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1 JOHDANTO

Hirsiteollisuuden nopean kehityksen myoéta on Kontiotuote Oy:lla pitkaa todettu
olevan tarvetta uudelle ohjeistukselle seka myynti- ja markkinointimateriaalille
viennin jalleenmyyijien kayttoon. Kyseinen viennin jalleenmyynti -asiakasryhma
kasittda lahinna yksittaisia koti ja vapaa-ajan rakennusprojekteja. Naiden ulko-
mailla sijaitsevien jalleenmyyjien avuksi tarvitaan siis yleisesitys, joka kattaa laa-
jasti perustietoa eri osa-alueista ja samalla piirtaa yleiskuvan huomioitavista koh-
dista. Vaikkakin esityksessa on runsaasti monenlaista tietoa, on sen paapaino

teknisissa asioissa ja tasta syysta nimetty tekniseksi oppaaksi.

Taman opinnaytetyon tarkoitus on pohtia ja viitoittaa teknisen oppaan luomisessa
huomioon otettavia osa-alueita. Opinnaytetyon yhteydessa tehtiin Kontiotuote
Oy:lle tekninen opas viennin jalleenmyyijille. Sen tarkoitus on toimia tiivistelmana
hirsirakentamisesta ja tukena myynnin ja markkinoinnin eri vaiheissa. Oppaan
suunnittelussa on huomioitu niin sidosryhmien, kuten arkkitehtien, rakennusliik-

keiden, kuin loppuasiakkaidenkin tarpeita.

Opinnaytety0ssa kaydaan aluksi lapi hieman hirsirakentamisen perusteita. Hirsi-
rakentamisella on Suomessa pitkat perinteet. Ala on my6s hyvin tunnettu har-
tiapankki rakentamisesta etenkin loma-asuntojen osalta. Koko rakennusala on
hyvin saannosteltya ja ohjattua. Naista edella mainituista syista johtuen loytyy
alan yrityksilla hirsirakentamiseen runsaasti oppaita ja ohjeistusta. Kotimaassa

tietoa on siis runsaasti tarjolla.

Taman jalkeen seuraa palvelun seka konseptin pohdinta myynnin ja markkinoin-
nin nakokulmasta. Haasteeksi syntyykin vienti. ltdisessa Euroopassa hirsiraken-
taminen tunnetaan paremmin, mutta lantisessé Euroopassa taasen jaanyt pienen

marginaalin markkinaksi.

Alan tuotannon kehitys on mahdollistanut tarkkojen teollisten hirsien valmistami-
sen. Taman lisaksi nykyaan hirsien tuotekehityksen kruununa loistavat painumat-
tomat hirret antavat valtavasti uusia mahdollisuuksia niin arkkitehtuuriin, kuin
hybridirakentamiseenkin. (Tiainen, Pihlajaniemi & Lakkala 2017, 9.) My0s rajah-
dysmaisesti kasvanut kiinnostus ymparistdsta ja rakentamisen vaikutuksesta sii-

hen antaa hirrelle merkittavaa lisaarvoa ja avaa uusia markkinoita. Valitettavasti



nama alan viimeisimmat kehitykset tunnetaan melko huonosti viela kotimaassa-

kin, mutta erityisen huonosti ulkomailla.

Koska opas toimiin myos eraanlaisena konseptioppaana jalleenmyyjan omaan
myyntiin ja markkinointiin loppuasiakkaille, pyritdan sen avulla myos kehittamaan
ja yhtenaistamaan eri kohdemarkkinoiden toimintamalleja, on tarkeaa pohtia ja
varmistaa, etta toiminnan ja opastuksen mallit vastaavat yrityksen strategiaa.
Tasta syysta opinnaytetyon myynti ja markkinointi osion merkitys on erityisen
suuri, jotta opasta kaytettaessa kaikilla osapuolilla on yhteinen kieli, seka yhtene-

vat toimintatavat ja tavoitteet (Kenner & Leino 2020, 56—62).

Lopuksi tutustutaan hieman tarkemmin teknisen oppaan luontiin ja sen eri osa-
alueisiin. Teknisen oppaan toteutuksen haasteena on erityisen laaja kohde-
ryhma. Se on samanaikaisesti seka B2B, ettd B2C opas. Laajan kohderyhman
seka ulkomailla viela verrattain huonosti tunnetun brandin vuoksi, tulee opasta
miettia erityisen tarkasti myods myynnin ja markkinoinnin nakokulmasta: Minkalai-
sen ensivaikutelman yritys haluaa antaa? Mita kertoa itsestamme, minkalaista

arvonlisaa ja asiakaskokemusta tavoitellaan? (Kurvinen & Seppa 2016, 47-50.)

Oppaan tarkoitus on jakaa kattavasti perustietoa seka ohjata lisatiedon lahteille.
Sujuvan ja selkean esityksen mahdollistamiseksi pyrittiin asiakohtainen tieto-
maara pitamaan kohtuullisena. Eri maiden hieman poikkeavat kaytannot, saan-
not ja lait ohjaavat ennemminkin yleistamaan tietoa. Oppaassa ei siis ole esimer-
kiksi tarkkoja teknisiin vaatimuksiin taikka rakennuslupaan viittavia numerotietoja.
Sama koskee myods esimerkiksi erilaisia energia- ja hiilivertailuja, joiden lahtotie-
doissa saattaa myOs olla aluekohtaisia eroavaisuuksia. Toisaalta paatettiin esi-
merkiksi rakenteiden osalta tehda aluekohtaisia osioita, koska tieto tarvitaan,
mutta sen rajauksen kanssa tulee olla erityisen huolellinen. Oppaassa on pyritty
myos painottamaan sellaisia kohtia, joiden tieto on koettu erityisen puutteel-
liseksi, kuten esimerkiksi palo-ominaisuudet, hiilijalan- ja -kadenjalki, hirsiraken-
nuksen terveysvaikutus seka hirsirakentamiseen liittyvat vaiheet. Opasta kayte-
tdan laajana versiona B2B yhteisty0ssa ja raataloityna jalleenmyyjan myynnissa

ja markkinoinnissa.

Lopputuloksena syntynyt opinnaytetyo on siis alkupohdinta ja raamitus viennin
jalleenmyyjien tekniselle oppaalle. Tekninen opas itsessaan on siis esitelma, joka



toimii koulutusmateriaalina jalleenmyyijia perehdytettaessa, seka osittain jalleen-
myyijien myynti- ja markkinointimateriaalina. Tekninen opas tehtiin ja yllapidetaan
suomen Kkielellda. Se toimii yhdessa myods muiden Kontiotuote Oy:n esitysten
kanssa, eli siihen voi liittda osioita tai sen voi istuttaa osaksi toista esitysta. Kieli-

versiot kaannatetaan aina tarpeen vaatiessa.



2 HIRSIRAKENTAMINEN

2.1 Hirsirakentamisen historia

Suomessa on hirsirakentamisella pitkat, jopa yli tuhatvuotiset perinteet. Varsinai-
sesti sen voidaan katsoa alkaneen 800—1000-luvun jKr. aikaisista hirsikodista.
Seuraavassa vaiheessa kehitys eteni Ita-Suomesta savupirttien muodossa muu-
alle Suomeen. (Lauharo 2002, 9.) Vanhin Suomessa sailynyt hirsirakennus lie-
nee Pyhan Henrikin saarnahuone Kokemaella. Tama uskotaan olevan 1400-lu-
vulta. (Saarelainen 1993, 11.)

Veistetty hirsi yleistyi 1600-luvulla l&ntisessa Suomessa. Samaan ajanjaksoon
sijoittuu myos ensimmaisten hirsikehikoiden vienti Ruotsiin. Nain voimme todeta
hirsirakennusten viennilla olevan jo yli 300 vuoden perinteet. (Lauharo 2002, 9.)
Samalta ajanjaksolta 10ytyy myos Yhdysvaltojen vanhimmaksi hirsimokiksi titu-
leerattu Nothnagle cabin. Tama maokin perusosa rakennettiin arviolta vuosina
1638—-1643. Mokin rakentajaksi on uskottu suomalaista maahanmuuttajaa ja siita
lOoytyy suomalaiseen rakennustekniikkaan viittaavat lohenpyrstoliitokset, seka ta-

lon sisalle rakennettu savuhormi. (Advance Local Media LLC 2014, 1.)

Teollisen hirren valmistus kaynnistyi Suomessa 1950-luvulla. Maaritelman mu-
kaan "Hirsi on teollisesti hoylaamalla tai sorvaamalla puusta valmistettu, vahin-
tdaan 70 mm paksu, lahinna seinahirtena kaytettava rakennustarvike” (Hirsitalon
laatuvaatimukset, RT 14-10436). Paaosa teollisesti valmistetuista hirsirakennuk-
sista on hoylahirtta. (Lauharo 2002, 10.)

Viime vuosikymmenina tuotantomenetelmien ja -laitteiden kehittymisen seka
vaatimusten, kuten lammaonlapaisykertoimien ja energiatehokkuuden saannos-
ten tiukentumisen myo6ta, teollisen hirren valmistus ja tekniset ominaisuudet ovat

kehittyneet merkittavasti, joten nykyaan erityisesti tasalaatuisia ja mittatarkkoja.

