotantoa varten kasvatettavat liharotuiset naudat. (Luon-
nonvarakeskus 2019a.) Emolehmatiloilla tuotetaan pihvirotuisia vasikoita, jotka kasvatetaan tilalla
vieroitusikaisiksi. Tiloilla kasvatetaan nautoja myds teurasikdan asti, mutta tilan toimintatapojen mu-
kaan osa vieroitusikaisista vasikoista ldhtee kasvamaan loppukasvattamoihin. Suoramyyntia varten
kasvatetut naudat teurastetaan pienteurastamoissa, jonka jalkeen ne joko kasitelldan jalosteiksi tai

myydaan ruhopaloina kuluttajalle ilman valikasia.

Markkinointi on suuressa roolissa lihan suoramyynnissa. Yrityksen taytyisi saada luotua brandi ja
tuoda itsensa tavalla tai toisella tunnetuksi — ja asiakaslahtdinen markkinointi on erittdin tarkeaa
luottamuksellisia asiakassuhteita luotaessa. Markkinoinnissa voidaan helposti vedota kuluttajan tun-
teisiin tarinoilla, asiallisella kéytdksella ja oikeanlaisella markkinointiviestinnalla, jota oppaan siséallélla
haetaan. Opinndytetydn aiheena on naudanlihan suoramyynnin asiakaslahtéinen markkinointi. Opin-
naytetydn lopputuotoksena muodostuvan oppaan keskeisena tavoitteena on saada opasta lukeva
joko tuleva, jo lihaa myyva tai lihan suoramyyntia suunnitteleva yrittdja ajattelemaan markkinointiin
liittyvia seikkoja asiakaslahtdisesti ja miettimaan, ovatko yrityksen resurssit riittdvat lihan suora-
myyntiin. Oppaassa kdytetaan hyddyksi esimerkkitiloja, jolloin lukija voi samaistua oman yrityksensa
tuotantoon lukiessaan opasta vaiheittain esimerkkitilan puitteissa. Opas antaa mahdollisuuksia ja

vinkkeja asiakaslahtdiseen markkinointiin.

Opinnaytety6n toimeksiantajana on ProAgria Etela-Savo ja toimeksiantajan edustajina toimivat mai-
don- ja naudanlihantuotannon asiantuntija Outi Kiesila seka elintarvikkeiden ja yrityspalveluiden eri-
tyisasiantuntija Kirsi Mutka-Paintola. Tyd tehdaan Unelmakauppa — elintarvikkeesta euroja- hank-
keessa, joka on aloittanut toimintansa Etela-Savossa 1.1.2016 ja paattyy kesdkuussa vuonna 2020.
Hankkeen rahoittajana toimii Euroopan maaseudun kehittamisen maatalousrahasto ja Eteld-Savon
ELY-keskus. Hankkeen tavoitteena on mahdollistaa uusien liiketoimintamallien syntyminen ja niiden
avulla maaseutuyritysten kannattavuuden ja kilpailukyvyn kehittyminen. Opinndytetydprojektin tu-
kena toimi ProAgrialla maaliskuussa 2019 aloitettu suoramyyntiin erikoistunut pienryhma, jossa on

mukana eri kokoisia tiloja Etela-Savon alueelta.

Taman opinndytetyon tarkoituksena on tehda naudanlihan suoramyyntia toteuttaville emolehmati-
loille asiakaslahtbiseen markkinointiin perehtynyt opas, joka toimii apuvalineena suoramyynnin aloit-
tamista harkitseville, suoramyyntié jo harjoittaville seka asiantuntijoille ja neuvojille. Opinnaytetyd
on suunnattu emolehmatiloille, mutta toimii erinomaisesti apuvalineend myods muille lihantuottajille.
Lihan suoramyynti eli omalla tilalla kasvatetun, pienteurastamossa pakatun ja jalostetun lihan myy-
minen omasta tilamyymaldsta tai muita kanavia hyvaksikayttaen on yleistynyt viimeisen viiden vuo-
den aikana huimaa vauhtia Suomessa. Suomalaisia kuluttajia kiinnostaa lihan alkupera ja se, minka-

laisissa olosuhteissa heidan ostamansa naudanliha on eldessaan kasvanut.
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EMOLEHMATUOTANTO

Suomessa on Luonnonvarakeskuksen tutkimuksen mukaan vuonna 2018 toiminut 2 162 emolehma-
tilaa, ja emolehmien maara Suomessa samana ajankohtana on ollut 60 096 emolehmaa. Keskimaa-
rainen emolehmien maara tilaa kohti laskettuna on 28 emolehmaa. (Luonnonvarakeskus 2019b.)
Suomalaisen tuotannon positiivisen imagon sailyttdminen ja lapindkyvyys ovat ensiarvoisen tarkeita
kuluttajien luottamuksen sailyttémiseksi. Naudanlihan erinomainen sydntilaatu on eniten kuluttajien
maksuhalukkuutta lisadva tekija Suomessa. (Pesonen 2019, 50-51.) Emolehmaperusteisella nhaudan-
lihantuotannolla tarkoitetaan pihvirotuisten lihanautojen kasvatusta. Emot poikivat yleensa kevattal-
vella, ja vasikat elavat emon kanssa 6—7 kuukauden ikaan asti, kunnes ne vieroitetaan. (Elintarvike-
teollisuusliitto 2009.) Hitaammin kasvavilla roduilla, kuten esimerkiksi ylamaankarjalla, vasikoiden

vieroitus tapahtuu vasikan ollessa 8—-9 kuukauden ikdinen. (Ratia Ranch, 2020.)

KUVA 1. Yldamaankarjaemo laitumella vasikkansa kanssa (Hakulinen 2019-07-30.)

Tavallisimmat Suomessa kasvatettavat nautarodut ovat aberdeen angus, simmental, charolais, li-
mousin, hereford ja blonde d’aquitane. Naiden rotujen lisdksi Suomessa kasvatetaan myds piemon-
tese-rotua ja ylamaankarjaa. (Tauriainen 2006, 9.) Suomeen on myds viime vuosina tullut galloway-
rotuisia nautoja ja alkuperaisrotuiset suomenkarjaeldimet ovat raivanneet tietdaan suoramyyntimark-
kinoilla. Harvinaista texas longhorn -rotua kasvaa Suomessa vain yhdella tilalla. Tilat kasvattavat

my®ds eri rotujen risteytyksia, jolloin saadaan kahden eri rodun hyvid ominaisuuksia yhdytettya.
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Eri rotua kasvattavilla tiloilla on erilaisia myyntivaltteja, joita ne voivat kdyttda markkinoidessaan

oman tilan lihaa kuluttajille. Esimerkkina nautaroduista ylamaankarja eli highland cattle, joka on ym-

parivuotisesti ulkona kasvatettava rotu ja jonka ruokinta perustuu hyvalaatuiseen karkearehuun.

Vihreilla nurmilla laiduntava, suurilla sarvilla varustettu ylvaan nakéinen nauta vetoaa katsojansa

tunteisiin positiivisesti.

LIMOUSIN
1964 SIMMENTAL
1721
HIGHLAND CATTLE
776

GALLOWAY

° \

: ABERDEEN ANGUS
BLONDE 2258
D'AGUITANE
122
HEREFORD
3502 CHAROLAIS

2409

KUVIO 1. Emolehmatarkkailuun kuuluvien emolehmien maarat (kpl) roduittain vuonna 2018 (Sirkko
2019, 58-59.)

Kuviossa 1 on esitelty Faban emolehmatarkkailuun kuuluvien emolehmien maarat roduittain. Suo-

messa on Luonnonvarakeskuksen (2019a) tutkimuksen mukaan vuonna 2018 ollut 60 096 emoleh-

maa, joista vain 12 758 emolehmaa kuuluu emolehmatarkkailuun. Prosentuaalisesti jakauma roduit-

tain on seuraava:

hereford 27 %,

charolais 19 %,
aberdeen angus 18 %,
limousin 15 %,
simmental 13 %.
highland cattle 6 %,
blonde d’aquitane 1 % ja
galloway 0,1 %

Tuotantomuodot emolehmatuotannossa

Yhdistelmatuotannossa vasikat kasvatetaan teuraaksi syntymatilalla. Eldinten kokema stressi ja tau-

tiriskit ovat pienimmilldan yhdistelmatuotannossa. Jalkeldiset kasvavat tilalla vahintdan vuoden van-
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hoiksi, joten karjan jalostukseen tarvittavien tietojen kerdaminen onnistuu helposti. Pihvivasikkatuo-
tannossa vasikat vieroitetaan 4-6 kuukauden idssa ja ne siirtyvat jatkokasvatukseen toiselle tilalle.
Syntymatilalle jadvat ainoastaan uudistukseen tarvittavat lehmavasikat. (Tauriainen 2006, 121.) Yh-
distelmatuotannon valinneet tilat myyvat suoramyyntina lihaa pihvivasikkatuottajia enemman, mutta
on myos pihvivasikkatuotantotiloja, jotka myyvét sonnivasikat valitykseen ja kasvattavat hiehot teu-
raaksi omalla tilallaan ja myyvat suoramyyntina lihan kuluttajalle. Kasvatusolosuhteissa ja -tavoissa

on tilakohtaisia eroja.

2.2 Naudanlihantuotannon tulevaisuus

Naudanlihantuotannossa tulevaisuuden haasteena on tuottaa korkealaatuisia tuotteita kestavasti ja

ymparistoystavallisesti kuluttajien mieltymysten mukaisesti. Kuluttajan ostaman tuotteen tulee vas-
tata asetettuja laatuominaisuuksia ja kuluttaja haluaa my06s tietda, mitd ostaa. Lajinmukainen kayt-
tdytyminen, eldinten hyvinvointi ja niiden todentaminen ovat tulevaisuudessa markkinapinnassa en-
tista tarkeampia. Positiivisen imagon saavuttaminen on mahdollista emolehmatuotannossa. Emojen
onnistunut laiduntaminen on eras positiivinen ja iso osa tuotannon hyvaa mielikuvaa. Tuotantoa on
kuitenkin tehostettava merkittévasti, jotta ymparistdvaikutus tuotannossa saadaan nykyistakin pie-

nemmaksi. Entista tarkeampaa on eldinten kyky muuttaa tuotantopanokset eli olosuhteet ja rehu

jokaisessa tuotantovaiheessa tehokkaasti halutuksi tuotteeksi. (Pesonen 2019, 50-51.)

Naudanlihantuotanto saa kritiikkid runsaasti negatiivisten ymparistévaikutustensa vuoksi. Suomalai-
sessa tuotantoymparistéssamme ymparistdhaittaa ei kuitenkaan synny samalla tavalla kuin ulko-
mailla eroavaisen tuotantotapamme, luontoa kunnioittavien arvojemme seka ilmasto-olosuh-
teidemme vuoksi. Ymparistohaittoja naudanlihantuotannossa aiheutuu globaalisti happamoitumi-
sesta, eroosiosta, kasvihuonekaasupaastoista, ylilaidunnuksesta, vesijalanjaljestd seka torjunta-ai-

neiden kaytostd. Monet edelld mainituista ymparistohaitoista eivat toteudu Suomessa. (MTK 2019.)

Suomessa luonnonolot suosivat nurmenviljelyd ja nautakarjataloutta. Nurmea kaytetdan ruokinnassa
runsaasti, mika on eduksi ravinnekierrossa. Nurmen suuri osuus viljelykierrossa yllapitaa viljavuutta
pelloissa ja vahentdd maatalouden aikaansaamaa ravinnekuormitusta vesistdissa. Nurmen hyddylli-
set ympdristovaikutukset sen lisdksi kompensoivat osaltaan marehtijéiden aiheuttamia ravinne- ja
metaanipdastja. Suomessa nautojen valkuaisesta suurin osa tulee kotimaisesta viljasta ja nur-
mesta. (MTK 2019.)
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MARKKINOINTI

Markkinointi on tarkea yrityksen menestystekija ja keskeinen osa liiketoimintaa. Markkinoinnin avulla
ostajille viestitdan omista tuotteista ja erotutaan kilpailijoista. Markkinointi ei tarkoita kuitenkaan pel-
kastaan myyntityota ja mainontaa vaan on asiakaslahtdisesti tarkkaan suunniteltu toimintojen koko-
naisuus. Kaikki markkinointi perustuu asiakastarpeiden tyydyttdmiseen ja ostokayttaytymisen tunte-
miseen, ja markkinointiosaaminen rakentuukin asiakasosaamisen ymparille. Menestyakseen markki-
noijana tarvitsee monenlaista osaamista, jotta asiakassuhteista muodostuu kannattavia ja pitkdkes-
toisia. (Bergstrém ja Leppanen 2007, 9-10.) Asiakaspalvelijan tulee tuntea oman yrityksensa toi-
minta mahdollisimman hyvin, jotta han voi palvella asiakasta parhaalla mahdollisella tavalla. Kohde-
ryhmien, etenkin avainasiakkaiden |6ytaminen on tarkeda. On jo lahtokohtaisesti vaikeaa kehittad
kaikkia puhuttelevia keinoja, mutta kun tuntee asiakkaansa, oikean lahestymistavan valitseminen on

huomattavasti helpompaa. (Hamaldinen ja Paijas 2008, 148.)

Kohderyhma smmmd  TUOtekokonaisuudet

Sopiva

Jakelureitit kommunikointitapa

KUVIO 2. Markkinoinnin polku

Kuviossa 2 on esitelty markkinoinnin polkua eli tuotteen siirtymista yrittajalta kuluttajalle. Yritys-
markkinoinnissa tulee miettia kohderyhmaa, jolle on myymassa tuotetta: onko kyse kuluttajista, ra-
vintola-asiakkaista vai jalleenmyyjista? Kohderyhman valitsemisen jdlkeen on mietittdva tuotekoko-
naisuutta: millaisia tuotteita asiakkaani ostaa? Jos kyse on esimerkiksi tavallisesta kuluttaja-asiak-
kaasta, kuten esimerkiksi lapsiperheestd, heiddn haluamansa tuotteet ja pakkauskoot ovat erilaisia
kuin esimerkiksi ravintolan haluamat tuotteet. Lapsiperhe arvostaa laadukkaita, terveellisid ja nope-
asti valmistuvia ruokia, kun taas ravintolat haluavat ostaa arvopaloja ja isoja pakkauskokoja. Kuvi-

ossa 2 mainitulla jakelureitilla tarkoitetaan sita, kuinka tuote paatyy asiakkaalle: toimitetaanko tuote
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itse vai noutaako asiakas tuotteen esimerkiksi tilamyymalasta, REKO-ringista tai jostain jalleenmyyn-
tipaikasta? Kommunikointitavalla tarkoitetaan tapaa saada yhteys asiakkaaseen. Niita ovat esimer-

kiksi sosiaalinen media, sahkdposti seka puhelinyhteys ja mahdollinen lehtimarkkinointi.

3.1 Nakemyksia markkinoinnista

Markkinointi-sana tulee englanninkielisesta termistéa marketing. Verbind markkinointi on paljon aiem-
min esiintynyt jo suomen kielessa. Nykyaikainen markkinointi perustuu siihen, ettd asiakkaiden tar-
peet tunnetaan ja niihin vastataan kilpailijoita paremmin ja talléin menestytaan liiketoiminnassa.
Markkinointi on seka tapa ajatella ettd tapa toimia. Keskeisena lahtékohtana markkinoinnille on huo-
mioida seka nykyisten ettd mahdollisten uusien asiakkaiden toiveet ja tarpeet. Markkinointi on suh-
deajatteluun seka vastuullisuuteen pohjautuva ajattelutapa ja toimintatapa, jonka avulla luodaan
kilpailukykyinen, myyva ja eri osapuolille arvoa tuottama tarjooma viestien vuorovaikutteisesti.
(Bergstrdom ja Leppanen 2009a, 10, 23.)

PRODUCT

PROMOTION

KUVIO 2. Markkinoinnin 4P-perusasiat (Gurumarkkinointi 2015.)

3.2  Markkinoinnin 4P-malli

Yhdysvaltalainen markkinoinnin professori Jerome E. McCarthy kehitteli vuonna 1960 Yhdysvalloissa
markkinointimixin markkinoinnin kilpailukeinoista. Perusosia ovat product, price, place ja promotion
(kuvio 2). Suomeksi ne tarkoittavat tuotetta, hintaa, saatavuutta ja markkinointiviestintada. 4P-mallia
kaytetadn monen yrityksen markkinoinnin pohjana. Nykydan 4P-mallia pidetaédn enemman operatiivi-
sena eli nakdkulmana kuin strategiana, ja se soveltuu sellaisenaan Iahinna fyysisten tuotteiden
markkinointiin. (Gurumarkkinointi 2015.) Tata kilpailukeinojen yhdistelmaa on vuosien varrella kriti-
soitu voimakkaasti muun muassa siksi, etté edustaisi vanhentunutta ajattelutapaan ja olisi liian tuo-
telahtdinen. Palvelujen markkinoinnissa puhutaan usein 7P-mallista, jonka Bernand H. Booms ja

Mary Jo Bitner kehittivdat 1980-luvulla. Siihen kuuluvat mainittujen kilpailukeinojen rinnalle kolme
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taydentavaa kilpailukeinoa: henkilésto ja asiakkaat, toimintatavat ja prosessit seka palveluymparistd
ja muut nakyvat osat. Englanniksi nédma ovatpeople and participants, processes ja physical evidence.
(Bergstrom ja Leppanen 2009a, 166.)

Product eli tuote on markkinointimixin tarkein osa. Nykyaikaisessa markkinoinnissa korostetaan asia-
kasuskollisuutta ja sen merkitystd, joka edellyttaa tuotteiden kehittamista asiakkaan toiveet huomioi-
den. Price eli hinnan pitdisi vastata palvelun tai tuotteen laatua seka olla sopusoinnussa muiden kil-
pailukeinojen kanssa. Siihen vaikuttavat logistiikka- ja tuotantokustannukset. Tarkeda on miettia,
mita asiakas on valmis maksamaan tuotteesta. Place eli saatavuus tai jakelu maaraytyy kohderyh-
man mukaan, ja sen tarkoituksena on saada aikaan tilaisuus ostamiseen. Tuotteen tai palvelun tay-
tyy kohdata asiakas. Saatavuudella voidaan luoda tuotteelle tai palvelulle imagoa. Promotion el
markkinointiviestintd tarkoittaa ulkopuolelle tapahtuvaa viestintda yrityksesta. Sen tulee olla linjassa
edellisen kolmen P:n kanssa ja tukea mielikuvaa tuotteesta tai yrityksesta. Markkinointiviestinta ei
tarkoita pelkkaa mainostamista, vaan siihen kuuluvat myds tiedotus, myynnin edistaminen ja tiedot-
taminen (Gurumarkkinointi 2015). Hyvan markkinoinnin perustaksi kuitenkin suositetaan taydenta-
mista viidettd P:ta, joka on personnel ja people eli suomeksi henkildsto ja asiakaspalvelu. Kilpailuky-
vyn lahtdkohtana ovat yrityksessa tydskentelevat ihmiset ja heidan toimintansa. Hyva asiakaspalvelu

ja henkiléstoé ovat hyvan asiakasmarkkinoinnin perusta. (Bergstréom ja Leppanen 2009a, 168.)

