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Tassa opinnaytetydssa tutkittiin uuden tuotteen markkinasoveltuvuutta. Case-yri-
tyksena oli Finnos Oy ja kasiteltéava tuote oli tukkikentan hallintajarjestelma. Tut-
kimuksen tavoitteena oli selvittaa, millaisia asiakkaiden tarpeet ja toiveet talta
osa-alueelta ovat ja keta ovat kilpailijat ja mita ovat heidan kilpailevat tuotteensa.

Opinnaytetyd rakentui kahdesta osasta, lean-asiakaskehittamisen prosessista
seka Kilpailuanalyysista. Lean-asiakaskehittamisen tyokaluille selvitettiin asiak-
kaiden tarpeet ja toiveet ja kilpailuanalyysin avulla selvitettiin kilpailutietoja. Teo-
riaosuus rakentui asiakaslahtoisesta tuotekehityksesta, jossa kaytiin lapi lean,
lean-asiakaskehittdminen sek& MVP:n luonti (Minimum Viable Product) seka
Michael Porterin kilpailuanalyysista ja SWOT-analyysista.

Tutkimus oli laadullinen eli kvalitatiivinen ja aineistonkeruumenetelmina kaytettiin
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Tutkimuksessa selvisi, ettd markkinat eivat ole saturoituneet ja uudelle toimijalle
on tilaa. Hypoteesi asiakastarpeista vahvistettiin ja tietoon saatiin asiakkaiden
toiveita, joita voidaan kayttaa tuotekehityksen tukena. Kilpailevat tuotteet ja nii-
den ominaisuudet saatiin selville ja niiden perusteella tehtya analyysia voidaan
kayttaa strategian luomisen tukena.
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The purpose of this thesis was to study the market suitability for a new product.
The case company was Finnos Oy and the new product was woodyard manage-
ment system. The purpose was to clarify customer demands and wishes for the
new product and who are the competitors and their competing products.

The theory of this thesis was addressed in two parts. The first part was about
customer-driven development, which includes lean, lean customer development
and minimum viable product. The second part was about Michael Porter’'s com-
petite strategy, competion analysis and SWOT-analysis.

The research was qualitative and the data were collected by open interviews and
documented materials. The collected data was combined to one analysis, where
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The results of the study showed that the market isn’t saturated by competion and
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development. The study shows the competing products and their features and all
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Liite 1: Haastattelukysymykset



1 Johdanto

Taman opinnaytetydn tavoitteena on selvittaa, millaisia ominaisuuksia pilotoita-
valta tuotteelta odotetaan ja millaisia kilpailevat jarjestelméat ovat. Naiden tekijoi-
den avulla pystytdén selvittamaan, miten uusi tuote soveltuu olemassa oleville
markkinoille. Opinnaytety0 tehdaan Finnos Oy:lle uudesta kehityksessa olevasta
tuotteesta, tukkikentan hallintajarjestelmasta.

Opinnaytety0 rakentuu kahdesta osasta, lean-asiakaskehittdmisen prosessista ja
kilpailuanalyysista. Opinnaytetyossa kaydaan lapi lean-asiakaskehittamisen pro-
sessi, jolla kartoitetaan potentiaalisten asiakkaiden tarpeet ja toiveet kehitetta-
valta tuotteelta eli tassé opinnaytetyossa tukkikentan hallintajarjestelmalta. Opin-
naytetyon toisessa osassa tehdaan kilpailuanalyysi, jolla kartoitetaan markkinoi-
den kilpailijatilanne. Kilpailijat ja heidan kilpailevat tuotteensa ovat jo case-yrityk-
sen tiedossa, joten kilpailuanalyysin paatavoitteena on selvittaa kilpailevien tuot-
teiden ominaisuuksia ja niiden toimivuutta k&ytdnnossa. Yhdistettaessa opinnay-
tetydn molemmat osat, eli lean-asiakaskehittdmisen tyokalut ja keratty kilpailija-
tieto, saadaan monipuolinen analyysi, jota voidaan kayttda tuotekehityksesta

kaupallistamiseen saakka.

Opinnaytetyon teoria rakentuu edella mainitusta lean-asiakaskehittamisesta,
MVP:n (eli Minimum Viable Product) teoriasta ja Porterin kilpailuanalyysista. Ana-

lyysissa hyodynnetddan myds SWOT-analyysiéa.
1.1 Tutkimus

Opinnaytetyon tutkimusosa tehdaan laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuk-
sena. Aineistonkeruumenetelméané kaytetaan triangulaatiota, jossa yhdistetaan
haastattelut seka dokumenttipohjainen tieto (Kananen 2017, 154). Tutkimuk-
sessa haastatellaan potentiaalisia asiakkaita. Haastattelut tehd&an syvahaastat-
teluina ja niissé hyddynnetdan dialogia. Vapaamuotoisen keskustelun avulla saa-
daan syvéllinen ymmarrys tutkimuksen aiheesta ja haastateltaville annetaan
mahdollisuus kertoa aiheesta monitahoisesti. (Tuomi & Sarajarvi 2002, 76.)
Haastatteluiden vastaukset tiivistetdan tuloksiin. Tutkimuksessa hyddynnetaan
my06s avoimesti saatavilla olevia verkkoléahteita, joista etsitaan tietoa kilpailijoista

ja kilpailevista tuotteista. Loydetty tieto kirjataan tiivistetysti opinnaytetydéhon.
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Haastatteluiden ja dokumenttipohjaisen tiedon perusteella tehdaan Porterin kil-
pailuanalyysid mukaileva selvitys Kilpailijoista sekd SWOT-analyysit jokaisesta
kasiteltavasta tuotteesta (Porter 1984, 14). Analyysin loppuun tehdaan koonti asi-
akkaiden toiveista ja erityisistd huomioista, jotka tulisi huomioida tuotekehityk-

sessa.
Opinnaytetyon paatutkimuskysymyksena on:

- Miten Finnoksen tukkikentan hallintajarjestelma soveltuu markkinoille?
Paatutkimuskysymysta taydennetaan alatutkimuskysymyksilla seuraavasti:

- Mita markkinoiden asiakkaat toivovat tuotteelta ja sen ominaisuuksilta?
- Keta ovat nykyiset kilpailijat ja millaisia heidén tuotteidensa ominaisuudet

ovat?
1.2 Rajaukset

Tukkikentan hallintajarjestelman kehitykseen ja markkinoille vientiin liittyy useita
tyovaiheita. Tama opinnaytetyd keskittyy tuotteen kehityksen alkuvaiheen pro-
sesseihin, joka on ensisijaisesti kartoitustyota. Alkukartoitukseen liittyy muuan
muassa opinnaytetyon kilpailuanalyysi. Tasta opinnaytety6sta rajataan pois pe-
rinteisesti tuotteen kehityksen alkuvaiheessa tehtava markkina-analyysi, mutta
sen elementteja yhdistetaan kilpailukartoitukseen. Opinnaytetyosta rajataan pois
myds ne tekijat, jotka liittyvat varsinaisen tuotteen tekniseen kehittdmiseen. ltse
tuotteen kehittamiseen case-yrityksessé on diplomityon tekija. Koska tamé opin-
naytetyd seké kyseinen diplomity6 kasittelevat samaan aihetta, paallekkaisyyksia

mité todennakoisemmin esiintyy tdissamme.

Kasiteltavat kilpailevat yritykset ja tuotteet ovat suoria kilpailijoita tukkikentan hal-
lintajarjestelmalle. Kilpailijoista rajattiin pois ne yritykset, jotka tarjoavat pelkkaa
datan keruuta pyoréakoneista tai pelkkaa varastonhallintaa. Mukana ovat siis vain
ne kilpailijat, jotka tarjoavat vastaavanlaista karttaominaisuutta osana tukkikentan
hallintaa. Opinnaytetyosta ollaan jatetty pois kilpailuanalyysin hyddyntdminen

kaupallistamisen prosessiin seka markkinointi- ja myyntistrategiaan.



2 Case-yritys: Finnos Oy

Finnos Oy on lappeenrantalainen startupyritys, joka valmistaa, myy ja toimittaa
konenako- ja laadunvarmistusjarjestelmia niin saha-, sellu ja bioenergia- ja vane-
riteollisuuteen. Finnos perustettiin vuonna 2016 ja perustamisensa jalkeen se osti
Bintec -nimisen yrityksen lilkketoiminnan, joka suunnitteli ja teki rontgenmittaus-
laitteita erityisesti sahateollisuuden kayttdon. Ensimmaisen vuotensa aikana Fin-
nos keskittyi tuotekehitykseen, jonka jalkeen yritys aloitti sarjatuotannon ke-
vaasta 2017 alkaen. Finnoksen tavoitteena on olla sahateollisuuden digitalisoin-

nin edelléakavija. Kuvassa 1 on Finnoksen logo.

FINN®S

Kuva 1: Finnos Oy:n logo (Lahde: Finnoksen verkkosivut).

Kahdessa vuodessa yrityksen koko on moninkertaistunut. Aloittaessaan Finnos
tyollisti viisi henkil6d, mutta lokakuuhun 2018 mennessa tyollistyneiden maaré on
noussut 26 henkil6on. Alihankkijoiden kautta luku nousee vield yli kolmeenkym-
meneen. Vuoden 2019 aikana yli 50 % Suomen sahateollisuuden puuraaka-ai-

neesta lajitellaan automaattisesti Finnoksen mittareilla.
2.1 Tuotteet ja palvelut

Finnoksen nykyisena paatuotteena ovat tukkimittarit sahateollisuuteen. Lippulai-
vatuotteena on merikonttirakenteeseen rakennettu Fusion, joka hyédyntaa ront-
gen- ja lasermittausteknologioita. FUSION -mittarin ohelle on luotu my6s modu-
laarinen kevytversio Lite, joka on suunniteltu pienempien sahojen kevyempiin tar-
peisiin. Taman lisdksi tuotevalikoimasta l16ytyy muun muassa ergonominen ope-
raattoriymparistd Ergo, tukinpyoritysjarjestelma Optimizer ja muut huoltopalvelu-
kokonaisuudet. Tuoteportfolion kasvamisen eteen tehdaan jatkuvasti toita, jotta
digitalisointia voidaan laajentaa tukkilajittelusta entistd pidemmalle. Yksi naista
toista on juuri tukkikentan hallintajarjestelma, jota kyseinen opinnéaytetyo kasitte-

lee.



2.2 Tukkikentan hallintajarjestelma

Finnokselle kehitetddn uutta tuotetta, tukkikentan hallintajarjestelméé. Kuvassa
2 on tukkikentta, josta voi havainnoida millaiseen ymparist6on hallintajarjestel-
maa suunnitellaan. Jotta tuotteen tarkoituksen ymmartaisi paremmin, kayn ensin

lapi karkeasti, millainen tukin elinkaari on sahan prosessin alkupaassa.

|
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Kuva 2: Tukkikenttéa (Finnoksen verkkosivut)

Kun tukit saapuvat sahalle, ne ensin nostetaan pois rekasta pyorakoneella tukki-
lajittelijan vastaanottoptydalle, josta tukit siirtyvat yksi kerrallaan tukkikuljetti-
melle. Kuljettimella tukki kulkee metallinpaljastimen ja tukkimittarin l&pi, jonka jal-
keen tukki jatkaa matkaansa lajittelulokeroille. Lajittelu tapahtuu tukkimittarista
saatujen mittausten perusteella eri lokeroihin. Lokerot jaotellaan eri ominaisuuk-
sien perusteella, esimerkiksi tilavuuden, pituuden ja sisdlaadun mukaan. Loke-
roista tukit poimitaan pyorakoneilla omiin pinoihinsa laatuluokkien mukaisesti,
joista ne tukkiluokka kerrallaan siirretdan eteenpain sahakoneelle. (Varis 2017,
65-66).

Tukkipihan hallintajarjestelméa suunnitellaan auttamaan pyodréakonekuskien tyota
ja tukkikentan varastonhallintaa. Talla hetkella pydrakonekuskien ty6 perustuu
usealla sahalla pitkalti kuskien piilotettuun tietopddomaan ja visuaaliseen tarkkai-

luun. Ongelmia kuitenkin ilmenee, jos sahalla saapua uusia pydrakonekuskia,
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jotka eivat paase kasiksi piilotettuun tietopaaomaan, tai jos visuaaliseen tarkkai-
luun tulee esteitd. Tallaisia esteita voivat olla esimerkiksi pimeys tai sumu tai se,
etta lokeroita on yksinkertaisesti niin paljon, ettei kaikkia voi nahda kerralla. Hal-
lintajarjestelmén tarkoitus on olla kuskien oma navigaattori, joka kertoo mika lo-
kero taytyy tyhjentdd seuraavaksi ja minne pinoon se taytyy kuljettaa. Hallintajar-
jestelma antaisi tiedon visuaalisesti seka mahdollisina ohjeina. Hallintajarjestel-
malla varmistettaisiin, ettei tapahdu virheit&, esimerkiksi tyhjenneta vaaraa loke-
roa vaaraan kasaan. Se toimisi myds apuna aloittaville tydntekijoille. Tukkikentan
hallintajarjestelmaan tehtaisiin myos integraatiot Finnoksen muihin jarjestelmiin,
jolloin sahalle saataisiin ehea kokonaisuus tukkikentan toiminnan alusta loppuun
saakka. Ohjelmasta saataisiin myos tiedot varastonhallintaan ja tiedettaisiin,
kuinka paljon tukkeja kulkee missékin tytvaiheessa. Tata tietoa voitaisiin hyddyn-
téda sahan johdossa saakka. Jarjestelmasta saataisiin myos dataa pyorakonekus-

kien tyosta ja voitaisiin valvoa esimerkiksi polttoaineen kulutusta.

