Lauri Liimatainen

PUUTAVARAN VARASTOINTI-
JA ESILLEPANORATKAISUT
RAUTAKAUPASSA

Opinnaytetyo
Tekniikan ammattikorkeakoulututkinto

Logistiikan koulutus

2022

Kaakkois-Suomen
ammattikorkeakoulu



Kaakkois-Suomen
ammattikorkeakoulu

Tutkintonimike
Tekija/Tekijat
Tyon nimi
Toimeksiantaja
Vuosi

Sivut

Tyon ohjaaja(t)

TIVISTELMA

Insindori (AMK)

Lauri Liimatainen

Puutavaran varastointi- ja esillepanoratkaisut rautakaupassa
Constructor Finland Oy

2022

39 sivua, liitteita 3 sivua

Petteri Oinas, Harri Ovaska

Tama opinnaytetyo kasittelee puutavaran varastointi- ja esillepanoratkaisuja
rautakaupassa. Tyon tavoitteena oli |0ytaa toimeksiantajalle Constructor Fin-
land Oy:lle teknisia, myynnillisia ja markkinoinnillisia kehitysehdotuksia heidan
valmistamiinsa ja myymiinsa puutavaran varastointi- ja esillepanoratkaisuihin.
Kyseisessa tuoteryhmassa on paljon paikallisesti suunniteltuja ratkaisuja,
mutta toimeksiantajan Suomen yksikdssa ei ole erillista tuotekehitysosastoa.
Taman takia tavallisessa arjessa asiakkaiden ja sidosryhmien palautteen ke-
raaminen ja siita johdettu tuotekehitys jaa helpostikin tekematta. Samalla tama
arvokas tieto jaa hyddyntamatta myoskin myynnissa ja markkinoinnissa.

Tyon teoriaosuus kasittelee varastointia ja varastointiratkaisuja, ostopaatok-
seen vaikuttavia tekijoita seka tuotekehitysta. Opinnaytetyd on muodoltaan
kvalitatiivinen tutkimus, jossa tutkimusmenetelmina kaytettiin avoimia haastat-
teluja seka havainnointia. Tutkimus rajattiin kasittelemaan ulokehyllya ja puu-
tavarahyllyd. Tutkimuksessa haettiin tarkasteltavaan aiheeseen nakokantoja
kolmesta eri nakokulmasta: kayttaja, asentaja ja hankintapaatoksen tekija.
Tutkimushaastattelut pyrittiin mahdollisuuksien mukaan jarjestamaan hyllysto-
jen laheisyydessa, jotta samalla pystyttiin hyddyntamaan havainnointia.

Tutkimuksella saatiin toimeksiantajalle useita myynnillisia ja markkinoinnillisia
kehitysehdotuksia sekd muutama tekninen kehitysehdotus. Haastatteluissa
havaittiin, etta tekniset kehitysehdotukset ja toiveet kohdistuivat paasaantoi-
sesti puutavarahyllyyn. Ulokehylly kerasi varastointiratkaisuna paljon kehuja,
mutta sen todettiin sopivan rautakaupassa paremmin varastoreserviksi kuin
varsinaiseksi esillepanoratkaisuksi. Puutavarahylly kerasi kiitosta tilatehokkuu-
desta ja havikin vahentamisesta, mutta siina havaittiin olevan vaurioille alttiita
kohtia.

Opinnaytetyon tavoitteen voidaan katsoa tayttyneen, koska tutkimuksella 10y-
dettiin toimeksiantajalle useampia kehitysehdotuksia, niin teknisia kuin myyn-
nillisia ja markkinoinnillisia. Tekniset ehdotukset ovat vasta tuotekehityspro-
sessin alkuvaiheita, mutta myynnilliset ja markkinoinnilliset toimenpiteet ovat
nopeastikin toimeksiantajan kayttddnotettavissa.
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ABSTRACT

This thesis studies the timber warehousing and display solutions in a hard-
ware store. The target was to find technical, sales and marketing improvement
suggestions for the commissioner, Constructor Finland Oy, for the timber
warehousing and display solutions they manufacture and sell. The product
group has a number of locally designed solutions, but the Finnish unit of the
commissioner does not have a separate product development unit. Because
of this, gathering of everyday feedback from customers and stakeholders is
easily neglected. Therefore, the valuable feedback information might also be
left unutilized in sales and marketing.

The theoretical part of this thesis discusses warehousing and display solu-
tions, factors affecting purchase decisions and product development. This the-
sis is a qualitative study, which was conducted through open interviews and
by making observations. The study was limited to cantilever racking and tim-
ber racking. The aim was to examine the subject from three perspectives:
user, installer and decision maker. As far as possible the interviews were held
near the racks in order to make observations at the same time.

This study resulted in several sales and marketing development suggestions
and a few technical development suggestions for the commissioner. The inter-
views discovered that the technical development suggestions and wishes
were mostly focused on timber racking. Cantilever racking was considered
useful as a warehousing solution, but it was found to work better as a storage
reserve than as an actual display solution. Timber racking was praised for its
space efficiency and reduction of waste, but is was found to contain spots that
were vulnerable to damages.

The target of this thesis can be considered fulfilled because the study found
several technical as well as sales and marketing development suggestions.
The technical suggestions are only early stages of a product development pro-
cess, but sales and marketing development actions can be implemented quite
rapidly by the commissioner.

Keywords: warehousing, timber, product development, sales, marketing
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn aiheena on puutavaran varastointi- ja esillepanoratkai-
sut rautakaupassa. Opinnaytetyon toimeksiantajana on varastointiratkaisuiden
valmistaja ja toimittaja Constructor Finland Oy, joka Suomessa ehka tunne-
taan paremmin tuotemerkistaan ja aiemmasta nimestaan Kasten. Toimeksian-
tajan on tarkoitus hyddyntaa tutkimustuloksia tuotekehityksessa, myynnissa ja

markkinoinnissa.

Tavoitteena tydssa on tutkia Constructor Finland Oy:n toimittamia puutavaran
varastointi- ja esillepanoratkaisuja ja koettaa 10ytaa tutkimuksen kautta niihin
potentiaalisia kehitystoimenpiteita, joilla tuotteista saataisiin viela paremmin
asiakaskunnan tarpeita palvelevia ja siten entista kilpailukykyisempia. Tutki-
muksen tuloksia voidaan myods hyddyntaa myynnissa ja markkinoinnissa. Ky-
seinen aihe valikoitui tyon aiheeksi muun muassa omasta halustani kehittaa
omaa tietamystani tasta tuoteryhmasta, jonka myynnin parissa olin tata tyota
aloittaessani toiminut noin puoli vuotta, seka mahdollisuudesta kehittaa edus-

tamalleni yritykselle entista parempia tuotteita.

Tutkimus toteutetaan avoimilla haastatteluilla, joihin haastateltaviksi pyritaan
ottamaan asiakaskunnasta eri asemoissa olevia henkildita. Talla tavoin haas-
tatteluista saadaan laajempi nakokanta tutkittavaan aiheeseen. Haastatte-
luissa ei pyritd hakemaan pelkastaan epakohtia ja heikkouksia tutkittavasta
kohteesta, vaan myos niiden parhaita puolia. Naita hyvia ominaisuuksia voitai-
siin nostaa enemman esiin tuotteiden myynnissa ja markkinoinnissa. Toki
hyva myos huomioida, etta mahdollisessa tuotekehityksessa ei myoskaan hyl-

lyjen ominaisuuksia muuttaessa nama parhaat ominaisuudet muuttuisi.

2 TUTKIMUS

2.1 Tutkimuksen tausta ja tavoitteet

Constructor Finland on varastointiratkaisuiden valmistaja ja toimittaja.

Constructor Finland kuuluu Espanjalaiseen Gonvarri Material Handling -kon-
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serniin, jonka tuotemerkkeja Kastenin ohella on Dexion, Constructor, Staltek-
nik ja Kredit. Tuotantolaitoksia Gonvarri Material Handlingilla on yhteensa seit-
seman kappaletta, joista yksi Suomessa Lohjalla. Gonvarrin tuotteet tavoitta-
vat myynti- ja jalleenmyyntiverkoston kautta asiakkaat aina Euroopassa, Afri-

kassa, Lahi-ldassa seka Etela- ja Pohjois-Amerikassa. (Meista s.a.)

Osa Constructor Finlandin valmistamista tuotteista kuten monet puutavaran
varastointi- ja esillepanoratkaisuista on paikallista suunnittelua ja niita toimite-
taan paasaantoisesti vain Suomeen. Naihin tuoteryhmiin ei siten konsernita-
holta tule aktiivista tuotekehitysta, joten tasta syysta valikoituivat nama tuot-
teet tutkimuksen aiheeksi. Myos tutkimuksen myota heraavat mahdolliset ke-
hitysehdotukset ovat helpommin tuotteistettavissa paikallisuuden johdosta.
Tama ja se, etta itse myy ja markkinoi naita tuotteita myos motivoi tutkimuk-

sen suorittamista.

Tavoitteena on tutkimuksen tuloksia hyddyntaen koettaa saada kehitysehdo-
tuksia tuotteisiin. Nama kehitysehdotukset on paikallisten suunnittelijoiden tar-
koitus piirtaa valmistuskuviksi ja sita myoden valmistaa tuotteiksi testattavaksi
kaytanndssa. Tuotekehityksellda haetaan paremmin asiakkaita palvelevia ja toi-
mivampia ratkaisuja, seka tietenkin parantaa tuotteen kilpailukykya huomioi-
den asiakkaan ostopaatokseen vaikuttavat tekijat. Toki aina tuotteesta ei valt-
tamatta 1oydy kehityskohteita, joilla sopivin kustannuksin saataisiin lisaarvoa
tuotteelle. Siksi myds tutkimuksessa havaittavat tuotteen hyvat puolet ovat tar-
keita, jotta niita voitaisiin esimerkiksi hyddyntaa tuotteiden markkinoinnissa ja
myynnissa. Tutkimuksen toisena tavoitteena onkin antaa toimeksiantajalle ke-
hitysehdotuksia kyseisten tuotteiden myyntiin ja markkinointiin.

