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The aim of the thesis was to increase sales of sauna timber products and de-
velop marketing in the K-Rauta Jamsa store. The thesis was commissioned by
K-Rauta Jamsa, whose selection of Pieksdwood's sauna panel and bench-
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1 Johdanto

Taman opinnadytetyon tavoitteena on kehittdd saunapuutavaratuotteiden markki-
nointia ja laatia myynninedistamiseen opas. Opinnaytetytn toimeksiantajana on K-
Rauta Jamsa, jonka valikoimaan kuuluvia Pieksawoodin saunapaneeleita ja lau-

depuita keskitytddn markkinoimaan.

Toiminnallinen opinnaytetyd koostuu teoreettisesta osuudesta, jossa kasitellaan
saunan kehitysta nykysaunaksi, puun ominaisuuksia seka lampokasiteltya puuta ja
sen ominaisuuksia, seka toiminnallisesta osuudesta, jossa kuvataan markkinoinnin
kehittamisen ja oppaan laatimisen prosesseja. Opinnaytetydn teoriaosuus on rajattu

kasittelemaan keskeisimpid osa-alueita, jotta kokonaisuus pysyy selkeana.

Opinnaytetyon aihe syntyi tarpeesta kasvattaa saunapuuosaston myyntia Piek-
sawoodin tuotteilla. Pieksdwoodin saunapuutuotteet ovat tulleet K-Rauta Jamsan
valikoimiin opinnaytetyon aloituksen aikoihin kevaalla 2024, joten tuotteiden mark-
kinointi on tarkeaa, jotta asiakkaat l6ytavat uudet vaihtoehdot saunan rakentami-

seen ja remontointiin.

Opinnaytetyon tavoitteena on laatia opas, jonka avulla voidaan antaa asiakkaalle
myyntitilanteessa tietoa lampokasitellysta puusta ja sen kayttdmahdollisuuksista
seka esitella vaihtoehtoja saunapaneeleihin ja laudepuihin. Tavoitteena on myos
jarjestella ja selkeyttdd saunapuutavaratuotteiden myyntiosastoa, jotta tuotteiden eri
vaihtoehdot ovat paremmin esilla asiakkaille.



2 Toimeksiantaja

Kesko on kaupanalan toimijana Suomen suurin ja Pohjois-Euroopan suurimpia. Ket-
jun kauppoja on noin 1700 Suomessa, Ruotsissa, Virossa, Latviassa, Liettuassa,
Puolassa ja Tanskassa. Vuonna 2023 K-Ryhman vahittaismyynti oli noin 16 miljar-
dia euroa. Keskon strategisia liiketoiminta-alueita ovat péaivittaistavarakauppa, ra-

kentamisen ja talotekniikan kauppa sekéa autokauppa (Kesko 2025a.)

K-Rauta kuuluu Keskon rakentamisen ja talotekniikan kaupan ketjuihin, joita K-Rau-
dan lisaksi ovat Onninen, Byggmakker, K-Bygg ja Davidsen. Rakentamisen ja talo-
tekniikan kauppoja on kahdeksassa maassa, Suomessa, Ruotsissa, Norjassa, Vi-
rossa, Latviassa, Liettuassa, Puolassa ja Tanskassa, yhteensa noin 500. Liikevaihto
rakentamisen ja talotekniikan kaupan toimialalla oli 4352 miljoonaa euroa vuonna
2024. (Kesko 2025b.)

K-Rauta on markkinajohtaja rautakaupan alalla ja silla on maan kattavin myymala-
verkosto yli 120 kaupalla sek&d monipuolinen verkkokauppa. Ketjun on tuotteita ja
palveluita rakentamiseen, remontointiin, pihaan ja puutarhaan seké sisustamiseen
ja kodin kalustamiseen. Asiakkaita ovat kuluttajat ja ammattirakentajat. Yritysasiak-
kaille on raataloity K-Rauta PRO:n palvelut ja valikoima, jonka vahvuutena on laajat
rautakauppatuotteiden valikoimat sekd K-Rauta-verkoston varastovalikoimat.
(Kesko 2025b.)

K-Rauta toimii kauppiasyrittdjamallilla. K-kauppias vastaa paikallisesti, ettd asiak-
kaat saavat paikallisiin tarpeisiin sopivat tuotteet ja palvelut seka varmistaa asiakas-
palvelun tason. (K-Rauta.) K-Rauta Jamsan kauppiaana toimii Matti Nuora. Han on
my6s Mantan ja Keuruun K-Raudan kauppias. Nama kaupat toimivat talla hetkella
MJ Rauta Oy osakeyhtion alla. Han on ollut Jamsan kauppiaana syyskuusta 2021,
Mantéan joulukuusta 2021 ja Keuruun joulukuusta 2023. (K-kauppiasliitto ry 2023.)

Pieksawood

Pieksawood on suomalainen perheyritys, joka on perustettu vuonna 1948. Yritys
toimi aluksi nimella Puutavaraliike V. Koponen perustajansa, Vainé Koposen, mu-
kaan. Vuonna 1980 Vainon poika, Esko Koponen, tuli sukupolvenvaihdoksen myoéta
toimitusjohtajaksi, ja yrityksen nimi vaihtui Pieksdmé&en Rakennuspuuksi. Piek-
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sawood tydllistad noin 20 tydntekijdd puunjalostuksessa, myynnissd markkinoin-
nissa seka taloushallinnossa. (Pieksdwood a.) Liikevaihto 5,4 miljoonaa euroa

vuonna 2023 (Suomen asiakastieto Oy).

Pieksawoodin tuotteita ovat paneelit, laudepuut ja sisustuslistat kotiin, sisustukseen
ja saunaan. Puutuotteiden materiaaleina kaytetaan tervaleppaa ja haapaa seka
lampokasiteltya tervaleppad, haapaa, mantya ja radiataméntya. Raaka-aineet han-
kitaan Pohjoismaiden ja Baltian maiden alueilta. Pieksawood lampdkasittelee puu-

raaka-aineet itse heidan omassa lampdokasittelylaitoksessaan. (Pieksawood b.)



3 Saunapuutavara
3.1 Saunan kehitys

Suomalaisia saunoja on ollut nykytiedon mukaan jo noin 10 000 vuotta sitten. En-
simmaiset saunat ovat olleet kivikaudella maakuoppasaunoja, joissa isohkon pyo-
rean maakuopan pohjalla on poltettu kivikasan siséén ladottuja puita. Maakuoppa-
kiukaan paalle rakennettiin huppumainen teltta puista ja eléinten taljoista. Pronssi-
kaudella saunan pohja oli tasainen maapohja, joka toteutettiin kaivamalla kolme sei-
naa rinnemaastoon ja rakennettiin oviseiné ja kalteva katto. Peraseinalla oli jo lau-
teen tapainen tukinpuolikas. Maasaunaa kutsutaan alkusaunaksi kaikille uudem-

mille saunoille. (Tommila.)

