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Yritys, joka valmistaa luonnonmateriaaleista jalostetuotteita
kansainvdlisille B2B-markkinaoille
— Pdadasiassa sumukuivattuja, jauhemaisia, jonkin luonnollisen aktiiviyhdisteen
mukaan standardisoituja ingredienttituotteita (esim. 50% oligomeerisia
proantosyanidiineja)
— Pdadraaka-aineet marjat, Iadkinndlliset sienet ja mannynkuori
— Tuotteet lisGravinne-, superfood ja kosmetiikkateollisuutta varten

Nuori yritys (14 tyontekijad, 1M£ likevaihto)
Hakee nyt voimakasta kasvua kansainvalisestd viennistd

— 6 kansainvdlistd jakelijasopimusta

— Tehtaalla menossa iso investointiprojekti (operatiivinen kapasiteetti 10x
isommaksi, n. 5 tonnia kasvimateriaalia pdivassd)

— Tavoite kasvattaa likevaihtoa ensi vuonna 400 %

Tadma esitelmd on meiddn ndkdkulmastamme = [ahes
yksinomaan vientid varten



Yksinkertaisimmillaan syynd on tarve saada IGhtdmateriaalia
omaan jatkojalostusprosessiinsa tai prosesseihinsa

— Esim. tietty kasviperdinen raakamateriaali

Hieman pidemmadalle avattuna sama tarve on halu valmistaa
jalostetuotetta

— Esim. tietyn aktiivi-aineen erist@minen raakamateriaalista

Loppuun asti gjateltuna tarve tulee yksinkertaisesti halusta myydd
jalostetuotetta

— Tietyn aktiivi-aineen jalosteelle on siis olemassa ostajia
— Jatkojalostajan liketoiminta perustuu aktiivi-aineen jalostetuotteen myyntiin

— Kaikki raakamateriaalin hankintaan liittyvat asiat, jotka mahdollistavat tai
helpottavat myyntia = tarkeita jatkojalostajalle!



Tuotteet voivat olla joko valmiita kuluttajatuoftteita tai
jalostetuotteita, ns. ingredienttituotteita

— Kuluttajatuotteet menevat suoraan kuluttajille myyntipakkauksissa

— Ingredienttituotteita kaytetddn valmiiden kuluttajatuotteiden ainesosina, mutta
ei suoraan kuluttajille, myydadn bulk-pakkauksissa

— Ingredienttituotteiden liketoiminta B2B-liketoimintaa

Tuote voi olla jo olemassa oleva tuote, jolle on jatkuvaa tarvetta

— Talléin raakamateriaalille on yleensd jo selkedt vaatimukset ja tarvittavat
maadrat tiedossa

Tuote voi olla uusi vanha tuote

— Vanha jo markkinoilla oleva tuote, mutta uusi jatkojalostajalle

— Jatkojalostaja haluaa ratkaista asiakkaan ongelman uvudella tavalla tai tarjota
jotain uutta siihen (parempi laatu, luomustatus, markkinointitarina, jotain muuta)

— USP = Unigue Selling Point
— Raakamateriaalilta odotetaan yleensd jotain "ekstraa”



« Tuote voi olla taysin uusi tuote

— Raakamateriaalin vaatimukset eivat ole selvilla

— Viennin lopputuotteiden kehitysprojektit hitaita (vuosia), pitkajanteisyys on
vaatimus

—  Madardat, tarpeet ja vaatimukset voivat eldd pitk&dan, mutta yleensd tarpeet
ovat merkittavid, kansainvdaliset luonnontuoteyritykset eivat yleensd aloita uutta
projektia ilman merkittdvad lanseeraustavoitetta

— Suomen markkinoilla toimiva luonnontuoteyritys tekee kokeilun = 10 kg
uuteaineita puolen vuoden kokeilua varten, tavoitteet IGhivuosina 100 kg
vuodessa

— Kaliforniassa toimiva luonnontuoteyritys tekee kokeilun = 100 kg

neljdnnesvuosittain vuoden kokeilua varten, tavoitteet ensimmdisen vuoden
jalkeen 2,000 kg vuodessa

« Taysin vudet tuotteet aina luonnollisesti lainsddddnndn takana

— Tarkoittaa kaytannossa viela pitempaa kehitysaikaa

— Voi vaatia rekisterdinnin ellei tuote tai sen ainesosat ole jo mdadritelty
lains&&danndssa

_ NDI/FDA (Yhdysvallat), NI/TGA (Ausiralia), NF/EFSA (EU), NI/KFDA (Korea) etc.