Tuote on yrityksen tdrkein kilpailukeino. Jos myytavaa ei ole, ei silloin ole yritystakaan. Tuote on
kaikkea, mita voidaan tarjota myyntiin ja jonka omistusoikeus on siirrettavissa. Tuote voi olla myds
palvelua. Ydintuotteella tarkoitetaan tuotetta, joita ihmiset ensisijaisesti ostavat. Tarkeita tekijoita
ovat myds mielikuvatekijat, joilla usein heratelldan asiakkaan tunteita. Tuotteella voi olla myés lisa-
osia, joka yleensa tarkoittaa palvelua ja se tukee ydintuotteen hankintaa. Tuotekokonaisuudella on
suuri kokonaisuus, joka koostuu ihmisistd, visuaalisesta ilmeesta ja tuotteesta. Asiakas tekee osto-
paatoksen tunteen ja elamyksen kautta, johon vaikuttavat koko palveluympadristd aanineen ja tuok-
suineen. (Hamaldinen ja Patjas 2018, 152.)



4

4.1

4.2

12 (26)

ASIAKASPALVELU

Asiakaspalvelulla tarkoitetaan asiakkaan ongelmien ratkaisemista ja asiakkaan auttamista. Asiakas-
palveluun liittyy kaikki se, mita asiakkaan hyvaksi tehddan valittomasti tai valillisesti. Lisaksi siihen
kuuluu aina jonkinlasta asiakkaan neuvontaa. Usein asiakaspalvelu yhdistyy myyntityéhén eli tavoit-
teena on tarjota asiakkaalle asiantuntevia neuvoja ostopaatoksen tueksi ja helpottaa ostopdatosta.
Se on kdytanndssa viestintaa seka vuorovaikutusta asiakkaan kanssa ja tarkoittaa sitd, etta viestin-
taa tapahtuu puolin ja toisin. (Hdmaldinen ja Patjas 2018, 8.) Kilpailijoita paremmalla asiakaspalve-
lulla voi erottua markkinoilta ja tuoda asiakkaalle lisdarvoa. Hyvan asiakaspalvelun merkitys korostuu
silloin, kun keskenaan kilpailevien yritysten tuotteet sellaisenaan ovat hyvin samankaltaisia. (Berg-

strém ja Leppdnen 2009a, 180.)

Asiakassegmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan erilaisten asiakasryhmien valintaa ja etsimista markkinoinnin kohteeksi
niin, ettd valitun kohderyhman tarpeet ja arvostukset tuntien pystytaan tyydyttdmaan kannattavam-
min ja paremmin kuin kilpailijat. Segmentti on asiakasryhma, johon kuuluvilla ostajille on vahintaan
yksi ostamiseen johdannainen yhteinen piirre. Asiakasléhtdisyys tuottaa yritykselle kannattavia ja
toimivia asiakassuhteita ja siitd on kysymys segmentoinnissa. Segmentointi on nahtava prosessina,
ei yksittaisend toimenpiteena. Segmentointi on kilpailukeinojen perusta: asiakaspalvelu ja tuotevali-
koima on suunniteltava segmenteittdin, saatavuusratkaisut ja hinta voivat olla eri kohderyhmille eri-
laisia ja eri kohderyhmille suunnitellaan erilaista markkinointiviestintdd. Asiakassuhteita hoidetaan eri
segmenteissa eri tavoin. Tuotteet ja koko toiminta suunnitellaan asiakaslahtoisesti, eikd ainoastaan
markkinoida eri segmenteille. Ilman onnistunutta segmentointia markkinoinnissa ei juurikaan ole

menestymisen edellytyksia. (Bergstrém ja Leppanen 2009a, 150-151.)

Asiakkaat voidaan jakaa aluksi kuluttaja-asiakkaisiin ja yritysasiakkaisiin, jos yrityksen tuotteita voi-
daan myyda molemmille. Kuluttaja-asiakkaat voidaan sitten tyypitella esimerkiksi tulojen, perheen
elinvaiheen ja koon perusteella, elamantyylin ja koulutuksen mukaan. Mitéd kovempaa kilpailua, sita
tarkempaa segmentointia vaaditaan seka toimimista on rajattava kilpailijoista poikkeavalla tavalla tai
segmenttiin on vastattava paremmin valitun segmentin tarpeisiin. Kun markkinoija on muodostanut
segmentit eri kriteerien mukaisesti, han valitsee seuraavaksi ne segmentit, joita yrityksen markki-

noinnissa tavoitellaan. (Bergstrém ja Leppanen 2007b, 74-77.)

Asiakas markkinointiketjussa

Yrityksen toiminnan ldhtkohtana ovat asiakasmarkkinat, joilta tila toiminta-ajatuksensa mukaisesti
saa tuloja myymalla asiakkaalle valmistamiaan palveluja ja tuotteita. Taloudellinen toiminta kokonai-
suudessaan perustuu ihmisten kayttdytymista ohjaaviin tarpeisiin ja niiden tyydyttémiseen. Aiemmin
maatilan perinteinen rooli on ollut tuottaa raaka-aineita elintarviketeollisuuteen. Ketjun toisessa

paassa on omaehtoisesti entista vaativampi ja kansainvalisempi kuluttaja, joka voi ostaa useista



13 (26)

kauppa- ja palvelukanavista tuotteita. Kilpailun jatkuva kiristyminen sitoo maatilojen menestysta en-
tista enemman paatoksiin, joita kuluttaja tekee. Maatilayritykset ovat entistd enemman riippuvaisia
kuluttajien paatoksista seka arvoketjun kilpailukyvystd. (Haapanen, Heikura ja Leino 2004, 94-95.)
Yksittdisien kuluttajien ostokayttdytyminen ja siitd seuraava ostopaatdksen tekeminen on monenlai-
sista tekijoista johtuvaa toimintaa. Ostokdyttaytymisen taustalla on maailman tilanne, yksilon elinpiiri
ja ymparoiva yhteiskunta seka markkinoivien yritysten toimenpiteet. Ostokykya ja ostajan ostohalua
ohjaavat ostajan henkilokohtaiset ominaisuudet, jotka ilmenevat lopullisissa valinnoissa. (Bergstrom
ja Leppanen 2009a, 102.)

4.3  Asiakaslahtoisyys markkinoinnissa

Markkinoinnissa ja asiakaspalvelussa asiakaslahtdisyys on sitd, ettd asiakkaan toiveet ja tarpeet oh-
jaavat liiketoimintaa. Hyva asiakaspalvelija tai markkinoija keraa koko ajan tietoa siita, miten hanen
asiakkaansa toimivat. Taman pohjalta asiakaspalvelija pyrkii luomaan pitkaaikaisia kannattavia
kanta-asiakassuhteita ja suunnittelemaan omaa toimintaansa. Asiakasléhtdisen markkinoijan tulee
ymmartaa asiakastaan ja luoda kannattavia seka kestavia suhteita heidan kanssaan. Kohderyhman
toiveet ja tarpeet tulee ottaa huomioon, jotta markkinoija voi suunnitella tarjoamansa tuotteen, saa-
tavuuden, hinnan, henkildstdn ja markkinointiviestinnan mahdollisimman kannattavaksi ja houkutte-
levaksi. (Hamalainen ja Patjas 2018, 148—-149.)

Yrityksen
Kohderyhmat tavoiteimago

Tuotteet ja palvelut Toimintatavat

- Kuinka tuote
myydaan?

- Kenelle tuote - Miten asiakkaat
myydaan? saadaan ostamaan
tuotetta?

- Mita myydaan?

KUVIO 3. Liikeidean osat (Bergstréom ja Leppanen 2009.)

Jo liikeideasta voidaan havaita, ajatteleeko yrittdja asiakaslahtoisesti. Liikeidea ohjaa jokaisen tyon-
tekijan seka yrityksen toimintaa ja on markkinoinnin perusta. Liikeideassa maaritellaén, millaisilla
markkinoilla yritys toimii, millaisia hyddykkeitd tarjotaan seka millaisia ovat yrityksen tapa toimia ja
tavoiteimago. (Hamaldinen ja Patjas 2018.) Kuviossa 3 on madritetty yksinkertaisesti liikeidean pe-
rusta. Yrityksella taytyy olla selvilla kohderyhmat, joille tuotteita myydaan ja heidan tulee ymmartaa,
millaisia tuotteita mikakin asiakasryhma haluaa ostaa. Tavoiteimagolla tarkoitetaan sitd, ettd saatai-
siin asiakkaat ostamaan tuotteita ja kuinka tuotetta markkinoidaan, ettd tuote saadaan myytya asi-
akkaalle. Tuotteistaminen ja palvelu kartoittavat, millaisia tuotteita asiakkaalle myydaan ja tehdaan.
Toimintatavalla tarkoitetaan omaa markkinointity6ta ja sita, kuinka tuote saadaan myytya asiak-

kaalle. (Bergstrom ja Leppanen 2009a, 29.)
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SUORAMYYNTI

Naudan

Suoramyynnilla tarkoitetaan elintarvikkeiden myyntia tuottajalta suoraan kuluttajalle, ravintolalle tai
muulle lihan kayttajalle suoraan ilman valikdsia. Suoramyynnin tavoitteena on saada ruholle parempi
kate kuin teurastamolle myytaessa. Tama edellyttda, ettd kulut suoramyynnista ovat selvilld ja tuot-
teet hinnoiteltu kannattaviksi alusta alkaen. Suoramyynnin tarkeimpia lenkkeja ovat viljelija itse,
koska suoramyynti vaatii paljon aikaa ja yrittajalla pitda olla hyvat ihmissuhde- ja markkinointitaidot,
jotta suoramyynnissa voidaan onnistua taydellisesti. Luottamuksellisella asiakassuhteella, hyvilla
tuotteilla ja elamyksilla suoramyynnistd saadaan kannattavaa liiketoimintaa ja pitkdaikaisia asiakas-

suhteita.

Mikali lihaa myydaan, tulee eldimet teurastuttaa Ruokaviraston hyvdksymassa teurastamossa. Ennen
lihan suoramyynnin aloittamista tulee huolehtia, ettd on toimitettu elintarvikehuoneistoilmoitus seka
tehty omavalvontasuunnitelma ja toimitettu nédma molemmat oman asuinkunnan terveystarkasta-
jalle. Omavalvontasuunnitelmaan tulee kuvata elintarvikehygieniaan liittyvat riskit, kuten esimerkiksi
kylmaketjun katkeamattomuus. Yrittajalla tulee olla voimassa oleva hygieniapassi. Kirjanpidossa tu-
lee sdilyttdd muun muassa lihan mukana teurastamolta tulleet eratiedot, josta kay ilmi teurastamon
nimi, lihan alkupera seka tarkka kirjanpito lihan sdilytyslampdétiloista. Tarvittavat lupa-asiat riippuvat

toimintatavasta suoramyynnissa. (Simpanen, 2019.)

Maatalouden kannattavuus on tuotteitaan suoramyyvilla tiloilla keskimaaraista parempi kuin tavan-
omaisia myyntikanavia kayttavilla tiloilla. Suurempi osuus suoramyytavien tuotteiden kauppahin-
nasta jaa maatalousyritykselle. Mikdli lisdhinta kattaa suoramyynnista aiheutuvan lisatyon, kannat-
tavuus paranee. Vuotuinen yrittdjatulo on noin 5000 euroa korkeampi ja kannattavuuskerroin 0,1
yksikkda parempi lihaa suoramyyvilla tiloilla Luonnonvarakeskuksen tietojen mukaisesti. Suora-
myynnin osuus myyntituotoista vaihtelee muutamasta prosentista yli 50 prosenttiin. Parempi kan-
nattavuus ei voi johtua pelkastéan suoramyynnistd, koska keskimaarin suoramyynnin osuus oli vain
muutamia prosentteja (Torikka 2019-04-03.)

polku kasvuolosuhteista kuluttajan lautaselle

Lihaa suoramyyntind myytdessa naudat kuljetetaan joko itse omalla kuljetuskalustolla tai rahti-
teurastuksena teurastamon kuljetuskalustolla pienteurastamolle. Teurastamolla eldimen stressia py-
ritddn valttdamaan kaikilla tavoin hyddyntamalla naudan normaalia kayttaytymistd, uteliaisuutta ja
laumavaistoa. Nauta tainnutetaan pulttipistoolilla ja lasketaan veret. Teurastamisen jalkeen ruhot
kasitellaan linjastolla: ruho nyljetdan, halkaistaan ja irrotetaan sisaelimet ja paa. Tarkastuseldinlaa-
kari tarkastaa ruhon tautien varalta. Eldinlaakari huolehtii myos ketjuinformaatiotiedot eli eldimen
yksilétunnisteet, tuottajan Iahettdmat alkutuotannon tiedot seka mahdolliset 1ddkinnat. Naiden avulla
mahdollisissa ongelmatilanteissa lihan alkupera pystytdaan selvittdmaan. Ruho jaahdytetaan ja leika-
taan. Leikkuun jalkeen ruhonosat pakataan vakuumiin (Lihatiedotusyhdistys ry 2019.) Jos halutaan
teettaa lihajalosteita, kuten esimerkiksi makkaraa, purkkilihaa tai meetvursteja, tai jauhaa jauheli-

haa, kuljetetaan liha lihajalostajalle kasiteltdvaksi. Suomessa on harvinaista, etta lihaa jalostetaan
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maatiloilla, koska lainsadadanto tekee sen hankalaksi. Pakatut ruhonosat kuljetetaan asianmukaisella
kuljetuskalustolla kylmaketjusta huolehtien joko suoraan asiakkaalle tai myydaan tilamyymalasta
kuluttajalle. Ruhonosista fileita ja paisteja voidaan raakakypsyttda. Se on prosessi, jossa vakumoitua
lihaa sailyteta@n hieman yli +0-celsiusasteen lampétilassa 3—6 viikkoa, jonka aikana happamuus li-
hassa lisdantyy, kun lihan pH alenee. Lihan oman entsyymit alkavat hajottaa proteiinirakennetta li-

hassa, mikd vaikuttaa mureuteen, makuun, variin ja tuoksuun. (HK 2014.)

Markkinointia hoitavan yrittdjan tai viljelijan tulee tuntea asiakkaan tarpeet. tilalta elintarvikkeita os-
tava kuluttaja on tietoinen tuotantotavasta ja haluaa lisatietoa. Elamankatsomus ja arvot ohjaavat
kuluttajien ostokadyttaytymista. Asiakkaiden keskeisimpia arvoja ovat luonnon ja ymparistdn suojele-
minen, turvallinen ja terveellinen ravinto seka halu aktiivisesti vaikuttavat naihin asioihin. Tilaan tu-
tustuminen ja eldinten seka toiminnan seuraaminen tuovat eldmyksia ja lisdarvoa tuotteille. Isanta-
vaen roolilla ja toimintatavoilla on suuri merkitys. Ostaja haluaa varmistaa tuotteen tuoreuden ja
aitouden. Sen vuoksi pakkauksissa tulee olla riittévat tuoteselosteet ja merkinnat. (Heinonen, Leski-
nen, Kottila ja Terhemaa 2006, 448—449.)

5.2 Lihan laatu ja tuotteen merkitys asiakkaalle

Menestyksekds suoramyynti on asiakaskeskeista. Tuotetarjonnan on oltava jatkuvaa ja tuotevali-
koima kohtuullisen laaja. Asiakaskaynnit ja herateostosmahdollisuudet lisadntyvét, jos asiakas saa
samasta paikasta useamman tuotteen. (Heinonen ym. 2006, 451.) Laadukkaalla ja toimivalla tuote-
konseptilla on suuri merkitys suoramyynnin onnistumisessa. Laadukkaasta lihasta leikatut ruhonosat
sekd mahdolliset jalosteet tuovat asiakkaalle eléamyksia kotikeittiossd, ja taman my6ta asiakas mah-

dollisesti hakeutuu uudelleen ostamaan yrittajalta lisaa lihatuotteita.

Murea, maukas ja mehukas liha on osa sydntielamystd, jonka moni haluaa kokea uudelleen ja uudel-
leen. Lihan syontilaatu vaikuttaa kuluttajan valintoihin. Lihan varia ei ole rinnastettu sydntilaatuun,
mutta silld on kuitenkin merkitysta kuluttajalle erityisesti ostopaatdstilanteessa. Lihan laatu on sub-
jektiivinen kokemus, ja jokaisen sydjan mieltymykset vaikuttavat siihen, millaisena hdn syédessaan
lihan aistii. Tahan vaikuttavat lihan lisaksi myds monet ulkoiset tekijat, kuten miten liha on tarjoiltu,
minkalainen ruokailutilanne on ja minkalaisessa ympdristdssa se sydddan. Hyvasta raaka-aineesta
saa parhaan mahdollisen makuelamyksen, kun panostaa ruokailuhetkeen. (Manni ja Huuskonen
2019.)
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OPINNAYTETYON TAVOITE JA TARKOITUS

Opinndytetyon tavoitteena on luoda suoramyyntia harkitsevalle, aloittelevalle tai jo suoramyyntia
harjoittavalle myyjalle apuvaline asiakaspalveluun, markkinointiin ja omien voimavarojen kartoittami-
seen. Opas toimii apuvalineend myos alan asiantuntijoille sekd muuten aiheesta kiinnostuneille hen-
kildille. Opinndytetydn tuotoksena tehtdvan oppaan on tarkoitus helpottaa suoramyynnin parissa
tyoskentelevien henkildiden suhtautumista asiakaslahtéisyyteen seka markkinointiin ja saada suora-

myynnin parissa tyoskentelevat henkilot ajattelemaan oman yrityksensa asiakasmarkkinointia.

Toiminnallinen opinndytetyd

Tama opinnaytetyd on laadultaan toiminnallinen eli sen tekemiseen ei kayteta tutkimusmenetelmia.
Toiminnallisessa opinndytetydssa tavoitellaan ammatillisessa ymparistdssa kdaytannén toiminnan
opastamista, ohjeistamista, toiminnan jarkeistamista tai jarjestamista. Toiminnallisella opinnayte-
tyolla tavoitellaan kaytanndnlaheisyytta ja tybelamalahtoisyytta seka liséksi tydssa pitéad osoittaa
alan taitojen ja tietojen hallintaa. (Airaksinen ja Vilkka 2003, 9—-10.) Toiminnallisessa opinnayte-
tydssa on kaksi osaa: produkti ja raportti. Raportti tarkoittaa tyon arviointia ja dokumentointia tutki-

musviestinnan keinoin ja produkti tydn toiminnallista osaa. (Airaksinen 2009-01-29.)