3 Asiakaslahtdinen tuotekehitys

Tuotekehitys on toimintoja, jotka vievat kohti havaittua markkinamahdollisuutta,
jotka lopulta johtavat valmiiseen tuotteeseen seka sen myyntiin ja toimitukseen
(Ulrich & Eppinger 2000, 2). Auki kuvattuna, mutta yksinkertaistettuna tuotekehi-
tyksen prosessi menee seuraavasti: organisaatio tai ihminen saa idean, kehittaa
siitéd tuotteen ja vie sen markkinoille. Taman jalkeen seurataan, miten markkinat
ottavat tuotteen vastaan. Ideat tuotteille perustuvat ongelman havaitsemiseen,

jonka jalkeen sita lahdetaan ratkaisemaan. (Alvares 2014, 2-3.)

Kun prosessia lahdetaan tarkentamaan, huomataan, etté tuotekehitysta voi tehda
monella tavalla. Tassa opinnaytetydssa keskitytddn nimenomaan asiakaslahtoi-
seen tuotekehitykseen, jonka voi tarkemmin méaaritella viela lean-asiakaskehitta-
miseksi. Tasséa luvussa maaritelladn, mité lean ja lean-asiakaskehittaminen tar-

koittavat sekd mitda MVP on ja mik& sen rooli on tuotekehityksessa.
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3.1 Lean

Lean-tuotanto sai alkunsa Taiichi Ohnon ja Shigeo Shingon toimesta Toyotalla,
jossa he mullistivat toimitus- ja tuotantoketjun toiminnan uudenlaisella tehokkuu-
della (Ries 2011, 38, 66). Lean-kasitteelle ei ole yhta kaikkien hyvaksymaa maa-
ritelmaa, joten sita voidaan pitdd monena eri asiana organisaatiosta riippuen (Mo-
dig & Ahlstrom 2013, 87). Ylimmalla tasolla lean mééaritetadn toimintastrategiaksi,
jonka avulla saavutetaan ennalta maarattyja tavoitteita. Keinoja strategian toteut-
tamiseksi on monia, kuten periaatteet, arvot ja menetelmat. Niitd tytkaluja voi-
daan myos kutsua leaniksi. Talléin termi lean on maaritelty alemmalta tasolta.
(Modig & Ahlstrom 2013,139-140.) Vaikka alemmalta tasolta méaaritellyt leanin
erilaiset tyokalut ovat hyddyllisia, parhaimman hyddyn leanista saa irti, kun yri-
tyksen johtajat siséistavat leanin periaatteet toimintastrategian nakokulmasta
(Charron, Harrington, Voehl & Wiggin 2015, 2).

Vaikka maaritelmia on monta, paaideana on keskittya resurssitehokkuuden si-
jasta virtaustehokkuuteen. Perinteinen tapa kasitella tehokkuutta on kayttaa re-
sursseja mahdollisimman tehokkaasti. TAma tarkoittaa, etta laitteet ovat mahdol-
lisimman aktiivisessa kaytossa ja tyontekijat ovat jatkuvasti aktiivisen tyon pa-
rissa. Talléin odotus jaa asiakkaalle ja asiakkaan lapimeno palveluputkessa voi
kestdéd pitkdan. Odottamisesta asiakkaalle ei synny mink&énlaista arvoa, pain-
vastoin. Virtaustehokkuudessa tehdaankin niin, etta panostetaan asiakkaan no-
peaan lapimenoaikaan, jolloin supistetaan niitd prosessin vaiheita, jotka eivat ole
asiakkaalle merkityksellisia. Téllaisia vaiheita ovat esimerkiksi varastonhallinta ja
pitkat kasittelyajat. (Modig & Ahlstrom 2013, 9-14.) Kun resurssitehokkuudesta
siirrytaan virtaustehokkuuteen, voidaan poistaa tehottomuuden lahteitd. Poista-
malla edella mainitut pitkat lapimenoajat, estetdaan uusien ja toissijaisten tarpei-
den syntyminen. Kyseiset tarpeet voivat syntya asiakkaan tai organisaation tyon-
tekijoiden puolelta ja molemmissa tilanteissa syntyy dominoefekti, jolloin pala ker-
rallaan prosessi kuormittuu. Asiakkaiden toissijaiset tarpeet voivat liittyd esimer-
kiksi viestintaan. Koska prosessi on pitka, halutaan saada paivittyvaa tietoa siita,
ettd prosessi kulkee eteenpain, eika ole jaanyt jumiin jonnekin matkan varrelle.

Tyontekijoilla pitkat lapimenoajat johtavat useisiin paallekkaisiin tydtehtaviin,
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jonka johdosta tyontekija kuormittuu ja stressitaso nousee. Tydnseuranta ja val-
vonta on hankalaa ja samoja asioita pallotellaan monen eri henkilon kautta, jolloin

kukaan ei ole taysin perilla missa mennaan. (Modig & Ahlstrém 2013, 48-56.)

Kuten aiemmin todettiin, lean on korkeimmalta tasolta toimintastrategia. Virtaus-
tehokkaaseen strategiaan siirtyminen nakyy tydssa organisaation joustavuuden
lisddntymisena. Tiukka ja jaykka suunnittelu jaa tydsta pois ja tyd muokkautuu
tarpeiden mukaisesti. Lean-strategiaa ohjaa selke&sti maaritelty visio, jonka pe-
rusteella tehdaan paatokset, miten paasta asetettuihin tavoitteisiin ilman jaykkia
rakenteita. Ty joustaa tarpeiden mukaan, jotta paastaan asetettuihin tavoittei-
siin. Startupit usein noudattavat lean -strategiaa tietamattaan, mutta byrokratian
maaran kasvaessa joustavuus helposti unohtuu. Isommissa organisaatioissa
leaneihin toimintatapoihin tulee panostaa, jotta ne sailyvat kaytossa. (Collis
2016.)

Opinnaytetyon case-yrityksessa pyritdan virtaustehokkaaseen, asiakaslahtoi-
seen tekemiseen. Tamén vuoksi on tarkeaa ymmartaa, mista leanissa on kyse.
Uuden tuotteen kehityksessa hyoddynnetd&n lean-menetelmia lapi prosessin.
Leanin tehokkuutta voidaan soveltaa myos asiakastarpeiden ymmartamiseen,

josta tassa opinnaytetydssa on kyse.
3.2 Lean-asiakaskehittaminen

Luvun alussa pohjustettiin mitd tuotekehitys on. Jotta lean-asiakaskehittdmisen
termin voi ymmartad, pohjustetaan ensin mitd ongelmia tuotekehityksessé voi
olla ja mita termi asiakaskehittaminen tarkoittaa. Tuotekehitys aloitetaan usein
itse havaitusta ongelmasta. Joskus organisaatiot paatyvat ratkaisemaan ongel-
mia, jotka markkinoilta katsottaessa ei ole todellisia ongelmia, ainakaan tarpeeksi
isolta mittakaavalta. Silloin ongelman ratkaisulle ei ole ollut tarvetta. Organisaa-
tiossa voidaan siis olla vaarassa, kun tehdaan hypoteeseja asiakkaiden ongel-
mista. Hypoteesit ovat vain arvauksia, joihin ei voida taysin luottaa. Jotta organi-
saation ei tarvitse vain olettaa ja arvioida, voidaan hyddyntaa asiakaskehitta-
mista. Asiakaskehittamisessa tarkoituksena on testata organisaation oletukset
markkinasta ja niiden tarpeista, jotta pienennetdén tuotekehityksen riskia. Asia-

kaskehittaminen vastaa muun muassa kysymyksiin, keita asiakkaat ovat, mit&
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ongelmia ja tarpeita heilla on, miten asiakkaat talla hetkella toimivat, mista ollaan
valmiita maksamaan ja kuinka tuottaa ratkaisuja, jotka toimivat loppukéaytdssa.
(Alvarez 2014, 2-3.)

Lean-asiakaskehittaminen on kaikessa yksinkertaisuudessaan tapa suorittaa
asiakaskehittdmisen prosessi nopeasti ja virtaustehokkaasti lean-menetelmien
keinoin. Prosessista ollaan tehty mahdollisimman virtaustehokas, jotta se saa-
daan nopeasti suoritettua niin startupeissa kuin isommissa organisaatioissa.
Lean-asiakaskehittaminen ollaan jaettu viiteen vaiheeseen (Taulukko 1), hypo-
teesin muodostukseen, potentiaalisten asiakkaiden I6ytamiseen, oikeiden kysy-
mysten kysymiseen, vastausten ymmartamiseen ja selvittamiseen mité rakenne-

taan, jotta oppimisprosessi ei keskeydy. (Alvarez 2014, 4.)

. Potentiaaliset Oikeiden Selvitys mita
Hypoteesin . " Vastausten "
ENELCEI[E] kysymysten e lahdetdan
muodostus L / ymmartaminen
I6ytaminen kysyminen rakentamaan

Taulukko 1: Lean-asiakaskehittdmisen prosessi

Vaikka lean-asiakaskehittaminen vastaa tuotekehityksessa havaittuihin ongel-
miin, ei se ole kuitenkaan korvaamassa tuotekehitysta. Lean-asiakaskehittami-
sen avulla pyritdan tunnistamaan asiakkaiden todelliset tarpeet ja priorisoidaan
prosessin vaiheet, jotta luodaan tuote, jolle markkinoilla on oikeasti kysyntaa (Al-
varez 2014, 15).

Tassa opinnaytetydssa asiakkaita lahestytaan lean-asiakaskehittdmisen proses-
sin mukaisesti. On olemassa hypoteesi kyseisen tuotteen tarpeesta ja vaaditta-
vista ominaisuuksista. Taman jalkeen etsitddn potentiaaliset asiakkaat, jotka
tassa tapauksessa ovat Suomen sahat, joista suuri osa ovat jo yrityksen vanhoja
asiakkaita. Seuraavaksi mennaan asiakkaiden luo ja kysytdan oikeita kysymyk-
sid. Kun haastatteluihin on saatu vastaukset, pyritadn ymmartdmaan niitd mah-
dollisimman hyvin, jonka jalkeen voidaan rakentaa tuote loppuun. Opinnaytetytn
analyysin yhtené tavoitteena on ymmartaa asiakkaiden vastauksia ja samalla kil-

pailijatietoja hyddyntaen.
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3.3 MVP eli Minimum Viable Product

MVP (Minimum Viable Product) on tytkalu, joka tarkoittaa pieninta toimivaa tuo-
tetta. Tarkoituksena on siis rakentaa tuote, jossa on vahimmaismaara vaadittavia
ominaisuuksia, jotta ensimmaiset asiakkaat ottavat sen omakseen. MVP mahdol-
listaa rakenna-mittaa-opi-palautesyklin kaynnistymisen mahdollisimman aikaisin,
jolloin saadaan dataa ja palautetta suoraan loppuasiakkailta tuotekehityksen al-
kuvaiheessa. MVP:n ei ole tarkoitus olla tuotekehityksen helmi, vaan oppimispro-
sessin kaynnistysvaihe, joilla testataan niin prototyyppi kuin ideoitu konsepti.
Na&in voidaan varmistua siita, ettei pitkan ajan resursseja tuhlata tuotteeseen, jolle
ei ole todellista kysyntaa. (Ries 2011, 97, 113.)

Vaikka ideoitua konseptia voidaan testata myo6s lean-asiakaskehittamisella kallii-
den prototyyppien sijaan, varmuutta maksavista asiakkaista ei kuitenkaan synny,
ennen kuin he oikeasti ostavat tuotteen. Ostaminen ei kuitenkaan tarkoita valtta-
matta perinteista "rahat kateen” -ratkaisua vaan, sitéa voidaan mitata myds muilla
tavoilla. (Alvares 2014, 132.)