« Raakamateriaalin saatavuus

— Luotettava raakamateriaalin saatavuus erittdin tarkedal

— Pieni koetuotantoerd tai sato voi riittad testiksi kotimaan markkinoille, mutta
kynnys panostaa uuteen tuotteeseen vientid varten on erittdin suuri, jos tulevien
satojen saatavuudesta ei ole tietoa

— FErityisen tarkeaa vusissa projekteissal! Jatkojalostajan omat asiakkaat eivat
sifoudu tuotekehitysprojekteinin, jos jalostetuotteen saatavuusennusteessa on
aukkoja

— Tama ei kuitenkaan tarkoita, ettd toimittajan pitdd taata 100% saatavuus, myds
saatavuuden riskianalyysi voi rittadd

 Saatavuuden skaalattavuus

— Skaalattavuuden pddkohdat pitdd miettid jo alkumetreilld

— Pitad olla suunnitelmat miten skaalata raakamateriaalin tuotantoa (lisGté
saatavuutta) tarvittaessa, myds kotimaan markkinoille suunnatuissa tuotteissa

—  Muna vs. kana



Hankintakustannusten hallittavuus

— Hinta pitd& olla oikea (erityisen tarkedd viennissa)

— Jos hinta osoittautuu kynnyskysymykseksi, mietittGdvd onko hinnalle oikeutusta

— Oikeutus voi olla madriteltdvissd markkinoinnin (pohjoisen luonnon tarina),
laadun (parempi akftiiviaineiden maard) tai saatavuuden (esim. harvinainen,
vaikeasti saatavilla oleva luomusertifioitu materiaali) avulla

—  Kylma tosiasia kuitenkin on, ettd jos raakamateriaali on tuplasti kallimpaa kuin
esim. vendldinen vastaava, keinot saada raakamateriaalin kdyttd
kannattavaksi ovat vahissa



Raakamateriaalin laatu

Erityisen tarkedd varsinkin aktiiviaineiden eristyksessd

Laatu ei saisi heitelld likaa vuodesta toiseen tai se pitaa olla vahintaan
mitattavissa, mielellaan myos ennustettavissa > Raakamateriaalin spesifikaatio

Kemiallinen sisaltd (aktiiviaineet, muut aineet, ravintosisaltdé yms.),
kosteusprosentti, mikrobiologinen laatu, kontaminantit

Mahdollisesti myds fysikaaliset ominaisuudet
Identifikaatiotestit kansainvalisilld markkinoilla tarkeitd

Suomessa yleensd kontaminantit ok, mikrobiologiakin kohtuullisen helposti
hallittavissa, muihin vaikuttaa enemman luonnollinen variaatio ja kdytetyt
prosessit

Jaljitettavyys myds "laadullinen” etu, jonka voi kdantdd eduksi jalostetuotteiden
markkinoinnissa (pohjoisen "reilun kaupan” markkinointipuheet)



« Suositus 1: Hyvd suunnittelu

Hyva raakamateriaalin tuotannon suunnittelu
Markkinaldhtdinen suunnittelu (tarpeet, ideat, partnerit)
Saatavuussuunnitelma

Skaalattavuussuunnitelma (auttaa jos sitd on edes ajateltu)
Vaaditut/toivotut laatuasiat mdadritelty ennen aloitusta

o Suositus 2: Position statement

Mitd raakamateriaalilla voi tehdd?

Mihin kayttétarkoitukseen se on tarkoitettue

Miksi se on erityisen hyvaad siihene

Mita muuta siina on erilaista tai parempaa (tassa kohtaa havytonta itsekehua)

o Suositus 3: Kustannusten hallittavuus

Hinta kannattaa olla ensimetreiltd oikea (erityisen tarkedd viennissd), ei
kannata tehdd@ moninkertaisesti kallimpaa kuin maailmanmarkkinahinta

Poislukien kokonaan vudet tuotteet

Jos hinta osoittautuu ongelmatekijaksi, pitdd miettid argumentit hinnan
oikeutukselle

Myos hintakehitys ajaltetava mahdollisimman pitkdlle



o Suositus 4: Luomusertikaatti

— Ylivoimaisesti helpoin argumentti maailmalla (ainakin meille)
— Toimii my&s hinnan oikeuttajana
— Saatavuus luomujalosteille paikoittain todella huono = ei kilpailijoita

— Yhdessa yleisten "puhtaan Pohjolan” myyntiargumenttien kanssa tekee
markkinoinnin helpoksi tai ainakin helpommaksi
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