Toiminnallista opinndytety6té tehdaan prosessoiden vaiheittain seka produktia etté raporttia. Tyo
alkaa ensin erilaisista alustavista suunnitelmista, luonnoksista ja tydn hahmottelusta, joiden pohjalta
vahitellen alkavat muotoutua raportti ja produkti. Tyén edetessa produkti ja raportti muokkautuvat
tekijan taitojen ja tiedon lisadntyessa. (Airaksinen ja Vilkka 2003, 68.) Tassa opinndytetydssa tuote-
taan sa@hkdinen verkkojulkaisu, joka on mahdollista lukea myds tulostettuna versiona. Opinndyte-
tydssa painotetaan tydelamaélahtdisyyttd, koska kyseessa on kaytannén tydhon tarkoitettu opas. Op-
paaseen on koottu my®ds erilaisia kaavioita ja havainnollistavia kuvia, jotka on tehty oppimisen tu-

eksi.

Hyvan oppaan kriteerit

Toimivassa oppaassa on tdarkeda, etta se on kirjoitettu nimenomaan oppaan lukijalle. Oppaan tulee
sisaltéa tarvittava tieto ja herattéa mielenkiintoa. Oppaan etenemiseen loogisessa jarjestyksessa vai-
kuttaa olellisesti tekstin esittdmisjarjestys, ja tavoitteena olisi, ettd opas on helppolukuinen. Tekstin
jarjestéamiseen hyva keino on asettua lukijan nakdkulmaan ja pohtia, mika tieto on tarkeaa ja mita
tietoa oppaasta etsitaan. Tekstin tulee olla ymmarrettdvaa, selkeaa ja yleiskielelld kirjoitettua. Help-

polukuisuuteen on myds tarkeaa kiinnittéd huomiota. (Hyvarinen 2005.)

Paaotsikot seka valiotsikot kertovat, mita asioita tekstissa kasitelldan. Parhammillaan otsikoissa on
vaite tai kysymys. Niiden avulla voi etsid haluamansa asiakokonaisuuden. Selkedssa tekstissa on ly-
hyita kappaleita, jotka eivat ole pelkkia luetelmia. Sanat ovat mahdollisimman yksikielisid ja virkkeet

rakenteeltaan helposti hahmottuvia. Padotsikko kertoo, mitd kappale kasittelee ja valiotsikot autta-
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vat kokoamaan ja hahmottamaan tekstin asiakokonaisuuksia. Luettavuutta lisdda myés hyvin suunni-
teltu ulkoasu, jossa teksti on aseteltu ja jarjestelty oikein julkaisupaikka ja -muoto huomioon ottaen.
Tulostettavassa oppaassa tulee huomioida tulostukseen liittyvat asiat, kuten tekstin asettelu pape-

rilla seka sivujen taitto. (Hyvarinen 2005.)
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7 OPPAAN SUUNNITTELU JA TOTEUTUS

Tassa opinndytetydssa toteutettiin opas naudanlihan suoramyyntia aloitteleville, suoramyyntia jo
harjoittaville seka alan asiantuntijoille. Opasta voidaan kayttad myos koulutusmateriaalina ProAgrian
koulutuksissa, ja koska kyseessa on verkkojulkaisu, opas on kaikille lukijoille avoin. Oppaan toteu-
tuksessa pyrittiin helppolukuisuuteen ja siihen, ettd opasta voi lukea missa vain ja milloin vain.
Opasta voikin lukea seka verkko-oppaana etta tulostettuna versiona. Oppaan tiedot perustuvat inter-
netista, kirjallisuudesta ja lehtiartikkeleista kerdttyyn tietoon seka asiantuntijahaastatteluiden ja suo-
ramyyntid jo harjoittavien yrittajien haastatteluista saatuun informaatioon. Tarkoitus on tarjota op-
paan lukijoille mahdollisimman ajankohtaista ja oikeaa tietoa. Oppaan informatiivisuutta lisdavat
opinnadytetydn tekijan ottamat valokuvat ja tiloilta saadut valokuvat seka oppimista taydentavat,

helppolukuiset kaaviot.

7.1  Oppaan lahtékohdat

Opinnaytety6projekti alkoi huhtikuussa 2019, jolloin pidin tydsuunnitelmaseminaarin ja aloimme toi-
meksiantajan kanssa suunnittelemaan oppaan rakennetta ja sisaltéa. Aluksi aikataulutin opinndyte-
tyon valmistuvan ennen joulua 2019, mutta kiireiden takia opinndytetydn valmistuminen myohastyi
kevaalle 2020. Unelmakauppa-hankkeen oli tarkoitus paattya vuoden 2019 lopussa, mutta siihen
saatiin jatkoaikaa kesakuulle 2020 asti. Tama helpotti omaa tydmaaraani, silla pystyin venyttdmaan
opinnaytetydni valmistumista. Case-tilojen valittiin opinnaytetydhon yhteistydssa toimeksiantajan
edustajien kanssa. Halusimme yhteistyétiloiksi sellaisia tiloja, jotka ovat menestyneet lihan suora-
myynnissa ja heidan toimintansa on tavoitteellista. Jokaisen yrityksen toimintatapa ja tilakoko on
aivan erilainen. Esimerkin avulla lukija voi samaistua miettimaan ja suunnittelemaan oman tilansa
toimintaa ja pohtia, mitd voisi omassa toiminnassaan muuttaa tai parantaa. Tilat on esitelty tarkem-
min julkaistussa oppaassa, joka Ioytyy liitteena opinnaytetydsta. Esimerkkitiloja oppaaseen valikoitui

kolme kappaletta.

Tein tilavierailut jokaiselle kolmelle esimerkkitilalle ja toteutin haastattelut kasvotusten. Haastattelut
opinnaytetydhdn toteutettiin ennalta laaditun kysymysrungon mukaisesti. Haastattelukysymykset
ovat nahtdvissa liitteend opinndytetydn lopussa. Saatoin myds kysya joitakin tdydentdvid kysymyk-
sid, jos jonkin kysymyksen vastaus jdi vajaaksi tai halusin lisatietoja kysymykseen liittyen. Haastatte-
lut danitettiin puhelimen sanelimella kasittelyn helpottamiseksi ja haastattelun purkamisen sujuvuu-
den vuoksi. Adnitys tehtiin iPhone 6-puhelimen sanelimella. Jokaiselta haastateltavalta kysyttiin lupa

aanittdmiseen, eikd aanitteita luovuteta ulkopuolisille henkilille.

Kéytin haastattelua tehdesséni teemahaastattelu-menetelmaa. Teemahaastattelussa on se etu, etta
se ei sido haastattelua tietynlaiseen leiriin eikd ota kantaa haastattelukertojen maaraan tai siihen,
kuinka syvallisesti aihetta kasitelldan haastattelussa. Kaikkein oleellisinta teemahaastattelussa on se,

ettd yksityiskohtaisten kysymysten sijaan keskustelu etenee tiettyjen keskeisten teemojen varassa.
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Teemahaastattelu ottaa huomioon sen, etta haastateltavien asioille antamansa merkitykset ovat kes-
keisia ja syntyvat vuorovaikutuksessa. Teemahaastattelusta puuttuu lomakehaastattelun struktuuriin
luonteenomainen kysymysten tarkka jarjestys ja muoto, mutta se ei ole tdysin vapaa niin kuin syval-
linen haastattelu. (Hirsjarvi ja Hurme 2009, 48.) Teemahaastatteluista ei tehty erillisia koosteita tai
tutkimuksellisia arviointeja, vaan niiden perusteella saatu aineisto kaytettiin oppaan teoriaosuuteen

seka esimerkkitilojen esittelyn materiaalina.

7.2 Oppaan suunnittelu ja toteuttaminen

Oppaan suunnittelu aloitettiin toukokuussa 2019 ja aloin suunnitella oppaan runkoa Kasvunvara-
oppaasta mallia ottaen. Paatimme rajata opinndytetyon seka oppaan aihepiiriksi asiakaslahtdisen
markkinoinnin ja jattaa lainsdadanndn seka lihan suoramyynnin kaytannon asiat taka-alalle tydssa.
Opinnaytety6n seka oppaan rajauksen varmistuttua aloin ensimmaiseksi hahmottelemaan oppaan
sisallysluetteloa ja paaotsikointeja, joiden ymparille alkaisin kokoamaan oppaan aineistoja. Luonnos-
ten perusteella saimme koottua sisallysluettelon, jonka pohjalta aloin tydstaa opasta kasaan ja ke-

rata tietoa aiheesta. Markkinointi on laaja kdsite ja ajoittain aiheen rajaaminen oli ongelmallista.

Tiedot oppaaseen seka opinndytetydhon kerdttiin samanaikaisesti. Kesan ja syksyn 2019 aikana kes-
kityin opinnaytetyon sekd oppaan kirjoittamiseen. Kokosin aineistoa kirjallisuuskatsauksen muodosta
ja tutkin lehtiartikkeleita seka internet-lahteita. Kirjoittamiseen ja aineiston kokoamiseen kaytin
Word-tekstinkasittelyohjelmaa. Oppaan sisallysluettelossa olevia padotsikoita ja niiden kohtia op-
paassa muokkasin useaan otteeseen, mutta alkuperaisesta suunnitelmasta ei jaanyt tekovaiheessa
mitdan pois. Teoriatietopohjan ollessa mielestani sopivalla tasolla aloin suunnittelemaan esimerkkiti-
loille suuntautuvia haastatteluita ja oppaan muuta sisaltéd, kuten esimerkiksi mahdollisia liitteita.
Syyskuun ja lokakuun aikana vuonna 2019 tein tilavierailut esimerkkitiloille. Haastattelin yrittajia,
nauhoitin keskustelut ja tein tarvittavia muistiinpanoja. Otin tiloilta valokuvia mahdollisuuksien mu-
kaan ja sain my0s yrityksista valokuvia kdyttéoni opasta varten. Sdaolot ja muut tekijat tiloilla estivat
kuvaamisen vierailupaivind, mutta onneksi yhteistyétilat antoivat minulle aineistoa kadytettavakseni.
Kuvausvadlineind kaytin iPhone 6-puhelinta sekd Sony-merkkista jarjestelmdkameraa. Haastattelujen
my6ta sain paljon lisdenergiaa oppaan ja opinndytetyon tekemiseen, koska ne olivat ehdottomasti

paras ja mukavin asia oppaan tekemisessa seka toivat paljon uutta tietoa ja nakemysta oppaaseen.

Oppaan ulkoasua ja rakennetta aloimme miettié tarkemmin tammikuussa 2020, jolloin opinnayte-
tyon seka oppaan teoriaosa alkoivat valmistua. Lisasin oppaaseen havainnollistavia kuvia seka kaavi-
oita, jotka helpottavat oppimista ja tuovat tyéhdn visuaalisuutta. Pyrin tekstin ja kuvien asettelussa
siihen, etta luettu teksti olisi helppolukuista ja havainnollistavaa. Oppaassa on myds erilaisia tietolaa-
tikoita, jotka vievat hetkeksi lukijan huomion muualle ja saavat miettimaan asioita sekda antamaan

nakodkulmaa oman yrityksen toimintaan.

Vilipalaverissa helmikuussa 2020 keskustelimme toimeksiantajan oppaan julkaisumuodosta ja téssa
vaiheessa ensimmainen versio oppaasta oli paapiirteittain valmis tekstin osalta. Oppaan julkaisu-

muodoksi toivoin helppolukuista PDF-tiedostoa, koska kyseessa on helppolukuinen tiedostomuoto ja
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oppaan pystyisi talléin myds tulostamaan paperiversiona luettavaksi, koska sahkdisen oppaan luke-
minen ei aina ole mahdollista. Oppaaseen tulleen check-listan suunnittelin niin, ettd aloitin padotsi-
koista ja etenin asia kerrallaan kokoamalla muistilistaksi tarkeitd suoramyyntiin liittyvia muistettavia
asioita. Lisasin havainnollistavia kuvakkeita seka tekstilaatikoita, jotka elavéittavat listausta ja ha-
vainnollistavat asioita. Listaus on suunniteltu niin, ettd se on helppo tulostaa, esimerkiksi itselle jaa-
kaapin oveen tai toimiston seinalle. Tuotantokustannuslaskelmat kokosimme yhdessa toimeksianta-
jan edustajien kanssa. Laskelmat ovat melko yksinkertaiset ja helppolukuiset sen vuoksi, etta tarkoi-
tus ei ollut tehda talouteen painottuvaa opinndytety6ta, vaikka hinnoittelu onkin tarkea markkinoin-
nin osa-alue suoramyynnissa. Lopullinen opas muokattiin PDF-muotoiseksi ja julkaistiin ProAgrian
verkkosivuilla kevaalla 2020.

7.3 Oppaan arviointi tyon edetessa ja saatu palaute

Oppaan oikolukua ja pilotointia toteutti kaksi henkil6a opettajan, toimeksiantajan edustajien ja yh-
teistyotilojen lisaksi. Nailla henkil6illd oli aiempaa tietopohjaa suoramyynnista seka naudanlihantuo-
tannosta. He antoivat kommentteja tydn kirjoitusvaiheessa sdaanndllisin valiajoin. Pilotointi kirjoitus-
vaiheessa oli erittdin tarkeda, koska tekija sokaistuu nopeasti omalle tekstilleen eiké 16yta kirjoitta-
mastaan aineistosta kirjoitusvirheita tai epaselvia lauserakenteita. Kirjoitusvaiheen alussa eniten
kommentointia harjoittivat opettaja ja toimeksiantajat. Pilotoinnin aikana kiinnitettiin kriittisesti huo-
miota tekstin sisaltéon seka mietimme huolellisesti, mita asioita haluamme kasitelld. Teoriaosuuden
eri osa-alueita muokattiin useaan otteeseen, koska emme toimeksiantajan kanssa olleet tyytyvaisia
tekstiin tai se ei ollut tarpeeksi havainnollistavaa. Pyrimme siihen, etta teoriatieto olisi helposti luet-
tavaa ja ymmarrettavasg, ja lisasimme aktivoivia elementteja tekstin sekaan, jotka taydentavat oppi-
mista eika lukija kyllasty lukemaan pitkéveteista asiatekstia.

Oppaassa liitteena olevia laskelmia tydstimme yhdessa toimeksiantajan kanssa Excel-taulukko-ohjel-
malla. Teimme ProAgrian valmiita pohjia mukaillen kaksi eri laskelmaa, joista toisessa perehdyttiin
suoramyynnin kulurakenteeseen ja toiseen laskelmaan kokosimme lihan hinnoitteluun vaikuttavia
tekijoita. Laskelmia muokkailtiin pariin otteeseen, koska ne eivdt olleet tarpeeksi havainnollistavia ja
todenmukaisia. Muokkasimme laskelmia kriittisesti useaan kertaan ja pyrimme saamaan laskelmista
mahdollisimman helposti ymmarrettavat ja selkeat. Eniten kiinnitimme molemmissa laskelmissa huo-
miota siihen, etta niiden tiedot ovat todenmukaisia, ja tuotannon tunnuslukuihin perehdyimmekin
kriittisesti ja hartaasti. Oppaan lukijan on oltava kriittinen tulkitessaan laskelmia, silla kaksi tilaa eivat
voi verrata toisiaan keskenadn, koska jokaisen yrityksen kulurakenne on aivan erilainen. Lopullisiin
laskelmiin syétimme kahden eri esimerkkitilan tiedot, joista toinen on mukana yhteistyétilana opin-
naytetyoprojektissa. Laskelmien tukena ovat tekstilaatikot, jotka helpottavat laskelman ymmarta-

mista ja antavat liséinfoa lukijalle.
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PAATANTO

OpinndytetyOprosessi on osoittanut sen, kuinka tarkea osuus markkinoinnilla ja asiakaslahtoisyydella
on naudanlihan suoramyynnissa. Markkinoinnin osuutta myyntitydssa ei voi korostaa liikaa. Monella
suoramyyntia harjoittavalla yrityksella on erittdin hyvat ja laadukkaat tuotteet, mutta yksinkertaisesti
asiakkaita ei ole. Haastatteluja tehdessani tuli monesti esille, ettd moni opinnaytetydprojektissakin
mukana olleen tilan viljelijakollega on lopettanut suoramyynnin asiakkaiden puuttumisen vuoksi. Pie-
nilla asioilla pystytdan vaikuttamaan paljon markkinointiin ja asiakaslaht6isyyteen, mutta jokaisen
yrittdjan on ymmarrettava, ettd muutos lahtee heista itsestadn — kukaan markkinoinnin ammattilai-
nen ei sitd voi tehda heidan puolestaan. Yrittajén tulisi katsoa peiliin ja sanoa itselleen: "Vain sina
pystyt tekemadn muutoksen.”

Tyon luotettavuus sailyi mielesténi hyvin koko tekemisen ajan ja myds valmiissa tydssa. Tassa opin-
ndytetydssa taustatietoa on keratty kirjoista, lehdista seka internet-lahteista ja esimerkkitilojen yrit-
tdjien haastatteluiden kautta. Lahdekritiikista on pyritty pitémaan huolta karsimalla vanhentuneet
|ahteet tyon ulkopuolelle. Olen myds pyrkinyt saamaan tyohon asiantuntijanakdkulmaa seka koke-
muksia yrittdjilta itseltdan, joka korostuu erityisesti oppaassa. Opinndytetydn eettisyydesté on pi-
detty huolta huolellisella ja kriittisella pilotoinnilla tydn edetessa. Yhteistyétahot ovat pilotoineet

opasta ja he ovat nahneet kaiken materiaalin ennen julkaisua, ettei vaarinymmarryksia tapahdu.

Toivon, ettd toimeksiantajani ProAgria Eteld-Savo saa opinndytety6ni lopputuotoksesta hyvan apu-
valineen omille lihanmyyntiasiakkailleen seka itselleen oivan tydkalun. Oppaasta pyrittiin tekemaan
helppolukuinen, mielenkiintoa nostattava ja opettavainen. Koen, ettd onnistuimme tehtdavassamme
hyvin. Yhteistydmme opinndytetytprosessin aikana oli ajoittain haastavaa molempien osapuolten
kiireiden vuoksi, mutta saimme vaikeuksista huolimatta tyon kasaan. Opas on kompakti ja kattava
tietoisku aloittelevalle, lihanmyyntia harkitsevalle tai jo suoramyyntia harjoittavalle lukijalle. Markki-
noinnin teoria yhdistettyna visuaaliseen toteutustapaan ja oppaan harjoitteisiin seka ldsna olevaan
kerrontaan tuovat lukijalleen kattavan ndkoékulman asiakaslahtdieen naudanlihan suoramyynnin
markkinointiin. Oppaassa liitteena oleva check-lista sekd laskelmat ovat mainioita apuvalineita aloit-

televalle suoramyyjdlle, koska ne ovat pelkistetyt ja helposti luettavissa.