Erilaisia MVP -ratkaisuja on kuusi kappaletta. Ensimmaisen& on ennakkoon tilat-
tava MVP, joka on vahimmillaén tuotteesta kehitelty idea, jota esitellaéan ja jopa
myydaan ennakkoon. Myynnissa on huomioitava, ettei asiakkaita voida veloittaa
ennen kuin tuote on valmis. Ennakkotilaus-MVP:lla saadaan heti dataa siita, 10y-
tyykd markkinoilta asiakkaita, jotka ovat valmiita maksamaan tuotteesta. Toisena
ratkaisuna on asiakasrakenteinen MVP, jossa kootaan ryhma kiinnostuneita asi-
akkaita, jotka tuodaan yhteen keskustelemaan ja vaihtamaan ajatuksia tuot-
teesta. Tama mahdollistaa yleison havainnoinnin ja uusien ideoiden ilmaantumi-
sen nakokulmasta, jota tuotekehitystiimilla ei valttamatta 16ydy. Kolmantena vaih-
toehtona on portinvartija MVP, jossa manuaalisti toteutetaan se ominaisuus, jota
tuotteelta odotetaan. Tama on hidas ja tydlas keino, mutta silla saadaan varmuus
kiinnostuneiden maarasta, jolloin kannattaa lahtea rakentamaan tuotetta. Neljan-
ten& ratkaisuna on Ihmemaa Oz MVP, joka toimii muuten samoin kuin portinvar-
tija MVP, mutta kayttdja ei tieda, ettd palvelu toteutetaan ihmisvoimin. Se, etta
kayttajat eivat tieda tuotteen olevan ihmisvoimin tehty, voi vaikuttaa tuotteen kayt-
toon ja palautteeseen. Viidentena on yhden kohteen MVP, jossa ratkaistaan on-

gelmakokonaisuudesta yksi osa. Tassa vaihtoehdossa on panostettava laatuun,
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koska ratkaisu ei ole taydellinen asiakkaan ongelmaan. Viimeisena MVP:n muo-
tona on muiden ihmisten tuotteen MVP, jossa osana omaa ratkaisua hyédynne-
tdan olemassa olevaa, jopa tulevan kilpailijan ratkaisua, jota muokataan vastaa-
maan omaa ideaa. Muokkaus voidaan tehda niin, ettd osa palvelusta suoritetaan
ihmisvoimin. Erilaisia keinoja MVP:n toteuttamiseen on siis paljon, eivatka ne
vaadi valttamatta lainkaan tuotekehitysta eli resursseja saastetddn huomattavasti

verrattain perinteiseen tuotekehitykseen. (Alvarez 2014, 133-144.)

Isommissa organisaatioissa voi olla tarpeellista panostaa enemméan MVP:hen
startup -yritykseen verrattuna, jotta voidaan sailyttéda yhtenainen linja muiden yri-
tyksen tuotteiden kanssa. Vanhan, jo tutun, organisaation suhteen asiakkaan
odotukset ovat korkeammalla kuin aloittelevan startupin suhteen. Taman vuoksi
iIsompien, pidemp&én toimineiden organisaatioiden on suunniteltava ja hiottava
MVP hieman pidemmalle ennen julkaisua. Téllaiselle organisaatiolle voi olla fik-
sumpaa karsia MVP:n ominaisuuksien maaraa niin, ettei laatu karsi. Jos hypo-
teesi asiakkaiden tarpeista on ollut oikea, MVP tuottaa arvoa asiakkaalle heti ja
tuotteen ominaisuuksien lisdantyessd asiakas saa entista enemman arvoa.
Etuna isommilla organisaatioilla on valmis asiakaspohja, jota mita todennakaoi-
semmin kiinnostaa jo jonkin verran, mita yrityksella on tarjota eli myyntiin ei tar-

vitse enda panostaa niin paljon. (Alvarez 2014, 153-155.)

Finnoksella on talla hetkella tavoitteena rakentaa MVP uudesta tukkikentan hal-
lintajarjestelmasta. Vaikka Finnos luokitellaan startupyritykseksi, silla on jo koke-
musta ja asiakaskuntaa sen verran, ettda MVP:n valmistamiseen taytyy panostaa

samalla tavalla kuin isomman organisaation, koska odotukset ovat jo korkealla.

4 Kilpailuun vaikuttavat tekijat ja niiden analysointi

Kilpailutiedot selvitetdan perinteisesti yrityskohtaisesti ja kilpailijan tutustutaan
yhtena kokonaisuutena. Tassa opinnaytetytssa tulokulmana yrityksen sijaan on-
kin yksittainen tuote, jonka vuoksi aiheesta ei I6ytynyt juuri valmiita teorioita. Ta-
man vuoksi analyysiin sovelletaan Porterin kilpailuanalyysin teoriaa, jota voidaan
vieda osittain myos lopullisen analyysiin. Kilpailutiedon analysoinnissa hyédyn-

netaan SWOT-analyysia, jonka teoria esitetaan myéhemmin tassa luvussa.
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4.1 Porterin kilpailuanalyysi

Kilpailuanalyysi on selvitys kilpailijoiden profiileista ja alasta kokonaisuutena, jotta
saadaan ymmarrys markkinasta seka omasta ja kilpailijoiden asemista. Analyysia
on tarkoitus kayttaa hyodyksi paatoksenteossa ja kilpailustrategian luomisessa.
(Porter 1984, 14.) Porterin teoria jakautuu viiteen painopisteeseen (Taulukko 2),
joita tarkastellaan vuorotellen; alan nykyiset kilpailijat, alalle mahdollisesti tulevat,
korvaavat ja vaihtoehtoiset tuotteet ja palvelut, toimittajat (alihankkijat) seka asi-
akkaat. Naiden painopisteiden perusteella saadaan kokonaisvaltainen kuva kil-
pailutilanteen nykyhetkesta. (Lindroos & Lohivesi 2004, 219-221.)

INENE Korvaavat ja
mahdollisesti vaihtoehtoiset
tulevat tuotteet

Alan nykyiset
kilpailijat

Toimittajat Asiakkaat eli
EULERISIED ostajat

Taulukko 2: Porterin kilpailuanalyysin painopisteet

Naista viidesta painopisteesta saadaan kattava arvio kilpailijoiden strategiaprofii-

leista, joita voidaan kayttaa paatoksenteon tukena.
4.1.1 Alan nykyiset kilpailijat

Porterin analyysin ensimmaisessa painopisteessa ovat alan nykyiset kilpailijat.
Kilpailijan reaktioprofiili luodaan neljan osa-alueen pohjalta (Taulukko 3), joita
ovat kilpailijan tulevat paaméaarat, tamanhetkinen strategia, olettamukset itsesta
ja alasta seka valmiuksista, joka kattaa alleen vahvuudet ja heikkoudet. Naiden

pohjalta saadaan aikaan ennusteet kilpailijan suunnasta. (Porter 1984, 73.)
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Alan nykyiset
kilpailijat

|
Olettamukset
itsesta ja
toimialasta

Tulevat Tamanhetkinen
padmaarat strategia

Valmiudet

Taulukko 3: Porterin teorian kilpailijan reaktioprofiili

Paamaarien diagnosointia voidaan tehda yrityksen arvojen perusteella. Niista
voidaan tehd& ennusteita kilpailijan reaktioista markkinoiden muutoksiin. (Porter
1984, 75-76.) Nykyisen strategian maarittamiseen Porter tarjoaa erilaisia tyoka-
luja, joista yksi on maarittamisprosessi, joka jakautuu kolmeen paakysymykseen,
joita tuetaan lisakysymyksilla. Paakysymykset ovat, mita liikeyritys tekee nyt, mitéa
ymparistossa tapahtuu ja mita yrityksen pitaisi télla hetkella tehda. Yritysten stra-
tegia maarittad toimintayksikdiden toimintapolitikan, jonka perusteella voidaan
tehda ennusteita tulevista suunnista. (Porter 1984, 18, 90.) Analyysin olettamuk-
set tarkoittaa kilpailijan olettamuksia itsestaan, toimialasta ja muista yrityksista,
jotka siind ovat mukana. TAma ohjaa kilpailijan tekemia valintoja ja mikali oletta-
mukset ovat vaaria, saatetaan tehda strategisesti epdonnistuneita valintoja. (Por-
ter 1984, 84.) Viimeiseina alan nykyisten kilpailijoiden profiilin muodostumiseen
vaikuttaa kilpailijoiden valmiuksien tutkiminen. Aikaisemmat painopisteet kohdis-
tuvat kilpailijoiden tekemien valintojen ennustamiseen, mutta valmiuksilla mita-
taan kilpailijan heikkouksia ja vahvuuksia, joka vaikuttaa kilpailijan kykyyn tehda

ja vieda loppuun strategisia valintoja. (Porter 1984, 90.)
4.1.2 Uusien tulokkaiden uhka

Toisena painopisteena on uusien tulokkaiden uhka. Uusilla tulokkailla on intoa ja
uutta nakemysta toimialasta, jotka voivat muuttaa kilpailutilannetta. Tulokkaiden
markkinoille paasyyn voi kuitenkin olla erilaisia esteitd, kuten politikka ja saan-
nokset tai taloudelliset syyt. Uudelle toimialalle siirtyminen voi vaatia taloudellista

kokoa, joka kaytdnnossa tarkoittaa, etté yrityksen tuotannon taytyy olla riittavan
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suuri, jotta lilketoiminta voisi olla taloudellisesti kannattavaa. llman riittavaa rahoi-
tusta skaalautuminen voi olla I1ahes mahdotonta. Pitkd&n toimialalla toimineille on
ehtinyt syntyd kustannusetuja, jotka mahdollistavat taloudellisen koon. Uusille tu-
lokkaille voi olla mahdotonta paasta kiinni tallaisiin kustannusetuihin, joita ovat
esimerkiksi edullisen raaka-aineen saanti, edullinen sijainti ja oppimis- ja koke-
muskayrat. Myos vanhojen toimijoiden reaktiot vaikuttavat uusien tulokkaiden
markkinoille paasyyn. Vanhat toimijat voivat esimerkiksi alihinnoitella tuotteensa
niin, etta uusien tulokkaiden on mahdotonta tehda yrityksistdan taloudellisesti
kannattavia. (Porter 1984, 27-34.)

4.1.3 Korvaavat ja vaihtoehtoiset tuotteet

Korvaavat ja vaihtoehtoiset tuotteet tuovat painetta markkinoille. Epasuorat kil-
pailijat voivat yllattaa vanhat toimijat, jos niihin ei ole osattu varautua. Téallaisten
tuotteiden markkinoille tuloon vaikuttavat vanhan ja korvaavan tuotteen hinta-
suhde. Mikali korvaava tuote on huomattavasti edullisempi, ostaja todennakéi-
sesti paatyy vaihtamaan tuotteen, mikali hinta on ollut tarkeana kriteerina osto-
paatoksessa. Korvaavat tuotteet rajoittavat normaalin ajanjakson voittoja ja va-
hentavat nousukauden suurvoittoja. Tama kaytannodssa tarkoittaa sita, etta kor-
vaavat ja vaihtoehtoiset tuotteet vievat aina tietyn osan pois ostajista, eika siihen
pysty vaikuttamaan, mikali korvaava tuote on samanveroinen kuin alkuperéinen
tuote. (Porter 1984, 44.)

4.1.4 Toimittajat eli alihankkijat

Neljannessa painopisteessa ovat toimittajat, jotka voivat kayttaa vaikutusval-
taansa hyvaksi esimerkiksi nostamalla hintatasoa tai laskemalla tuotteen tai pal-
velun laatutasoa. Toimittajat vaikuttavat kilpailutilanteeseen vain silloin, kun hei-
dan rooli tuotteessa on noussut merkittavaan osaan prosessia, tai tuote on taysin
riippuvainen siitd. Mikali toimittaja alkaa nostaa vaatimuksiaan esimerkiksi hinta-
tason suhteen, joutuu yritys joko nostamaan omien tuotteidensa tai palveluidensa
hintaa tai pienentaa saatua katetta. Vaihtoehtoisesti yrityksen taytyy keksia, mi-
ten tehda alihankkijasta tarpeeton, jos yhteisty6 ei onnistu. (Porter 1984, 49.)
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4.1.5 Asiakkaat eli ostajat

Viimeisessa painopisteessa ovat asiakkaat eli ostajat. Jokaisella toimialalla ol-
laan riippuvaisia ostajista, koska ilman heita ei ole liiketoimintaa. Ostajat voivat
kilpailuttamalla painaa hintoja alas tai vaatia korkeampaa laatua tai laajempaa
tuote- tai palveluportfoliota. Mikéli liketoiminta perustuu vain tiettyihin ostajiin,
heidan merkityksena kasvaa suureksi osaksi yrityksen kannattavuutta. Tallaisien
ostajien suhteen tulee olla tarkkana, koska niiden vetaytyessa voi koko yrityksen
liketoiminta kaatua. Ostajan vaikutusvaltasuhde yritykseen voi luonnollisesti
muuttua ajan kanssa. Yritykset voivat itse myos vaikuttaa asiakaskuntaansa dif-
feroimalla tuotetta valitun asiakassegmentin mukaisesti. Differoinnin avulla voi-
daan tavoittaa taysin uusia asiakkaita, joita tuotteella tai palvelulla ei entuudes-
taan ollut. (Porter 1984, 46-48.)

4.1.6 Porterin teorian haasteet

Vaikka Porterin teorian painopisteissa puhutaan tulevaisuuden arvioinnista, se
pohjautuu lahtokohtaisesti nykyhetken kartoitukseen. Juuri nykyhetkisyydesta
muodostuukin teorian heikkous. Toimialat muuttuvat jatkuvasti, eiké niita ole yhta
helppoa maarittaa kuin teorian luomisen aikana 1980-luvulla. Taman vuoksi Por-
terin teoria ei valttamatta sovi alalle, jossa keskeiset tekijat voivat muuttua. (Lind-
roos & Lohivesi 2004, 219-221.) On myds huomioitava, ettd monet tekijat teori-
assa perustuvat arvauksiin. Vaikka arvaukset olisivat parhaita mahdollisia kysei-
sessa tilanteessa, ne voivat silti olla vaarassa. Kilpailijat voivat myds tietoisesti
harhauttaa antamalla strategiastaan vaaran kuvan, jolloin muut markkinoilla toi-
mijat voivat helposti paatya tekemaan vaaria valintoja, jotka eivat ole oman yri-
tyksen eduksi.

