Lauri Ruottinen

Hunajakilpailun neliottelun
kolmas laji: Saatavuus

Hunajan saatavuus on avain kulutuksen kasvaun

Suomalaista hunajaa toimitetaan joka vuosi kulutukseen lihes 2 miljoonaa kiloa. Alle
puolet tisti hunajasta kulkee pakkaamoiden kautta tukkuun ja siiti edelleen vihit-
taiskaupan kautta loppukiyttéjille. Mita tietid valtaosa suomalaisesta hunajasta virtaa
kulutukseen? Tamé on hunajan markkinakanavien tulevaisuuden kehittymisen kannalta

yksi avainkysymyksista.

Hunajan saatavuus ja
asiakkaat

Hunajan markkinakanavien jakau-
maa on arvailujen varassa, silld tark-
kaa tietoa asiasta ei ole kenellidkéan.
Oheiseen kaavioon on hahmoteltu
hunajan mahdollisia jakelukanavia,
mutta se on varmasti puutteellinen,
eikd madristd ole tarkkaa tietoa. Ja-

kelutie haarautuu kahtia heti tuotan-
non jilkeen irtohunajan toimittajiin
ja pakatun hunajan myyjiin. Koti-,
tyopaikka-, tori-, matkailun oheis-
tuotemyynti ja erilaiset toimitukset
jalleenmyyjille ovat varmasti osa
niistd jakelukanavista, joita pitkin
hunajan péityy loppukiyttdjille.
Monilta tarhaajilta puuttuu selka
padtos siitd, mitd kautta he haluavat

Hunajan saatavuus eli

Jakelukanavat
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Hunajan tuotanto
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hunajansa kulutta- \
jille. Samalla puut-
tuvat myos tuote-,
hinta-, ja viestin- A
tdpaatokset. Tami
johtaa siihen, ettd
yritys joutuu epé-
pailutilanteeseen, jossa ei tiedetd
mitd halutaan tehd4 ja menestymis-
mahdollisuudet ovat kyseenalaiset.

Tieddamme kuitenkin, ettd suurin
osa saatavuus kilpailusta tehddéin
kotimaisella jakelukentdlld tdysin
housut kintuissa ja huppu silmilld.
Emme oikeasti tiedd juuri mitédén
paivittdistavarakaupan ulkopuolis-
ten hunajan jakeluteiden toimivuu-
desta, tuotemadristd, kustannuksista,
tuotehinnoista, toimijoista tai pai-
koista joissa hunajan myynti tapah-
tuu. Kaikkein tirkeimmét puuttuvat
tiedot koskevat kuitenkin erilaisten
myyntikanavien péissé olevien asi-
akkaiden tarpeet ja erilaisten huna-
jan kiyttdjaryhmien rakenne.

Vihittdiskaupan ulkopuoliset ja-
kelukanavat ovat kuitenkin suoma-
laisen hunajan myynnissd ylivoi-
maisesti vahvin alue, silld kilpaili-
jat, eli ulkomaalaisen hunajan myy-
jét eivdt ainakaan toistaiseksi pysty
tai halua tulla télle pelikentille! Sa-
non toistaiseksi, silld heikko kilpai-
lu tdlld maamme ehkd merkittdvim-
milld hunajakaupan sektorilla on
varmasti huomattu.

Huonot tuotteet, epiméiiriiset
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hinnat tai olematon viestintd ovat
syynd Kkilpailijoille kérsittyyn tap-
pioon yhtd hyvin véhittdiskaupas-
sa kuin suoramyynnissdkin. Suo-
ramyynnistd kuulee usein ylimieli-
sid kommentteja todellisten tai ole-
tettujen lieveilmididen takia. Suo-
ramyyntid halveksivien on lakat-
tava syyttimastd suoramyyjid pédi-
vittdistavarakaupassa saamastaan
selkdsaunasta. Molemmat kilpaile-
vat aivan eri kentdlld. Vihittaiskau-
pan valitseminen omaksi jakeluka-
navaksi edellyttdd sellaista kuntoa,
ettd sielld pdrjdd. Samoin on asia
suoramyynnissd. Muilla myynti-
kanavilla ja muille asiakasryhmille
toimivat yrittdjat eivit estd menes-
tymistd omalla saatavuussektorilla,
jos kilpailukyky on muuten kunnos-
sa. Eri myyntikanavien vaatimuk-
set on nédhtdvd yhtd ammattitaitoi-
sesti riippumatta siitd miten tuotteen
saatavuuden haluaa jérjestdda. Suora-
myynnin kovat ammattilaiset ovat
harvaa ja hiljaisesti toimintaansa
kehittdnyttd joukkoa. Yleensd hei-
ddn toimintansa tuotteiden, hinnan
ja viestinnin osalta ndyttiisi olevan
selvésti edelld jdlleenmyyjien kautta
toimivien ammattitaidosta, joka on
kehittynyt vasta aivan viime aikoi-
na. Tami nédkyy tuotteiden erilaista-
misasteessa, hinnoittelussa ja henki-

