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** TAHVOSET

Elamaa pihaan ja puutarhaan.




Puutarha Tahvoset Oy 2010

* "Elamaa Pihaan ja Puutarhaan”

 Puita ja pensaita puutarhamyymaloihin ja
viherrakentamiseen

o Tarkein segmenttl puutarhamyymalat
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Puutarha Tahvoset Oy 2010

 Liikevainton. 5,5 Me
* Vuoden ympari n. 50 tyontekijaa, ka. 75 hloa
« 85 % omaa tuotantoa, 15 % valitystuotteita

* Perheyritys, 5. viljeleva sukupolvi ruorissa
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Vengjan toimintojen historia

1993 hanke taimiston perustamisesta Pietariin
1996 Zao Agromic Moskova

90-luvun lopulla suoria kontakteja Moskova +
Pletarl

2003 Edustusto ja Finnish Garden Moskovaan
2006 Edustusto kiinni
2006 => Suorat toimitukset vakioasiakkaille



Maantieteellinen markkina-alue
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Kansainvalistymisen paivitys
2006 - 2007

e Globaali 14.12.2006 — 14.3.2007

— Tomi Tahvonen, Kari Tahvonen, Hannu Talvio / Tutorium
e Globaalin 5 lisapaivad 9.10. — 23.10.2007

— Jatkosuunnittelupaiva 9.10. Tomi T., Kari T. Hannu T.

— Kierros Etela-Suomen puutarhamyymal6issa 10.10. Tomi T. ja Hannu T.
(suunnittelun lahtdkohtia Point-of-Sale materiaalia varten)

— Asiakaskaynnit Pietarissa 15.10. — 16.10. Tomi T., Kari T. jaHannu T.

— Markkinoinnin toimenpideohjelman suunnittelu 23.10. Tomi T., Sanna
Tahvonen (vastaa markkinointimateriaaleista), Hannu T.

» Globaalin seurantapéiva 11.12.2007

— Erityiskiitokset Eero Harkdselle tuesta prosessissa ——
L]
Globaali




Globaaliraporttia tyostettaessa
ajatukset kirkastuivat...

7. YRITYKSEN KANSAINVALISTYMISEN PAINOPISTEET JA KEHITTAMISTARPEET

KOHDEMARKKINASSA

7.1 MAA-/MARKKINAVALINTA

PERUSTELUT KOHDEMAAN/
MARKKINAN VALINNALLE

Pietari on lahelld, kasvava, hintataso paras, Kilpailutilanne helpoin

.-{ Kommentti [Ohje57]: Keskeisimmat |

KILPAILUTILANTEEN HUO-
MIOONOTTO KOHDEMARK-

Kilpailutilannetta ei tunneta viela riittdvéan hyvin. Oletuksia on: Tal-

ven kestavissé laaduissa Kilpailijoita vahan. Ostajien kouluttami-
jien osaamattomuudesta johtuen kilpailijat pystyvat myymaan laa-
jaa sortimenttia, joka paéosin ei kesté olosuhteita. Hollantilaiset
kilpailevat sortimentilla/hinnallajja puolalaiset hinnalla ja Venéjéan
tuntemuksellaan. Pietarissa suomalaisuudella on merkitysta. Talo-
toimittajien/rakentajien rooli pinarakentamisessa suuri.

-{ Kommentti [Ohje58]: Kilpailun

7.4 YRITYKSEN KANSAINVALINEN TOIMINTASTRATEGIA

Gloaali

valintatekijat ko. markkinan suhteen
| (vrt. edella)

suhteuttaminen markkinan kokoon,
kilpailijoiden toimintamallt kohdemark-
kinassa (kilpailun kovuusaste, uusien
tulokkaiden markkinoilletulomaara,

vetaytyminen jne.)

