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THVISTELMA

Opinnaytetyoni selvittdd Suomen lastulevyteollisuuden vientioperaatiomuotoja ja
niiden sopivuutta markkina-alueittain. Case-yrityksena tydssani on Koskisen Oy,
joka on suomalainen perheyritys valmistaen mekaanisen metséteollisuuden tuot-
teita. Yrityksen toimintayksikot ovat puunhankinta, saha-ja hoylatavarateollisuus,
vaneri, -koivutuote, -talo- ja sisustustuoteteollisuus seké lastulevyteollisuus, johon
opinndytetyoni erityisesti liittyy ja syventyy.

Koskisen Oy:n Lastulevyteollisuuden vientioperaatiomuodot koostuvat myyn-
tiedustustojen toiminnasta, silla agentuuritoimintaa ei kaytetd, koska edustustot
ovat todettu olevan hyvé vientitoiminnan muoto seka paikallisen tuntemuksensa
avulla markkinointi ja myynti kansainvalisilla markkina-alueilla ovat sujuneet

hyvin.

Opinnaytetyoni yleisessd osuudessa syvennyn Suomen puuteollisuuteen ja lastule-
vyteollisuuteen ja niiden vientitoimintaan yleisesti, neljaan kilpailijaan Suomessa
ja ulkomailla, vientioperaatiomuotoihin, epdsuoraan ja suoraan vientiin seka
myyntiedustustojen operaatioihin. Kasittelen Koskisen Oy:ta yleisesti, yrityksen
toimintatapoja, lastulevya tuotteena, hintaa ja pakkausta. Esitdan myos lyhyesti
tapahtuneita muutoksia paamarkkina-alueilla ja vientitoiminnassa.

Opinndytetyoni empiriaosuudessa kayn lapi kvalitatiivisen kyselytutkimukseni
vastauksia, joiden perusteella esitan tutkimustulokset perustuen Lastulevyteolli-
suuden henkiloston vastauksiin ja mielipiteisiin sekd teen johtopé&éatoksen myos
oman ehdotukseni ohella.

Tutkimukseni perusteella Koskisen Lastulevyteollisuuden henkilésto on yleisesti
tyytyvadinen nykyisiin vientioperaatioihin. Ehdottaisin tutkimuksen perusteella,
ettd Koskisen Lastulevyteollisuus rekrytoisi vientipaéllikon vastaamaan kaikista
vientioperaatiomuodoista.

Avainsanat: Koskisen Lastulevyteollisuus, Koskisen Oy, vientioperaatiot, epésuo-
ra ja suora vienti, myyntiedustusto.
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ABSTRACT

The aim of this thesis is to examine export operation forms in the Finnish chip-
board industry and their suitability by market area. The case company is Koskisen
Oy which is a Finnish family owned company. Koskisen Oy manufactures prod-
ucts for the mechanical forest industry.

Koskisen business units are timber industry, plywood industry, birch industry,
construction components, wood procurement and chipboard industry which this
thesis is specially related to.

The export operation forms in the Koskisen chipboard industry consist of opera-
tions of sales representative offices. Agents are not used because sales representa-
tive offices have proven to be a good form of export operation. With the help of
local knowledge, marketing and sales in international marketing areas have fared
well.

The general part of the thesis discusses the Finnish wood and chipboard industry
and its export operations. Four competitors in Finland and abroad are reviewed.
Export operation forms, indirect and direct export and also operations of sales
representative offices are discussed in detail. General facts of Koskisen Oy are
processed, its business methods, chipboard as a product, price and packaging.
Also the changes in the company’s main market areas and export operations are
shortly presented.

The empirical part of the thesis consists of the replies of the qualitative question-
naire which was presented to the personnel of Koskisen chipboard industry. These
replies are the basis for the research results and conclusions. As a result of my
questionnaire | see the personnel of Koskisen are generally satisfied to current
export operation forms and co-operation will be continued with sales representa-
tive offices. As a conclusion | suggest that Koskisen chipboard industry would
recruit an aexport manager which would be corresponded to all export operations.

Key words: Koskisen chipboard industry, Koskisen Oy, export operations, indirect
and direct export, sales representative office
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1 JOHDANTO

Suomi on metsateollisuuden maa, joka on kautta vuosikymmenien elanyt ja tehnyt
kauppaa metséteollisuuden alalla. On aina uskottu, ettd se on teollisuuden ala, joka
ei tule loppumaan ja jolla on aina typaikkoja ja tuotteita tarjolla.

Suomalainen puuteollisuus on ollut ajankohtaisesti uutisotsikoissa seka lehtien
palstoilla jo vuosia. Sen tulevaisuuden ndkymaét ovat herétténeet paljolti keskuste-
lua mediassa seka puualan yrityksissé ja asiakkaiden keskuudessa.

Puuteollisuus ja puutuoteteollisuus ovat vakiinnuttaneet markkina-asemansa
Suomessa seka kansainvalisilld markkinoilla maailman globaalin talouskasvun
ohella. Talousennusteet ovat nyt hiljentdneet my6s mekaanisen metsateollisuuden
kotimaan vientia seka vientid ulkomaille, jolla on suuria vaikutuksia Suomen tyol-

lisyyteen sek& markkinatilanteeseen kotimaassa seka kansainvalisessd kaupassa.

Opinndytetyoni tavoitteena on selvittdd Suomen lastulevyteollisuuden vientiope-
raatiomuotoja seké niiden sopivuutta markkina-alueittain. Tutkin myés mahdolli-
sia ongelmatekijoitd ja pohdin, millaisilla asioilla vientitoimintaa pystytéan tule-
vaisuudessa parantamaan. Tydssani toimeksiantajana on Koskisen Oy, joka toimii
vahvassa asemassa puuteollisuuden jatkojalostuksessa valmistaen ja markkinoiden

mekaanisen metsateollisuuden tuotteita.

1.1 Perustelut opinndytetyoni aiheen valintaan

Opinnaytetyoni tutkimuksesta liittyen Suomen puuteollisuuteen ja syventyen las-
tulevyteollisuuteen, on ollut itsedni kiinnostava aihe. Koska olen opiskellut aikai-
semmin puualaa, joten tuntemus alalta on suhteellisen vahva ja olen jopa itse val-
mistanut lastulevyd, joten sekin vahvisti aihevalintaani. Aihe on aina ajankohtai-
nen Suomen teollisuudessa ja taloudessa, joten se heréttdd myos keskustelua.
Koskisen Oy on yrityksena tuttu tyopaikkana itselleni muutamalta kesélta ja vai-
kutti valintaan kysya yritysta ja varsinkin Lastulevyteollisuuden yksikkoa toimek-

siantajaksi opinnaytetyéhoni.



1.2 Tutkimusongelmat ja menetelmét

Tavoitteenani on selvittad teoreettisia vaihtoehtoja lastulevyteollisuuden vien-
tioperaatiomuodoiksi ja selvittaa alalla kaytettyja operaatiomuotoja seké verrata
niit4 case yrityksen Koskisen Oy:n kayttamiin operaatiomuotoihin markkina-
alueittain. Pohdin epasuoran ja suoran viennin vaikutuksia seka tytaryhtiéiden
operaatiota ulkomaan yksikoissa. Selvitan myos, milla tavoin nykyisia vientiope-
raatiomuotoja pystyttaisiin parantamaan ja niiden avulla kehittdmaan vientia enti-

sestaan.

Tutkimusmenetelména kaytin kvalitatiivista kyselytutkimusta, jonka suoritin yksi-

I6haastatteluina Koskisen Oy:n Lastulevyteollisuuden henkildstélle.

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa on kyse analyysin paapainosta mielipiteiden, nii-
den syiden ja seurausten tutkimuksessa, keskittyen johtopaatoksien tekemiseen
haastatteluista ja ryhmékeskusteluista pohjautuvasta aineistoista. Kvalitatiivinen

tutkimus vastaa usein miksi, mité ja kuinka (Taloustutkimus Oy 2009.)

Haastatteluissa esitin kysymyksiéd nykyisesta tilanteesta, muuttuneesta tilanteesta,
vientioperaatioista, mahdollisista parannusehdotuksista, myyntiedustustojen toi-
minnasta ja vaikutuksista vientitoimintaan. Kysymykset olivat avoimia kysymyk-
sid, joihin pystyin helposti tekemaan taydennyskysymyksia vastauksen jalkeen

seké keskustelemaan asiasta syvemmin.



2 YLEISTA SUOMEN PUUTEOLLISUUDESTA

Suomen metsat kasvavat noin 100 miljoonaa kuutiometrid vuodessa, mika merkit-
see, ettd kotimainen tuotanto kasvaa tasaisesti. Tahan on syyna se, ettd Suomen
metséateollisuudessa on jo pitkaan ollut suuntana kehitta pienid yrityksia suurem-
maksi kokonaisuudeksi, jolla saataisiin tuotantoa kehittymaan entisestaan. Koti-
mainen metsateollisuus on edelleen vahvasti kansainvalistyva teollisuuden ala,
joka on vuodesta 1990 laajentanut toimintaansa maan rajojen ulkopuolelle. On
laskettu, ettd joka kymmenes suomalainen saa elantonsa puuteollisuudesta, miké
osoittaa sen merkittavyyden kotimaisena teollisuuden alana. Viime vuosina on
tosin ollut keskustelua eettisista arvoista, joilla tarkoitetaan, ettd metsdn muut ar-
vot korvaisivat puun tuotantoon ja kayttdon perustuvia arvoja. Tama on lisannyt
tietyilla alueilla metsien suojelua ja hakkuukieltoja varsinkin vanhoilla metséalu-
eilla, erilaisten sertifiointien yleistyminen seké laillisuuteen kohdistuvat tieduste-
lut ovat kasvaneet. Mekaaninen puuteollisuus on luonut Suomessa jo pitk&aan va-
kiintuneen markkina-asemansa. Puutuoteteollisuus on kehittynyt monipuoliseksi
ja kansainvaliseksi alaksi, tarjoten monipuolisia tyotehtévid kotimaassa seka ul-
komailla. Puuteollisuus on osa laajempaa metséklusteria, joka tyollistda satoja
tuhansia suomalaisia. (Janatuinen 2008, 469, 472—475.)

Mekaaninen metsateollisuus on laaja-alainen, koska siihen lukeutuvat saha-, lastu-
levy-, vaneri-, huonekalu-, ja taloteollisuuden alat. Suomen puuteollisuus on ela-
nyt taloudellisesti hyvéé aikaa, mutta viime vuosien aikana vienti on vahentynyt ja
puuteollisuuden tuotanto on hiljalleen hiipumassa. Hiljentymiseen ovat syina ko-
honneet raaka-ainekustannukset ja tuotantokustannukset, jotka ovat Suomessa
korkeammat kuin useissa muissa maissa. Vendjan puutulleilla ja viennin hiipumi-
sella on omat vaikutuksensa, koska yha useampi ulkomainen asiakasyritys ostaa
joko kotimaastaan tai halvemmalla toisesta maasta. Puutuoteteollisuudessa perus-
tuotteita toimitetaan suoraan seka jatkojalostajille, ettd loppukayttéjille. Niitd kay-
tetd&n esimerkiksi huonekalu-, ja taloteollisuudessa sek& kuljetusvalineteollisuu-
dessa. Useimmiten alkuperdinen jalostaja jalostaa suuren osan perustuotteista sa-

malla tai erillisella tuotantolaitoksella.



Puutuoteteollisuuden ensiasteen jalosteita ovat hoylatyt tuotteet, sahatavara tai
vaneri ja lastulevy. Toisen asteen tuotteita ovat loppukaytossa kaytettavat ikkunat,
ovet ja huonekalut, joissa puuta kaytetadn yhdessa muiden materiaalien kanssa.
Puulevyteollisuus valmistaa Suomessa vaneri-, lastu-, ja kuitulevya. Lastulevyn
valmistus on jatkunut Suomessa jo vuosikymmenten ajan, ja tuotantotekniikka
seka jalostusaste ovat muuttuneet merkittavésti vuosien aikana. Julkisessa raken-
tamisessa puun kayttd on suosittua ja se onkin ainoa rakennusmateriaali, joka pe-

rustuu uusiutuvaan luonnonvaraan. (Janatuinen 2008, 469, 472-475.)

Metséakatemian (2009) mukaan puulevyjen tuotanto on parin viime vuosikymme-
nen kuluessa kasvanut lahes kolme prosenttia vuodessa. Puulevyissa suurin tuotta-
ja on Pohjois-Amerikka 56 miljoonalla kuutiolla. Aasia ja Lansi-Eurooppa ovat

seuraavina lahes yhta suurina neljanneksen osuudella.

Kolmen viimeisen vuosikymmenen aikana puulevyjen kysynté kasvoi maailmassa
enemman kuin minkdan muun tuotteen kysynté, joka on néhtévissé seuraavasta
taulukosta. Tuotantomenetelmien kehittymisen myota raaka-aineiden laatuvaati-
mukset ovat alentuneet ja tasté syysta puulevyjen hinnat ovat pysyneet kilpailuky-
Kyisind ja niiden kysynti on vahvistunut. (Reunala, Tikkanen & Asvik 1998, 75—
76.)

TAULUKKO 1. Puulevyjen kulutuksen kasvu (Reunala, Tikkanen & Asvik 1998,
75).

Puulevyjen kulutus kasvaa

Vientialue Suomen vienti Vientialueen kulutus, milj, m* Vientialueen tuotanto, milj. m*

1994, milj,. m* 1990 2000e 2010e 1990 2000e 2010e
Iso-Britannia 0,2 51 50-59 58~1772 1,7 21=25 26-29
Saksa 0,2 103 11,6-127 131-147 89 10,1-108 115-116 f
Alankomaat 0,1 1,5 1,3-1,8 15-22 0,1 0,1-02 01-05 I
Ranska 0,1 3.6 36-46 41-6,0 3.2 33-4,0 36-47 f
Tanska 0 08 09-1,0 1,1-1,2 0,3 04-06 04-09 ”
Muu Eurcoppa 0,3 20,6 19,8 -23,1 24,0-26,7 238 244-268 306-311 :5
Aasia 0,1 26,7 : 54 c
Afrikka 0 1,5 - 2
Koko maailma 1,0 125,5 143 173 :
0

Suomen puulevyjen tuotanto off vuonna 1995 1,5 ja vuonna 1996 1,6 miljoonaa kuutiomelri, josta vietin ulkomaile
noin 65 prosenttia. Taulukossa Suomen térkeimpien vientimarkkinofden puufevyjen kulutus ja oma tuolanto seké
Suomen puulevyjen vienti naille markkinoille vuonna 1994,

Lihteet



Puuteollisuus voi nostaa jalostusastetta ja tuotannon laatua, koska Suomen puute-
ollisuuden kehitys ei voi perustua raaka-ainevarojen ja tuotannon maarén merkit-
tavaan kasvattamisen. Suurin osa tuotannosta on kotimarkkinateollisuutta ja sen
viennilla on merkitysta vain Suomelle ja muille Pohjoismaille, Kanadalle, Itaval-
lalle, Vendjalle ja myos lisdantyvissd méarin entisen Itd-Euroopan maille. Suoma-
laisten sahatavaran markkinat ovat olleet hyvalaatuisen sahatavaran markkinoilla,
kuten puutuoteteollisuudessa. Kilpailu laadukkaan sahatavaran markkinoilla on
tiukkaa, koska puun kanssa kilpailevat myés muut materiaalit. (Reunala, Tikkanen
& Asvik 1998, 80-82.)

Puuteollisuuden markkinoiden ndkokulmasta teollisuuden avainkysymyksia ovat
tuotteiden kehitys ja tuotekohtainen puunhankinta. Ndma tavoitteet vaativat sel-
laista tietojarjestelmad, jossa asiakkaan toivomukset valittyvét aina metsassa ahke-
roivalle hakkuukoneelle asti, mika on nykyisin jo mahdollista. Edellytyksend uu-
den teknologian kaytdlle on se, ettd tunnetaan puun materiaali- ja tuoteominaisuu-
det hyvin seka tuotantoprosessit. Puuteollisuuden tuotantoprosessissa on tiedetta-
va asiakkaidensa vaatimukset, jolloin silla on parhaat mahdollisuudet hyédyntéa
tuote- ja markkinointiketjunsa osaamista. Seuraavassa kuvio selvittdd miten Suo-

men puuteollisuuden tuotantolaitokset ovat laajentuneet eri puolille Eurooppaa.

e Metsiliitto Finnforest (12)
» Oy Metsa-Botnia Ab (1)

Stora Enso Timber Ltd (20) L
- UPM (4) = - =
UPM-Kymmene Wood Qy (2) b

Iso-Britannia
(8) : .
Viro (6)
Venéja (5)
Itavalta (5)
Ruotsi (3)
Saksa (3)
Ranska (2)
Tsekinmaa (2)
Alankomaat (1)
nazzery  ROMaNia (1)

KUVIO 1. Suomalaisen puuteollisuuden tuotantolaitokset Euroopassa. (Metséateol-
lisuus Ry 2008).



Useimmiten puutuotteita kdytetddn rakentamisessa, joka on kaikissa maissa pai-
kallisiin perinteisiin sidottua. Uusien puutuotteiden kehittamisen laht6kohdat ovat
haettava nailtd markkinoilta. Mitd pidemmalle puun jalostusketjussa mennéan, sita
paremmin on osattava tunnistaa tuotteiden menestystekijat ja jalostuksen mahdol-
lisuudet. Kun p&dosa suomen puutuotteista menee vientiin, on tdhan prosessiin
liitettdva erilaisia kuljetus-, markkinointi-, varastointi-, ja rahoituspalveluja, jotka
lisadvat niiden arvoa ja aiheuttavat hieman kustannuksia. Tuotteisiin liittyy myo6s
erilaisia teknisi& jalostustoimenpiteitd, kuten tuotekohtaiset lajittelut, erikois-
kuivaus, hoylays ja halkaisu, jatkaminen, liimaus ja maalaus sekéd pakkaus asia-
kaskohtaisiksi toimituseriksi. (Reunala, Tikkanen & Asvik 1998, 84-85.)

Suomen puutuotteiden asiakkaat ovat padosin vientimarkkinoilla, miké& merkitsee,
ettd loppukaytdn osaaminen on jakautunut moneen eri maahan. Seuraava kuvio

havainnollistaa miten metséteollisuuden padmarkkina-alueet ovat jakautuneet.

W Saksa

M |so-Britannia
= Yhdysvallat
H Ranska

M Espanja
H\Vendja

W Japani

W Belgia

KUVIO 2. Metséteollisuuden pdédmarkkina-alueet. Metséteollisuuden viennin ko-

konaisarvo vuonna 2007 oli 12,5 mrd. euroa. (Metséteollisuus Ry 2008).

Puutuoteteollisuuden jalostusarvon lisaédmisen kannalta on olennaista, ettd suoma-
laisella puulla ei ole sindnsa mitaan ainutkertaista tai korvaamatonta asemaa. Kil-
pailu eri kayttokohteissa ja eri kayttosovellutuksissa kdydaan sek& muiden puu-

tuotevaihtoehtojen ettd myds korvaavien materiaalien kesken. Kun ldhdetaan ar-



vioimaan eri puuteollisuuden tuotteiden kannattavuusperiaatteita, on laskettava eri
raaka-aineiden ja valmistusprosessien hyotysuhde ja kustannustekijat, tuotteista
saatava myyntihinta ja mahdollisten kilpailevien tuotteiden ja materiaalien asetta-
mat rajoitukset. (Reunala, Tikkanen & Asvik 1998, 84-85.)

2.1 Lastulevyteollisuus

Lastulevylld tarkoitetaan puusta tai puumaisista kasvinosista tehdyista lastuista
valmistettua levya, jossa lastut on liitetty toisiinsa niihin lisatyn sideaineen avulla

painetta ja lampo& hyvaksikayttaen (Pekkinen 1998, 9).

Lastulevyteollisuus on varsin nuori mekaanisen teollisuuden haara, jonka ensim-
mainen ajatus lastulevymaisen tuotteen valmistamisesta on vuodelta 1887. Silloin
Ernst Hubbard esitti idean keinotekoisen puun valmistamista sahajauhoista ja al-

bumiiniliimasta puristuksen ja lammon avulla (Juvonen, Pekkinen 1987, 11.)

Lastulevyn historiassa 50 vuoden ajan etsittiin ideoita ja haettiin erilaisia patentte-
ja. Silloin ei ollut sellaisia liimoja, joilla lastulevyn teollinen valmistaminen suu-
rissa maarissa olisi ollut mahdollista. Vuonna 1936 saksalainen A. Pfohl sai paten-
tin levylle, jota voidaan pitéé nykyaikaisen lastulevyn esikuvana, josta hén esitti
idean tehda levyista kolmikerroksisia kayttamalla pinnassa ohuempia lastuja
(Pekkinen 1998, 12.)