Myo6s nurkkasalvokset ovat parantuneet ja uusia vaihtoehtoja tullut markkinoille.
Perinteisen pitkanurkan lisaksi lohenpyrstoliitoksesta on tullut suosittu. Viimei-
simpana mukaan on tullut jiirinurkka-liitos (Kuva 1). Kehittyneet nurkkaliitokset

mahdollistavat hirsirakentamisen myds tiukemmilla rakennusmaarays alueilla.
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Jiiri tiroli pitkanurkka

Kuva 1. Nurkkavaihtoehdot (Kontiotuote Oy)

Yksi merkittavimmista tuoteinnovaatioista on painumaton hirsi. Kyseisen hirren
painuma minimoidaan liimaamalla valiin pystylamelleja. Painumaton hirsi on
avannut paljon uusia mahdollisuuksia, joiden myota hirsirakentaminen on suuren

murroksen aarella.

2.2 Hirsirakenteen ominaisuuksia

Puu materiaalina on omalla tavallaan haastava ja mielenkiintoinen. Silla on useita
ominaisuuksia, jotka tulee tuntea kun sitd kaytetdan rakennusmateriaalina.
Naista ominaisuuksista etenkin kosteuskayttaytyminen seka kuivumisen aikaisen
kutistuman ymmartaminen ovat avainasemassa onnistuneen projektin toteutuk-

sessa.

Hirsiteollisuudessa kaytetaan raaka-aineena paaosin mantya (Pinus Sylvestris).
Kuivaessaan puu kutistuu eri suhteessa eri suuntiin. Kutistuminen on suurinta,
noin 7 % luokka, sadettd vastaan kohtisuorassa, eli kehan suunnassa. Sateen
suuntaan kutistuminen on noin 3 % luokkaa. Vahaisinta, vain noin 0,3 % luokkaa,
kutistuminen on pystysuunnassa (Kuva 2). Tasta syysta puu on anisotrooppinen

materiaali, eli sen "materiaaliset ominaisuudet ovat erilaiset eri kasvusuuntaan”.
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(Pro Puu-yhdistys 2022, 1.) Koska kehan suuntainen kutistuma on jopa yli kak-
sinkertainen sateen suuntaan, syntyy puun kuivuessa ja kutistuessa sisaisia jan-
nityksia. Jannityksen ylittaessa vetolujuuden syntyy halkeama, jonka suuruus
johtuu puun kosteudesta ja koosta (Rakennustietosaatio RTS 2014, 3). Naiden
ominaisuuksien ymmartaminen on toiminut innovaation pohjana myds painumat-
toman hirren tuotekehittelyssa. Painuma pyritdaan minimoimaan lamellien ristiin-
limauksella ja lisaksi puu my0ds pyritaan kuivattamaan optimikosteuteen jo hirsien

valmistusvaiheessa myohemman kutistuman ja halkeilun minimoimiseksi.

e

T 0
i - o
sHteen suunnassg

pituussULUNNossa

Kuva 2. Puun kutistuminen eri suunnissa (Rakennustieto oy)

Puun kyky varastoida ja luovuttaa kosteutta tekee siitd hygroskooppisen materi-
aalin. Taman ominaisuuden myo6ta puu myos tasapainottaa sisailman kosteutta.
Hirren kosteusvaihtelu tapahtuu hirren pinnassa n. 5 cm syvyyteen saakka pitaen
keskiosan kosteuden lahes muuttumattomana. (HTT Ry 4/2012.)

Lamellihirrella rakennettaessa tulee huomioida hirsien painumat. Erityista tark-
kuutta lamellihirrella rakennettaessa vaativat etenkin paatykolmion katot, aukko-

jen painumavarat, lapiviennit, seka mahdolliset kierretangot ja niiden kiristysmah-
dollisuus.



12

Myas hirsien valinen tiivistamien on kehittynyt merkittavasti. Uudet tiivisteratkai-
sut, seka kehittynyt mekaaninen tiivistys vaarnaruuvien seka kierretankojen

myota on parantanut hirsirakennusten ilmanpitavyytta merkittavasti.

Suunnittelun, rakentamisen ja yllapidon ohjeistuksessa pyritdan mydskin opasta-
maan oikeanlaisien ratkaisujen, materiaalien ja huollon pariin, jotta rakennus toi-

mii ja sailyy parhaalla mahdollisella tavalla

Energiatehokkuus rakentamisessa nousee yha merkittdvammin esille. Sen maa-
rittelyssa on siirrytty materiaalien lampohavididen tarkastelusta rakennuksen ko-
konaisenergiankulutuksen tarkasteluun. Rakennuskohtaiset rajat ja tulokset il-
moitetaan E-lukuna, jonka yksikkd on kWh/m2. E-luku on rakennustyypin stan-
dardikaytolla laskettu ja energiamuotojen kertoimilla painotettu rakennuksen vuo-
tuinen ostoenergiakulutus laskettuna rakennuksen lammitettya nettoalaa kohden
(kWh/m? vuodessa) D3(2011).

Suomessa on vuodesta 2008 ollut kaytdssa energiatodistus. Taman avulla voi-
daan rakennuksen energiatehokkuutta verrata muihin vastaaviin rakennuksiin.
Talla on todettu olevan positiivinen vaikutus erityisesti uudisrakennusten energia-

tehokkuuteen (Energiatodistusopas 2018).

Energiatehokkuuden vaatimukset vaihtelevat maittain ja siksi onkin ensiarvoisen
tarkeaa, etta jalleenmyyja tuntee oman myyntialueensa lait ja sdannokset seka

osaa soveltaa tata tietoa rakennuksen suunnittelussa.

Elinkaaren vahahiilisyys on saanut viime vuosina runsaasti huomiota. Ymparisto
tilanteen tiedostaminen ja jokapaivaisten valintojen merkitys nostaa arvoaan.
Suomen tavoite hiilineutraalisuudesta vuoteen 2035 mennessa (Ymparistominis-

terid 2022, Hiilineutraali Suomi) on merkittava.

Ymparistoministeriossa on kehitteilld rakennuksen vahahiilisyyden arviointime-
netelma, joka luo pohjan tuleville analyyseille ja vertailuille kotimaassa. Tavoit-
teena ymparistoministeriolla on ottaa elinkaaren hiilijalanjaljen ohjaus kayttoon
vuoteen 2025 mennessa. Tama tulevan arviointimenetelman pohjana toimii Eu-

roopan komission Level(s)-menetelma seka EN-standardit. (Ymparistoministerio
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2022, Vahahiilinen rakentaminen.) Level(s) nimea kantava menetelma on kehi-
tetty laajassa yhteistyossa EU:n jasenmaiden seka kestavan rakentamisen am-

mattilaisten kanssa. Level(s) jarjestelmassa on kuusi paamittaria:

—

. elinkaaren hiilijalanjalki

2. resurssitehokas materiaalin kaytto
3. veden kulutus

4. terveelliset tilat ja sisailman laatu

5. sopeutuminen ilmastonmuutokseen

»

. elinkaarikustannukset

(Ymparistoministerié 2022, Level(s))

Puutuotteiden valmistusprosessissa hiilidioksidipaastoja syntyy verrattain vahan.
Hiilidioksidin maara, joka puuhun on varastoitunut, on moninkertainen verrattuna
puutuotteen valmistuksessa syntyneisiin paastoihin. Huomioitavaa on, etta puu-
tuotteilla korvatessa muita materiaaleja, voi hiilidioksidipaastoja vahentava vai-

kutus olla jopa puu hiilta sitovaa vaikutusta suurempi.

Terveellisyys teemana rakentamisen alalla on kasvanut viime vuosina merkitta-
vasti. Puumateriaalit koetaan miellyttavina ja rauhoittavina ja niiden fysiologista
vaikutusta ihmiseen on jo kyetty mittaamaan. Kliinisten tutkimusten maara on kui-
tenkin vield vahainen, mutta yleinen kasvava kiinnostus terveyteen seka sen
markkina-arvo tuottanee lisda tutkimusta lahiaikoina. Puun ominaisuuksien
myota hirresta on hyva rakentaa viihtyisia sisatiloja. Sen hyviksi ominaisuuksiksi
lasketaan heikko sahkodnjohtavuus, kosketuslampo ja hyvat akustiset ominaisuu-
det. Etenkin julkisessa rakentamisessa silla on kyky laskea aanista aiheutuvia
stressitasoja. Hygroskooppisten ominaisuuksien kautta puu tasaa sisailman
lampo- ja kosteustasoja. Lisaksi sen antibakteeriset ominaisuudet auttavat va-
hentamaan bakteerien ja homeiden aiheuttamaa toksisten yhdisteiden vaikutusta
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ihmiseen. Puun yhdisteista esimerkiksi pineeneilla on osoitettu yhteys stressita-
son laskuun. (Muilu-Makela, Haavisto & Uusitalo 2014, 10.)

2.3 Hirsirakentaminen nykyaan

Uusista hirsitaloista yli 90 % on teollisesti tuotettuja ja Suomi yksi alan merkitta-
vimmista valmistusmaista. Uudet modernit tuotantolaitteet mahdollistavat mitta-
tarkat koneistukset. Juuri tama uusin tuotantotekniikka yhdistettyna painumatto-
man hirren yksinkertaisempiin liitoksiin muiden rakennusosien kanssa antavat
sille merkittavasti lisaa mahdollisuuksia (Tiainen, Pihlajaniemi & Lakkala 2017,
147.)