2.2 Teoreettinen viitekehys

Tutkimuksessa puutavaran varastointi- ja esillepanoratkaisuja tarkastellaan
seuraavista nakokulmista ja niista loytyvan kirjallisuuden seka tutkimustulos-
ten pohjalta:

e Varastointi ja varastointiratkaisut
o Ostopaatdkseen vaikuttavat tekijat
e Tuotekehityksellinen nakokulma



Varastointija
varastointiratkaisut

Puutavaran

varastointi ja
esillepanoratkaisut
rautakaupassa

Ostopaatokseen
Tuotekehitys vaikuttavat tekijat

Kuva 1. Teoreettinen viitekehys (Liimatainen 2022)

2.3 Tutkimusongelma ja -kysymykset

Normaalissa tyoarjessa tyon toimeksiantajalla ei kenellakaan aika riita tuottei-
den kriittiseen tarkasteluun, asiakkailta palautteen keraamiseen tuotteista ja
sitd mydten mahdollisten kehitysehdotusten tekemiseen. Tama saattaa vai-
vata etenkin paikallisesti suunniteltuja tuotteita, koska varsinaista tuotekehitys-
osastoa ei Suomen yksikosta I6ydy. Taman takia naissa tuotteissa kuten
tassa tutkimuksessa tarkasteltavissa tuotteissa saattaa olla helpostikin olla ke-

hityskohteita, jotka voisivat olla yksinkertaisestikin toteutettavissa.

Opinnaytetyd pyrkii vastaamaan toimeksiantajalleen kysymykseen:

¢ Kuinka voisimme kehittaa puutavaran varastointi ja esillepanoratkaisu-
jamme?

Alakysymykset:

e Mitka ovat varastointiratkaisuidemme hyvat ominaisuudet ja edut, enta
mitka ovat niiden heikkoudet?

o Mitka ovat tarkeimmat ostopaatdkseen vaikuttavat tekijat, joilla asiakas
valitsee meidan valmistamat puutavaran varastointi- ja esillepanoratkai-
sut?
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2.4 Tyon rajaus ja tutkimusmenetelmat

Rautakaupoissa on kaytossa paasaantdisesti kolmea erilaista puutavaran sai-
lytykseen ja esillepanoon tarkoitettua hyllya: uloke-, puutavara- ja listahyllya.
Tutkimus rajattiin kasittelemaan rautakaupan ulkoalueiden puutavaran varas-
tointi ja esillepanoratkaisuja eli uloke- ja puutavarahyllyja. Listahyllyt jatettiin
pois tutkimuksesta, koska niista on eri rautakaupoissa kaytdssa hyvin paljon
erilaisia ratkaisuja osan rakentuessa kuormalavahyllyn runkorakenteesta ja
osan kevyempien hyllyjen rungoista. Rautakaupoissa on myos paljolti kay-
tossa listatuotteiden toimittajien kaupalle antamia esillepanoratkaisuja. Lista-
hyllyista olisikin ollut tutkimuksessa hankala saada relevanttia tutkimustietoa.

Listahyllyt kuitenkin esitellaan tyon teoreettisessa osuudessa.

Tama tutkimustyo on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Tutkimuksessa
kaytetaan aineiston keruumenetelmana avoimia haastatteluja ja havainnointia.
Avoin haastattelu on strukturoimaton haastattelu, jossa kaikille haastateltaville
ei esiteta samoja kysymyksia. Se on siis joustava haastattelun sisallon ja jar-
jestyksen suhteen, kun taas strukturoidussa haastattelussa on tiukka kysy-
mysjarjestys ja samat kysymykset kaikille haastateltaville. (Kananen 2015,
143-145.)

Haastattelut pyrittiin jarjestamaan itse kohteessa varastointiratkaisuja samalla
havainnoiden. lIImiota havainnoiden tutkija voi samalla esittaa kysymyksia.
Haastattelut ja havainnointi yhdistyvat helposti ja tata myoten ymmarrys ilmi-

Osta kasvaa.

Havainnoinnin eri muotoja ovat muun muassa:

¢ tekninen havainnointi, esimerkiksi havainnoiden videotallenteesta tai in-
ternetista

piilohavainnointi

suora havainnointi

osallistuva havainnointi

osallistava havainnointi

Havainnoinnin muotona tutkimuksessa kaytettiin suoraa havainnointia, jossa
iimiéon liittyvat toimijat voivat havaita havainnoinnin. (Kananen 2015, 134—
142.)
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Avoimet haastattelut valikoituivat tutkimusmenetelmaksi, koska se mahdollis-
taa hyvin tutkimuksen tekemisen eriasemista tutkittavaa kohdetta tarkastele-
ville henkildille. Avoimissa haastatteluissa voidaan eri henkilGille asettaa erilai-
set kysymykset. Havainnointi paatettiin ottaa tukemaan tutkimusta, koska
haastattelut oli osittain mahdollista tehda kayttajien varastointi- ja esillepano-
ratkaisuiden laheisyydessa. Havainnoinnilla pystyttaisiin mahdollisesti 16yta-
maan ilmidista asioita, jotka eivat valttamatta tulisi esille haastatteluissa. Sa-
malla haastateltavien kertomat ilmiot ja huomiot olisivat havaittavissa ja siten
paremmin ymmarrettavissa. Haastateltava henkil6 ei esimerkiksi tieda valtta-
matta varastointiratkaisuista yksittaisten osien nimia, joten siksi haastattelut
olivat mahdollisuuksien mukaan hyva suorittaa hyllystéa samalla tarkastellen

ja havainnoiden.

Tutkimuksessa pyrittiin saamaan erilaisia nakdkantoja tutkimuskysymyeksiin.
Tasta syysta tutkimuksessa haastateltiin henkil6ita, jotka ovat eri lailla tekemi-
sissa tutkittavien varastointiratkaisuiden kanssa. Tutkimuksessa haastateltiin
muun muassa kaupan ulkoalueen henkilostoa, hankinnoista vastaavia seka
hyllystbasentajia. Havainnoinnilla haastatteluiden aikana pyrittiin ymmarta-
maan haastateltavan tarkoittamaa ilmiéta paremmin. Samalla voitiin havain-

noida muun muassa mahdolliset heikot tai vaurioille alttiit kohdat hyllystoissa.

3 VARASTOT JA VARASTOINTI

Varasto ja varastointi on yleensa ensimmaiset sanat mita ihmisille tulee mie-
leen logistiikasta. Toki se on tarkea ja nakyva osa logistista ketjua, mutta
isossa mittakaavassa vain pieni osa sitd. (Hokkanen & Karhunen. 2014, 125.)
Varastointi toimintoja 16ytyy tuotannollisista ja kaupallisista toiminnoista lahes-
tulkoon aina. Useimmat liikketoiminnot vaativat jonkinlaista varastointia vaikka-
kin joillain aloilla sen tarve on hyvin pienta ja vahaista. Esimerkiksi siivouspal-
velualan yrityksen tarvitsee varastoida siivousvalineitdan ja -aineitaan. (Hok-
kanen & Virtanen 2012, 9.)

3.1 Varastoinnin syyt

Varastointiin ja sen tarpeeseen johtavia syita on useita, ja ne myos vaihtelevat

eri aloilla. Alla muutamia esimerkkeja varastoinnin syista eri aloilla:
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e Tuotannon prosessi edellyttaa valmistamaan isomman eran, joka on
kokonaan tai osittain varastoitava.

e Raaka-aineiden kausiluonteinen saatavuus, esimerkiksi elintarvikealalla
maataloustuotteiden saatavuus.

e Lyhyet myyntisesongit, esimerkiksi vaatealalla kausisesongit

¢ Raaka-aineiden hankkiminen suurissa erissa, esimerkiksi johtuen nii-
den saatavuuden luotettavuus riskeista tai pitkista toimitusajoista tai -
ketjuista.

e Brandin tai valmistajan luomista heti-toimitus vaatimuksista esimerkiksi
autoalalla nopeat varaosatoimitukset.

e Toimitusvarmuuden takaaminen.

e Ostohintaedut esimerkiksi suuremman erakoon tuomat mahdolliset hin-
taedut tai tuotteiden sisdan ostamista hintojen ollessa alhaalla.

(Mustonen & Pouri 1994, 11-14.)

Varastointi ei juurikaan koskaan tuo lisaarvoa tuotteelle, vaan silla on pyritty
tuomaan muuta lisaarvoa asiakkaalle kuten nopeampia toimituksia ja parem-
paa asiakaspalvelua. Nykyaan kuitenkin pyritaan entista pienempiin varastoi-
hin ja taten laskea varastoinnista syntyvia kuluja. Suuren varastoinnin tarpeen
katsotaankin olevan muun muassa puutteellinen myynnin suunnittelu, huo-
nosti toimiva organisaatio seka toimitusketjussa ja sen yhteistyossa ilmenevat
puutteet. (Hokkanen & Karhunen 2014, 125-126.)

3.2 Varastot kayttotarkoituksen mukaisesti

Varastot voidaan jakaa kayttotarkoituksen mukaan kahteen luokkaan: valmis-
tukseen ja jakeluun liittyviksi varastoiksi. Valmistukseen liittyvat varastot sijait-
sevat tehtaiden ja tuotantolaitosten yhteydessa ja niissa varastoidaan eri tuo-
tantovaiheiden tarpeita. Jakeluvarastot taas palvelevat valmistusyrityksia,
kauppiaita ja kuljettajia. Ne pyritaan sijoittamaan jakelureittien varrelle. (Hok-
kanen & Karhunen 2014, 126-127.)

Valmistukseen liittyvia varastoja ovat:

¢ Raaka-ainevarastot, joissa sailytetdan materiaaleja ennen tuotantoon
ottamista. Naissa materiaalia on usein paljon ja se ei ole kovin pitkalle
jalostettua ja siten kovinkaan arvokasta yksikkohinnaltaan.

¢ Puolivalmiste- eli valivarasto, joissa sailytetdan keskeneraista tuotantoa
ennen niiden etenemista prosessin seuraavaan vaiheeseen.

e Valmiste- eli tuotevarasto, jossa sailytetaan lopputuotteita ennen toimi-
tusta eteenpain.

e Tarvikevarastot, joissa sailytetaan tuotannossa tarvittavia tarvikkeita ja
apuaineita.
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e Tyovalinevarasto, jossa sailytetdan valmistusprosessissa tarvittavia
tydvalineita.

Jakeluun liittyvia varastoja ovat:

e Tukkuvarastot, jotka toimivat valmistuksen ja myynnin valiportaana.
Naissa tuloerat ovat usein suuria, kun taas lahtéerat huomattavasti pie-
nempia.

e Myyntivarastot, jotka sijaitsevat paasaantoisesti myyntipisteen yhtey-
dessa tai valittbmassa laheisyydessa.

e Turva- tai varmuusvarastot, joilla taataan tarkeiden materiaalien saata-
vuus myos logistisenketjun hairidtilanteissa.

o Terminaalivarastot, jotka toimivat alku-, paate- tai liityntapisteessa lo-
gistisessa ketjussa. Naissa varastointiaika on usein poikkeuksellisen ly-
hyt.

e Tullivarastot, joiden toiminta perustuu tullilainsaadantoon.