Opinnaytetyt6td tehdessdni minulle herasi jatkokehitysideoita seuraaville opinndytetyon tekijoille. Ai-
neistoa etsiessani olisin kaipaillut sellaista ohjeistusta, jossa olisi selkeasti kerrottu naudanlihan suo-
ramyynnin lainsaadanto, tarvittavat byrokratiaan liittyvat lainalaisuudet seka kdytdnnon asiat. Suora-
myynnista on tehty useita opinndytet6ita, mutta mielestani lainsaadantdon liittyvalléa opinnaytetyolla
olisi kysyntad Suomessa lihan suoramyyijien keskuudessa. My6s naudanlihan suoramyynnin tuotan-
tokustannuslaskenta olisi yksi hyva opinnadytetydn aihe. Opinndytetydssa voitaisiin kehittda helppo
laskentatydkalu.
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OpinndytetyOprosessin aikana olen kehittynyt tiedonhakijana ja kirjoittajana seka oppinut paljon it-
sestani uusia asioita, kuten esimerkiksi sisukkuutta seka periksiantamattomuutta. Olen oppinut pal-
jon markkinoinnista ja asiakaslahtoisyydesta prosessin aikana ja saanut opinnaytetydprosessin
myo6ta paljon inspiraatiota tydhoni omalla maatilallani seka agrologina. Erityisesti paallimmaisena
mieleen jaavat tilavierailut seka yrittajien haastatteluista jaanyt oppi seka loistavat persoonat, joita

sain kohdata opinnaytetydprosessini aikana.
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LIITE 1: HAASTATTELUKYSYMYKSET

YLEISET

- Tilan esittely, hiukan historiaa

- Kauanko olette harjoittaneet suoramyyntia?

- Miksi aloititte suoramyynnin?

- Polku teurastamolta asiakkaalle? (tilamyymala, REKO, jakelurinki, myytteké ravintoloille lihaa..?)
- Tyonjako lihanmyynnissa (palkattu tydntekija, aviopari jne..)

- Luomu — tavanomainen liha?

HINNOITTELU JA TUOTTEISTAMINEN

- Millaisia tuotteita myytte? (kokoliha, jauheliha, jalosteet, muuta oheistuotetta?)
- Milla perusteella hinnoittelette tuotteet?

- Montako ruhoa/vuosi myyntiin?

- Myynti ennakkoon vai teurastuksen jdlkeen kuluttajalle?

MARKKINOINTI

- Mika on mielestanne teidan myyntivalttinne?

- Paljonko olette satsanneet rahaa markkinointiin esim. vuositasolla?

- Mita markkinoinnin muotoja olette kayttédneet? (some, lehti-ilmoitukset, jaettavat lehtiset jne..)
Kolme tarkeinta asiaa markkinoinnissa, joita painotatte?

TAVOITTEET
- Mita konkreettisia tavoitteita olette asettaneet suoramyynnille? (kannattavuus, tydn maara..)
ASTAKKAAT

- Millaisista asiakkaista asiakaspiirinne koostuu?
- Miten kartoitatte asiakkaiden tarpeita tuotteiden suhteen? (Asiakas edella vai niin, miten itsesta tuntuu?)

HAASTEET

- Minka asian koette haasteellisimmaksi suoramyynnissa?
- Mitd muuttaisit toiminnassanne, jos pystyisit?

OMAT VOIMAVARAT

- Omat vahvuudet ja heikkoudet myyjana?
- Mitd osa-alueita pitaisi vield parantaa?

TULEVAISUUS
- Millaisia tulevaisuushaaveita myynnin ja markkinoinnin suhteen?

VINKIT ALOITTELEVALLE SUORAMYYJALLE?
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LIITE 2: LIHAN SUORAMYYNTIOPAS



LIHAN SUORAMYYNTIOPAS

Opas asiakaslahtoiseen markkinointiin

1a Etela-Savo MAA- JA 'D SAVONIA

KOTITALOUSNAISET AMMATTIKORKEAKOULU

BRI Euroopan maaseudun : Elinkeino-, likenne- ja
*x kehittamisen maatalousrahasto: ympérist('jkeskus
Kik X Eurooppa investoi maaseutualueisiin
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ESIPUHE

Tama naudanlihan suoramyyntiin ja
markkinointiin perehtyva opas on
opinnadytetyon lopputuotoksena julkaistu
tuotos, joka on koottu yhteistyossa Savonia-
ammattikorkeakoulun seka ProAgria Etela-
Savon kanssa. Opas on tehty Unelmakauppa
— elintarvikkeesta euroja -hankkeessa, jota
rahoittavat Euroopan maaseudun
kehittdmisen maatalousrahasto ja Etela-
Savon ELY-keskus. Olemme koonneet

oppaan mukailleen Sitran Kasvunvara-

julkaisua, joka on asiakaslahtoisyyteen ja

KUVA 1. Charolaisemo uteliaana ihmettelemdssa kuvaajaa

palvelupolun maarittamiseen perehdyttava

tyokalu yrittdjille.

Oppaassa kasitellaan markkinointiin liittyvia keskeisia nakdkulmia ja pureudutaan omiin voimavaroihin, tavoitteisiin
ja mahdollisuuksiin suoramyyjana. Tama opas toimii tydkaluna sinulle, joka suunnittelet aloittavasi suoramyyntia,
harjoitat jo suoramyyntia tai haluat vinkkeja asiakaslahtdiseen markkinointiin ja toiminnan aloittamiseen: sinulle,
joka tahdot palvella seka nykyisia etta tulevia asiakkaitasi entistd paremmin ja kehittaa liiketoimintaasi parempaan

suuntaan!

Oppaaseen on valittu yhteistyotiloiksi Suomen menestyneimpia suoramyyntiyrityksid, jotka ovat panostaneet lihan
suoramyyntiin ja antaneet oman panoksensa suomalaisen ruuan hyviaksi kasvattamalla laadukasta, puhdasta
kotimaista naudanlihaa suomalaisille lihan ystaville. Yrityksid on kolme, ja heista jokaisella on omat toimintatapansa
ja keinot palvella asiakasta parhaalla mahdollisella tavalla. Harkitessasi tai aloittaessasi suoramyyntia suosittelemme,
ettd otat yhteytta oman alueesi ProAgriaan tai Maa- ja kotitalousnaisten asiantuntijoihin, jotka auttavat sinua niin

kdytannon asioissa kuin muissakin sinua askarruttavissa asioissa.

Oppaan lopussa on kolme liitetta: tuotantokustannuslaskelma, lihan hinnoittelulaskelma ja check-lista.
Tuotantokustannuslaskelmassa on kuvattu yksityiskohtaisesti naudanlihan suoramyynnin tunnuslukuja seka kerrottu,
mihin kaikkiin kuluihin joudut varautumaan ja kiinnittamaan huomiota suunnitellessasi suoramyyntia. Lihan
hinnoittelulaskelmassa perehdytaan lihan hinnoitteluun, eri ruhon osien lihasaantoihin seka lihoista saatavaan
tuloon. Voit verrata omaa yritystasi toiseen suoramyyntiyritykseen, mutta sinun taytyy tietda oman yrityksesi

kulurakenne. Check-lista on koottu muistilistaksi aloittelevalle suoramyyjalle. Antoisia lukuhetkia oppaan parissa!



MITA ON SUORAMYYNTI?

Suoramyynnilla tarkoitetaan elintarvikkeiden myyntia tuottajalta suoraan kuluttajalle tai paikalliseen
vahittaismyyntiin, kuten ravintoloille tai kaupoille, ilman valikdsia. Suoramyynnin yhtena tavoitteena on saada lihasta
tuottajalle parempi hinta kuin teurastamolle myytaessa. Suoramyynnilla haetaan myos parempaa arvostusta omalle
tuotteelle ja suoraa kontaktia asiakkaan kanssa. Asiakkaiden tarpeisiin vastaavalla toimintatavalla ja
tuotevalikoimalla, hyvalla asiakaspalvelulla, oikein tehdylla hinnoittelulla ja kovalla myyntity6lla suoramyynnista on
mahdollista tehda kannattavaa liiketoimintaa. Tama edellyttda mm. asiakkaiden tarpeiden ja suoramyynnin kulujen
tunnistamista. Lahiruuan kysynnan ja REKO-ldhiruokarenkaiden lisddantymisen sekd maatalouden heikon

kannattavuuden myota lihan suoramyyjien maara lisdantyy koko ajan.

Ennen lihan suoramyynnin aloittamista tutustu toimintaan liittyvaan lainsdadantéon. Hyvaa opastusta aiheesta
I6ytyy mm. Ruokaviraston sivuilta. Apua saat myds oman kuntasi elintarvikevalvonnasta tai omalta ProAgrian tai
Maa- ja kotitalousnaisten asiantuntijalta. Ennen toiminnan aloittamista sinun tulee ilmoittautua elintarvikealan
toimijaksi tekemalla elintarvikehuoneistoilmoitus sekd omavalvontasuunnitelma ja toimittamalla ndma molemmat
oman kuntasi elintarvikevalvontaan. Omavalvontasuunnitelmaan tulee kuvata, kuinka huolehdit toiminnassasi
kaikista elintarviketurvallisuuteen liittyvista tekijoitd, kuten esimerkiksi kylmaketjun katkeamattomuudesta.
Muistathan myds, ettd myyntiin toimitettava liha tulee teurastuttaa Ruokaviraston hyvaksymassa laitoksessa. Mikali
kasittelet vain pakattua lihaa, hygieniapassi ei ole valttamaton, mutta sen suorittaminen antaa sinulle hyvaa tietoa
turvallisista toimintatavoista elintarvikkeiden kanssa. Omavalvonnan kirjanpidossa tulee sailyttdda muun muassa
lihan teurastukseen, leikkaamiseen ja myyntiin liittyvat asiakirjat, jotta tarvittaessa jokainen lihaera on jaljitettavissa
esim. takaisinvetoa varten. Oman toimintasi laajuus ja riskiperusteisuus vaikuttaa siihen, millaisia edellytyksia

lainsdadannosta esim. toimitiloihisi tai omavalvontaasi kohdentuu.

Nelikenttaanalyysi

Tehd&danpa pieni harjoitus. Seuraavalla sivulla ndkyvassa lokerikossa on nelja eri osa-aluetta: vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet ja uhat. Ajattele itsedsi suoramyyjana ja pohdi, millaisia asioita sinulla tulee mieleen itsestasi eri
lokeroihin. Aluksi harjoitus voi tuntua haastavalta, mutta ala ajattele asiaa turhan vaikeasti. Voit myos tehda
harjoituksen yhdessa yrittdjakumppanisi tai ystavasi kanssa. Me vaatimattomat suomalaiset olemme huonoja

kehumaan itsedmme, mutta tassa harjoituksessa padset treenaamaan!



VAHVUUDET HEIKKOUDET

MAHDOLLISUUDET UHAT

Millainen on hyva asiakaspalvelija?

Asiakaspalvelulla tarkoitetaan asiakkaan ongelmien ratkaisemista ja asiakkaan auttamista. Asiakaspalveluun kuuluu
kaikki se, mita asiakkaan hyvaksi tehdaan valittomasti tai valillisesti. Lisaksi siihen kuuluu aina jonkinlaista asiakkaan
neuvontaa. Usein asiakaspalvelu yhdistyy myyntityéhon, jolloin tavoitteena on tarjota asiakkaalle asiantuntevia
neuvoja ostopdatoksen tueksi ja helpottaa ostopaatosta. Asiakaspalvelu on kdytdnnossa viestintda seka

vuorovaikutusta asiakkaan kanssa ja tarkoittaa sitd, etta viestintda tapahtuu puolin ja toisin.



SIISTI ULKONAKO ‘ ASIANTUNTEVA

TASMALLINEN JA NOPEA REHELLINEN JA LUOTETTAVA
\ A <

AVA - T YMMARTAVAINEN JA JOUSTAVA
KOHTELIAS JA YSTAVALLINEN P . A

HELPOSTI LAHESTYTTAVA

ASIAKKAAN SAAVUTETTAVISSA

KUVIO 1. Ajatuskartta hyvan asiakaspalvelun elementeista

Yll3 olevassa ajatuskartassa on listattu hyvan asiakaspalvelun elementteja. Tiedostatko itsestasi ndita piirteita tai
ominaisuuksia? Yhteiskunnassamme on paljon sellaisia ihmisia, jotka eivat sovi asiakaspalvelutyohon — eika
tarvitsekaan. Ryhdyttdessa miettimaan suoramyynnin aloittamista erds pohdinnan arvoinen asia on, pystytko
toimimaan asiakaspalvelijana ja onko sinulla siihen tarvittavia ominaisuuksia. Suoramyyntiin on monia erilaisia
vaihtoehtoja, joita voi pohtia vaihtoehtoina oman tilamyymalan tai lihanmyyntiauton sijasta. Voit esimerkiksi
toimittaa tuotteitasi jalleenmyyjille myyntiin tai vaikka toimittaa lihaa pelkadstdan ravintola-asiakkaille, jos sinulla ei
ole halukkuutta palvella itse suoraan suurta joukkoa ostaja-asiakkaita. Usein yrityksessa on kaksi tai jopa useampi
tyontekija tai yrittdja, jolloin voi ja tulee miettid vastuunjakoa ja lihanmyynnin osa-alueita, mika sopisi itse kullekin
parhaiten. Lahtela Highland kertoo haastattelussaan siita, kuinka heidan yrityksensa helpoin ratkaisu suoramyynnin
ja markkinoinnin kannalta oli palkata osa-aikainen tyontekija. Ratkaisuun on oltu erittdin tyytyvaisia ja tdma on ollut
toimiva ratkaisu sen vuoksi, etta yrittajalla ei yksinkertaisesti riittanyt aika markkinointiin ja myyntityohon, joten

tyontekijan palkkaaminen koettiin parhaaksi vaihtoehdoksi.



KUVA 2. Esko Rissanen iloisena esittelemassa tilamyymalaansa

Kuvassa 2 esiintyy Hyvatuuli Highlandin yksi omistajista Esko Rissanen. Hyvatuuli Highland on Pieksamaell3,
Jappildssa toimiva lihan suoramyyntiyritys, joka on panostanut asiakaslahtoisyyteen sekd markkinointiin rahallisesti

paljon. Vierailimme Unelmakauppa-hankkeen pienryhman reissulla Hyvatuulen tilamyymalassa syksylla 2019 ja

keskustelimme paljon asiakkaan kohtaamisesta seka palvelun laadusta.

KOLME KOVAA KYSYMYSTA:

1. Olenko asiakaspalveluhenkinen?

2. Miten tavoitan asiakkaani
parhaiten?

3. Ymmarranko suoramyynnin
lainsadadant6a?



LAHTOTILANTEEN KARTOITTAMINEN TILALLA

Nyt aloitetaan sinun tilasi alkukartoitus! Mika on sinun tilasi toimintatapa suoramyynnissa ja ketka voisivat olla sinun
lihamyymalasi tai yrityksesi asiakkaita? Millaisilla tuotteilla ja palveluilla pystyt tyydyttamaan ndiden kohderyhmien

tarpeet? Millaista markkinointia toteutat, etta tavoitat erilaiset kohderyhmat?

Tavoitteet

Ensiksi mietitdan tavoite suoramyynnille. Onko se tilasi ainut tulonldhde, vai teetkd suoramyyntia sivutyona? Haetko
suoramyynnilla kannattavuutta toimintaasi, myytko lihaa satunnaisesti muutaman ruhon vai saannollisesti tietyin
valiajoin? Sinulla tulee olla selkea tavoite suoramyynnille, johon pyrit yritystoiminnallasi. Tavoitteet on asetettava,

jotta toiminnassa on jatkuvasti selked kiintopiste.

Asiakaskohderyhmat
Asiakaskohderyhmidsi voivat olla

» ravintolat

» suurkeittiot

»  matkailuyritykset
»  kuluttaja-asiakkaat

» erikoiskaupat I

»  muut yritykset

» vahittadiskaupat

Kuten jo aiemmissa osioissa olemme lapikdyneet asiakaskohderyhmi, tulisi sinun miettid oman tilasi resursseja ja
mahdollisuuksia: mihin asiakasryhmiin panostat ja mihin naista asiakasryhmista sinun tilasi lihanmyynnilla olisi
mahdollisuuksia tahdata? Taman maarittaa pitkalti tuotantosi laajuus ja myytdvien ruhojen maara vuodessa. Jos
sinulla on 10 ruhoa vuodessa myytavaa lihaa, voit hyvin palvella sekd kuluttaja- ettd ravintola-asiakkaita, kun taas
alle viiden ruhon myyntimaaralla sinun asiakaskuntasi painottuu pitkalti kuluttaja-asiakkaisiin sekda mahdollisiin

erikoiskauppoihin ja vahittaismyyntiin.



Toimintatapa
Lihan suoramyyntiin on monenlaisia kanavia, kuten esimerkiksi

» tapahtumat ja messut

» REKO

» oma tilamyymala

» verkkokauppa

» vahittais- ja erikoiskaupat

» myynti ravintolalle

Kanavia myynnille on monenlaisia, ja jokaisen yrityksen tulee valita itselleen se sopiva tapa toimia. Teurastatko
elaimen ennakkotilausten pohjalta silloin, kun koko ruho on myyty vai teurastatko niin, etta sinulla on laaja valikoima
tuotteita jatkuvasti saatavilla ilman ennakkotilauksia? Teetko valmiita lihalajitelmia tai toteutatko kaikkien ndiden
variaatioiden yhdistelmia? Vaihtoehtoja on yhtd monta kuin myyjidkin. Sinun tulee miettid oma toimintatapasi
nojaten tilasi asiakaskuntaan sekd omiin resursseihisi. Yhta ja oikeaa tapaa ei ole. Ennakkotilausten pohjalta tehdyn
myynnin etuna on se, ettd saat luovutettua lihat kuluttajalle lahes heti leikkuun jalkeen, etka tarvitse sdilyttaa lihaa
omissa kylmatiloissasi pitkid aikoja. Jatkuvassa myynnissa ongelmana taas voi olla se, ettd myyt seka tuoreita etta
jaadytettyja tuotteita samaan aikaan. Ongelmaksi voi muodostua myos se, etta tiettyja ruhon osia voi jaada
myymatta. Tassa tapauksessa sinun on mietittdva ruhonleikkuuta ja tuotteistamista: jatetdanko vahemman
suosituimpia ruhonosia kuten esimerkiksi paisteja ottamatta kokolihana, vaan jauhettaisiinko ne jauhelihaksi? Tai
olisiko mahdollisesti

jarkea kuutioida tai

suikaloida paistit ja

" ,
myyda ne keittolihana tai MIKA IHMEEN REKO?