Seuraavassa vaiheessa saunojen kehityksessa saunat nousivat kokonaan maan
pinnalle ja saunarakennukset tehtiin nelinurkkaisiksi mokeiksi. Hirsirakennustaito
aloitti taman saunojen kolmannen sukupolven rautakauden puolivalissa. Tallaisia
saunoja voidaan kutsua suomalaiseksi kantasaunaksi, koska tdma saunatyyppi oli
vallitseva puolitoista tuhatta vuotta. Suomalaisen kantasaunan tunnusmerkkejé ovat
nelinurkkainen hirsinen huone ja loiva harjakatto, savukivikiuas ovensuussa nur-

kassa seké sopiva ilmanvaihto toteutettuna rappanalla. (Tommila.)

Kantasaunasta kehitys on jatkunut savupiipun hyddyntamiseen, jotta saunaraken-
nuksesta tulisi paloturvallisempi. Kiuas myos alkoi kehittya ensin peltirunkoiseksi ja
siitd jatkuvalammitteiseen kamiinamaiseen kiukaaseen, jonka savukaasut eivat
endaa menneet kiuaskivien lapi. Saunoja alkoi yleistyd 1950-luvulla sahkokiukaan
my6ta myds asuinrakennuksiin ja nykyisin melkein joka asunnossa on sauna, myos

kerrostaloyksitissa. (Tommila.)
3.2 Puu ja sen ominaisuudet

Saunan pintamateriaaleina kaytetaan puuta sen ominaisuuksien ansiosta. Puulla on
pieni lAmmdnvaraamiskyky ja lammodnjohtavuus sek& hyva kuumuuden- ja kosteu-
denkestavyys. Puussa on miellyttava tuoksu ja ulkonaké seka sen akustiset ominai-
suudet ovat hyvat. (Aarnio 2008, 55-56.) Saunan rakenteet ja lauteet RT-kortissa
(RT 91-11258 2017, 7) kuvaillaan saunan puutavaran ominaisuuksia. Verhouk-
sessa kaytettavan puun tulee olla vahaoksainen, vahéapihkainen ja huokoinen. Lau-

detasot tehddan hoylatysta vahaoksaisesta puusta, joka sitoo heikosti [ampda.



Puun lAmmonvaraamiskyky eli lampokapasiteetti on riippuvainen puun tiheydesta,
kosteudesta, lampdtilasta ja syiden suunnasta. Ominaislampotkapasiteetti on pieni
kaikilla puulajeilla. Taméan takia puupinnat eivat polta ihoa eikd lampo6a kulu raken-
teiden lammittamiseen. Puun lammonjohtavuus on alhainen puun huokoisuuden
vuoksi ja lammaonjohtavuus onkin suoraan verrannollinen puun tiheyteen. Kun tiheys
pienenee, lammaonjohtavuus laskee. Kosteuden lisddntyminen vaikuttaa seka lam-

pokapasiteettiin etta lAmmonjohtavuuteen sita nostavasti. (Viljakainen 2019, 8.)

Puu on hygroskooppinen materiaali, mink&a ansiosta se pystyy sitomaan ja luovutta-
maan kosteutta ilman suhteellisen kosteuden vaihteluiden mukaan. Puu hakeutuu
siis tasapainokosteuteen ymparistonsa kanssa. (Viljakainen 2019, 8.) Puun hygro-
skooppisen kayttaytymisen vaikutusta saunan lampdétilan kasvuun on tutkittu kaata-
malla vetta kiukaalle. Tutkimuksessa havaittiin puun sitovan ylimaaraisen kosteu-
den, jonka seurauksena sitoutumisessa syntyvéa energia sateilee takaisin huonee-

seen. (Nore ym. 2015.)

Puun hygroskooppisuuden vuoksi puu reagoi kosteuden vaihteluihin. Puu kutistuu
tai turpoaa ja muuttaa muotoaan ymparistonsa suhteellisen kosteuden vaihteluiden
mukaan. Puu on anistrooppinen materiaali, joka tarkoittaa, ettd puulla on erilaiset
ominaisuudet eri suunnissa (Kuva 1). Kosteuselaminen poikittaissuunnassa on voi-
makasta ja huomioitava kaytettdessa puutavaraa toisin kuin pituussuuntainen on

suhteellisen vahaista. (Viljakainen 2019, 10.)

= syyn suunta
T = vuosirenkaan tangentin suunta
R = vuosirenkaan sdteen suunta

Kuva 1. Puun kutistuminen (Piesala 2011)

Puulajit ovat luontaisesti savyltdan erilaisia. Haapa on vaalein, koivu on savyltaan

kellertavan vaalea, kun taas lep&n savy taittuu punertavan ruskeaan. Puun tuoksu



vaihtelee myds puulajien mukaan. (Aarnio 2008, 55.) Puun tuoksu tulee erityisen
vahvasti, kun puu on lammin ja kostea. Tuoksu ja hajumieltymykset aistitaan erittain
henkilokohtaisesti. Taméan vuoksi puun tuoksua kannattaa kokeilla lammittamalla ja
kastelemalla puun palaa, jotta tuoksu tulee selvasti esiin. (Liikkanen 2022, 146.)

Taulukko 1 kuvataan puun ominaisuuksia.

Puulaji kuusi manty haapa leppa koivu lehtikuusi [tammi
Tieteellinen nimi |Picea Pinus Populus Alnus Betula Larix Quercus
abies sylvestris  |tremula glutinosa |verrucosa |sibirica robur
Tiheys {kgima} 450 490 450 510 610 550 660
Kutistuminen (%)
sateen suunta 3,6 4 3,5 4,4 5,3 5,4 4,3
tangentin suunta 7,8 7,7 8,5 9,3 7,8 12 8,9
Pihkaisuus melko pihkainen |- - - erittain -
pihkainen pihkainen
Kosteuden kesto [melko sydanpuu |huono huono huono hyva hyva
huono kestavaa
Tuoksu mieto voimakas |kosteana |- - kosteana kosteana
pihkainen|pihkainen |hapan miellyttava |hapan
Vari vaalea |pintapuu |harmaan |punertavan|kellertavan |pintapuu vaalean
vaalea, valkoisesta |vaaleasta |vaalea vaal.ruskea, |ruskeasta
sydanpuu |vaalean puna- sydanpuu [tumman
punaruskea [ruskeaan |ruskeaan ruskean- ruskeaan
vihertava

Taulukko 1. Saunassa kaytettavien puulajien ominaisuuksia (mukailtu Rakennustie-
tosaatié 2008, 55)

Materiaalivalinnoilla voidaan vaikuttaa saunan akustiikkaan. Puun akustiset ominai-
suudet tukevat suomalaisen saunan aanimaiseman piirteita. Epatasaiset puupinnat
ovat akustiikan kannalta parempi vaihtoehto kuin lasiseina tai laatoitettu betoni-
seina. (Liikkanen 2022, 155.) Puumateriaalin pinta on huokoinen, joka vahentaa kai-
kumista ja aanen haitallista heijastumista. Tama luo tilaan miellyttdvan akustisen

ympariston. (Puutuoteteollisuus 2022.)