(Hokkanen & Karhunen 2014, 126-128.)

3.3 Varastointiin ja varaston ohjaukseen liittyvia keskeisia lukuja ja nii-
den laskenta

Tama luku kasittelee muutamia varastointiin ja varaston ohjaukseen liittyvia lu-
kuja ja niiden laskentakaavoja. Nailla luvuilla voidaan mitata mm. varaston te-
hokkuutta, riittavyytta ja palvelutasoa seka laskea kuinka naita voitaisiin mah-
dollisesti viela tehostaa tai parantaa. Usein varastoinnissa kay niin, etta niin
sanotut menekkituotteet loppuvat varastosta, kun taas sita tavaraa, jota ei juu-
rikaan tarvittaisi, onkin paljon. Muun muassa naita ongelmia pyritaan valtta-

maan seuraavilla varaston tunnusluvuilla. (Sakki 2014a.)

Varastoinnin kustannukset ovat suuri osa logistiikan kokonaiskustannuksista.
Sakin (2014b, 78-79) mukaan jopa 46 % logistiikan kokonaiskustannuksista
jakautuen paaomakuluihin (25 %) ja varastoimisen toimenpiteisiin (21 %). Si-
ten hyvalla varaston ohjauksella voidaankin pienentaa merkittavasti logistiikan

kokonaiskuluja.

3.3.1 Varaston kierto

Varaston kiertonopeudella voidaan muun muassa maarittaa varastonimikkei-
siin sitoutunutta paaomaa. Varaston kiertonopeudella on yleisesti vaikutusta

varastoinnin kustannuksiin. Varaston kiertoa maarittaessa voidaan kayttaa
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esimerkiksi massaa, kappalemaaraa, tilavuutta tai rahallista arvoa. Useimmi-
ten kaytetaan rahallista arvoa. Maarittely ajanjaksona kaytetaan usein yhta
vuotta. (Hokkanen & Karhunen 2014, 204—-205.)

vuoden kulutuksen arvo

varaston kierto = - -
varastojen (keski)arvo

Kuva 2. Varaston kierron laskeminen (Sakki 2014a)

3.3.2 Taloudellinen tilausera EOQ

Tilauseran koolla voidaan vaikuttaa keskivarastoarvon kautta vaihtopaaoman
suuruuteen. EOQ (Economic Order Quantity) eli optimaalisen ostoeran koko

lasketaan seuraavalla kaavalla (Hokkanen & Virtanen 2012, 77-78.):

2XCoXD
CixU

EOQ =

Kuva 3. Taloudellisen tilauseran malli EOQ (Hokkanen & Virtanen 77-78)

EOQ = taloudellinen ostoera

Co = toimituseran tilauskustannus (€)

D = vuosikulutus (kpl)

U = yksikkohinta

Ci = varastointikustannus (yleensa n. 10-15 % yksikkdkohtaisista hankinta-

kustannuksista.)
(Hokkanen & Virtanen 2012, 77-78.)

Kuva 4. Kaavio optimaalisen tilauserén koosta (Hokkanen & Virtanen 78)
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Tilauseran kasvaessa varastointikustannukset nousevat. Kun taas samalla ti-
laus- ja puutekustannukset pienenevat. EOQ:n laskemisella haetaan siis nai-

den kustannusten tasapainoa, jolloin kokonaiskustannukset ovat pienimmat.

3.3.3 Varmuusvarasto

Tavaran toimitusaikoja ja mahdollisia kysyntapiikkeja ei voida koskaan taysin
ennakoida. Varmuusvarastoilla varaudutaan pitamaan tietyn tasoista puskuria,
jos tavaran toimitus viivastyy tai kysynta akkinaisesti kasvaa. Varmuusvaras-
tontarve voidaan selvittdd menekin hajonnan pohjalta. Eli menekista tehtyjen
yksittaisten havaintojen keskimaaraisen poikkeaman kyseisen tuotteen mene-
kin keskiarvosta. Tassa mittayksikkona kaytetaan keskihajontaa, jota kutsu-
taan myos standardipoikkeamaksi. Menekin standardipoikkeaman avulla var-
muusvaraston tarvetta voidaan ennustaa seuraavalla kaavalla. (Sakki 2014b,
88-89.)

B =kxsVL

B = varmuusvarasto
k = varmuuskerroin
s = standardipoikkeama

L = hankinta- / toimitusaika
Kuva 5. Varmuusvaraston laskeminen (Sakki 2014b, 88-89.)

Haluttu varmuustaso 50% | 75% | 90% | 95% | 97% | 98% | 99% |99,5%|99,9 %

Varmuuskerroin k 0 067 | 1,28 | 1,64 | 1,88 | 205 | 2,33 | 2,57 | 3,09

Kuva 6. Varmuuskertoimet (Sakki 2014b, 88—89.)

3.3.4 Tilauspiste

Tilauspiste on yksi varaston taydennyksien ajoittamisten menetelmista. Siina
tuotteelle lasketaan raja, jonka alittuessa kyseista tuotetta tilataan lisaa. Tal-
I6in jos toimitusajat ja tuotteen sen hetkinen menekki ovat normaalit pitaisi
varmuusvaraston riittda, kunnes uusi era tuotetta saapuu varastoon. Tilaus-

piste lasketaan seuraavalla kaavalla. (Sakki 2014b, 89-90.)

T=DXL+B
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T = tilauspiste

D = keskimaarainen menekki aikayksikossa (viikko)
L = hankinta-aika viikoissa

B = varmuusvarasto

Kuva 7. tilauspisteen laskeminen (Sakki 2014b, 89-90)

3.4 Puutavaran varastoinnin erityispiirteita

Puutavaran varastoinnissa huomioitavia erityispiirteita ovat kosteus ja sen hal-
linta seka puutavaranippujen pituus ja painot. Niin sanotun vientikuivan saha-
tavaran toimituskosteus on 16—24 %. Puutavaravan kosteus vaikuttaa sen mit-
toihin ja painoon. Sahatavaran ilmoitetut mitat patevat 20 % kosteudessa.
Tyypillisesti sahatavaran pituudet ovat 2,7 m:n ja 6,0 m:n valilla 300 mm:n ja-
olla. (Puutavaraopas 2019, 16-17.)

Usein puutavara varastoidaan ulos. Tall6in puutavara tulisi suojata auringolta,
sateelta sekd maakosteudelta. Rakennuksissa sisalla nakyviin paikkoihin tu-
leva puutavara tulisi kuitenkin varastoida lammitetyssa ja hyvin tuuletetussa
tilassa. (Stark s.a.) Alustan tulisi olla vahintaan 30 cm irti maanpinnasta ja

aluspuiden vali saisi olla maksimissaan 1,5 m (Puutavaraopas 2019, 17.).

Hyvat pakkaukset vahentavat sahatavaran likaantumista ja kolhiintumista. Sa-
hatavaraa pakataan kolmeen mitoiltaan erilaiseen pakettiin: trukkipakettiin, pi-
tuuspakettiin ja kuluttajapakettiin. Trukkipaketin mitat ovatn. 1 mx 1 mx 1,8—
6,0 m (korkeus x leveys x pituus) ja trukkipaketti voi sisaltaa kaikkia pituuksia.
Kun taas pituuspaketin mitat ovat 1 m x 0,5 m x 1,8-6,0 m ja yleisesti pituus-
paketti sisaltaa vain yhta pituutta. Kuluttajapaketilla taas tarkoitetaan pakettia,
joka sisaltaa pienia maaria yhta pituutta pakattuna kelmuun. (Puutavaraopas
2019, 17.)

4 OSTOPAATOKSEEN VAIKUTTAVAT TEKIJAT

Tassa luvussa kasitelladn ostokayttaytymista ja ostopaatokseen vaikuttavia
tekijoita. Luvussa keskitytaan yritysten ja organisaatioiden ostokayttaytymi-
seen. Kuluttajan ostokayttaytymiseen tassa luvussa ei juurikaan keskityta,

koska tutkimuksessa tutkittavat tuotteet eivat ole suunnattuja kuluttajamarkki-
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noille. Toki yritysten ja organisaatioiden ostokayttaytymisesta loytyy kuluttaja-
markkinoilta tuttuja piirteita. Tama johtuen tietenkin siita, ettd myoskin yritys-
ten ja organisaatioiden takana lopullisen ostopaatoksen tekee ihminen. Usein
organisaatioiden ostokayttaytymiseen vaikuttavatkin samat taustatekijat kuin

yksilon ostokayttaytymiseen. (Bergstrom & Leppanen 2009, 147.)

4.1 B2B- ja B2C-myynnin ja -asiakkaiden eroavaisuudet

B2B (Business to Business) -lyhenteella tarkoitetaan yritysten valista kaupan-
kayntia. Siina yritys myy tuotteitaan tai palveluitaan toiselle yritykselle, kun
taas B2C (Business to Customer) -lyhenteella tarkoitetaan kuluttajamyyntia.
Tama tarkoittaa siis, etta yritys myy tuotteitaan tai palveluitaan yksityishenki-

16ille. (Suomen Digimarkkinointi Oy s.a.)

Yleisia eroavaisuuksia B2B ja B2C-myynnissa ovat muun muassa:

e Hinta: paasaantodisesti B2B-kaupankaynnissa yksittaisen kaupan keski-
hinta on selvasti suurempi kuin B2C-kaupankaynnissa.

e Ostopaatoksentekijat: usein B2B-myynnissa on useampia ostopaatok-
sentekijoitd mukana kaupankaynnissa ja heidat kaikki tulisi vakuuttaa,
jotta saataisiin ostopaatos aikaiseksi.

o Myyntisyklien pituus: B2B-myynnissa myyntisyklit saattavat kestaa
useita kuukausia, kun taas kuluttajakaupassa ne ovat usein huomatta-
vasti lyhyempia.

o Kohdemarkkinoiden koko: B2B-myynnissa potentiaalisten asiakkaiden
maara on usein huomattavasti pienempi kuin B2C-myynnissa, mutta
asiakassuhteet taas ovat usein huomattavasti pidempia ja siten arvok-
kaampia. Myos uusasiakashankinta on B2B-myynnissa huomattavasti
hankalampaa rajoittuneemman kohdemarkkinan johdosta.

e Ostopaatdoksen argumentointi: Usein B2B-myynnissa asiakas on huo-
mattavasti tarkempi ostopaatoksen tekemisessa eika tee niin nopeita ja
tunteeseen nojautuvia ostopaatoksia kuin kuluttaja-asiakkaat. Tasta
johtuen B2B-myyjalta vaaditaankin konsultoivaa otetta myyntitydssaan
seka hyvia viestinta- ja neuvottelutaitoja seka hyvaa valmistautumista
asiakastapaamisiinsa. (Koli 2020.)

