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TIIVISTELMA

Tadmai opinndytetyd koostuu liiketoimintasuunnitelmasta alkavalle sahayritykselle,
teoriasta ja kyselytutkimuksesta. Liséksi opinndytetyOssd selvitetddn perinteisen
sahatavaran kysyntdi ja markkinoita litissé ja ldhiseudulla.

Teoriaosuudessa késitellddn puunsahausta toimialana, alan nikymia ja
markkinointia. Sahatavaran kysynnén selvittamiseen haetaan keinoja.

Opinndytetydon empiriaosuus muodostuu kahdesta kyselytutkimuksesta.
Ensimmadinen kysely tehtiin kirjekyselyna Iittildisille rakentajille. Toinen kysely
toteutettiin sdhkodisessd muodossa Webropolin avulla ja se suunnattiin ldhiseudun
puuyrityksiin. Kyselyissa selvitettiin puun kdyttod rakentamisessa ja
puunhankintaa yrityksissa.

Kyselytutkimuksen perusteella voidaan sanoa, ettd kysyntéa sahatavaralle
rakentajien keskuudessa on, mutta vihenevéssd mdérin. Talot ja muutkin
rakennukset toteutetaan nykydén suurelta osalta talopaketteina. Pakettien
vaihtelevasta kattavuudesta johtuen ostetaan myds muualta puuta. Yrityspuolella
taas ndyttdd valoisammalta ja johtuen maérallisesti suurista ostoista, ei saha
tarvitse toimiakseen kovinkaan montaa yritysasiakasta.

Sahatavaralle on siis kysyntdd, mutta suurimmaksi osaksi yrityspuolella.
Yksityisistd kuluttajista saadaan tasoitusta kysynnanvaihteluihin, ainakin

varastoidun puutavaran myynnilla.
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ABSTRACT

This thesis includes a business plan for a starting business, theory section and two
inquiries. It also includes a marketing part.

The theory section deals with sawmilling as a branch of industry, its outlook and
marketing.
To determine lumber demand, there are many questions to solve.

The empirical part of this study consists of two inquiries. The first one was sent in
letter form to builders in the litti area.

The second one was done in electronic form with Webropol and targeted to wood
companies in the nearby-area. The inquiries attempted to determine the use of
wood in construction and the supply of lumber in companies.

Based on the surveys it can be said that the demand for lumber among builders
exists, but in a diminishing amount. Houses and other buildings are nowadays
mostly done from prefabricated components. Because of the varying
comprehensiveness of the packages, additional lumber is also purchased.
Company-based markets seem better and because the sales are so big per
customer, not that many customers are needed.

Keywords: demand, markets, marketing, sawmilling
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1 JOHDANTO

Tédmén opinndytetyon tarkoituksena on tehdi litketoimintasuunnitelma aloittavalle
sahayritykselle ja selvittdd samalla perinteisen sahatavaran kysyntéa ja
markkinoita 1&hinn litin ja ldhikuntien alueella. Liiketoimintasuunnitelma ei pidd
sisdlladn laskelmia, silld aloittavan yrityksen laskelmia on vaikea tehdd nédin
suppeilla tiedoilla. Lisdksi opinndytetyossé kisitelldin markkinointia sahatavaran
myynnin edistdmiseksi. Markkina-alue voi olla my®ds Iitin seutua laajempi, eli
esimerkiksi Kymenlaakso ja Paijat-Hédme. Ulkomaanvienti ei ole suunnitelmissa,
silld tuotteiden, joilla on kuitenkin varsin alhainen jalostusaste, vienti ei ole

yleensé kovinkaan kannattavaa.