Lastulevyn valmistus alkoi Suomessa v. 1956 ja siihen vaikuttavia tekijoité olivat
lastulevytehtaiden rakentaminen ulkomailla ja Suomen mekaanisen metséteolli-
suuden pyrkimys hyodyntaa tehtaissa syntyva jatepuu paremmin. Ensimmaéinen
lastulevytehdas oli Viiala Oy, seuraavaksi kdynnistyivat Osuuskunta Metséliiton
Hameen Vaneri Oy Hameenlinnassa sekd Schauman Ab Jyvaskyléssé. Alussa on-
gelmia tuottivat tekninen osaaminen, koska lastulevyteollisuus oli pidemmalle
automatisoitua kuin muu mekaaninen metséteollisuus ja sen prosessi padasiassa

jatkuvatoiminen. Lastujen liimaaminen aiheutti myos ongelmia, koska se oli aikai-



semmasta poikkeavaa ja vaikka ulkomaisilta liimatehtailta saatiin tietoa, oli sen
kayttaminen silti kokemusperéista. (Pekkinen 1998, 12.)

Vuonna 1975 Koskisen Saha Oy (nykyinen Koskisen Qy) perusti Jarvel&dan vaneri-
tehtaan ja sahan yhteyteen niiden jatteita puristavan 2- linjaisen lastulevytehtaan,
jossa oli pienet yksivélipuristimet, yhteistuotannoltaan n. 100 kuutiometrid vuoro-
kaudessa. (Pekkinen 1998, 12.)

Lastulevyn valmistuksen alkaessa Suomessa oli Euroopassa niin paljon tehtaita,
ettd niistd oli mahdollisuus ottaa mallia, mutta se ei kuitenkaan ollut helppoa. En-
simmaisina valittiin menetelmaét, jotka tuottivat paljon ongelmia ja jotka puristinta
lukuun ottamatta jouduttiin uusimaan kymmenen vuoden kuluessa taydellisesti.
Teknologian nopean kehityksen vuoksi kapasiteettia voitiin nostaa huomattavasti
pienilld investoinneilla kdyttamalla samaa puristinta. Viiden ensimmaisen lastule-
vytehtaan jalkeen uusia tehtaita rakennettiin ja Suomessa pysyttiin hyvin tekniikan
kehityksessd mukana, jopa raaka-aineen kaytossa kérjessa. Voimakas saneeraus ja
vanhimpien tehtaiden lopettaminen loivat mahdollisuuden toimia kotimaan mark-

kinoilla ja rajoitettuna vientitoimintana. (Pekkinen 1998, 12.)

Lastulevy on tuote, jonka valmistuksessa voidaan kéyttdd mité puulajia tahansa.
Teollisuusjatteet olivat alusta alkaen lastulevyteollisuuden erés osa. Sahanpurun
kaytto aloitettiin ja sitd lisattiin sitd mukaan, kun tehtaan koneisto ja liiman hinta
antoivat sille mielekkyyttd. Sahanpurusta tuli 1970-luvulla lastulevyn paéaraaka-
aine. Nykyéan teollista puujatetta kaytetadan tarkasti Suomessa ja lastulevyteolli-
suuden raaka-aineesta maksukyky ei riita kilpailemaan kemiallisen metséateolli-
suuden kanssa. Teknologian kehittyminen ja liiman hinnan alentuminen ovat
mahdollistaneet my6s huonolaatuisen jatteen kéyttdmisen ja kilpailemisen puuta
polttoaineena kayttavien laitosten kanssa. Lastulevyteollisuutta voidaan pitaa jate-
puun teollisen hyotykéayton edelldkévijana. (Pekkinen 1998, 12, 67, 103-107,
124.)

Lastulevyn tuotanto on kasvanut voimakkaasti ja samalla sen valmistus on levin-

nyt erittain laajalle. Nykyisin lastulevya valmistetaan kaikissa maanosissa ja raa-



ka-aineena kaytetdan puun lisdksi myds muita puumaisia tuotteita. Euroopassa
lastulevyé valmistetaan Islantia lukuun ottamatta kaikissa maissa. Sitd valmiste-
taan useimmissa maissa kotimaista kayttod varten. Vahaisin tuotanto on Afrikassa
ja sen osuus maailman tuotannosta on ollut alle prosentin luokkaa. Tdma johtuu
Afrikan eri osien ymparistotekijoiden vaikutuksesta lastulevyn valmistukseen.
Puutuotteita on erikoiskasiteltavé, jotta ne kestévat kosteutta. Afrikan ilmaston
kosteus on suurempi kuin Euroopassa, joten se vahentad myos osaltaan lastulevyn
menekkié sielld. (Karkkainen 2005, 139.)

Lastulevyt ovat monikayttoisia ja niita kdytetddn sisustuslevying, verhouksissa ja
Kiinteissa kalusteissa, rakennuspuusepénteollisuudessa seké huonekaluteollisuu-
dessa useisiin kayttokohteisiin. Yksikkohinnaltaan halpana tuotteena lastulevyn
Kilpailukyky ei kesta pitkid rahtauksia, minka vuoksi sitd vain poikkeustapauksis-
sa on viety valtamerikuljetuksina maanosasta toiseen (Juvonen, Pekkinen 1987,
11).

Erikoistapauksina esimerkiksi fenolipinnoitetut lastulevyt, joissa on myos korke-
ampi myyntihinta ja mahdollisesti ei kilpailijoilta vastaavaa tuotetta, kestavat ko-
vempaakin rahtia. Valtamerikuljetukset asettavat omia rajoituksiaan, koska lastu-
levyd ei pystyta lastaamaan normaaleihin merikontteihin, jotka aukeavat perésté,

lyhyelta sivulta.

Esimerkkina kuljetustapauksista lyhyesti Koskisen lastulevyn kuljetukset, joissa
kaytetaan aluspuita, jotka ovat pitkalla sivulla lyhyen sivun suuntaisesti. Téssé
tapauksessa palletit pitdisi saada lastattua sivusta. Jos asiakas haluaisi jotain pie-
nempaa kokoa, jossa levyn pituus olisi pienempi kuin kontin suuaukko, niin se
voisi olla mahdollista. Tosiasiassa asiakkaat haluavat yleensé isoja levykokoja,
joten valtamerirahdit ovat mygs kalliita. Merikuljetukset Euroopan sisalla toimivat
hyvin, esimerkiksi Englantiin ja Islantiin Koskisen Oy:Itd on mennyt isojakin maa-
rid. Englannin osalta palletit lastataan ns. mafeille, eli py6rallisten alustojen paéal-

le, jotka sidotaan niihin kiinni ja ne vedet&an laivan sisélle sellaisenaan.
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On arvioitu, etté lastulevymarkkinat kasvavat vuoteen 2020 mennessa voimak-
kaasti. Téh&n uskotaan olevan syynd Aasian maiden kulutuksen kasvun, joka on jo
nyt kasvanut voimakkaasti vuodesta 2000 asti. Maailman kokonaistuotannon us-

kotaan olevan 110 miljoonaa kuutiometrid (Kérkkainen 2005, 144.)

Taloustaantuman kysynnan kasvun voidaan olettaa siirtyvéan jonkin verran, ja nos-
tavan kysyntaa jo vuoden 2010 puolella. Sahatavarateollisuus on kuitenkin jatkuva
teollisuuden haara, joka pitdd markkinoita yll&, vaikka talouden taantuma aiheut-

taa kysynnan laskua eripuolilla maailmaa.

22 Kilpailijat

Suomessa Koskisen Oy:n kilpailijoina lastulevyteollisuudessa on Puhos Board Oy.
Ulkomaisia Kilpailijoita ovat Virossa Sorbes AG, Swedspan Ruotsissa ja Englan-

nissa Kronospan.

2.2.1 Puhos Board Oy

Puhos Board Oy on Suomen johtava lastulevyn valmistaja Itd-Suomesta ja alallaan
suurimpia Pohjoismaissa. Yritys tuottaa korkealaatuisia kaluste- ja rakennuslevyja
myaos vientiin, jonka osuus on 40 % ja kotimaan toimitusten osuus 60 % yrityksen
tuotannosta. Puhos Boardin liikevaihto vuonna 2008 oli noin 40 miljoonaa euroa.
Myyntiosuus yritykselld Suomeen oli noin 70 prosenttia ja tuotantokapasiteettia
300 000 kuutiota. (Finnforest 2009.)

Yrityksen tuotteiden taustalla on jatkuva tuotekehitys, viimeisin teknologia ja
ammattitaitoinen henkildsto. Yrityksen erds tarked osa laatupolitiikkaa on puhtaas-
ta luonnosta ja ensiluokkaisesta raaka-aineesta huolehtiminen. P&4osa puuraaka-
aineesta on muun puunjalostusteollisuuden sivutuotetta. Vuonna 1999 Puhos
Boardille myonnettiin ISO 14001-ymparistosertifikaatti. Yrityksessa panostetaan

my0s kustannustehokkuuteen ja henkiloston kehittdmiseen, joilla taataan asiak-
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kaan kéyttotarkoitukseen sopiva laadukas levymateriaali. Lastulevyn valmistuk-
seen kaytettavat liimat yritys hankkii samalla tehdasalueella sijaitsevalta liimateh-
taalta, josta ne pumpataan putkea pitkin lastulevytehtaalle. Tuotteet toimitetaan
markkinoille maantie-, rautatie- ja laivakuljetuksina. Puhos Board Oy:n Wilhelmi-
lastulevyt valmistetaan suomalaisesta puusta ja ne tayttavat E1 luokan vaatimuk-
set. Wilhelmi- lastulevyissa l0ytyy jokaiseen kayttotarkoitukseen runsaasti valin-
nan varaa. Vakiolevyind ne soveltuvat kaytettaviksi kosteusluokan 1 mukaisissa
tiloissa ja P5 luokan levyja voidaan kayttad myos kosteusluokan 2 mukaisissa ti-
loissa. (Finnforest 2009.)

Kosteusluokka 1 tarkoittaa, ettd lastulevyn sisaltdmé suhteellinen kosteus on alle
60 %. Sisékayttoon tarkoitettuja levyja luokitellaan seuraavalla tavalla. Kosteus-
luokka 1 eli RH alle 60 %, johon lukeutuvat yleislastulevy P1, kalustelevy 2,
kuormitusta kestavampi levy sisdkayttoon P4 ja raskasta kuormitusta kestava lat-
tialastulevy P6, joka on tavallisesti pontattu kaikilta sivuilta. Naméa edelld mainitut
levyt sopivat vain kuivaan sisékayttoon. Muita lastulevyjé ovat kosteutta kestava
lastulevy P5 (entinen V313 levy), joka ei kesta jatkuvaa vesialtistusta ja rakenta-

misessa kosteusluokka 2, jolloin levy on vihertdva variltdan. (Puuproffa 2009.)

Puhos Boardin rakennuslevyjé on saatavilla seiné-, lattia, rakennus- ja kosteuden-
kestavéana levyna. Kalustelevyja on saatavilla neljaa eri vaihtoehtoa, mela-
miinipinnoitettuna lastulevynd, hyllylevying, pinnoittamattomana P2- lastulevyna
ja P3- levyn4, joka on vakiolevyja paremmin kosteutta kestava. (Puhos Board Oy
2009.)

Metséliiton Puutuoteteollisuus ja Puhos Board Oy ovat sopineet Puhoksen lastule-
vytuotteiden kotimaan myynnin siirtymisesta Metsaliiton Puutuoteteollisuudelle
vuoden 2009 alusta alkaen. (Finnforest 2009).
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2.2.2 Sorbes AG

Sorbes AG toimii Virossa Koskisen Oyn:n ulkomaisena kilpailijana, joka valmis-
taa tuotteita laajalla pinta-valikoimalla ja korkealla laadulla. Konsernia yhdistaa
nopea reagointi paikallisiin markkinatrendeihin ja pitk&n tdhtdimen suunnitelmien
kehittdminen. Yritykselle tarkeimpid asioita ovat asiakastyytyvaisyys, hyvin moti-
voituneet tyontekijat ja ympaéristoystavéllinen toiminta. Sorbes Ag:n puumateriaa-
lit ovat pitkaan olleet paljon muuta kuin edullisia kokopuukorvikkeita. Puulastun
ja puukuidun kayttod he kehittavéat jatkuvasti. Nykyaikaiset pintakasittelymene-
telmat sallivat niin monenlaisten pintakésittelyvaihtoehtojen kéayttdmisen, etta

levyjé voidaan kdyttaa itsendisind sisustuselementteind. (Sorbes Group AG 2009.)

Sorbes on toiminut vuodesta 2003 lahtien konsernina. Kansainvélinen laajentumi-
nen on ollut menestys yritykselle seka Virossa ettd myos Ukrainassa, joissa yritys
on saanut mukaan alansa parhaat yritykset. Yrityksell& on myds vahva suuntaus
Pohjoismaihin pdin, joten se lisdd Suomen lastulevyteollisuuden toimijoiden kil-
pailutilannetta. Konsernin tuotanto nelinkertaistui jo ensimmaisten kolmen vuo-
den aikana ja miljoonan kuutiometrin raja ylitettiin vuonna 2006. Samalla dynaa-
misella toiminnalla hoidetaan ja kehitetd&dn myos tuotevalikoimaa ja jokainen tuo-
telinja on pintakasittelyn osalta alansa markkinajohtaja. On jatkuvan markkinati-
lanteen seurannan ansiota, ettd Sorbes pystyy lukemaan asiakkaidensa toiveet.
Myos kaikkien huonekaluvalmistajien tai tukkukauppiaiden kehitysehdotukset

otetaan aina vastaan. (Sorbes Group AG 2009.)

Kansainvélisena konsernina Sorbes tarjoaa yksittdisille ja eri maissa toimiville
yhti6lleen tarvittavaa taustatukea joko liikeneuvotteluissa, uusien laitteiden késit-
telyssa tai tuoreimman tietotaidon kéytdnt6éon soveltamisessa. Tarkeda on myos
riittdvé sijoitusvara tuotantoprosessien optimointiin tai uusien markkinoiden luo-
miseen. Sorbesin lastulevytuotteita ovat Repo by Sorbes melamiinipintaiset lastu-
levyt. Sorbes AG:n lastulevyt ovat korkealaatuisia, E1 laatuluokituksen levyjé,
jotka ovat kestévia ja helppoja tydstad, mahdollistaen huonekaluvalmistajien ener-

giasaaston ja sahauskustannusten vahenemisen. (Sorbes Group AG 2009.)
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2.2.3 Kronospan

Kronospan on johtava lastulevyn valmistaja Englannissa, joka on toiminut vuo-
desta 1970 lahtien ja, jolla on laaja levyja tuotevalikoima eri kéayttotarkoituksiin.
Innovatiivisuus ja dynaamisuus ovat yrityksen avainsanoja, joilla se 100 hehtaarin
alueella Pohjois-Walesissa tyollistdd 600 henkil6d. Yrityksen sijainti on valittu
hyvén asiakaspohjan seka raaka-ainetoimitusten vuoksi.

Kronospanin jatkuva investointi takaa, ettéd yritys pysyy modernien tuotantopro-
sessien etuasemassa ja tdman takaavat myos optimaalinen tuotteiden laatu ja te-
hokkuus. Laaja tuotevalikoima tukeutuu yrityksen arvoon ja asiakaspalvelun tar-
keyteen. Avain menestykseen ja ennennakemattomaan litketoiminnan kasvuun
nahdaan jatkuvassa laadun ja tuotevalikoiman kehityksessa.

Kronospanin lastulevytuotteet ylittdvat UK:n ja Euroopan teollisuus standardit ja
ovat valmistettu BS EN ISO 9001:2000 laatujarjestelman alla.
Lastulevyvalikoima on taysin tuettu laajalla tekniselld tuella, mutta ké&sittelyyn ja
kayttdon on laaja lastulevyohjelehti. Kronospanilta [6ytyy melamiinipinnoitettua
lastulevyé, peruslevya rakentamiseen ja puutoihin, hienoa lastulevya, joka sovel-
tuu paremman viimeistelyn tarkoituksiin sekd myds keittiétasoihin soveltuvaa

levyd ja lattialevyjé. (Kronospan 2009.)

2.2.4 Swedspan

Swedwood Hultsfred AB on yksi Euroopan modernein lastulevyteollisuus yritys ja
Pohjoismaiden isoin lastulevyjen tuottaja rakennus ja teollisuustarkoituksiin. Teh-
das sijaitsee Hultsfredissa Smalandissa Ruotsissa, ja se kuuluu Swedwood kon-
serniin, joka on yksi osa Ikea-ryhmaa. Tuotantoa on ollut vuodesta 2003 asti ja
tuotteet valmistetaan ainoastaan ruotsalaisesta puusta. Yrityksen tuotantokapasi-
teetti on 400 00m3/vuosi, tyontekijoita yritys tyollistdd noin 135 ja liikevaihto
vuonna 2007 oli noin 500 miljoonaa SEK. (Swedspan 2009.)

Tuotteita on saatavilla lattia-, katto-, seind- ja rakennusmateriaaleina. Lattiaraken-

teisiin on tarkeda voida luottaa, joten yritykselld 10ytyy lattialastulevyja 10mm -
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22mm paksuuksina, joita voidaan asentaa betoni-, puu-, muovi, ja hiekkamateriaa-
lien padlle. Seinélastulevyt takaavat vahvan ja tasapainoisen seindn, johon on
helppo ruuvata ja naulata. Kattomateriaaleina lastulevyjé on saatavilla kolmena
erilaisena kuviona. Rakennettu foliopinta ja profiloitu kanttilevy luovat eléavyytta
ja viihtyisyytta kaikkiin huoneisiin. Yritykselta 10ytyy lastulevyja myds rakennus-,
ja huonekalurakentamiseen. Swdespan lastulevytuotteiden jalleenmyyjét sijaitse-

vat Ruotsissa ja Norjassa. (Swedspan 2009.)

Swedwood Hultsfred AB oli Ruotsin ensimmainen lastulevyvalmistaja Joutsen
ympaéristomerkilla 1SO 9001 seka laatu- ja ymparistosertifikaatilla ISO 14001.
Swedwood Hultsfred AB kayta puuraaka-aineita, jotka ovat suojelluista metsista.
Heidan laatutavoitteenaan on tayttaa asiakkaiden vaatimukset ja odotukset pyrki-
myksessé pitkdaikaisiin asiakas-, ja toimitussuhteisiin. Yritys noudattaa ympéris-
téarvoja ottaen huomioon asiakasvaatimukset jatkuvalla kehityksell& ja uusien
ympéristotavoitteiden asettamisella kohti menestyksekésté tyota ja kestavaa kehi-
tysta. (Swedspan 2009.)

2.3 Kilpailija-analyysi

Lastulevyteollisuudessa on kilpailijoita kotimaassa ja ulkomailla. Kilpailu tarkoit-
taa, ettd asiakkaalla on olemassa vaihtoehtoisia mahdollisuuksia tyydytta4 tarpei-
taan ja kaikki samaa asiakkaan tarvetta tyydyttavat tuotteet voidaan lukea kilpaile-
viksi tuotteiksi. Menestyakseen markkinoilla tulee yrityksen vertailla tuotteitaan
kilpailijoiden tuotteisiin ja pyrkid tyydyttdmaan asiakkaan tarpeet paremmin kuin

kilpailijat.

Kilpailua koskevat avainkysymykset, joita yrityksen tulisi miettid ovat mitka yri-
tykset ja tuotteet ovat kilpailijoitamme, mill& tavalla kilpailijamme markkinoivat,
mitk& ovat heidan vahvat ja heikot puolet, joita pystyisi hyddyntdmaan. Onko
markkinoille tulossa tai poistumassa kilpailijoita, milla tavalla kilpailijat reagoivat
mahdollisiin toimenpiteisiimme ja millaista yhteistyota voisimme tehda kilpaili-
joiden kanssa. (Koski 2009.)
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Kilpailija-analyysissa paépaino on tiedon kerdédmisessa kilpailijoista, joka on jat-
kuva prosessi, jonka avulla pyritaan I6ytamaan markkinarakoja sekd mahdollisia
Kilpailuetuja. Analyysi koostuu eri vaiheista, on tunnistettava yrityksen Kilpailijat,
arvioitava kilpailijoiden tavoitteet, strategiat, vahvuudet ja heikkoudet, johon kuu-
luvat henkilokohtaiset kokemukset ja huhupuheet. Markkinointitutkimus tehdaén
yleensa asiakkaiden, toimittajien ja jalleenmyyjien kokemuksista. Benchmarkingin
avulla verrataan yrityksen tuotteita ja prosesseja Kilpailijoihin tai muiden alojen
johtaviin yrityksiin. Kilpailijoista on my0s strategista hyotya, esimerkiksi koko-
naiskysynnan kasvamisella, tuotekehityskustannusten jakamisella ja vahemman
houkuttelevien asiakassegmenttien palvelemisella. Yrityksen toimintatapa ratkai-

see tavoitteet ja kaytettavissa olevat resurssit. (Koski 2009.)