4.2 Yritysten ja organisaatioiden ostoprosessi

Yritysten ja organisaatioiden ostoprosessiin liittyy samankaltaisia piirteita kuin
kuluttajien ostoprosessiin, mutta yrityksilla ja organisaatioilla ostaminen on
kuitenkin systemaattisempi prosessi. Naiden ostoprosessista onkin selkeam-

min havaittavissa prosessin eri vaiheet. Ostoprosessiin sisaltyy myds usein
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enemman kommunikaatiota eri tahojen valilla kuin kuluttajan ostoprosessissa.
(Bergstrom & Leppanen 2009, 147-149.)

A i e A

Kuva 8. Yrityksen ja organisaation ostoprosessikaavio (Bergstrom & Leppanen 2009, 149)

Ostoprosessi kaynnistyy tarpeen havaitsemisesta. Tarpeen voi synnyttaa esi-
merkiksi tuotteen loppuminen tai hajoaminen. Usein tarpeen havainnut taho
myoOs maarittelee tuotteeseen liittyvat olennaiset kriteerit. Seuraavassa vai-
heessa haetaan sopivat ostolahteet seka kerataan informaatiota vaihtoeh-
doista, jotka tayttavat ostokriteerit. Taman jalkeen potentiaalisilta toimittajilta
pyydetaan hankittavista tuotteista tarjouksia. Seuraavaksi saadut tarjoukset
arvioidaan ja kaydaan mahdollisesti neuvotteluja toimittajien kanssa. Kun tar-
joukset ovat arvioitu, tehdaan ostopaatos tuotteesta ja/tai palveluntarjoajasta,
joka palvelee ostavan organisaation tavoitteita parhaalla mahdollisella tavalla.
Itse varsinainen osto tapahtuu, kun tuotteesta tai palvelusta tehdaan tilaus.
(Bergstrom & Leppanen 2009, 147-149.)

Usein taman varsinaisen ostoprosessin jalkeen ostettua tuotetta tai palvelua
seka sen toimittajaa arvioidaan oston tehneessa yrityksessa. Valttamatta tama

ei ole niin nakyva prosessi, mutta kuitenkin mahdollisten uusintaostojen kan-
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nalta merkittava vaihe. Kayttajien ja hankintaprosessiin osallistuneiden koke-
mukset ovat usein ratkaisevassa roolissa potentiaalisille uusintaostojen toteu-
tumisille tai uuden toimittajan hakemiselle. (Bergstrom & Leppanen 2009,
147-149.)

Yritysten ostoprosessit ovat monisaikeisia ja niissa on mukana useampia paa-
tOksen tekijoita ja vaikuttajia. Nain myos palveluntarjoajillekin on erittain tar-
keaa olla mukana ostoprosessin alkuvaiheissa. Palveluntarjoajan onnistuessa
vaikuttamaan asiakkaaseen tai pystyessa tarjoamaan jotain arvokasta infor-
maatiota ostoprosessin alussa, on palveluntarjoajalla aina vahvempi asema
ostoprosessin mydhemmissa vaiheissa, joissa ratkaisut tehdaan. Toki osto-
prosessissa arvioidaan kokonaisuutta ja siksi palveluntarjoajan onkin oltava
vahvasti lasna koko ostoprosessin ajan. Usein myyntityd onkin asiakkaan os-
toprosessin tukemista ja myyja onkin asiakkaalle ennemmin muutoskonsultti

kuin kaupparatsu. (Kenner & Leino 2020, 13.)

4.3 Asiakkaan roolin ja tyotehtavan vaikutus ostopaatokseen

Myyjat kohtaavat tyossaan useissa eri rooleissa ja tyotehtavissa olevia henki-
|6ita asiakkainaan. Paikoitellen myyjat sortuvatkin kayttamaan argumentointei-
naan liikaa samoja asioita, vaikka asiakkaan intressit ja mielenkiinnon kohteet
tuotteessa tai ratkaisussa voivat vaihdella paljonkin riippuen asiakkaan ase-
masta ja tyotehtavasta yrityksessa. Tyotehtava tai asema yrityksessa voi kui-
tenkin vaikuttaa merkittavasti siihen, etta mihin asioihin asiakas kiinnittaa huo-
miota ostopaatosta tehdessaan. Tasta johtuen myynnissa tulisikin enemman
kiinnittda huomiota asiakkaan aseman ja tyotehtavan luomiin intresseihin ja
pyrkia viestimaan niihin liittyvilla argumentoinneilla myyntipuheissa. (Laine
2015, 167-170.)
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-kannattavuus ja liikevaihto -kasvu ja kassavirta
-riskit ja kustannukset -referenssit
-imago ja referenssit -riskien hallinta seké niiden ennakointi
-sijoijetun pdadaoman tuotto -padoman kietonopeus
-takaisinmaksuaika -sijoitetun padoman tuottoaste (ROI)
-maksuehdot -maksuvaihtoehdot

-myynnin kasvu -kulu suhteessa myynnin kasvuun
-myynnin tehokkuus -myynnin tehostaminen
-asiakastyytyvaisyys -asiakasarvon lisdadminen

- ratkaisun / tuotteen kayttoon liittyvat asiat |-tuotteen / ratkaisun helppokayttoisyys
-tyon helpottaminen ja nopeuttaminen -tuotteen / ratkaisun turvallisuus
-ty6ergonomia ja -turvallisuus -hyvat kadyttdjakokemukset muualta
-hinta -kilpailukykyinen hinta

-maksu- ja toimitusehdot -oston helppous ja toimitusvarmuus
-rahoitusvaihtoehdot -kilpailukykyiset maksu- ja rahoitusehdot

Kuva 9. Eri ty6tehtavissa olevien asiakkaiden kiinnostuksen kohteet (Laine 2015, 169)

4.4 Tarkeimpia ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita B2B kaupankayn-
nissa

Kuten aiemmin todettua, ostoprosessiin ja sita myoten ostopaatokseen vaikut-
taa yrityksissa useat eri henkilot. Nama henkil6t kiinnittavat tarjottavassa pal-
velussa tai tuotteessa usein eri asioihin huomiota ja kokevat erilaiset asiat tar-
keaksi tuotteessa tai palvelussa. Asiakkaan roolilla ja asemalla on myos usein
vaikutusta siihen mihin seikkoihin han kiinnittda eniten huomiota tuotteessa tai
palvelussa. Bergstromin ja Leppasen (2009, 149) mukaan tarkeimmat yritys-

ten ja organisaatioiden ostopaatdkseen vaikuttavia tekijoita ovat:

e Tarjottu kokonaisuus ja tuotteen ominaisuudet seka miten hyvin se rat-
kaisee ongelman, johon tuote tai palvelu hankitaan.

e Tuotteen tai palvelun helppo saatavuus seka toimitusvarmuus.

Myyjan asiantuntemus seka luotettavuus. Esimerkiksi yksilOllisten rat-

kaisuiden raatalointi asiakkaalle.

Hinta ja kaupan ehdot kuten maksu- ja toimitusehdot.

Toimitusvarmuus ja nopeus seka laatustandardien noudattaminen.

Asiantunteva asiakaspalvelu seka hyva asiakassuhteiden hoito.

Oston jalkeiset palvelut, kuten huolto, varaosat, yllapito ja takuu.

5 TUOTEKEHITYS

Tuotekehitys ja sen onnistuminen on yritykselle yksi tarkeimmista asioista,
jotta se menestyisi. Tuotekehityksen on oltava jatkuvaa, koska muutoin en-
nemmin tai myohemmin havaitaan tuotteiden olevan vanhentuneita ja myyn-

nin vahentyneen. Lyhykaisyydessaan tuotekehityksella tarkoitetaan toimintaa,
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jossa kehitetaan uusi tuote tai parannettu tuote. Tuotekehitys on monivaihei-
nen prosessi ja tama luku kasitteleekin mm prosessin eri vaiheita ja menetel-
mia. (Jokinen 2010, 9-10.)

Ojasalon ym. (2015) mukaan jatkuva kehittamistyd on edellytys menestyneelle
liketoiminnalle. Yritykset tarvitsevat kehitystyota seuraavista syista:

e kannattavuuden parantaminen seka yrityksen kasvu.

e uusien tuotteiden, palveluiden ja liiketoimintamallien kehittdminen, tes-
taaminen ja kaupallistaminen.

¢ toimivan organisaatiorakenteen luominen ja henkiloston motivointi.

e asiakkaiden mieltymyksen muutokset.

e ennakointiin muun muassa tulevaisuuden kysynnassa seka toimintaan
vaikuttavissa tekijoissa.

e prosessien kehittamiseen ja toiminnan tehostamiseen.

e kansainvalistymiseen seka laajentumiseen.

e ongelmien ratkaisuun.

(Ojansalo ym. 2015, 12-14.)

Kuitenkin tuotekehitystydssa ja innovaatiotoiminnassa on myos omat haas-
teensa. Niita ovat Hietikon (2021, 11-13.) mukaan muun muassa seuraavat
tekijat:

e Kompromissit: On esimerkiksi mahdollista tehda lentokone kevyem-
maksi mutta se taas nostaisi todennakoisesti valmistuskustannuksia lii-
kaa.

e Dynamiikka: Toimintaymparisto ja asiakkaiden mieltymykset muuttuvat,
kilpailijat kehittavat uusia tuotteita ja teknologiat kehittyvat. Naissa olo-
suhteissa paatdoksenteko on haastavaa.

e Yksityiskohdat: Tuotteissa on usein loputtoman paljon pienia yksityis-
kohtia, joihin voi vaikuttaa. Paatoksenteon paikkoja voi siten olla liikaa.

o Aikapaineet: Vaikka edelliset seikat olisivatkin hallittavissa, mutta aikaa
on usein rajallisesti ja usein paatoksia joudutaankin tekemaan nopeasti
ja puutteellisen informaation avulla.

e Talous: Uuden tuotteen kehitystyo, tuotanto ja markkinointi vaativat pal-
jon rahallisia resursseja ja investointeja. Tuotteen tulisi miellyttaa asiak-

kaita ja olla samalla tarpeeksi edullinen valmistaa, jotta investointi tuot-
taisi.