Markkinatutkimus on tarkoitus tehdd kahtena kyselynd. Ensimméinen on
suunnattu litin ja ldhialueen puusepénteollisuuden yrityksille. Toisessa selvitetdin
omakotitalo- ja kesdmokkirakentajien méérda ja asiakaspotentiaalia.
Rakennuslupatietoja ja toimialatietoja puunsahauksesta tiedustellaan
sdahkopostitse lumipallotutkimuksena. Kirjoituspdytatutkimuksella selvitetdan
lisdksi litissd myonnettyjen rakennuslupien méiérad. Samalla tutkitaan ylipadnsé
puunjalostusyrityksen mahdollisuuksia toimia kovasti kilpailluilla markkinoilla.
Tutkimuksesta saatuja tietoja voidaan hyddyntéé, kun harkitaan yrityksen
perustamista. Mikili tutkimus osoittaa, ettd yrityksen perustamiselle ja toiminnalle

ei ole perusteita, hyddynnetdin myds tdima tulos suunnitelmissa.

Kyselyyn otettaisiin mukaan ainakin omakotirakentajia ja kesdasunnon rakentajia.
Myos perinnerakentajat ja entisoijit kuuluvat potentiaalisiin asiakkaisiin.
Puusepénteollisuus on erds tahoista, joka ostaa mittatilauspuutavaraa, eli myos

heidén tarvettaan saada puutavaraa laheltd ja edullisesti voitaisiin tutkia.

Puunjalostustuotteiden kysynnén selvittdmiselle on sikili tarvetta, ettd
allekirjoittaneen vanhemmat omistavat hieman metsié, jota tulisi hyodyntaa
nykyistd paremmin. Paperitehtaat ja sahat kertovat mediassa maksavansa
puuraaka-aineesta hyvan hinnan, jopa liian hyvin tuontipuuhun ndhden. Se on
kuitenkin vain heidén kantansa ja puolensa asiasta. Puun jalostamisella

esimerkiksi juuri sahaamalla on mahdollisuus nostaa sen jalostusarvoa.



Sahatavara on kuitenkin saatava vield myydyksi, silld pelkkd sahaaminen ei tee
ketddn autuaaksi. Siksi tidssd opinndytetydssd luodaan katsaus sahatavaran
markkinoihin ja paikalliseen kysyntdén. Paikalliseen siitd syystd, ettd sahatavaran

kuljettaminen ainakaan pitkid matkoja ei ole taloudellisesti kannattavaa toimintaa.

Puutavaran jalostamiseksi on tarkoitus hankkia tukkipyordsaha, eli kenttésirkkeli.
My0s muita puuntyostokoneita voidaan hankkia, mikili tarvetta puun
lisdjalostukselle ilmenee. Sahaustoiminta edellyttdd yrityksen perustamista, silld
yksityisend litkkeenharjoittajana toiminnasta joutuisi maksamaan enemmén
veroja, eikd useamman yhtiomiehen mukanaolo olisi oikein perusteltua. Yrityksen
perustamisesta ja kaluston hankinnasta on kerrottu tarkemmin kohdassa:

”Perustiedot”.

Opinndytetyd muodostuu teorian ja kyselyn lisdksi litketoimintasuunnitelmasta,
jonka laatimisessa on kédytetty apuna Finnveran julkaisemaa tyokirjaa: ”Kuinka
laaditaan hyva liikketoimintasuunnitelma?”. Liiketoimintasuunnitelmassa ei
kisitelld taloudellisia tunnuslukuja, koska perustettavasta yrityksesté ei ole vield

konkreettisia yksityiskohtia saatavilla, joiden pohjalta laskelmat voitaisiin laatia.



2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

2.1 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelma on yksinkertaisimmillaan muutaman sivun mittainen
suunnitelma yrityksen toiminnoista,asiakkaista, markkinoista — liikketoiminnasta.
Liiketoimintasuunnitelma on kokonaisuus erilaisista analyyseistd ja
suunnitelmista; siind on kaikki olennainen, eikd mitdén turhaa.

(Rissanen 2001, 30.)