4.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysilla kartoitetaan organisaation vahvuudet (strengths), heikkoudet

(weaknesses), mahdollisuudet (opportunities) ja uhat (threats) (Taulukko 5).
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Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet

Taulukko 4. SWOT-analyysi

Analyysia voidaan kayttaa useaan eri tarkoitukseen, joten se on monipuolinen
tyokalu. Tarkeintd on kuitenkin rajata mihin tarkoitukseen sita kaytetaén, koska
muuten lopputuloksesta voi tulla sekava. (Lindroos & Lohivesi 2004, 217.) Tassa
opinnaytetydossa SWOT-analyysia kaytetadn tukkikentan hallintajarjestelman
aseman ja kilpailukyvyn tarkasteluun. SWOT-analyysin avulla on helppoa tunnis-
taa strategiset kilpailuedut, joita voidaan my6hemmin hyddyntaa myynti- ja mark-
kinointistrategiassa (Hollensen 2010, 238). Analyysin pohjalta pystytaan teke-
maan paatelmia, kuinka hyddyntaa vahvuuksia entista paremmin, miten panos-
taa heikkouksiin, tarttua mahdollisuuksiin ja varautua uhkiin. Paatelmista saa-
daan luotua toimintasuunnitelma, miten jatkaa eteenpdin. (Lindroos & Lohivesi
2004, 218.)

4.3 Kilpailuanalyysin haasteet

Kilpailija-analyysin suurimpia vaikeuksia on saada riittdvd maara tietoa (Porter
1984, 72). Kilpailijatieto tulisi saada henkildlta, dokumentista, tilastosta tai muusta
tietolahteestd, joka on saanut sen ensisijaisesti. Monen valikédden kautta kulkenut
tieto voi muuttaa muotoaan, jonka seurauksena se ei valttamatta ole paikkaansa
pitavaa. (Pirttila 2000, 96-97.) Tassa opinnaytetydssa suurimpana riskind on,
ettei kilpailijatietoa saada, koska sahateollisuudessa on tapana sdilyttda tiukka
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linja salassapidosta. On myds huomioitava, etta kilpailijat voivat tiedoillaan pyrkia
harhauttamaan toisiaan, jolloin tieto ei ole taysin todenmukaista. On my6s mah-
dollista, etta kilpailijat hyddyntavat aiemmin tassa opinnaytetydssa listattuja
MVP:n keinoja, jolloin tuotteita ei valttAmaétta ole edes tehty loppuun saakka.

5 Tutkimusasetelma

Tutkimusotteeksi valittiin kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus, koska se soveltui
opinnaytetyon tavoitteisiin eli ymmartamaan ilmiota, joka tassa tapauksessa tar-
koittaa asiakkaiden tarpeita. Laadullinen tutkimus on kuvaileva ja vastaa kysy-
myksiin, miksi, miten ja millainen (Soimakallio 1995, 69). Laadullisessa tutkimuk-
sessa pyritaan tutkittavan ilmién kuvaamiseen ja tulkintoihin, jolloin saadaan sy-
véallinen ymmarrys aiheesta (Kananen 2014, 18). Laadullinen tutkimus ei pyri
yleistamaan, kuten kvantitatiivinen tutkimus, vaan vastaamaan kysymykseen:

"Mista ilmiéssa on kyse?” (Kananen 2017, 32).
5.1 Aineistonkeruumenetelméat

Laadullisessa tutkimuksessa yleisimmat aineistonkeruumenetelmat ovat haastat-
telut, kyselyt, havainnointi ja dokumenttipohjainen tieto (Tuomi & Sarajarvi 2002,
73). Tahan opinnaytetybhon aineistonkeruumenetelméksi valittiin aineistotrian-
gulaatio, jossa yhdistetdan tassa tutkimuksessa kaksi menetelmé&, haastattelu
ja tiedonkeruu. Nama aineistonkeruumenetelmat tukevat toisiaan ja auttavat sa-
maan parhaan mahdollisimman ymmarryksen tutkimuksen aiheesta. Triangulaa-
tiolla mahdollistetaan sellaisten aukkojen tayttaminen, joita voisi jaada, jos kay-
tettaisiin vain yhta aineistonkeruumenetelmaa. Triangulaatiossa riskina on ristirii-
taiset tulokset, jotka voivat johtua useasta syysta. Talloin ristiriidan ratkaisu jaa
tutkijan arviointikyvyn varaan. (Kananen 2017, 154-155.) Laadullisessa tutkimuk-
sessa tarvittavan aineiston maaraé ei voi tietdd ennalta, vaan aineistoa kerataén
niin paljon, jotta tutkija saa tarpeeksi syvéllisen ymmarryksen kasiteltavasta ilmi-
Ostd (Kananen 2014, 18-19).
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5.1.1 Haastattelu

Haastattelulla tarkoitetaan henkilokohtaista haastattelua, jossa kysymyksiin vas-
tataan verbaalisesti. Haastattelussa etuna on mahdollisuus kéayda dialogia, jossa
voidaan kysya tarkennuksia tai korjata vaarinkasityksia. (Tuomi & Sarajarvi 2002,
75). Haastattelut jaetaan kolmeen luokkaan: lomake-, teema- ja syvahaastatte-
luun (Tuomi & Sarajarvi 2002, 76). Kyseisessa opinnaytetydssa kaytetaan syva-
haastattelua, koska aihe on entuudestaan tekijalle suhteellisen tuntematon ja ta-
voitteena on saada mahdollisimman tarkkaa tietoa asiakkaiden tarpeista ja toi-
veista. Haastatteluissa halutaan myds antaa mahdollisuus haastateltavien va-
paaseen sanaan, jotta lopulliseen analyysiin saataisiin mahdollisimman katta-
vasti tietoa, jota voidaan kayttda jo tuotekehityksessa. Haastatteluiden teemoit-

taminen olisi ollut rajoittava tekija.

5.1.1.1 Syvahaastattelu

Syvahaastattelu tehdaan kysymalla avoimia kysymyksia. Kayty dialogi on va-
paata, vain haastattelun aihe on ennalta tarkemmin maaritelty. Syvahaastatte-
lussa haastattelijan tulee syventaa kaytya keskustelua lisékysymyksilla ja valvoa,
ettei keskustelu ronsyile aiheesta. Syvahaastatteluissa panostetaan tutkittavan
iImién mahdollisimman laajaan ymmarrykseen, joten yhteen tutkimukseen ei tar-

vita kovin montaa haastateltavaa. (Tuomi & Sarajarvi 2002, 78.)

Haastattelut suoritetaan tyontekoymparistossa. Asiakaslahtoisessa tuotekehityk-
sessa on tarkeaa menna asiakkaan luo, koska silloin syntyy automaattisesti myds
havainnointia. Kysymyksia tehdessa haastateltava pystyy verbaalisen vastauk-
sen lisdksi nayttdmaan, miten tyd tapahtuu kaytannossa. (Alvarez 2014, 49.)
Haastattelut tehdaén sahoille, jossa nahdaan suoraan tyontekoymparistd. Ensin
haastatellaan tukkikentan esimiehid, jonka jalkeen mennaan pyodrakoneen kyy-
tiin, jossa haastatellaan pyorakonekuskia. Haastattelussa edetaan dialogimai-
sella otteella ja haastattelija tekee keskusteluiden perusteella muistiot. Haastat-
telukysymyksi& suunnitellaan ennen tapaamisia, jotta niita voidaan pitdd keskus-
telun runkona. Sahateollisuudessa tiedon saaminen voi olla hankalaa, joten
kaikki haastattelut tehdaan ja kirjataan anonyymind, jotta kyseista riskid voidaan

pienentaa.
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5.1.2 Kirjallinen materiaali

Kirjallista materiaalia voidaan kayttaa tutkimusaineistona, jolloin se tavallisesti
jaetaan kahteen luokkaan, yksityisiin dokumentteihin seka joukkotiedotuksen
tuotteisiin. Yksityisilla dokumenteilla tarkoitetaan puhetta, kirjeita, paivakirjoja ja
sopimuksia. Yksityisten dokumenttien kayttd sisaltaa itsessaan oletuksen, etta
niiden Kirjoittaja kykenee ilmaisemaan itseddn kirjallisesti ymmarrettavasti.
(Tuomi & Sarajarvi 2017, 96.) Tasta opinnaytetyosta rajataan yksityiset doku-
mentit pois, koska niiden saatavuus kyseiseen tutkimukseen on ldhes mahdo-
tonta. Tassa tapauksessa keskitytdan joukkotiedotuksen tuotteisiin, joka tarkoit-
taa sanoma- ja aikakausilehtia sekéa yritysten omia verkkosivuja ja tiedotuskana-
via. Kyseisia lahteita voidaan hyodyntaéa lukemattomilla eri tavoilla. (Tuomi & Sa-
rajarvi 2017, 96-97.) Kirjallisia materiaaleja kaytetdan tiedonhakuun, jotta saa-
daan kilpailijatietoja analyysia varten. Lahteita on kuitenkin hyvin vahan, koska
tieto pidetaan usein sisaisena, joten siihen ei paase kasiksi. Lahteiden vahaisen
maaran vuoksi, niiden luotettavuuden arviointiin on keskityttava viela enemman.
Dokumentteja arvioidessa tulee pohtia sen tavoitteita ja kohderyhmaa ja miksi
dokumentti on ylipdatansa tehty. Saattaa olla jopa tarkeampaé pohtia mita doku-
mentista puuttuu kuin se mita annetaan ymmartaa. Asioiden ja henkildiden pois-
jattdmiset voivat olla suunniteltuja ja tAman myo6ta arvokkaita vinkkeja pohdin-
taan. (Kananen 2017, 121.)

6 Haastatteluiden tulokset

Haastattelut sovittiin suoraan haastateltavien yhteyshenkilon kautta. Haastatelta-
ville kerrottiin ennen haastattelua teema, jotta he osasivat valmistautua keskus-
telemaan aiheesta. Haastattelukysymyksia suunniteltin ennen haastatteluja,
mutta niiden rooli oli toimia vain keskustelun aihiona. Kysymyksien jarjestys oli
vapaa, eika jokaista kysymystéa kaytetty jokaisessa haastattelussa. Vapaalle dia-
logille jatettiin runsaasti tilaa ja kysymyksia syntyi luonnollisesti keskustelun lo-

massa. Haastattelukysymysten runko I6ytyy liitteesta 1.

Haastatteluiden tulokset on jaoteltu sahakohtaisesti. Haastateltavan asemasta
rippumatta vastaukset olivat yhtenevid, joten tuloksia ei lajitella sen perusteella.

Haastateltavia oli yhteensa kahdeksan henkil6a. Sahalta 1 haastateltavia ol
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kolme, sahalta 2 heita oli kaksi ja sahalta 3 haastatteluun osallistui kolme henki-
|6&. Haastattelut tehtiin osittain yksin ja osittain ryhméssé, mika mahdollisti jokai-
sen haastateltavan henkilokohtaisen mielipiteen kuulemisen seka haastatelta-

vien valisen dialogin, joka syvensi tietoa entisestaan.

Seuraavissa luvuissa 6.1-6.3 kasiteltdvat haastattelujen tulokset ovat haastatel-
tavien itse kertomia, jotka opinnaytetydn tekija on muotoillut helposti ymmarret-
tavampaan muotoon. Ratkaisuun paadyttiin, ettei opinnaytetytssa jouduta kayt-
tamaan sellaista sanastoa, joka on tuttua vain sahateollisuudessa toimiville.
Haastatteluiden tuloksissa kerrotut havainnot, paatelmat ja syy-seuraussuhteet
ovat haastateltavien omia, eika opinnaytetyon tekija ole vaikuttanut niihin. Tekijan

omat paatelmat esiintyvét vasta seitseménnessa luvussa.
6.1 Sahal

Talla hetkelld sahalla 1 ty6 tehd&én paperien ja kommunikoinnin avulla. Pyora-
koneissa on paperit, josta nakyy taulukkomuotoisesti mika lokero tyhjennetaén
mihinkin pinoon. Mikali tarvitaan lisdpinoja tai niitd vuorostaan poistetaan, teh-
daan se manuaalisti kynalla ja paperilla merkitsemalla taulukkoon uusi arvo.
Kommunikointi kuskien ja sahakoneen valilla tapahtuu radiopuhelimella. Eri pinot
tunnistetaan ja erotetaan toisistaan korkeilla numerokylteilla. Lajittelu- ja sahaus-
poydan tayttbaste nakyy reaaliaikaisesta videokuvasta. Kayttgjat kokevat nykyi-

sen manuaalisen jarjestelmén toimivaksi.