5.1 Tutkimuksellinen kehitystyo

Usein kehittamisesta puhuttaessa siihen liitetdan sana tutkimus. Yrityksissa
saattaakin olla esimerkiksi T&K-osasto tai vaikka -budjetti. Kirjainyhdistelmalla

tarkoitetaankin tutkimusta ja kehittamista. Paikoitellen puhutaan myos TKI-ryh-
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mista tai -toiminnasta, naissa kirjain yhdistelma tarkoittaa tutkimusta, kehitta-
mista ja innovaatiota. Tutkimuksellinen kehittdminen on tieteellisen tutkimuk-
sen ja arkiajatteluun perustuvan kehittamisen valimuoto. (Ojansalo ym. 2015,
17-18.)

Tutkimuksellisessa kehittamisessa pyrkimyksena on ratkaista kaytannén on-
gelmia tai uudistaa kaytantoja. Siina kehittamisen tueksi keratdan systemaatti-
sesti ja kriittisesti arvioiden tietoa niin kaytannosta kuin teoriasta. Tutkimuksel-
lisessa kehittamisessa kaytetaan monipuolisesti erilaisia menetelmia seka ol-
laan aktiivisesti vuorovaikutuksessa eri tahojen kanssa. Usein ty6ta esitetaan
ja raportoidaan sen erivaiheissa eri kohderyhmille, joiden avulla on tarkoitus
vieda kehitystyota eteenpain. Kun taas arkiajattelulla kehittamisella tietoa ke-
ratdan sattumanvaraisesti seka kaytannosta, etta teoriasta. Siina paatokset
perustuvat usein omiin ideoihin mita ei juuri perustella. Siina myos kriittinen ar-
viointi ja vuorovaikutus on vahaista ja raportointi tapahtuu usein vasta kun
kaikki on valmista. Tieteellisessa tutkimuksessa taas pyritaan luomaan uutta
teoriaa ja testaamaan niita, usein myds vuorovaikutus on tutkimuksen aikana
vahaista. Tieteellisessa tutkimuksessa myos noudatetaan niihin kuuluvia tradi-
tioita, kuten pohtimalla filosofisia kysymyksia ja tutkimusongelmaan haetaan
vastausta yleisilla hyvaksytyilla menetelmilla. Usein niiden tulokset myos jul-
kaistaan tiedeyhteisolle suunnatuissa tutkimusjulkaisuissa. Tutkimuksellinen
kehitystyd asettuukin tieteellisen tutkimuksen ja arkiajattelulla kehittamisen va-
limaastoon ja siind on samaistumispisteita molempiin. (Ojansalo ym. 2015,
17-22.)

5.2 Tuotekehityksen eri tydvaiheet

Tuotekehitysprojekti on monivaiheinen prosessi. Prosessissa on yleisesti aina-
kin seuraavat vaiheet:

e Tarpeen tunnistaminen: esimerkiksi asiakaspalautteen pohjalta tai
alalle tulleesta uudesta teknologiasta. Prosessissa voidaan lahtea ke-
hittdmaan kokonaan uutta tuotetta tai sitten vanhan tuotteen uutta kehi-
tysversiota

¢ Ongelman maarittely: kehitystyon tavoitteiden asettelu ja maarittely

e Synteesi: luovan tydn vaihe, jossa ideoita generoidaan ja yhdistetaan
konseptiksi ongelman ratkaisemiseksi

e Analyysi: analysoidaan konseptia seka sovelletaan insindoriosaamista
kuten mekaniikka ja lujuusoppi. Mikali tassa vaiheessa havaitaan on-
gelmia, voidaan joutua palaamaan synteesivaiheeseen.



22

e Optimointi: tassa vaiheessa tuote saa lopullisen muotonsa detaljisuun-
nittelussa. Usein tassa vaiheessa selviaa myos tuotteen valmistuskus-
tannukset.

o Testaus: Tassa vaiheessa tuotteesta on tehty prototyyppi, jolla testa-
taan, etta tuote toimii halutulla tavalla. Myos valmistuksen mahdolliset
ongelmakohdat ja hintaa nostavat tekijat selviavat usein prototyypilla.
Paikoitellen myds pienoismalli tai tietokonemalli voivat korvata prototyy-
pin.

e Tuotannon kaynnistaminen: ensimmaista tuotantosarjaa nimitetaan
usein koesarjaksi tai 0-sarjaksi. Sen tarkeana tehtavana on testata tuo-
tantoa seka kouluttaa tyontekijoita.

¢ Arviointi: kehitysprosessin lopputuloksen kriittinen arviointivaihe. Siina
my0s tarkastellaan lopullisen tuotteen kykya toteuttaa ensimmaisessa
vaiheessa todettu tarve.

(Hietikko 2021, 35-37.)

5.3 Tuotesuunnittelu

Tuotesuunnitteluprosessissa laaditaan valmistuksessa tarvittavat yksityiskoh-
taiset suunnitelmat. Nykyaan nama valmistussuunnitelmat tehdaan paasaan-
toisesti tietokoneella siihen tarkoitetuilla ohjelmilla. Valmistussuunnitelmat voi-
daan esittaa teknisen piirustuksen muodossa, mutta kuitenkin nykypaivana ne
yha useammin esitetdan suoraan 3D-tiedostona. 3D-tiedoston avulla voidaan
laatia my6s numeeristen tyostokoneiden tyostoradat. Piirustuksista selviaa
valmistajalle usein seuraavat tiedot:

e Osien muodot sekd mitat
o Kaytettavat materiaalit

¢ Mahdolliset valmistusmenetelmat seka pintojen laadut ja toleranssit
¢ Menetelmat, joita tuotteen kokoonpanoissa kaytetaan.

(Hietikko 2021, 94-95.)

5.4 Tietokoneavusteinen suunnittelu

Jonkinlainen CAD-ohjelma (Computer Aided Design) eli tietokone avusteinen
suunnitteluohjelma toimii tana paivana kaytannossa jokaisen suunnittelijan
tyokaluna. Nailla pystytaan laatimaan tekniset piirustukset ja osalla jarjestel-
mista myos 3D-suunnitelmat. Suunnittelun lisdksi nykyaikaisimmat CAD-jar-
jestelmat pystyvat laatimaan osaluettelon lahestulkoon automaattisesti. (Hie-
tikko 2021, 100-102.)
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Kaksi yleisimmin kaytettya ja johtavaa 3D-suunnitteluohjelmaa eri teollisuuden
aloilla kaytettyna ovat Autodesk Inventor seka Solidworks. Molemmilla ohjel-
milla voidaan mallintaa helposti monimutkaisiakin kappaleita. (Vyas 2021.) Au-
todesk Inventor sisaltdéa ammattitason mekaanisen suunnittelun-, dokumen-
toinnin- ja tuotesimulaationtydkalut. Siind on mahdollisuudet parametristen,
suorien, vapaamuotoisten ja saantoihin perustuvaan suunnitteluun. Lisaksi
siind on integroituna tyokalut muun muassa metallilevyjen, putkien, kaapelien
ja johtosarjojen suunnitteluun, konesuunnitteluun, esityksiin, simulointiin. (Au-
todesk s.a.) Ruizin ja Jackin mukaan (2010, 2) SolidWorksin ytimena on sen
kyky luoda parametrista kiinteaa 3D-geometriaa, jota sitten kaytetaan erilais-
ten piirustusten, valmistus- ja kayttdohjeiden, animaatioiden seka muuhun do-

kumentaatioon.

Esimerkiksi metallilevyista valmistettavien rakennustuotteiden kuten erilaisten
karmien, koteloiden ja paneelien valmistus on asiakaslahtéinen markkina-
alue, jossa tuotteiden visuaalisuudella on merkitysta. Usein ne vaativat raata-
I6itya suunnittelua ja asiakkaat haluavat nahda visuaalisesti useammasta eri
kulmasta ennen tilaamista. Talloin pelkat 2D-valmistuskuvat eivat riita vaan
tarvitaan 3D-kuvia. Kattavat 3D-kuvat valittavat myos tuotantoon yksityiskoh-
taiset tiedot muun muassa materiaaleista, tuotetiedoista ja varusteista, jotka

helpottavat ja nopeuttavat tuotantoa. (Panchal 2021.)

Kuva 10. Inventor-ohjelmalla piirretty 3D esittelykuva hyllysta (Constructor Finland Oy 2022)
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6 PUUTAVARAN VARASTOINTI- JA ESILLEPANORATKAISUT

Rautakaupoissa puutavaran varastointi- ja esillepanoratkaisut perustuvat ylei-
sesti kolmeen erilaiseen hyllyjarjestelmaan: Ulokehyllyyn, puutavarahyllyyn
seka listahyllyyn. Tutkimuksessa keskityttiin ulokehyllyyn ja puutavarahyllyyn,
koska kyseisia hyllyja oli paremmin tutkimuksessa haastateltavien kaytossa.
Usein listahylly on my0s tavarantoimittajan toimittama hylly heidan tuotteiden
esillepanoa varten. Tama luku kasittelee kuitenkin kaikkien naiden hyllyjarjes-

telmien ominaisuuksia ja kayttotarkoituksia.

6.1 Ulokehylly

Ulokehyllyt ovat erinomaisia sailytysjarjestelmia pitkien ja paljon tilaa vievien
materiaalien sailytykseen, kuten puutavara, puulevyt, terasprofiilit, -putket ja -
palkit, sekd muut rakennusmateriaalit. Ulokehyllyssa on korkeat kantavuudet,
jota vaaditaankin edella mainittujen tuotteiden varastoinnissa. Ulokehyllylla
voidaan saavuttaa suuri varastointikapasiteetti pienella lattia pinta-alalla.

(OHRA cantilever racking s.a.)

Ulokehylly voi olla seka 1- etta 2-puolinen. Ulokehylly rakentuu pylvaista, jal-
kapalkeista ja ulokkeista. Se on moduulirakenteinen ja sita voidaankin muut-
taa varastointitarpeen mukaan pylvaiden, jalkojen, ulokkeiden, tuennan seka
lisdosien osalta. Kaytannossa hylly raataldidaankin aina varastointitarpeen
mukaiseksi. (Raskas ulokehylly s.a.) Ulokehylly voidaan varustaa myos ka-
tolla. Esimerkiksi puutavaran varastoinnissa, silla varmistetaan, etta tuotteet

sailyisivat kuivina. (Racks with roof s.a.)

