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KALATOORMEST KALATOODETE/TEENUSTE JUURUTAMINE JA ARENDAMINE

Sirje Kuusik,  ettevõtluskonsultant,

Kuusiku Loodustalu perenaine

Sissejuhatuseks teemasse

Maapiirkondade kalakasvatajatel ja kaluritel on EL ja 2008 aastal kujunenud majanduslanguse tingimustes kujunenud küllaltki keeruline olukord, kus eriti mikroettevõtjatel tuleb järjest rohkem analüüsida oma ettevõtluse sihtrühmi, tooteid/teenuseid, äritegevuse kasumlikkust ja kulude situatsiooni ning käitumist. Kaluritel tuleb arvestada ka püügikvootide jms., mis sunnib omakorda kaaluma kõiki tootearenduse ja turunduse võimalusi, mis aitavad kulusid optimeerida ja ettevõtlusriske vähendada.

Nö väärindatud kalatoote edukus pikemas perspektiivis sõltub:

· teostajate professionaalsusest käituda ja avatusest koostööks (tark tegutseja näeb võimalusel konkurendis koostööpartnerit);

· suutlikkusest leida kasumlikud sihtrühmad, arendada välja sobivad tooted ja teenindus ja luua püsikliendisuhteid. Uudsena turule toodavad tooted/teenused vajavad selgitamist oma sihtrühmade seas (et veenda neid tooteid piisavas koguses tarbima);

· suutlikkusest investeerida (vajalikud tootmishooned, seadmed-tehnoloogia, teenindus, tegevusvaldkonna nõuete täitmine, maksud jms.) ja tagada professionaalne müük, turundus ja teenindus jms teostus personali poolt;

· edukukusest turundustöös (sh otseturundus, internetiturundus).

Toode on üldväljend ettevõtluses ja turunduses märkimaks ühele kindlale sihtkliendigrupile väljatöötatud toodet/teenust. 

Toodete tutvustamisfaasis ja ka hiljem (n. suhtekorralduslikel jm. turunduslikel eesmärkidel) võidakse kavandada spetsiaalseid üritusi, kus müüakse ja tutvustatakse muuhulgas ka oma tooteid/teenuseid. Üritused nõuavad reeglina põhjalikku ja pikaajalist ettevalmistamist ning väikeettevõttes sageli ka selleks tugirahade hankimist.

Erinevatel sihtgruppidel võivad olla vägagi erinevad vajadused ja soovid sama baastoote (n. otseturundatud kalatoodete valik turismiettevõtetele või kohalikele elanikele,  kalaretk koos piknikuga turismitalus, jne.) osas. Iga toote/teenuse puhul saab eristada kolme tasandit: toote põhifunktsioonid, toote omadused ja toote väärtused, unikaalsus ning maine.

Toote kolm tasandit:

I. põhitoode ise (nö. tuum), mis rahuldab sihtkliendi põhivajadust

II. toote omadused, stiil, kvaliteet, omapära, nimi, "pakend", teeninduse eripärad jms.

III. toote maine, kasud, väärtused, garantiid, kohaletoimetamine, müügijärgne teenindus, sooduspaketid jms. Seotud mittemateriaalsete väärtuste ja ressurssidega!

Tootearendus

Enne toote juurutamist tuleb arvestada, et igal tootel/teenusel on eluiga. Toote eluiga jaotub nelja faasi:

1. juurutamine

2. kasv

3. küpsus/stabiilsus

4. langus/taandareng.

Toote eluea eri faasidele on iseloomulik käibe, kasumi ja kulude erinev tase. Erinevate toodete puhul võib olla suuri erinevusi nende tasemetes. Nende nelja faasi osas on erinevad nõuded tootele/teenusele kliendivajaduste osas, toote identiteedi kujundamisele (tegelik kvaliteet sihtkliendi silmis), toote eristumisele (ettevõttepoolne soovitud identiteet), hinnale, toote kättesaadavusele, turundustööle sh. suhtekorraldusele, konkurentide käsitlemisele, mainekujunduses jm.

Vastavalt ettevõtte visioonile, missioonile, äriideele, teostaja eesmärkidele ja kasutatavatele ressurssidele asutakse valima sihtrühmi ja kujundama müüdavaid tooteid/teenuseid. Tooteid/-teenuseid arendama asudes tuleb keskenduda teenuste vastavusele kliendivajadustele:



Toodete/teenuste väljaarendamisel tuleks lähtuda kliendikasude loomisest iga toote/teenuse juures. Sellekohaseid vastuseid saab vaid uuringute tulemustest ja klientidelt saadava tagasiside ning ostukäitumise (n. korduvostud, teistele soovitamine) analüüsi kaudu. Alustaval ettevõtjal on kasulik koguda kõikvõimalikku erinevatesse sihtrühmadesse ja tõenäolistesse toodetesse puutuvat informatsiooni, millest hiljem kasutatakse otsustamisel ära vajalik. Sellisel mittesobiva väljaselekteerimise meetodil lähenemine aitab vältida asjatuid või valesid investeeringuid ja tagasilööke tegevuses. Sama eesmärki teenib ka toodete/teenuste testimine (n. müük tuttavatest testrühmale, paludes neil avameelset tagasisidet toote/teenuse kõikvõimalike aspektide kohta, alates eelinfost enne tarbimist kuni järeldusteni peale seda).