Myos rakenteiden ominaisuuksien ja rakennustavan nakokulmasta on kehitys ol-
lut nopea ja vastaa taman paivan rakennusteollisuuden tarpeita. Uudistusten
myota se on kuitenkin jaanyt verrattain vieraaksi rakennusmateriaaliksi suunnit-

telijoille, eikd nykyajan mahdollisuuksia taysin tunneta (Tiainen ym. 2017, 17).

Talla hetkella hirsi onkin kotimaassa kuluttajien keskuudessa suosittu ja ajankoh-
tainen rakennusmateriaali. Paahuomiona hirresta rakennusmateriaalina esille
nousee terveellisyys ja ekologisuus. Hirsi koetaan rakenteena hyvaksi sisailmalle
ja lisaksi kotimaassa sita arvostetaan uusiutuvana ja paikallisena materiaalina.
Muita valintaa tukevia argumentteja ovat lujuus, pitkaikaisyys, kauneus, lampi-
myys, kodikkuus, hyva akustiset ominaisuudet. (Lakkala & Pihlajaniemi 2019,
147.)

Sisdilman laadusta kayty keskustelu on kasvattanut kiinnostusta hirteen myds
sellaisissa kohteissa, jotka eivat perinteisesti ole olleet sen vahvuusalueita. Myos
kuluttajien ja ammattilaisten suhtautuminen on muuttunut teknisen kehityksen
myota. Tama on luonut myos tarpeet kehittdad hirsirakennusten arkkitehtuuria
vastaamaan paremmin tiivimmin rakennetun ympariston tarpeita. Juuri raken-
nusten huono arkkitehtoninen laatu on osaltaan vaikuttanut kaavoittajien ja ra-
kennusvalvojien kriittiseen suhtautumiseen hirsirakentamista kohtaan. (Lakkala
& Pihlajaniemi 2019, 17.)
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Hirsiarkkitehtuurille on  ominaista  selkealinjaisuus ja  yksityiskohdat.
Elavapintainen  materiaali  yhdistettyna  tasaisiin  hirsisaumoihin  ja

nurkkasalvosten detaljeihin tarjoavat monia ratkaisuja erilaisiin ymparistoihin

Hirsien teollinen valmistaminen antaa myds uusia vapauksia rakennusten
mittojen ja muotojen suhteen. Tama edesauttaa myds massiivisen seinan seka
aukkojen tasapainoisen yhdistamisen avaten nain ovia moderniin arkkitehtuuriin.
(Tiainen ym. 2017, 10, 12.)

Hirsirakenteen tasapainottavana voimana voi kayttaa keveytta tuovia rakenteita,
kuten lasi ja teras. Nykyteknologialla myos suuret aukotukset ovat mahdollisia
kunhan huomioidaan rakennustekniset seikat. Myos katolla ja raystailla voi

helposti muokata rakennuksen ilmetta. (Tiainen ym. 2017, 10, 12.)

Sisaarkkitehtuurin osalta hirsirakennus on moninainen kokonaisuus. Visuaalisen
iimeen lisaksi tilakokemukseen vaikuttaa aaniymparistd ja sisailma. Myods

tuntoaistien kokemuksia on huomioitu hirsirakennuksen eduksi.

Visuaaliseen ilmeeseen vaikuttaa merkittavasti hirren koko ja sauman muoto.
Pintakasittelyaineilla voidaan hakea myos erilaisia ratkaisuja. Tarvittaessa
sisapinnan voi myos verhota. Hyva rakenne-, talotekniikan-, seka
paloturvasuunnittelu auttavat haluttuun lopputulokseen. Kuten ulkona, niin myos
sisalla nakyvilla litostekniikoilla seka palkistoilla voi korostaa erilaisia kohtia. (Ti-
ainen ym. 2017, 3, 22.)

2.4 Hirsirakentamisen kilpailuedut

Perinteisesti hirsirakentamisen eduiksi on laskettu hyva arvon sailyvyys, terve si-
sailma ja nopea runkovaiheen rakentaminen, joka parantaa samalla hintakilpai-
lukykya. Viime vuosikymmeninad myos tuotannon kehitys on tuonut positiivisia ar-
gumentteja lisaamalla joustavuutta, tehokkuutta ja mittatarkkuutta. (Rakennustie-
tosaatio RTS 2014, 11, 14.)

Elinkaari ajattelun nakokulmasta on hyva myos huomioida mahdollisuus purkaa
ja siirtda hirsirakennus hallitusti. Hirsirakennusten siirroilla on pitkat perinteet ja
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sen ymparille on kasvanut jopa uusia palvelumalleja (vrt. navetta.com). Kierratet-
tava hirsi vodaan myds jatkojalostaa monella eri tavalla, kuten sahata laudaksi,
pilkkoa lastuksi, raaka-aineeksi puupohjaisille tuotteille, polttaa taikka maaduttaa
(Lakkala & Pihlajaniemi 2019, 117).

Rakentajan nakokulmasta hirsirakentaminen vaatii erityisosaamista ja erityisesti
rakennusliikkeet saattavat valttaa hirsirakentamista tasta syysta. Tassa hirsitoi-
mittajalla on merkittava rooli tiedon jakamisessa ja mahdollisesti osaamisverkos-

ton rakentamisen tukena.

2.5 Hirsirakentamisen markkinat

Kotimaan asuntomarkkinoiden kehitys on painottunut paaosin kerrostaloasunto-
jen kasvuun (Kuva 3). Omakotitalo rakentaminen on vahentynyt merkittavasti
vuosituhannen alusta ja pysynyt viime vuosikymmenen alle 10 000 kappaleen

maarassa (Jussila 2021, 2).

ASUNTORAKENTAMINEN
2007 - 2022 E, 1000 kpl asuntoja

28

g &7

7

3,8 39 3,8 4

2 2 EWA -7 3.4 3,1

— - 35

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022E

mpum| orrostaloasunnot  sssssRivitaloasunnot —ssesmOmakotitalot

Kuva 3. Asuntorakentamisen kehitys (Rakennustutkimus RTS Oy 2021)

Liikevaihdolla mitattuna teollisen hirren liikevaihto on kasvanut viimeisen muuta-

man vuoden aikana merkittavasti. Erityisesti omakotitalojen osalta liikevaihto on
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yli tuplaantunut viimeisen viiden vuoden aikana. Myos viennissa on ollut merkit-
tavaa kasvua vuoden 2021 osalta. Kotimaan myynti on kasvanut merkittavasti
viime vuosien aikana, mutta viennilla on vielda matkaa parhaimpien vuosien ta-

soon (Kuva 4).

TEOLLISEN HIRREN LIIKEVAIHTO

MILJOONAA EUROA, ALV 0 %
350
300
250
200
150
100
50
0

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
B Kotimaa M Vienti

Kuva 4. Liikevaihdon kehitys (Rakennustutkimus RTS Oy)

Viennin osalta kohdemaissa on tapahtunut hieman muutoksia (Taulukko 1). En-
nen vahva Venaja on tippunut vuosikymmenen takaisesta ykkosasemastaan noin
40 % markkinaosuudella vain noin 10 % markkinaosuuteen. Nykyisessa maail-

mantilanteessa tama osuus saattaa viela laskea merkittavasti, jopa nollaan.

Merkittavaa kasvua on taas tapahtunut lahimarkkinoissa Pohjoismaissa. Kasvu
vuosikymmenen takaisesta n. 5 % osuudesta nykyiseen yli 30 % osuuteen on
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positiivinen merkki potentiaalin hyédyntamisestd. Myds kasvu Saksan markki-

noilla on huomion arvoinen.

Taulukko 1. HTT:n Vienti maittain (Romppainen 2019)

T VIENTIMAIDEN OSUUDET HTT:N VIENNISTA (%/€)

2011 [ 2012 [ 2013 | 2014 | 2015 | 2016 [ 2017] 2018 | 2019 |
| % | % | % | % | % | % | % | % | %
SAKSA s | s | 7 | 8| 9 [ 7 |8 [10]17]
POHJOISMAAT s | 6 | 6 | 9 |17 [ 18] 16| 21 32
RANSKA 14 |12 (11 [ 9 [ 8 [ 6 |56 7
VIRO, LATVIA, LIETTUA 2 | 2 | 2| 2|3 ]2 1
VAIKOVENAIA, UKRAWK, s | 43| 2|2 |2]5]8]2
MUU EUROOPPA 14 [ 8 [ 9 [ 11|11 [15[12]12]14
VENAIA 37 | 49 |43 | 43 [ 31 | 30| 25| 20 10|
JAPANI 9 | 11 (14 [10 [ 8 [14|10] 13|10
MUU KAUKOITA 3 [ [ 3| 3|3 [ 21216
mMoutmaar 7 |1 | 2 [ 2 [ 8 5[5 |31
PROJEKTIVIENTI o o o[ 1]0o o1 o0]0o0
YHTEENSA 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 [ 100 | 100