Sahalla 1 on ollut kaytéssa myos Tiedon Rocs -jarjestelma. Jarjestelma otettiin
pois kaytosta, koska se ei vastannut sahan odotuksiin tai toiminut vaaditulla ta-
valla. Rocs -jarjestelman huonoiksi puoliksi listattiin epatarkka GPS ja jarjestel-
man jatkuva kaatuminen. Lidksi jarjestelméasta puuttui tieto pinojen tayttymisas-
teesta. Vuorostaan hyviksi puoliksi listattiin integroituminen sahauksen SAP-oh-
jelmaan, jolloin kuskit tiesivat mika luokka oli vuorollaan sahauksessa ja mité
vieda seuraavaksi. Taman lisdksi Rocs -jarjestelmassa oli tieto siita, milloin puut
oli kaadettu metsassa seka minka ikaisia pinot olivat. Tama on tarkea tieto, jotta

pinot eivat joudu seisomaan tukkikentalle liian pitkaan.

Tukkikentan hallintajarjestelmalta toivottaisiin tarkkaa GPS-signaalia, joka toimisi

myos pyoérékoneen tehdessa tdita sivuttaisessa asennossa. GPS-tunnistimen
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taytyy olla myds suojaisalla paikalla tai vuorostaan kestava, koska kouraan voi
tulla osumia tydssa esimerkiksi oiottaessa vinoja tukkeja suoraan asentoon. On
myds huomioitava, ettd sahoilla voi olla heikot internetyhteydet, mika voi aiheut-
taa kayttokatkoja. Tukkikentan hallintajarjestelman tulee olla helppokéayttdinen,
koska tyon tahti on todella nopea, eika silloin ole juuri aikaa kayttaa tietokonetta.
Tyota tehdessa tulee myos olla kamerandkyma tukin vastaanotto- ja sahauspoy-
dalle, jotta niiden tayttbasteen ndkee reaaliajassa, ettei synny katkoja missaan
tyon vaiheessa. Jarjestelmalta toivottiin myds pinojen ian tunnistamista, jotta sen

valvomiseen ei tarvitsisi omaa Excel -taulukkoa.

Sahalla 1 tukkikentan hallintajarjestelma koettiin hyddylliseksi jarjestelmaksi, jos
se vain toimii vaaditulla tavalla eikd edellyta lisatoita. Jarjestelmasta olisi apua
varsinkin pimealla tai sumuisella kelilla, kun n&kyvyys on huono ja pinojen nume-
rokyltit eivat meinaa nékya. Jarjestelma koettaisiin erityisen hyodylliseksi uusille
tyontekijoille seka lomalta palaaville, joilta on rutiini paassyt hetkeksi unohtu-

maan.
6.2 Saha?

Sahalla 2 on ollut kaytossa Rocs -jarjestelma jo lahes kymmenen vuotta. Rocs -
jarjestelma nayttaa lokeroiden ja pinojen numerot, joiden mukaan pyorakonekus-
kit kuljettavat tukkeja. Jarjestelma ei ole yhteydessa tukkien lajitteluun tai sahauk-
seen millaan tavalla. Jarjestelm& antaa kuskille lokeroa tyhjentédessé ohjeen,

minne pinoon tukit kuuluu vieda. Rocs ei anna kuskille muita ohjeita.

Jarjestelma on toiminut lahtdkohtaisesti hyvin ja sen parhain puoli on selkea kart-
tanakyma, josta on hyotya tyossa. Erityista kiitosta saa nakyman varikoodaus,
jossa lokerot ja niiden vastaavat pinot ovat samanvarisia ja merkitty numeroin.
Rocs on kayttajien mukaan helppokayttdinen ja nopea omaksua tyéhon. Ohjel-
man ansiosta uusien tyontekijoiden koulutus voidaan tehd& todella nopeasti,
koska siita nakyy selkeasti, mika lokero vieda minnekin. Taman ansiosta tyon
kuvaan liittyva tieto ei ole salaista, vaan se on nakyuvilla jarjestelmassa. Tarkeda
on kuitenkin, etta laitteisto on kunnossa, jotta jarjestelma toimii, kuten pitaa. Lait-

teessa 15 tuuman naytto ollaan koettu sopivaksi.
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Jarjestelman huonoja puolia ovat virheet varaston koon arvioinnissa. Tahan on
monia syita, joista yksi on haamukasat, joita jarjestelma jattaa pitkin kenttad. Kay-
tanndssa haamukasat syntyvat, kun pyorakonekuski nostaa lokerosta kourallisen
tukkeja ja pyorékoneen tarahdyksen seurauksena, jarjestelma kuvittelee, etté tu-
kit ovat kesken kuljetuksen pudonneet kourasta keskelle kenttaa. Kuski ei voi
poistaa haamukasaa, vaikka todellisuudessa kourallinen viedaan oikeaan pi-
noon. Haamukasat voidaan poistaa vain hallintandkymasta, jota ohjaa kolmas
osapuoli toimistolta kasin. Toinen syy varaston koon arvioinnin virheisiin syntyy
tukkien nostotilanteessa. Kun pydrakonekuski nostaa kouraan tukkeja, jarjes-
telma kysyy, kuinka monta prosenttia tukkeja on otettu koko kourasta. Prosentti-
maaran valinta taytyy tehda todella nopeasti noston jalkeen, eika pyorakonekus-
killa tyon kiireen vuoksi valttamatta ole aikaa napata prosenttimaaraa ollenkaan.
Naista syista pinojen tukkimaaraarviot voivat heittdd jopa tuhansien tukkien ver-
ran, jonka ansiosta jarjestelmaan ei varastonhallinnan suhteen voida luottaa. Mi-
kali varastonkokoa taytyy arvioida, se taytyy menna tekemaan kavellen tukkiken-
talle, joka kuluttaa ylimaaraista aikaa.

Rocs -jarjestelmassa GPS ei toimi tarkasti, mikali pyorakonekuski tekee toita si-
vuttain ja tekee akkinaisia kaannoksia. Jarjestelma laskee tukkipinon ikaa, mutta
tiedon nékee vain kyseisen pinon kohdalla. Tietojen tulisi olla n&kyvilla useam-
massa tilanteessa. Karttanakyman siirtely on hieman kémpel6a, koska se taytyy
tehda nuolista painamalla. Mikali kartta kdannetaan ympari, GPS ei valttamatta
toimi. Tydssa kameranakymat lajittelu- ja sahauspéydalle ovat tarkeat. Kamera-
kuva nakyi ennen Rocs -jarjestelméssa, mutta nykyisin se ei toimi jonkin tietotur-

vallisen syyn vuoksi. Taman vuoksi kamerakuvaa katsotaan eri ohjelmalla.

Rocs -jarjestelmaan ei saatu mitddn koulutusta, kun se otettiin kayttoon. Paikalli-
nen remonttimies asensi laitteistot paikalleen. Jarjestelmaa ei ole paivitetty ker-
taakaan sen kayton aikana uusilla ominaisuuksilla. Vain virheitd on korjattu sa-
tunnaisesti. Kayttgjilta keratdan palautetta jarjestelmasta, mutta kayttajat koke-
vat, ettei sitd hyddynneta millaan tavalla ja, ettd palautetta kyselladn muodon

vuoksi.

Tukkikentan hallintajarjestelmalta toivottiin, ettd GPS -antenni olisi pyérakoneen

likkuvassa osassa, jolloin se ei luulisi, ettéa kuski on vaaralla lokerolla tai pinolla,
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kun tehdaan to6itd vinossa asennossa. Jarjestelméan tulee olla mahdollisimman
yksinkertainen, koska ty6 on niin kiireista, ettei laitetta ehdita juuri kayttamaan
tyon ohessa. Liséksi toivottiin integraatioita lajitteluun ja sahaukseen, jolloin va-
rastonhallinnassa tukkien maarat vastaisivat todellisuutta ja niihin voitaisiin luot-
taa. Lokeroiden tayttbasteen nakyminen koettiin hyodylliseksi, mutta navigaatto-
rimaiset ajo-ohjeet turhiksi, koska kokeneemmat kuskit tuskin noudattaisivat niita,

vaan toimisivat kentalla ty6tottumuksiensa mukaisesti.
6.3 Saha3

Sahalla 3 ei ole koskaan ollut kaytossa digitaalista tai automatisoitua tukkikentéan
hallintajarjestelmaa, vaan tukkikentan hallinta ollaan tehty aina manuaalisti. Talla
hetkella pyorakonekuskit kayttavat tydossaan A3-paperille tulostettua karttapoh-
jaa, johon kuskit piirtavat itse pinojen paikkoja. Nykyinen toimintamalli koetaan
toimivaksi, mutta siind on paljon heikkouksia. Kartta ei valttaméatta ole aina ajan
tasalla, varsinkin, kun tyéta tehdaan kahdesta eri pyérakoneesta samaan aikaan.
Myds tydvuoroa vaihtaessa voi ilmeta ongelmia, jos aiempi kuski on unohtanut
tehda merkint6ja tai ne ovat epaselvia, eika tydvuoroa aloittava kuski ymmarra
niitd. A3-lisdksi pyorakoneessa on auki Savcorin MRP-jarjestelmd, josta nakee
mitd sahakoneessa on sahattavana seka nelja eri kamerakuvaa, joista nakee sa-
hapdydan, hylkylokeron, tukkipdydan seka lokerot. Monet ty6ta ohjaavat tekijat
perustuvat kommunikaatioon eri henkildiden valilla, esimerkiksi sahauksesta il-
moitetaan radiopuhelimella pydrakonekuskeille, mitd sahaukseen kuuluu vieda

seuraavaksi.

Tukkikentalla tapahtuu viikoittain virheita, jolloin tukkeja vied&dan vaarasta loke-
rosta vaaraan pinoon. Nama tilanteet johtuvat siitd, etta unohdetaan mista loke-
rosta tukit on poimittu tai luullaan, etta ollaan eri lokerolla tai pinolla, missa todel-
lisuudessa ollaan. Virheita tapahtuu erityisesti, kun kaytetdan satunnaisia tyonte-
kijoita, joille tukkikentta ei ole tuttu. Kokemattomat kuskit saattavat aloittaa pinoja
epaloogisille paikoille, jonka seurauksena tukkikentélla karsitaan useamman vii-
kon ajan pinojen huonoista sijainneista. Virheita tapahtuu myoés vaarin ymmarre-
tyn kommunikoinnin seurauksena. Esimerkiksi sahauksesta ilmoittaessa, mita
laatuluokkaa kuuluu vieda seuraavaksi sahapotydéalle, voidaan kuulla vaarin,

jonka seurauksena sahauksessa on vaaranlaista tukkia ja hylkylokero tayttyy.
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Sahalla 3 karsitaan ajoittain tukkikentan ahtaudesta, jonka vuoksi pinojen paikat
vaihtelevat ja pinoja saatetaan joutua tekemaan paikoille, joissa ei ole telapohjaa.
Taman vuoksi tukkikentan hallintajarjestelman tulee olla helposti kuskien muun-
neltavissa, jotta pinojen paikkoja voidaan tarvittaessa siirtaa ja lisata. Mikali jar-
jestelma ei ole tarpeeksi joustava, se jaa kokonaan kayttamatta. Nakymalta toi-
vottiin mahdollisuutta muokata sitd kuskin mieleiseksi, ettei naytolla nay paljoa
tietoa, jota kuski ei tarvitse. Yksinkertaisuutta ja selkeytta painotettiin vahvasti,
koska pyorakonekuskin tyossa ei ole aikaa kayttaa jatkuvasti laitteistoa. Taman

vuoksi sen kuuluisi toimia pitkéalti automaattisesti.

Jarjestelmalta toivottiin laskentaa, jolla sujuvoittaa tydta. Jarjestelman laskiessa
tukkien maaria voitaisiin optimoida pinojen sijainnit niin, etta eniten sahattavat
olisivat lahimp&né sahauspdytaa ja vahiten sahattavat voisivat vuorostaan olla
kauempana. Jarjestelman toivottiin myos laskevan kantomatkan pituutta ja aikaa,
jolloin voitaisiin arvioida mita ehditaan tekemaan tietyssa aikaikkunassa. Jarjes-
telman toivottiin myds mittaavan pinon ik&rakennetta, jotta nahtaisiin milloin pino
ollaan perustettu ja kuinka kauan tukit ovat ehtineet seisomaan pinossa. Liséksi
haastateltavilla nousi ajatus siitd, etta jarjestelma voisi tukea myos toimintoja en-
nen lajittelua. Rekkakuormien maaran kasvaessa ennen tukkilajittelua voi syntya

epaselvyytta siitd, mikd kuorma on tullut mistakin rekasta.