Kilpailukyky syntyy myos tuotteen hinnan, laadun, erikoistuotteiden ja jatkuvan
tuotekehityksen lisdksi my6s toimitusvarmuudesta ja yrityksen toimintatavoista.
Asiakassuhteiden yllapitamiseksi on tarkead, etta lastulevyt toimitetaan nopeasti
my0s maan rajojen ulkopuolelle. Tdma on yksi syy, minka takia entistd enemman
Pohjoismaissa, esimerkiksi Norjassa ostetaan suoraan Ruotsista tai omasta maas-
taan lastulevyd, koska he saavat sen halvemmalla jo kuljetuskustannuksien véhe-
nemisen vuoksi. Ei tarvita suuria rahtauksia maasta toiseen ja nain pakkauksien

osaltakin sé&stytaan turhilta kustannuksilta.

Suomen sisdinen kilpailu lastulevymarkkinoilla koostuu toimitusajasta ja hinnasta,
jolla kaksi Kkilpailijaa Koskisen Oy ja Puhos Board Oy kilpailevat keskenaan asi-
akkaistaan. On myos selvad, ettd molemmilla on vakiintunut asiakasryhm4, joka
on vuosien ajan ostanut kyseiselta yritykseltda my6és muuta sahatavaraa ja néin ol-
len heille on itsestdén selvaa hankkia samoihin kuljetuksiin samalta yritykselta
myos lastulevya.

Markkinat kovenevat kansainvalistyvén talouden myotd, halpamaatuotanto osit-
tain vetd4 kuluttajaa puoleensa ja laatutuotteiden menekki pienenee. Eurooppalai-
sen lastulevyn viennin tyrehtyminen johtuu osaltaan siit4, etta lastulevya tuotetaan

melkein kaikissa maanosissa nykyaan.
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On my®0s ennustettu, ettd Aasian markkinat tulevat kymmenen vuoden sisélla kas-
vattamaan lastulevyn kulutusta, joka lisaa sen valmistusta ja mahdollisia potenti-

aalisia markkina-alueita myos Suomen lastulevyvalmistajille.

Suomalaisista kilpailijoista Koskisen Oy:n kanssa kilpailee Puhos Board Oy Wil-
helmi- lastulevyilla, joista 10ytyy jokaiseen kayttotarkoitukseen runsaasti valinnan

varaa.

Virolaisella Sorbes Ag:lla on Repo by Sorbes melamiinipintaia, korkealaatuisia ja
kestévia lastulevyja. Sorbes Ag:ll4 on vahva markkina-asema Baltian alueella,
mutta raakalevyn puuttumisen vuoksi Koskisen Oy pysyy hyvin Baltian kilpailus-

sa mukana vakio- ja erikoislevyjen valmistajana.

Englantilainen Kronospan valmistaa peruslevyé, melamiinipinnoitettua lastulevya
sekd myos keittidtasoihin soveltuvaa levya ja lattialevyja. Kronospanilla on vahva
markkina-asema Englannin ja Keski-Euroopan markkinoille, joten on vahvana

Kilpailijana Koskisen Oy:lle.

Ruotsalainen Swedspan valmistaa lastulevya, joita 16ytyy lattia-, katto-, seiné- ja
rakennusmateriaaleina. Ruotsalainen valmistaja on potentiaalinen uhka Skandina-
vian markkinoilla, koska Norjaan ja Islantiin on lyhyempi rahtimatka ja halvem-

mat hinnat Ruotsista kuin Suomalaiselta valmistajalta.

Suomalainen lastulevyteollisuus pystyy kilpailemaan vastaavien ulkomaalaisten
kanssa hinnalla, jolloin se on tarkkaan laskettava, jotta se kattaa rahtikustannukset,
mutta on laadultaan hinnan kanssa tasapainossa. Markkinoinnissa tulisi panostaa
tuotteen monikéayttoisyyteen, mahdollisuuksiin eri kayttokohteissa, pakkausmate-

riaaleihin ja toimitusvarmuuteen.
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Swot-analyysi on lyhenne sanojen strength (vahvuus), weakness (heikkous), op-

portunity (mahdollisuus) ja threat (uhka) alkukirjaimista. SWOT-analyysi on ruu-

dukon muotoinen. Se taytetdan siten, ettd esimerkiksi vahvuudet-ruutuun kirjataan

ne kehitettdvan tuotteen ominaisuudet, jotka ovat vahvuuksia verrattuna kilpaile-

viin tuotteisiin. Halpaa hintaa ei yleensa voi pitaa kilpailuetuna. Hyva tuote ei

my0oskaan riitd, silla tavallisesti myos Kilpailijoilla on hyvét tuotteet. Vahvuuksia

Kirjatessa kannattaa todeta, koskevatko tuotteen ominaisuudet vain tiettyéd kéytta-

jaryhmaéa tai tuoteominaisuutta. (Pasanen 2005, 23.)

TAULUKKO 2. Swot kilpailija-analyysi

tuotevalikoima

jentuminen

Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuudet | Uhat
Puhos | —Suomen johtava | — Kuljetukset — Viennin lisdys | — Koskisen
Board | lastulevyn valmista- | maantiekuljetuk- | ja markkina- Oy laajalla
Oy jajaalan yksi suu- | sina hitaita alueen laajenta- | valikoimalla
rim-mista Pohjois- minen
maissa — Vé&hén raataloi- — Ulkomai-
— Tuotekehitys, ja | tyja tuotteita asia- | — Panostus kus- | set Kilpaili-
ammattitaitoinen kaskohtaisesti tannustehokkuu- | jat
henkildsto teen ja henkilds-
— Raaka-aineen, ton kehittami-
liiman nopea saanti seen
Sor- | — Laaja tuotteiden | — Konserni- — Asiakastyyty- | — Suomen
bes pintavalikoima ja keskeinen ajatte- | vaisyys lastulevy-
AG korkea laatu lu, ehkd enemman | — Motivoituneet | valmistajat
— Nopea reagointi | arvoa myos tu- tyontekijat
markkinatrendeihin | kuille — Ympdristdys- | — Baltian
ja pitkén tahtdimen | — Asiakas- tavallisyys alueen nou-
suunnitelmien ke- kohtaisten tuot- — Nykyaikaiset | sevat val-
hittdminen teiden puute menetelmat mistajat
Kro- | —Johtava lastule- —Jatkuva inves- | — Innovatiivi- — Englannin
nos- vyn valmistaja Eng- | tointi liséa kus- suus ja dynaa- alueen muut
pan lannissa tannuksia misuus valmistajat
— Laaja tuotevali- ja tuontilevy
koima
Sweds | — Euroopan moder- | — Ikean tuotteiden | — Ikea-ryhmé — Asiakas-
pan nein lastulevyteolli- | maine, onko hyva | tuo tunnetuksi kohtaisten
suus kaikkialla yritysta tuotteiden
— Monipuolinen —Viennin laa- puute
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Koskisen Oy:n tulisi tarkastella kilpailijoidensa Puhos Board Oy, Sorbes AG,

Kronospan ja Swedspan vahvoja ja heikkoja puolia, ja niit4 tdydentdmalla pystyisi
kehittdmaan yritysta entistd voimakkaampaan kilpailuun. Kaikilla kilpailijoilla on
samoja tai samankaltaisia tuotteita, joita yritykset markkinoivat joko Pohjoismais-

sa tai Baltiassa ja Euroopassa asiakkailleen sijaiten maantieteellisesti lahella.

Koskisen Oy:n kilpailuetuna ovat laadukkaat lastulevytuotteet, joita on tarjolla
vakio-, ja erikoislevyind asiakaskohtaisesti sekd hyvét pakkausmateriaalit.
Piilevié kilpailijoita ovat tulevat lastulevyvalmistajat Euroopassa ja Amerikassa.
Vahvoja puolia Koskisen Oy:lla on talla hetkelld jatkuva tuotekehitys ja koneiden
investointi, jonka avulla pyritdén parantamaan tuotantokapasiteettia ja nopeutta-
maan tuotantoprosesseja vaikuttaen merkittavasti tuotteen toimitusvarmuuteen ja

siihen, miten nopeasti asiakkaalle on saatavilla kukin tuote.

Puuteollisuudessa Kilpailukykya ei ratkaista tulevaisuudessa enéda yksikkokustan-
nuksia alentamalla, koska sahatavaran alenevat hintapaineet markkinoilla jatkuvat
pitkalla tahtayksella ylitarjonnan vuoksi. Sen takia nykyrakenteiden kehittdmisen
lisaksi rakenteelliset muutokset ovat valttaméattomié. Innovaatio- ja liiketoiminta,
puunkayton edistdminen, puun hinnoittelu ja hankinta, uudet markkinat, bioener-
gia ja kansainvalistyminen sekd puun ymparistdedut ovat arvioitu keskeisimmiksi

puuteollisuuden tulevaisuuden kannalta.

Tiivis yhteistyd on nykyéaan liiketoiminnan yksi tarkea osa-alue, koska tarvitaan
verkottumista arvoketjun eri vaiheissa toimivien yritysten kanssa ja partnership-
tyyppisia ratkaisuja, alihankintaa seka yhteismarkkinointia. Y hteistydssé yritykset
voivat tarjota asiakkailleen heitd miellyttavia tuote-palvelupaketteja, laajoja tuote-
perheité ja nopeita toimitusaikoja.

Yhteinen intressi on 16ytdd markkinoilla kilpailukykyisia toimintamalleja verrat-
tuna muiden materiaalien valmistajiin. Jakelukanavien lyheneminen helpottaisi
asiakkaiden tarpeiden valittymista tuottajille, jolloin ei tarvitse kayttaa erilaisia

agentteja tai myyntioperaatioita, mutta tata ei ole helppoa toteuttaa.
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Kauppa keskittyy ja kansainvélistyy, mutta ei valttamétté johda siihen, ettd kulut-
tajien tarpeet valittyvat selvemmin kaupalle tai ndiden toimittajille. (Hanninen,

Toppinen, Verkasalo, Ollongvist, Rimmler, Enroth & Toivonen 2009.)

Kilpailukyvyn turvaamiseksi puutuoteteollisuudelle tulee rakentaa tehokas asia-
kasohjautuva ja kansainvélisesti verkottunut innovaatioymparisto, joka tekee tar-
vittavan osaamisperustan rakentamisen ja kehitystyén nopean hyddyntamisen
mahdolliseksi (Mauno, Paajanen & Vahtikari 2009).

2.5 Puuteollisuuden vienti

Puutuoteteollisuuden toimintaymparistdssa on viime vuosina tapahtunut huomat-
tavia muutoksia kilpailutilanteessa. Euroopassa tuotannon kasvu on ollut kulutuk-
sen kasvua nopeampaa, miké on johtanut ylitarjontaan ja heikkoon pitkén aikava-
lin hintakehitykseen. Maailmanlaajuisesti eivét perustuotteiden markkinat juuri
kasva eikéd kovan hintakilpailun vuoksi perustuotteiden vienti anna menestymis-
mahdollisuuksia. Suomen on etsittavé kilpailukykya muista kuin perustuotteista.
Liiketoiminnan uudistamiselle luo paineita siirtyminen perustuotteiden tuotannos-
ta uusiin tuotteisiin, koska niiden kehittdmisessa asiakaskunnan tarpeiden huomi-

oonottaminen nousee eri asemaan kuin massatuotteiden tuotannossa.

Eettiset kysymykset ja ympariston ohella terveys seka hyvinvointi nousevat tutki-
musten mukaan kuluttajien tarpeissa korkealle sijalle. Puutuotteiden terveysvaiku-
tuksiin tulisi panostaa seka tutkimuksessa etté tuotekehityksessa. Puutuotealalla
ovat kotimaan kasvumahdollisuudet rajalliset, ja alan kasvu voi tapahtua vain
vientid lisédmalla. Nousevat kansantaloudet Aasiassa ja Itd-Euroopassa tuovat
uusia mahdollisuuksia puutuotteiden markkinoiden laajentamiseksi. Ongelmana
naiden maiden osalta on se, ettd markkinoilta vield puuttuu puurakentamisen kult-
tuuri tai se on véhaist4. (Hanninen, Toppinen, Verkasalo, Ollongvist, Rimmler,
Enroth & Toivonen 2009.)
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KUVIO 3. Suomen sahatavaran viennin muutokset 1988 - 2007. (Tullihallitus
2008).

Edellinen kuvio havainnollisti miten puuteollisuuden viennissa on tapahtunut
muutoksia vuodesta 1988 vuoteen 2007 asti. Suomalaisen sahatavaran ja puuteol-
lisuuden téarkein vientialue on edelleen Eurooppa ja varsinkin Iso-Britannia. Suo-
mesta vietiin metsateollisuustuotteita eniten Saksaan (viennin arvo 2,2 mrd. €,
v.2006), jonka osuus metséteollisuuden viennista oli tavanomainen 18 %. Britan-
nia oli Suomelle toiseksi tarkein kauppakumppani (1,4 mrd. €), vaikka sen osuus
metsateollisuuden viennista jatkoi véhentymistdan 11 prosenttiin. Britannia oli
edelleen tarkein kauppakumppani vuonna 2006 puutuoteteollisuuden tuotteissa

ennen Japania ja Saksaa.( Metla 2009.)

Vuonna 2007 sahatavaran vienti laski 9 %. Syyna viennin heikkenemiseen voi-
daan pitéd Vendjan puuviennin kasvua Baltian maihin ja muualle Eurooppaan,
jolloin sill& oli selvia heijasteita myds Suomen puutavaran vientiin. Metsantutki-
muslaitos Metla julkaisi vuonna 2007 metsasektorin suhdannekatsauksen, jonka
mukaan koko sahatavaran tuotannon arvioitiin olevan 12,8 miljoonaa kuutiota ja
kasvua edellisvuoteen oli noin kuusi prosenttia. Vuodeksi 2008 tuotannon ennus-
tettiin laskevan 12,4 miljoonaan kuutioon, mutta tuotannon arvioitiin kuitenkin
olevan yli edellisvuoden tason. Suomen koko sahatavaran vienti oli vuoden 2007

tammi-heindkuussa noin 4 prosenttia edellisvuotta alempana. (Metla 2009.)
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Suomalaisyhti6illa on Vendjalla ja Baltiassa noin kahden miljoonan kuution sa-
hauskapasiteetti ja se mahdollistaa tuotannon suunnittelun, jolloin kotimaista tuo-
tantoa voidaan korvata tuotannolla ulkomaisissa yksikdissa. Suomen markkina-
osuus Lansi-Euroopan sahatavaran tuonnista on pudonnut vuosituhannen alun
noin 20 prosentista noin 15 prosenttiin vuonna 2007. Ruotsin osuus on pysynyt
keskimaarin kolmanneksessa, vaikka senkin osuus laski hieman vuoden 2007 al-
kupuoliskolla. Baltian maat ovat lisdnneet jatkojalostusta, joten niiden perussaha-
tavaran viennin suhteellinen osuus on ka&ntynyt laskuun. Vendjan markkinaosuus
on noussut lahes 15 prosenttiin ja Saksa on tullut Euroopan suurin tuottaja lisaten
toimituksiaan muihin Euroopan maihin. Myds Kanada on lisdnnyt vientiadn Eu-
rooppaan. (Metla 2009.)

TAULUKKO 3. Suomen puutuoteteollisuuden toimialojen visiot vuodelle 2020.
(Kairi, 2009).

¢ Puutuoteteollisuus :
: Tuotantonsa arvon kaksinkertaistanut suomalainen puutuoteteollisuusklusteri on kytkevoymyt
¢ loppukdytidaloihin ja toimii kannattavasti kestavén kehitvksen periaatteiden mukaisesti. '

Sahateollisuus ~ Levvteollisuus Rakennuspuusepin- @ Huonekaluteollisuus

ja taloteollisuus
Rakentamisen Teollisten asiakas- Kasvava ja kannattava = Kansainvilistyneen
Ja energian segmenttien sekd asumisen ehdeilla design- ja teknologia-
arveketjuun rakentamisen proses- | teimiva ja ympeiristd- intensiivisen huone-
kytketty kannat-  seihin kytketty inno- | suorituskykyinen ra- kaluteollisuuden arve
tava sahateolli-  vatifvinen ja kaymat- | kennuspuusepdn-, on kasvanut kaksin-
SHUS VIiORna tava levyteollisuus tuoteosa- ja taloteolli-  kertaiseksi vuoteen
2020. vuonna 2020, suus vionna 2020 2020 mennessd.

Ylldolevan taulukon puutuoteteollisuuden eri toimialojen visioiden toteuttaminen
edellyttad selkedd muutosta nykyiseen raaka-ainelahtdiseen ja tuotannon tehok-

kuuteen keskittyneeseen perusteollisuuden toimintatapaan. Suomen puutuoteteol-
lisuus on 1990-luvun lamavuosien jalkeen kehittynyt voimakkaasti. Puutuoteteol-
lisuuden tuotannon arvo on noussut, mutta kannattavuus on 2000-luvulla heiken-
tynyt voimakkaasti. Tuotannon arvon kaksinkertaistaminen merkitsee selkeda pa-

nostusta vientiin. (Kairi 2009.)
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Puutuoteteollisuuden viennin arvosta perusteollisuuden, sahatavaran ja puulevy-
tuotteiden osuus on pysynyt edelleen yli 80 %:ssa. Puutuoteteollisuudessa tapah-
tunut varsinainen kehitys on perustunut kotimaan markkinoiden ja siella erityisesti
talonrakentamisen hyvaan kehitykseen.

Sahatavaran tuotanto on eri tuotevariaatioineen volyymiltaan selkeésti suurempi
kuin koko muu puutuoteteollisuus yhteensd, koska sahateollisuus on kehittynyt
vasta viimeisinad vuosikymmenind moderniksi prosessimaiseksi toiminnaksi niin
Suomessa kuin muualla EU:n alueella. Sen valmistuskustannuksista raaka-aineen
osuus on edelleen yli 60 %, joten alan kannattavuus on ratkaisevasti riippuvainen
maakonhtaisista raaka-aineen hintasuhteista. Suomessa sahateollisuuden tuotantoa
ei raaka-aineen riittdvyysongelmien vuoksi juuri pystyté lissaméaan nykyisesta
(2007) 12 milj. m3/a tasosta. (Kairi 2009.)

Markkinoiden tiukentuvassa kilpailutilanteessa yrityksilla ei ole varaa passiivisuu-
teen vaan on tarke&a tarttua avautuviin mahdollisuuksiin ennakkoluulottomasti.
Kilpailukyvyn nostaminen tulevaisuudessa vaatii lisaa panostusta nykytuotteiden
kehittdmiseen, niiden jalostusarvon kasvattamiseen, verkostoitumiseen, liiketoi-
mintaosaamiseen ja yrittajyyden vahvistamiseen, samalla, kun varmistetaan raaka-
aineen ja ammattitaitoisen tydvoiman saatavuus. (Hanninen, Toppinen, Verkasalo,

Ollongvist, Rimmler, Enroth & Toivonen 2009.)

Tarkeimpi& Suomen puutuoteteollisuuden tulevaisuuden markkinoiden toimin-
taympaéristoon vaikuttavia tekijoitd ovat vienti- ja kilpailijamaiden talouskasvu ja
metsateollisuustuotteiden hinnat. Kansainvélisessa sahatavarakaupassa Eurooppa,
Pohjois-Amerikka ja Aasia ovat yhd enemman sidoksissa keskendén ja muutokset
Yhdysvaltain sahatavaran kysynndssa voivat muuttaa nopeastikin kilpailutilannet-
ta Suomen vientimarkkinoilla. Puurakentamisen tuotteiden vientimahdollisuudet
rajoittunevat l&hitulevaisuudessa rakennepuutavaran ja puurakenneosien vientiin,
silla kasvumahdollisuudet puurakenteiden ja tuoteosien osalta ovat epédvarmat.

(Hanninen, Toppinen, Verkasalo, Ollongvist, Rimmler, Enroth & Toivonen 2009.)
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2.6 Lastulevyteollisuuden vienti

Kansainvalistyminen on lisannyt kilpailua lopputuote- ja raaka-ainemarkkinoilla,
eikd kannattavuuden kohottamiseen kotimaassa ole enédé juuri mahdollisuuksia
yksikkokustannuksia alentamalla. Suomalaisyritysten sahatavaran tuotannon uus-
investoinnit ovatkin 1990-luvun jalkeen suuntautuneet alemman kustannustason
maihin, Baltiaan ja Vengjalle. Nykyrakenteiden kehittdmisen skenaariossa koti-
maan sahatavaran tuotannon arvioidaankin asettuvan nykyisté tasoa alemmaksi
vuoteen 2015 mennessa. Alan kehittdmisen painopistetta on tarvetta siirtad ny-
kyisenlaisesta perussahatavaran tuotannosta yha enemmaén sahatavaran jatkojalos-
teisiin, komponentteihin. (Hanninen, Toppinen, Verkasalo, Ollongvist, Rimmler,
Enroth & Toivonen 2009.)