Enne toote/teenuse juurutamist tuleb ettevõtjal hankida kõik seadusandlikud aktid ja sellekohane info (seadused, määrused, korrad, litsentsid, load jne.), mis kehtivad seoses tegevusvaldkonnaga (n. müügikoht talus, müük turul, otsemüük kohaletoimetamisega turismiettevõtetesse vm). Eelduseks on muidugi omakorda kõigi teie tegevusala ja ettevõtlusvormiga (n. FIE-st ettevõtja, mittetulundusühing jm.) seotud seadusandlike nõuete tundmine. 

Toodete/teenuste lahutamatuks osaks on teenindus. Mistahes suhtlemine ja teenindamine kujundab sageli rohkem teie mainet (ka laiemalt kui ainult sihtklientide seas!) kui otsene toode/teenus. Hea teenindus on võtmeküsimuseks kliendi rahulolu saavutamisel. Teenindus on see osa tootest/teenusest, mis nõuab pidevat valmidust teha parim sihtkliendi rahulolu heaks ja mistahes probleemide lahendamiseks. Head teenindamist sageli alahinnatakse.

Kontrollküsimused uue toote kavandamisel:

-Kellele suuname oma kavandatava tooted/teenused? – sihtrühmad!

-Kas me tegutseme organisatsiooni ja/või lõpptarbija turul?

-Kas me oleme teadlikult valinud sihtrühmad, kellele tooted/teenused kavandame?

-Kas sihtrühmade valik põhineb mitmekülgsetel uuringutel ja vajaduste testimisel?

-Milliseid vajadusi, soove jms. rahuldavad meie tooted/teenused?

-Millised on meie toodete/teenuste eristumise jooned ja eelised kliendile? e. miks ta peaks konkureerivatest toodetest valima just meie omi?

-Kas meie tooted/teenused rahuldavad sihtkliendi vajadusi konkurentsivõimeliselt (toode ja hind-kvaliteet suhe)?

-Kas minu toode/teenus (analüüsida iga toote osas eraldi) on midagi erilist väga kitsale sihtrühmale või enam tavatoode veidi laiemale sihtrühmale?

-Milline on minu peamine toode(ted)? Kas pakume ka lisateenuseid? Kas ja mida pakume koostöös piirkonna teiste maaturismiteenuste pakkujatega? (ettevõtjad, kohalikud taidlejad, seltsid, muuseumid jt.) Kas me kavandame ka tootepakette? ja /või –programme? Kuidas teenindus on korraldatud, mis on meie põhimõtted teenindusel?

ÜLESANNE:

Koosta teenuste detailne kirjeldus oma kalatoote/teenuse ja sellega seonduva teeninduse kohta, kasutades järgnevat tabelit:

	Toote nimetus ja sihtrühm
	Toote ja teeninduse detailne kirjeldus + osakaal ja olulisus teiste toodete seas
	Toote ja teeninduse erisuse võtmetegurid ja eelised konkurentsis

	1.


	
	

	2.


	
	


. . . 

Tootearenduse protsess:

1. toote/teenuse ideede ja seonduva informatsiooni kogumine;

2. toote kavandamine (sihtrühmade valik, kõigi kasutatavate (sisemised ja välised) ressursside ja eesmärkide analüüs, turu-uuringud, konkurentsi, koostöö ja majanduskeskkonna analüüs, investeeringute kavandamine jm.)

3. esialgse toodete/teenuste ja teeninduse kirjelduse koostamine

4. toodete/teenuste ja tootmise ettevalmistamine (sisendid, hooned, seadmed, tehnoloogia, turundus, personal jne.)

5. prooviteostus, st. toote, teeninduse ja turunduse eri aspektide testimine;

6. toote juurutamine;

7. tagasiside ja jätkuarendamine.

Mingil ajahetkel tuleb toote tootmine kas lõpetada ja tulla turule uue tootega või muuta seda oluliselt, et suuta jätkata tema eluea kõverat.
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SIHTKLIENDID


Mida kliendid vajavad ja soovivad?





TOOTED/TEENUSED





Mida me müüme?








Sirje  Kuusik

sirje@datanet.ee
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