Puu on antibakteerinen materiaali. Puun antibakteerisuudesta on tehty tutkimuksia,
joissa on yritetty selvittdd mika puusta tekee antibakteerisen. Tiina Vainio-Kailan
(2017) tutkimuksessa todettiin puupinnan olevan antibakteerinen, vaikka puun uu-

teaineet oli poistettu asetonilla. Uuteaineet ja ligniini ovat kuitenkin todettu olevan



antibakteerisia. (Vainio-Kaila 2017.) Puuaineen antibakteerisuuteen vaikuttavia te-
kijoita on aktiivisia ja passiivisia. Passiivisia tekijoitd ovat puun rakenteelliset omi-
naisuudet, jotka heikentavat bakteerien mahdollisuuksia kasvaa. Aktiivisia tekijoita
ovat puun yhdisteet, jotka vaikuttavat suoraan bakteerien toimintaan. (Kettunen
2023, 18.)

3.3 Lampokasitelty puu

Lampdokasitelty puu valmistetaan sahatavarasta lampdkasittelyprosessilla, joka pe-
rustuu korkean l[ampétilan ja vesihdyryn kayttoon. Prosessissa ei kayteta ollenkaan
kemikaaleja, vaan siind muutetaan puun kemiaa ja muutokset ovat pysyvia puun

rakenteessa. (Puuinfo 2020.)

Valmistusprosessissa lampokasiteltya puuta eli lampdpuuta modifioidaan yli 160 °C

lampdotilassa. Prosessi voidaan jakaa kolmeen vaiheeseen:
1. lampdtilan nosto
2. varsinainen lampdokasittely
3. lampdtilan lasku ja kosteuden tasaannutus (Puuinfo 2020).

Lampokasittelyprosessin tarkemmat lampdtilat ja ajat vaihtelevat puulajin, raaka-ai-
neen paksuudesta ja halutusta varisavystad seka kaytetystad valmistusprosessista.
Pieksdwoodin valmistusprosessissa ensin puutavara kuivataan taysin kuivaksi nos-
tamalla sen lampdtila nopeasti 100 asteeseen. Seuraavaksi lampdtila nostetaan hi-
taasti 175-210 asteeseen 1,5-3 vuorokaudeksi riippuen puutavarasta ja halutusta
varisavysta. Lopuksi puutavaran lampotila lasketaan takaisin normaaliin lampoti-
laan. (Pieksawood c.)

Lampokasittelylla puun ominaisuuksia pystytddn parantamaan. Puutavaralle saa-
daan parempi biologinen kestavyys ja lammaoneristavyys seka sen kosteuselaminen
on pienempaa verrattuna lampokasittelemattomaan puutavaraan. Kosteuselaminen
voi olla seké sateen ettd tangentin suunnassa 40-50 prosenttia pienempaa kuin
normaalilla puulla. Taman vuoksi lampopuun mittapysyvyys paranee oleellisesti ja
saaolosuhteiden vaihdellessa siitd valmistettujen tuotteiden muodonmuutokset va-

hentyvat. Biologista kestavyytta on testattu laboratorio-olosuhteissa standardisoi-



duilla testeilld, joissa lampokasittely paransi huomattavasti puun biologista kesta-
vyytta. Puun vari muuttuu koko kappaleessa, jolloin se on lapivarjaytyy ruskeaksi,
eika ole vain pinnasta. Lampokasittelysséa pihka poistuu puusta korkean lampétilan
ansiosta. (Viljakainen 2019, 48-50.)

Lampopuuyhdistys ry

Lampopuuyhdistys ry:n tehtadvana on edistéa ThermoWood-tuotteiden kayttdéa. Yh-
distys on perustettu vuonna 2000 ja siihen kuuluu 17 jasenyritystd kahdeksasta eri
maasta. Yhdistyksen jasenet saavat yksinoikeudella kayttaa ThermoWood-tavara-
merkkid. Sen tuotanto on harmonisoitu ja patentoitu seka tuotantoon tehdaan riip-
pumatonta auditoitua laadunvalvontaa. Thermowood-prosessi on Valtion teknillisen
tutkimuslaitoksen (VTT) kehittama ja patentoima menetelma ja se on markkinajoh-

taja maailmassa. (La&mpoOpuuyhdistys ry.)

Lampdpuusta on tullut suosittu vaihtoehto viime vuosina. Suomalaisen lamp&puun
tuotanto on kasvanut tasaisesti ja lisdéntyy koko ajan. (Lamp6puuyhdistys ry.) Ther-
moWood-tuotteita on tuotettu 285 305 kuutiometria vuonna 2024 (Lampdpuuyhdis-
tys ry 2024).



4 Markkinointi
4.1 Markkinoinnin kasite

Bergstrom ja Leppanen (2021, 18-20) kuvailevat markkinoinnin mé&éaritelman muut-
tuneen ajan tuoman ajattelun muutoksen myota. Nykyisin markkinointi nahdaan
strategiana ja taktiikkana, joka ohjaa useimpia liiketoiminnan paatoksia ja ratkaisuja.

Bergstrom ja Leppanen (2021, 20) maarittelevat markkinoinnin seuraavasti:

Markkinointi on vastuullinen, suhteisiin ja yhteiséllisyyteen pohjautuva ajattelu-
ja toimintatapa, jonka avulla luodaan myyva, kilpailukykyinen ja eri osapuolille

arvoa tuottava tarjooma vuorovaikutteisesti toimien.

Markkinointiajattelu on kehittynyt tuotekeskeisesta markkinoinnista asiakassuhde-
keskeiseen markkinointiin, joka perustuu asiakassuhteen hoitoon ja vuorovaikutuk-
seen asiakkaan ja yrityksen valilla. Tallaisen toiminnan ja ajattelun keskipisteena on
pitkaaikaiset asiakassuhteet seka niiden luominen yllapitaminen ja kehittaminen.
(Isohookana 2007, 37-39.)

4.2 Markkinoinnin tehtavat

Markkinoinnilla yritys luo asiakkaille tarjooman, jonka asiakkaat haluavat ostaa ja
valittaa siita tietoa asiakkaiden saataville. Tavoitteena on kannattava ja pitkakestoi-
nen asiakassuhde, jossa ostaja on tyytyvainen. Tarkeé tehtdva on myds tuottaa pa-

rempaa arvoa kuin kilpailevat vaihtoehdot. (Bergstrém & Leppénen 2021, 22—-23.)