Lastulevya on viimeisen kymmenen vuoden aikana tuotettu 0,4 - 0,5 miljoonaa
kuutiometrid vuodessa, josta alle puolet on valmistettu vientiin. Valmistuksessa
tarvittavan tydvoiman maaréd on pudonnut vajaasta tuhannesta runsaaseen kol-
meensataan henkil6on. Tydvoiman véhentymisté ei ole lieventanyt levyjen pin-
noittamisen ja muun jatkojalostuksen vaatima lisaty6. Lastulevyvalmistuksen tyol-
listdvyys on siksi alentunut 5 - 7 prosentin vuosivauhdilla, aivan viime vuosina
hieman vahemman. Lastulevyteollisuuden tuotanto ja vientindkymaét séilynevat
l&hivuosina entisen kaltaisina. Tydvoiman maaran lasku saattaa sen sijaan pysah-
tyd, silla tuotanto on jo varsin keskittynytté ja tehtaiden miehitys on ajettu pienek-
si. Alan tuotannon maéara pysynee noin 0,5 miljoonassa kuutiometrissa, joka riittaa
niin kotimaan rakennustuotannon ja huonekaluteollisuuden tarpeisiin, kuin vien-
tiin Suomen l&hialueille. Kilpailevan tuonnin merkitys on viimeaikoina myods

hieman vahentynyt. (Puuliitto 2009.)

Lastulevyn viennin osuus on kasvanut ja sen odotetaan kasvavan myos l&hitule-
vaisuudessa. Uusia valmistustekniikoita kehitetddn jatkuvasti, joka liséa tuotanto-
kapasiteettia ja nopeaa valmistumista. Tdma edesauttaa kysynnan kasvussa ja

viennin lisddmisesséd myos kansainvélisille markkinoille.
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Seuraavassa taulukossa on esitetty Suomen metsateollisuuden tuotannon ja vien-

nin osuus kuutioittain eri tuoteryhmin& seka viennin osuus kokonaistuotannosta

vuonna 2007.

TAULUKKO 4. Suomen metséteollisuuden tuotteiden jakauma tuoteryhmittéin

2007. (Helsingin yliopisto 2009).

Paperi
Kartonki
Massa

- Markkinasellu
Sahatavara
Vaneri
Lastulevy
Kuitulevy

19.5.2006

11,3
3.1
12,9
26
12,4
1.4
0.4
0,1

10,2
2,6
25
2.3
7.1
1,2
0,2

0,1

90
86
19
88
58
a7

63

27
14
41
14
170**
11
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3 VIENTIOPERAATIOMUODOT SUOMALAISESSA
LASTULEVYTEOLLISUUDESSA

Yrityksen toimiessa kansainvélisessd kaupassa, on erilaisia operaatiomuotoja, joil-
la saadaan tuote ulkomaisille asiakkaille, tai painvastoin ulkomaiselta asiakkaalta
kotimaahan. Tyypillisimpia ovat vienti ja tuonti, jolloin lastulevyn valmistaja vie
tavaran suoraan asiakkaalleen tai kayttaa apunaan valijasenid, kuten agentteja,
jotka sijaitsevat joko ulkomailla tai yrityksen kotimaassa.

Suomalaisen vientié harjoittavan yrityksen on harkittava, miten pienilla kustan-
nuksilla voidaan tavoittaa myos kaukaisimmat markkinat. Operaatiomuotojen va-
lintaan vaikuttavat yrityksen strategia, koko ja olemassa olevat resurssit, yrityksen

viennille asettamat tavoitteet seka tuote ja asiakas.

Operaatiomuotojen nakokulmasta kansainvalistyminen tarkoittaa yrityksen tapaa
palvella ulkomaisia asiakkaitaan. Operaatiomuodon valintaan vaikuttavat erityi-
sesti yrityksen osaamistaso: tarvitaanko esimerkiksi vieraiden kielten hallintaa ja
ulkomaisten markkinoiden hallintaa. Toinen tapa on tarkastella operaatiomuotoja
strategisesti; silloin arvioidaan operaatioihin tarvittavia panostuksia ja sitoutumis-
ta, operaatioiden sisaltamié riskeja, kontrolloitavuutta seka niiden mahdollistamaa
voittopotentiaalia. (Ahokangas & Pihkala 2002, 25.)

Yritykset, jotka toimivat kansainvélisilla markkinoilla kohtaavat erilaisia ongel-
mia, jotka voivat vaikuttaa yrityksen viennin kehitykseen. Ongelmat voivat vaikut-
taa sithen, miten yritys sitoutuu vientioperaatioidensa kehittdmiseen tai niiden
jatkamiseen. Viennin esteet saattavat olla osasyyna siihen, etta yritys on epéonnis-
tunut vientioperaatioissaan. Namé vaikuttavat yrityksen kokemiin taloudellisiin
tappioihin, jotka usein myds vaikuttavat yrityksen johdon asenteeseen. Sen vuoksi
ongelmien havainnointi tai niiden vaikutuksen vahentdminen edesauttavat yrityk-
sen vientioperaatioiden onnistumista. Valintoja tehdessé kannattaa ottaa huomi-
oon, miten jakelutiet kehittyvét tulevaisuudessa ja miten nyt valittu vaihtoehto

voidaan tarvittaessa vaihtaa paremmin tarpeisiin soveltuvaksi. (Fintra 2001, 25.)
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TAULUKKO 5. Viennin esteiden luokittelu. (Leonidou 1995b, 19, modifioitu)

Sisaiset esteet Ulkoiset esteet
Kotimarkkinalahtoiset | —ammattitaidoton henki- —ongelmalliset

10st6 vientikdytanteet

— riittdmaton tuotantokapa- | — valtion vientituen

siteetti ja johdon ajan puute | puute
— riittdmaton kayttopadoma
— vientimarkkinatiedon

puute

Vientimarkkinaldhtoiset | — poikkeavat tuotestandar- | — asiakkaiden poik-
dit keavat tavat
— vientisaatavien perinta — erilaiset liiketoi-
— jalleenmyyjén l6ytdminen | mintatavat
— ulkomaantoimintojen — kulttuurien valiset
korkea riski viestintdongelmat
— hintakilpailukyvyn puute | — kova kilpailu koh-
— teknisten/myynnin jéal- demarkkinoilla
keisten palvelujen puute — korkeat tullit tai
— korkeat toimituskulut tariffit

Vientioperaatiomuotoja valittaessa tulee my6s ottaa huomioon markkina-
aluesegmentointi, jolla kartoitetaan ensiksi mitké alueet ovat potentiaalisia maan-
tieteellisesti, kulttuurillisesti sek& tuotteen kannalta. Poliittiset, oikeudelliset ja
taloudelliset tekijat voivat vaikuttaa myos kohdemaan valintaan. Hyva valintakei-
no vientioperaatioita mietittdessa on tehda Swot-analyysi kartoittamaan mahdolli-

suuksia ja uhkia, vahvuuksia ja heikkouksia.

Ulkomaisen myyntiyksikdn perustaminen tarkoittaa juridisen ja fyysisen lasnéolon
aloittamista kohdemarkkinoilla. Ulkomaisen myyntiyksikdn perustaminen on
viennille luonteva jatke, mutta se vaatii kansainvalistd osaamista, kielitaitoa ja
paikalliseen lainsdadant6on perehtymistd. Yritys saa kuitenkin ulkomaan yksikon
avulla tietoa nopeasti paikallisista markkinoista, taloustilanteen vaihteluista, joihin

se pystyy ennakoimaan ja mukautumaan tilanteen vaativalla tavalla.

Ulkomainen myyntikonttori voidaan perustaa joko sivukonttoriksi, jolloin se kuu-

luu erottamattomasti emoyhtioon, tai tytaryhtioksi, jolloin se on itsendinen paikal-
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listen lakien mukaisesti toimiva yksikko. Sivukonttori on helpompi ja halvempi
perustaa kuin tytéryhtio ja sen toimintaa on helpompi valvoa kuin tytaryhtion.
Tytaryhtion etuina ndhdaan paikallisuus, josta on myds apua esimerkiksi veroasi-
oissa, koska paikallinen verottaja saattaa pitdd myyntiyksikkoa kiintedna toimi-
paikkana. Jos myyntiyksikko harjoittaa sédnnénmukaista myyntié eiké pelkéastaan
tilauksien valittdmista emoyhtidlle, on verotussyista jarkevampéa perustaa tytaryh-
ti6. (Nissinen 1998, 71.)

Vientimuodot ovat jaettu epasuoraan ja suoraan vientiin, seké tytaryhtidoperaati-

oihin, joista kerron tarkemmin seuraavassa.

3.1 Epésuora vienti

Epdsuorassa viennissa yritys myy tuotteensa kotimaassa olevan vélijasenen kautta,

joka voi olla vientiagentti, vientiliike tai vientiyhdistys.

Vientiagentilla tarkoitetaan elinkeinonharjoittajaa, joka paamiehen kanssa teke-
masséén edustussopimuksessa on sitoutunut tdméan lukuun jatkuvasti edistamaan
tavaroiden myyntié tai ostoa hankkimalla tarjouksia paamiehelle tai paattamalla
tdmén nimissa myynti- tai ostosopimuksia. Agentti voi olla fyysinen tai juridinen
henkild. (Pehkonen, 1995, 55.)

Epasuorassa vientitoiminnassa sopimus tehdaan vapaamuotoisesti, mutta se on
laadittava kirjallisesti, jos jompikumpi sopijapuoli niin vaatii. Vientiagentin tehtd-
vané on hankkia oma-aloitteisesti ostotarjouksia ulkomaisilta asiakkailtaan ja
kiinnitettdvd huomio asiakkaiden maksukykyyn ja luottokelpoisuuteen. Agentin
on tarkkailtava markkinoiden kehityst4 ulkomailla ja tiedotettava suomalaiselle
paamiehelleen kilpailutilanteesta, hinnoista ja viranomaisten maarayksista ulko-
mailla. Agentilla on vaitiolovelvollisuus padmiehensa teknisiin ja taloudellisiin
ammatti- ja litkesalaisuuksiin ndhden. Vientiagentin ulkomaisia asiakkaita ovat
vahittais- ja tukkuliikkeet, maahantuontiliikkeet ja erilaiset jakeluyritykset. (Peh-
konen, 1995, 57.)
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Jos yritys kéyttaa agenttiedustusta, se joutuu itse huolehtimaan kaikista vientiin
liittyvéstd, kuten kuljetuksen jarjestdminen, tullaus, asiakirjat, laskutus, perinta
seka viejélla on riski koko tapahtumaketjusta. Eniten agentteja kdytetddn Suomes-

sa puutavaran vientikaupassa.

Vientiliike on ulkomaankauppaan erikoistunut yritys, joka ostaa tuotteet valmista-
jalta ja vie ne omissa nimissééan ja omaan lukuunsa ulkomaille. Vientiliikkeen
kayttaméat hinnat ja kaupanehdot voivat jadda valmistajalle tuntemattomiksi. Val-
mistajalle ulkomaan markkinat jaavat etaisiksi. Vientiliikkeen kaytdsta on etuja,
koska se hoitaa kaiken vientitapahtumaan liittyvéan ja kantaa niista myos riskin.
Vientiliiketta kayttaessé ei viejan tarvitse olla kovin kielitaitoinen tai tuntea ulko-
maan kauppaa, koska vieja saa maksun tavaran toimitusvaiheessa ja luottoriski jaa
vientiliikkeelle. Vientiliikkeet ovat erikoistuneet markkina-alueittain, jolloin se
myy maantieteellisesti etéisille markkinoille. Tuotteittain erikoistuneet vientiliik-
keet harjoittavat Suomessa erityisesti metsa-teollisuuden tuotteiden vientia. (Peh-
konen, 1995, 57-58.)

Vientiyhdistys on kahden tai useamman yrityksen perustama organisaatio, joka
hoitaa jasenyritystensa viennin. Vientiyhdistysten markkinointikustannukset ja-
kaantuvat useamman kesken ja vientirutiinien hoitaminen on keskitetysti tehokas-

ta ja yhteisty0 vahentaa riskiéd. (Pehkonen, 1995, 58.)

3.2 Suora vienti

Suoralla viennilla tarkoitetaan tilannetta, jossa vieja on suorassa yhteydessa ulko-
maiseen edustajaan ja ulkomailla toimiviin jakelukanaviin. Ta&mé on yleisin suo-
malaisten yritysten kayttdma vientioperaatiomuoto. Jotta viejé voi valita omalle
tuotteelleen sopivan edustusmuodon, on tunnettava vientimaan kaupan rakenne ja

asiakkaiden asettamat vaatimukset. (Pehkonen 1995, 58-59.)

Tuontiagentti toimii kotimaassa olevan vientiagentin tavoin vélittden pdédmiehel-

leen ostotarjouksia tai tdméan valtuuttamana paattaen kauppoja. Agentin ollessa
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ulkomaalainen Suomen kauppa-agenttia koskeva lainsdadanto tulee harvoin sovel-
lettavaksi. Eri maiden agenttilainsaddanngssa pyritaan pitamaan oman maan hei-
komman osapuolen eli agentin puolta. EU-maiden jasenvaltioille on jaanyt direk-
tiivien puitteissa séatdd omat lait. Osa sadnnoisté on pakottavia, kuten agentin ja
paamiehen yleiset velvollisuudet, provisio, sen erddntyminen ja maksuaika, sopi-
muksen irtisanomisaika, kilpailukielto ja goodwill-hyvitys, jolla tarkoitetaan yri-

tyksen aineetonta arvoa, liikearvoa. (Pehkonen 1995, 59-60.)

Maahantuoja ostaa tavaran omaan lukuunsa ja myy ne omissa nimissaan asiakkail-
leen. Maahantuojan asiakkaita ovat tukku- ja véhittéisliikkeet tai teollisuuslaitok-
set. Edustussopimus (Exclusive Dsitribution Agreement) muistuttaa monien asioi-
den osalta agenttisopimusta. Maahantuojaa koskeva erityislainsaadant6 on vain

harvoissa maissa. (Pehkonen 1995, 60.)

Komissionadri muistuttaa toiminnaltaan agenttia, mutta toimii omissa nimissééan
paamiehen eli komitentin lukuun. Asiakas ei useinkaan tiedd kenen puolesta
kauppa paatetadan. Komissiosuhteeseen liittyy useimmiten varaston pito ja talléin
ulkomaankaupan komissionaarista kéytetddn nimitysta signataari, pdamiehesta
nimitysta konsignantti ja edustussuhteesta konsignaatiomyynti. (Pehkonen 1995
62.)

Brokereiden toiminta on lahella agentuuria. Brokerit ottavat maksua vastaan hoi-
taakseen paamiehen kaiken myynti- ja menekinedistamistyon seké laskutuksen,

varastoinnin ja mainonnan. (Pehkonen 1995 62.)

Jos yritys on paatynyt kdyttdmaan suoraa vientid, se saa varautua aikaa ja kustan-
nuksia vaativaan prosessiin. On hyva varmistaa viennin onnistuminen kullekin
markkina-alueelle, sill& epdonnistuneen viennin seurauksena saatetaan menettaa
maine ja asiakkaat. Eri tietol&hteitd hyvaksi kayttden 16ytyy useimmiten sopivia
ehdokkaita, joiden joukosta valinnan voi tehda. Vientikeskukset, kotimaiset vien-
tiyritykset, kauppakamarit, nayttelyt, pankit, lehti-ilmoitukset, alan julkaisut ja
konsulttien haku edesauttaa hyvan edustajan 16ydossd. Valintakriteerit edustajan

valintaan ovat seuraavat: omistuspohja, taloudellinen tila, nykyinen asiakaskunta,
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myyntivoima, Kilpailijoiden ja asiakkaiden kommentit, tulevaisuuden suunnitel-
mat, tapa toimia, kiinnostuksen syyt tuotetta kohtaan ja yhteensopivuus henkilds-

ton ja organisaation toiminnassa. (Fintra 2001, 25-29.)

Tyon jako pdédmiehen ja edustajan valilla on seuraavanlainen. Edustaja hoitaa il-
moitukset, asiakaskaynnit, uusien asiakkaiden hankinnan, kyselyt, tarjousten laa-
dinnan, teknisen neuvonnan ja tilauslomakkeen tayton.

Seuraavassa kuviossa on havainnollistettu viennin ja tuonnin toimintamuotoja

seké toimijoita.

VIENNIN JA TUONNIN TOIMINTAMUODOT SEKA TOIMIJAT.

VALMISTAJA
SuolaT

Epasuora
tuonti tuonti Oma _
tuonti
Tuojan
?35:{};{ toiminta-
Maan raja muoto
Viejan
Epasuora Suora toiminta-
vienti vienti muoto
L—»
AGENTTI TAl TUKKURI l
JALLEENMYYJA/»EDUSTAJA‘ Oma
vienti
v v

]

Loppuasiakas J

KUVIO 4. Viennin ja tuonnin toimintamuodot seka toimijat. (Seristé 2002, 104).

3.3 Tytéryhtididen operaatiot

Tytéryritys maaritelldaan ulkomailla sijaitsevaksi yksikoksi, jossa yrityksell4 on
vahintdan 10 prosentin omistusosuus. Yrityksen tulee hallinnoida ja johtaa kyseis-

t& yksikkoaan aktiivisesti, jotta tytaryritys-termié voidaan kayttaa.
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Peruslahtokohtana perustaessa tytaryhtidita on parempi tuotto-odotus ja kontrolli,
kuin mihin muilla sopimuspohjaisilla operaatiomuodoilla voidaan péé&sté.

Yritys paasee tytaryhtion avulla lahemmaksi asiakkaitaan ja saa viestittya aiko-
muksensa olla pitkaaikainen ja varteenotettava tekija alalla paremmin kuin muilla
toimintamuodoilla. (Seristd 2002, 118-121.)

Informaationsaanti ja tiedonkulku yrityksen markkinoista ja muista sidosryhmiin
liittyvista asioista on tehokkaampaa kuin sopimuspohjaisissa operaatioissa. Tytar-
yhtididen kautta yritys saa oman nimenséd paremmin nékyville seké voidaan myos
saavuttaa paremmin paikallista imagoa. Tytaryhtio sitoo jo alkuun pd&domaa ja
aiheuttaa kiinteitd kustannuksia, joita sopimuspohjaiset toimintamuodot eivét ai-
heuta. (Serist6 2002, 119.)

Tytaryhtididen kautta voidaan padsta myos viennin suhteen suljetuille markkinoil-
le, koska erilaiset tuontikiintiét voivat estaa suoran viennin. Tytéaryhtididen kautta
avautuu myos uusi kanava yrityksen talouden kansainvéliseen suunnitteluun, tu-
losta voidaan siirrelld maasta toiseen ja ndyttaa sita siellda missa tarvitaan. Jonkin
maan tarjoama tukipaketti voi kallistaa yrityksen operaatiomuodon tytéaryrityksen
puolelle. Tytaryhtio on kansainvalisista operaatiomuodoista kaikkein vaativin,
koska se sitoo yrityksen resursseja enemméan kuin muuta operaatiomuodot.
Tytaryhtioilla on erilaisia toimintamuotoja, kuten esimerkiksi myyntiyksikot, tuo-
tantoyksikot, tutkimus-, ja tuotekehitysyksikot, logistiset yksikot seka talousyksi-
kot. (Seristd 2002, 120-121.)

Ulkomaisen toimiston etuina ovat kielellinen ymmarrys, markkina-aluetuntemus,
lainsd&ddannon tuntemus alueittain. Haittoina voidan nahda toimeksiantoon sitou-
tumista, yrityksen tuntemuksen puute, kulttuurishokki, ajattelu omalla didinkielel-
14, joka saattaa johtaa kommunikointiongelmiin aiheuttaen vaarinymmarrysté,

mahdollisia sopimusongelmia ja asiakaskontakteissa vaaraa tietoa.
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Suunnitelma
* tavoitteet
= kilpailuetu

Yrityksen tekijat: Kohdemarkkinat:
yrityksen koko, resurssit, markkinapotentiaali, asiak-
henkildston ammattitaito kaat, maantieteellinen sijainti,

Tuotekohtaiset tekijat: viennin esteet, kilpailu
hinta, laatu, tuotevalikoi-
ma

v

Operaatiovaihtoehdot

I

Valintakriteerit
kustannuksen ja resurssien riitta-
vyys, riskit, markkina-aluetuntemus

ja esteet

Operaatiomuodon valinta

KUVIO 5. Operaatiomuotojen valintaan vaikuttavat tekijat.

