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KAUPALLISTAMINEN



Sisältö – kaupallistamisen askelet:

1. Mitä on kaupallistaminen? 

2. Ketkä ovat asiakkaasi, hinnoittelu

3. Tuotteen ainutlaatuisuus, kilpailuetu ja 
markkinointikanavat

4. Myynti- ja jakelukanavat, asiakkaan ostopäätös

5. Yritysesimerkit – kaupallistamisen reitti Ruotsiin

6. Tuotesuojaus  



1. Mitä on kaupallistaminen?



Kaupallistamiseen ja tuotteen ulkomaan 
markkinoille vientiin on monta tapaa

• Suora tai epäsuora vienti

• Alihankinta ja sopimusvalmistus: tekeminen (private label)

• Alihankinta ja sopimusvalmistus: teettäminen

• Lisensointi

• Franchising

• Etabloituminen

• Yritysosto



• Tuotteen kaupallistamisen kohteena voi olla joko täysin uusi, tai 
olemassa oleva tuote. 

• Uusi tuote tuodaan kaupallistamisella markkinoille ensimmäistä 
kertaa. Kun olemassa oleva tuote kaupallistetaan, se uudistetaan 
vastaamaan paremmin asiakastarpeita ennen sen markkinoille 
päivittämistä. 

• Uuden tuotteen kaupallistamisessa osallistutetaan potentiaalisia 
asiakkaita. Olemassa olevan tuotteen uudistamisessa mukaan 
osallistutetaan nykyisiä asiakkaita.

Uusi vaiko olemassa oleva tuote?



2. Ketkä ovat asiakkaasi ja kuinka 
paljon he ovat valmiita maksamaan 
tuotteestasi?



Vientihintaan vaikuttavat tekijät   
Hinnoittelua varten selvitettäviä kysymyksiä:

• Mitkä ovat välittömästi tai välillisesti 
tuotteemme kanssa kilpailevat tuotteet, 
niiden hinnat ja markkinointitapa?

• Myymmekö loppuasiakkaille, vai olemmeko 
BtoB-liiketoiminnassa ja asiakkaamme on 
toinen yritys, jolloin väliportaita on 
vähemmän?

• Miten kilpailijat reagoivat tuotteemme 
tullessa markkinoille? Miten hinta halutaan 
asettaa markkinajohtajaan ja pääkilpailijaan 
verrattuna?

• Kuinka kohdemarkkinoiden asiakkaat 
suhtautuvat tuotteeseemme? Hyväksyvätkö 
he sen ja miten suhtautuvat hintaan?

• Mikä on yrityksemme asema ja yrityskuva 
vientimaassa?

• Mitkä ovat mahdolliset tullit ja tuontimaksut?

• Mikä on taloudellinen tilanne, kuluttajien 
ostovoima ja taloudelliset suhdanteet 
vientimaassa?

• Järjestetäänkö mahdollisuus muuttaa hintaa 
esimerkiksi alennuksilla sen jälkeen kun 
hintapäätös on tehty?

• Huomioon on otettava myös 
erityiskustannukset, kuten tuotesopeutusten 
kustannukset, markkinointikulut jne.



Keskustelukysymys:

Mikä on sinun 
kokemuksesi   

hinnoittelusta?



3. Tuotteen ainutlaatuisuus, 
kilpailuetu ja markkinointikanavat



• Pohdi markkinoinnin näkökulmasta, mikä tekee 
tuotteestasi ainutlaatuisen. 

• Mieti, miten pystyt vakuuttamaan asiakkaat ja tuot tuotteen 
vahvuudet esiin markkinoinnissa. Tutki tuotteellesi sopivia 
markkinointikanavia. 



• Maailman puhtain vesi, puhdas maaperä (vähän torjunta-ainejäämiä), puhdas 
ilma (70 % maaperästä on metsää)

•  Eksoottisuus, arktinen luonto, metsä ja villit tuotteet

•  Ruokatuotannon korkeat standardit

•  Innovatiivinen tuotekehitystyö, erityisesti terveysvaikutteisissa tuotteissa

• Eläintautien ja salmonellan vähäisyys sekä antibioottien käytön alhaisuus 
maailman huippuluokkaa. Eläinten hyvinvointi korkealla tasolla

•  Ruokaturvallisuuden taso erinomainen

•  Maailman turvallisin ruoka tulee Suomesta!