7 Analyysi

Analyysissa pohditaan Finnoksen tukkikentan hallintajarjestelmaa Porterin kilpai-
luanalyysin mukaisista nakokulmista. Analyysisté on rajattu pois toimittajien eli
alihankkijoiden ndkdkulma seké korvaavat ja vaihtoehtoiset tuotteet. Rajaus nou-
dattaa koko opinnaytetyon rajausta ja sen avulla pysytaan opinnaytetyon ai-
heessa. Luvussa 7.1 kaydaan lapi nykyiset kilpailijat, joista jokaisesta ollaan
tehty oma selvitys avoimista lahteista. Kilpailijan kokonaisvaltaiset reaktioprofiilit
jatettiin tekematta, koska rajallisen tiedon vuoksi ne olisivat olleet niin hataran
arvauksen pohjalla, etté niista ei olisi ollut todellista hyotya. Luvuissa 7.2 ja 7.3
analysoidaan Finnoksen tukkikentdn hallintajarjestelmaa uusien tulokkaiden
seka asiakkaitten eli ostajien ndkokulmasta. Taman jalkeen analyysissa tehdaan
ja kaydaan lapi kilpailijoiden sek& Finnoksen tukkikentan hallintajarjestelman
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SWOT-analyysit ja niiden paatelmat. Analyysin lopettaa lean-asiakaskehittami-

sen haastatteluiden tulosten tiivis koonti.
7.1 Nykyiset kilpailijat

Kilpailevista tuotteista etsittiin tietoa julkisista avoimista lahteista. Kilpailijat olivat
entuudestaan case-yrityksen tiedossa, eikd muita kilpailijoita 16ytynyt tietoa ha-
kiessa. Tietoa etsittiin laajasti jokaisesta kilpailijasta, mutta sita oli heikosti saata-
villa. Tietoa etsittiin tieteellisten artikkelien joukosta, tehdyista opinnayte- ja dip-
lomitoista, asiakkaiden julkaisuista seké& uutisartikkeleista ja muista julkaisuista.
Hakua tehtiin niin suomen kuin englannin kielella. Tiedon l16ytymisen haasteista
johtuen lahes kaikki tieto on peraisin kilpailijoiden omista lahteista eli heidan verk-
kosivuiltaan, jolloin on huomioitava kirjoitusten alkuperéinen tarkoitus myyda ky-

seisia tuotteita.

Paakilpailijat markkinoilla ovat Tiedon jarjestelma Rocs, PiiMegan jarjestelma Pii-
Mega® Forklift seka DataPolarnan ja Sokigon yhteisty6ssa tehty jarjestelma
GPSTimber. Seuraavissa kappaleissa Kilpailijat esitelladn ensin lyhyesti, jonka
jalkeen syvennytaan itse kilpailevaan tuotteeseen ja siita 16ytyvaan informaati-

oon.
7.1.1 Tieto: Rocs

Tieto on pohjoismaalainen ohjelmisto- ja palveluyritys, joka hyddyntamalla dataa
tuottaa ratkaisuja niin yksiloille, organisaatioille kuin yhteiskunnalle. Tieto pyrkii
uudistamaan asiakkaidensa liiketoimintaa hyodyntamalla digitaalisia, moderneja
ratkaisuja ja uusia innovointeja. (Tieto 2018a.) Tiedolla on tuoteportfoliossaan
tukkikentan hallintajarjestelmé& nimeltddn Rocs (Roaming Object Coordinating
System). Tieto osti Rocs-jarjestelman syksylla 2006 ruotsalaiselta Joy Systems -
yhtiolta. Jarjestelman toiminnallisuutta lahdettiin laajentamaan, jotta se soveltuisi
puunhankinta-, sellu, paperi- ja sahateollisuuden tuotantojarjestelmien kanssa

yhteen. (Karvonen 2007.)

Jarjestelmén avulla Tieto lupaa parannetun raakapuun hallinnan, jolla yritykset
voivat saavuttaa merkittdvid sdéstoja ja pienentdd puun tuomia kustannuksia.

Jarjestelma parantaa tukkikentalla tarvittavan informaation kasittelyd ja se sopii
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sahojen lisaksi myos esimerkiksi sellu- ja vaneritehtaille. Rocs -jarjestelman
avulla voi jaljittaa puun kuljetuksesta loppukaytt6on saakka. Tukkikentalla pyora-
koneissa Rocs toimii GPS-pohjaisella tietokonejarjestelmalld ja se on suunniteltu
toimimaan ulkona. Tydkaluna Rocs antaa tasmallisen kuvan varaston inventaa-
riosta, paivittda automaattisesti analytiikkaa ja antaa yleiskatsauksen tuotannon
kapasiteetista. Pyorakoneissa Rocs antaa reaaliaikaista tietoa siité, mista poimia
tukit ja minne ne kuuluu siirtdd. Tukkien sijainnit ndkyvat digitaalisesta karttaku-
vasta, joka paivittyy GPS:n ja langattoman verkkoyhteyden kautta. Pyoréko-
nekuskit saavat valittomasti tietoa tukkikentan toiminnoista. Jarjestelma on pit-
kalle automatisoitu ja vaatii vain vahan vuorovaikutusta pyorakonekuskilta.
Muiksi hyodyiksi listataan myos puun kiertonopeuden hallinta, jolla estetdan puun
tahaton ikdantyminen, puun tiheyden hallinta, metallien tunnistus, kustannus-

saastot ja parempi jaljitettavyys. (Tieto 2018b.)

Julkisista lahteista ei 16ytynyt tietoa, keta Rocs -jarjestelméan kayttajat ovat. Jar-
jestelmalle kuitenkin tiedetddn olevan kayttdjid ja haastatteluja tehtiin sellaisille
sahoille, joille jarjestelma oli tuttu.

7.1.2 PiiMega Oy: PiiMega® ForkLift

PiiMega Oy tarjoaa toiminnanohjausjarjestelmia, verkkokauppa- ja ohjelmistorat-
kaisuja seka laajoja integrointeja muihin jarjestelmiin. PiiMega aloitti liiketoimin-
tansa vuonna 1998 ja talla hetkella tydllistaa noin 70 IT-alan tyontekijaa. (PiiMega
2018c.) PiiMega on luonut ratkaisuja metséa- ja sahateollisuuteen jo 20 vuoden
ajan. Heidan tuoteportfoliostaan 16ytyy muun muassa PiiMega® ForestPro ja Pii-
Mega® TimberPro, jotka luo hallintakokonaisuuden lapi tuotantoketjun. Heilta
l6ytyy ratkaisut puun hankinnasta korjuu- ja kuljetuslogistiikkaan sek& sahan ja
puunjalostuksen toimintaohjaukseen. PiiMegan metséteollisuuden toiminnanjar-
jestelmien kayttdjia ovat muun muassa Keitele Group, HASA ja Junnikkala Oy.
(PiiMega 2018a.)

PiiMega® ForkLift tarjoaa kahta erilaista trukkiohjelmistoa, toista pydrean puun
hallintaan ja toista pakettien hallintaan. Pyoérean puun hallinta on kilpailevan tuot-
teen roolissa. PiiMega® ForkLift on tukkien kasittelyyn ja tukkivaraston hallintaan

suunniteltu sovellus, joka visuaalisessa karttanakymasséa nayttaa lajittelutaskut
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ja pyrkii estaméan tukkiluokkien sekoittumista varastossa. Kuvassa 3 nakyy,
milta jarjestelma nayttad. Sovelluksesta pystytaan seuraamaan myods sahausta,
josta kuski nékee, paljonko tukkeja tarvitaan sahauksessa olevaan erdan. Sovel-
luksesta nahdaan myos sahauksen tulevat tyotilaukset. (PiiMega® ForkLift
2018b.)

G Camneg 28 m* 120 pes (3 Verentieps:

Kuva 3: PiiMega Forkliftin sovellusnakyma (Lahde: PiiMegan verkkosivut)

Jarjestelman kayttajista ei 16ydy tietoa.
7.1.3 DataPolarna & Sokigo: GPSTimber

DataPolarna on ruotsalainen konsultointiyritys, joka on erikoitunut innovatiiviseen
ohjelmistoratkaisuihin, koulutukseen ja projektijohtoon. DataPolarna toimii mo-
nella eri toimialalla. (DataPolarna, About us.) Sokigo on ruotsalainen markkinoin-
tijohtaja maantieteellisessa IT:ssa. Sokigo ja DataPolarna yhdessa omistavat
GPSTimberin. (GPSTimber 2015a.)

GPSTimber auttaa pydrakonekuskeja jaljittdmaén, missa puutavara sijaitsee ja
minne se tulisi siirtdd, samalla varmistaen puutavaran hallinnan laadun. GPSTim-
ber on ohjelmisto, joka asennetaan asiakkaan toimistoon sekd pyorakoneisiin,
jotta tietoihin paéstaan kiinni molemmista paikoista kasin. Jarjestelma kasittelee
tietoa rekoista, sahakoneesta ja tukkilajittelusta, josta muodostuu dataa varaston
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ja lajittelun tilasta sekd sahauserista. Tata tietoa voidaan tukea myos videoku-
valla. Sovellus nayttda graafisen kartan tukkipihasta ja sen lokeroista seka pi-
noista hyddyntaen varikoodausta. Pyorakoneiden sijainnit nakyvat kartalla reaa-
liaikaisesti GPS:n avulla. Pyorakonekuskin seka toimiston nakyméa sovellukseen
on muunneltavissa mielen mukaisesti. Sovelluksen data k&sittelee esimerkiksi
seisomisaikaa, laatua ja luokkia. Saatua dataa voidaan kasitella erilaisilla tyoka-
luilla suoraan toimistolta kasin. GPSTimber lupaa sovelluksellaan tukkipihan te-
hokkuuden parantamista ja takaa laadukkaan varastonhallinnan tukkipihalla.
Hyddyiksi listataan yleiskatsaus puutavaran varastoinnista reaaliaikaisesta tilasta
seka historiasta, pyorakoneiden sijainnin paikannus, tukkien siirtojen kontrollointi,
tehokkaampi varastonhallinta, ajoetaisyyksien minimointi ja polttoaineen kulutuk-
sen seurata seka laadunvarmistus. (DataPolarna, This is GPSTimber.) Palveluun

kuuluu sovelluksen lisdksi myds kayttoonotto ja koulutus (GPSTimber 2015b).

GPSTimberilla on asiakkaita ympari Eurooppaa ja sivustonsa mukaan GPSTim-
ber on tukkipihan logistiikan markkinointijohtaja (GPSTimber 2015c). Ruotsissa
asiakkaita ovat isot sahat ja sellutehtaat, Martinsons, SCA, Stora Enso, Bergkvist
Insjon, Moelven, Holmen, AB Karl Hedin (GPSTimber 2015c), Stenvalls Tra (Da-
taPolarna 2017), Siljan Timber, Blyberg Timber ja Sddra (DataPolarna 2016).
Jarjestelmada kaytetddn myods ltdvallassa, Romaniassa, Saksassa ja Norjassa
(DataPolarna 2014). GPSTimber ei julkisen tiedon mukaan ole kaytosséa Suo-

messa.
7.2 Uudet tulokkaat

Finnos on yrityksena sahateollisuudessa melko uusi tulokas ja taysin uusi tulokas
tukkikentan hallintajarjestelman suhteen. Vaikka Finnos on tassé tapauksessa
uuden tulokkaan roolissa, tdssé luvussa nostetaan painopisteeseen muut mah-
dollisesti markkinoille tulevat yritykset ja arvioidaan niiden tuomaa uhkaa. Tahén

lukuun kasiteltavaksi yrityksiksi valittin RemaSawco seka Savcor.

Limab Oy valmistaa ja asentaa mittausjarjestelmia sahateollisuuteen (Limab Oy
as a company) ja on ollut Finnoksen paakilpailija Suomen markkinoilla. Kesalla
2018 RemaSawco AB:n emoyhtio Image Systems AB osti Limab Oy:n osakkeet,

jolloin Limab Oy:sta tuli RemaSawco Oy yritysten yhdistyessa (Lesprom 2018a).
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Yritysoston myoté nykyisen RemaSawco Oy:n tuoteportfolio kasvoi merkittavasti,
kun rontgenteknologian ohelle tuli uusia tuotteita. RemaSawcon strategiana on
sahateollisuuden digitalisoiminen hyddyntaen AIT-konseptia (Application/Integ-
ration/Traceability). (Lesprom 2018b.) RemaSawcon strategian perusteella on
mahdollista, etta he luovat jossakin vaiheessa oman tukkikentan hallintajarjestel-

man.

Toisena mahdollisena tulokkaana on Savcor. Savcor tekee toiminnanohjausjar-
jestelmia metsaraaka-ainehallintaan sek& saha- ja puutuoteteollisuuteen, ja yri-
tyksen tavoitteena on optimoida koko toimitusketju pystypuusta valmiiksi asia-
kastuotteeksi. (Savcor 2018a.) Vuonna 2017 Trimble osti Savcorin, joka on ny-
kyisin osa Trimblen Forestry-divisioonaa (Savcor 2018b). Savcor Zenith on
raaka-ainehankintajarjestelma, joka kattaa seuraavat toiminnot: osto, myynti, kor-
juu ja kuljetus, maksut ja taloushallinto, tehdasvastaanotto, tulosteet, karttajarjes-
telmat ja tehokkuusanalysoinnit. Mikali Savcoria tarkastellaan tukkikentéan hallin-
tajarjestelman nakdkulmasta, kiinnostavimmaksi otsikoksi nousee karttajarjestel-
mat. Karttajarjestelmaa kuvataan teemoittain, joista lahimmaksi osuu kuljetus-,
varasto- ja varantoteemat seka mobiilikartat. (Savcor 2018c.) Liséksi heilta 16ytyy
tehdastoimintojen ohjausjarjestelma Savcor Meka, jonka perusmoduuliin kuuluu
sahauksen ja jatkojalostuksen toiminnanohjaus. Téata voi tdydentaa liséosilla,
jotka ovat tuotannon ja myynnin suunnittelu MRP, varastonhallinta ja lahetys Map
seka tehokkuuden vuorovaikutteinen analysointi Bl. (Savcor 2018d.) Mik&an tuot-
teista ei ole varsinaisesti tukkikentan hallintaan liittyva jarjestelma, mutta tuottei-

den tavoitteista voidaan nahda mahdollinen uuden tulokkaan uhka.