I6kohtaisen myyntityon toteutukses-
sa. Osa suoramyyjisté, esimerkiksi
ulkomailla toimivat yrittéjé, on vie-
nyt saatavuuspaitoksen niin kauas
perinteisesté vahittdismyynnin kaut-
ta tapahtuvasta jakelusta, ettd hin-
td ei edes tunnisteta alan kilpailussa
mukana olevaksi yritykseksi. Suu-
rimman suoramyyjidn vuosimyyn-
ti ylittd4 nyt miljoonan euron rajan,
joten kysymys on alan merkittivis-
té liikketoiminnasta.

Saatavuus on yksi avain
hunajan kiyton kasvaun

Hunajan saatavuus ja oman asiakas-
ryhmén valinta ovat hyvin pitkl-
le toisiinsa sidottuja asioita. Talla
hetkelld pdivittdistavarakauppojen
kautta tapahtuva myynti jattdad kat-
veeseen suuren joukon eri tavoin
profiloituvia hunajan kéyttajid. Tés-
sd on yksi keskeinen syy siihen
ettd suomalaisten keskiméardinen
hunajankdytt6 jdd noin kolmannek-
sen pienemmaéksi moniin Euroopan
maihin verrattuna. 600 gramman
keskikulutuksen kohoaminen 900
grammaan henkeé kohden tarkoitta
kiloina yhteensd noin 1,5 miljoonan
kilon hunajamarkkinoita Suomessa.
Némé markkinakilot on otettavissa
heikon kilpailun takia suoramyyn-

nin kautta puhtaasti suomalaisel-
le hunajalle. Osa tistd piilevista
markkinasta on hunajan teollista
kayttod ja ulkomaille tapahtuvaa
kauppaa, mutta varma asia on, etti
tietyt asiakkaat eivét hae hunajaan-
sa pdivittdistavarakaupan hyllysta,
vaan hunaja I6ytyy jostain muualta.
Asia koskee my®0s teollista hunajan
kayttod. Nain tapahtuu Keski- ja
Eteld-Euroopan kehittyneilld huna-
jamarkkinoilla. Hunajan saatavuus
on sielld parempi kuin meilld ja ku-
lutus suurempaa. Yritysten vilinen
yhteisty0 tuotteiden valmistuksessa
ja myynnissd kuuluu olennaisena
osana tdhidn konseptiin.

Vahvuudet jakelukentilla
tapahtuvassa kilpailussa

Hunajan kdytonohjaus, ominai-
suuksista kertominen, maistatus ja
myynninedistimismateriaalin jako
ja uusien tuotteiden lanseeraus teh-
dddn ldhes tdysin suoramyynnin
kautta. Viisikymmentd hunajan
myynnin ammattilaista tapaa hen-
kilokohtaisesti 500 000 hunajan
loppukdyttdjad vuodessa. Se on ol-
lut suomalaisen hunajan myynnin
toinen kivijalka, ja tukee vahvas-
ti myOs pdivittdistavaran hunajan
myyntid. Pienyritykselle merkittava

Hunajan kdytonohjaus, ominaisuuksista kertominen, maistatus ja myynninedistimismateriaalin jako ja uusien
tuotteiden lanseeraus tehdddn ldhes tdysin suoramyynnin kautta. Viisikymmentd hunajan myynnin ammattilaista

tapaa henkilokohtaisesti 500 000 hunajan loppukdyttdjéda vuodessa.
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Myynninedistamistyotd messuilla

erikoistuotteiden myynti on mah-
dollista tehdd vain suoramyynnin
kautta. Monet pienyritykset ovat
niin pienid, ettd ne eivit edes pysty
laajaan jakeluun. Suoramyyjien on
pakko tehdd monipuolista myyn-
ninedistdmisty6td, tulipa siitd sitten
hy6tyd myos muille tai ei.