2.2 Yritysidean kehittdminen

Hyvin yritysidean perusta syntyy vasta, kun idea liitetddn menestyksekkaésti
omaan ammattitaitoon. Osaaminen syntyy joko taidosta valmistaa tuote hyvin tai
asiakkaiden tarpeiden ja ongelmien hyvistd tuntemisesta. Ryhma alansa taitajia
takavat yritysidean onnistumisen. Mikdan yritysidea ei riitd ellei se ole
ajoitukseltaan sopiva.

(Rikkinen 1997, 10-12)

Perustettavalle yritykselle kehitetddn liikeidea, jonka avulla selvitetdén, milla
markkinoilla ja tuotteilla yritys toimii ja miten se toimii.

(Bergstrom, Leppanen 1999, 27.)

Metsdnomistaja voi saada tuloja metséstién eri tavoin. Vaivattomin tapa on
valtuuttaa metsénhoitoyhdistys hoitamaan hakkuut ja istutukset. Paremman voiton
saamiseksi on tyohdn tartuttava myos itse. Metsdn myynti sahattuna puutavarana
on yksi mahdollisuus. Allekirjoittanut vanhempineen on pohtinut tdta vaihtoehtoa
ja todennut sen harkinnan arvoiseksi. Oikeastaan ainoa uhka on se, ettei sahattua
puutavaraa saada myydyksi. Sithen ongelmaan haetaan ratkaisuja timén

opinndytetydn puitteissa.



Puutavaran saattamiseksi sahatavaraksi tarvitaan luonnollisesti saha.
Sahaustoiminnan harjoittamiseksi on syytéd perustaa yritys jo pelkdstddn siksi, ettd

verotus saadaan kohtuullisemmaksi, kuin henkiloverotuksessa.

2.3 Yrityksen perustiedot

Saha toimisi litissd, Mankalan kyldssé allekirjoittaneen vanhempien maatilalla.
Saha toimisi allekirjoittaneen perheen lisdtulonldhteend. Allekirjoittaneella on
kaupallinen koulutus, seké tyokokemusta alalta. Puualan koulutusta ei ole, mutta
tyokokemusta sahalta on.

Aluksi sahattaisiin oman metsén puita ja mikéli toiminta lahtisi hyvin kdyntiin,
voitaisiin sahata myos muiden puita ja jopa ostaa puuta sahattavaksi. Toiminnan
laajetessa hankittaisiin liséksi hoyl4, silld vanha totuushan on se, ettd mita
korkeampi jalostusaste, niin sitd korkeampi hinta. Myds sorvi tai hirsihdyla
voisivat tulla kyseeseen, mutta kenttésirkkeli olisi ensimmaéinen ja tirkein

hankinta.

Alkava yritystoiminta vaatii aina hieman alkuinvestointeja. Tontti, missd sahaus
tapahtuisi on valmiina. Rakennusta sahaa varten ei ole, mutta ainakin siirreltavét
kenttésirkkelit on varustettu pressukatoksella, jolloin rakennus ei ole aivan
vilttdméton heti aluksi. Myohemmin taytyy rakentaa ainakin muutama halli
valmiin puutavaran kuivattamista ja sdilytystd varten. Luonnollisesti tarvitaan
my0s kenttésirkkeli, joka siis nykyédén tunnetaan kenttdpyordsahana. Kdytettyjen
sahojen hinnat sijoittuvat pddasiassa haarukkaan 2 000-20 000€, hieman
varustelusta ja kunnosta riippuen.

Toimivan, yksinsahausvarustuksella olevan sahan saa noin 8000:1la eurolla.
(www.kara.fi/fin/)

Sirkkelin pyorittimiseen tarvitaan myds voimanlidhde, jollaiseksi kelpaa hyvin
traktori. Traktori l6ytyy omasta takaa. Optimistinen alkuinvestointi olisi siis noin

10 000 euroa.
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2.4 Toimialan kuvaus