Molemmat yritykset, RemaSawco sek&a Savcor, ovat mahdollisia uusia tulokkaita.
Jotta tukkikentan hallintajarjestelméa saisi tarpeeksi dataa toimiakseen parhaalla
mabhdollisella tavalla, se tarvitsee tiedot suoraan lajittelusta. Mik&li kyseinen tieto
ei ole saatavilla, joutuu jarjestelm& nojautumaan vain arvioihin. Lajittelusta tarkan
tiedon saa tukkimittarivalmistajat, joita markkinoilla on talla hetkella yhteensa
kolme: Finnos, RemaSawco seka Microtec. Mikali mikaan yrityksista ei myy da-
taa, ulkopuolisten toimijoiden tekemat tukkikentan hallintajarjestelméat karsivat
ominaisuuksien puutteesta. Tamé hidastaa muun muassa Savcorin markkinoille

tuloa. RemaSawcolla on vuorostaan paasy lajittelun dataan sellaisilla sahoilla,
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jotka kayttavat heidan tukkimittareita. Mikali RemaSawco kehittda toimivan tukki-
kentan hallintajarjestelméan on hyvin todennakaista, etta yritys myytya niita asiak-

kailleen, mikali asiakkaat ovat tyytyvaisia aiempiin toimituksiin.
7.3 Asiakkaat eli ostajat

Asiakkaiden rooli on erittdin tarked, koska ilman asiakkaita ei ole markkinoita.
Finnoksella on valmiiksi jo runsaasti asiakasreferensseja, joihin lukeutuu muun
muassa kaikki Suomen suurimmat sahakonsernit. Taman ansiosta Finnos on on-
nistunut voittamaan jo useamman potentiaalisen asiakkaan luottamuksen, mikéa

helpottaa asiakkaiden saamista.

Asiakkaat voivat olla myds vaativassa roolissa. Finnos pyrkii vastaamaan asiak-
kaiden vaatimuksiin tekemalla tuotteistaan parhaita mahdollisia ja kehittamalla
niita asiakastarpeiden mukaan. Yksi asiakastarpeista on ollut juuri tukkikentan
hallintajarjestelma. Kehityksesta pyritddn tekeméan mahdollisimman asiakasla-
heista, joka nakyy my6s taman opinnaytetydn lean-asiakaskehittamisen proses-

sissa.
7.4 SWOT-analyysit

Seuraavaksi tehdaan ja kasitellaan jokaisen kilpailevan tuotteen SWOT -analyy-
sit. Kilpailevien tuotteiden jalkeen tehdaan ja kaydaan lapi myos Finnoksen oman
tukkikentan hallintajarjestelman SWOT-analyysi, jota seuraa SWOT -analyysien

yhteenveto seka vertailu.
7.4.1 Rocsin SWOT-analyysi

Taulukossa 5 on Rocs -jarjestelman SWOT-analyysi.
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Vahvuudet Heikkoudet

*Pitka kokemus *\irheet arvioinneissa
eHelppokayttoisyys ja selkeys e Asiakkaiden luottamuksen puute
eEpatarkka GPS
eJarjestelma kaatuilee

Mahdollisuudet Uhat

e|ntegraatiot muihin ohjelmiin e|ntegraatioiden rajallisuus

eSoveltuu useammalle eri toimialalle oTyytymattomat asiakkaat
eKoulutuksen puute
eJarjestelmaa ei paiviteta

Taulukko 5: Rocsin SWOT-analyysi

Tuotteen vahvuuksia ovat pitka kokemus, helppokayttoisyys ja selkea karttana-
kyma. Tiedolla on pitkd kokemus, koska Rocs on ollut kaytossa joillain asiakkail-
laan jo yli kymmenen vuoden ajan. Asiakkaat pitavat tuotetta helppokayttdisena
ja jarjestelmaa selkeana. Heikkoudeksi nimettiin virheet arvioinneissa. Jarjes-
telma tekee arvioita tukkien maarasta ja arvioinneissa tapahtuu virheita. Yhtena
tilanteena huomattiin tukkien nostamisvaihe, jossa kuskin tulisi ilmoittaa jarjestel-
malle, kuinka monta prosenttia kourassa on tukkeja. Kuskit eivat kuitenkaan il-
moita prosenttimaaraa, joka on yksi syy arviointien heittelyyn. Toisena tilanteena
oli jarjestelméan jattamat haamukasat. Virheiden vuoksi asiakkaat eivat pida jar-
jestelméa luotettavana varaston koon arviointiin. GPS:n tarkkuus sai myos pa-
lautetta epatarkkuudestaan pyorakoneen tehdessa tyota vinottain. Sahalla 1 jar-
jestelma oli kaatuillut paljon, jonka seurauksena se aiheutti ylimaaraista tyota,
johon ei oltu tyytyvaisia. Mahdollisuuksiksi listattiin integraatiot muihin jarjestel-
miin, esimerkiksi SAP-ohjelmaan seka tuotteen soveltuvuus muihin toimialoihin.
Toimiminen usealla toimialalla mahdollistaa tuotteen nopeamman kasvun. Uhiksi
listattiin integroinnin esteet, jotka syntyvat siitd, ettei yrityksella ole suoraa yh-
teytta tyon vaiheisiin ennen ja jalkeen tukkipihan hallinnan. Uhiksi voi myés muo-
dostua tyytyméattémat asiakkaat seka koulutuksen ja jarjestelman paivittamisen

puute. Haastateltavien joukosta l6ytyi asiakkaita, jotka eivéat olleet tyytyvaisia

35



tuotteeseen ja olivat paatyneet sen kayton lopettamiseen. Tyytymattomat asiak-
kaat ovat aina uhka liiketoiminnalle. Haastatteluissa huomattiin, ettéa tuotteen kay-
ton aloittamiseen ei tarjottu koulutusta. Tama voi hankaloittaa kayttoonottoa ja
voi olla yksi syy siihen, etté tuotteella on pettyneitd entisid asiakkaita. Koulutuk-
sen puute voi johtaa siihen, ettei asiakas osaa kayttaa jarjestelmaa tai hyddyntaa
sen kaikkia ominaisuuksia. Taman vuoksi voi syntya vaaria kuvitelmia siité, mihin
jarjestelma pystyy ja ei pysty, jotka eivat pida paikkaansa. Haastatteluissa huo-
mattiin myos, ettei jarjestelmaa ole juuri paivitetty, vaikka se on ollut esimerkiksi
sahalla 2 kaytdssa jo yli kymmenen vuoden ajan. Koska tuotetta ei ole juuri kehi-
tetty kymmeneen vuoteen, se tarkoittaa, ettd siihen ei ole alun perin kehitetty ko-

vin montaa ominaisuutta ja se ei valttamatta ole nykyajan standardien mukainen.
7.4.2 PiiMega® Forkliftin SWOT-analyysi

Analyysin tekeminen osoittautui taman tuotteen suhteen melkoiseksi haasteeksi,
koska tietoa oli saatavilla vain vahan, eika juuri kyseisen tuotteen mahdollisista
kayttajista [0ytynyt tietoa julkisista avoimista lahteistd. Koska tieto tuotteesta on
niin suppeaa, voi olla mahdollista, etta PiiMega® Forklift voi olla vasta MVP -
vaihteessa ja konseptia vasta testataan. Voi olla myés mahdollista, etta tuotetta
ei ole vain myyty tai otettu viela kayttoon. Taulukossa 4 on PiiMega® Forkiliftin
SWOT-analyysi.
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Vahvuudet Heikkoudet

e VVahva toimialan tuntemus e Tuotteella ei tiedettavasti
e Yrityksen referenssit referenssejd tai nayttod
e Pydredn tukin ja pakettien hallinta toimivuudesta

PiiMega®

Forklift

Mahdollisuudet Uhat

* Integraatiot muihin omiin e PiiMega ei hallinnoi lajittelua
tuotteisiin

Taulukko 6: PiiMega® Forkliftin SWOT-analyysi

Vaikka tieto oli vahaista, saatiin analyysiin nostettua joitakin tuotteen ominaisuuk-
sia. PiiMega® Forkliftin vahvuuksiksi nostettiin PiiMegan vahva rooli sahateolli-
suudessa ja toimialan laaja tuntemus. Yrityksella on useita referensseja muista
tuotteista, joten asiakkaiden luottamus on jo ansaittu. PiiMegalla on myds 20 vuo-
den kokemus metsa- ja sahateollisuudessa, miké luo etulydntiasemaa. Tuotteen
heikkous on, ettei silla ole tiedettavasti referensseja tai nayttéa toimivuudesta.
Mahdollisuutena PiiMega® Forkliftille voidaan nostaa integraatiot heidan muihin
tuotteisiin. PiiMega pyrkii mahdollistamaan toiminnanohjauksen lapi koko sa-
hausprosessin, josta Piimega® Forklift on yhdessa osassa. Tahan liittyen uhaksi
analyysiin nostettiin integroitumisen esteet. PiiMegalla ei ole ainakaan talla het-
kella roolia tukkilajittelussa, joka on viimeisin tydvaihe ennen tukinhallintaa itse
tukkikentalla. Tama voi olla yhtenaisen integraation esteend, kuten luvussa 7.3

Uudet tulokkaat kerrottiin.
7.4.3 GPSTimberin SWOT-analyysi

Taulukossa 8 on GPSTimberin SWOT-analyysi.
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Vahvuudet Heikkoudet

eMarkkinajohtaja maailmalla *Ei kokemusta Suomen markkinasta
*Pitka kokemus

GPSTimber

Mahdollisuudet Uhat

eMarkkinoiden kasvattaminen eKahden yhtion omistus

eOmistavat yhtiot eivat ole keskittyneet
teollisuuteen

elrrallinen sahan muista prosesseista

Taulukko 7: GPSTimberin SWOT-analyysi

GPSTimberilla on kaikista tutkituista kilpailijoista suurin jalansija markkinoilla ol-
lessaan tukkikentan logistiikan markkinajohtaja. Tama on yrityksen merkittavin
vahvuus. Tuote on ollut markkinoilla pitkaan, joten heilla on myds pitkd kokemus
alalta. GPSTimberilla ei kuitenkaan ole kokemusta Suomen markkinasta, vaikka
se on muuten kansainvalisesti levinnyt. Syita tdhan ei ole tiedossa, mutta erityi-
sesti huomion heratti, etta jarjestelmaa kaytetadan Ruotsissa Stora Enso Alassa,
muttei millddn Suomen Stora Enson sahalla. GPSTimberilla on kuitenkin mah-
dollisuudet jatkaa leviamistaan ympari maailmaa, kun kansainvalistamisen pro-
sessi on jo aloitettu. Tuotteen uhaksi voi muodostua kahden yhtion omistus-
suhde. Siita voi syntya kiistoja ja konflikteja, joiden ratkaisemiset vievat resurs-
seja ja pahimmassa tapauksessa voivat johtaa ratkaisemattomiin kiistatilantei-
siin. Kumpikaan omistavista yhtidista ei ole keskittynyt teollisuuteen tai varsin-
kaan sahateollisuuteen, jolloin GPSTimberin painoarvo tuoteportfoliossa ei ole
valttamatta kovin korkea. Tdméa voi johtaa tuotteen kehityksen hidastumiseen.
Yhtididen irrallisuus teollisuudesta johtaa myo6s tuotteen irrallisuuteen muista sa-
han prosesseista, mika estdad sahan prosessien integroitumista yhdeksi isom-
maksi kokonaisuudeksi.
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7.4.4 Finnos Oy:n tukkikentan hallintajarjestelman SWOT-analyysi

Taulukossa 6 on Finnos Oy:n oman tukkikentan hallintajarjestelméan SWOT-ana-
lyysi.