Yllaolevan kuvion avulla yritys voi pohtia omaan vientiinsa soveltuvaa vientiope-

raatiomuotoa ja siihen vaikuttavia erinéisia tekijoita.

Suomalaisessa lastulevyteollisuudessa kdytetddn useimmiten vientioperaatiomuo-
tona suoraa vientid ja tytaryhti¢ tai edustustotoimintaa. Tdma luo hyvan markki-
napotentiaalin, koska paikallista tuntemusta tarvitaan viedessa ulkomaisille mark-
kinoille. Suora yhteys ulkomaiseen edustustoon ja asiakkaisiin antaa hyvan tiedon
olemassa olevista markkinoista ja taloustilanteesta, joita voidaan hyddyntaa vien-
tisuunnitellussa.

Suora vienti sopii asiakaskohtaisten tuotteiden vientiin ulkomailla, jolloin edustaja
on koulutettu tuotekohtaisesti ja ndin saa vélitettyd asiakkaille oikeanlaista tietoa

tuotteista. Suorassa viennissa vieja asioi suoraan ulkomaisen tahon kanssa, joten
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on helpompi tarkkailla tuotteiden myyntié ja toimintaa muutenkin edustustojen

osalta.

Lastulevyn vientioperaatiomuotoja valittaessa on hyva kartoittaa kohdemarkkina-
alueen kilpailijoiden toiminta seka millaista toimintatapaa yritykset kayttavat koh-
demarkkinoilla toimiessa. Joskus agentuuritoiminta on hyva vaihtoehto, tosin sita
kaytetddn enemman sahateollisuuden puolella. Edustusto toiminta on hyvé tapa
pitaé asiakaskontaktia ylla, koska edustaja luo sopimuksia emoyrityksen toimesta

asiakkaan kanssa.

Epasuora vienti toimii lastulevyteollisuudessa raakalevyn osalta, koska epasuoraa
vientid pidetéén passiivisena tapana toimia, joka soveltuu hyvin bulkki (tukkuta-
vara, irtotavara) tavaralle. Taméan avulla vienti tapahtuu esimerkiksi vientiagentin
tai vientiliikkeen avulla. Raakalevylle tdma soveltuu paremmin, koska tallgin ei
tarvita edustajaa, joka on koulutettu asiakasraataloidyille tuotteille ja niiden ker-

tomiseen asiakkaille.

3.4 Vientioperaatiomuodot markkina-alueittain

Vengjalle ja USA:han soveltuu suoran viennin ohella tytaryhtio, koska tallgin pai-
kallisen tuntemuksen avulla paastaan paremmin myos suljetuille markkinoille,
joille ilman erillistd yhti6té ei padse. Tytaryhtidoperaatiot antavat kotimaiselle
yritykselle suojan maksukyvyttomyys- ja konkurssiasioissa, koska néista tytaryhtio
vastaa itse. Usein edellytetdan tietyissd maissa, ettd on olemassa oleva yhtio, jotta
saadaan esimerkiksi verotusapua ja tuote markkinoille paremmin kuin agentin

avulla.

Vendjan markkinoilla toimiessa agentuuritoiminta on varsin hyva vaihtoehto, kos-
ka talloin agentti tuntee kielen, maan tavat ja osaa toimia monimutkaisissakin ti-
lanteissa. Tytéryhtion ohella USA:han soveltuu maahantuontiyritys, joka ostaa
omissa nimissaan ja omaan lukuunsa. Varasto sijaitsisi USA:ssa, johon muutaman

kerran kuukaudessa esimerkiksi ldhetettaisiin Suomesta tuotteita tilausta vastaan.
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Skandinavian maihin soveltuu myyntiedustustotoiminta, joka eroaa myyntikontto-
rista silla tavalla, ettd edustusto ei tee sopimusta itse, vaan kotimaan konserniyri-
tys. Edustuston voisi sanoa olevan myyntitoimintaa edistavé toimipiste ulkomail-
la. Skandinavian markkinoilla on hyva olla yksi edustusto, joka hoitaa naapuri-
maidensa vientitoimintaa ja hankkii asiakkaita. Tassakin tapauksessa vienti on
suoraa ja pystytaan paremmin valvomaan edustustojen toimintaa.

Edustustot valittavéat asiakkaiden tilauksia tuotantolaitokselle, joka laskuttaa edus-
tuston kautta asiakkaita. Edustustot pystyvét paremmin luomaan asiakaskontakteja
ja yrityksen myyntiedustuston sijoittaminen Skandinaviaan keskitetyille markki-
noille, luo kanavan uusille asiakkaille tulla tutuksi yrityksen kanssa. Edustustot
hoitavat asiakaskontaktit ja sopivat asioista, kunnes varsinainen sopimus tehdaan

emoyrityksen kanssa.

Euroopan markkinoilla toimiessa oman vientiagentin kayttd on mielestani hyva
valinta, koska agentuuritoiminnan avulla hoidetaan keskitetysti asiakaskontaktit,
myynti ja markkinointi. Epasuoran viennin avulla pystytaan jakelemaan laajalle eri
jalleenmyyjien avulla. Agentti on edustussopimuksensa kautta sitoutunut toimi-
maan yrityksen nimiin haaliessa lisdd markkinapotentiaalia. Vientiagentti palka-
taan yrityksen ulkopuolelta hoitamaan provisiopalkalla sopimuksen mukaan yri-
tyksen nimiin asioita. Hanella on sitoumus ty6hon ja agentilta odotetaan lukuja ja

myynteja.

Agentuuritoiminta sopii Euroopan eriosiin, joilla tavoitettaisiin mahdollisimman
laaja markkina-alue kayttaméalla useaa agenttia eri maissa. Euroopassa yksi mah-
dollisuus on pité& ylla konsignaatiovarastoa, joka tarkoittaa kaupintavarastoa eli
myyntivarastoa, jota edustaja pit4é varastoidakseen padmiehensa omistuksessa
olevia tavaroita siihen asti kunnes ne on myyty asiakkaille. Tdman osalta agentin
on otettava huomioon myo6s se mahdollisuus, ettd agenttia pidetdan tuotevastuu-

lainsdddanndssa tarkoitettuna maahantuojana.

Yritys voi Swot-analyysin avulla selvittdd mitk& vientioperaatiomuodot olisivat

juuri kyseiselle yritykselle ja potentiaalisille markkinoille sopivia sek& kustannus-
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tehokkaita. Swot-analyysin avulla selvittdd markkinatilanteen, segmentoinin asi-

akkaiden ja potentiaalisten alueiden kesken seké kilpailitulanteen. (Pasanen 2005,

23).

Seuraavan Swot-analyysin tarkoituksena on selvittaa eri vientioperaatiomuotojen,

eli epdsuoran viennin, suoran viennin ja tytaryhtidoperaatioiden vahvuuksia, heik-

kouksia, uhkia ja mahdollisuuksia.

TAULUKKO 6. Swot-analyysi vientioperaatiomuodoista. (Tekes 2009).

Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuu- | Uhat
det
Epésuora — Vientiagen- | —Viejallaon | —Yritys huo- | — Agenttien
vienti tin kaytto riski vientita- | lehtii itse: luotettavuus ja
— Kirjalliset pahtumasta kuljetuksen vaitiolovelvol-
sopimukset — Tuntemat- jarjestdminen, | lisuus
— Vientiliitke | tomat kau- tullaus, asia- | — Samat vien-
luo turvan panehdot val- | kirjat, lasku- | tiliikkeet kil-
— Vientiyhdis- | mistajalle tus, perinta. pailijoilla.
tys: alhaiset —Usea yritys | — Vientiliike | — Eristdd koh-
markkinointi- | samassa, kil- | voi laajentaa | demarkkinois-
kustannukset, | pailuedun markkinoita. | ta
yhteisty0 va- | heikentyminen | — Enemman —Viennin
hentda riskid | — Menestys kontakteja ja | rutiineista ei
riippuvainen | yrityssuhteita | kokemusta
valikéden te- | — Véhaiset — Yritys jaa
hokkuudesta | riskit pimentoon
Suoravienti | — Suora yhteys | — Agentteja — Maahan- — Riski
— Tuontiagent- | koskeva lain- | tuojan asiak- | viejalla
ti valittaa séadanto kaat monipuo- | — Ulkoisten
padmiehelleen | — Maahan- lisia jakelukanavi-
ostotarjouksia | tuojan osto ja en véhenemi-
myynti nen
Tytaryhtio- —Yritys pad- | — Sitoo pééa- — Yrityksen —Viennin
operaatiot see ndin l&- omaa ja aihe- | pééasy sulje- hiipuminen
hemmaksi uttaa kiinteitd | tuille markki- | — Ammatti-
asiakkaitaan kustannuksia | noille. taitoinen tyo-
— Nimi parem- | — Kielitaito ja | — Uusi kanava | voima
min nakyville | kommunikaa- | yrityksen ta- — Keskitty-
jaimago tio-ongelmat | louden kan- minen hyviin
— Kielellinen | — Itsendinen sainvéliseen asiakkaisiin
ymmarrys toiminta maan | suunnitteluun | — Kilpailijoi-
— Paremmat lakisdadosten den ottaminen
tulokset mukaan asiakkaikseen
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3.5 Kilpailijoiden vientioperaatiomallit

Puhos Board Oy:n vientioperaatiot ovat epasuoraa vientig, joka on Suomesta késin
tukkumyyntid, jota hoitavat tuotepaallikét Suomessa. Yrityksella on kotimaisia
jalleenmyyjid ympéri Suomen, ja ulkomaille yritys toimittaa tuotteitaan pddmark-
kina-alueelleen Eurooppaan. Englannissa sijaitsee yrityksen tytaryhtio Puhos
Board Ltd, jonka avulla yritys markkinoi suoraan kohdemarkkinoilleen. Tytéaryhtio
ulkomailla helpottaa yrityksen liiketapahtumia, koska ndin paastaan lahemmaksi

asiakasta ja paikallisia markkinoita.

Sorbes Groupin myyntiedustustot sijaitsevat Sveitsissé ja Ukrainassa Viron ohella.
Myyntiedustustot etsivét asiakkaat kohdemarkkinoilta, jolloin he valittavat tilauk-
sia ja ovat aktiivisesti yhteydessé tuotantolaitosten ja asiakkaidensa kanssa. Yritys
toimittaa tuotteitaan Sveitsiin, Ukrainaan, Vendjalle ja Kazakhstaniin. Venaja on
hyva padmarkkina-alue, koska Sorbes Groupin yritykset sijaitsevat Vendjan ra-

janaapureina ja nopeuttavat toimituksia sekd nakyvat positiivisena hinnoissa.

Kronospanin paatuotantolaitos sijaitsee UK:ssa ja yrityksen tytaryhtio sijaitsee
Slovakiassa. Yritys toimittaa Eurooppaan ja Englannin alueelle lastulevya jal-
leenmyyjille seké suorana jakeluna asiakkailleen Iso-Britanniaan Pohjois-

Walesista.

Swedspanin vientioperaatiomalli on epdsuoraa vientia jalleenmyyjien kautta Ruot-
sin ja Norjan asiakkaille. Tunnetuimpana loppuasiakkaana Swedspanin lastulevy-
tuotteille on lkea. Yritys ei ole suorassa kontaktissa loppuasiakkaisiin, vain tukku-

rit tilaavat tuotteita kulutuksen mukaan.
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Operaatio- | Vahvuudet | Heikkoudet | Mahdollisuudet Uhat
muoto
Puhos | —Epésuo- | —Kansain- | —Jélleen- — Jalleenmyyjia — Ulko-
Board | raavientia | vélista myyjien kotimaassa maiset
Oy markkinaa | tuotetunte- | — Ulkomailla valmista-
— Tytaryh- | — Tytar- mus, tarvi- | padmarkkina-alue | jat
tid Puhos | yhtio:hyvat | taanko lisdd | Eurooppa — Ulko-
Board Ltd | kanavat koulutusta | — Ld&hemmas mainen
ulkomaisiin asiakasta, paikal- | jalkelu-
asiakkaisiin lisia markkinoita | kanava
Sorbes | — Suoraa — Laaja — Asia- — Myyntiedustus- | — Suoma-
AG vientia Baltian kaskontak- | tot etsivét asiak- | laiset Kil-
— Myynti- | markkina- | tien vahyys | kaat kohdemark- | pailijat
edustustot | alue suoraan Kinoilta.
Sveitsissa, Sorbesille | — Liséé potentiaa-
Ukrainassa | — Nopeat lia
jaVirossa | toimitukset | — Ei paljoa | — Uusi myyn-
Baltiaan vientia tiedustusto Skan-
muualle dinaviaan tai Ete-
l&-Eurooppaan
Kro- — Suora — Nopeat — Euroop- | — Slovakian — Kilpaili-
nospan | vienti ja kuljetukset | paan ja markkina-alueen | jat Eng-
eparsuora | suorana Englannin | kasvu ja laajen- lannissa
vienting alueille tuminen — Mark-
— Tytéryh- | Iso- jalleenmyy- Kina-
ti0 sijaitsee | Britanniaan | jien kautta | — Agenttien kayt- | alueen
Slovakias- —Eisuoraa | t6 Keski- tuntemuk-
sa asiakaskon- | Euroopassa sen puute
taktia
Sweds- | Epédsuoraa | —Osa lkea- | — Vain — Muualle Eu- — Ruotsis-
pan vientia ryhmaa, Ruotsin ja | rooppaan levittdy- | sa sijait-
maine ym- | Norjan tyminen agentuu- | sevat kil-
pari maail- | asiakaskun- | rien avulla pailijoi-
man ta den edus-
— Koti- tustot
markkinat
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4  CASE: KOSKISEN OY

4.1 Yritys yleisesti

Koskisen Oy on Jéarvel&ssé toimiva vuonna 1931 perustettu suomalainen kansain-
valisesti toimiva kolmannen sukupolven yll&pitdma perheyritys. Yritys valmistaa
mekaanisen metsateollisuuden tuotteita ja on kasvanut vuosikymmenten aikana
kansainvélisesti arvostetuksi puunjalostuskonserniksi, johon kuuluvat puunhan-

kinta Koskitukki Oy, saha- ja hdylatavarateollisuus, vaneri- ja lastulevyteollisuus,

koivutuoteteollisuus seké talo- ja sisustustuoteteollisuus. (Koskisen Oy 2009.)

Koskitukki Oy

emoyhtid,
puunhankinta

Koivutuoteteollisuus
Vilken Oy

oskidrev OOO

oskiles OO0

oskisilva OO0

J— Vaneriteollisuus

Lastulevyteollisuus = " Rakennusteollisuus

Kosava-Kiinteistét

KoskiPower Oy .

KUVIO 6. Koskisen konsernirakenne ja tulosyksikot. (Koskisen PowerPoint esitys
2009).
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Koskisen suku on vaalinut toiminnassaan sadan vuoden aikana saatua kokemusta
ja ndkemysta puutuoteteollisuudesta. Omistajan mukanaolo toiminnassa takaa
joustavan paatoksenteon ja nopeuden vastata asiakkaiden vaatimuksiin. Vuonna
2007 Koskisen Oy:n hallituksen puheenjohtajaksi on nimitetty yrityksen perusta-
jan pojantytar M. Sc. Eva Paksuniemi. Toinen perustajan pojanpojista DI Markku
Koskinen toimii Koskitukki Oy:n hallituksen puheenjohtajana ja toinen pojanpoi-
ka, KTM Kari Koskinen, toimii vaneriteollisuuden johtajana seka Vendjan toimin-

tojen johtajana. (Koskisen Oy 2009.)

Yrityksen osaaminen nékyy rakentamisessa ja sisustamisessa, rakennus- ja puuse-
panteollisuudessa, kuljetusvaline- ja huonekaluteollisuudessa. Koskisen Oy ottaa
asiakkaat ja sidosryhmét huomioon auttamalla heitd menestyméan raataloiméalla

sopivia ratkaisuja heidan tarpeisiinsa.

Koskisen Oy:n toiminta pohjautuu seuraaviin arvoihin: luottamukseen, luovuu-
teen, rohkeuteen ja tuloksellisuuteen. Nama arvot nékyvat avoimuudella ja mo-
lemminpuolisella luottamuksella sidosryhmia kohtaan, ratkaisujen keksimisella
esiin tulevien ongelmien ratkaisemiseksi, henkildston antamalla palautteella ja
kehitysehdotuksilla seké jatkuvalla prosessien kehittdmisella tehokkuuden ja tu-
loksellisuuden aikaansaamiseksi. Investointi uuteen teknologiaan on yrityksessa
tietoinen valinta. Vaikka uudet ratkaisut maksavat, on panostus kannattavaa kor-
kean laadun, tehokkaan toiminnan ja asiakastyytyvaisyyden takaamiseksi. (Koski-
sen Oy 2009.)

Yrityksen tavoitteena on kasvaa kannattavasti tuottamalla laadukkaimpia tuotteita
ja palveluja tyytyvaisille asiakkaille, pyrkien ylittdmaan asiakkaan odotukset joka
kerta. Henkil6sto tuntee tuotteen loppukéyton asettamat vaatimukset ja ndin edis-
t&a asiakkaidensa liiketoimintaa innovatiivisilla tuote- ja palveluratkaisuilla. Yri-
tyksen tuotanto on asiakaslahtoistd, jota edistdvat myynnin, tuotekehityksen ja
tuotannon ammattilaiset, jotka tapaavat toisiaan péivittain tehden paatdksenteosta
joustavaa ja tehokasta. Monipuolinen jatkojalostus mahdollistaa pitkélle jalostetut
asiakastuotteet sekd asennusvalmiit komponentit, jotka ovat oikean kokoisia ja

mallisia sek& valmistettuja tiettyihin k&yttotarkoituksiin. (Koskisen Oy 2009.)
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Koskisen konserni tyollistaa yli 1000 henkil6a kotimaassa. Myyntiedustustoja on
11 eri maassa ja ulkomailla ty6tehtdvia suorittaa noin 100 henkil6d. Koskisen on
tunnustettu henkildstonsa kouluttaja ja heidan palveluksessaan on jo yli 450 mes-
taria ja kisallid. Koulutuksen avulla huolehditaan siita, ettd henkilokunta on am-

mattitaitoinen ja motivoitunut. (Koskisen Oy 2009.)

TAULUKKO 8. Koskisen liikevaihdon ja henkiloston kehitys 2004-2007. (Kos-
kisen Oy, asiakaslehtinen 2008).
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Koskisen liikevaihto oli vuonna 2007 229 miljoonaa euroa, josta viennin osuus oli
60 prosenttia. Konsernin toimipisteet sijaitsevat kotimaan liséksi Venajalla, Viros-
sa, Englannissa, Espanjassa, Hollannissa, Italiassa, Puolassa, Ranskassa, Ruotsis-

sa, Saksassa ja USA:ssa.
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Liikevaihto toimialoittain 2007

Koivuteollisuus 5 %26 Vaneri-

Puunhankinta 7 2o teollisuus 39 %0

Talo-
teollisuus 10 %%

Lastulevy-
teollisuus 12 2%

Sahateollisuus 27 %2

Liikevaihto maantieteellisesti 2007

Muu maailma 17 % =
: Eurcoppa 43 %

Suomi 40 %

KUVIO 7. Koskisen konsernin liikevaihdon jakaantuminen 2007. (Koskisen Oy
asiakaslehti 2008).

Koskisen ymparistojarjestelmalle mydnnettiin vuonna 1997 ISO 14001 mukainen
sertifikaatti ensimmaisend mekaanisen metsateollisuuden yrityksend Suomessa.
Koskisen Oy tarjoaa asiakkailleen kattavan tuotevalikoiman, huippuluokan tekno-
logian, erinomaisen myyntiverkoston, asiakkaasta aidosti huolehtivan palvelun

sekd valmiuden raataloida tuotteita. (Koskisen Oy, kalvosarja 2008.)
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4.2  Lastulevyteollisuus Koskisen Oy:ssa

Koskisen lastulevytehdas on k&ynnistynyt vuonna 1975. Lastulevyteollisuuden
liikevaihto vuonna 2007 oli 28 miljoonaa euroa, josta kotimaan osuus 55 % ja
viennin osuus 45 %. Lastulevyteollisuus tydllistdd noin 80 henkil6a.