Pientalojen asiakkaat kokevat hirsirakennuksen olevan jonkin verran kalliimpi
muihin vastaaviin tuotteisiin verrattuna. Hintakilpailukykya hieman parantaa no-
peaksi koettu asennus. Asiakastoiveet puoltavat asiakaskohtaisten tarpeiden
huomioimista (Kuva 5) samalla kun kokemus yksiléllinen suunnittelu koetaan tar-
keaksi, todetaan arkkitehtien palvelut kalliiksi, eika niista haluta maksaa. Harva

kuitenkaan haluaa valmistalomallia sellaisenaan. (Pihlajaniemi 2017, 17-19.)
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SUUNNITTELUN TOIVEET

W Muunneliu tyyppiratkaisu talotoimittajan mallistosta
M Suunntittelen itse
M Taysin yksilollinen suunnittelu arkkitehdin toimesta

Tyyppiratkaisu talotoimittajan mallistosta

Kuva 5. Hirsirakentajan suunnittelutarpeet (mukaillen: Pihlajaniemi 2017)

Hirsirunkoinen talo taasen koetaan arvokkaaksi ja siita ollaan valmiita maksa-
maan hieman enemman verrattuna vastaavaan puurunkoiseen rakennukseen
(Pihlajaniemi, 2017, 6). MyOs seinan yksiaineisuus on tarkeaa, mutta viennissa
tama ei paasaantoisesti ole mahdollista tiukempien energiamaarayksien vuoksi,
vaan lisaeristysta tarvitaan. Nurkkaratkaisujen kehitys lyhytnurkkien suuntaan on
ollut merkittavaa. Asiakastutkimuksissa korostuu juuri lyhytnurkkaisten vaihtoeh-
tojen tarkeys. Sisatilojen tarkeimpina asioina koetaan valoisuus ja avaruus. Myos
hirren nakyvyys sisatiloissa koetaan melko tarkeana. (Pihlajaniemi 2017, 6, 25—
27.)

Kuten edella kaydyista kohdista ilmenee, teknista osaamista ja asiakastunte-
musta on siis runsaasti. Nyt tarvitaan selkea viennin suunnitelma myynnin ja
markkinoinnin osalta. Haasteena on erityisesti asiakaskunnan laajuus seka vien-
timaakohtaiset eroavaisuudet. Prosessien tulisi olla mahdollisimman yhtenaiset
tehokkuuden ja palvelun onnistumisen nakokulmasta, mutta samalla joustavat
laajan kohderyhma potentiaalin varmistamiseksi. Seuraavaksi kaydaan lapi hie-

man tuota nakokulmaa.
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3 MYYNNIN JA MARKKINOINNIN EDISTAMINEN VIENNISSA

Tekninen opas sisaltaa laajasti tietoa hirsirakentamiseen liittyen. Tietoa sinansa
on verrattain helppo hankkia ja koota yhteen. Varsinaiseksi haasteeksi muodos-
tuu tiedon ja toiminnan sopiva rytmitys, joka taasen mahdollistaa sujuvat proses-
sit ja tyytyvaiset asiakkaat. Myos tydossa hyoddynnettavien ohjelmistojen kayton
kannalta on ensiarvoisen tarkeaa, etta asiat ymmarretaan samalla tavalla. Kaiken
taman kehittamisen perustaksi tarvitaan siis selkea myynnin ja markkinoinnin ku-

vaus.

Suomalaiset yritykset ovat aina olleet vahvoilla teknisen osaamisen ja insindori-
taidon saralla. Tuotannon kyvykkyys ja laatutaso ovat hyvaa kansainvalista ta-
soa. Haastavampi osa-alue onkin myynti ja markkinointi. Perinteinen teknisiin
ominaisuuksiin perustuva myynti ei valttamatta enaa tana paivana riita, vaan on

mietittava tarkasti toimiva ja kilpailijoista erottuva strategia.

Erityisen haastavaksi tilanteen tekee jalleenmyyjien kayttd kohdemaissa. Mark-
kinointia kohdistetaan siis seka yrityksille, etta kuluttajille. Nain markkinoinnin

strategia ja myynnin prosessit tulee miettia erityisen huolella.

Molemmille asiakasryhmille, yritys seka kuluttaja, pyritdan tuottamaan lisdarvoa
tuotteella ja toimintamallilla. Nain ollen, koska pyrkimys on tuottaa arvoa seka
jalleenmyyijalle, etta loppuasiakkaalle, tulee myynnissa ja markkinoinnissa huo-

mioida useita eri nakokulmia, seka kasvattaa vankkaa liiketoimintaosaamista.

Kun kyseessa on verrattain monimutkainen kokonaisuus, kasvaa myo0s asiakas-
kokemuksen merkitys. On erityisen tarkeaa, ettd kaikki materiaali ja toiminta,
jonka asiakas kohtaa, on luottamusta herattavaa ja antaa asiakkaalle positiivisia

tuntemuksia.

Kaikesta naista yrityskuvista, tiedoista ja tekemisistd muodostuu brandi. Tama
nykyajan voimasana summaa yrityksen kaiken nakymisen, kuulumisen ja koke-
misen asiakkaalle. Uusille markkinoille tahtaavan yrityksen tulee olla erityisen

huolellinen oman brandin rakennuksessa.

Jalleenmyyjien valityksella tapahtuvan viennin tulee siis olla hyvin dokumentoitua

ja perustua selkeisiin prosesseihin. Alkaen markkinoinnista ja myynnin vaiheista,
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tulee osapuolten keskustella samaa kieltd ja ymmartaa yhteinen tapa ja paa-
maara. Taman jalkeen huolella asetetut mittarit seuraavat toteutunutta ja ohjaa-

vat haluttuun suuntaa.

Kaikki ndma edelld mainitut kohdat ovat tarkeassa roolissa myynnin ja markki-
noinnin saralla. Seuraavassa pohditaan hieman tarkemmin kunkin osa-alueen

olemusta.

3.1 Strategia

Myynnissa hyva strategia toimii kaiken perustana. Strategiaa kuvataankin usein
sotasuunnitelmaksi sisaltaen taistelut, painopistealueet, seka resurssit. Hyva
strategia ei ole pelkastaan kuvaus, miten tavoitteeseen paastaan, vaan myos
siitd mista luovumme ja mitd emme tee. Sen nayttda suunnan ja antaa tarkoituk-
sen, seka sitouttaa henkiloston ja mahdollistaa avoimen numeroilla johtamisen.
Lapinakyvyys lapi organisaation on avainasemassa. (Kurvinen & Seppa 2016,
29))

Myos yrityksen arvot ja yrityskulttuuri ovat merkittavassa roolissa. Arvot ohjaavat
kayttaytymista ja toimintaa jokapaivaisessa tydssa ja muodostavat nain yritys-
kulttuurin perustan. Hyvat arvot nakyvat ja kuuluvat. jokapaivaisessa toimin-
nassa. Yrityskulttuuri yhdistaa arvot, uskomukset, asenteet, ajattelutavat seka
kuvauksen arvokkaana pidettavasta (Kuva 6). Sen rakentaminen lasketaankin
useimmin vuosina. Yrityskulttuuri on yrityksen yksi tarkeimmista voimavaroista ja

nakyy asiakkaalle asiointikokemuksena. (Kurvinen & Seppa 2016, 31.)

Hyva ja selkea strategia auttaa siis myos teknisen oppaan laatimisessa.
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Voittajan yrityskulttuurin maarittavat tekijat:

* Tarkoitus

Kaikki yrityksessa jakavat yhteisen inspiraation. Miten ja miksi
teemme maailmasta paremman paikan?

* Arvot:

Yhteinen ajattelutapa, jonka tarkoituksen toteuttamisen edellytys,
seka kayttaytymismallit ja maaperd, jossa voidaan kasvaa

* Kaytannot:

Miten arvot nakyvat arjessa kayttaytymisena?

* lhmiset:

Saman arvopohjan jakavat ihmiset, jotka istuvat niin yrityskulttuurin
kuin yrityksen arvomaailmaankin ja heimoutumalla myds vahvistavat
olemassaolevaa.

* Tarina:

Yrityksessa ihmiset eldvat yhteista tarkoitusta todeksi.

* Paikka:

Tarina syntyy aina jossain tietyssa paikassa, ja ihmisten
kayttaytyminen seka arvot muovaavat paikkaa nakoisekseen.

Kuva 6. Yrityskulttuurin avaintekijat (Kurvinen ym. 2016, 35)

3.2 Markkinointi

Markkinoinnin strategia kansainvalisessa kaupassa on haastava kokonaisuus.

Sen perustana on ymmarrys kohdemarkkinoista ja tavoitteena kilpailuetu.