Ulokehyllymalli ja sen ominaisuudet valitaan aina varastoitavan tuotteen mu-
kaan. Kevyemmille kuormille, joita usein myos kasitellaan hyllyssa kasin, vali-
taan kevyt ulokehylly, jossa usein pylvaskorkeudet ovat 2—3 m:n luokkaa. Ulo-
kepituudet naissa ovat usein valilla 300—600 mm ja ulokekantavuudet 200—
400 kg/uloke. Tason kantavuutta voidaan lisata lyhentamalla sidosvalia ja li-
saamalla pylvaita. Tyypillisesti sidosvalit ulokehyllyissa vaihtelee 1 000—-2 000
mm:n valilla. Puutavaran varastoinnissa ja muissa suurempia kantavuuksia
vaativissa varastointitehtavissa kaytetaan niin sanottuja raskaita ulokehyllyja.

Niissa pylvaskorkeudet ovat tyypillisesti 3—6 m:n luokkaa. Tavaraa kasitellaan
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naissa paasaantdisesti vain trukilla. Ulokepituudet ovat usein 1 000-1 500
mm:n valilla ja ulokekantavuudet voivat olla jopa yli 1 300 kg. (Intolog 2021,
34-36.)

Kuva 11. Katolla varustettuja 1-puolisia ulokehyllyja puutavaran varastointikaytdéssa (Liimatai-
nen 2022)

6.2 Puutavarahylly

Puutavarahylly on tarkoitettu puutavaranippujen varastointiin. Siind puutavara-
niput varastoidaan terasrullien paalle. Nippupaikka voidaan mitoittaa kokonai-
selle tai puolikkaalle puutavaranipulle. Runkorakenne puutavarahyllystossa

perustuu kuormalavahyllyyn. (Aika rakentaa! s.a., 4.)

Puutavarahyllyssa vaakavarastoinnilla saavutetaan tilatehokas varastointi
puutavaralle. Se mahdollistaa helpon paasyn kasiksi jokaiseen hyllyyn sijoitet-
tuun puutavaranippuun. Hylly mahdollistaa myos valitason rakentamisen hyl-
lyn paalle, jolla saadaan lisda varastointitilaa. Jokainen puutavaralokero va-
rustetaan 4:11a tai 5:11a rullalla, mika helpottaa poimimista hyllysta, etta tavaran
syottamista hyllyyn. Turvallisuus syista eturulla voidaan lukita, kun hyllyyn on

syotetty puutavaranippu. (Constructor s.a.)
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Kuva 12. 2-kerroksinen puutavarahylly varustettuna kulkusillalla (Constructor Finland Oy s.a.)

Puutavarahylly voidaan myds rakentaa kahteen kerrokseen ja varustaa kulku-
sillalla kuten ylla olevassa kuvassa. Puutavaranipun maksimipaino voi olla
jopa 4 000 kg ja pituus 6 000 mm. Puutavarahyllyn sy6ttoon |10ytyy apuvali-
neeksi lastauskelkka. Lastauskelkkoja on sekda manuaalisia, etta sahkdisia.
(Intolog 2021, 36.)

Kuva 13. Puutavaran lastauskelkka (Stalteknik s.a.)
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6.3 Listahylly

Listahylly on sopiva ratkaisu kevyiden ja pitkien tavaroiden sailyttamiseen
seka esillepanoon esimerkiksi myymalassa. Listahyllyssa tuotteet varastoi-
daan pystyasennossa. Listahyllyja on saatavilla 1- ja 2-puoleisina. (Turun
Hylly- ja Trukkitalo Oy 2017.) Listahylly varustetaan usein myds jalkakotelolla.
Jalkakotelo estaa tuotteita osumasta maahan ja liukumasta. (Intolog 2021,
36.)

Kuva 14. 1-puoleinen listahylly (Rastec Sisalogistiikka Oy 2022)

7 TUTKIMUSTULOKSET

Tutkimushaastattelut suoritettiin maaliskuussa 2022. Tutkimuksessa haasta-
teltiin kahta hyllystoasentajayrittajaa, hyllystojen kayttajia eli kahta rautakau-
pan ulkoalueen tyontekijaa, kauppiasta seka rautakauppaketjun projektipaal-
likk6a. Haastatteluiden jarjestamista hairitsi hieman COVID-19-tautitilanne,
jonka johdosta osa haastatteluista jouduttiin siitdmaan seka suorittamaan pu-
helimitse ja Teams-sovelluksen valityksella. Kaksi haastattelua myos peruun-
tui tautitilanteen takia kokonaan ja tiukkojen aikataulujen vuoksi niita ei ehditty
enaa jarjestamaan uudestaan. Tutkija oli laatinut ennalta listan kysymyksia,
jota muun keskustelun ohella hyddynnettiin haastattelukohtaisesti. Eli kysy-

myksia kohdennettiin eri haastatelluille ryhmille.
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Haastatelluiden henkildinen nimia ja edustamia yrityksia ei tassa voida esittaa,

koska ne ovat tutkimuksen toimeksiantajan luottamuksellista tietoa.

7.1 Asentajien haastattelut

Asentajia haastatellessa kdvimme yhdessa lavitse myos hyllyjen asennusoh-
jeet. Naissa ei suuremmalti huomattu mitdan korjattavaa, mutta toki ammatti-
maisilla asentajilla muovautuu itselleen erilaisia tapoja tehda tyovaiheita, ja ne
hieman poikkesivat asennusohjeen tavoista. Puutavarahyllyn osalta toivottiin
tarkennusta alimman rullan asennuskorkoon, mikali kaytossa ei ole lastaus-
kelkkaa. Nyt ohjeessa korko on ohjeistettu olettamuksella, etta hyllya tayte-

taan lastauskelkalla.

Puutavarahyllyssa vaurioille alttiiksi kohdiksi asentajat mainitsivat pylvaiden
alaosat seka etenkin alimmat eturullapalkit. Nama osat ovat puutavaraa syot-
taessa alttiina iskuille, mikali hyllya taytetaan ilman lastauskelkkaa. Sisem-
pana hyllyssa myos pylvaat ja niiden vinotuet ovat alttiina osumille, jos puuta-
varanippu ei mene suorassa hyllyyn. Kehitysehdotuksena asentajat mainitsi-
vatkin erilaisten tormayssuojien kehityksen puutavarahyllyyn. Puutavarahyllyn
rakenne estaa kuormalavahyllyssa normaalisti kaytettyjen tormayssuojien

hyddyntamisen.

Kulkusillalla varustettujen kaksikerroksisten seka tasolla varustettujen puuta-
varahyllyjen tasojen ja kulkusiltojen koolausten kiinnitykseen toivottiin myods
kehitysta. Siihen asentajalta tulikin ratkaisuehdotus, mika nopeuttaisi asen-
nusta. Ratkaisuna tama on hieman monimutkaisempi ja siten mahdollisesti
kalliimpi, mutta kuitenkin ratkaisu minka toimivuus kannattaa testata.
Ulokehyllyn osalta hyllyssa kehuttiin etenkin ulokkeen kiinnitys tapaa, joka
poikkeaa monesta muusta ulokehyllysta. Se helpottaa ja nopeuttaa selvasti
hyllyn asennusta ja on myos kayttajaystavallisempi mahdollistaen uloketa-
sojen korkeuden helpon saatamisen. Myos vinotuennan kiristyksessa kaytet-
tya vanttiruuvimenetelmaa kehuttiin helpoksi ja tyota nopeuttavaksi. Asennuk-
sen kannalta heikkoudeksi molemmat asentajat mainitsivat vaaka- ja vino-
tukien korvakkeen, joka jaa ikavasti pylvasprofiilin sisaan. Siihen kiinnittaessa
vino- ja vaakatukia on se tavallisilla sahkotyokaluilla kaytannéssa mahdotonta

ja siksi hidasta.
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7.2 Kayttajien haastattelut

Puutavarahyllyn osalta haastateltavat kokivat, etta se mahdollistaa tiiviin va-
rastoinnin ja paljon eri tuotteita pieneen tilaan siten, etta siita on helppo asiak-
kaan ottaa tuote. Kayttajat myds mainitsivat, etta puutavarahyllyssa tulee ha-
vikkia selvasti vahemman kuin ulokehyllyssa. Tama johtuen siita, etta asiakas
ei paase liikaa valikoimaan tuotteita, jolloin niitd ei myoskaan paady maahan
makaamaan ja pilaantumaan. Puutavarahyllyyn on myos helppo asentaa
katto, joten hyllyn ollessa ulkona se tarjoaa myos hyvan saansuojan tuotteille.
Puutavarahylly toimii myds tuotteiden esillepanossa hyvin, koska hinnat ja

tuotteet on helppo merkita eturullapalkkiin.

Puutavarahyllyn heikoiksi kohdiksi kayttajat mainitsivat pylvaat ja vinotuet ku-
ten asentajatkin toki huomauttaen, on paljolti kiinni kayttajan huolellisuudesta,
etta tuleeko naihin vaurioita. My0s joissain puutavarahyllymalleissa rullan kiin-
nike voi vaurioitua, jos nippu tydnnetaan vinossa. Tama voi johtaa jopa rullan
irtoamiseen. Kayttajat myos mainitsivat etenkin 4-rullaisessa hyllyssa paikoi-
tellen haasteeksi muodostuvan pitkaa puutavaraa syottaessa puutavaran tai-
pumisen. Huolimattomasti puutavaraa syotettdessa saattaa talldin nippu to-
kata viimeiseen rullaan ja vaurioittaa hyllya. Etummaisen rullan lukituksen

kayttajat myos mainitsivat helposti vaurioituvaksi kohdaksi.

Kayttajien haastatteluita tehdessa paastiin myds havainnoimaan hyllyja ja to-
teamaan naita mahdollisia vaurioille alttiita kohtia, jotka olivat juuri asentajien

ja kayttajien kuvailemien kaltaisia kuten kuvassa 15.