Koskisen Lastulevyteollisuus valmistaa lastulevyé puhtaasta puusta. Levyssa on
puuta noin 90 %. Puhdas puuraaka-aine takaa lastulevyn korkean laadun ja helpon
tyOstettavyyden. Tehtaan jatkojalostusta on kehitetty ja uudistettu useaan ottee-
seen. Ensimmainen, nyt jo purettu, melamiinipinnoituslinja otettiin kayttoon
vuonna 1984. Uusi pinnoituslinja kdynnistyi vuonna 2007. Vuoden 2008 aikana

kaynnistyivat uudet entisia tehokkaammat paloittelusaha- ja listoituslinjat.

Koskisen Oy:n Lastulevyteollisuus tarjoaakin tdné paivana markkinoiden laajim-
man valikoiman lastulevytuotteita huonekalu- ja rakennusteollisuuden tarpeisiin.
Nykyaikainen tuotanto- ja laadunvalvontalaitteisto on mahdollistanut tuotevali-
koiman laajentamisen myods uudentyyppisiin levyihin ja sitd kautta uusiin kaytto-
kohteisiin. Koskisen Lastulevyteollisuus kayttaa ISO-standardien mukaan sertifi-
oituja laadun- ja ymparistonhallintajarjestelmia. Sertifikaatit on myontanyt Det
Norske Veritas. Lastulevyteollisuuden menestys perustuu pitkalti joustavaan tuo-
tantoprosessiin, joka mahdollistaa erityyppisten levyjen valmistamisen tehokkaasti
pienissékin valmistuserissd. Tehtaan tehokas teknologia on myds ymparistoysta-
vallistd, koska raaka-aineena hyddynnetaan konsernin muissa yksikdissa syntyvia
sivutuotteita. Tuottavuus ja ymparisténsuojelu eivét ole ristiriidassa, vaan ne tu-
kevat toisiaan. (Koskisen Oy, kalvosarja 2007,2008.)

Tehdas valmistaa vakiolevyjen lisdksi asiakaskohtaisia Koskipro- levyja. Vakio-
lastulevyt ovat perinteisié lastulevyja kaluste- ja rakennusteollisuuden tarpeisiin;
lattioihin, kattoihin, seiniin, kalusteisiin, huonekaluihin ja oviin. Levyja l0ytyy

useita kokoja ja paksuuksia sekd pinnoitevaihtoehtoja, pontattuna, reunalistoitet-
tuna ja madramittaan paloiteltuna asiakkaan toiveen mukaisesti. Laaja kokovali-

koima vahentdd materiaalihukkaa loppukayttokohteessa.
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KoskiPro-levyt ovat tdsmatuotteita, jotka kehitetdan yhteistytssa asiakkaiden
kanssa mahdollisimman tarkkaan heidén tarpeitaan vastaavaksi. Loppukéyttokoh-
teen vaatimusten mukaisesti muunneltavia ominaisuuksia ovat levyn koko ja pak-
suus, levyn rakenne ja sen lujuus sek& levyn pintalaatu ja erilaiset pinnoitevaih-
toehdot. KoskiPro-tuotteiden etuja ovat levyn laatu, joka on loppukayttdjan tar-
peen mukainen, laaja kokovalikoima véhentdd materiaalihukkaa, edullinen ratkai-

su useissa erikoiskéyttokohteissa ja tuote on ymparistoystavallinen.

Koskipro-levyt ovat asiakaskohtaisesti tai kayttokohdevaatimusten mukaisesti
toteutettuja erikoislevyjé, jotka kehitetddn yhteistydssa asiakkaiden kanssa mah-
dollisimman tarkkaan heidén tarpeitaan vastaavaksi. Koon ja paksuuden lisaksi
asiakas voi vaikuttaa levyn tiheyteen ja useimpiin teknisiin ominaisuuksiin tietty-
jen mahdollisuuksien rajoissa loppukayttokohteen vaatimusten mukaisesti. Koski-
pro — levyja kuten vakiolevyjakin on mahdollista pinnoittaa useilla erilaisilla pin-
noitevaihtoehdoilla: melamiinipinnoitteilla, laminaatilla tai fenolifilmilla. Pinnoite
voi olla siled, martioitu tai kitkapintainen. KoskiPro-tuotteiden etuna on loppu-

kayttajan tarpeen mukainen laatu.

Kerran madritellyt ominaisuudet ja parametrit tallennetaan tiedostoon, josta ne
saadaan uudelleen kayttoon, kun asiakas tarvitsee jalleen samanlaista levyé, joten
talld Koskisen Oy varmistaa, ettd asiakas saa aina tasalaatuista levya nopeasti ja

varmasti. (Koskisen Oy asiakaslehti 2008.)

4.3  Nykyiset operaatiomuodot markkina-alueittain

Koskisen Oy:n Lastulevyteollisuuden tuotteita viedaan Venéjélle, Englantiin,
Skandinaviaan ja Baltiaan (Viro, Latvia ja Liettua), sekd Ranskaan ja Islantiin.
Koskisen Oy:l1& on Vendjalla tytaryhtio, muutoin eri maissa sijaitsevat myyn-
tiedustustot. Yritykselld on siis edustusto eikd myyntikonttori, ero on siing, ettd

edustusto ei tee myyntisopimusta vaan Koskisen Oy Suomessa.
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Myyntiedustustot sijaitsevat Virossa, Englannissa, Espanjassa, Hollannissa, Itali-
assa, Puolassa, Ranskassa, Ruotsissa ja Saksassa. Edustustot hoitavat asiakassuh-
teet kotimaan myyntisihteerien ja myyntipaéllikdiden kanssa yhteistydssa. Lastu-
levyteollisuus on yhteistydssa varsinkin Viron, Englannin, Ruotsin, Venajan,

Ranskan ja Hollannin myyntiedustustojen kanssa.

Edustustojen henkiloston paikallinen markkinatuntemus, suorat ja tarvittaessa
nopeat kontaktit asiakkaisiin helpottavat asioiden hoitamista erityisesti ongelmati-
lanteissa. Koskisen myyntiedustustot ovat sitoutuneita yrityksen myyntiin ja
markkinointiin sekd olemassa olevien asiakassuhteiden yllapitdminen on erityisen

tarkeda vientioperaatioille.

4.4 Muutokset markkina-alueilla

Koskisen konsernin Lastulevyteollisuus on pystynyt kayttaméan peruslevytuotan-
toaan lahes tdydelld kapasiteetilla, vaikka maailmanlaajuinen talouskriisi on supis-
tanut myos lastulevyn kysyntaa kaikilla markkina-alueilla. Viennin osuus tammi-
kuussa 2009 oli 30 %, kun vuotta aiemmin se oli 38 %. Vield vuonna 2007 vien-
nin osuus oli 48 %. Rakentamisen raju taantuma Englannissa ja lahelld Euroopas-
sa oleva vapaa kapasiteetti, sekda Englannin oman teollisuuden viime vuosina kas-
vanut kapasiteetti on kdytannossé pysayttanyt viennin Englantiin.

Vengjalla on edelleen markkinapotentiaalia, mutta Vendjan talouden hiipuminen
on edelleen vahentanyt vientimahdollisuuksia. My6s valuuttakurssikehitys kaikil-

la Koskisen Lastulevyteollisuuden vientimarkkinoilla on ollut epdedullinen.

Koskisen lastulevyn raaka-aineissa ja lahinnd liimojen hinnoissa on tapahtunut
voimakasta nousua vuonna 2008, vaikka uutiset kertovatkin, ettd monien raaka-
aineiden maailmanmarkkinahinnat ovat k&é&ntyneet laskuun. Taustalla on maail-
manlaajuinen pula ureasta. Joka johtuu pitkalti Kiinan rajusti nostamista vientitul-
leista, jotka ovat nyt 100 %. Korkeilla tulleilla Kiina haluaa varmistaa oman ruo-

antuotantonsa jatkuvuuden.
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Puuraaka-aineen hinta on noussut voimakkaasti. Sahateollisuuden vaikeudet va-
henténevat sahausta Suomessa vuonna 2008 noin 30 %. Tama heijastuu myos las-
tulevyn padraaka-aineen sahanpurun hintaan, joka on edelleen nousussa. Lisakus-
tannuksia kertyy myo6s sahanpurun kuljetusmatkoissa, jotka ovat pidentyneet mer-
kittavasti. Jatkojalostuksen uudistamisprojekti saatiin paatokseen kesan 2008 ai-
kana. Viime vuonna kaynnistyneen pinnoituslinjan liséksi otettiin kesan alussa
kayttdon uusi ja entistd tehokkaampi maaramittasaha seka listoituslinja. Uudet
mahdollisuudet erityisesti pinnoituksessa ja listoituksessa seka parantunut mitta-
tarkkuus sahauksessa mahdollistavat entistakin kattavamman asiakaspalvelun ai-
empaa monipuolisemmalla tuotevalikoimalla. T&mé auttaa osaltaan myos asiak-

kaita selviytymaan vaikeiden aikojen yli. (Koskisen Oy 2008.)

4.5 Muutokset vientitoiminnassa

Vientitoiminta on muuttunut Koskisen Oy:n Lastulevyteollisuudessa viimeisen

kahden vuoden aikana, koska tuontilevya, jolla on halvempi hintataso, on paljon
tarjolla. Laadulla tuontilevy ei pysty kilpailemaan, joten syntyy laadun ja hinnan
ristiriitatilanne markkinoilla, koska mietitd&n ostavatko asiakkaat halpaa, mutta

laadultaan huonompaa vai hieman kalliimpaa hyvalaatuista.

Vendjélla vientitoimintaa on helpottanut kotitullaus, joka vapauttaa yrityksen vel-
vollisuudesta esittad tavarat tullitoimipaikassa. Tallgin rahtikuljetus paéasee suo-
raan rajalle, eikd joudu menemaan vélissa Koskisen Oy:n kotitulliin Lahdessa heti
yrityksen pihasta lahdettyd. Luottovakuutus, joka korvaa menetetyt myyntisaami-
set ja tekee suuristakin luottomyynneisté turvallisia, on helpottanut VVendjan vien-
ti& osaltaan. Samoin nopeutusta kuljetuksiin on tehnyt se, ettd venéléiset hoitavat
itse kuljetuksen, jonka ansiosta rahtikustannukset ovat laskeneet, koska ei enda

toimiteta suomalaisella kalustolla.
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Seuraavassa taulukossa on esitettyna Koskisen Lastulevyteollisuuden edut ja haitat

koskien vientioperaatiomuotoja ja soveltuvuutta markkina-alueittain.

Taulukosta on myods néhtavilla vientitoiminnan muutoksia aiheuttavien tekijoiden

edut ja haitat.

TAULUKKO 9. Koskisen Lastulevyteollisuuden vientioperaatiomuodot ja sovel-

tuvuus markkina-alueittain.

Markkina- Vienti- Edut Haitat
alue operaatiomuo-
o
Vengja Suoraa vientid, | — Paikallinen edustaja tuntee | — Lastulevytuotteena
tytaryhtio alueen markkinat, paéasy rautatiekuljetus ei onnis-
markkinoille tu
— Maantieteelliesti hyva si- | — Tullitoiminta hidastaa
jainti ja infrastruktuurin ke- | toimituksia.
hittdminen — Tullibroker lis&& kus-
— Luottovakuutus tannuksia
— Kuljetukset tapahtuvat — Asiakirjat ja rahoitus-
noutoina tenjarjestely
— Jakelun valvonta ja valty-
taan ylimaaraisilta kuluilta
Englanti Suoraa vientid, | — Suora asiakaskontakti — Merikuljetuksessa
myyntiedus- edustustosta riski pakkausten saily-
tusto misessé
Skandinavia | Suoraa vientid, | — Yhteys Norjan, Tanskan ja | — Islantiin kuljetukset
(Ruotsi, Ruotsissa Islannin asiakkaisiin meriteitse, riski
Islanti myyntiedus- — Vakiintuneet asiakassuh- — Tarvitaan vientiselvi-
Norja, tusto teet myyntiedustuston avulla | tys ja asiakirjat, aikaa
Tanska) — Laaja markkinapotentiaali | vievia
— Maantiekuljetukset — Markkinointikeinot,
hinnoittelu, toimitusajat
Baltia Suoraa vientid, | — Myyntiedustuston avulla — Baltian maiden erilai-
(Viro, Lat- | Virossa myyn- | asiakaskontaktit nen kulttuuriero liike-
via, Liettua) | tiedustusto — Naapuruus etu toiminnassa
— Messujen vahyys
Ranska Suoraa vientid, | — Oma myyntiedustusto, vie | — Kieliongelma suorana
myyntiedustus- | suoraan Ranskalaisille asi- asiakaskontaktina Suo-
to akkaille lastulevya mesta
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4.6 Lastulevy tuotteena

Lastulevyt valmistetaan puulastuista ja liimasta puristamalla. Laakapuristamalla
valmistettavissa levyissa lastut ovat padasiassa pinnan suuntaisia. Pintakerroksen
lastut ovat ohuempia kuin keskikerroksen lastut, joten lastulevyn pinta on tiiviim-
pi ja tihedmpi kuin keskusta. Vakiolastulevyissa liimana kaytetaan péaasiassa
ureaformaldehydiliimaa, jonka mé&aré lastulevyssé on alle 10 %. Useat pinnoitetut
levyvalmisteet on luokiteltu pintamateriaalien paéastéluokkaan M1. Materiaali-
luokitus sisaltaa sisatiloihin tarkoitettujen rakennusmateriaalien paastéjen raja-
arvot ja niiden luokituksen. Luokkaan M1 kuuluvat emissiotestatut materiaalit,

joiden epapuhtauspéastot alittavat tiukimmat vaatimukset. (Puuinfo 2009.)

Perusominaisuuksiltaan lastulevy on verrattavissa puuhun. Lisaksi silla on valmis-
tustavasta johtuvia seuraavia etuja: ei syysuuntaa, lastulevy on tasa-aineinen ja sen
tason eri suunnassa on samanlainen lujuus seka levyn eldminen tason suunnassa
on vahaista. (Puuinfo 2009.)

Lastulevystéa tekee vientituotteen kannalta hyvan se, etta sitd on helppo tyostéa ja
mahdollista tehd& asiakaskohtaisia erikoistuotteita laaja valikoima. Koska asiakas-
raataloitytuote edistaa lastulevyn vientia ja mahdollisuutta kilpailla kansainvalisil-

1& markkinoilla.

Kosteuden kestavét lastulevyt ovat kalusteiden valmistukseen ja rakentamiseen
tarkoitettuja lastulevyja, joiden kosteuden kestavyytta on merkittavasti parannettu
kayttamalla levyn valmistuksessa melamiinivahvistettua liimaa. Lastulevyja voi-
daan kayttaa kalustelevynd, verhouslevynd ja kantavana rakenteena mérkaétiloissa
(olosuhteissa, joissa ilman suhteellinen kosteus on 60...80 %). Vakiolastulevyisté
ne eroavat vihertédvan vérinsa perusteella. Esimerkkeind kéyttokohteista ovat mar-
katilojen kalusteet ja vesitiiviiden paallysteiden alusta, vesikaton aluskate ja tuu-
lensuojalevytykset, betonivalumuotit yms. tilapéiset rakenteet. Liséksi niita voi-

daan kéyttad esimerkiksi talousrakennusten ulkoverhoukseen. (Puuinfo 2009.)
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Koskisen Oy:lta I0ytyy lastulevyd moneen eri kédyttotarkoitukseen; tuotenimikkei-
na KoskiFloor, KoskiKant, KoskiMel, KoskiPan, KoskiWall ja Ultitherm.

KoskiFloor on pontattu lattialevy, joka soveltuu sek& uudisrakentamis- etté perus-
korjauskohteisiin ja ndista lattialevyista rakennetaan nopeasti kestévét seka kay-
tossa miellyttavét lattiat. Levyja voi sahata, porata ja jyrsié kaikilla puun ty6stami-
seen sopivilla tyokaluilla. Etuina KoskiFloorissa ovat nopea asennus, helppous
tyOstéa ja pinnoittaa, lujuus tason eri suunnissa vakio, yhtendinen ja tiivis pinta,
aanen eristavyys ja ymparistdystavallinen. Kuivien tilojen lattioihin soveltuu Kos-

kiFloor P4 tai P6 lattialastulevy.

KoskiKant on melamiinipinnoitettu kalusteaihiolevy, jota valmistetaan lujuus-
luokissa P2 ja P5. KoskiKantin etuina ovat valmiiksi pinnoitettu kalustelevyaihio,
joka on helppo ja nopea asentaa, helppo pitdd puhtaana, sen lujuus vakio tason eri
suunnissa ja liséksi levy on ympéristoystavéllinen. KoskiKant-aihio on 2750 mm
pitkd, toiselta tai molemmilta pitkilta sivuilta listoitettu kalusteaihio, levyn vakio-
paksuudet ovat 12-18mm. Levyn vakiovari on valkoinen ja sen pinta voi olla siled

tai kristalli.

KoskiMel on melamiinipinnoitettu lastulevy, jota valmistetaan lujuusluokissa P2
ja P5. KoskiMel-levyilla on mahdollista toteuttaa nopeasti ja helposti kestavat ja
kaytossa miellyttavat rakenteet. KoskiMel-levyn etuja ovat valmis, kulutusta kes-
tava pinta, laaja paksuusvalikoima (6 - 40mm), laaja valikoima véreja ja pinta-
muotoja. KoskiMel-levylld on hyvé pinnan kosteudenkestavyys, se on helppo pi-
taa puhtaana ja tyostaa seka se on ymparistdystavallinen. KoskiMel-levyja on saa-
tavina useissa vakiovareissa sekda myos asiakaskohtaisissa erikoisvéreissa. Levya

on saatavilla neljassa eri pintamuodossa.

KoskiPan on pinnoittamaton vakiolastulevy, jota voidaan sahata, porata ja jyrsia.
KoskiPanin etuja ovat seuraavat asiat: se on monikayttdinen peruslevy, jota on
helppo tyostad, saatavilla on laaja mittavalikoima, levyn pinta on vaalea ja sen

lujuus tason eri suunnissa vakio. Levyn varastopaksuudet ovat 6-40mm.
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Levy eristaa hyvin &anté ja on ympéristoystavéllinen ja sita valmistetaan lujuus-
luokissa P1, P2, P4, P5 ja P6. Levyn tiivis pinta on erinomainen alusta erilaisiin
pinnoituksiin.

KoskiWall on véliseiniin ja ulkoseinien sisépintoihin tarkoitettu pinnoittamaton
lastulevy, jonka kiinnittdmisessé voidaan kéyttaa tavallisia lankanauloja tai ruuve-
ja. KoskiWallin etuja ovat asennuksen nopeus, se on helppo tyostaa, levylla on
yhtendinen ja tiivis pinta ja silld on helppo kiinnittaa pitavasti raskaatkin esineet.
KoskiWall eristad hyvin aantd ja on ymparistoystavallinen. Kuivissa tiloissa kayte-
tdan padasiassa suorareunaista 11 mm paksuista seindlevy ja sitd on saatavilla

my0s paremmin kosteutta kestdvana P5-laatuna.

Koskisen Oy on kehittanyt yhteistyssa Uponorin kanssa Ultitherm-
lattialammityslastulevyn, jonka avulla vesikiertoinen lattialammitys voidaan to-
teuttaa puurakenteiseen ala- ja vélipohjaan. Ultitherm-lattialammityslastulevyn
ansiosta saavutetaan saastoja materiaalikustannusten lisaksi myos asennusajassa.
Levy on nopea ja helppo asentaa, eikd asennuksessa tarvita erillisid, kuivumisaiko-

ja vaativia massoja. (Koskisen Oy 2009.)

KoskikKant W KoskiPro

4% m KoskiKant
| KoskiMel
| Koskiwall
m KoskiFloor

M KoskiPan

KoskiWall
2%

KUVIO 8. Lastulevyteollisuuden tuotejakauma 2007. (Koskisen Oy 2008).
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Eniten Koskisen Lastulevyteollisuudessa valmistetaan raakalevya KoskiPan ja

melamiinipinnoitettua KoskiMel levya.

Koskisen lastulevyn lujuusluokkalajittelu on seuraavanlainen: lujuus P1/pinta B,
lujuus P2/pinta A ja lujuus P2/pinta B. Vakiolevyjen pintalaadut ovat A ja B, eri-
koislevyissa Amaal seka lajittelemattomat pintalaadut. Lastulevyluokkien ominai-
suudet madritetdan nykyisin yleiseurooppalaisen standardin EN 312 mukaisesti.
Lastulevyluokat jakautuvat seitsemaan eri luokkaan, jotka merkitaan P-kirjaimella
pienimmasta suurimpaan P1 - P7. Luokat P1, P2, P4 ja P6 on tarkoitettu kaytetta-
viksi sisakuivissa tiloissa (kosteusluokka 1). Luokat P3, P5 ja P7 on tarkoitettu
kaytettaviksi kosteusluokassa 2 eli ulkokuivissa tiloissa, kuitenkin suojattuna suo-
ralta altistumiselta vedelle. Luokat P3, P4 ja P7 eivét ole toistaiseksi Suomessa
yleisesti kaytettyja levyluokkia. Lastulevyjen koot vaihtelevat valmistajan mu-
kaan, paksuus 6-44 mm, leveys 400-2530 mm ja pituus 1830-4580mm. (Koskisen
Oy 2008.)