Rekolla tarkoitetaan Rejal konsumtion — Reilua
kuluttamista. Kuluttajat tilaavat ruokaan suoraan
[3hiruokatuottajilta ilman valikasia. Tilaukset ja
toimituksista sopiminen hoituvat Facebookin
suljettujen ryhmien kautta. Rinkien yllapitajat
toimivat vapaaehtoisesti eivdtka saa tyostaan
palkkaa.

paistisuikaleina?



Hinnoittelu

Hinnoittelulla on iso merkitys suoramyynnissa, silla sen tarkoituksena on luoda kannattavaa
liilketoimintaa ja myyda tuotteita. Hinnoittelussa tulee ottaa huomioon se, ettei hinta ole liian
alhainen eika liian korkea. Liian korkea hinta aiheuttaa sen, etta kuluttaja arvioi hinnan
korkeaksi, eikd osta tuotetta. Liilan matala hinta taas ei tuo yritykselle tarvittavaa katetta ja

talloin yrittajalle ei saa palkkaa. Vertaa hintoja ldhellasi oleviin suoramyyijiin ja mieti, mika voisi /
olla sinun yrityksellesi sopiva hintataso. Tassa tapauksessa tulee kuitenkin olla perillda oman

yrityksen kulurakenteesta. Jos kulut pystytaan kattamaan pienemmalla hinnalla, silloin hintaa m
pystytdaan pitdamaan alempana. Arvosta tyotasi ja omaa tuotettasi dlaka sorru polkemaan hintaa.

Hinnoitteluun on monia vaikuttavia tekijoita, kuten esimerkiksi kysynta, yleinen hintataso, tuotteen ominaisuudet ja

erilaiset kohderyhmat seka myds yrityksen tulostavoite.

Suoramyyntia harjoittavilla tiloilla hinnastot ovat yleensa julkisia. Loydat kahden esimerkkitilan hinnastot, kun selaat
alaspdin kohtaan "’Esimerkkitilojen esittely”. Klikkaa linkista tai lue QR-koodi dlylaitteellasi. Tilat ovat kertoneet
esittelyissaan myods omien yritystensa hinnoittelun perusteita. Apuvalineita lihan hinnoitteluun ja
tuotantokustannusten laskentaan saat oppaan liitteista 2 ja 3. Huomioi tuotantokustannuslaskelmassa se, etta lihan
ruhokustannusta ei huomioida muuttuvana kustannuksena, koska tuloa teurastamolta ei enda tule. Sita vastaava

tuotto menetetaan.

Tuotteistaminen

Tuotevalikoima voi koostua monista eri

tuotteista: '
» tuore raakaliha ~
» pakastettu tai jaddytetty raakaliha
Ri
» jauheliha

» jalosteet

’a

» sisdelimet

» luut

» koirien tuotteet (leikkuujate, luut)

» taljat yms. eldimist3 saadut KUVA 3. Havainnollistava kuva naudan eri ruhonosista
hyodykkeet (esimerkkina Lahtelan

hollannikkaat)

Tuotevalikoima ja pakkauskoot riippuvat paljon myyntitavastasi seka asiakaskunnastasi ja myods sesongeista. Talvella
kuluttaja ostaa ehka harvemmin fileita, koska grillauskausi on kesalla ja panostaa ennemmin jauhelihaan ja

patalihoihin. Kesan tullen grillattavat tuotteet, kuten fileet sekd makkara, ovat suosittuja tuotteita. Jos harkitset
10



ravintola-asiakkaiden hankkimista, muista huolehtia pakkauskokojen suuruuksista ja kysya ravintolalta, minkalaisia

tuotteita he tuottamastasi lihasta haluavat.

Sijainti

Suoramyyntid mietittdessa tulee miettia tarkkaan toimintatapasi suoramyynnissa. Jos tilasi

sijainti on otollinen tilamyymalan perustamiselle ja haluat panostaa niin sanottuun laajan m
valikoiman myyntiin, niin silloin tilamyymalan rakentaminen on oiva ratkaisu. Tdssa tulee

miettia myos sitd, oletko valmis siihen, etta kuluttaja tulee luoksesi? Ovatko puitteet tilalla

kunnossa ja nurkat siististi laitettuna, ettet tuota kuluttajalle pettymyksia? Lihaa tositarkoituksella

ostamaan tuleva asiakas saattaa sdikahtaa sotkuista pihaasi, likaisia eldimia tai vapaana juoksevaa

koiraa. Naissa tapauksissa asiakas voi pelastya, tehda pihassa U-kdanndksen ja suunnata takaisin 9
kaupan lihatiskille. Visuaalisuuden seka puitteiden ja nurkkien tulee olla kunnossa, jotta asiakas ei

joudu pettymaan.

Myos tilamyymalan sijainti on iso kysymys. Jos asut pitkdn matkan p&assa isojen teiden
varsilta tai aivan metsan keskell3, tilamyymalan perustaminen kotiin ei ole kenties jarkevin
vaihtoehto. Jos tilamyymala ei ole sinun yrityksellesi hyva vaihtoehto, voidaan miettia

kylméakuljetusautoa tai mahdollisia muita vaihtoehtoja.

Ajankadytto ja resurssit

Suoramyynti vaatii paljon aikaa yrittajalta ja tuo omat haasteensa yritystoimintaan. ®
Pystytko tilan toiltasi tai mahdollisilta muilta toiltasi joustamaan kaikkeen siihen, mita ‘ ’
suoramyynti vaatii vai tarvitsisitko siihen apulaisen? Onko yrityksessasi toinen henkild

auttamassa sinua, tai onko sinulla resursseja palkata tyontekija? Sinun tulee ajatella omaa jaksamistasi seka

resurssejasi. Suunnittele myyntikanavasi niin, etta tyo on sinulle mielekasta ja ei kuormita liikaa.
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Kuvassa 4 nakyy Hyvatuuli Highlandin tilamyymala l o B S
etuovi. Mita ajatuksia kuva sinussa herattdaa? Heidan =
tilamyymalansa sijaitsee vilkkaasti liikennoidyn tien
varrella, ja myymalalle on helppo poiketa kdymaan.
Iso, havainnollistava logo ja suuri myymalakyltti
herattavat luottamusta. Kuvan ottajan seldn takana
avautuu nakymad, jossa nakyy laiduntavia

yldmaannautoja.

KUVA 4. Hyvatuuli Highlandin myymalan edusta

KOLME KOVAA KYSYMYSTA:

1. Millainen tilasi sijainti on — onko asiakkaan
helppo tulla luoksesi?

2. Onko tilallasi puitteet sellaisessa kunnossa,
etta pystyt ottamaan liha-asiakkaan vastaan?

3. Riittadko sinulla aikaa asiakaspalveluun?

12



ASIAKASYMMARRYS

Kun ajatellaan asiakaslahtoista markkinointia ja yrityksesi asiakkaita, voit kysya itseltdsi seuraavat kysymykset:

» Tunnetko omat asiakkaasi?

» Tiedatkod, mita he toivovat sinulta?

» Mitd he tarvitsevat? ceee
Opetellaan seuraavaksi keinoja, joilla voit oppia ymmartaméaan asiakkaitasi paremmin. Adneen = o
lausuttujen odotusten lisdksi asiakkaalla on myds sellaisia tarpeita, joita han ei mainitse 2000000

daneen eika valttamatta itse edes tiedosta. Kannattaa valilla vaihtaa roolia myyjasta

asiakkaaksi ja tutkia, miten muut samantyyppiset yritykset vastaavat tarpeisiisi ja toiveisiisi, kun itse olet asiakkaana.

Nykyisessa asiakaskunnassasi tai mahdollisessa tulevassa asiakaskunnassasi on paljon erilaisia
.' ihmisia. He ovat erilaisia koulutukseltaan, sukupuoleltaan, idltdan, kansalaisuudeltaan seka
muun muassa asuinpaikkakunnaltaan, ja heilld on kaikilla erilaiset toiveet ja tarpeet. Yhtena
keinona on kysya asiakkaalta suoraan palautetta esimerkiksi hdnen ostaessaan tuotetta ja
pyytda hantd kertomaan, mita mieltd han palvelusta ja tuotteesta on. Monet kuluttajat ovat sellaisia, etteivat he
halua kertoa mielipidettaan kasvotusten yrittajalle. Yhtena keinona voisi ajatella sdhkdista palauteosiota tai gallup -
muotoista kyselyd, jossa asiakas saa vapaasti anonyymina kertoa oman mielipiteensa tai mahdollisesti ihan

palautelaatikkoa.

Tietoa saat asiakkaalta kysymalla, sekd myos asiakkaita havannoimalla. Jollekin asiakkaalle

tuotteen ostoa tarkedmpaa voi olla se, ettd han paasee katsomaan eldimiasi ja keskustelemaan

tuotannosta ja eldinten elinolosuhteista. Asiakkaan tarpeet tulee olla tiedossa, jolloin voidaan

hieroa strategiaa markkinointiin seka miettia asiakaslupausta, jolloin jokainen yrityksen jasen

pyrkii samaan paamaaraan.

Suunnittele tuotteesi, toimitilasi ja palvelusi niin, etta tarjolla on erilaisille asiakkaille vaihtoehtoja. Jos sinulla on
toimitiloja kaytdssasi, huolehdi niiden suunnittelussa esteettomasta kulusta. On tarkeda, ettd perheenaiti pddsee
vaunujen kanssa ostoksille ja idkds ihminen pystyy liikkumaan myymaldssa rollaattorin kanssa moitteettomasti.
Kynnykset, liiketilan koko ja avara ilmapiiri ovat esteettémyyden kulmakivia. Kysy myds itseltasi kysymys: millaiset
asiakkaat eivat nykyisin kayta tuotteitani? Talla kysymyksella voit saada ahaa-elamyksen ja keksia jonkin uuden

markkinointikikan.

Pienet tekijat muovaavat asiakkaasi kokemuksia hanen asioidessaan yrityksessasi. Asiakassuhteen

muodostumiseen ja jatkumiseen vaikuttavat monet asiat, ja suurimmat niista asiakas tekee
aisteillaan. Kuulo- ja ndkdéhavainnot sekda myds haju- seka tuntoaistit kertovat paljon asiakkaallesi - -
ja se muodostaa asiakkaalle tietynlaisen kuvan yrityksestasi. On tarkeaa, etta ajattelet

kokonaisvaltaisesti toimitilojasi, laitteita, tarvikkeita, tuotteiden asettelua ja pakkaamista seka miljoota.
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Asiakassegmentointi

Segmentointi on yksi markkinoinnin peruskasite. Segmentoinnilla tarkoitetaan markkinoiden jakamista pienempiin
keskendan samantyyppisiin ryhmiin eli segmentteihin, jotka eroavat joillakin kriteereilla toisistaan. Kaikkia
asiakasryhmia me emme pysty miellyttdmaan, joten yrittdjan on valittava ne asiakasryhmat, joihin panostaa ja
suunnittelee markkinointitoimenpiteet. Segmentointi alkaa ostokdyttaytymisen ja kysynnan tutkimisella.
Lahtokohtana ovat potentiaalisten asiakkaiden tarpeet ja markkinoinnin maarittely eli se, ketka voisivat olla
asiakkaitani. Kun yrittdja on saanut jaettua potentiaaliset asiakkaat segmentteihin eli toisistaan eroaviin ryhmiin,
valitaan ne kohderyhmat, joita halutaan tavoitella. Kullekin segmentille eli kohderyhmalle valitaan sopivat
markkinointitoimet seka lahestymistapa: asiakaspalvelu ja tuote, saatavuus, hinta ja markkinointiviestinta. Usein kay
niin, etta epaonnistunut asiakasmarkkinointi johtuu juuri asiakassegmentoinnin puutteesta, eikd markkinointi talldin

ole kannattavaa yritykselle.

ESIMERKKIASIAKAS
» Lapsiperhe, johon kuuluvat kaksi aikuista ja kaksi lasta
» Isd Timo 47 v, rakennusmies

» Aiti Pipsa 45 v, kuntosalivalmentaja

» Lapset Roope 6 v ja Tiina 7 v, harrastukset jadkiekko ja taitoluistelu
» Hektinen elamantyyli > harrastavat paljon liilkuntaa, isalla fyysinen tyo

» Laittavat paljon ruokaa, syovat terveellisesti. Viikonloppuisin tykkaavat herkutella herkullisella
ruualla

» Aiti Pipsa kay kerran viikossa tekemissa kauppaostokset isossa marketissa, arvostavat suomalaista
ruokaa

Kuvittele mielessasi laatikossa kuvattu esimerkkiasiakkaasi, ja mieti, kuinka saisit kyseisen perheen asiakkaaksesi ja
mita tuotteita voisit heille myyda? Kyseessa on hyvin perinteinen suomalainen perhe, joka arvostaa suomalaista
ruokaa ja kayttavat ruuanlaitossa suomalaisia raaka-aineita. Jos ajatellaan arkiruokailua lapsiperheissa, jauheliha on
yksi helppo ja hyva tuote tallaiselle perheelle. Viikonloppuisin herkutteluun voisi suositella paistia tai vaikka
ulkofileeta. Miten tama asiakasperhe sitten tavoitettaisiin? Oletuksena on se, etta kaikki perheenjasenet kayttavat
sosiaalista mediaa ja lukevat varmaan aikakauslehtia. Oman tilan sosiaalisen median sivut tai lehti-ilmoitus

tilamyymalan aukioloajoista ja saatavuuksista voisi saavuttaa tdman perheen parhaiten.
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Yrityksellasi voi mahdollisesti olla myds ravintoloita asiakkaana.

Ravintoloiden vaateet tuotteille ovat erilaisia kuin kuluttajien, koska Asiakkaalle tarkeita asioita
tuotteita tarvitaan paljon enemman. On olemassa erilaisia ravintoloita, » Tuotevalikoima
lounasravintoloita, seka ala carte -ravintoloita ja kaikkea silta valilta, » Laatu
. S . e . » Hinta
joiden tarpeet ovat erilaisia. Lounasravintolan menu sisaltaa paljon o

» Toimitusajankohta-
perinteisia kotiruokia makaronilaatikosta lihapulliin, kun taas ravintolassa ja tapa
panostetaan enemman pihvilihan laatuun sekd mahdollisesti sisdelimiin. » Jatkuva saatavuus ja

. . o . . . L toimintavarmuus
Ravintoloiden kanssa asioidessa hinta voi olla yksi tekija, jonka kanssa . . .
»  Elamyksien saaminen

yrittdja joutuu keskustelemaan. Kun puhutaan suurista lihamadarista, myos » Hyva asiakaspalvelu

hinnan tulee olla kohdallaan.

Yrittajalle tulee jaada tasta voittoa, kun taas ravintolan pitda saada tuote maltillisella hinnalla. Hintapolitiikasta
kannattaa keskustella ravintolan kanssa avoimesti. Ravintoloiden kanssa neuvotellessa tulee tilan tiedot seka lihan

alkupera saada ndkyville ja useimmat ravintolat mielelladn rummuttavat ldhiruuan puolesta.

KOLME KOVAA KYSYMYSTA:
1. Millainen on sinun liha-asiakkaasi?
2. Mita tuotteita han sinulta ostaisi?

3. Mika on se syy, miksi asiakkaasi ostaa
sinulta lihaa?
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MARKKINOINTI

Markkinoinnin keinoin yritys viestittaa itsestdan, tuotteistaan ja palveluistaan kuluttajalle. Markkinointi on keskeinen
osa liiketoimintaa ja yrityksen menestystekija. Sen avulla erotutaan kilpailijoista ja viestitdan omista tuotteistamme.
Kaikki markkinointi perustuu siihen, ettd ymmarretaan asiakkaiden ostokayttaytyminen, tunnistetaan asiakkaiden

tarpeet ja tyydytetdan ne.

Markkinoinnin tehtavat

1. Kysynnan selvittdminen ja ennakointi

Markkinoita on tutkiskeltava jatkuvasti yrityksen toimintaa kehitettdaessa seka myos yritysta perustettaessa
erityisesti silloin, kun aiotaan tuoda jokin uusi tuote markkinoille. Markkinoijan on tunnettava potentiaalisten ja
nykyisten ostajien tarpeet, ostokdyttaytyminen seka arvostus: mitd, miten ja mistd asiakkaat ostavat tuotteet, ja
miksi heiddn ostokayttdaytymisensa on juuri sellaista, kun on? Kysynnan ennakoiminen = pohja

markkinointiviestinnalle, tuotekehitykselle ja muille markkinointiratkaisuille.
2. Kysynnan yllapito ja luominen

Yritys luo kysyntda tekemalla tuotteistaan asiakkaita houkuttelevia ja sellaisia, ettd ne erottuvat kilpailijoista. Heidan
tulee my0s viestittdaa toiminnastaan asiakkaita puhuttelevalla tavalla. Asiakaspalvelun, mainonnan ja myyntityon
avulla yllapidetaan asiakassuhteita, jotta asiakkaat suosittelisivat tuotteita muillekin ja asiakkaat tulisivat uudelleen

ostoksille.
3. Kysynnan tyydyttaminen

Asiakkaiden tarpeista lahtien yrityksessa on kehitettava jatkuvasti uusia toimintatapoja ja tuotteita.
Asiakaspalautetta on hankittava systemaattisesti ja kysyttava asiakkaan mielipidettd. Kysynnan tyydyttamista on se,
ettd tuotetta on aina saatavilla, kun asiakas sita haluaa, ja maksujarjestelyt on tehtava helpoiksi. Henkiloston

osaaminen ja asiakaspalvelun sujuminen vaikuttavat merkittavasti asiakassuhteen kestoon ja asiakastyytyvadisyyteen.
4. Kysynnan sddteleminen

Kysyntaa pyritddn sopeuttamaan tarjontaan sesonkihuippuina, kuten esimerkiksi juhlapyhien aikaan tuotteita on
oltava saatavilla asiakkaalle. Sinun tulee huolehtia siitd, ettd jos asiakas ei saakaan haluamaansa tuotetta, tarjoat
hénelle jotakin muuta tuotetta tilalle. Jos asiakas haluaa ehdottomasti grillata entrecote-pihvia ja sinulla ei silla
hetkella ole sita asiakkaalle tarjota, niin voit hyvin suositella tekemaan jauhelihasta esimerkiksi herkullisen
lihamurekkeen ja kylkidiseksi antaa asiakkaalle ruokaohjeen mukaan. Kysyntaa joudutaan joskus jopa hillitsemaan
tilapaisesti, jolloin asiakas joutuu odottamaan uutta tuote-eraa. ’Hyvaa kannattaa odottaa’’-periaatetta voi kayttaa

tdssa hyvin hyvaksi.
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Nakemyksia markkinoinnista

Markkinointi voidaan jakaa neljadn perusperiaatteeseen, jota alla oleva kuvio kuvaa hyvin. Yhdysvaltalainen
markkinoinnin professori Jerome E. McCarthy kehitteli vuonna 1960 Yhdysvalloissa markkinointimixin markkinoinnin
kilpailukeinoista. Perusosia ovat product, price, place ja promotion. Suomeksi nama tarkoittavat tuotetta, hintaa,

saatavuutta ja markkinointiviestintaa.