Himeen ammattikorkeakoulun Raimo Eteld vastasi sirkkelisahaukseen liittyviin
kysymyksiin sdhkdpostilla. Hén kertoi ainakin seuraavanlaisia térkeita tietoja:
Sirkkelisahat tunnetaan nykyaan paremmin tukkipy6rdsahoina tai vain
pyordsahoina. Suomessa toimii tilld hetkelld noin 1800 erikokoista yksikkoa.
Naisté ns. pellonreunus-sahausta harjoittaa noin 60-70 prosenttia ja loput ovat
kiinteitd sahauslaitoksia. Edellisiin lukuihin sisdltyvdt myds vannesahat ja
muutama kehdsahalaitos. (Raimo Eteld. 3.10.2005. sdhkoposti:
Raimo.Etela@hamk. fi)

Tuotantoa, eli sahatavaraa saadaan keskimiirin 5S00m?® vuodessa per sahauslaitos.
Suurimmat sahauslaitokset tuottavat tuhansia kuutioita vuodessa ja pienimmat
vain muutamia satoja kuutioita. Tukkipydrosahaus on yleensd maaseudun
sivuelinkeino ja yrittdjit tekevat muutakin tyotd sahauksen ohessa. Liséksi osa
yrittédjistd harjoittaa puutavaran jatkojalostusta ja esimerkiksi hirsituotantoa.
Mukaan mahtuu myds muutama yrittdjé, joka saa elantonsa pelkésta

sahaustoiminnasta. (Raimo Eteld. 3.10.2005. sdhkdposti: Raimo.etela@hamk.fi)

Toiminta-alue rajoittuu pidasiallisesti noin 30 kilometrin séteelle sahasta, jolle
alueella my6s sahaan kohdistuva kysyntd yleensd sijoittuu. Sahausyrittdjien keski-
ikd on noin 50 vuotta, eikd alaa pidetd houkuttelevana. (Raimo Eteld. 3.10.2005.
sdahkoposti: Raimo.Etela@hamk.fi)

Sahauslaitokset ovat kooltaan huomattavan erikokoisia. Pienimmaét ovat
yhdenmiehen sivutoimisia harrastesahoja ja suurimmat tyollistavét useita
kymmenié tyontekijoitd. Pienid liikuteltavia sahoja kutsutaan pellonreunus-
sahoiksi. Ne ovat yleensd yhden miehen pyorittamid, tilauksesta paikalle tulevia
yksikoitd. Niitd kdytetdén erityisesti silloin, kun asiakas ei voi tai halua siirtdd
puita pois tontiltaan. Sahausta, jossa sahausyrittdjd sahaa asiakkaan tontilla
asiakkaan omia puita kutsutaan vuokrasahaukseksi. Sahausyrittdji tavallaan

vuokrataan suorittamaan sahausta.
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Kiintedt sahauslaitokset toimivat luonnollisesti aina samalla paikalla. Asiakkaat
voivat tuoda puitaan sahattavaksi, tai sahausyrittdja voi mahdollisesti noutaa
asiakkaan puut sahattavaksi. Saha voi myds sahata hankkimaansa puutavaraa ja
myyda sitd esimerkiksi suoraan sahalta.

Liikuteltavat pellonreunus-sahat siirtyvét yleensi traktorin perdssd asiakkaan
tontille, missd sahaus tapahtuu. Siirrettdvit sahat saavat myos kiyttovoimansa
traktorista, kun kiinteét sahat voivat pyorid sahkollé tai omalla polttomoottorilla.
Siirrettdvan sahan etuna on se, ettd saha tulee asiakkaan luo, eikd asiakkaan
tarvitse siirtdd sahattavaa eikd sahattua puuta mihinkiin. Nykyaikaiset
tukkipyordsahat toimivat tarvittaessa yhden miehen voimin, mutta yleensi
sahataan suuremmalla miehitykselld. Toiminta on siten tehokkaampaa ja

joutuisampaa.

Tukkipyordsahausyrittdjien keski-iké alkaa olla jo tydn raskauteen ndhden varsin
korkea. Nuoret eivit koe alaa kiinnostavana, joten ala tulee tarjoamaan
tyopaikkoja tulevaisuudessa. Olettaen tietenkin, ettd tdmantyyppiselle

sahaustoiminnalle on tarvetta tulevaisuudessakin.