Bergstromin ja Leppasen (2021, 22-23) mukaan markkinoinnilla on nelja erilaista
tehtavad. Ensimmainen tehtava on kysynnan ennakointi ja selvittaminen, joka on
pohja tuotekehitykselle, markkinointiviestinnalle ja muille markkinointiratkaisuille.
Kun markkinoija tuntee nykyisten ja potentiaalisten ostajien tarpeet, arvostukset ja
ostokayttaytymisen, pystyy yritys vastaamaan ostajien tarpeisiin. Toinen tehtava on
kysynnan luominen ja sen yllapito omalle kohderyhmalle. Yrityksen tarvitsee mai-
nostaa, edistaa myyntia seka yllapitdd asiakassuhteita hyvien kokemusten ja suh-
detoiminnan avulla. Kolmas markkinoinnin tehtdva on kysynnan tyydyttaminen,

jossa keskitytdan asiakkaiden tarpeisiin vastaamiseen seka tavaroiden ja palvelui-
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den saatavuuteen. Neljas tehtava on kysynnan saately, jolla voidaan pyrkiéa sopeut-
tamaan tuotteen myyntia esimerkiksi tilanteissa, joissa tuote on loppunut tai virheel-

linen.
4.3 Kuluttajan kayttaytyminen

Kuluttajan asiakaskayttaytymiseen ja ostopaatoksen tekemiseen vaikuttavat monet
tekijat. Ostoprosessin laukaisevana tekijana on yksilon tarpeet ja motiivit ohjaavat
sitd prosessia. Rajoittavana tekijana on kuitenkin kuluttajan ostokyky, johon vaikut-
taa taloudellinen mahdollisuus ostaa haluamiaan ja tarvitsemiaan tuotteita seka ku-
luttajan kaytettavissa oleva aika. Kuluttajan kayttaytymista ohjaa myos demograafi-
set eli vaestotekijat, psykologiset tekijat ja sosiaaliset eli viiteryhmatekijat. (Berg-
strom & Leppéanen 2021, 93-119.)

Kotler ja Keller (2016, 195) jakavat ostoprosessin viiteen vaiheeseen:
e ongelman tai tarpeen maarittdminen

tiedon hankinta

vaihtoehtojen arviointi

ostopaatos

ostopaatdksen jalkeinen kayttaytyminen.

Tyypillisesti kuluttaja toimii ostoprosessin vaiheiden mukaisesti, ei kuitenkaan aina.
Rutiiniostotilanteet ovat suoraviivaisempia tarpeesta ostopaatokseen, jolloin tiedon-
hankinta ja vaihtoehtojen arviointi ja&avat valista. (Kotler & Keller 2016, 195.)

Bergstrom ja Leppénen (2021, 120-126) jakavat ostoprosessin Kuvio 1 mukaisiin
vaiheisiin. Siin& ostoprosessi kaynnistyy arsykkeesta, joka saa asiakkaan havaitse-
maan tarpeen ja motivoitumaan toimintaan. Verrattuna Kotlerin ja Kellerin viisivai-
heiseen ostoprosessiin, tdssa ostoprosessissa ostopaatoksen jalkeista kayttayty-

mista kuvataan tarkemmin.
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= Tarpeen . Vaihtoehtojen Paatds

Arsyke tiedostaminen L2 T = vertailu ja osto
Oston jalkeinen
kayttaytyminen

ja kokemukset

Toisen
vaihtoehdon
etsiminen

Kokemukset ja

) ) Uusintaostot
suositteleminen

Kuvio 1. Kuluttajan ostoprosessin vaiheet (mukailtu Bergstrom & Leppéanen 2021,
121)

Yrityksen on tarkeda selvittéa mahdollisimman hyvin mité tietoja kuluttaja tarvitsee
ostoprosessin eri vaiheissa, nain tiedetaan mita ja miten tuotteista ja palveluista
viestitdan kuluttajalle (Isohookana 2007, 80). Tiedonkeruuprosessi voi olla pitka ja
monimutkainen ja siihen vaikuttavat myos ostajan persoonalliset ominaisuudet seka
vaihtoehtojen maara. Tietoa voidaan kerata omista kokemuksista sosiaalisista, kau-
pallisista seka ei-kaupallisista tietolahteistd. Naista esimerkkeja ovat perhe, ystavéat
ja yhteisot, myymalahenkilostd ja markkinointiviestinta seka kuluttajaorganisaatiot

ja tiedotusvalineet. (Bergstrom & Leppanen 2021, 122-123.)

Kotlerin ja Kellerin (2016, 182) mukaan yksi luotettavimmista informaation lahteista
on ihmiset kenet tietda ja luottaa. Perhe on yhteiskunnan tarkein kuluttajien osto
organisaatio ja perheenjasenet muodostavat vaikutusvaltaisimman ryhman. Kulut-
tajan elamassa on usein kaksi perhettd, orientaatioperhe, joka muodostuu vanhem-
mista ja sisaruksista seka lisaantymisperhe, jonka muodostavat puoliso ja lapset.
Vaikka kuluttaja ei olisi juurikaan vuorovaikutuksessa vanhempiensa kanssa, on
vanhempien vaikutus kayttaytymiseen merkittdva. Jokapaivaiseen ostokayttaytymi-
seen vaikuttaa suoremmin puoliso ja lapset. Isompien hankintojen ostopaattkset

tehdaan usein yhdessa puolison kanssa.

Kuluttaja tarvitsee ostopaatoksen tekemiseen riittavasti tietoa eri vaihtoehdoista.
Kilpailevat vaihtoehdot voivat olla keskendaéan samantyyppisia tai hyvinkin erilaisia,

esimerkiksi veronpalautuksen kayttdminen yhteiseen hyvaan voi tarkoittaa loma-
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matkaa tai tietokonetta. Vertaillessa vaihtoehtoja, kuluttaja asettaa valintakritee-
riensad perusteella vaihtoehdot paremmuusjarjestykseen. Valintakriteereja voivat
olla esimerkiksi hinta, laatu, vari, turvallisuus, status, kestavyys, ymparistoystavalli-
syys, kotimaisuus, takuu ja miellyttdva myyja. Kuluttajat voivat eri tavalla arvottaa
ominaisuuksia ja antaa erilaisia painoarvoja valintakriteereille myds tilanteen mu-
kaan. (Bergstréom & Leppanen 2021, 123.)