30

Kuva 15. Huolimattomassa kaytéssa syntynyt vaurio, jossa rulla on irronnut vaurioituneesta

rullakannakkeesta (Liimatainen 2022)

Ulokehylly koettiin paremmin sopivaksi suurina volyymeina meneville ja usein
my0s edullisemmille puutavaroille seka puutavarareserviksi. Siina sailytetta-
essa kaikki eri lajikkeet ovat koko ajan heti saatavilla verrattuna siihen, etta
nippuja sailytettaisiin maassa paallekkain. Talldin myds nipun pakkausmuovit
eivat paase niin helposti vaurioitumaan, joten tata myoten myos havikki vahe-

nee.

Ulokehyllyssa kayttajat kehuivat myos ulokkeiden helppoa siirrettavyytta, jol-
loin hylly saadaan helposti ja nopeasti optimoitua eri kokoisille nipuille. Kaytta-
jat kokivat, etta perinteisemmilla ulokkeen kiinnitystavoilla saato jaisi teke-
matta. Myds helppoa kasiteltavyytta trukilla seka korkeaa kantavuutta kehut-

tiin.

7.3 Hankinnasta vastaavien haastattelut

Hankinnoista vastaavina henkil6ina haastateltiin kauppiasta seka rautakaup-
paketjun projektipaallikkda. He kokivat puutavarahyllyn soveltuvan parhaiten

yksikkohinnoiltaan kallimmalla ja menekiltaan pienemmalle puutavaralle, jota



31

myydaan nykyaan usein kappalehinnoin. Myos heidan nakemyksensa oli se,
ettd puutavarahylly vahentaa merkittavasti puutavaran havikkia ja on erittain
tilatehokas ratkaisu. Keskusliikkeen projektipaallikkd myds korosti tilatehok-

kuuden merkitysta uusia rautakauppoja rakennettaessa. Tama siksi, etta ny-
kyaan etenkin kasvukeskuksiin rakennettavissa rautakaupoissa tonttien koot

ovat rajalliset.

Puutavarahyllyssa myos kehuttiin sen siisteytta ja jarjestelmallisyytta. Siina ei-
vat asiakkaat paase tekemaan hyllyn eteen epamaaraisia pinoja. Tuotemer-

kinnat koettiin helpoksi tehda puutavarahyllyyn ja sen olevan siksi rautakaup-
paan hyvinkin toimiva tuotteiden esillepanojarjestelma. Sen koettiin myods ole-

van asiakkaalle turvallinen kayttaa.

Ulokehyllyn etuina koettiin suurten massojen nopea kasittely seka mahdolli-
suus puutavarareservin kasvattamiseen ja isompien hankintaerien ostami-
seen. Talla tavoin taas saastetaan esimerkiksi hankinnan rahtikuluissa. Varsi-
naisesti kauppiaat eivat yleensa laskeneet esimerkiksi taloudellisen tilauseran
kokoja, vaan pyrkivat ottamaan puutavaran taysina autoina. Kaupat myos pyr-
kivat varaamaan puutavaraa reilusti kevaan ja kesan sesonkiin, jolloin puuta-
varan menekki on korkeimmillaan. Myo6s ulokkeiden s&atéa kehuttiin jalleen
seka tuotteen laatua. Tuotemerkinnat ja hinnannaytto koettiin haasteelliseksi
ulokehyllyssa ja tahan kysyttiinkin ratkaisua.

Tutkimuksessa hankinnasta vastaavilta kysyttiin myds, mihin tarkeysjarjestyk-
seen hyllystohankintaa tehtaessa he laittaisivat seuraavat seikat: itse tuote ja
kuinka se ratkaisee ongelman tai tarpeen, hinta, toimitusaika ja huollon ja va-
raosien saatavuus. Haastateltu kauppias koki, etta taman kaltaisissa tekni-
sissa hankinnoissa tarkein ostopaatokseen vaikuttava seikka on itse myyja ja
hanen luotettavuutensa, yhteistyokyky, hankinnan helppous, asiantuntevuus
seka joustavuus. Usein kuitenkin tarjottavat tuotteet ovat teknisiltd ominai-
suuksiltaan kohtuullisen samankaltaisia. Muutoin naista seikoista tarkeimmiksi
nousi itse tuote ja kuinka se ratkaisee tarpeen seka sen ohella sopiva hinta.
Huollon ja varaosien saatavuus koettiin seuraavaksi merkittavammaksi, kun

taas toimitusaika vahiten merkittavaksi.
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8 KEHITYSEHDOTUKSET

Tutkimuksella pyrittiin hakemaan vastausta toimeksiantajalle kysymykseen:
kuinka voisimme kehittda puutavaran varastointi- ja esillepanoratkaisui-
tamme? Kysymys liittyy vahvasti teoreettisen viitekehyksen tuotekehitykselli-
seen nakokulmaan. Kuten luvussa 5.2 todettiin, tuotekehitysprojekti on moni-
vaiheinen prosessi ja tama tutkimusty6 vastaakin prosessin ensimmaisia vai-
heita, jotka ovat tarpeen tunnistamista ja ongelman maarittelya. Seuraava
vaihe olisikin niin sanottu synteesivaihe, jossa ideoita generoidaan ja yhdiste-
taan konseptiksi ongelman ratkaisemiseksi. Tama tyovaihe jatkuukin tutkimuk-

sen tekijan ja toimeksiantajan valilla tyon luovuttamisen jalkeen.

Tutkimuksessa saatiin suoraan kehitysehdotuksia tutkimukseen osallistuneilta
henkildilta ja tutkijalle itselleenkin herasi ajatuksia teknisista ratkaisuista, joita
voitaisiin lahtea viemaan eteenpain tuotekehitysprosessissa. Valitettavasti tek-
nisia yksityiskohtia tydssa ei voida esittaa tarkemmin niiden ollessa liikesalai-

suuksia.

Tutkimuksen alakysymyksilla haettiin enemmankin vastauksia myynnillisiin ja
markkinoinnillisiin nakokulmiin. Naihin saatiinkin erittain hyvin vastauksia ja
nakokulmia, joita toimeksiantaja voisi hyodyntaa markkinoinnissaan. Tutki-
muksen pohjalle teoreettista [lahdemateriaalia etsiessani kiinnitinkin huomiota,
etta naiden tuotteiden osalta markkinoinnissa olisi paljon parannettavaa ver-

rattaessa kilpailijoiden markkinointiin.

8.1 Tekniset kehitysehdotukset

Haastatteluissa esiin nousseet tekniset kehitysehdotukset ja -toiveet kohdistui-
vat paasaantoisesti puutavarahyllyyn. Ulokehyllyyn kaytanndssa ainoa asia-
kaskunnasta esiin noussut toive oli kehittaa lisdvaruste, johon tuotemerkinnat
ja hinnannaytto on helppo toteuttaa. Asentajien moittima tuentojen korvakkeen
hankala sijainti on hyllyston rakenteen takia mahdoton muuttaa. Toki asentajat
mainitsivat, etta tata tyovaihetta voisi helpottaa ja nopeuttaa hankkimalla ak-

kukoneeseen kulmavaihteen.
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Puutavarahylly on selvasti altis vaurioille, etenkin huolimattoman kasittelyn ta-
kia. Haastatteluiden ja havainnoinnin avulla tutkimuksessa huomattiin vauri-
oille alttiden paikkojen olevan lokeron suuaukko eli pylvaat ja eturullapalkki
seka lokeron sisalla pylvaat seka vinotuet ja viimeinen rulla. Naihin kohtiin tul-
laankin toimeksiantajalle ehdottamaan erilaisten suojusten suunnittelua, joita
voitaisiin myyda lisavarusteena puutavarahyllyyn ehkaisemaan vaurioita ja li-
saamaan hyllyston kayttoturvallisuutta. Haasteena suojuksien suunnittelussa
on kuitenkin niiden kiinnityspisteet. Yleisesti tormayssuojat suojaavat hyllystoa
parhaiten, mikali ne on ankkuroitu erikseen alustaan, eika kiinnitetty itse hyl-
lystoon. Alimman lokeron suojaukseen on tietenkin helpompaa suunnitella
suojus, joka kiinnitetaan lattiaan, mutta haasteeksi tulevatkin ylempien lokeroi-

den suojaukset.

Puutavarahyllyn tasojen ja kulkusiltojen koolausten kiinnitykseen saatiin asen-
tajalta selkea kehitysehdotus, joka hanen nakemyksensa mukaan nopeuttaisi
ja helpottaisi asennusta. Tama ratkaisu on tuotteena hieman monimutkai-
sempi ja siten todennakoaisesti jonkin verran kalliimpi valmistuskustannuksil-
taan. Mutta mikali se selkeasti taas nopeuttaa asennusta ja tuo siten hinnal-
lista kilpailuetua, voisi se olla varteenotettava kehityksen kohde. Taman ratkai-

sun tutkimista tullaan esittamaan toimeksiantajalle.

8.2 Myynnilliset ja markkinoinnilliset kehitysehdotukset

Markkinoinnin kannalta haastattelututkimuksella saatiin paljon hyvia komment-
teja esimerkiksi hyllyjen hyvista puolista seka ostopaatokseen vaikuttavista te-
kijoista. Naita voitaisiinkin nostaa esiin niin verkossa tapahtuvassa markki-
noinnissa kuin esitteissa seka myyntipuheissa. Toimeksiantajalle tullaan anta-
maan kehitysehdotus verkkosivujen paivittamisesta rakennustarvikkeiden ja
rautakauppojen varastointiratkaisuiden osalta. Nykyisessa sivuversiossa on
heikosti infoa ilman konkreettisia kuvia ratkaisuista. Nyt uuden asiakkaan on
kyseiselta sivustolta hyvin hankala hahmottaa, millaisia ratkaisuja kyseiselle
alalle toimeksiantaja tarjoaa. Toimeksiantajalle myos suositellaan erillisen esit-
teen tekemista puutavarahyllysta ja sen eri versioista seka mahdollisuuksista.
Tahan tietenkin voisi lisata lisdvarusteosion, jossa olisi mahdolliset uudet puu-

tavarahyllyn tormayssuojat seka lastauskelkat.
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Puutavarahyllyn asiakaskunnasta valtaosin kayttajat syottavat puuniput hyl-
lyyn suoraan joko yhdella trukilla taikka toisen trukin avustaessa. Tassa tyy-
lissa lastata on aina olemassa hyllyston vaurioitumisriski. Toimeksiantajalle
tullaan myos esittamaan lastauskelkkojen nostamista esille myos verkkosi-
vuille ja oman esitteen tekemista naille, ellei ne sitten tulisi riittavan hyvin esille
mahdollisessa puutavarahyllyn esitteessa. Toinen myynnillinen kehitysehdo-
tus lastauskelkkojen osalta olisi, etta jatkossa jokaiseen puutavarahyllytarjouk-
seen lisattaisiin optioksi esimerkiksi perusmallinen lastauskelkka. Talla voitai-
siin varmastikin lisata niiden menekkia, koska asiakkaat ovat liian tottuneita
syottamaan hyllya trukilla ja eivat valttamatta ajattele edes, etta kyseisesta
tydvaiheesta voisi lisdvarusteen avulla tehda helpompaa, turvallisempaa ja

hyllystoystavallisempaa.