Opetushallituksen julkaisemassa teoksessa ’puulla yrittimién” on oma lukunsa
piensahaustoiminnalle. Yleensd sahojen luokitteluissa sahat jaetaan karkeasti
kolmeen suuruusluokkaan. Piensahat sahaavat vuosittain alle 10 000m?3,
keskisuuret sahat 10 000- 120 000m? ja suuret sahat vield enemman.

Piensahan tuotteina voi olla standardisahatavara, jota kdytetddn pddasiassa
rakennusmateriaalina ja pakkausmateriaalina. Toinen vaihtoehto on sahata
erikois- tai asiakastuotteita, eli erikoissahatavaraa. Sen pédasiallisia kédyttdjid on
huonekaluteollisuus ja rakennuspuusepénteollisuus, jotka ostavat raaka-aineensa
usein madrdmittaisiksi sahattuina. Erikoissahatavaran sahaaminen antaa paremmat
mahdollisuudet piensahan taloudellisesti kannattavalle toiminnalle, silld suuret

sahat hoitavat kylld standardikokojen sahaamisen.

Piensahat sahaavat yleensd hyvin véhén puuta vientiin, mutta kotimaan
kysynnéstid se tyydyttdd peréti kolmasosan. Kokonaistuotannossa piensahojen

osuus on vain noin 10 prosentin luokkaa. Piensahojen sahaama puu menee
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péadasiassa paikallismarkkinoille ja 80-90 prosenttisesti erilaiseen
rakennustoimintaan.

(Aulis & Voutilainen 1996, 91-93.)

Suuret sahat hoitavat todellakin standardikokojen sahaamisen siind suhteessa, ettd
puutavarasta on ylitarjontaa ja sahoja joudutaan seisottamaan ja henkilostod
lomauttamaan. Silti sahat pysyvit vakiopuutavarassa, eivitké lihde sahaamaan
edes hiljaisina aikoina erikoissahatavaraa. Tdmé johtuu ainakin osin siitd, ettad
sahojen sahauslinjastot ja puutavaran kasittely on myds suunniteltu
standardipuille, jolloin muunlaisen sahatavaran kisittely on hankalaa tai jopa
mahdotonta. lisdksi erikoissahatavaran pienemmait markkinat ja sahojen kankea
tuotannon suunnittelu kannustavat pysymédn vakiosahatavarassa. Piensahojen
markkinaosuus kotimaan markkinoilla on varsin merkittava. Jopa kolmannes
kotimaan kysynnisté tyydyttyy piensahojen tuotannolla. Tédma osoittaa sen, etti
merkittdvi osa asiakkaista arvostaa piensahojen tuotteita ja palveluita, seka
kilpailukykyistd hintaa. Toisin kuin usein luullaan, ei piensahojen tuotteiden
hinnat ole sen kalliimpia, kuin suursahojen massatuotteetkaan. Tdma selittyy
ainakin silld, ettd piensahoilla on kaikin puolin alhaisemmat kulurakenteet ja
useimmiten véhemmaén vilikdsid suurine katteineen. Lyhyemmilla

kuljetusetdisyyksilld ja nopealla tuotannonsuunnittelulla on myds osansa.

Sahaustoiminnassa on olemassa erilaisia toimintatapoja, eli strategioita. Vuokra-
eli rahtisahaukseksi kutsutaan asiakkaan tukkien sahaamista esimerkiksi
aikaveloituksella. Myyntisahaus taas tarkoittaa sitd, ettd yritys sahaa puuta joko
omasta metsdstd tai muilta ostettuna myyntiin. Osa sahausyrittdjistd harjoittaa
kysynnén ja sesongin mukaan molempia vaihtoehtoja. Tama toki edellyttda sitd,
ettd sahalla on omaa metsaa.

(Aulis & Voutilainen 1996, 93.)