4.4 Kilpailukeinot

Markkinoinnin kilpailukeinot ovat kokonaisuus, joilla yritys pyrkii saamaan kysyntaa
tuotteilleen ja palveluilleen seka vastaamaan tahan kysyntaan. Yrityksen suunnitte-
lemaa markkinoinnin kilpailukeinojen kokonaisuutta kutsutaan markkinointimixiksi
(marketing mix). Markkinointimix muodostuu 5P-mallin mukaisesti viidesta kilpailu-
keinosta: tuote, henkildsto ja asiakaspalvelu, markkinointiviestintd, saatavuus seka
hinta (Kuvio 2). Aiemmin kehitetyn 4P-mallin tdydentaa henkilostd ja asiakaspal-
velu, koska ihmiset tekevat ty6ta yrityksessa ja heidan toimintansa asiakaspalveli-
joina on kilpailukyvyn ja markkinoinnin lahtokohta. (Bergstrom & Leppénen 2021,
148-150.)

Tuote

Gy Hinta (price)

Henkilosto ja Saatavuus
asiakaspalvelu
(personnel)

(place)

Markkinointi-
viestinta
(promotion)

Kuvio 2. Markkinoinnin peruskilpailukeinot eli markkinointimix (mukailtu Bergstrém
& Leppanen 2021, 150)
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Tuote kilpailukeinona

Tuote on keskeisin kilpailukeino yrityksen markkinointimixissd, koska tuote on se
mink& ymparille muut kilpailukeinoratkaisut rakentuvat. Kun maaritetaéan liikeideaa,
maaritelladn asiakasryhmat, joiden tarpeita halutaan tyydyttaa. Taman jalkeen maa-
ritetddn, milla tuotteilla vastataan naihin tarpeisiin. Tuote ei ole vain yrityksen tuo-
tannon tulos, vaan markkinoinnin avulla luotu kokonaisuus, joka tuottaa arvoa osta-

jalleen. (Bergstrom & Leppanen 2021, 173.)

Tuotteita voidaan ryhmitella eri tavoin. Niiden kohdalla voidaan tarkastella tuottei-
den kayttoa, ostotapaa, tuotteiden ik&a ja kestavyytta tai tuotteiden ostajaa. Tuot-
teita voidaan ryhmitella myds niiden siséllon mukaan esimerkiksi tavaratuotteet, pal-
velutuotteet, taidetuotteet ja henkilotuotteet. Markkinoinnin kannalta téarkea tuote-
ryhmittelyn I&htokohta on tuotteen merkitys ostajalle. Jako voidaan tehda rutiinios-
toihin, joita ostetaan usein ja ilman suurta harkintaa sek& harkittuihin ostoihin, Joi-
den valintaan ja ostoon kuluttaja kayttaa enemman aikaa ja vaivaa. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 174-175.)

Henkil6sto ja asiakaspalvelu kilpailukeinona

Hyva henkildsto ja asiakaspalvelu ovat yrityksen kilpailukyvyn perusta. Keskeinen
kilpailutekija on osaava, tydssaan viihtyva ja motivoitunut henkilostd. Henkilosto vai-
kuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen, silla kun asiakkaat saavat hyvaa palve-
lua, he ovat tyytyvaisempia ja uskollisempia seka suosittelevat yrityksen tuotteita
muillekin. (Bergstrom & Leppanen 2021, 153-154.) Isohookanan (2007, 61, 133)
mukaan toiminta-ajatus, liikeidea ja visio voivat olla kuinka hyvid tahansa mutta nii-
den tavoitteiden saavuttaminen on vaikeaa, jos henkil6sto ei ole sitoutunut ja moti-
voitunut toteuttamaan niita. Myyjan tehtavana on selvittéda asiakkaan tarpeet ja on-
gelmat seka millaisia ratkaisuja hanen edustamansa yrityksen tuotteet ja palvelut

voivat tarjota.

Asiakaspalvelulla voi erottua markkinoilla ja tuottaa lisdarvoa asiakkaalle. Asiakas-
palvelun tarkoituksena on auttaa ja opastaa asiakasta. Asiakaspalvelun palvelukon-

septi maaritelladn seuraavilla kysymyksilla:
e Keta palvellaan?

e Kuinka paljon palvelua tarjotaan?
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e Milla tavoin palvelua tehdaan?
e Miten palvelu tuottaa arvoa? (Bergstrom & Leppénen 2021, 161-162.)

Asiakkaalla on odotuksia asiakaspalvelua kohtaan ja asiakkaan aikaisemmat koke-
mukset tai muilta saatu kasitys yrityksesta vaikuttaa koettuun palvelun laatuun.
My®0s eri asiakkaat kokevat eri tavalla saman palvelun. Palvelukokonaisuudessa on
tarkeaa, ettad palvelun maaré ja palvelutapa vastaa asiakkaan tarpeita ja odotuksia
Seka kiinnittdd huomiota tekniseen ja toiminnalliseen laatuun. Ystavallisyys, no-
peus, asiantuntemus ja rehellisyys ovat tarkeita asiakkaille. (Bergstrom & Leppanen
2021, 171-173.)

Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on vuorovaikutusta markkinoiden kanssa ja sen tavoitteena on
luoda tunnettuutta ja yrityskuvaa, antaa tietoa tuotteista, hinnoista ja ostopaikoista.
Markkinointiviestinnalla pyritdan vaikuttamaan kysyntaan ja yllapitamaan pitkaaikai-
sia ja kannattavia asiakassuhteita. Markkinointiviestinta on perinteisesti jaoteltu nel-
jaan osa-alueeseen: henkilokohtainen myynti ja asiakaspalvelu, mainonta, myyn-
ninedistaminen ja tiedotus- ja suhdetoiminta. (Bergstrom & Lepp&nen 2021, 300.)
Isohookana (2007, 63, 132) on kirjassaan jakanut markkinointiviestinnan seitse-
maan osa-alueeseen, edella mainittujen henkilékohtaisen myynnin ja asiakaspalve-
lun, myynninedistdmisen ja tiedottamisen liséksi osa-alueita ovat media- ja suora-
mainonta seka verkko- ja mobiiliviestinta. Isohookana perustelee osa-alueisiin jaka-
mista verkko- ja mobiiliviestinnan nopealla kasvulla, ja niiden tarvitsemalla erikois-
osaamisella, kun taas suora- ja mediamainonta eroavat luonteensa puolesta toisis-
taan. Suoramainonnassa tuote tai palvelu markkinoidaan suoraan lopulliselle asiak-
kaalle esimerkiksi puhelinmyynnilla, kun mediamainonnalla viestitdan suurille jou-

koille esimerkiksi lehti- tai radiomainonnalla.
Saatavuus kilpailukeinona

Tuotteen saatavuus varmistaa, etta asiakas saa tuotteen oikeaan aikaan, oikeassa
paikassa, sopivan suuruisena eranda, helposti ja toimivasti. Asiakkaiden tarpeiden
tyydyttdminen on saatavuuden perustehtava. Saatavuuden kolme olennaista nako-
kulmaa ovat markkinointikanava, fyysinen jakelu seka ulkoinen ja sisdinen saata-

vuus. (Bergstrom & Leppénen 2021, 261.)
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Markkinointikanava on yrityksen valitsema erilaisten yritysten tai muiden valikasien
muodostama ketju, jonka kautta tuote myydaan markkinoille. Kanavavalinta ratkai-
see, miten saatavuus jarjestetaan. Fyysiseen jakeluun sisaltyy kuljetus, varastointi
ja tilaaminen. Kanavavalinnat ja fyysinen jakelu kulkevat rinnakkain ja vaikuttavat
toisiinsa. Toimipaikan saavutettavuus on ulkoista saatavuutta, kun taas tuotteiden
saavutettavuus toimipaikan sisalla on sisaista saatavuutta. (Bergstrom & Leppanen
2021, 261-262.)