Kontiotuote Oy:n viennin myynti ja markkinointi perustuu pitkalti Inbound-myynti-
malliin. Kyseisessa mallissa ideaaliasiakkaita houkutellaan etenemaan sopivien
sisaltdjen kautta ison massamarkkinoinnin sijaan. Menetelmassa pyritaan luo-
maan sisaltéa eri tavoin, eri alustoilla (Kuva 7), jonka vuoksi potentiaalinen asia-
kas on valmis jattamaan yhteystietonsa lisatiedon saamiseksi. Onnistunut in-

boud-myynti onkin merkittavan proaktiivisen toiminnan tulos.
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Yleisimmat inbound-taktiikat
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\ /" E-kirjat
\ /
Blogit
g N / Oppaat
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Videot " Hakukoneoptimointi

Sosiaalinen media

Kuva 7. Inbound-markkinoinnin menetelmia (Kurvinen & Seppa, 2016, 204)

Saadut kontaktit ja liidit tulee analysoida ja ohjata oikeaan asiakaskategoriaan ja
samalla sopivimman palvelukonseptin pariin. Taman palvelukonseptien maaritte-
lyssa on tarkeaa tehda asiakkuuskonseptointi huolella. Asiakkuuskonseptilla voi-
daan maaritella paasuunnat, kuten kenen kanssa halutaan toimia, mita heille tar-
jotaan ja miten heita johdetaan. Karkeasti voidaan jako tehda kolmeen ryhmaan

seuraavan kuvan mukaisesti (Kuva 8).
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Segmentointi ja asiakasvalinta (kenen kanssa)
* Madritellaan asiakkaiden valinnan perusteet ja segmentoidaan asiakaskanta.

Tarjooma (mits)
* Differentioidut tarjoomat valituille asiakassegmenteille. Tarjooma sisdltaa tuotteita,

Lisaksi maaritelldan tarjooman osien hinnat hinnoittelustrategian mukaisesti.

Toimintamalli (miten)

* Madritelldaan tapa, jolla valittuja asiakkuuksia johdetaan. Toimintamalli kuvaa
asiakkuuden eri vaiheita (hankinta, vakiintuminen, jalostuminen) ja asiakkuuden
johtamisprosessia. Myynnin toteuttamaa asiakkuusprosessin osaa nimitetaan
myyntiprosessiksi.

Kuva 8. Asiakkuuskonseptin kolme osaa (Kaario ym. 2004, 51)

Tarkea osa yhdessa toimivaa asiakaskonseptointia on arvonmyynnin maarittely
kunkin ryhman tarpeiden mukaisesti. Huolella tehty maarittely auttaa teknisen op-

paan sisallon luomisessa.

3.3 Arvonmyynti

Perinteisten tuotteiden ja palveluiden myynnin lisaksi on kehittynyt arvomyynti,
joka pyrkii innovoimaan ja kehittamaan asiakkaan liiketoimintaa ja nain kasvatta-
maan my0s omaa myyntid. Tama tuo mukanaan myos tarpeen entistd syvem-

paan asiakasprosessien ymmartamiseen.

Arvomyynnissa asiakkuuksia arvioidaan uudesta nakokulmasta. Tarkeaa on 10y-
taa asiakkaan toiminnasta kehitettavia tai parannettavia kohtia, joissa voidaan
tuottaa lisdarvoa. Asiakkaan toiminnan kehittdminen vaatiikin myyjalta erityisen
laajaa ymmarrysta liiketoiminnasta, arvoketjuista ja prosesseista. Taman lisaksi
tulisi osata pukea esitys luvuiksi ja kyeta osoittamaan ehdotettujen toimien lisa-
arvo. Arvomyynnin tarkeimpana tehtavana onkin tunnistaa mahdollisuudet asiak-
kaan prosessin kehittamiseen. (Kaario, Pennanen, Storbacka & Makinen 2004,
9, 23.)
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Edella mainitun konseptin luomiseen ja kehittamiseen auttaa erityisen paljon
myOs asiakaskokemus sekad asiakastarpeiden kirjaaminen. Samat lisaarvot to-
teutuvat usein saman asiakassegmentin sisalla. Nain arvonmyyntiin voi valmis-
tautua osittain myos kokemuksen pohjalta. Teknisessa oppaassa pyritdan otta-

maan huomioon myods usein toistuvat arvonlisaa tuottavat ratkaisut.

3.4 Asiakaskokemus

Asiakaskokemus koostuu mielikuvien, tunteiden ja kohtaamisten summana pei-
laten kokemukseen yrityksen toiminnasta. Se on kokemus ja nakemys, mutta eri-
tyisesti myos tunne valittyneesta asiakkaan kohtelusta. Asiakasuskollisuus pe-
rustuu juuri naihin tunne- ja muistijalkiin. Nama positiiviset kokemukset myos aut-

tavat heita suosittelemaan yritystda omalle verkostolleen. (Holma ym. 2021, 24.)

Asiakaskokemus alkaa varhaisessa vaiheessa, jo ensikuulemasta. Sen muodos-
tuminen kehittyy alkaen ensivaikutelmasta, mielikuvista ja brandiviestinnasta, ke-
hittyen kaikessa yritykseen liittyvassa. Lopulta ostohetken jalkeen kokemus tulee
konkreettiseksi. Asiakaskokemus on tunteiden, tapahtumien ja kohtaamisten

summa.

Myds brandin rakennuksessa on asiakaskokemuksella yha isompi rooli. Vuoro-
vaikutuksen kasvu ja sen merkitys ohjaa entistd enemman myds brandaysta. Oi-
kein toteutettuna se tukee yrityksesta saatua mielikuvaa ja vahvistaa nain myos
brandia. Myds arvolupaus voidaan yhdistaa asiakaskokemuksen kehittamiseen.
Nain se kuvattu lisaarvo, jonka arvolupaus sisaltaa, huomioidaan kaikessa asi-
akkaaseen liittyvassa. Erityisesti tilaus-toimitus prosessin kuvauksen selkeys ja

onnistunut toteutus parantavat asiakaskokemusta.

3.5 Brandi

Brandi on merkittava osa yritysta. Se on entisten, nykyisten ja tulevien asiakkai-
den mielikuva yrityksesta. Brandin maarittely on haastavaa. Se on kaikkea mita
yritys viestii ulkopuolelle eri tavoin ja teoin. Toisaalta brandi valttamatta muodostu
sellaisena kuin yritys haluaisi, koska kaikki eivat nae kaikkea sita mita yritys pyrkii
tekemaan. (Holma ym.2021, 65.)
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Brandin tietoinen ja systemaattinen rakentaminen pyrkii tuottamaan kilpailuetua.
Se yhdistaa eri osa-alueet asiakaslupaukseksi ja maineeksi. Hyvasta brandista
asiakas on valmis maksamaan enemman. Se on tunnistettava, tekee yrityksesta
myOs mielenkiintoisemman ja avaa nain ovia. Brandin rakennusvaiheessa on tar-
keda ottaa huomioon useita eri seikkoja. Kaikki lahtee yrityksen tarkoituksesta.
On tarkeda ymmartaa mika inspiroi ihmisia ja mika saa heidat rakastamaan yri-
tysta. Kuinka kuvataan yrityksen persoona ja minkalaisia tunteita halutaan herat-
taa. Brandin tarina ja sen kiinnostavuuden luonti. Asiakaslupauksen ja uskotta-
vuuden rakentaminen. Asiakkaiden tarpeet ja niiden tyydyttaminen. Brandin ke-

hityksen seuraavat askeleet. (Kurvinen ym. 2016, 47-50).

Brandin haaste on myos sen nakyvyys ja kokemus jakelukanavan lapi. Tarkeaa
on pyrkia tukemaan jalleenmyyjaa omissa toimissaan myos teknisen oppaan

avulla, jotta brandin lupaus toteutuu

3.6  Myynnin vaiheet

Myynnin eri vaiheet on hyva kuvata ja dokumentoida. Tama myynnin konseptin
olisi hyva sisaltaa ainakin prospektoinnin, kontaktoinnin, asiakkaan kohtaamisen,
tarjouksen laatimisen ja esittamisen, asiakassuhteen aloittamisen ja syventami-

sen toimenpiteet (Kenner & Leino 2020, 56).

On tarkeaa myos varmistaa, etta termit kasitetdan samalla tavalla (Kuva 9). Nain
varmistetaan, ettd puhutaan samaa kielta. Liidin eri vaiheet on hyva kirjata ylos

ja kommunikoida eteenpain (Kenner, Leino, 2020, 62).
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kiinnostuksensa.

MAHDOLLISUUS potentiaalinen kaupallinen yhteistyd.

kaikkien tyontekijoiden palkat.

SUSPEKTI Kohderyhmain kuuluva, tunnistamaton asiakas
PROSPEKTI Tunnistettu ja tavoittelemisen arvoinen potentiaalinen asiakas
LIIDI Kontaktihenkil® tai yritys, joka on ilmaissut kiinnostuksensa.

KVALIFOITU LIIDI Potentiaaliseksi tunnistettu asiakaskandidaatti, joka on ilmaissut

MYYNTI- Kaupallistunut keskustelu, jossa molemmin puolin tunnistettu

ASIAKAS Kaupallisen yhteistyon aloittanut henkil® tai yritys, joka maksaa

Kuva 9. Termien maarittely (Kenner & Leino 2020, 63)

Tarkea osa myyntia ja markkinointia on ymmartaa asiakkaan lapikaymat vaiheet
(Kuva 10). Taman pohjalta on hyva rakentaa oman palvelun ja esitysmateriaalin

runko ja nain mahdollistaa sujuva ja hyvin palveleva myyntiprosessi.