PRICE PRODUCT

PLACE PROMOTION

Product eli tuote on tarkein markkinoinnin neljasta P:std. Myytavan tuotteen on oltava sellainen,
I " I I‘ |I ‘ jonka asiakas ehdottomasti haluaa ostaa. Tuotteistamisessa ja tuotteiden suunnittelussa sinun

tulee ottaa huomioon asiakkaidesi tarpeet, ja miettia asiakaskohderyhmittain, millaisia tuotteita

sinun kannattaa myyda ja markkinoida. Tuotteen on oltava sellainen, etta se herattaa asiakkaan
mielenkiinnon, ja asiakas ostaa sen. lIman tuotetta ei ole asiakasta! Tuote on kokonaisuus, joka koostuu lihasta seka
muista tarkeista elementeista kuten etiketdinti, pakkaus, logo, tuotetiedot seka esimerkiksi fileissa ja kokolihassa se,
millainen leikkuu tuotteessa on. Kiinnitd huomiota siihen, milta sinun tuotteesi nayttaa — onko pakkaus houkutteleva

ja nykyaikainen? Ostaisitko itse kyseisen tuotteen?

Price eli hinta Tuotteen hinnan tulisi vastata tuotteen laatua ja olla sopusoinnussa muiden
kilpailevien myyjien kanssa. Hinta tulee myos maaritella niin, ettd se on sopusoinnussa
kustannusten kanssa ja siita jaa yrittajalle itselleen yrittajatuloa. Hinnoittelussa erittdin tarkeaa
on se, ettd laatu ja hintataso kohtaavat seka se, etta kaikkien tyévaiheiden jalkeen myydysta

tuotteesta jaa voittoa yrittdjalle. Hinnoittelussa tulee miettida myos sita, ettd hinnat ovat kilpailukykyisia ja tassa
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tapauksessa tulee hiukan verrata muiden myyjien hintoja. Liitteena oppaassa olevassa hinnoittelulaskelmassa on
mietitty lihakilokohtaisia kuluja ja sinun kannattaa perehtya naihin asioihin tarkasti suoramyynnin aloitusta

miettiessasi.

Place eli saatavuus maaraytyy kohderyhman mukaisesti ja sen tarkoituksena olisi saada kuluttajalle mahdollisuus
ostaa tuotetta. Tuotteen on kohdattava asiakas, ja saatavuudella luodaan tuotteille hyvaa imagoa. Loytaaksesi
asiakkaasi yrityksen tulee olla esilld ja sinun on suoramyyjana laitettava persoonasi peliin. Oivana esimerkkina tasta
on Pesolan Pihvilihan isdntad Antti Niskanen. Antin lupsakka savolainen murre jaa helposti asiakkaalle mieleen ja luo

luottamusta.

”You must always talk about beef!”

Promotion eli markkinointiviestinta tarkoittaa yrityksen ulkopuolelle tapahtuvaa viestintda. Sen
tulee olla yhteisymmarryksessa kolmen aiemman P:n kanssa ja tukea mielikuvaa tuotteesta seka
yrityksesta. Markkinointiviestinta ei tarkoita pelkkdaa mainostamista, vaan siihen kuuluu myoés
tiedotus, tiedottaminen ja myynnin edistaminen. Yrityksen resurssit markkinointiin on mietittava
erityisen tarkkaan. Markkinointiviestintdaan voi herkasti saada menemaan paljon rahaa, koska esimerkiksi
pienyrityksellad ei ole mahdollista laittaa markkinointiin suuria maaria rahaa. Nykyaan somemarkkinointi on
tehokasta ja sen avuin tavoitetaan paljon ihmisia. Satsaa laadukkaaseen, huomiota herattavaan ja siistiin logoon,
joka jo ensivilkaisulla kertoo yrityksestasi paljon sekd antaa asiakkaalle vastauksia kysymyksiin ja ajattele myos, mita
haluat yrityksesi logolla viestia asiakkaalle. Myds samankaltaisuus eri kanavissa on tarkeaa — jos lihapaketissa oleva
logo ja tekstuuri on erindkoinen kuin vaikka lehti-ilmoituksessa, asiakas voi harhaantua. Visuaalinen ulkoasu, kauniit

valokuvat seka ytimekas kerronta ruokkivat asiakkaan mielikuvia.

PESOLAN PIHVILIMA ~ TUOTTEET v HINNASTO LISUKKEET ~ GALLERIA YHTEYSTIEDOT Q

Pesolan Pihviliha

“Kotons syntyfiyrt, Ktona kasvatetran Taamlihgh Héatmen Runnilin’'

LUE LISAA

KUVA 5. Kuvakaappaus Pesolan Pihvilihan internet-sivuilta
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Kuvassa 5 naet Pesolan Pihvilihan internet-sivujen aloituskuvan. Millaisen mielikuvan tama sinussa herattaa?
Luottamusta herattavat joutsenmerkki seka aivan tavattoman kaunis kesdinen kuva eldimista. Myos Vuoden
|ahituottaja -titteli luo luottamusta yritykselle. Logosta saadaan selville, minka eldgimen lihaa Pesola myy seka

paikkakunta ja yhteystiedot.
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PALVELUPOLKU

Palvelupolulla tarkoitetaan visuaalista kuvausta asiakkaan vuorovaikutuksesta yrityksen kanssa. Palvelupolun avuin
voimme tutkia, mitka tekijat vaikuttavat asiakkaan kokemukseen yrityksen palveluista. Asiakkaan matkaa voidaan
jakaa yksinkertaistetulla polulla kolmeen eri vaiheeseen: ennen, aikana ja jalkeen. Palvelupolku muodostuu erilaisista
palvelun hetkistad seka kontaktipisteista, joita ovat esimerkiksi palveluun liittyvat esineet, ihmiset ja tilat. Alla
olevassa kaaviossa on esitelty apukysymyksia palvelupolun eri vaiheisiin ja voit mietiskella naita jo etukateen, miten

asiakas kokee asioinnin kanssasi.

~

 Saako asiakkaani riittavasti tietoa meista ennen saapumistaan
asiakkaaksemme?

* Millaisia kanavia asiakkaani kdyttaa tiedon etsintaan?
e Miten asiakas ottaa minun yhteytta?

/

~

¢ Miten asiakas kokee tilani maisemat ja ympariston?

e Miten asiakkaani voisi osallistua tuotteideni kehitykseen?

e Miten asiakas toimii tullessaan asiakkaakseni?

» Ketd asiakkaani kohtaa palveluni aikana ja milta hanesta tuntuu?
* Missa kohtaa voisin ylittaa asiakkaani odotukset?

J

\

e Miten asiakas antaa palautetta palveluista tai tuotteistani minulle?
» Kenelle asiakas kertoo saamastaan asiakaspalvelusta?

e Miten jalkimarkkinoin itsedni asiakkaalle?

* Mika saisi asiakkaan palaamaan uudelleen?

/

KUVIO 2. Apukaavio palvelupolun hahmottamiseksi
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YHTEYDENOTTO

Keski-ikainen pariskunta ottaa
yritykseen yhteytta Facebook-
sivujen kautta

ASIAKASPALVELU

Yrittaja kertoo lihaa olevan
tuoreena saatavilla ja kertoo
tilapuodin aukioloajat
asiakkaille

MIELIKUVA YRITYKSESTA

Asiakkaat muodostavat
mielikuvan yrityksesta
Facebook-sivujen ja viestien
pohjalta

TILAVIERAILULLE SAAPUMINEN

Pariskunta saapuu tilalle ja
ihastuu ihanaan
maalaismiljodseen ja
laiduntaviin eldimiin
ensisilmayksella!

OSTOTAPAHTUMA

Tilapuodista he ostavat
jauhelihaa, ulkofiletta ja koiralle
luun tuliaisiksi. Ovat tyytyvaisia

ostotapahtumaan

TUOTTEEN KOEMAISTAMINEN

Tekevat samana iltana
jauhelihapullia ja ihastuvat
tuotteeseen ensimaistamisellal

TYYTYVAINEN ASIAKAS

Asiakas sai erittdin tyydyttavan
ja mukavan asiakaskokemuksen,
ja yrittaja uusia asiakkaita

KUVIO 3. Asiakkaan palvelupolku



Esimerkkina oleva palvelupolku kuvastaa hyvin tilamyymalan kautta lihaa suoramyyvan tilan palvelupolkua. Etuina
tdssa tuotantomuodossa seka myyntitavassa on se, ettd lihan myyja kohtaa asiakkaansa henkilokohtaisesti ja
esittelee samalla tilan tuotantoa asiakkaalleen. Palvelupolku on tydkalu, jonka avulla voidaan kuvata visuaalisesti
asiakkaan vuorovaikutusta ja matkaa yrityksen kanssa. Palvelupolku on kokonaisuus palvelusta, joka auttaa
|6ytdmaan palvelukokemuksen hyvat ja heikot kohdat. Yritys voi keskittya palvelemaan asiakkaitaan niissa hetkissa ja
paikoissa, jotka ovat asiakkaalle merkityksellisid. Tama vaatii kuitenkin, etta yritykselld on kattava ymmarrys

asiakkaan kulkemasta palvelupolusta.
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ESIMERKKITILOJEN ESITTELYT

Sydanmaa Highlander

KUVA 7. Sydanmaa Highlanderin pitkdtukkaiset lehmat ihmettelemdassa kaunista talvimaisemaa

Sydanmaan Highlander sijaitsee lahes Suomen keskipisteessa, Pohjois-Pohjanmaalla, Karsamaella Sydanmaankylalla.
Tilan yrittajatulo muodostuu luomuyldmaannaudanlihan suoramyynnista seka lomahuviloiden vuokrauksesta ja
yritys tyollistad emannan seka isannan. Tilan yrittdjina toimivat Seija ja Eero Raudaskoski ja tila on Eeron kotitila.
Eero on ollut alle 20-vuotias, kun hanesta on tullut maanviljelija ja han viettaa 60-vuotisjuhlapdivaansa vuonna 2020.

Seijalla ja Eerolla on pitka tydura takana yrittajina — ja he ovat oiva esimerkki siita, kuinka kova ty6 on tuottanut
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tulosta ja se nakyy tyytyvaisina asiakkaina seka siina, ettei lihaa meinaa riittaa kaikille. Yrittajapariskunnalla on myos
pitkan linjan kokemus luomuviljelysta. Tilalla on 140 hehtaaria peltoa ja 120 hehtaaria metsaa. Ylamaannautoja
tilalla on n. 170 kappaletta. Suurimmillaan tilalla on ollut yli 200 yldmaannautaa, mutta nyt eldkoitymisen ollessa

ajankohtaista he ovat vahentaneet eldinmaaraa.
HISTORIA

Tilan historia ulottuu pitkalle 1900-luvun alkuun, ja
tilalla on ollut lypsykarjaa vuoteen 2013 asti. Yritys
on ollut maatalousyhtyma vuoteen 2007 asti, ja sen
jalkeen tila on pysynyt perheviljelmana.
Ensimmaiset ylamaannaudat tila on hankkinut

vuonna 2006 maatalousnayttelyreissulta.

Isdnta ihastui niiden ulkondk6on ja toi kotiin
tuliaisiksi muutaman vasikan. Yrittajat innostuivat ja
paattivat ostaa karjaa lisda. Rotuvalintaan
vaikuttivat eldinten ulkonaké ja rauhallinen luonne

sekad mahdollisuus ulkokasvatukseen.
SUORAMYYNTI

Yritys on aloittanut suoramyynnin vuonna 2008.
Siihen aikaan lihan suoramyynnille ei ollut
esimerkkia, koska sellaista toimintaa ei ollut
Suomessa siind mittakaavassa, mita silla nyt
tarkoitetaan. Tila on ensimmaisia yrityksia, jotka
ovat harjoittaneet highlanderin lihan suoramyyntia

paaelinkeinonaan Suomessa. Siihen aikaan oli

olemassa tuottajamyymaloita, jotka myivat tilojen

KUVA 8. Syddanmaa Highlanderin yrittdjat Seija ja Eero Raudaskoski

tuotteita, mutta ei varsinaisia suoramyyjia. Heidan

ensimmaiset asiakkaansa l6ytyivat Helsingista.

Tilalla ei ole ollenkaan tilamyymalaa, vaan heiddan myyntinsa perustuu siihen, etta lihat myydaan etukateen ja
toimitetaan kylmakuljetusautosta suoraan asiakkaalle. Heilld on kolme eri ajolenkkia pitkin Suomea; yksi lenkki
suuntautuu eteldan, yksi pohjoiseen ja kolmas lenkki kiertda ldhialueet. Reitit ovat muodostuneet vuosien saatossa ja
todettu hyviksi, koska asiakkaat saavutetaan naiden reittien avulla parhaiten. Reittien varsilla on tietyt
pysahdyspaikat, joihin pysahdytadan ja jaetaan lihat asiakkaille. Asiakaskunta on hyvin vakiintunutta ja monet
asiakkaat ovatkin olleet heidan asiakkaitaan koko suoramyyntiuran ajan. Tila kdy REKO-ringeissa esimerkiksi

Kdrsamaella ja Oulussa.
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Eldimet teurastetaan Savo-Karjalan lihan teurastamolla Sastamalassa ja leikataan Kuopiossa. Padasiallisesti kaikki liha
menee kaupaksi, mita on teurastettukin. Tilauksen voi tehda puhelimitse, sahkopostilla tai heidan internet-sivuiltaan

|6ytyvalla tilauslomakkeella.
TYONJAKO

Seija hoitaa myynti- ja asiakaspalvelun puhelimitse, somen ja sdhkopostin kautta. Eero hoitaa paavastuun jakelusta.
Lahialueelle ja pohjoisen lihanjakolenkeille yrittdjat Iahtevat yhdessa, jos vain suinkin ehtivat. Lapset auttavat

tarvittaessa vanhempia.

TUOTTEET

https://www.omamaatila.fi/luomuliha/luomuliha-hinnasto/

Tilalla on laaja tuotevalikoima, joka sisaltaa
tavanomaisimpien lihatuotteiden lisdksi
grillimakkaraa, palvilihaa, tayslihasailyketta, balkan-
makkaraa seka laajan valikoiman herkkuja myos
kotieldimille. Suosituimmaksi tuotteeksi tila mainitsee
jauhelihan. Hinnastoa paaset tutkimaan linkista tai

QR-koodin avulla.
HINNOITTELU

Silloin kun tila on aloittanut suoramyynnin, ei ole ollut
vertailukohteita hintojen suhteen. He laskivat kuluja,

miettivat hintaeroja eri ruhonosien valilla ja yksi suuri
Ef FORVARING UNDER +2 -C
(Gl i 180919

asia oli se, ettéd kuinka paljon luomu tuo lisdhintaa

NG VIKT HINTA PRISI KG.

' ’0‘960kg €0,00 HINTA PRIS 3

1)

! WWw.omamaatila fi
040-7198 169 Seija ja Eero Raudaska.ski ; &=

lihakilolle. Yhtena kompastuskivenad Seija mainitsee
ylamaankarjan lihalle sen, etta pidempi kasvatusaika

ei vield tana paivanakaan ndy lihan hinnassa.

Heidan jalkeensa suoramyynnin aloittaneet tilat ovat

- . e \ 7? o ottaneetkin heidan hinnoittelustaan mallia ja luoneet
KUVA 9. Sydanmaa Highlanderin ulkofilee - ja mahtavan pirtsakka  itselleen oman hinnoittelutavan.
logo!
MYYNTIVALTTI

Sydanmaan Highlanderin myyntivaltiksi Seija mainitsee sen, etta he ovat toimineet niin kauan suoramyynnin saralla
ja heille on ehtinyt muodostua hyva, luotettava asiakaskunta. Toiseksi myyntivaltiksi han mainitsee matkailun ja
maatalouden liiton. Maatilamatkailun kautta he ovat saaneet lisaa kiinnostuneita asiakkaita ja kun sosiaalinen media

on tullut kuvioihin, tila on saanut sen kautta todella paljon positiivista julkisuutta.
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MENESTYSTEKIJAT

Yrityksen menestyksen avaimia ovat sitkeys ja erilaisuus. Tarkeimmaksi menestystekijaksi Seija mainitsee sen, etta
he ovat olleet yrittdjina todella sitkeita ja kaikista haasteista huolimatta pystyneet rakentamaan toimivan,
kannattavan maatalouselinkeinon seka rakentaneet suoramyyntia ajatellen laajan, pitkaaikaisen asiakaskunnan.
Molempien yrittajien erilaisuus
persoonina yhdistyy niin, etta
vastakohdat tdydentavat hienosti
toisiaan ja he pystyvat jakamaan
tyotehtavat yrityksessa sen mukaan,
missa kumpikin on parempi ja
osaavampi. Emanta mainitseekin
huumorilla, ettd he ovat perustaneet
tilalle niin sanotun autonomisen

itsehallinnon, jota he itse pyorittavat.

Yritys painottaa markkinoinnissaan

erittdin paljon asiakkaiden tarkeytta.

KUVA 10. Tilan isdnta Eero ja heiddn edesmennyt darimmaisen kiltti
Asiakasta kuunnellaan, vastataan siitossonninsa

yhteydenottoihin ja ollaan lasna. Seija

kertoo, ettd on miettinyt monesti, mika on sita oikeaa tyota? Seko, etta traktori ajaa pellolla ja tekee t6ita vai se, etta
vastaillaan asiakkaan kysymyksiin esimerkiksi Facebookissa. Se, joka sy0 lihan, se paattaa ja lihaa ostava asiakas on
se, joka tuo rahan yritykseen. Asiakkaat ovat kullanarvoisia ja tarkeita yritykselle, silld jos asiakkaita ei ole niin silloin

ei ole suoramyyntiyritystakaan.
3 TARKEAA ASIAA

PITKAJANTEITYYS/SITKEYS!

Moni suoramyyntiyritys on lopettanut liian aikaisin, koska ei ole selvinnyt alkuvaikeuksista. Ald pysidhdy

ensimmaiseen sudenkuoppaan, vaan mene rytinalla eteenpain ja valoa kohti! Sitkeys palkitsee.