Hinta kilpailukeinona

Hinta on rahasumma, jonka kuluttaja maksaa saadakseen ne hdydyt, joita tuote tai
palvelu ja sen kuluttaminen aiheuttavat. Hinta on merkittava paatésmuuttuja yrityk-
selle, silla se maarittaa yritykselle kertyvien tuottojen maaran. Hinta on kilpailutekija
markkinoilla, mutta se luo myos mielikuvia kuluttajalle. Kallis hinta voi viestia laatua,
kun taas alhainen hinta alhaisempaa laatua tai riisuttua mallia. Hinnan luoman mie-
likuvan perusteella voidaan myo6s tehdéa paatoksia, kun tuote tai palvelu on kulutta-
jalle vieras. (Isohookana 2007, 55-57.)

Bergstromin ja Leppasen (2021, 237-238) mukaan hinnoitteluun vaikuttavat seka
yrityksen ulkopuoliset etta sisaiset tekijat. Keskeisimpia tekijoita ovat markkinat, jul-
kinen valta, yrityksen tavoitteet, myytava tuote seka kustannukset. Hinnoittelua var-
ten tulee siis kerata tietoa kohderyhmien ostovoimasta, markkinoiden hintaherkkyy-
desta ja kilpailijoiden hinnoittelusta seka osata arvioida tuotteeseen kohdistuvat

kustannukset ja hyoty, jonka asiakas saa tuotteesta.
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5 Kirjallisen oppaan laatiminen

Hyvéan ohjetekstin kulmakivia ovat kohderyhméan tuntemus, helppolukuisuus ja ha-
vainnollisuus seka luotettava ja virheeton tieto. Ohjeteksteissa kaytetdan selkeaa ja
yksinkertaista ilmaisua ja valtetddn monitulkintaisuutta. Lukijaa voi puhutella eri ta-
voin. Kaskymuoto aktivoi vastaanottajaa, mutta se voidaan kokea myods komentele-
vaksi. Konditionaali pehmentaa sanomaa, kun taas passiivimuotoa voidaan kayttaa

yleisesti tiedonjakamisessa. (Roivas 2020.)
Tarkeita kysymyksia ohjetekstia laatiessa ovat seuraavat:
e Mika on ohjeen tarkoitus?
¢ Kenelle ohje on suunnattu?
e Mita hanelle taytyy jaada mieleen?
¢ Millaisilla sanoilla on paras viestia?
e Tulostetaanko ohje vai luetaanko se ruudulta?
e Kuka ohjetta jakaa ja tarvittaessa paivittaa? (Roivas 2020.)

Tekstin rakenteeseen on tarkeaa kiinnittdd huomiota. Selkeé rakenne ja osuvat va-
liotsikot helpottavat tekstin hahmottamista ja ymmartamista. Teksti esitetaan aihee-
seen sopivassa jarjestyksessa, aikajarjestyksessa tai aihepiiri kerrallaan. Lukijan
hahmottamista voi helpottaa listaamalla asioita luetteloon tai numeroimalla luette-

loon toiminnan vaiheet. (Kotimaisten kielten keskus.)

Selkeét ja ymmarrettavat virkkeet ja lauseet ovat tarkeita, jotta lukija pystyy omak-
sumaan tiedon. Lause on helppolukuinen, kun siind kaytetaan persoonamuotoista
verbid. Lukija pystyy hahmottamaan hyvan lauseen ja virkkeen kertalukemalla eika
sen merkitysta tarvitse arvailla. Virke kannattaa aloittaa paalauseella ja lauseen al-
kuun sijoittaa lukijalle tuttua tietoa, jonka jalkeen edetd uuteen asiaan. Tietoa kan-
nattaa annostella ja edeta asia kerrallaan, jotta yhdessa lauseessa ei ole tungettuna

likaa asiaa. (Kotimaisten kielten keskus.)
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6 Tutkimusmenetelma

Toiminnallisessa opinnaytetydssa yhdistyy kaytannon toteutus ja sen raportointi tut-
kimusviestinn&n keinoilla. Toiminnallisen opinnaytetydn lopputuotteena on aina jo-
kin konkreettinen tuote, joka voi olla esimerkiksi opas, portfolio tai tapahtuma. Koh-
deryhma on tarkea rajata, koska tuote tehdaan aina jollekin tai jonkun kaytettavaksi.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 38, 51.)

Kehittamistoimintaa voidaan tehda Toikon ja Rantasen (2009, 64—72) mukaan nel-
jalla eri ideaalimallilla, lineaarisella mallilla, spiraalimallilla, tasomallilla ja spagetti-
maisella mallilla. Salonen (2013, 12—-20.) esittelee toiminnallisen opinnaytetyon ke-
hittAmishankkeen etenemista lineaarisen mallin mukaan. Sen vaiheet ovat tavoit-

teen maarittely, suunnittelu, toteutus sekéa paattaminen ja arviointi.

Toiminnallisessa opinndytetytssé on teoreettisen osuuden lisaksi raportti, josta sel-
vidd mita, miksi ja miten olet tehnyt, millainen tyoprosessi on ollut sek& millaisia
tuloksia ja johtopaatoksia on syntynyt. Tarked osa on mygs arvioida omaa proses-
sia, tuotosta ja oppimista, jolloin lukija voi paatella raportista, miten opinnaytety® on
onnistunut. (Vilkka & Airaksinen 2003, 65.)
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7 Kehittamistehtavan vaiheet
7.1 Lahtétilanne

Lahtdtilanne myymalan saunapuutuotteiden osastolla on, etta tuotteet ovat epajar-
jestyksessa ja myyntiosasto ei ole myyvan nékdinen. Eri valmistajien tuotteet ovat
sekaisin ja hyllyissa on tyhjia kohtia, joihin ei ole enaa tuotetta saatavilla. Asiakkai-

den ei ole helppo l6ytaa tuotteita tai niiden tietoja, esimerkiksi hintaa ja kokotietoja.