Seuraavan taulukon lujuusluokituksessa on selvitetty mihin eri kayttétarkoituksiin

levyja kaytetdan.

TAULUKKO 10. Lastulevyn lujuusluokat. (Puuinfo 2009).

P1  Rakennuslevyt sisakaytiton (kosteusluokka 1)
P2 Kalustelevyt sisékayttéén (kosteusluokka 1)
P3  Ei-kantava kayttd,

vakiolastulevyd paremmin kosteutta kestéva levy (kosteusluokka 2)
P4 Kuormitusta kestavat levyt sisakayttoon (kosteusluokka 1)
P5  Kuormitusta kestéva kéytio,

vakiolastulevyd paremmin kosteutta kestéva levy (kosteusluokka 2)
P6  Raskasta kuormitusia kestavat lattialevyt sisékayttéon (kosteusluokka 1)
P7  Raskasta kuormitusia kestéva kéyito,

vakiolastulevyd paremmin kosteutta kestéava levy (kosteusluokka 2)
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Lastulevyn kéyttokohteita ovat ulkoseiné- ja véliseinarakenteet, betonin valu-
muotit, seiné- ja kattopinnat, lattiat ja kiintedt kalusteet, komerot, kaapit ja hyllyt,
seind- ja kattoverhoukset, lattiat ja Kiinteét kalusteet. Paikan paalla rakennettuja

kalusteita ovat huonekalut, kalusteet ja erilaiset rakennelmat. (Koskisen Oy 2009.)

4.6.1 Pakkaus ja kuljetus

Koskisen lastulevytuotteet pakataan normaalisti suojalevy alla ja pahvi paalla, jos
asiakas ei toivo erikseen jotain muuta erityspakkausta. T&méan lisaksi asetetaan
aluspuut ja muovivanteet pitdmaan pakettia kasassa kuljetuksen aikana.
Lastulevyn kuljetusvélineen valinta riippuu kuljetettavasta méaarasta, traileriin
mahtuu maasta riippuen noin 24-30 tonnia lastulevyé ja taysperdkuormiin n. 38
tonnia. Jos kuljetettava maara on isompi, niin Koskisella jaetaan esimerkiksi kah-
teen traileriin, tai traileriin ja osakuormaan. Autokuljetuksia kaytetadn mannerlii-
kenteessd, kotimaahan, Pohjoismaihin poislukien Islanti, sek& Baltiaan, Euroop-
paan ja Vendjélle. Englannissa ja Islannissa kéaytetdan laivakuljetuksia, jolloin
levyt vieddén ensin autokuljetuksena satamaan Helsinkiin tai Kotkaan. Sielld ne
lastataan lauttavaunuille, jotka vedetaén laivan sisdén. Maarasatamassa lasti pure-

taan, ja kuljetetaan autokuljetuksina perille.

4.6.2 Hinta

Koskisen lastulevyjen hinta koostuu tuotteen joustavuuden, palvelun, nopeiden

toimitusten, tuotetuen, ongelmatilanteiden hallittavuuden, monipuolisen tuotevali-
koiman ja asiakaskohtaisten tuotteiden kautta. Siihen vaikuttavat myos levyaihion
optimointi ja maardmittasahaus, tasalaatuiset tuotteet, puhdas raaka-aine ja yhteis-
kuormat. Hintaan vaikuttavat myos markkinoilla olevien lastulevyliimojen nykyi-

set hinnat, pakkausmateriaalit sekd rahtikuljetukset.

Lastulevyn hinta loppukayttdjélle muodostuu paketista, johon varsinaisten tuotan-

tokustannusten lisaksi hinnoitellaan sisédén joustava palvelu, nopeat toimitukset,
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tarvittava tuotetuki ja kestavan toiminnan edellyttdmat katteet. Vakiotuotteissa,
joissa on enemman kilpailua, hinnoittelu pohjautuu pitkalti kulloiseenkin markki-
nahintatasoon. Asiakaskohtaisissa erikoistuotteissa hinnoittelu on hiukan véljem-
péa. Asiakas on yleensad valmis jakamaan osan omassa prosessissaan erikoistuot-
teen kdytostd saamastaan edusta toimittajan kanssa ja tdiméa osaltaan luo pohjaa

pitk&aikaisille asiakassuhteille.

4.7 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintd on kohderyhman mukaan suunniteltua viestinta4, jonka tar-
koituksena on lisdta nakyvyytta ja myyntia. Markkinointiviestintd on markkinoin-
nin vélineiden tyokalupakki, johon kuuluvat muiden muassa Internet-sivut, esit-
teet, messumateriaali ja Power Point-esitykset. Markkinointiviestintdmateriaalin
tulee olla yrityskuvan mukaista ja yhtendistd, joten oikein tehty, erottuva ja muis-
tettava markkinointi tuo aina kontakteja. Taitava myyja ja kehitysta edespéinvieva
organisaatio hyddyntad markkinointia tehostaen myyntid. Markkinointiviestintd
on silta asiakkaan ja yrityksen valissad. Markkinointiviestintd pohjautuu toimivaan
Internet-sivustoon. Muuta markkinointiviestintdd ovat esitteet, multimedia, esityk-
set ja messumateriaali, jotka tdydentavét Internet-sivustoa. Internet-markkinointi
on erittdin tehokas markkinointiviestinnan véaline, jonka merkitys markkinoinnissa
kasvaa koko ajan enemmaén ja johon yritysten tulee panostaa tuotekehityksen avul-
la. Kilpailun ollessa kovaa, ei riitd, ettd verkkopalvelua on miellyttdvaa kayttaa ja
se tukee yrityksen markkinointia, vaan sen on ennen kaikkea oltava helposti tavoi-

tettavissa ja selkeasti kayttajaystavéllinen. (Trinimedia International 2009.)

Markkinointiviestintdpaatoksiin vaikuttavat yrityksen liikeidea kenelle, mit&, mi-
ten, miksi. Markkinointiviestinnan suunnittelussa on otettava huomioon viestinta-
strategia, aikaisempi viestintédkaytanto, kilpailijoiden viestinté ja viestinnén kohde-
ryhma. Olennaisena osana vaikuttavat tuotteen elinkaaren vaihe seké asiakassuh-

teen elinkaari. Markkinointiviestinnan tavoitteena ovat tuotteen, palvelun ja yri-


http://www.trinimedia.com/internet_markkinointi.htm
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tyksen tunnetuksi tekeminen, ostohalukkuuden luominen, tilausten hankkiminen

ja myynnin aikaansaaminen. (Lahtinen, Isoviita, Hyténen 1995.)

Koskisen Oy:11a on markkinointiosasto, joka hoitaa keskitetysti kaikki markki-

nointiasiat, kuten esitteet, Internet-sivut, messuasiat jne. Yrityksella on myads tie-
dottaja, joka vastaa taas asiakastiedotteista, intranetistd ym. Koskisen Oy:n mark-
Kinointiviestinta tapahtuu siis padasiassa yrityksen kotisivujen seka asiakaskirjei-
den valityksella. Internet-sivustolla on nahtévissa yritysesittely, taloustietoja, esit-

telyt liiketoimintayksikoittain sekd ymparistéarvot huomioonottaen.

Markkinoinnissa otetaan huomioon erityiset arvot, luottamus, rohkeus, luovuus ja

tuloksellisuus, joka on myos luettavissa tasta Koskisen tiivistetysta esityksesta:

”Jos me Koskisella jonkin asian tunnemme, se on puu. Sadan vuoden kokemus
puuteollisuudessa, matkan varrella karttunutta syvaa ymmarrysta materiaalin luon-
teesta. Asiakkaamme eivat osta meilté pelké&stdan puuta, he ostavat asennettamme.
Pidettyja lupauksia, sovittuja aikatauluja ja asiantuntemusta, jolla ratkaisemme
ongelmia. He ostavat luottamusta ja mutkatonta yhteistyoté.

Asiakkaamme arvostavat ettemme tyydy keskinkertaisuuteen. Asenteemme on
kasvattanut meille huippuosaamista usean toimialan palvelukseen. Siksi pystym-
me tarjoamaan paljon: kattavan tuotevalikoiman, huippuluokan teknologian, erin-
omaisen myyntiverkoston, asiakkaasta aidosti huolehtivan palvelun sek& valmiu-
den raataloida tuotteita. Se ei kuitenkaan riitd, silld maailma muuttuu. Siksi kehi-
tdmme toimintaamme jatkuvasti.

Erinomaisuuden voi saavuttaa vain omistautumalla taydellisesti asialleen. Siksi

Koskisen on omistautunut puulle.” (Koskisen Oy 2009.)
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5 TUTKIMUSTULOKSET

Opinnaytetyoni empiirisessa osuudessa kayn lapi kyselyhaastattelujen vastauksia
ja tuloksia. Tutkimusmenetelména kaytin kvalitatiivista kyselytutkimusta, jonka

suoritin yksilohaastatteluna Koskisen Oy:n lastulevyteollisuuden henkildstolle.

Kyselytutkimus oli opinndytety6honi hyvin soveltuva, koska siind tutkija voi etu-
kateen paattaa kaikki kysymykset ja tietdd etukateen mahdolliset vastaukset, joista
han haluaa vain saada selville vastausten jakauman. Tulosten kasittelyssa kaikille
vastaajille annetaan sama paino, eli ketéan ei kasitella esim. muita patevampana

asiantuntijana (Routio 2007).

Otos koko kyselyssani Koskisen Lastulevyteollisuuden vientioperaatiomuotoihin
liittyen oli 7 henkil64, joka koostui Lastulevyteollisuuden nykyisesté johtajasta,
kahdesta myyntipaallikostd, kolmesta myyntisihteeristé sek& Koskisen Oy:n toimi-
tusjohtajasta, joka aiemmin tydskenteli Lastulevyteollisuuden johtajana.
Kysymyksié oli 24, jotka késittelivat I&hinna vientioperaatioita, vientitoiminnan
hoitamista, paamarkkina-alueita, myyntiedustustojen vaikutusta vientitoimintaan
seka parannusehdotuksia, joita henkil0sto sai esittdd nykytilanteen parantamiseksi.
Kyselyn suoritin henkilokohtaisesti kullekin erikseen esittamalla kysymykset, jos-
ta seurasi moneen vastaukseen lisad avointa keskustelua, joka syvensi vastauksia
vield entisestaan. Esitin myos tasmentavia kysymyksid, jos mielestani jokin jéi

epéselvaksi tai kaipasi lisd tietoa.

Kyselyn aikana kirjasin vastaukset laatimaani lomakkeeseen, joista tein lopuksi
yhteenvedon. Pidin téllaista haastattelutapaa hyvang, koska silloin saan rehelli-
sempid vastauksia ja pystyn kyselemaén sek& saamaan enemman tietoa avoimessa
keskustelussa. Lopuksi tekemani yhteenveto vastauksista auttoi johtopéatoksien
laadinnassa, osaltaan syventden jo opinndytetyon teon aikana esiin tulleita paatel-

mia.
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Vastaukset eivat juuri poikenneet toisistaan, oli vain muutamia eroja havaittavissa,
mutta ndma4 johtuivat 1&hinn siit4, mité tydtehtdvad vastaaja edusti. Esimerkiksi
myyntisihteerien vastaukset erosivat tietyssa madrin tehtaan johtajan vastauksista
syvallisemmin markkinointiin ja myyntiin liittyen, koska he ovat enemman paivit-

téin tekemisissa myynnin tehtavien kanssa.

Kysymyksesté liittyen viennin eroihin on Koskisen Lastulevyteollisuuden henki-
I6ston mukaan jokaisessa maassa melko erilaiset kulttuurit kaupankdynnissa. Ve-
naja ja Baltian alue haluavat johtoa mukaan keskusteluihin enemman kuin muissa
maissa, joten tehtaan edustus on talloin erittéin tarke&a. Muualla kontakteja hoide-
taan enemman pelkastadn myyntikonttoreista kasin. Vientitoiminta eroaa myos
siing, ettd esimerkiksi Vendjalla on paikallinen tuntemus hyva olla sekd venaldi-
nen myyntiedustaja, joka tuntee markkinat. Ndin saavutetaan parempi asiakaskon-

takti ja luotettavuus asiakkaan ja Koskisen vélilla.

Selvi& eroavaisuuksia viennissa eri maihin on nahtévissa myos tilauskasitteen ja
maksujarjestelyjen eroissa. Vendjan ja Baltian tilauksia vastaanottaessa tarkiste-
taan edelliset maksut, ennen kuin seuraavat l&hetetddn. Tdma eroaa Skandinavian,
Euroopan ja Viron maksujarjestelyissa siind, ettd ndiden maiden asiakkaat ovat
aktiivisempia hoitamaan maksut ennen uusien tilausten tekemisté. Asiakaskontak-
tit ovat erilaisia ja vientitoimintaan liittyvia asiakirjoja vaaditaan EU:n ulkopuolel-

la enemman.

Toimitukset maiden valilla eroavat myos toisistaan, koska Vengjan, Viron, Latvi-
an ja Liettuan kauppa on suurelta osin FCA-toimitusehdolla tehtdvaa kauppaa,
jolla tarkoitetaan, etta toimitukset ovat suurelta osin noutoja tehtaalta. Tallgin
myyja hoitaa lastaamisen seka vientiselvityksen ja ostaja vastaa kaikista kustan-
nuksista siitd lahtien, eli esim. rahdin maksaminen sek& tuontimuodollisuudet ovat

ostajan vastuulla.

Myyjd hoitaa vientiselvityksen sekd lastaamisen myyjén tiloissa, ja ostaja hoitaa
tuontimuodollisuudet seka vastaa kaikista kustannuksista ja riskeista siitd lukien,
kun tavara on toimitettu (Incoterms 2000) (DHL OY 2009).



56

Skandinavian, Englannin, ja Ranskan kuljetukset tapahtuvat CIP-toimitusehdolla.
Taman lausekkeen mukaan kuljetus ja vakuutus ovat maksettuina, joka tarkoittaa,
ettd myyjé toimittaa tavaran nimeamalleen kuljettajalle ja maksaa rahdin tavaran
kuljettamiseksi nimettyyn maarapaikkaan. Riski tavaran vaurioitumisesta tai tu-
houtumisesta seké kaikista toimitushetken jalkeisisté lisékustannuksista siirtyy

ostajalle toimitushetken jalkeen.

CIP- lausekkeessa myyjan on otettava ostajan hyvéksi vakuutus tavaraan kuljetuk-
sen aikana kohdistuvien riskien varalta. CIP- lauseke edellyttaa, ettd myyja vienti

selvittad tavaran vientia varten. (DHL Oy 2009.)

Koskisen Lastulevyteollisuuden vienti on suoraa vientia eika lastulevyn osalta
kayteta agentteja. Osa tuotteista menee myds tukkureiden kautta.
Jalleenmyyjét, eli maahantuojat ovat oleellinen osa jakelukanavaa pienemmille

asiakkaille, joihin ollaan yhteydessa myyntiedustustojen avulla.

Myyntiedustustot vaikuttavat vientitoimintaan positiivisella tapaa kaupan ollessa
riittdvan laajaa ja omaa edustustoa pidetdan hyvana tapana hoitaa yhteyksia asiak-
kaisiin. Tuotekehitys ei ole helppoa, esimerkiksi agentin valitykselld, vaan ”oma
mies/nainen” hoitaa sen aivan eri sitoumuksella ja pitkdjanteisyydelld, kuin ulko-

puolinen henkild.

Myyntiedustustot ovat myds monimutkaistaneet tuotteiden hinnoittelua, koska
edustustojen henkil6sto on suorassa kontaktissa asiakkaisiin ja ndin ollen haluaisi-
vat sopia hinnoittelusta suoraan. Myyntiedustusto nakee hinnoittelun eri tavalla,
koska tuntee paremmin kohdemaansa markkinat ja tdhan liittyvat myos toimi-
tusehto- ja maksuehtokysymykset sekd mahdollinen alennuspolitiikka.
Hintatasopaatokset ovat osa hyvaa viennin strategiaa ja sen vuoksi vaativat huolel-
lista harkintaa Koskisen ja myntiedustuston vélilla. Lastulevyll& on pieni hinnoit-
teluvara, joka aiheuttaa Koskisen Lastulevyteollisuuden henkildston kertomaa
monimutkaisuutta edustustojen ja tehtaan vélilla. Myos valuuttaerot, asiakkaiden

maksuhalukkuus ja markkinatilanne vaikuttavat tahan.
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Myyntiedustustot ovat yleensa selvilla Kilpailijoiden vastaavista tuotteista ja nii-
den hinnoista, joten haluavat t&sté syysta pitdd hintaa kilpailukeinona, jottei esi-
merkiksi Ruotsissa hinta-ja laatusuhde vaihtelisi huomattavasti kilpailijan vastaa-
vasta. Hinnoittelussa on otettava huomioon myos kuljetus, erikoispakkaukset,

vakuutusmaksut ja henkildstosivukulut.

Koskisen Lastulevyteollisuuden henkildston mukaan hajallaan olevan myyntior-
ganisaation johtaminen ja kehittdminen on haaste, joka voi olla kompastuskivena
vientitoiminnoille. Taloudellisen tilanteen aiheuttama kysynnan lasku ja koveneva
Kilpailu tuovat lisda haasteita pitdd ulkomaan edustustoja osana Koskisen konser-
nia ja yhteisia tavoitteita. Oman henkil6ston kouluttaminen, aktiiviset myyntiedus-
tustojen tapaamiset edesauttavat sitd, ettd tulevaisuudessakin Koskisen Lastulevy-
teollisuus on myds ulkomaisen myyntiorganisaationsa kanssa hyodyllisessé ase-

massa ja informaation kulku toimii hyvin ja asiat hoituvat nopeasti.

Nykyisiin vientitoimintoihin ollaan tyytyvéisia edustustojen osalta, koska ne sitou-
tuvat paremmin yritykseen. Hyvina vientioperaatiomuotoina pidetdan suoraa kon-
taktia asiakkaisiin, jolloin yrityksen on mahdollista saada heti suoraa palautetta.
Muita vaihtoehtoja néhtiin olevan myynti suoraan Suomesta tai myynti vientiagen-
tin kautta, kuten sahateollisuudessa, vaikkakaan agentuurien ei uskota vaikuttavan
toimintaan suuressa maarin ja agenttitoiminta lisaa aina kustannuseria yrityksessa.
Asiassa nahtiin kuitenkin toinen puoli, vaikka edustaja valvoo yhtion etuja pa-
remmin, niin toisaalta hyva agentti voi olla parempi kuin huono edustaja. Se, onko
ulkomaan yksikdssa agentti tai edustaja on riippuvainen tuotteesta seké liiketoi-
minnasta. Tasmatuotteissa, missa laatu ja ominaisuudet sovitaan asiakaskohtaises-
ti, on oma edustaja parempi, mutta edellyttaa riittdvaa volyymia. Joissakin tuot-
teissa, esimerkiksi sahatavara, pystyy agentti kokoamaan laajemman kysynnan
esimerkiksi laivalasteiksi ja vastaavasti jakamaan isomman erdn useammalle toi-

mittajalle niille sopivan tuotteiston mukaisesti.

Tuotannonohjausjarjestelmilld ndhdaén olevan vaikutusta vientiin positiivisella
tavalla, jos edustustot pystyvat katsomaan suoraan tuotantovaiheet ja varastosal-

dot, niin tilaus ja toimitus nopeutuvat. Ongelmana tassa on, etté kaikki edustusto-
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jen jasenet eivat osaa kayttaa tata ohjelmaa ja myds tuotannonohjausjarjestelmén
toimimattomuus viivastyttad vientid. Toimivalla tuotannonohjausjarjestelmalla

saavutetaan Kilpailuetua ja nopeita tilaus- ja toimitusaikoja, koska véltytd&dn mo-
nen henkilon tyon liséantymiselld. Tilauskannat on néin helppo katsoa eri maissa

yhdestéd ohjelmasta ja sen puolesta ilmoittamaan asiakkaille saatavuus eri aikoina.

Y leisesti vientitoimintaan Koskisen Lastulevyteollisuuden henkildstd on nykyti-
lanne huomioon ottaen tyytyvainen, koska levya viedadn edelleen ja pdamarkkina-
alueena Venaja pitaa vientitoimintaa kohtuullisesti ylla.