Vahvuudet Heikkoudet

eToimialakokemus eTaysin uusi tuote
eReferenssit
e Asiakaslahtoinen tuotekehitys

Finnos: Tukkikentan

hallintajarjestelma

Mahdollisuudet Uhat

e|ntegraatiot lajitteluun ja sahakoneeseen *Muut kilpailijat ehtivat markkinoille ensin
- Yhtenéinen jarjestelmé koko sahalla

Taulukko 8: Finnos Oy:n tukkikentéan hallintajarjestelman SWOT-analyysi

Finnoksen vahvuuksiksi nousee toimialakokemus sahateollisuudessa ja laaja
maara referensseja. Vahvuuksia tukee asiakaslahtéinen tuotekehitys, jossa pyri-
ta&n tekemaan asiakassahojen tarpeita ja toiveita mukaileva jarjestelma, jota asi-
akkaat oikeasti tarvitsevat ja haluavat kayttaa. Heikkoutena on kuitenkin taysin
uusi tuote, josta ei ole entuudestaan viela kokemusta. Mahdollisuutena Finnok-
sen tukkikentan hallintajarjestelmélle on integraatiot niin tukkilajitteluun kuin sa-
haukseen. Talla hetkella Finnoksella on vahva rooli tukkilajittelussa, jonka jalkeen
yrityksen tavoitteena on siirtya sahakoneen eteen optimoimaan prosessia toisella
mittarilla. Tukkikentéan hallintajarjestelma toimii naiden valissa, jolloin voidaan in-
tegroitua omaan teknologiaan ja mahdollistetaan taydellinen yhteys kaikkien jar-
jestelmien valilla. Kasvun esteeksi ei voi muodostua muut toimijat, joiden jarjes-
telmiin olisi hankalaa tai jopa mahdoton yhdistya toimivalla tavalla. Taman myo6ta
sahalle saadaan yhtenainen jarjestelma lapi prosessin, joka mahdollistaa todelli-
sen tukin jaljitettavyyden lapi prosessin. Muut toimijat nousevat uhkaksi, mikali
he ehtivat markkinoille ensin. Hankintoja ei tehda kovin usein eli mikali kilpailija
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ehtii myymaan jarjestelmansa Finnosta ennen, voi kasvu hidastua useamman
vuoden ajaksi. Kéantépuolena kyseisessa tilanteessa olisi mahdollisuus kehittaa
Finnoksen versiota tuotteesta voidaan kehittad muiden jarjestelmien virheiden
mukaan, jolloin Finnokselle voi tarjoutua mahdollisuus paikata kilpailijoiden vir-

heet. Vaikka se tarjoaakin lisdaikaa kehitykselle, on se silti kasvun hidasteena.
7.4.5 SWOT-analyysien vertailu

SWOT-analyyseissa kaikkia kilpailijoita yhdisti toimialakokemus ja referenssit
joko kyseisen tuotteen tai koko yrityksen ndkokulmasta. Mikali kyseiseille tuot-
teella ei viela ole omia referensseja, niin yrityksen aikaisemmat referenssit hel-
pottavat markkinoille tuloa. Yhteiseksi mahdollisuudeksi muodostui integraatiot
muihin sahan jarjestelmiin ja uhiksi integroinnin esteet. Kaikki SWOT -analyysit
ovat melko samanlaisia pois lukien Rocs -jarjestelman analyysi. Kyseisesta jar-
jestelmasta saatiin haastatteluiden perusteella hyvin erilaista tietoa verrattuna

muihin toimijoihin, jonka ansiosta analyysikin nayttaa erilaiselle.

Vahvuudet ovat jokaisella tuotteella samoja, eika mikaan niista ole taysin yliver-
tainen muihin verrattuna. Taman vuoksi ei ole hankalaa erottua markkinoilla vaan
silla, etta tuotekehitykseen panostaa niin, etta kaikki jarjestelman ominaisuudet
toimivat moitteettomasti. Heikkouksien kohdalla tulokset jakaantuvat. Rocsin
kohdalla heikkoudet johtuvat pitkalti siita, etta tuotteen kehitys on loppunut, eika
jarjestelma ole enaa taysin nykyaikainen. GPSTimberilla taas ei ole kokemusta
Suomen markkinasta, eivatka yhtiot sen takana valttaméatta ole omistautuneita
teollisuudella ja tuotteelle. PiiMega® Forkliftin heikkous on oikeastaan tuotteen
nuori ika, mutta voisi sanoa Finnoksen olevan sen suhteen samassa pisteessa

kyseisen tuotteen kanssa.

Mahdollisuudet ja uhat keskittyvat jokaisen kilpailijan kohdalla samaan asiaan,
integroitumiseen ja sen esteisiin. Luvussa 7.3 kasiteltiin uusien tulokkaiden uh-
kaa, jossa kasiteltiin juuri integroitumista. Jotta tukkikentan hallintajarjestelmaan
voisi saada kaiken tarvittavan datan luotettavaan varastonhallintaan, tarvitaan se
tarkka data tukkimittarista. Kaikista kilpailijoista Finnos on ainoa, jolla on paasy

tahan dataan. liman tukkimittarin dataa, joutuu jarjestelma varautumaan arvioin-
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tien varaan, eika opinnaytetydssa tehtyjen haastatteluiden perusteella arvioin-
neista ole saatu luotettavia. Kilpailijat pystyvat kylla integroitumaan muihin jarjes-
telmiin, mutta mikali he eivat saa lajittelun dataa kayttdonsa, varaston koon las-
kenta jaa vain arvioksi, johon ei voida luottaa. Tama integraatio on siis kaikkien

kilpailijoiden suurin uhka ja Finnoksen suurin mahdollisuus.
7.5 Lean-asiakaskehittamisen tulokset

Haastattelujen tulokset esiteltiin tarkemmin sahakohtaisesti eroteltuna kuuden-
nessa luvussa. Tahan lukuun on tiivistetty tarkeimmiksi asioiksi kootut havainnot

ja toiveet, jotta ne olisivat helposti silmailtavissa:

Toiveet:

¢ yksinkertainen ja nopeasti omaksuttava sovellus

e selkea ja joustava karttandkyma

e estettdva virheiden tapahtuminen -> varoitukset, mikali virhe tapahtu-
massa

e vaadittava mahdollisimman véahan vuorovaikutusta

e integroituminen lajitteluun sekd sahaukseen - yhtenainen kokonaisuus

e varaston ian arviointi

¢ laskenta tukkipihan hallinnan optimointiin.
Huomiot:

e pyorakonekuskin tyd on kiireista
e GPS:n tarkkuus my@s sivuttaisessa tydskentelyssa

e jarjestelma paivitettava ja pidettava nykyaikaisena.

8 Yhteenveto ja pohdinta

Tassa opinnaytetydssa selvitettiin, mitd ominaisuuksia ja toiveita markkinoilla on
tukkikentan hallintajarjestelmasta ja millaisia kilpailijoiden jarjestelméat ovat. Opin-
naytetyon paatutkimuskysymyksena oli: Miten Finnoksen tukkikentan hallintajar-

jestelma soveltuu markkinoille? Paatutkimuskysymystéa taydennettiin seuraavilla
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lisakysymyksilla: Mitd markkinoiden asiakkaat toivovat tuotteelta ja sen ominai-
suuksilta ja keta ovat nykyiset kilpailijat ja millaisia heidan tuotteidensa ominai-
suudet ovat? Tutkimus osoitti vastaukset kyseisiin kysymyksiin. Asiakkaiden toi-
veet tuotteen ominaisuuksilta olivat selkeité ja haastatteluiden perusteella pystyt-
tiin luomaan tarpeista ja toiveista selkea listaus, jota voidaan hyddyntaa suoraan
tuotekehityksessa sekda myohemmin myynti- ja markkinointistrategiassa. Tutki-
mus onnistui osoittamaan asiakkaiden tarpeen tuotteelle. Kilpailijat ja heidan kil-
pailevat tuotteensa kaytiin 1api tutkimuksen analyysissa ja niistd saatiin tietoa,
vaikka tiedon saatavuuden suhteen odotettiin enemman vaikeuksia. Tutkimuk-
sessa onnistuttiin selvittamaan sita, mita tavoiteltiin ja tutkimusmenetelmien va-
linnat olivat onnistuneita ja niiden avulla saatiin kattava ymmarrys tutkimuksen
aiheesta, joka entuudestaan oli tekijalle melko tuntematon. Haastatteluiden ja do-
kumenttipohjaisen tiedon yhdistaminen oli hyva valinta, koska ilman haastatteluja
ei olisi saatu ilmi asiakkaiden toiveita eika ilman dokumenttipohjaista tietoa olisi
saatu tarpeeksi kilpailijatietoa. Vastauksena tutkimuksen paakysymykseen, Fin-
noksen tukkikentan hallintajarjestelmalle on tilaa markkinoilla, eivatka markkinat
ole saturoituneet kilpailijoiden toimesta. Kysyntaa tuotteelle 16ytyy, joten Finnok-

sella on mahdollisuus vastata siihen tarjonnalla.

Kilpailijatietojen lahteena kaytettiin enimmakseen kilpailijoiden omia kotisivuja tie-
tojen rajallisuuden vuoksi. Kilpailijatietoja olisi haluttu lisda objektiivisemmasta tai
suoraan asiakkaiden nakokulmasta, mutta se osoittautui yhdeksi opinnaytetyén
haasteeksi. Asiakkaiden nakdkulman saaminen olisi vaatinut enemman aikaa ja
resursseja, joita tekijalla ei tssa tilanteessa ollut. Yksi keino saada asiakkaiden
nakokulmasta lisaa kilpailijatietoja olisi ollut haastatteluiden maaran kasvattami-
nen, mutta kilpailijoiden asiakkaiden l6ytaminen aikataulujen puitteissa osoittau-
tui mahdottomaksi. Haastatteluiden maara oli kuitenkin riittdva, koska asiakkai-
den tarkeimmat toiveet olivat samoja jokaisessa haastattelussa ja erot syntyivat
vain pienemmista yksityiskohdista, joiden merkitys ei ole tarkea taman tutkimuk-

sen nakdkulmasta.

Tutkimusta voidaan pitdé validina, koska tutkimuksessa onnistuttiin selvittam&an

haluttuja asioita. Tutkimuksen kohderyhma oli oikea arvioimaan tutkittavaa ai-
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hetta ja suoraan potentiaalisten asiakkaiden luokse menemista voidaan pitaa oi-
keana valintana. Tutkimuskysymysten avulla saatiin sita tietoa, mita lahdettiin et-
sim&an ja haastatteluiden vapaamuotoisuus osoittautui hyvéksi valinnaksi, koska
haastateltavat saivat sanottua kaiken haluamansa aiheesta. Tutkimuksen tulok-
set eivat olleet ristiriidassa aiemman tiedon kanssa ja tutkimus onnistui vahvista-

maan mielikuvat ja tarkentamaan tietoja.

Tutkimuksen reliabiliteettia voidaan tarkastella useasta eri ndkdkulmasta. Tutki-
muksen toistettavuutta ei voida taysin vahvistaa. Vaikka haastatteluissa paaasiat
toistivat itseaan, yksityiskohdissa oli jonkin verran eroa. Ei voida olla taysin var-
moja, etta tutkimuksessa paadyttaisiin samanlaisiin paatelmiin, mikali haastatel-
tavat olisivat olleet eri sahoilta. Paatelmat voisivat myds erota joissain maarin
tutkimuksen tekijan vaihtuessa. Tutkimuksen tulokset todennakoisesti eroavaisi-
vat, mikali tutkimus tehtaisiin erilaisessa ajankohdassa, koska tutkittava ilmi6 on
muuttuva. Haastattelukysymykset eivat kuitenkaan tiedettavasti johtaneet haas-

tateltavia harhaan.

Yllattavana tuloksena tutkimuksessa oli, miten moni toimija pyrkii puun taydelli-
seen seurantaan lapi koko prosessin. Moni toimittaja lupaa jo nyt jaljitettavyytta,
mika voi olla harhaanjohtavaa, koska télla hetkella se on mahdollista vain era-
kohtaisesti, mika ei ole tarkkaa. Markkinoilla ongelmaksi voi siis muodostua kil-
pailijat, jotka lupaavat asiakkaille sellaisia asioita, joita he eivat todellisuudessa

pysty toimittamaan sataprosenttisesti.

Aiheesta voitaisiin tehda useita erilaisia jatkotutkimuksia, joita ilmeni jo taman
opinnaytetyon rajausvaiheessa. Néaihin lukeutuu markkina-analyysi, toimittajien
eli alihankkijoiden luomat uhat, kayttdonoton ja asennuksen prosessi seka
myynti- ja markkinointisuunnitelmat. Yksittaisen tuotteen elinkaari on hyvin pitka
ja siita voi tutkia ja tehda hyvin paljon selvityksia ennen lanseerausta. Taman

vuoksi jatkotutkimukselle on hyvin paljon erilaisia mahdollisia aiheita.

Vaikka tutkimuksessa kaytiin lapi useita kohtia, jotka olivat case-yritykselle en-
tuudestaan tuttuja, niin tutkimuksessa onnistuttiin luomaan uutta tietoa, joka vas-
tasi sen tavoitteisiin. Tutkimus oli onnistunut ja sen tuloksia voidaan hyédyntaa

tuotekehityksestd myyntiin saakka.
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Haastattelukysymykset:

w

© N o g &

Mita jarjestelmaa tukkikentan hallintaan kaytetaan nyt ja millaisia jarjestel-
mi& ollaan kokeiltu?

Mitka ovat kaytettyjen jarjestelmien hyvat ominaisuudet? Enta huonot?
Miten jarjestelman kayttéonotto vaikutti tybhon? Millainen kehitysprojekti
se oli?

Miten kaytetyt jarjestelméat integroituvat muihin sahan toimintoihin?

Mitd ohjelmia pyorakonekuski kayttaa tydssaan?

Mihin tilanteisiin tukkikentan hallintajarjestelmasta olisi hyotya?

Mitd ominaisuuksia toivoisit tukkikentan hallintajarjestelmalta?

Mita muita huomioita sinulla olisi aiheesta?