Pieksawoodin tuotteet tulevat uutena myyntiin, joten myyjilla ei ole kokemusta ky-
seisista tuotteista. Tuotteista olisi hyva tietdd millaisia teknisia ominaisuuksia niilla

on seka millaisia kayttotarkoituksia millakin tuotteella on.

Ensimmaisena vaiheena kartoitettiin myyntiosaston lahtétilanne. Osaston nykyiset
tuotteet kaytiin Iapi ja selvitettiin, milla tuotteilla on myyntipaikka ja mita tuotteita on
varastossa. Myyntiosaston koko selvitettiin, seka onko sitd mahdollista kasvattaa
siirtAmalla tai jarjestelemalla tuotteita uudelleen.

7.2 Suunnittelu

Alkukartoituksen perusteella paatettiin jarjestella myyntiosastoa. Tuotteet inventoi-
tiin myyntiosastolla ja lisaksi selvitettiin tuotteiden saatavuus varastossa seka tule-
vat toimitukset toimittajalta. Myyntiosaston ulkonaké vaikuttaa kuitenkin asiakkaiden

mielikuviin niin tuotteesta kuin yrityksestakin.

Pieksdwoodilta on mahdollista saada mallipaloja esille. Asiakkaan on helpompi
nahda ja tuntea tuote, kun sen nakee ilman pakkausta ja sita voi tunnustella ja hais-
tella. Joten selvitettiin vaihtoehtoa saada mallipalat selkeéasti ja myyvasti esiin.

Myyntiosaston hyllyn paadyssa olisi hyva tila mallipaloille (Kuva 2).
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Kuva 2. Myyntiosasto hyllyn paaty

Henkiloston tuotetuntemus on olennainen osa tuotteiden myyntia ja markkinointia
myymalassa. Toimeksiantajan tavoitteena oli lisata tietamysta Pieksawoodin tuot-
teista, joten paadyttiin laatimaan opas saunapuutavaratuotteista. Oppaan tavoit-
teena oli vastata tahan tarpeeseen, ja sita voitaisiin kayttda myynnin tukena anta-

maan lisatietoa asiakkaalle.

K-Raudalla on oma graafinen ohjeistus, joka on vain henkildston kayttoéon, joten se
ei ole saatavilla opinnaytetyon liitteend. Ohjeistusta kaytettiin visuaalisen ilmeen
luomiseen, jotta se on brandin mukainen.

Oppaan tavoitteena oli antaa tietoa myyntitilanteeseen, joten tarkeaa oli, ettd op-
paan sisallon hahmottaa helposti ja kokonaisrakenteeltaan selkeé. Opasta suunni-
tellessa tutustuttiin hyvan ohjeen piirteisiin ja markkinoinnin kirjallisuuteen.
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7.3 Toteutus

Myyntiosasto jarjestettiin ja hyllypaikkoja tiivistettiin vain tuotteille, joita on varas-
tossa saatavilla tai tulossa varastoon. Jokaisen tuotteen hyllypaikan kohdalle laitet-
tiin hintalaput, jotta tuotetiedot ja hinnat ovat asiakkaille saatavilla (Kuva 3).

Kuva 3. Tuotteen hintalappu

Mallipalat laitettiin esille myyntiosaston hyllyn paatyyn (Kuva 4). Pieksdwood toimitti
mallipalat kiinnitettyna levyyn, jossa on heidan yrityksensa nimi ja logo heidan bran-
dinsa mukaisesti. Se toimii samalla myds mielenkiinnon herattgjana, kun myynti-
osastolle kuljetaan suunnasta, josta kuva on otettu. Lisdksi hyllyn paadyn vasem-
malla puolella on ovi, josta kuljetaan myymalan ulkovarastoon seka ovi on yritys-
myynnin, PRO Centerin, kayntiovi. Mallipalojen paikka on siis hyva olla siina esille,

koska potentiaalisia ostajia kévelee sen ohi. Se saattaa my6s herattaa inspiraation
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rakentaa tai remontoida saunaa seka kayttaa Pieksdwoodin tuotteita saunamateri-

aaleina. Mallipaloista asiakas voi vertailla eri vaihtoehtoja vierekkain.

Kuva 4. Mallipalat esilla myyntiosastolla

Opas laadittiin A5-kokoiseksi, jotta sen kasittely ja kéddessa pitaminen tulosteena
olisi helpompaa. Opas toteutettiin kolmen sivun tulosteena, jotta se pysyisi selkedna
ja lyhyena (Liite 1, Liite 2, Liite 3). Oppaassa kaytettiin K-Raudan brandin mukaisia
vareja ja visuaalista ilmetta seka kuvina kaytettiin Pieksawoodin tuotekuvia panee-
leista ja laudelaudoista. Kirjalliset ohjetekstit laadittiin oppaaseen ja sommiteltiin ku-

vien kanssa.
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Opas toteutettiin Canva-ohjelmalla, joka on pilvipohjainen graafisen suunnittelun so-
vellus. Canvan kirjastossa on saatavilla erilaisia elementteja seka kuvia, kuten muo-
toja ja erilaisia kuvakkeita. Canvaa voi kayttaa ilmaisena tai maksullisena versiona
Canva Pro, jossa on laajempi valikoima kuvia, elementteja ja fontteja seka tyokalu-
jen kayttomahdollisuudet. Oppaan laatimisessa kaytettiin maksullista versiota Can-

vasta.

Oppaan ensimmaisella sivulla on kerrottuna lampokasitellyn puun hyotyja, toisella
sivulla tietoa saunapaneeleista ja esiteltyna vaihtoehtoja kuvien, mittojen ja hintojen
kanssa ja kolmannella sivulla on tietoa laudepuista ja myos esiteltyna vaihtoehtoja
kuvien, mittojen ja hintojen kanssa. Oppaassa on K-Raudan logo seka asiakaslu-
pauksella, auttaa alkuun ja eteenpain seka myymalatiedoilla. Liséksi saunapaneeli-
ja laudepuusivuilla on Pieksawoodin logo seka lyhyt info heista ja heidan raaka-

aineistaan.

Oppaan laatimisprosessin viimeistelyvaiheessa tarkastettiin ohjeteksteja ja niiden
kieliasuja seka ulkoasua. Oppaaseen kysyttiin palautetta toimeksiantajalta seka

tyontekijoilta. Palautteen perusteella tehtiin pienia korjauksia ja viimeistelya.

Opinnaytetyon tuloksena syntyi kirjallinen tyd seka toiminnallisesti toteutettu opas.
Opas toimitetaan toimeksiantajalle valmiina tiedostoina sahkoisesti, seka PDF-tie-

dostoina ettd PNG-tiedostoina.
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8 Yhteenveto ja pohdinta

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittda K-Rauta Jamsén saunapuutavaratuotteiden
markkinointia sek& laatia myyntiopas avustamaan naiden tuotteiden myyntia. Sau-
napuutavaratuotteiden markkinointia kehitettiin jarjestelemalla myyntiosastoa seka
mallipalalevylla. Asiakas saa tietoa lampokasitellystd puusta, saunapaneeleista ja

laudepuista selkean ja konkreettisen myyntioppaan avulla.