Usein ajatellaan, ettd piensahoilla on aina omaa metséé, mitd sahata, mutta néin ei
asia kuitenkaan ole. Kaikilla sahoilla ei ole edes omaa ”laania” , missé tukkeja
voidaan sahata, vaan toiminta perustuu tdysin vuokrasahaukseen, eli sahataan

asiakkaan puita, timédn tontilla. Tdmén mahdollistaa traktorikdyttoiset siirrettavat
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sahat, jotka voidaan pystyttdd haluttuun paikkaan varsin nopeasti. Piensahoista
on kiinteitd noin 2/3 ja liikuteltavia kenttasirkkeleitd 1/3”

(Aulis & Voutilainen 1996, 96).

3 TOIMINTAYMPARISTON ANALYYSI

3.1 Puunsahauksen tulevaisuudenndkymia

Piensahat pystyvit parhaiten kilpailemaan tyydyttdmalld paikallisten asiakkaiden
tarpeet hyvilld palvelulla ja sahatavaralla. Suuremmista markkinoista haaveileva
voi hakea kasvua tarkkaan harkitulla erikoistumisella. Markkinarako ja sen
hakeminen ovat avainasemassa tdssékin. Suuria sahoja vastaan kilpailtaessa
kannattaa valita keinoja, joita suuret sahat eivdt halua tai pysty kiyttdméadn,
esimerkiksi erikoiset puulajit ja erikoisemmat koot. Toisaalta koivua sahataan
erittdin viahdn ja suuntaus ndyttdisi olevan alaspdin. Silti huonekaluvalmistajat
tarvitsevat raaka-aineensa.

(Aulis & Voutilainen 1996, 96.)

Paikallisuus on piensahaustoiminnan avainsanoja. Vaikka kenttésirkkeli olisikin
siirreltdvdd mallia, ei kannata lihted merta edemmaés kalaan. Pitkit etdisyydet
kuluttavat tehokasta aikaa ja polttoainetta, ja vie lopulta mielekkyyden koko
yrittdmisestd. Asiakkaat tarpeineen on 10ydyttdvd mielelldén 30 kilometrin
sdteeltd, 50 kilometrid on jo ddrirajoilla. Tilannetta muuttaa hieman se, jos
kuljetetaan sahan sijaan puutavaraa. Valmista puutavaraa voi kuljettaa muutamia
satoja kilometrejd kuorma-autolla, vaikka siindkin voi tulla kannattavuus tai
paremminkin kannattavuuden puute eteen. Paikallisuus on siis valttia, kunhan

alueella riittdd my0s potentiaalisia asiakkaita.

Iitin ja ldhialueen kokonaismarkkinoita sahatavaralle on vaikea arvioida tarkasti.
Suuripiirteinen arvio saadaan, kun lasketaan yksityisten rakentajien puuntarve ja
puualan yritysten sahatavaran tarve yhteen. Oletetaan, ettd jokaiseen litissa

rakennettavaan rakennukseen tarvitaan sahatavaraa noin 10m?®. Rakennuslupia
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mydnnetddn vuosittain noin 200 kappaletta, eli vuotuinen tarve sahatavaralle
Iitissd on noin 2000m?. Liséksi puualan yritykset kuluttavat sahatavaraa vieldkin
enemman. litissd ja ldhialueilla on noin 20 puualan yritysté, jotka kayttavit
arviolta 10m?® puuta kuukausittain, eli vuodessa ne kuluttavat yhteensd (20*10*12)

2400m? puuta. Kysyntéd esiintyy siis 4400:1le kuutiolle puuta vuosittain.

3.2 Kysyntd

Kysyntd on se mddrd hyddykkeitd, jonka yrityksen toiminta-alueen asiakkaat
haluavat tiettynd aikana hankkia. Kédsitteind kysynté ja markkinat tarkoittavat
saman asian kahta eri ndkdkulmaa, mutta usein niitd kiytetdan toistensa
synonyymeind. Toimialan kysyntddn ja sen méiédrdin vaikuttavia tekijoitd ovat

esimerkiksi:

- Ostajista johtuvat tekijit
- Yrityksistd johtuvat tekijét
- Yhteiskunnalliset tekijét

Néamé kaikki ovat markkinoivan yrityksen ympdaristotekijoitd. Kysyntd on aina

sidoksissa ympariston muihin tekijoihin.