INBOUND-

TUNNISTA TUTUSTU

Myynti-
mahdolli-
suudet

Kvalifioidut
liidit

Vierailijat

TIETOISUUS >) HARKINTA >)

Asiakkaat

Kuva 10. Inbound myynnin kulku (Kenner & Leino 2020, 177)
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Nama edella mainitut kasitteet ja vaiheet ovat usein mittaamisen kohteena ja nii-
den kehittymista seurataan aktiivisesti. Kokonaisuutena mittaaminen on kuitenkin

merkittavasti laajempi kokonaisuus.

3.7 Mittarit

Myynnin mittarit ovat oikein toteutettuna tarkea toimintaa ohjaava tieto. Hyvalla
mittarilla mitataan oikeita asioita. Silla on selkea tavoite ja siitd saadun tiedon
avulla voidaan toimintaa kehittaa. Erityisen tarkeaa siis on tarkkaan miettia, mita
ja miten mitataan, jotta se ohjaa toimintaa oikeaan suuntaan. Mittariston voisi ja-
kaa karkeasti kahteen osaan, reaktiivisiin ja proaktiivisiin. Reaktiiviset mittarit ku-
ten liikevaihto ja kateprosentti antavat tietoa jo tapahtuneesta, kun taasen proak-
tiivisilla mittareilla pyritaan seuraamaan ja vaikuttamaan lahitulevaisuuteen.
Proaktiiviseksi mittariksi voisi sisallyttda esimerkiksi sovitut tapaamiset tai tar-

jouspyynnoét. (Kenner ym. 2020, 239-241.)

Mittaristoon on hyva ottaa jarkevasti eri osa-alueita. Esimerkki suositellusta ja-
osta menee seuraavasti:1.Tydyhteiso. 2. Innovatiivisuus. 3. Suorituskyky. 4. Vai-
kuttavuus. 5. Tulokset (Kuva 11).
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Tyoyhteison
hyvinvointimittarit: Suorituskykymittarit: Tulosmittarit:
Vaihtuvuus. Fiilis. Kontaktit. Tapaamiset. Tilauskanta. Kate.
Palautuminen Tarjoukset. Lapimeno Kannattvuus. Panos-tulos

00000

Innovatiivisuusmittarit: Vaikuttavuusmittarit:
Kehitysideat. Osaaminen. Referenssiasiakkaiden

Kehitysprojektit. maara. Ostot.
Tuoteinnovaatiot, Asiakasuskollisuus. NPS.

Kuva 11. Esimerkki myynnin mittareista (Kenner ym. 2020, 242)

Ensimmainen mittari, tyOyhteiso, pyrkii mittaamaan tyontekijoiden tyytyvaisyytta.
Tama tydhyvinvointia seuraavan mittarin tuloksen ollessa positiivinen, ovat tyon-
tekijat energisia, intohimoisia ja innovoivat. Tama tuottaa positiivista myds muihin
mittareihin. Tama on myaos hyvin proaktiivinen mittari, jonka tulokset nakyvat tu-
levaisuudessa. Innovatiivisuusmittarilla pyritdan maarittelemaan kypsyyden ta-
soa, seka kehittymisen halukkuutta. Usein tassa mitataan kehitysaloitteita, ja -

projekteja. Myds myynnin prosessien kehittaminen voi olla sopiva mittari.

Suorituskykymittarit mittaavat nimensa mukaisesti prosessin toimivuutta. Naita jo
hyvin kaytdossa olevia mittareita voivat olla esimerkiksi kontaktien ja tarjousten
maara. Vaikuttavuusmittareiden avulla seurataan myynnin toimintojen vaikutta-
vuutta asiakkaisiin. Mittareita voisi olla vaikkapa asiakkuuksien maara, asiakas-
palaute ja reklamaatiot. Koska asiakkaan auttaminen on aina myynnin ytimessa,
niin tdma mittari on ensiarvoisen tarkea. Tulosmittareiden avulla seurataan myyn-
nin tulosta talouden nakdkulmasta. Reaktiivisesta luonteestaan huolimatta on

tama kuitenkin se tarkein mittari. Naita mitattavia kohteita voivat olla esimerkiksi
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tilauskanta, myyntikate ja kannattavuus. On hyvin tarkeaa huolella valita mitatta-
vat kohdat, jotta se ohjaa toimintaa oikeaan suuntaan. (Kenner ym. 2020, 241—-
244.) Teknisessa oppaassa pyritdan huomioimaan mittarien olemassaolo, ja tu-

kemaan mitattavan toiminnan kehittymista suotuisasti.
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4 TEKNISEN OPPAAN LAATIMINEN

Tarve tiivistetylle tekniselle oppaalle on ollut havaittavissa pitkaan. Nopeat kehi-
tykset valmistusteknologioissa, materiaaleissa, suunnittelussa, myynnissa ja
markkinoinnissa seka mallistoissa ovat hankaloittanut merkittavasti kokonaisuu-
den ymmartamista ja hallintaa. Teknista tietoa on tarjolla runsaasti, ehka liikaa-
kin, joten tarkeimpien asioiden hahmottaminen on usein haastavaa. Myos tarvit-
tavan tiedon tason maarittely vaatii pohdintaa. Tekninen opas toimii lahinna jal-
leenmyyjaviennin tukena mutta voidaan kayttaa yleistietona myos muille asiakas-
segmenteille. Nama jalleenmyyjat ovat paasaantoisesti pienia rakennusalan yrit-

tgjia, joiden kontaktit ovat paasaantoisesti yksityisasiakkaita ja arkkitehteja.

Tiedon runsaan maaran johdosta varsinainen haaste on kohdistaa juuri tarvittava
tieto oikea-aikaisesti. Lisaksi toimintaan liittyvat ERP jarjestelmat, myyntikonfigu-
raattorit seka muut ohjelmistot taytyy huomioida materiaalissa. Nopeasti tarke-
aksi nousikin maarittaa perusasiat kuntoon, kuten myynnin ja markkinoinnin osi-
ossa on kayty lapi. Sen avulla pystyttin myos tarkastelemaan teknisen oppaan
sisaltda myynnin ja markkinoinnin nakokulmasta. Tama loi tarpeita myos kehittaa
lisda tukimateriaalia toimintamallien ja prosessien esittamiseen ja kouluttami-

seen.

Teknisen oppaan laatimisessa on hyddynnetty merkittavasti Kontiotuote Oy:n
omia sisaisia tuotannon, suunnittelun, asiakaspalvelun seka myynnin palavereita.
Naiden lisaksi myos saanndllisissa jalleenmyyja palavereissa on analysoitu toi-
mintaa ja listattu kehityskohteita. Kontiotuotteen yhteistyoverkostosta on saatu

my0s runsaasti tietoa alasta ja sen kehityksesta.

4.1 Lahtokohdat oppaan laatimiseen

Suomalaisen hirsirakentamisen perinteet ja paamarkkina on painottunut kotimaa-
han, niin myos Kontiotuotteella. Kokemusta, mallistoja, oppaita ja ohjeita on run-

saasti, etenkin suomen kielella.

Paivitetty vientimyynnin strategia loi pohjan kohderyhmasta, tuotteista, toiminta-
malleista ja aktiviteeteista, joita oppaan tulisi tukea. Tama maarittelyn onnistumi-

nen on ehdoton edellytys hyvalle oppaalle.
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Eri markkina-alueiden hieman toisistaan poikkeavat tavat ja toimintamallit aiheut-
tivat omat haasteensa oppaan valmistamiseen. Perusajatuksena onkin sailyttaa
mahdollisuus raataloida esitysta kohderyhman ja aiheen mukaan. Oppaassa kay-
tetdan myos valmista ja muokattua kotimaan markkinoille luotua materiaalia. Tie-
tyilta osin, kuten esimerkiksi tilaus-toimitus-prosessin kuvaus ja rakenteet-osio,
tehdaan materiaali uutena viennin mallin mukaan. Oppaassa painotetaan tar-
keiksi koettuja ja usein esiin nousevia osa-alueita. Esitys valmistetaan suomen

kielella ja kaannetaan tarpeiden mukaan.

4.2 Oppaan runko

Oppaan runkoa valmistellessa pohdittiin tiedon tarvetta yleisesti, seka myynnin
ja tilaus-toimitus-prosessien nakokulmasta erikseen. Tavoitteena oli tehda koh-
deyleis6on mukautuva materiaali, josta esitettdva kokonaisuus on helppo raken-

taa. Opas toimii myds perustietona hirsirakentamisesta.

Esityksen osa-alueet jaettiin 11 osaan seuraavasti:

—

. Kontiotuote Oy — yleisesittely

2. Puu materiaalina

3. Arkkitehtuurin periaatteet hirsirakentamisessa
4. Hirsirakennuksen erityisominaisuuksia

5. Mitoitusperiaatteet

6. Taydentavat rakenteet

7. Komponentit

8. Talotekniikka

©

. Rakennetyypit ja -detaljit
10. Tilaus-toimitusprosessi

11.Rakentaminen
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4.3 Osa-alueiden merkitys ja luonti

Kontiotuote Oy:n yleisesittely on avainasemassa myynnissa ja markkinoinnissa.
On ehdottoman tarkeaa antaa selkea kuva keitd olemme, mista tulemme ja mita
osaamme (Kuva 12). Brandin ja yrityskuvan luonti taytyy tehda huolella. Tama
antaa hyvan pohjan seuraaville vaiheille. Yritysesittelyssa tietoa on monessa
muodossa ja maaraltaan runsaasti, jolla pystytaan viestimaan mahdollisimman
laajalle kohderyhmalle, mutta tarpeen mukaan myos raataloida tiivimmaksi.
Koska jalleenmyyjat kohtaavat runsaasti erilaisia kohdeyleisoja, perustiedon tar-
vetta on jopa Suomen sijainnista. Unohtaa ei voi myodskaan tarkempaa detaljitie-

toa. Ongelmana usein onkin liilan suppea yleisesittelyn materiaalireservi.