YMMARRYS SIITA, ETTA MARKKINOINTI ON OIKEASTI OIKEAA, RAAKAA TYOTA!

Ty6 on nakymatonta, eika saa paljoa arvostusta sellaisilta, jotka eivat sita tee. Arvosta
tyokaveriasi/puolisoasi/tyontekijadsi, joka tekee markkinointityots, silld se on merkittavimpia tyotehtavia

yrityksessasi.

SOSIAALINEN MEDIA / SAHKOINEN MARKKINOINTI

Somen hallitseminen erittdin tarkeda markkinoinnissa!
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”Kuluttaja haluaa kilon jauhelihaa. Hén saa sen Idhimarketistaan. Miten saisin myytyd tuotteeni

asiakkaalle? Miksi ostaisit tétd minun jauhelihaani?”
ASIAKKAAT

Asiakkaat koostuvat pdaosin lapsiperheista seka normaaleista kuluttaja-asiakkaista. Ravintola-asiakkaita tilalla ei ole

ollenkaan.
ASIAKKAIDEN TARPEIDEN KARTOITTAMINEN

Jokainen myyty lihakilo menee myyjalta asiakkaalle yrittdjan kdsien kautta ja silloin on oiva tilaisuus jutella asiakkaan
kanssa, kysya mielipidetta sekd kuunnella, olisiko asiakkailla toiveita tuotteiden suhteen. Jos asiakkailla on toiveita
tuotteiden suhteen, niitd kuunnellaan ja otetaan selvaa, onko sellaista mahdollista saada valikoimaan. Kokeiluja ja
uusia innovaatioita otetaan mielelldan vastaan, ja niita on tullut seka asiakkaiden, yrittdjien seka leikkaamon
puolelta. Asiakkaan kuunteleminen on erittdin tarkeaa. Monesti on kdynyt niin, etta yrittajapariskunta on ajatellut

jostain tuotteesta: “tdma on hittituote”, mutta tuote ei myynnillisesti ole ollutkaan menestys.
HAASTEET

Haasteena tilalla on se, ettd liha meinaa loppua kesken. He harmittelevat sitd, ettd heidan aloittaessa suoramyyntia
vuonna 2006, ei Suomessa saatikka ldhialueilla ollut highlanderin lihaa myyvia luomutiloja. Yhteistyotilan kanssa
tehty lihanmyynti helpottaisi saatavuutta, eika tarvitsisi myyda ei-oota asiakkaille ja eldinten hoitoa seka laumajakoa
voitaisiin tehda helposti kahden tilan voimin. Jos lihaa olisi enemman myytavaksi, olisivat he pystyneet myymaan
lihaa ravintoloihin sekd laajentamaan omaa myyntireviiriddan Suomessa. Yksi suuri haaste tilalla on myos se, etta
lahialueella ei ole teurastamoa eika leikkaamoa, vaikka ollaan vahvasti nautakarjapainotteisella alueella

Pohjanmaalla.
OMAT VAHVUUDET JA HEIKKOUDET MYYJANA

Seijan vahvuuksia myyjana ovat entisten ammattien myotda muodostunut turnauskestavyys, ongelmanratkaisu ja
sitkeys seka savolaisuus. Puheliaisuus ja rempseys sekd oman persoonan likoon laittaminen ovat kantaneet pitkalle.
Eldinten hyvinvointi on ollut aina erittdin tarkea voimavara, ja heiddn kasvattamansa liha on eldessaan hyvin

hoidettu ja se on saanut elda laadukkaan, hyvan elaman.
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KUVA 11. Pdivan paistettelua ja poseerausta

HAAVEET TULEVAISUUTTA AJATELLEN

Raudaskosket haluaisivat ndhda luomuyldmaannaudanlihan viennin ulkomaille vield ennen ansaituille elakepaiville
siirtymistd. Suomalaisella antibioottivapaalla, ruoholla ruokitulla naudanlihalla olisi mahdollisuuksia vientiin. Ensiksi
tulisi selvittaa, mihin maahan vientia kannattaa lahtea suunnittelemaan: missa maassa arvostetaan puhdasta, hyvaa

luomunaudanlihaa ja sen jalkeen pitdisi selvittda, miten vienti olisi mahdollistettavissa.

VINKIT ALOITTELEVALLE SUORAMYYJALLE
»  Sitkeys
»  Pida elaman realiteetit kasassa ja huolehdi omista voimavaroistasi!

»  Selvita lahella sijaitsevien ylamaankarjatilojen kanssa, olisiko teilld mahdollisuus tehda yhteistyota.

Yhdessa asiat ovat helpompia ja pystytdan jakamaan vastuuta seka tyotehtavia

28



Lahtela Highland

KUVA 12. Lahtela Highlandin omistaja Jari ja tyontekija Riikka

Linkki ja QR-koodi Lahtela Highlandin internet-sivuille: https://lahtelahighland-fi.webnode.fi/ [=] =5y [w]

nul
Lahtela Highland sijaitsee Kesalahdella, Pohjois-Karjalassa. Yrityksen yrittdjatulo muodostuu

luomuyldamaannaudanlihan suoramyynnista seka pienimuotoisesta renkaiden myynnista. Tilan omistaa Jari
Paakkunainen ja on aloittanut kotitilallaan yrittdjana vuonna 2010. Jari omistaa 50% Bonus Carnis Oy:n nimissa
toimivasta rahtiteurastamosta ja toimii yrityksen toimitusjohtajana. Teurastamo on perustettu vuonna 2018 ja
teurastaa villisikoja, riistaa, nautoja, biisoneja, lampaita seka sikoja. Teurastamo on luomuhyvaksytty. Teurastamolla

tehddan myos lihan leikkaaminen ja pakkaaminen, joka onkin yksi Bonus Carnis Oy:n erikoisuuksista.

Ensimmaiset ylamaannaudat tilalle ostettiin vuonna 2010, ja vuonna 2011 tehtiin kasvintuotannon luomusitoumus ja
2013 myos tilan eldaimet aloittivat luomusiirtymavaiheen. Talla hetkella eldaimia on noin 70 kappaletta. Jarilla on
apunaan suoramyynnissa osa-aikainen tyontekija Emmi. Haastattelua tehdessani Jarilla oli Riikka-niminen tyontekija,

joka lopetti yrityksessa tyoskentelyn vuodenvaihteessa 2019.
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SUORAMYYNTI

Yritys on aloittanut suoramyynnin vuonna 2015.
Suoramyynti tuli ajankohtaiseksi, kun eldaimet alkoivat
tulla teurasikaan ja lihatalot eivat ostaneet
yldamaannautoja. Lahtela Highlandilla on tilamyymala,
joka palvelee asiakkaita perjantaisin seka soittamalla
muina aikoina. Lihaa on saatavilla myos lahialueen
kaupoissa seka tila kdy aktiivisesti myods REKO-
jakeluissa. Yritykselld on kdytossa Tilalta tyopaikalle-
konsepti, jonka tarkoituksena on myyda suurempia
eria lihaa yrityksiin tyontekijoille. Tyontekija Riikka
hoitaa markkinoinnin, laskutuksen, myynnin, lihojen
kuljetukset seka tyoskentelee myos leikkaamossa ja

tarvittaessa osallistuu my6s karjanhoitoon.

KUVA 13. Herkullinen kulmapaisti odottaa ostajaansa

Tila myy vuodessa noin 20 ruhoa suoramyyntina. Nautoja teurastetaan sen verran, kuin kysyntaa on ja pyritaan

siithen, ettd myymalassa on aina tarjolla mahdollisimman suuri valikoima. Myds sesonkiaikoihin eli kesan grillikauteen

satsataan tuotteistamisella seka saatavuudella paljon.
TUOTTEET

Tilalla on myynnissd monenlaisia
yldmaannaudanlihatuotteita. Fileiden, paistin ja
jauhelihan lisdksi valikoimaan kuuluu makkaraa seka
palvilihaa. Erikoistuotteena Lahtela Highlandilla on
yldmaannaudan nahkasta tehdyt hollannikkaat, joita
ei Suomessa muilla valmistajilla ole. Idea
hollannikkaisiin 1ahti Jarin naapurilta, joka yhtena
juhannuksena kehui omia lehmannahkaisia
hollannikkaitaan. Tuumasta toimeen — Jari teetti
naapurille highland-nahkakengat, ettd naapurin
leuhkiminen loppuisi. Hollannikkaiden pohja on
tehty kotimaisesta koivusta, joten koko tuote on

kotimaista tuotantoa.
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HINNOITTELU

Tuotteiden hinnat ovat olleet suoramyynnin alusta alkaen suurin-piirtein samalla tasolla. Suosituimpien tuotteiden
hintoja on nostettu hiukan vuosien saatossa ja heikommin myyvien tuotteiden hintaa on laskettu hiukan tarpeen

mukaan. Hinnoittelua on peilattu muidenkin myyjien hintoihin.
MARKKINOINTI

Myyntivalteikseen yritys mainitsee saatavuuden ja sen, etta heidan yritystdaan on helppo ldhestya ja heidan
tuotteensa ovat eettisesti kestdvid. Toisena myyntivalttina he mainitsevat luomun ja ldhiruuan ja merkityksen.
Markkinointiin yritys on satsannut rahallisesti 5000 — 10 000 € vuositasolla. Markkinointi koostuu lehti-ilmoittelusta,

some-markkinoinnista, puskaradiosta seka yritys on esilla lahialueen lahiruokatapahtumissa.
3 TARKEINTA ASIAA MARKKINOINNISSA

»  Eettisyys — tuotantoketju on avoin ja kestava
» Tuore, antibioottivapaa ja laadukas tuote

»  Eldinten hyvinvointi ja sen tuominen esille markkinoinnissa
KONKREETTISET TAVOITTEET SUORAMYYNNILLE

Konkreettiset tavoitteet yritykselld suoramyynnin suhteen ovat kannattavuuden ylldpitdminen seka luotettavan

asiakaskunnan muodostaminen. Pysyvat tuotteiden jalleenmyyjat seka ravintolat ovat myds yksi tavoite.
ASIAKKAIDEN TARPEIDEN KARTOITTAMINEN

Lahtela Highland on kysynyt suoraan rohkeasti asiakkailtaan mielipidettd, mista he haluaisivat ostaa tuotteita ja

asiakkaat ovat myos avoimesti kertoneet omista toiveistaan liittyen tuotteisiin seka niiden kuljetuksiin.
SUORAMYYNNIN HAASTEET

Sesonkiaikana kesalla grillituotteet vieddan kasistd ja muut ruhonosat jaavat kateen.

MITA MUUTOKSIA TOIMINTAAN?

Lihajalosteiden valmistaminen on heidan yksi haaveensa, jolloin saisi ns. hukkapaloja hyvaksikaytettya.
OMAT VAHVUUDET JA HEIKKOUDET MYYJANA

Vahvuutena tyontekija Riikka sanoo luonnollisen asiakaspalveluhenkisyytensa ja on helposti lahestyttava persoona.
Riikka sanoo heikkoudekseen, ettei osaa tuputtaa eli suomeksi sanottuna pakkomyyda tuotteita. Yrittdja Jari sanoo,
ettd hanen pitdisi opetella réyhkeytta ja jamptia asennetta myynnin suhteen seka olla ankarampi asiakkaalle

ostotilanteessa.
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TULEVAISUUDEN SUUNNITELMAT

Tavoitteena olisi, etta yritys saisi nelja ruhoa kuukaudessa myytya suoramyyntina asiakkaalle, ja siihen pyritdaan
ankarasti. Toisena seikkana he mainitsevat ndkyvyyden ja markkinoinnin merkityksen, ja meinaavat siihen panostaa

jatkossa enemman.
VINKIT ALOITTELEVALLE SUORAMYYJALLE

Panosta asiakkaisiin ja solmi hyvat ja luotettavat asiakassuhteet!

uonno[l;s‘bsh. [aLe[l i

3\
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Pesolan Pihviliha

PESOuay

PIEv
RUNEI

KUVA 16. Pesolan Pihvilihan isanta Antti

Pesolan Pihviliha on lisalmessa, Runnilla sijaitseva naudanlihantuotantoon keskittynyt yritys. Tilan omistaa Antti
Niskanen. Antti oli 12-vuotias, kun hdnen isdnsd menehtyi ja alkoi tehda tilan t6itd polttopuun hakkuusta
maataloustoéihin. Isdntad Antista tuli tilalle sukupolvenvaihdoksen my6ta, kun han oli 18-vuotias. Silloin tilalla oli 11
hehtaaria peltoa, 20 lammasta, 100 kanaa ja puolenkymmenta mullikkaa. Nyt 32 vuotta myéhemmin tilalla asustaa
105 emolehmaa ja tila loppukasvattaa suurimman osan sonneista ja hiehoista itse teuraaksi eli kokonaiseldinmaara
maksimissaan on noin 300 nautaa. Peltoalaa vuokramaineen tilalla on 150 hehtaaria ja ne kuuluvat
luomuvalvontaan. Tilan yrittdjatulo koostuu kokonaan naudanlihan suoramyynnist4, ja liha on tavanomaista. Tilalla
on Antin lisaksi kaksi ulkopuolista tydntekijaa, jotka huolehtivat karjanhoito- ja maataloustoista. Antti hoitaa
suoramyyntipuolta yksin ja hanelld on tapahtumia varten oma ”jengi”, jonka avuin he pystyvat pyorittamaan isonkin
tapahtuman. Yhteisty6teurastamona toimii Atria, jonne Antti myy osan sonneista seka poistoemot. Atrialle

menevien ruhojen osuus liikevaihdossa on huomattava.
SUORAMYYNTI

Antti on aloittanut suoramyynnin kuusi vuotta sitten. Syy aloittamiseen oli se, etta yrittdja halusi mahdollisimman
lapindkyvan tuotannon seka tarjota kuluttajille tuoretta, hyvaa lihaa ilman valikasia. Antti sanoo, etta jos olisi tiennyt
minkalaiseen hullunmyllyyn han joutuu myynnin suhteen, ei ole ihan varma olisiko edes hypannyt

suoramyyntikelkkaan mukaan.
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LIHAN POLKU TEURASTAMOLTA ASIAKKAALLE

Teurastamona toimii Savo-Karjalan Liha ja heilla on eldinkuljetuspalvelu, joka noutaa eldaimet tilalta ja vie
teurastamolle Sastamalaan tai Jyvaskyldan. Sielta ruhot kuljetetaan Kuopioon leikattavaksi ja pakattavaksi. Antti
tekee jokaisesta ruhosta leikkuuohjeen. Paistit ja fileet raakakypsytetaan tilalla sijaitsevissa kylmidissa. Pesolan
Pihvilihalla on myds kylmakuljetusauto, jolla Antti kuskailee lihaa ympéari Suomea. Tilalta ldhtee joka toinen viikko
teuraaksi kaksi tai kolme nautaa. Vuonna 2018 Antti myi 50 ruhoa lihaa. Tila ei myy etukateen ruhoja, vaan
kaupanteko perustuu ""kaikkea on saatavilla’’- tyyppiseen myyntiin ja Antti tietda suurin piirtein teuraaksi
laittaessaan lihoista, mihin ne menevat. Han pitda aina tietyn varaston lihaa, ettei tyhjamyyntia paase tapahtumaan

missadn vaiheessa. Asiakasta palvellaan aina parhaalla mahdollisella tavalla.
ASIAKKAAT

Yrityksella on paljon ravintola-asiakkaita seka Antti kiertda paljon tapahtumissa myymassa lihaa ja paistelemassa
makkaraa. Lokakuussa 2019 haastattelua tehdessamme Antti on kiertanyt jo yli 40 tapahtumaa ympari Suomea.

Lihaa on myytdavana myos monissa jalleenmyyntipaikoissa ympari Suomea.

KUVA 17. Tyt6t ihmettelemdssa vierasta kuvaajaa
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KUVA 18. Antin keltainen mersu

Ja aena siellé missd mind, eli keltane mersu ku nékkyy, ni Iéhiliha liikkuu!

TYONJAKO

Antti hoitaa suoramyyntia yksin, ja kuten edelld jo mainittiin niin hdnella on tarvittaessa apukasia saatavilla.

Maatalouspuolella tilalla on kaksi tyontekijaa.

TUOTTEET = -@

https://pesolanpihviliha.fi/hinnasto/

A

Tilalla on lihatuotteina kaikkea mahdollista: jauhelihaa, paistia, fileita erilaisilla leikkuuvaihtoehdoilla, niskaa, osso

L

buccoa, hantda seka sisaelimia. Jalosteina tilalla on valikoimassa kuutta eri makkaraa, palvipaistia, kuivattua

nautalastua, valmiita hampurilaispihveja seka nauta-sikasailyketta.
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Erikoisuutena Antilla on valikoimassa myds Pesolan

tummaa luomulaakeria eli olutta. Suosituin tuote

LN PIHUZ, Tuottaja/Producer
Pesolan Pihvilihalla on jauheliha ja makkarat. Kaikki, 5 5 mwmg.m\nllllﬂlm'
mitd elukasta irti saadaan, pyritddn saamaan ‘ npnviha £l /o

é olanpihviliha.fi 5
hyotykayttoon. RUNNILT&
HINNOITTELU

Aloittaessaan suoramyyntia Antti teki hinnaston ja
vertasi tuotteiden hintoja kaupan seka muiden myyjien
hintoihin. Vuosien my6ta hinnat ovat muodostuneet

niille tasoille, milla ne nyt ovat. Hinnoitteluun on

vaikuttanut myos leikkaamoiden hinnannousu. : ‘ G HINTA PRIS
€948
MARKKINOINTI a2 ‘ dvﬁéé uudelleen

Myyntivaltteja Pesolan Pihvilihalla ovat isannan
rauhallinen ja lupsakka luonne, savolaisuus ja laadukas
tuote. Antilla on omanlainen tapa ilmaista asioita ja

valilla aika suorastikin ottaa kantaa asioihin, josta joku

voi jopa pahoittaa mielensa. Rohkea,

KUVA 19. Pesolan Pihvilihan lihaetiketti

ennakkoluuloton asenne ja tietty rentous ovat

asiakaspalvelun kulmakivia. Jokainen asiakas saa samanlaisen palvelun. Vuositasolla markkinointiin on mennyt
edeltdvina vuosina rahaa 10000 euroa, mutta Antti on alkanut kiinnittdd huomiota markkinointikuluihin ja
pikkuhiljaa oppinut sanomaan ei. Lehti-ilmoituksista han ei koe olevan mitdan hyotya tilan markkinoinnin eteen.