Suomalaisen ruoan ja juoman kilpailutekijät 
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”Jollei ole kilpailukykyä, ei pidä kilpailla” 

Ketä ovat kilpailijasi? 

Miten kilpailijat toimivat? Mikä on kilpailijan myyntivolyymi, 
liikevaihto, markkinaosuus ja jakelutie? Mikä on yrityskuva, 

kilpailu- ja asiakasasema? Mikä on markkinointi- ja 
hinnoittelupolitiikka? Mitkä ovat kauppatavat? 



Tunnet luultavasti paremmin omat heikkoutesi ja kilpailijasi 
vahvuudet. Käännä asetelma toisin päin. Ota lähtökohdaksi 

omat vahvuutesi ja kilpailijan heikkoudet. Vahvallakin 
kilpailijalla on heikkoutensa.  



Nova – Terveellisempi energiajuoma 

Anuga 2019



Teatox – Premium tee Saksasta 

Anuga 2017



Activated – Superfood popcorn 

Fancy Food 2019

https://www.youtube.com/watch?v=Z_doCHqe9_I&list=PLOgUHY0aagu4JsBW77qbE3zmWs_k7B-_I&index=13&t=12s


Ei näin! 



Keskustelukysymys:

Mitkä ovat sinun tuotteesi 
kilpailuetuja?



Markkinointikanavat



Case Kyrö 



Hybridimessut – FIE 
2023



Markkinointi digitalisoituu



4. Myynti- ja jakelukanavat, 
asiakkaan ostopäätös



• Pohdi, millä perusteella asiakkaasi tekevät 
ostopäätöksensä ja miten tuotteesi erottuu muista. 

• Selvitä tuotteellesi sopivia myynti- ja jakelukanavia.

• Mieti, miten yrityksesi saa edistettyä tuotteen myyntiä.



Premium tavarataloketjut 



5* Hotellien ravintolat 



Premium kahvilaketjut



Kansainväliset verkkokaupat 

https://www.ecplaza.net/videos/29114-dose-vital-honey-httpsroyalhoneysuppliercom 

Private Label

https://www.ecplaza.net/videos/29114-dose-vital-honey-httpsroyalhoneysuppliercom


6. Tuotesuojaus



Maksutonta IPR-suojausneuvontaa
Annamme mielellämme pro bono -neuvontaa uusille vientiin pyrkiville suomalaisille elintarvikealan 
yrityksille esim. maksuttoman Teams-keskustelun muodossa. Varsinkin vientitoiminnassa täysin 
kokemattomat yritykset eivät välttämättä tiedä, miten brändioikeuksien osalta tulisi ottaa huomioon 
ja miten niitä kannattaa alkaa hoitamaan viennin edistyessä ja siten resurssien kasvaessa. Yritykset 
voivat ottaa yhteyttä suoraan minuun (jani.kaulo@kaulopartners.fi) tai kollegaani Maria 
Puronvarteen (maria.puronvarsi@kaulopartners.fi) sopiakseen tapaamisen. Kotisivuiltamme voi 
klikata suoraan maksuton konsultaatio -lomakkeeseen: https://kaulopartners.fi/

Jani Kaulo (Mr)
Managing Partner, Kaulo & Partners, Licensed Legal Counsels, Ltd.
Chairman, Finland - Southeast Asia Business Association (part of FinnCham)

Phone +358 40 637 5442
WeChat ID: janikaulo
WhatsApp: +358 40 637 5442
jani.kaulo@kaulopartners.fi
https://linkedin.com/in/janikaulo
Kaulo & Partners, Licensed Legal Counsels, Ltd. 
https://kaulopartners.fi
Eteläesplanadi 2, 00130 Helsinki Finland

mailto:jani.kaulo@kaulopartners.fi
mailto:maria.puronvarsi@kaulopartners.fi
https://kaulopartners.fi/
mailto:jani.kaulo@kaulopartners.fi
https://linkedin.com/in/janikaulo
https://kaulopartners.fi/


Kiitos!



Emme opeta. 
Annamme uuden 
ajattelun eväitä

Fennopromo Oy
Jukka-Pekka Inkinen
+ 358 40 500 2896

jukka-pekka.inkinen@fennopromo.fi 
www.fennopromo.fi

Facebook
LinkedIn

https://www.fennopromo.fi/
https://www.facebook.com/fennopromo
https://www.linkedin.com/in/eeva-liisa-lilja/
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