Opinnaytetyoprosessi on vaatinut tydskentelylta pitkdjanteisyytta seka intensiivista
ja maaratietoista tekemista kohti tavoitetta. Tyon tuloksena syntynyt konkreettinen
opas on tydelamalahtéinen. Toimeksiantaja pystyy hytédyntdmaan opasta asiakas-

palvelutilanteissa.

Kehitysideoita syntyi opinnaytetyota tehdessa, mutta rajallisen ajan vuoksi niita ei
pystynyt toteuttamaan osana opinnaytetyotd. Oppaasta voisi laatia laajemman ja
yksityiskohtaisemman version, johon voisi kerata tarkempaa tietoa jokaisesta tuote-
vaihtoehdosta seké niiden ominaisuuksista ja kayttokohteista.

Saunapuutavaratuotteiden myynnin kasvattamista voisi tukea mainoskampanjalla
sosiaalisessa mediassa. Esimerkiksi Facebook-sivustolle voisi toteuttaa kolmen
mainoksen kokonaisuuden, jossa tuotaisiin esiin Pieksawoodin saunapuutuotteita
ja lampokasitellyn puun hyoétyja. Mainosten tavoitettavuutta voitaisiin seurata Face-
bookista seka seurata niiden vaikutusta myyntimaariin K-Raudassa. Taman myota
saataisiin tietoa, kuinka mainokset ovat vaikuttaneet mainoksen néahneisiin kulutta-

jiin, sekéa kuinka montaa mainos on tavoittanut tarkastelujaksolla.
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Liite 1. Opas — Lampdkasitellyn puun hyddyt saunassa

Rauta

Auttaa alkuun ja eteenpaiin

LAMPOKASITELLYN PUUN
HYODYT SAUNASSA

Lampokasitelty puu on kestdva ja ylellisen savyinen.
Puu tuntuu miellyttavalle kuumassakin saunassa.

§9$  VAIN VESI JA LAMPO

=—=  Valmistus on ekologista
Qd ja myrkytonta.

‘ MITTAPYSYVYYS
\ Kosteuselaminen on pient,
AN myos kosteissa tiloissa.

EITUNNU KUUMALTA

IHOA VASTEN
Lampokasittelyssd puun
lammonjohtokyky alenee.

) o

PUHDAS SISAILMA
)A Sisdilmaan ei vapaudu
O, kemikaaleja tai myrkkyja.

KESTAVYYS

Puusta tulee kestavampaa.
Vedenimemiskyky vihenee, "
kosteudensietokyky kasvaa.

PIHKATTOMUUS

Puun pihka poistuu
lampokasittelyprosessissa.

LAPIVARJATTY
5 RUSKEA SAVY
) Kaunis, tyylikds ja tasainen
/ ) ruskea savy ja miellyttava

puun tuoksu.

K-Raudan kautta 16ydit tarvikkeet, valineet ja ohjeet K R t
unelmiesi saunan toteuttamiseen. Tee siis suunnitel- =i a u a

mista totta ja aloita saunaremontti, vaikka heti.

JAMSA KEURUU
MANTTA




Liite 2. Opas — Saunapaneelit

Auttaa alkuun ja eteenpéin

SAUNAPANEELIT

Saunapaneelit antavat saunallesi halutun ilmeen ja tunnelman.

Lampokasitelty paneeli on savyltddn lampiman ruskea ja se
antaa saunalle viimeistellyn ilmeen ilman mitaan erillista
pintakasittelya.

Kasittelematon saunapaneeli voidaan asentaa sellaisenaan,
mutta suositeltavaa on kasitella se joko parafiiniéljylla tai
saunasuojalla, jolloin paneeli sietda paremmin likaa ja kosteutta.

LAMPOKASITELTY HAAPA TERVALEPPA
’ 15x90x2100 / 15x90x1800
e STP 6kpl ! STP 6kpl
496€/m 62,49€ 501€/m 54,13€

15x125x2400 / 15x125x2400
STS Skpl _ STS Skpl
844€/m 101,29€ 6,73€ /m 80,76€

STP=sisaverhouspaneeli, tiysponttinen, pyoristetty sauma
STS=sisdverhouspaneeli, tdyspontti, suorareunainen sauma

Pieksawood

Pieksawoodin puutuotteet hoylatadn kasityona
Savon syddmessa Pieksdamaella. Puutuotteiden
padraaka-aineena kaytetadn vastuullisesti tuotettua
haapaa ja tervaleppad, lampokasiteltyna ja ilman.

K-Raudan kautta 16ydat tarvikkeet, vidlineet ja ohjeet K R a u t a

unelmiesi saunan toteuttamiseen. Tee siis suunnitel-

mista totta ja aloita saunaremontti, vaikka heti.



Liite 3. Opas — Saunan lauteet

Rauta

Auttaa alkuun ja eteenpiin

SAUNAN LAUTEET

Saunan lauteet ovat olennainen osa suomalaista saunakokemusta.
Niiden avulla voi luoda juuri sellaisen saunan, joka sopii parhaiten
omiin tarpeisiin ja toiveisiin.

Saunan lauteet ovat yleensa valmistettu puusta, joka kestda hyvin
kosteutta ja 1ampo4a, kuten haapa, tervaleppi, kuusi tai manty.

Lauteiden materiaali vaikuttaa niiden ulkonak6on, kestavyyteen ja
hoitoon. Haapalauteet ovat pehmeita ja miellyttavia iholle, tervaleppa
on mydos erittain tyypillinen laudemateriaali, joka on pitanyt suosionsa
suomalaisissa saunoissa jo vuosikymmenien ajan.

LAMPOKASITELTY HAAPA TERVALEPPA

28x88x2100 %883{1800

PHL 4kpl PHL 4kpl
7.00€/m 67,17€ 658€/m 47,36€

28x140x3000 //;x140x2’100
PHL 3kpl PHL 3kpl
1687€/m 151,82€ 1157€/m 72,90€
- =e PHL=pydredksi hoylatty lauta
Pieksiwood

Pieksdwoodin puutuotteet hoylataan kasityona
Savon sydamessa Pieksdmaella. Puutuotteiden
pairaaka-aineena kaytetadn vastuullisesti tuotettua
haapaa ja tervaleppdi, lampokasiteltyna ja ilman.

K-Raudan kautta 16ydit tarvikkeet, valineet ja ohjeet K Ra u ta

unelmiesi saunan toteuttamiseen. Tee siis suunnitel-
JAMSA KEURUU
MANTTA

mista totta ja aloita saunaremontti, vaikka heti.