Puskaradio, aika ja tapahtumat ovat hyvia markkinointikeinoja.
3 TARKEINTA ASIAA MARKKINOINNISSA

1. Ole omaitsesi! Kerro, miten asiat ovat dlaka ala kaunistelemaan asioita.

2. Rehellisyys ja luotettavuus > Pida sanasi ja ole tasavertainen jokaista asiakasta kohtaan!

3. Savolaisuus! Savolaiset ovat rehellistd kansaa @)
TAVOITTEET SUORAMYYNNISSA
Kannattavuus ja yritystoiminnan yllapitaminen
ASIAKKAAT

Pesolan Pihvilihalla on paljon ravintola-asiakkaita, ja asiakaskuntaa on vauvasta vaariin.
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ASIAKKAIDEN TARPEIDEN KARTOITTAMINEN
Antti kuuntelee paljon sitd, mita asiakas haluaa ja toteuttaa mielellaan asiakkaiden toiveita tuotteiden suhteen.
HAASTEET SUORAMYYNNISSA

Jatkuva kiire on yksi haaste ja se, ettd muistaa kaiken, mitd on luvannut. Toisena haasteena on se, etta saa jokaisen
ruhonosan myytya kaikista ruhoista. Naissa tapauksissa, jos esimerkiksi paistia jaa paljon kateen, niin Antti teettaa

niista nautalastua tai myy lihanravintoloille hiukan halvemmalla hinnalla.
MUUTOKSET TOIMINNASSA

Kaikki on taydellista — ei muuttaisi mitdan :) Isdannalle ei
tule mitdan suurempaan muutosta mieleen, mita

haluaisi tehda.

Vuoden 2019 loppupuolella Antti rakennutti tilalle uudet
kylmatilat, jonne mahtuu entistd enemman lihaa ja
tyoskentely on helpompaa, kun tilaa on enemman ja

tilat ovat toimivat.
VAHVUUDET JA HEIKKOUDET MYYJANA

Vahvuuksia ovat jo monesti mainittu savolaisuus,
rehellisyys ja lupsakka asenne seka
asiakaspalveluhenkisyys. Heikkoutena Antti mainitsee
sen, ettd markkinointityota pitdisi tehda enemman ja
"tyrkyttda” itsedan joka paikkaan. Lihat ja pada tulee
pysya koko ajan mukana ja yrittdjan tulee olla koko ajan

tasalla ja pitaa huolta uusista seka nykyisista

asiakkaistaan.

KUVA 20. Tytot ruokailemassa

TULEVAISUUDEN SUUNNITELMAT

Antti toivoo tulevaisuudelta uusia asiakkaita seka nykyisten asiakkaiden matkassa pysymista, ja han tekee koko ajan

toita sen eteen. Isanta haluaa keksia koko ajan jotain uutta myynnin ja markkinoinnin seka tuotteiden saralle.
VINKIT ALOITTELEVALLE SUORAMYYJALLE

»  Sitkeys — ihmiset ei tule jonossa ovelle etsimaan lihaa, vaan sinun pitda vieda liha asiakkaan luo
»  Mittakaava — jos myyt vain pari ruhoa vuodessa, mieti tarkkaan kannattaako sinun panostaa suoramyyntiin
ollenkaan. Ty6td on paljon ja saatko siita ikina itsellesi kunnollista palkkaa?

»  Panosta asiakkaisiin!
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LOPPUSANAT

Nyt kun opas alkaa olla loppusuoralla, on
ehka aika esitelld paarikollinen eli oppaan
tekija. Mie olen Hakulisen Tiia
Rantasalmelta. Opiskelen agrologiksi
Savonia-ammattikorkeakoulussa neljatta
vuotta ja arvioitu valmistumisaikani on
toukokuussa 2020. Opinndytetyoni
virallinen nimi on Lihat liikkeelle Etela-
Savossa — opas naudanlihan suoramyynnin
asiakaslahtoiseen markkinointiin. Olen
maanviljelija ja meilld asuu

yldmaannautoja, ja sen lisdksi tyoskentelen

tilan ulkopuolella maatalousalan KUVA 21. Tiia ja karvalehma

tyotehtavissa. Opinnaytetyoni aihe

putkahti mieleen alkuvuodesta 2019 keskustellessani ProAgria Eteld-Savon asiantuntijoiden kanssa. Taman tapaiselle
tyolle oli selkedsti tarvetta ja aloimme tuumasta toimeen — tallainen tasta tuli! @ Opinndytetyota padset lukemaan

alla olevasta linkista tai QR-koodin avulla:

Muistutuksena vield, etta liitteena aivan oppaan lopusta |6ydat aloittavan lihan suoramyyjan check-listan seka kaksi
eri laskelmaa liittyen lihan hinnoitteluun seka tuotantokustannuksiin. Lihan hinnoittelulaskelman pohjana on yhdelta
yhteistyotilalta saadut leikkuukustannukset, joiden pohjalta laskelma on tehty. Tuotantokustannuslaskelman
pohjana on esimerkkitilan tiedot. Muista, etta et voi verrata toista yritystda omaan yritykseesi ilman, ettd olet kartalla

oman yrityksesi kulurakenteesta ja kannattavuudesta.

Jos sinulle jai jotain kysyttavaa liittyen mihin tahansa suoramyyntiin liittyvdan asiaan, ota rohkeasti yhteyttda oman
alueesi ProAgriaan tai Maa- ja kotitalousnaisiin. He ovat sinun apunasi ja auttavat mielelldan sinua askarruttavissa

asioissa. Yhteystietoja 16ydat alla olevasta linkista tai QR-koodin avulla:

https://www.proagria.fi/toimialat/elintarvikkeet
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KUVALAHTEET

KANSILEHTI: Naudan ossobucco. [Viitattu 2020-02-15.] Saatavissa: https://pixabay.com/fi/photos/pihvi-liha-
naudanliha-ruoka-1081819/

KANSILEHTI: Maa- ja kotitalousnaisten logo. [Viitattu 2020-02-15.] Saatavissa:
https://www.maajakotitalousnaiset.fi/sisalto/uusi-logo-6022

KANSILEHTI: ProAgria Etelad-Savon logo. [Viitattu 2020-02-15.] Saatavissa: https://www.proagria.fi/sisalto/logot-
proagria-keskukset-3437

KANSILEHTI: Savonia-ammattikorkeakoulun logo. [Viitattu 2020-02-15.] Saatavissa:
https://portal.savonia.fi/amk/fi/tutustu-savoniaan/organisaatio-ja-johtaminen/savonian-viestinta/logot

KANSILEHTI: Euroopan maaseudun kehittdmisen maatalousrahaston logo. [Viitattu 2020-02-15.] Saatavissa:
https://maaseutu.kuvat.fi/kuvat/Logot,+lomakepohjat+ja+markkinointikuvat/EU-
yleiset/Verkkok%C3%A4ytt%C3%B6%C3%B6n/

KANSILEHTI: Elinkeino-, lilkenne-, ja ymparistokeskuksen logo. [Viitattu 2020-02-15.] Saatavissa:
https://ely.logodomain.com/

KUVA 1: HAKULINEN, Tiia 2019-10-08. Charolaisemo uteliaana ihmettelemassa kuvaajaa [digikuva.] Sijainti:
Rantasalmi: Tiia Hakulisen sdhkdiset kokoelmat.

KUVA 2: HAKULINEN, Tiia 2019-10-28. Esko Rissanen iloisena esittelemassa tilamyymalaansa [digikuva.] Sijainti:
Rantasalmi: Tiia Hakulisen sahkoiset kokoelmat.

KUVA 3: Havainnollistava kuva naudan eri ruhonosista. [Viitattu 0202-02-15.] Saatavissa: https://yle.fi/uutiset/3-
10568293
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KUVA 4: HAKULINEN, Tiia 2019-10-28. Hyvatuuli Highlandin myymalan edusta. [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi: Tiia
Hakulisen sahkoiset kokoelmat.

KUVA 5: Kuvakaappaus Pesolan Pihvilihan internet-sivuilta. [Viitattu 2020-02-01]. Saatavissa:
https://pesolanpihviliha.fi/

KUVA 6: Kaunis poseeraus kameralle! [digikuva.] Sijainti: Kdrsamaki: Syddnmaa Highlanderin sdhkoiset kokoelmat.

KUVA 7: Syddanmaa Highlanderin pitkdtukkaiset lehmat ihmettelemassa kaunista talvimaisemaa. [digikuva.] Sijainti:
Karsamaki: Sydanmaa Highlanderin sahkoiset kokoelmat.

KUVA 8: Syddanmaa Highlanderin yrittajat Seija ja Eero Raudaskoski. [digikuva.] Sijainti: Kdrsamaki: Syddanmaa
Highlanderin sahkoiset kokoelmat.

KUVA 9: Syddanmaan ulkofilee — ja mahtavan pirtsakka logo! [digikuva.] Sijainti: Kdrsamaki: Sydanmaa Highlanderin
sahkoiset kokoelmat.

KUVA 10: Tilan isdnta Eero ja heiddn edesmennyt darimmaisen kiltti siitossonninsa. [digikuva.] Sijainti: Kdrsamaki:
Sydanmaa Highlanderin sdhkoiset kokoelmat.

KUVA 11: Pdivan paistattelua ja poseerausta. [digikuva.] Sijainti: Kdrsdmaki: Syddanmaa Highlanderin sdahkoiset
kokoelmat.

KUVA 12: HAKULINEN, Tiia 2019-09-20. Lahtela Highlandin omistaja Jari ja tyontekija Riikka. [digikuva.] Sijainti:
Rantasalmi: Tiia Hakulisen sahkoiset kokoelmat.

KUVA 13: HAKULINEN, Tiia 2019-09-20. Herkullinen kulmapaisti odottaa ostajaansa. [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi:
Tiia Hakulisen sdahkoiset kokoelmat.

KUVA 14: HAKULINEN, Tiia 2019-09-20. Ihanan karvaiset haikkuhollannikkaat! [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi: Tiia
Hakulisen sahkoiset kokoelmat.

KUVA 15: HAKULINEN, Tiia 2019-09-20. Lahtelan purkkilihan kaunis ja puhutteleva etiketti. [digikuva.] Sijainti:
Rantasalmi: Tiia Hakulisen sdahkoiset kokoelmat.

KUVA 16: Pesolan Pihvilihan isdnta Antti. [Viitattu 2020-02-15]. Saatavissa: https://pesolanpihviliha.fi/yhteystiedot/

KUVA 17: HAKULINEN, Tiia 2019-10-08. Tytot ihmettelemassa vierasta kuvaajaa. [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi: Tiia
Hakulisen sahkoiset kokoelmat.

KUVA 18: HAKULINEN, Tiia 2019-10-08. Antin keltainen mersu. [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi: Tiia Hakulisen
sdhkoiset kokoelmat.

KUVA 19: HAKULINEN, Tiia 2019-10-08. Pesolan Pihvilihan lihaetiketti. [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi: Tiia Hakulisen
sdhkoiset kokoelmat.

KUVA 20: HAKULINEN, Tiia 2019-10-08. Tytot ruokailemassa. [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi: Tiia Hakulisen sahkoiset
kokoelmat.

KUVA 21: HAKULINEN, Tiia 2019-07-08. Tiia ja karvalehma. [digikuva.] Sijainti: Rantasalmi: Tiia Hakulisen sdhkoiset
kokoelmat.
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LITE 1. TUOTANTOKUSTANNUSLASKELMA

SUORAMYYNNIN KUSTANNUKSET

Esimerkkitilalla on 70 emoa ja tila suoramyy vueosittain noin 30
eldinti. Niistd saadaan noin 6400 kg myytévis lihaa. Tilan toiminta

on vakiintunutta ja heilld on paljon kanta-asiakkaita. Kdytinndssa
Jliha on myyty ennenkuin eldimet on teurastettu. N&in

markkinointiin ei juurikaan tarvitse panostaa. Tilalla ei

itkdaikaisesti varastoida lihaa.

EsimerkKitilan Arvioi tdhan
Tydvoimakulut kustannukset omat kulusi
Oma tyd, suoramyynti (katso tummansininen laatikko) 400 h x 16 € = 6400 €
Palkattu tyévoima, tyd sucramyynti ei ole
Tydvoimakulut yhteensa 6 400 €
Muuttuvat kulut
Kuljetukset (teuraat, liha) 0.49 € x 6400 kg =3136 €
Teurastus, leikkaus, pakkaaminen, jalostus 2,19€x6400kg=14016 €
Energia, polttoaineet, sdhko 1000 €
Muut muuttuvat kulut 700 €
Muuttuvat kulut yhteensa 18 852 €
Kiintedt kulut
Tarkastus ja lupamaksut (elintarvike, luomu) 700 €
Vakuutukset (eldke, toiminta) 150 €
Kirjanpitokulut tekee itse
Pienkaluston hankinta (esim. kylmalaatikot, maksupaite) 150 €
Matkakulut 1000 €
Korjaukset ja huollot ei tarvittu ko. vuonna
Puhelin ja tietoliikennekulut 120 €
Maksuliikenteen kustannukset (korttiprovisiot yms.) 100 €
Mainonta ja markkineinti 2300¢€
Toimistokulut (tarvikkeet, posti, rahaliik.) 80 €
Muut kiintedt kustannukset 600 €
Kiinteat kulut yht. 5200 €
Suoramyynnin kustannukset yhteensa 30 452 €
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LITE 2. LIHAN HINNOITTELULASKELMA

Koko eldimen ruhopaino 370 kg [Huomioi, ettd teurastamo maksaa tuottajalle ruhokilojen
Koko eldimen lihapaino 260,7 kg [mukaan, kun suoramyynnissd tulo muodostuu myydyista
Koko eldimen lihasaanto 70,5 %|lihakiloista, joita syntyy eldimen rodusta, idstd, sukupuolesta

HC, sonni saanto/ Myyntihinta/€ | Myyntihinta/€/ Myyntihinta Myyntihinta ja kasvusta/rasvoittumisesta riippuen noin 55-75 %

kg Saanto/% | /kg/sis.ALV kg/ALV 0% yht/€/sis. ALV yht/€/ALVO%  [.h opainosta.

Siséafile 4,37 1,7 56 49,1 244,72 214,7
Ulkofile 11,33 4,3 45 39,5 509,85 447,2 [Tulo on my®s riippuvaisia siitd, saadaanko kaikki syntyvit
Rinta 15 13,2 0 0,0|lihakilot myytya ja syntyyko toiminnan eri vaiheissa havikkia.
Kylki 14,5 12,7 0 0,0|Huomioi siis my®&s tatd riskid hinnoitellessasi.
Paahtopaisti 6,94 2,7 29 25,4 201,26 176,5
Kulmapaisti 21 18,4 0 0,0
Ulkopaisti 19,78 7,6 21 18,4 415,38

Sisdpaisti 9,9 3,8 29 25,4 287,1
Etuselkad, luuton 19,73 7,6 16 14,0 315,68
Lapa, luuton 14,5 12,7 0

Ossobucco

15 13,2 0

Paistisuikale 20,2
Entrecote 4,89 1,9 36 31,6 176,04
Lihasaanto yht. 260,7 100,0 Koko ruho 5042,602

N&illd hinnoilla ja kustannuksilld taman kokoisen ruhon myynnist3 jdisi noin 2300 €/alv
0% lisdtuloa suhteessa siihen, ettd myisit eldimen suoraan teurastamolle.

Mieti riittd3ko tdm3a kattamaan suoramyynnista aiheutuvat muut kustannukset (mm.
tilat, kalusto, markkinointi ja lisatyd), ennenkuin p3atat, onko toiminnan aloittaminen
taloudellisesti jarkevaa.

Mits voisi jadda kdteen? €/alv 0%
Koko ruhon suoramyyntihinta 4423,3
- Lihan kasittelyn kustannukset 1018
Tulos kulujen jélkeen 3405,8
Ruhon hinta myytdessa suoraan teurastam 1110,0
Suoramyyntihinnasta jaava lisdtulo 2295,8
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LITE 3. CHECK-LISTA

ENMEN LIHANMYYNNIN ALOITUSTA

O Tee sopimus yhteistydteurastamon
kanssa

O Sowvi lihanleikkaaja ja pakkaamo

O Sowi pakkausmerkinndista pakkaamon ja
leikkaamon kanssa

O El&inten kuljetuksen jarjestaminen
teurastamolle —itse® vai kuljetusyhtidn
avulla?
* los kuljetat eldimia itse
teurastamolle, tarvitset
maksullisen
eldinkuljetusluwan. (OR-
koodilla padset AVI:n sivuille)

.

LAINSAADANTO

O Tutustu elintarvikelakiin!
{QR-koodilla paaset
Finlexin
elintarvikelainsaadannon
sivustolle)

O Palauta elintarvikehuoneistoilmoitus ja
omavalvontasuunnitelma oman kunnan
terveystarkastajalle

O Jos myyt lihaa luomuna > liity alhaisen
jalostusasteen valvontaan

-.p .

MARKKINOINTI

O Suunnittele oma myyntikanavasi
(tilamyymala, REKD, kylmakuljetusauto,
viahittaismyymalad)

O Teetd yrityksellesi selked, yritystasi
kuvaava logo

O Suunnittele selkedt, virtaviivaiset
pakkausmerkinnat, joissa nakyy
tarvittavat tiedot: tilan yhteystiedot,
tarvittavat pakkausmerkinnat

O Mieti markkincintikanawvia, joilla I5ydat
asiakkaasi; lehti-ilmoitus, sosiaalinen
media, puskaradio, internet-sivut...

KOLME VIIME HETKEN VINKKIA:

¥ Laita persoonasi peliin
¥ Dle oma itsesi

¥ Luota taysilla tekemiseesil

Jos sinua askarruttaa jokin suoramyynnin
aloittamiseen liithyva asia, ota yhieytta
ProAgrian tai Maa- ja kotitalousnaisten
asiantuntijoihin. He auttavat sinua
mielellzan!

KYLMAKETIU

Suunnittele

katkeamaton

kylmaketju ja jarkevat
kylmatilaratkaisut

Muista, etta joudut

kuljettamaan lihoja leikkaamolta
lihanmyyrtiyritykseesi ja asiakkaille

MAKSUTAVAT

Kateinen, kortti, MobilePay,
lasku

ASIAKKAAT [+

Pida huolta asiakkaastasi ja

panosta hyvdan asiakaspalveluun! los
pilaat asiakaskokemuksen ensimmaisella
kohtaamiskerralla, asiakas ei asioi toista
kertaa kanssasi

TUOTE
Huolehdi tuotieiden visuaalisesta
ndkdkulmasta ja laadusta

HINNOITTELU

Laske ja mieti oman tilasi kulurakennetta
ja suunnittele sen pohjalta tuotteellesi
hinnat — wvoit myds wverrata muiden
suoramyyntitilojen hintoja
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