Kayttajat kokivat 5- ja 6-rullaisen puutavarahyllyn olevan kayttajaystavalli-
sempi ratkaisu kuin 4-rullainen, jossa rullien valit ovat jo melko pitkat. Toki
useampi rullainen ratkaisu on aina kalliimpi, mutta toimeksiantajalle tullaan eh-
dottamaan, etta tarjotessa 4-rullaista puutavarahyllya, laitettaisiin tarjouksille
vaihtoehdoksi tai optioksi myos 5-rullainen versio. Toki kiireessa tarjousten
laskeminen kahteen kertaan ei aina ole mahdollista, mutta 5-rullaiselle vaihto-
ehdolle voitaisiinkin antaa esimerkiksi budjettihinta ja mikali asiakas kiinnostuu

tasta vaihtoehdosta, otetaan se sitten tarkemmin tarjouslaskentaan.

Toimeksiantaja keraa saannollisesti asiakaspalautetta sahkopostitse lahetetta-
valla asiakaspalautelomakkeella. Tama on hyvin tyypillisesti kaytetty asiakas-
palautteen keraystapa, josta johtuen joku asiakas saattaakin saada useita
vastaavan kaltaisia palautekyselyita vuoden aikana. Usein tallaisiin mahdolli-
sesti viela anonyymisti vastattaviin asiakaspalautteisiin ei suuremmalti vastaa-
jat viitsi panostaa. Tassa voisikin toimeksiantajalla olla mielenkiintoisen kokei-
lun paikka, jos asiakaspalautetta kokeiltaisiinkin kerata vastaavasti kuin tassa
tutkimuksessa suoritetut haastattelut, eli mentaisiinkin paikan paalle tekemaan
kysely. Tutkimuksen haastatteluissa vastaajat kertoivat mielellaan kokemuksi-
aan tuotteista ja kokonaispalvelusta. Yksi tutkimuksessa haastatelluista soitti
jopa haastattelua seuraavana paivana peraan, kun ei ollut muistanut kaikkea
mainita. Talla tavoin asiakaspalautetta keraamalla myos asiakkaat tulevat en-
tista tutummaksi ja yhteistyd heidan kanssaan tiivistyy. Asiakkaallekin jaisi

varmasti ajatus tasta, etta heidan mielipiteitdan oikeasti kuunnellaan. Isossa
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mittakaavassa taman kaltaista asiakaspalautteen keraamista on haastava
tehda, mutta talla tavoin varmasti asiakaspalautteesta saataisiin enemman irti

ja laadukkaampia vastauksia.

9 POHDINTA

Taman opinnaytetyon aihe valikoitui syksylla 2021 tydskenneltyani toimeksi-
antajalla noin puoli vuotta. Olin aiemmin tyoskennellyt reilut kolme vuotta vas-
taavan kaltaisessa sisalogistiikan myyntitehtavassa, mutta en ollut aiemmassa
tydssani juurikaan ollut tekemisissa puutavaran varastointi- ja esillepanoratkai-
sujen parissa. Aihe kiinnosti ja halusin lisata omaa tietamystani ja osaamistani
kyseisten ratkaisujen osalta. Ehdotin itse toimeksiantajalle aihetta, koska koin
siitéd olevan myoskin paljon hyotya toimeksiantajalle mahdollisten teknisten,
myynnillisten ja markkinoinnillisten kehitysehdotusten myota, mutta myos mi-
nun oman kehitykseni kannalta, jotta voisin palvella toimeksiantajan asiakas-

kuntaa paremmin.

Opinnaytetyon tavoitteet, rajaus ja tutkimuskysymykset saatiin asetettua joulu-
kuussa 2021. Alkuvuosi 2022 kului lahdemateriaalin etsimiseen seka teoria-
osuuksien kirjoittamiseen. Tutkimushaastattelut suoritettiin maaliskuussa
melko tiukassa aikataulussa, josta johtuen muutamaa sairaustapauksen takia
peruttua haastattelua ei ehditty enaa ottamaan uudestaan. Haastattelutulokset
kavin lapi huhtikuussa ja samalla pyrin keksimaan kehitysehdotuksia toimeksi-
antajalle hyddyntaen haastatteluiden vastauksia, tehtya havainnointia seka

omaa osaamistani alalta.

Tyon ensisijaisena tavoitteena oli 10ytaa kehitysehdotuksia toimeksiantajan
puutavaran varastointi- ja esillepanoratkaisuihin ja saada siten mahdollisten
ideoiden myo6ta tuotekehitysprosessi aluilleen. Samalla oli tarkoitus kartoittaa
kyseisten tuotteiden hyvia ominaisuuksia seka heikkouksia. Mahdollisten heik-
kouksien etsimisella haettiin potentiaalisia kehityskohteita, kun taas hyvien
ominaisuuksien etsimisella tarkoitus oli hyddyntaa niitd myynnissa ja markki-
noinnissa. Tutkimuksessa pyrittiin myods selvittamaan tarkeimmat asiakkaan
ostopaatokseen vaikuttavat tekijat, jolla asiakas paatyy valitsemaan toimeksi-

antajan tarjoaman ratkaisun. Talla kysymyksella haettiin tietoa toimeksiantajan
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vahvuuksista kyseisella markkinasektorilla seka myos missa olisi mahdollisesti

viela kehitettdvaa myyntiprosessissa.

Tutkimusta aloittaessani osasin jo aavistaa teknisten ratkaisujen ideoinnin ja
keksimisen olevan haastavaa, mutta tyon edetessa se osoittautuikin viela ole-
tettua haastavammaksi. Tutkimuksella saatiin kuitenkin muutamia teknisia ide-
oita seka asiakastoiveita toimeksiantajan hyllystoratkaisuihin. Haastatteluiden
maaraa lisaamalla olisi ollut mahdollista saada lisaa ideoita teknisiksi ratkai-
suiksi ja muutoksiksi, mutta aikataulu oli tiukka ja haastatteluita tehtiin tyon

ohella, jonka johdosta useampia haastatteluita ei ehditty tekemaan.

Tutkimuksella saavutettiin kuitenkin enemman ideoita ja hydtya myyntiin ja

markkinointiin, jonka osalta tutkimus onnistuikin kirjoittajan mielesta erinomai-
sesti. Myynnillisista kehitysehdotuksista optioiden lisaaminen tarjouksille olisi
skaalattavissa myoskin muihin tuoteryhmiin pienella tutkimuksella tai pohdin-

nalla. Nailla keinoin olisikin mahdollista tehda lisamyyntia.

Koen itse oppineeni tyon aikana paljon lisaa kyseisesta tuoteryhmasta ja eten-
kin asiakkaan tarpeista ja toiveista kyseisten hyllystératkaisuiden osalta.
Haastattelut olivat mielekkaita suorittaa ja tutkimukseen osallistuneet kertoivat
mielellaan mielipiteitdan tarjoamistamme ratkaisuista. Koen myo0s, etta haas-

tattelut tiivistivat yhteistyotani asiakkaiden seka sidosryhmien kanssa.

Tyolla saatiin toimeksiantajalle useampia kehitysehdotuksia ja tyd myds kehitti
omaa ammattitaitoani, joten kokonaisuudessaan voidaankin katsoa tyo onnis-
tuneeksi ja tavoitteet tayttyneeksi. Tyon tulokset ja kehitysehdotukset tullaan
esittamaan toimeksiantajalle tuotteisiin liittyvan palaverin yhteydessa kevaalla
2022.
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LIUTTEET

Liite 1

Haastattelurunko / Asentajat
ULOKEHYLLY JA PUUTAVARAHYLLY (kasitellaan erikseen)

-Asennusohje: oliko asennusohje selkea ja aukoton? Tekisitko jotain asenta-
essa toisin?

-Hyllyn vahvuudet / hyvat puolet?

-Enta heikkoudet?

-Voisiko asennusta helpottaa tai nopeuttaa jollain teknisella ratkaisulla?
-Mita muuttaisit hyllysta, jos voisit?

-Muuta?



Liite 2

Haastattelurunko / Kayttajat

ULOKEHYLLY JA PUUTAVARAHYLLY (kasitellaan erikseen)

-Onko tavaran kasittely hyllyssa helppoa? voisiko sita jotenkin helpottaa?
-Hyllyn turvallisuus? kehitettavaa tai parannettavaa?

-Tuoko hylly mielestasi tuotteet hyvin asiakkaan esille? miten voisi tuoda pa-
remmin?

-Onko hyllyssa mielestasi heikkoja kohtia?
-Mitka ovat mielestasi hyllyn hyvat ominaisuudet?
-Huollon ja varaosien saatavuus?

-Valitsisitko kyseisen hyllyn tahan kayttotarkoitukseen, jos saisit paattaa? ja
miksi?

-Muuta?



Liite 3

Haastattelurunko / Hankinnoista vastaavat
ULOKEHYLLY JA PUUTAVARAHYLLY (kasitellaan erikseen)

-Minkalaiseen kayttotarkoitukseen kyseinen hylly mielestanne parhaiten sovel-
tuu?

-Hyllyn hyvat / huonot ominaisuudet varastoinnin nakékulmasta?

-Saadaanko kyseisella hyllylla hyotya puutavaran hankintahinnassa esim.
isomman hankintaeran muodossa tai lasketaanko puutavaraa hankittaessa
EOQ:ta? Eli maksaako hylly investointiaan pois naiden myo6ta?

-Tuoko kyseinen hylly tuotteet mielestasi hyvin ja myyvasti asiakkaan esille?
Voisiko siina kehittaa jotain, jotta se toisi tuotteet paremmin esille?

-Mihin tarkeysjarjestykseen laittaisit kyseista tuotetta hankkiessa seuraavat te-
kijat:
¢ itse tuote ja sen ominaisuudet seka kuinka se ratkaisee ongelman/tar-
peen
e hinta
e toimitusaika
¢ huollon ja varaosien saatavuus

-Miten arvioisit naita tekijoitd Constructor Finland Oy:n toimittamien hyllyjen
osalta?