Kilpailutilanteessa ja tarjonnassa on ollut muutoksia viimeisen kahden vuoden
aikana, koska tuontilevya on tarjolla paljon, mutta silti yritys pystyy kilpailemaan
hyvélla laadulla. Kotimaan osuus on kasvanut, mutta Englanti on muuttunut Ihes
kannattamattomaksi rahdin ja paikallisen tuotannon takia. Kuljetukset tapahtuvat
edelleen noutoina Baltian alueelle ja autoilla kuljetus lahialueille Skandinaviaan,

paitsi Englantiin ja Islantiin toimitetaan meriteitse.

Henkildstd nédkee Koskisen Oy:n suhteessa kilpailijoiden vientioperaatioihin posi-
tiivisena, silla valituilla alueilla ja tuotteistoissa Koskisen Oy on parjannyt koh-
tuullisen hyvin, koska omat henkil6t ovat hyva ratkaisu seka nopeat toimitusajat ja

hyvé laatu pitaé yrityksen kilpailussa mukana.

Koskisen tuotteet ovat kilpailukykyisid laadun, toimitusajan, erikoistuotteiden ja
asiakaskohtaisten tuotteiden avulla. Mutta joillakin alueilla on paikallinen valmis-
tus niin paljon laajempaa, ettei Suomesta k&sin ole mahdollista vieda kustannuste-
hokkaasti kaikkia tuotteita.

Koskisen tulee jatkossa keskittyd vahvan tuotteensa eli laajan tuotevalikoiman
markkinointiin, vaikka Lastulevyteollisuuden henkildstén kesken nykyiset mark-

kinointitoiminnot ovat kattavia.

Yrityksen Internet-sivujen kehittdmisen puute néhtiin huonoimpana asiana, koska
nykyisellaan sivuilta ei ole selkeésti nédhtdvissa tuotevalikoimaa. Sivustosta tulisi
tehda asiakasystavéllinen ja kattavampi esittely asiakaskohtaisista erikoistuotteis-

ta, jotka ovat helposti 16ydettavissa usealla kielella.
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Tarkeimpéna asiana nahdaan se, ettd edustustot pitdvat ylla aktiivista yhteydenpi-

toa asiakkaisiin. Lastulevytehtaalta kasin my6s aktiivinen asiakaskontakti on tar-

kedd, joka tulee nakya siind, ettd asiakaspalautteisiin seka reklamaatiokyselyihin

vastataan nopeasti. Messuille osallistuminen ja asiakaskirjeiden lahetys nahdaan

tarkednd asiana, koska on muistettava, etta asiakas on se joka pitaa vientia ylla. Ei

tule myyda pelkké&é tuotetta unohtamalla se, joka sen ostaa ja tuo rahaa yritykseen.

TAULUKKO 11. Swot-analyysi tutkimustuloksista.

Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuudet Uhat
Markkina- | — Paikallinen — Tilauskésite ja | — Yrityksen johto | — Kulttuurierot
alueiden edustaja maksujérjestely | mukana keskuste- | kaupan kéyn-
viennin erot luissa Baltian nissé
eroavai- —Vendjan kulje- | — Asiakirjat alueella — Kielimuuri,
suudet tukset noutoina, EU:n ulkopuo- | — Tehtaan edustus | kommunikointi

alentavat Koski- | lelle on erittain tarkedd | ongelma

sen rahtikustan- — Tuotannon- — Asiakaspoten-

nuksia ohjausjarjestel- | tiaalin kasvu

mien hyo-
dyntdminen

Myynti- — Asiakas- — Hinnoittelun | — Laajeneva asia- | — Henkilston
edustus- kontaktit suoraan | vaikeus myyn- kaspiiri sitoutuminen
tojen — Vahva markki- | tiedustustojen ja | — Mahdollisuus tyohon
toiminta na-alue tuntemus | konsernin vélilla | laajentua kan- — Kilpailija

oman maan sisal- | — Valuuttaerot sainvalisesti tuntemus

1a — Koulutukset — Hajallaan

— Pitk&janteisyys | — Alennukset tuotekohtaisesti oleva myynti-

organisaatio

Kilpailu- | — Hyva laatu ja — Lastulevy ko- | — Koskisen eri- — Ulkomaiset
tilanne laaja tuote- timarkkina- koistuotteet-. kilpailijat

valikoima tuotteena — Rahti- — Kilpaili-

— Nopeat toimi- —Vienninarvo | kustannusten las- | joiden tuoteva-

tusajat tuotteella ku likoiman laa-

— Globaali asia- jentu-minen

kaskunta
Markki- — Messuille — Internet sivut | — Asiakas- — Tiedon-kulku
nointi- osallistuminen — Asiakas- tilaisuudet ja kou- | — Imago
viestintd | — Asiakaskirjeet | tapaamiset lutukset
Parannus- | — Suora kontakti | — Internet- — Myynti — Agentit
ehdotuk- | asiakkaisiin sivujen kehittd- | vientiagentin lisdavat kus-
set — Tuote- minen kautta tannuksia

valikoiman mark- | — Asiakkaiden — Edustajilla oma

Kinointi huomioiminen alue
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6 JOHTOPAATOKSET

Tehdessani tutkimusta Koskisen Oy:n lastulevyteollisuuden vientioperaatiomuoto-
jen sopivuudesta markkina-alueittain, huomasin joitain puutteita jo heti alussa,
osittain tdmé asia tuli mieleeni jo tydskennellessani yrityksessa.

Henkildston vastauksista pystyin tekemaén paatelmia asioihin, joita itse pidéan

erittain tarkednd Koskisen vientitoiminnassa.

Vientimarkkinoilla toimiessa voidaan pitda tarkeimpana tekijan tuotteen lisaksi
asiakasta. Asiakas tekee ostopéatdksen tuotteista ja hanté tulee palvella mahdolli-
simman hyvin, asiakkaalle tulee tarjota hyvat puitteet tutustua tuotteisiin ja mark-
kinoihin. Téhan tekijaan Lastulevyteollisuus yhdessa Koskisen konsernin kanssa
pystyy, jos huomio kiinnitetddn enemman asiakastarpeisiin, niiden saatavuuteen,
tuotetietoihin sdhkdisessékin muodossa, eika pelkéstaan itse tuotteeseen. Kun
asiakaskyselyité tulee, on asiaan herattava saman tien, eik tule jattad kommen-
toimatta, koska palaute on térked osa viennin kehittdmistd, samoin kuin perus
markkinointia.

Asiakaskyselyitd, reklamaatioita tai muita palautteita ei oteta talla hetkella tar-
peeksi nopeasti kasittelyyn, joka omasta mielestani huonontaa yrityksen luotetta-
vuutta erityisesti kansainvalisilla alueilla. Joustavuus avainsanana asiakaslahtoi-
syydessa on eras tarkea pilari kohti kestévaa liikesuhteiden yll&pitoa, jolla yrityk-
sen maine tulee kasvamaan myos kansainvélisilla markkinoilla. On ymmarretta-
vad, ettd aina ei yritys voi joustaa esimerkiksi toimitusajoissa, jos muuta raaka-
ainetta ei ole saatavilla. Tallaisissa tilanteissa tulee pyrkia etsimain molempia
osapuolia tyydyttdva ratkaisu, jotta hitaat toimitukset tai tilauksen peruuntuminen
eivat vaikuttaisi taloudelliseen markkinatasapainoon ja asiakassuhteiden karsiin-

tumiseen.

Lastulevy on enemmaénkin kotimarkkinatuote, jonka vientiarvoa tulee pyrkia nos-
tamaan kaikin tavoin. Uusia tuotteita tulee aktiivisesti lanseerata kohdemarkki-
noille, jossa on hyva jarjestad myos myyntiedustustojen avulla asiakastilaisuuksia
uusille erikoistuotteille sekd koulutuksia jalleenmyyjille erikoistuotteista. Myyn-

tiedustustojen tulee mielestani tehdd enemman asiakastyytyvaisyyskyselyitd, joilla
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selvitetddn millaista raataloitya tuotetta asiakkaat kaipaavat enemman markkinoil-
le ja mitk& ovat markkina-arvoltaan heikompia tuotteita, joiden vientia kannattaa
miettid jatkossa. Lastulevytuotteen arvoa kannattaa punnita myds ajatuksena, onko

raakalevy enemman kotimarkkinoille menevé tuote kuin pinnoitettu erikoislevy.

Koskisen Lastulevyteollisuuden nykyiset vientioperaatiomuodot ovat sopivia kay-
tettdvéksi jatkossakin, vaikka jossain tilanteissa, kuten tuotehinnoittelussa nahtiin
myyntiedustustojen monimutkaistavan toimintaa. Tah&n apuna néen sen, etta hin-
nastot tarkistettaisiin kuukausittain ja mahdollisia tarvittavia neuvotteluja kaytai-

siin, jottei tule hintojen suhteen sekaannuksia eri markkina-alueilla.

Agentteja tuskin Koskisen lastulevyteollisuudessa tullaan jatkossakaan kéytta-
maan, koska se lisaa kustannuksia merkittévasti, silla agentuuritoiminta on aina
ulkopuolista liiketoimintaa. Toisaalta mahdollisuutta agenttitoiminnasta voisi aja-
tella silloin, jos edustaja tai agentti olisi yrityksen omaa henkildstéd, jonka tydteh-
tavana olisi yrityksen tuotteiden markkinoiminen sek& edustaminen ja tata kautta
oltaisiin yhteydessa asiakkaisiin ja tukkureihin. Agentit voisivat jarjestaa koulu-
tuksia jalleenmyyjille, joiden ammattitaito kehittyy ja parantaa Koskisen vientié ja

tunnettavuutta lastulevytuotteille.

Tydskennellessani yrityksessa huomasin, ettd Lastulevyteollisuuden puolelta puut-
tuu kokonaan viennista vastaava, olisiko nimitys vientipaéllikko tdhan soveltuva.
Olemassa ovat myyntipaallikét, mutta ei juuri vientiin orientoitunuttu henkildé,
joka olisi erikoistunut kansainvaliseen markkinointiin, vientibudjettien laatimiseen
ja olisi tiiviimmin yhteistydsséa myyntisihteerien ja ulkomaan edustustojen kanssa.
Ehdottaisin tutkimukseni perusteella, ettd Koskisen Oy harkitsee tulevaisuudessa
vientipéallikon tyollistamista Lastulevyteollisuuteen.

Vientipaallikolla on selked hahmotelma siitd, miten tulee toimia ulkomaan mark-
kinoilla, laatien viikoittain tai kuukausittain ennusteita ja tavoitteita kutakin mark-
kina-aluetta kohden tuotekohtaisesti.

Myos edustustoissa on mielestani hyvé olla tietynlainen aluejako. Té&ll4 tarkoitan,
ettd edustajat vastaisivat oman alueensa myynnista maan siséllé tehostaen lastule-

vyn markkinointia ja tuomista esille uusilla alueilla.
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Edustajat raportoivat vientipaallikolle viikoittain asiakaskaynneistd, myyntiluvuis-
ta ja kyselyistd. Vientipaallikkod matkustaisi aktiivisesti ulkomaille uusien asiak-
kaiden tapaamiseen, jolloin asiakaspotentiaali saataisiin kasvuun entisestaan. Puu-
alan messuilla ulkomailla aktiivinen kdyminen luo uusia asiakaskontakteja ja avaa
liikesuhteita, joita pystytddn hyddyntdmaén uusien kohdemarkkinoiden avaami-

sessa ja tuotteiden esittelyssa uusille asiakkaille.

Vientitoiminnassa on harkittava mahdollisia uusia operaatiomalleja riippuen péa-
markkina-alueista. Koulutus jalleenmyyjien ja oman henkildston keskuudessa tu-
levat olemaan tulevaisuuden erds myyntivalteista, koska hyvd ammattitaito yhdis-

tettynd laadukkaisiin tuotteisiin takaa globaalin markkinakasvun.

Erityisesti vientiin kouluttautunut henkild on orientoitunut eri tavalla vientimark-
kinointiin ja osaa tarkastella muuttuvia markkinatilanteita eri tavalla kuin koti-
maan markkinoilla toimiva henkild. Vientipaéllikko kartoittaisi uusia markkina-
alueita ja ottaisi suoraan yhteytta Koskisen myyntiedustustojen avulla uusiin yh-
teyshenkildihin, joita messuille osallistuminen tuo erityisesti eteen.

Talla toiminnalla paastadn mielesténi ihanteelliseen tilanteeseen siit4, etta kaikilla
on tiedossa, mitké tekijat tuottavat ongelmia tietyssa maassa tietylla alueella. Tal-
I6in kohdemaiden edustustojen hyva markkina-aluetuntemus syventyy ja hyotyy
konkreettisella tasolla. My6s aktiivisten koulutusten aikaansaamana tuotetietous
paikallisen tuntemuksen lisdna luo luottamusta asiakkaiden keskuudessa ja tuo

lisad potentiaalista kasvua myyntituloksiin.

Tallainen lis&& kustannuksia yritykseen, mutta muutama lisdkustannus maksaa
varmasti itsensé takaisin sillé, ettd lastulevyd markkinoitaisiin laajenevilla kan-
sainvalisill4 markkinoilla laadukkaana suomalaisena tuotteena, jonka vientiarvoa
on lisatty henkiloston taidoilla, koulutuksilla, pitkélla elinialld. Tuotteena, jolla on
hyva valikoima raataloityind versioina ja asiantuntevat henkil6t tydssd, seké néin

saataisiin lisad potentiaalia myos taloudelliselle kehitykselle.
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— Laaja ja asiakas-
raataloity tuoteva-
likoima.

— Joustavuus asia-
kaslahtoisyydessa.

timarkkinatuote

— Tuote-
hinnoittelun
monimutkaisuus

jarjestelma

— Koulutuk-
set

Vahvuudet Heikkoudet Puutteet Kehitys-ehdotukset
— Myynti- — Asiakas- — Vienti- — Viennista vastaavan
edustustot hyva kyselyihin vas- | paallikko palkkaaminen
vientioperaatio- taaminen nope-
muoto asti. — Asiakas- | — Selked markkina-alue
tarpeiden jako, edustajat tietyilla

— Suora vienti so- | — Internet- huomioi- alueilla
veltuu lastulevylle | sivuilta tiedon minen

I6ytaminen. — Asiakastilaisuudet
— Henkildston am- — Selke&
mattitaito. — Lastulevy ko- | séhkdinen — Messuille aktiivinen

osallistuminen.

— Onko raakalevy
enemman kotimarkki-
natuote kuin vientituote

— Koulutukset jalleen-
myyjille
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7  YHTEENVETO

Taman hetken markkinatilanteella ja lamasta kertovilla uutisilla on ollut suuria
vaikutuksia eri teollisuuden alojen tuotteiden kysyntaén ja kulutukseen. Myds me-
kaaninen puuteollisuus on karsinyt viimevuoden taloudellisen hiljentymisen vai-
kutuksista johtaen asiakasmenetyksiin, raaka-ainekustannuksien ja rahtikulujen
nousun myota laadun ja hinnan ristiriitatilanteisiin. On pystyttava kilpailemaan
hiljentyneilla markkinoilla hyvélla laadulla, vaikka hintoja on punnittava tarkoin,
jotta kasvaneet tuontilevymarkkinat eivat syrjayttéisi kotimaista puulevyjen tuo-
tantoa kokonaan. Lastulevyteollisuudessa on myds koettu markkinahiljentyma,
jolloin tuotteen vientiarvoa on jouduttu tarkoin miettimaan. Kotimarkkinatuottee-
na enemmankin tunnetun lastulevyn vientimarkkinointia ja soveltuvuutta eri
markkina-alueille on lisatty asiakasraataloityind tuotteina, jolloin kovenevilla
markkinoilla pysyminen on varmistettu. Tamaé ei kuitenkaan pelkastaan riita sii-
hen, etta yrityksen maine ja tunnettavuus kansainvalisesti jatkuu tulevinakin vuo-
sina.

Opinnéaytetydssani tutkin yleisessa osuudessa seka empiirisen osuuden kyselytut-
kimuksen avulla Suomen lastulevyteollisuuden vientioperaatiomalleja ja soveltu-
vuutta markkina-alueittain Case-yrityksena Koskisen Oy. Koskisen Oy:n Lastule-
vyteollisuuden nykyisiin operaatiomuotoihin suoraan vientiin ja myyntiedustustoi-
hin ollaan edelleen tyytyvéisia ja isoja muutoksia niihin ei tarvitse tehdd. Myyn-
tiedustustot kohdemarkkina-alueilla ovat hoitaneet asiakaskontaktit suoraan ja
valittavat edelleenkin asiakastiedusteluja ja tilauksia tuotteita kohtaan. Tdma ope-
raatiomalli on lastulevyteollisuudessa toiminut ja on edelleenkin hyvé vientiope-
raatiomuoto.

Ehdotelmanani tutkimukseni perusteella on, ettd Koskisen Lastulevyteollisuuden
kannattaa harkita viennistd vastaavaa henkil6a kotimaan yksikkoonsa, koska sel-
laisen avulla vientistrategia saa uudenlaisen nakékulman ja olisi yksi henkild, joka
varsinaisesti ottaisi vastuualueekseen ulkomaan viennin ja myyntiedustustojen
toiminnan. Asiakasléhtoisyytta tulee yrityksessé jatkossa lisatd huomattavasti,
koska tekeméni kyselytutkimuksen vastauksista oli myos pééateltavissa, ettd asiak-
kaisiin ei kiinnitetd tarpeeksi huomiota. Asiakas tulee ottaa huomioon tarkeimpané

tekijana vientitoiminnassa, koska ilman asiakasta ei voittoa synny tuotteista.



65

Opinndytety0 syvensi entisestdén tietouttani vientitoiminnasta teoriassa ja kéaytan-
nossa seka sain konkreettista esimerkkia vientioperaatioiden ongelmista ja hyvista
puolista suoraan Koskisen Oy:n Lastulevyteollisuuden henkildstolta.

Uskon, ettéd tutkimukseni antaa case yrityksellekin liséa ideoita ja kehitysehdotuk-
sia tulevaisuuden vientitoiminnan parantamiseen, lisaten mahdollisuuksia kasvaa

vahvana kilpailijana ja Koskisen globaalisti tunnettuna brandind. Joka jatkaa kan-
sainvalisilla markkinoilla laadukkaana suomalaisena sahateollisuuden tuotteiden

valmistajana.
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9 LNTTEET

Tutkimus kysymykset Koskien Lastulevyteollisuuden henkildstélle:

1.

2
3
4.
5

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.
22.

Yrityksen nimi?

Tehtavankuvanne yrityksessa?

Kuinka kauan yritys on toiminut puuteollisuuden alalla?

Kuinka kauan Koskisen Oy on vienyt lastulevya ulkomaille?

Kuka yrityksessanne hoitaa vientioperaatiot, eli esimerkiksi yhteydet ul-
komaan edustajiin?

Mihin maihin vienti kohdistuu télla hetkell& (v.2009)?

Mitka ovat paamarkkina-alueet lastulevytuotteille ja miten kullakin alueel-
la vienti on jérjestetty?

Onko havaittavissa selvié eroja viennissa tiettyihin maihin?

Onko yrityksenne vienti epasuoraa vai suoraa vientia?

Onko epésuoralla ja suoralla viennilld mielestdnne suurta merkityksia
vientitoimintaan Koskisen Oy:ssd?

Ovatko yrityksell& tytaryhtiot jokaisessa maassa, johon viette ja hoitavatko
ne myyntia suoraan Koskisen Oy:n lukuun?

Miten myyntiedustustot mielestanne vaikuttavat vientitoimintaan?

Mité mielté olette nykyisesti vientitoiminnastanne?

Onko viennin tilanne muuttunut viimeisen kahden vuoden (2006—2008)
jalkeen ja milla tavalla, jos on muuttunut?

Mitk& ovat mielestdnne nykyisten vientitoimintojen kompastuskivet?
Onko teilla esittdd parannusehdotuksia, jolla vientia voitaisiin parantaa?
Miten mielestanne vientitoiminta kannattaisi keskittaa yrityksessanne?
Onko tuotannonohjausjarjestelmilld (tilausohjautuva) vaikutuksia vienti-
toimintoihin?

Mitka olisivat mielestdnne hyvié vientioperaatiomuotoja, joita voisitte ku-
vitella kdytettdvan Koskisen Oy:ssd?

Onko mielestanne vaikutusta onko ulkomaan yksikoissé agentti tai edusta-
ja? Ja miksi silla olisi vaikutusta?

Onko lastulevyn markkinoinnissa parantamisen varaa?

Miten néette Koskisen Oy:n suhteessa kilpailijoiden vientioperaatioihin?
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23. Ovatko Koskisen Oy:n lastulevytuotteet vientituotteena mielestanne kil-
pailukykyisia?
24. Tulisiko Koskisen Oy:n keskittyd paremmin johonkin yksittaiseen tekijaéan

vientituotteita markkinoidessaan?