MARKKINOILLEMENOSTRATEGIA

Kotimaassa tuotetut tuotteet myydaan loppuasiakkaille pietarilaisten vahittaisketjupartnereiden
kautta ja viherrakentajayrityksille suoraan. Osasta jakelutiefunktioita vastataan itse ulkoistusten
avulla (esim. vahittaisliikkeen esillepanon kontrolli, pr-artikkelit, logistiikka), osa hoidetaan itse ko-
timaasta késin. Kriittinen toiminto on logistiikka venalaisen yhteistydkumppanin kanssa, jonka teh-
tdvana on tullaus ja nopea paikallisjakelu pienin toimituserin.

VIENTIMARKKINOINTISTRATEGIA

1. BEGMENTOINTISTRATE-
GIA |

Kohdesegmenttind ovat talvenkestavia laatuja arvostavat

myydaan tarkoin valittujen pietarilaisten vahittaismyyntiketju-
kumppaneiden kautta seka b-to-b myynti viherrakentajayrityk-
sille suoraan.

-1 Kommentti [Ohje67]: Missa ja miten

kohdemarkkinaan tarkoitetut tuot-
teet/palvelut tuotetaan ja miten ne ko.
markkinaan aiotaan toimittaa; kansain-
valiset jakelukanavat, paikalliset jakelu-
kanavat; markkinoillepaasyn nopeus,
riskit, kustannukset, katevaatimus jne.

-1 Kommentti [Ohje68]: Erilaistamaton..




Kansainvalistymisen paivityksen
tarkeimmat linjaukset

 Keskittyminen Pietariin ja n. 900 000 € vienti
vuonna 2012

o Jakelutiepeiton rakentaminen Pietarin alueelle
yhteistyossa usean puutarhamyymalan kanssa
(tavoite 6 — 7) ja suoramyyntia
viherrakentajayrityksille.

 Brandin nakyvyyden parantaminen
myyntipisteissa hyodyntaen kotimaahan v. 2009
mennessa kehitettavaa myyntipistekonseptia

* Logistiikan kehittaminen konttia pienempien
tilauserien toimittamiseksi myymaloihin



Kotimaan kaytanteista lahtokohtia...




Venalaisiin Point-of-Sale
materiaaleihin

Puutarha
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PACTEHUSA U3 OPUHJIAH/IUN
OTJIMYHOE KAYECTBO.
CEBEPHAS BBIHOCJIMBOCTD.




Tilanne 2010

Paapaino siirtynyt Moskovasta Pietariin

5 suurempaa ja pari pienta

vahittaismyyntipistetta asiakkaana

Lama vaikeutti asiakkaliden toimintaa

Vientl kasvussa oikealla tiella

Ennuste
2007 alussa talle vuodelle
suunniteltu litkevaihto M € 2007 2008 2009 2010 2010 2011 2012
Kotimaa (+ 3% /v.) 4,00 4,20 4,41 4,63 5,25 4,86 5,11
Vienti (+ 50 %/ v.) 0,10 0,15 0,23 0,34 0,25 0,51 0,76
Yhteensa 4,10 4,35 4,64 4,97 5,5 5,37 5,86




Kilpailutilanne 2010

Suomalainen tuote kallis,
mutta haluttu

Kova paine Unkari, Puola,
Hollanti, Belgia, Saksa

Talvenkestavyys ainoa
peruste korkealle
ninnalle => kokeneet
narrastajat ymmartavat
eron

Tilanne alkaa vakiintua




Pietarin kokemuksia

Luottamus kaikkein tarkeinta, luottamuksen
saavuttaminen on pitka prosessi

Turvallisuus kuten missa tahansa

Venajan kielen taito eduksi, mutta englannilla
parjaa

Osakuormat ja mielivaltaisuudet rajalla
taimitoimitusten ongelma



Tulevaisuus

Lahiajan tavoitteena on kehittaa yhteistyota
nykyisten asiakkaiden kanssa Pietarissa ja etsia
lisaksi 2-3 uutta vihnermyymalaa/jalleenmyyjaa
Moskovasta

Sopivan kumppanin kartoitus/valinta
yhteisyritykseen

Oman tal yhteistyoyrityksen omistaman
tuotantolaitoksen perustaminen Vengjalle

Yhteistyo suomalaisten toimintaansa Venajalle ja
Baltiaan laajentavien vahittaismyyntiketjujen
kanssa