FOUNDED EQUITY RATIO

1973

TURNOVER 7 0%
FAMILY OWNED

71m€
BUILDINGS ANNUALLY OVERALL

250 %AQQQAERS DAILY >45000

12

Kuva 12. Kontiotuotteen infografiikka (Kontiotuote Oy 2022)

Puu materiaalina on oppaan osa-alueista ehka suurimmassa murroksessa. Juuri
tahan perustietoon myos julkinen keskustelu pitkalti painottuu. Puun mekaaniset
ominaisuudet on aina hyva kerrata ja jakaa. Tama perustieto auttaa ymmarta-
maan etenkin painuvan hirren teknisia ratkaisuja, mutta antaa myos teknista poh-
jaa ymmartaa hirsirakennuksen muita ominaisuuksia, kuten esimerkiksi ilman-

kosteuden tasapainotukseen pyrkimys.
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Rakennusten energiatehokkuuteen on kiinnitetty runsaasti huomiota. Jalleen-
myyjaviennissa myos maakohtaiset erot ovat seurannassa ja tietoa pyritaan ja-
kamaan tavalla, jota kukin markkina pystyy vertailemaan ja hyodyntamaan. Elin-
kaaren vahahiilisyys on ehka yksi suurimmista mielenkiinnon kohteista juuri talla
hetkella. Tama mittari on saamassa suuren merkityksen, joten seurannassa on
niin Suomalaisia, Euroopan Unionin, kuin muiden kohdemaiden saanndksia ja

tavoitteita.

Myos terveellisyyteen vaikuttavia ominaisuuksia kasitellaan tédssa puun perus-
tieto osuudessa. Sen merkitys on pystytty todentamaan, mutta tutkimus on viela
verrattain vahaista, joten osio on jatkuvassa seurannassa ja pyritaan paivitta-
maan sita mukaan kuin uutta tietoa ilmestyy. Tarkeaa tassa osiossa on myos

pyrkia seuraamaan kohdemaiden artikkeleita ja tutkimusta.

Perustieto-osiosta 16ytyy myds hirren valmistuksen paapiirteet. Nakdkulmana on
matka metsasta hirreksi, eli perustietoa alkaen kotimaisesta metsanhoidosta aina
lamellien liimaukseen ja hirren koneistukseen. Tarkeaa on kertoa kattavasti suo-
malaisesta metsanhoidosta ja luonnosta. Talla on myods markkina-arvoa kansain-

valisessa kilpailussa (Kuva 13).
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Energy
usage

Kuva 13. Kontiotuotteen tuotannon sivuvirrat (Kontiotuote Oy 2022)

Arkkitehtuurin periaatteissa kaydaan lapi runsaasti perustietoa ja on paaosin so-
pivaa tietoa kaikille hirsirakentamisesta kiinnostuneille. Valmistusteknologian ke-
hitys ja painumaton hirsi ovat avanneet arkkitehdeille avain uudet mahdollisuudet
hirren kayttoon hirsirakennuksina tai hybrideind yhdessa muiden materiaalien

kanssa.

Osion alussa kaydaan lapi hirsivalikoimaa ja niiden sopivuutta eri nurkkatyy-
peille. Tietoa on koottu yhteenveto sivuiksi (Kuva 14) ja vaihtoehtoisesti nurkka-

tyypeittain. Tama perustieto on ehkd oppaan kaytetyin esityssivu.
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N
X’ 2 /j
\/’
~
LoG TYPE EFFECTIVE U-VALUE WEIGHT NEO EAGLE LONG
HEIGHT (mm) W/ m2K kg/m
Laminated Low 162 104 7.7
95x170 T ) )
Laminated Low 162 0.77 10.7
135x170 T
Laminated Low
162 0.60 139
180x170 T
Laminated High
263 0.77 16.7
135x275 5
Laminated High
263 0.53 282
205x275 S
Laminated High 263 0.40 4.0
275x275 5 ) )
Smart Log 263 077 16.7
135x275 S SL
Smart Log 263 053 82
205%275 S 5L
Smart Log
263 0.40 340
275x275 S 5L

Kuva 14. Kontiotuotteen hirsivalikoima (Kontiotuote Oy 2022)

Tarkeassa roolissa on myos mitoitusperiaatteiden maarittaminen. Lahinna suun-
nittelijoille ja arkkitehdeille luotu informaatio antaa peruskasityksen teknisista
mahdollisuuksista. Tarkeaa on myds kuvata hirren ja hirsiseinan jatkamisen pe-
riaatteet. Vanhan kasityksen mukaan hirsiseina on maksimissaan hirren mittai-
nen. Hyva on huomioida myos mahdollisuus erilaisiin julkisivuverhouksiin. Arkki-
tehtuuri-osio on hyva paattaa referenssi kuviin. Hyvin valittuna ne auttavat koh-

deyleis6a kasittamaan hirsirakentamisen monet mahdollisuudet (Kuva 15).
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opperhill Villa

Are, Ruotsi

Kuva 15. Referenssikuva Ruotsista (Kontiotuote Oy 2022)

Hirsirakennuksen erityisominaisuuksissa kasitellddn enemman teknisia ominai-
suuksia alkaen painumista. Vaikkakin valtaosa toimituksista nykyaan onkin pai-
numatonta hirtta, on painuvan hirren toiminnasta, seka siihen liittyvista teknisista

ratkaisuista tarkeaa tuottaa opastavaa informaatiota.

Hirsiseinan kosteuskayttaytymisen kuvaaminen (kuva 16) kertoo luonnonmateri-
aalin ominaisuuksista, seka ympariston vaikutuksista siihen. Kertomalla oikeaop-
pisesta suojauksesta asiakas ymmartaa toimenpiteet ja mahdollisuudet raken-

nuksen pitkan ian ja hyvan kunnon varmistamiseksi.
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KOSTEUDEM VAIKUTUKSET SISAILMAN LAATUUN

Bakveerit

Virukset

Sienet

Palypunkit

Allergiat
Rakennusmatariaalien emissict
Hengitystisinfektiot

e
!

—— |

10 20 30 40 50 60 70 80 90 Sisdilman subteellinen kostews %

Hengittava rakenne

Hengittamattomalla rakentealla sisdilman kosteus vaihtelee 20-800%
wvalilla [esim rakenteet, joissa sisdpinnoissa on hoyrynsulkumuowi)

. Punaisen vaakapalkin paksuus kuvaa haitallisen tekijan mabras husneilman
kostewden muuttuessa

Hirren kyky puskuroida kosteutta pitaa huoneilman
ferveydelle optimaalisella tasolla. **

Kuva 16. Rakenteen vaikutus sisailman laatuun (Tekninen opas, Kontiotuote Oy)

Rakenteen ilmanpitavyys on viime vuosina kehittynyt merkittavasti. Painumatto-
man hirren yleistyminen, koneistustarkkuuksien parantuminen seka uudet ratkai-
sut hirsien valisissa tiivistyksissa ovat parantaneet mittausarvoja suuresti. Juuri
perinteinen kasitys hatarasta ja vuotavasta hirsirakenteesta tekee tasta osiosta
tarkean paivitetyn tiedon jakajan. Talla on merkittava rooli myos hirsirakenteen

energiatehokkuutta vertailtaessa.

Mitoitusperiaatteet-osio taasen sisaltaa perustietoa rakennemitoituksista, ener-
giatehokkuudesta, palonkestosta ja aanieristavyydesta. Osio on lahinna arkkiteh-
deille ja suunnittelijoille, mutta myoOs asiakkaalle siina on tarkeita osa-alueita, joi-
den informaatio tulee olla selkeaa. Kasiteltava aihealue on erittain laaja ja siita
on runsaasti lisatietoa saatavilla asiaan syvemmin perehtyvalle. Tama tulee ma-

teriaalissa huomioida ja opastaa lisatiedon pariin.

Energiatehokkuudessa kaydaan lapi perustietoa materiaaleista ja laskentamal-
leista. Osio vaatii erityista huolellisuutta eri kohdealueiden saanndsten huomioi-

miseksi. Informaatio pyritdan sailyttamaan perustasolla. Esimerkiksi palonkesto
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(kuva 17) sisaltaa hyvin paljon olettamuksia, jonka vuoksi tdma osio vaatii eri-
tyistéd huomiota oikean informaation varmistamiseksi. Adneneristys ja puun aani-
tekniset ominaisuudet antavat hyvan kasityksen hirren ominaisuuksista ja tekni-

sista toteutuksista, mikali aanieristysta halutaan parantaa.

i d
a iy
e 800 ,/f/
300 .'f 7
20 ,.'llr
] 100 — __./
e

£ =065 mmimaen (yksadmensionaalnen hiltyrminen)

Suojaarnaton hirsiseing hiiltyy vakionopeudella
massiivipuurakenteen tavoin (Puuinfo)

Kuva 17. Hirsiseinan hiiltyminen (Kontiotuote Oy 2022)

Taydentavat rakenteet opastavat muiden rakenteiden asentamiseen ja yhdista-
miseen. Koska aihealue on varsin laaja, teknisessa oppaassa annetaan yleissil-
mays muutamiin yleisimpiin kohtiin, kuten ovet, ikkunat ja valiseinat. Yleisesti vii-

tataan varsinaiseen taydentavien rakenteiden oppaaseen.