Jdlleenmyyjien kautta jakelevat
yrittdjét eivét tapaa hunajan loppu-
kayttdjid. Tamad edellyttdd asiakas-
ryhmien tarpeiden erillistd selvitti-
mistd. Muuten ollaan taas sokkona
tyontdméssd narulla hunajaa mark-
kinoille. Tukkuun toimittavien hu-
najanmyyjien vahvuus on laaja le-
vikki pienin kustannuksin. Suurin
hintaan kohdistuva paine ei tule tuo-
tantokustannuksista vaan yksinker-
taisesti rahtikustannuksista. Se edel-
lyttdd logistiikan kehittdmistd si-
ten, ettd pddkaupunkiseudun mas-
samarkkinat saadaan palveltua jér-
kevillad hinnalla. Pienyritysten kan-
nalta ainoa ratkaisu tdhén 16ytyy yh-
teistyon kautta. My0Os suoramyyjin
elinehto on palautteen kerdédiminen
asiakkaalta. Vailittomaésti saatu pa-
laute jda kuitenkin usein selkayti-
men tasolle ja jirjestelmaéllinen tie-
donkeruu puuttuu.
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Kanta-asiakkuus kunniaan
saatavuuden kautta-

Jakelukanavan yksi tirkea tehtava
on palvella asiakasta siten, ettd
syntyy kanta-asiakassuhde. Tami
tapahtuu tdyttimalld tuotteen ja
sen saatavuuden osalta asiakkaan
toivomukset vuodesta toiseen.
Téami on kautta vuosien hunajan
myyntiin liittynyt hyvin arvokas
erikoispiirre, jota pitdd alkaa tosis-
saan vaalimaan uudelleen. Kes-
kusliikkeet pyrkivét vilttdmdan
kanta-asiakkuuteen liittyvid luot-
tamuksen tuomia “velvoitteita”
vaihtamalla ostajahenkil6kuntaa
tavan takaa. Vaikka keskittymi-
nen jyllad vahittdiskaupassa, aina
16ytyy mahdollisuuksia ainakin
paikallisesti ohittaa yliméardiset
rahastajat logistiikkaketjun var-
relta. Kauppias on viisas ihminen

ja ottaa huomioon asiakkaan eli hu-
najan kiyttdjin tarpeet. Hunaja on
kaupalle yksi parhaista ldhiruoka-
artikkeleista, silld sen toimitukset
ovat yleensd varmoja ja hivikki
olematon.

Se miksi kanta-asiakkuus on
keskeinen osa suomalaista hunaja-
kauppaa, nikyy numeroista. Keski-
midrdistd hunajan kuluttajaa (600
g vuodessa) ei taida olla olemassa-
kaan. Hunajan ystiva kuluttaa hu-
najaa vahintdédn 4,5 - 6,5 kg vuodes-
sa (poimittu asiakaskyselystd). Jos
suomalaista hunajaa uppoa mark-
kinoille 2 miljoonaa kiloa, niin 6 -
7 % suomalaisista syo kaiken tarjo-
amamme hunajan. Kanta-asiakas-
suhteeseen perustuen myydéén vie-
lakin merkittdvd osa suomalaises-
ta hunajasta.

Lopuksi vieli muutama keskeinen asia siitd, miten saatavuutta
parantamalla parannetaan alan kannattavuutta, lisitdin huna-
jan Kkulutusta ja parjitiddn Kilpailussa ulkomailta tulevaa huna-
jaa vastaan.

1.Saatavuutta pitdéd parantaa suurten kaupunkien alueella.

2.Hunaja on tuotava paremmin niiden asiakasryhmien saataville, jotka
jaavit vihittdiskaupan ulkopuolelle. Pitdd selvittdd, millaisia ja missd
ndmd ryhmat ovat ja toimia sen mukaan.

3."Vanhojen" jakelukanavien, kuten "kotimyynnin" ilmettd on uusittava
ja otettava kdyttoon moderneja tyokaluja tdhin konseptiin.

4.Rahtikustannuksia on karsittava logistiikkaa ja yritysten yhteistyoté
parantamalla

5.Jakelutien kautta saatavaa asiakaspalautetta on hyodynnettiavi pa-
remmin tuote- ja hintapditoksia tehtdessa.

6.Jakelutien kautta tapahtuva kaiken muotoinen viestinti kaikille asia-
kasryhmille on meidén suurin mahdollisuutemme kertoa hunajasta ja
sen ominaisuuksista, kidytostd, ympéristovaikutuksista sekd mehildis-
hoidosta.

7.0n tiedostettava ja hyvéksyttavé, ettd yksi jakelutie ei palvele kaikkia
hunajan ostajia ja jokainen myyntikanava vaatii toimiakseen hyvén
ammattitaidon ja kilpailijoita paremman toteutuksen. Eri jakeluteilld
toimivat yritykset kilpailevat pddosin kukin omalla kentélldén ja taima
tulee hyviksya.
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