Komponentit osiossa annetaan perustiedot ovista, ikkunoista, paneeleista, lis-
toista, portaista ja kaiteista. Viennissa suositaan paaosin pakallisia toimittajia, jo-
ten komponenteista annetaan yleiskuva ja keskitytdan omiin vahvuustuotteisiin,
kuten puupintaiset ovet, ikkunat, portaat, listat ja paneelit (Kuva 18). Ikkunoiden
ja ulko-ovien osalta saattaa olla my0s aluekohtaisia vaatimuksia, joita kotimaan

vakiomallit eivat tayta.
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Ulko-ovet Listat
| Exterior doors Mouldings
Sisdovet | i Portaat
Interior doors Stairs
L e Y
Hirret Kaiteet
Railings

T —— |

Ikkunat

Windows
—

Paneelit
Panels

Kuva 18. Komponenttien valintaopas (Kontiotuote Oy 2022)

Talotekniikka on varsin laaja kokonaisuus, josta pyritaan kattamaan hirsirakenta-
miselle keskeisia asiakokonaisuuksia. Tarkeaa on kuvata painuvan hirren vaati-
mat huomiot Iapivienneissa. Havainnollistaa esimerkein talotekniikan sijoittelua
rakenteissa mukaan lukien hirsien porauksien tuomat mahdollisuudet sdhkojoh-

tojen ja muun tietotekniikan Iapiviennissa (Kuva 19).

POSI-palkkien koot ja poikittain
sijoittuvan teknilkan maksimi koot

POSI h d max a max
P58 204 100 %5
PSss 306 120 15
PS10 255 150 135
Ps12 306 190 155
PS4 375 250 200
PS16 L23 275 220

Kuva 19. Talotekniikan sijoittelua (Kontiotuote Oy, 2022)
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Rakennetyypit ja -detaljit ovat laaja kokonaisuus, jossa on jonkin verran aluekoh-
taisia eroavaisuuksia. Informaation pyritdan valmistamaan aluekohtaisesti siten,
ettei se aiheuta vaarinkasityksia tai mahdollista vaaria rakenteita (Kuva 20).
Tama osio on yksi tarkeimmista alkuvaiheen informaatiosta, jotta suunnittelu saa-

daan heti oikeille raiteille.

Kuva 20. Rakennekuva (Kontiotuote Oy 2022)

Tilaus-toimitus-prosessin kuvaus antaa asiakkaalle peruskasityksen, miten asiat
etenevat tilauksen jalkeen. Kun kyseessa on aina iso kauppa, on tarkeaa, etta
asiakas saa selkean kuvan mita ja missa aikataulussa han saa vastineeksi. Hyva
prosessikuvaus myos tukee jalleenmyyjan omaa projektin aikataulutusta. On
hyva muistaa, ettd oppaan prosessikuvaus aikatauluineen on suuntaa antava ja
jalleenmyyjan taytyy paattaa milta osin han kayttaa tietoa suoraan omassa myyn-
tisopimuksessaan. Esimerkiksi maksupostit saattavat poiketa merkittavasti maa-
kohtaisissa lainsaadannoissa. Tarkeaa on kuitenkin saattaa jalleenmyyjan tie-
toon paamiehelle tarkeat ja kriittiset kohdat seka paivamaarat (Kuva 21). Tieto

auttaa jalleenmyyjaa aikatauluttamaan oman asiakkaan tarkeat paivamaarat, ku-
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ten esimerkiksi kuvien hyvaksynnat. Kun aikataulut ovat ennalta tiedossa, on ra-
kennusprojektin aikataulun onnistuminen huomattavasti todennakoisempaa.
Tama taasen on ensiarvoisen tarkeaa suunnittelu- ja tuotantokapasiteetin opti-

moinnin nakokulmasta.

Contract

1 set of
Payment changes Main
‘ drawings

‘ Electricity Customer

‘ Payment

Main drawings |

Foundation &
detail drawings

Kontio

Manufacturing
permission
Loading

Kuva 21. Tilaus-toimitus-prosessi (Kontiotuote Oy 2022)

Rakentaminen osiossa keskitytaan enemman yleisiin asioihin. Hirsirakentaminen
on monilla markkinoilla verrattain vahan tunnettu vaihtoehto, joten myds naista
rakennusvaiheen paakohdista on hyva kertoa. Materiaali sisaltda perustietoa
vastaanotosta ja siina huomioitavista seikoista. Myos pakettien purkua ja jarjes-
telya (Kuva 22) kaydaan lapi ja taman tiedon huomioiminen onkin ensiarvoisen
tarkeaa aluevarauksien huomioimiseksi jo aikaisessa vaiheessa. Rakentamisjar-
jestys ja rakennusaikainen suojaus ovat myds asioita, joista on hyva kerrata pe-
ruskohtia. Tyoturvallisuuden kohdalla viitataan enemmankin yleisiin asioihin ja
varmistetaan, etta asiakas noudattaa rakennuskohteessa koskevia lakeja ja

saannodksia myds tyoturvallisuuden osalta.
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Move number from the package on a separate
label and put it at the end of log package. This
removing the plastic wrappings.

Kuva 22. Pakettien varastointi tydmaalla (Kontiotuote Oy 2022)
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5 POHDINTA

Teknisen oppaan laadinta osoittautui erittain laajaksi ja moniulotteiseksi tehta-
vaksi. Juuri laaja ja monitasoinen kohderyhma pysaytti pohtimaan mita tulee vies-
tia ja kuinka laajasti. Myynnin ja markkinoinnin nakokulman pohdintaan uppoutui
syvalle ja tama olikin erityisen mielenkiintoinen ja vaativa osa-alue. Teknista ma-
teriaalia on tarjolla runsaasti. Siltd osin tehtava onkin lahinna rajaamista olennai-

sen tiedon pohtimista.

Tekninen opas toimiin kattavana perustietona jalleenmyyjille. Sisaltd kattaa laa-
jasti tietoa ja antaa peruskasityksen paaosin huomioitavista asioista. Opas toimii
myos jalleenmyyjan tyokaluna omille asiakkailleen ja heidan sidosryhmilleen, ku-
ten arkkitehdeille. Oppaan kautta haetaankin sujuvuutta juuri suunnittelun alku-
vaiheeseen, jotta hirsirakentamisen ominaispiirteet huomioidaan. Myos tilaus -
toimitus prosessin kuvaus ja ymmartaminen on ensisijaisen tarkeaa onnistuneen
asiakaskokemuksen saavuttamiseksi. Oppaan avulla on siis odotettavissa lahto-
kohdiltaan helpommin hirsirakentamiseen soveltuvia asiakaskohteita seka suju-

vampia toimitusprojektien lapimenoja.

Haasteena oppaassa on nopeasti kehittyvat osiot, kuten hiillaskelmat, energia-
tehokkuus ja terveysvaikutukset. Naissa nopeasti kehittyvissa ja paljon tutkitta-
vissa osioissa uutta tietoa tulee lahes viikoittain, ja niiden vaikutukset saattavat

olla merkittavia. Naita taytyy siis seurata aktiivisesti ja paivittaa tietoa vastaavasti.

Myés paikallisen taikka maakohtaisen tutkimukset ja julkaisut ovat erityisen tar-
keita mutta niiden seuranta on haastavaa etaisyyden ja mahdollisen kielimuurin

johdosta.

Teknisen oppaan toteutuksessa paallimmaisena jai mieleen myynnin ja markki-
noinnin haastavuus. Kuinka esittaa asiat yhdella tapaa kaikille kohderyhmille.
Myos sellaiset myynnin asiat kuten strategia, brandi, arvonmyynti ja asiakasko-
kemus nousivat yllattavan isoon merkitykseen matkan varrella. Tyon alkuvai-
heessa paahaasteena oli teknisen tiedon rajaus, mutta tydn edetessa fokus ja
mielenkiinto siirtyi enemman myynnin ja markkinoinnin haastavaan ja moniulot-
teiseen kokonaisuuteen. Juuri tdma myynnin ja markkinoinnin konseptointi tulee

olemaan yksi kehityskohde.
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Henkilokohtaisesti tama tyo antoi todella paljon. Sain hyvan lapileikkauksen hir-
siteollisuuteen, sidosryhmiin ja helposti saatavilla oleviin teknisiin materiaaleihin.
Oppaan teko antoi myds selkeytta eri kohdemarkkinoiden omiin saadoksiin, la-
keihin ja tapoihin. Matkan varrella 16ytyi useampikin kehitettava osio, mutta erityi-
sesti hirsiteollisuuden nopea kehitys ja arvonmyynti ovat yhdessa sellainen ko-

konaisuus ja osa-alue, jonka osaamista haluan henkilokohtaisesti kehittaa.
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