Yritykset pyrkivit my0s itse vaikuttamaan kysyntddn. Vaikuttavina tekijoind ovat
yritysten tuotteet ja niiden laatu, hinta, mainonta sekd muut
markkinointitoimenpiteet. Yritysten imago ja alan kilpailutilanne vaikuttavat
ostohalukkuuteen ja siihen, ovatko ostajat tyytyvaisid nykyisiin tuotteisiin.
Kilpailutilanne vaikuttaa myds siihen, ovatko markkinat kasvavat, vakaat vai
laskevat. Yhteiskunnalliset tekijat vaikuttavat kysyntdén. Nama tekijat vaikuttavat
sekd ostajiin, ettd yrityksiin ja niiden toimintaan. Markkinoivien yritysten on
erittdin tarkedd seurata esimerkikisi yleistd taloudellista tilannetta (suhdanteita) ja
lainsdddéntod. Niiden tekijoiden selvittaminen on sitd tarkedmpad, mité
vieraampien asiakkaiden tarpeita yritys haluaa tyydyttaa.

(Bergstrom & Leppéanen 1999, 43-44.)



15

Toimintaymparisto ja siind tapahtuvat muutokset miérittévét yritykselle
markkinoinnin puitteet. Toimintaympéristdstd voidaan erottaa niin sanotut
ulkoiset tekijit kuten kysyntd, kilpailu ja yhteisotekijat, seké sisdiset tekijét, kuten
toiminta-ajatus, litkeidea, paddmairit, tavoitteet, resurssit ja toimintaperiaatteet.

(Lampikoski, Suvanto, Vahvaselkd 1995, 52.)

Kaikki yritystoiminta perustuu kysyntidén. Markkinat ja markkinoilla tapahtuvat
muutokset vaikuttavat yritysten kysyntdédn, sen laatuun ja madrdan. Kysyntidén
vaikuttavat yritysten ulkoisten tekijoiden lisédksi myds siséiset tekijiat. Kysynnin
ldahtokohtana on kuluttajien erilaiset tarpeet. Ndmaé tarpeet voidaan jakaa kolmeen
ryhméin seuraavalla tavalla: taloudelliset tekijit, psykologiset tekijét ja

sosiologiset tekijt.

Taloudellisiin tekijoihin kuuluu ainakin ostovoima ja tuotteen hinta. Psykologisiin
tekijoihin taas liittyy tarpeet ja asenteet. Sosiologisia tekijoitd on puolestaan arvot,
normit ja sosiaaliluokka.

(Kinkki, Lehtisalo 1997, 41.)

On uhkarohkeaa ja vastuutonta ryhtyd valmistamaan tuotteita, joille ei ole
kysyntdd. Kysyntd voi olla sesonkiriippuvaista tai pienenevadkin, pidasia, etta sitd
esiintyy. Sahatavaralle on kysyntdi niin kauan, kuin rakennetaan. Oli kyseessi
sitten sillat, kirjastot tai kesimokit, sahatavaraa tarvitaan. Voidaan siis

perustellusti sanoa, ettd kysyntdd on, mutta asia ei ole aivan niin yksinkertainen.

Markkinoilla voi olla kysyntéd sellaisille tuotteille, joita kukaan ei valmista.
Toisaalta joillekin tuotteille voi olla kysyntdd enemmén kuin on tarjontaa.
Yrittdjéksi ryhtyva voi parannella olemassaolevia tuotteita tai kehittdd kokonaan

uuden tuotteen, jota alkaa valmistamaan.

(Kinkki, Hulkko, Mékinen 1999, 24.)

Keksimilld tuotteen, jolle on kysyntdd ja markkinoita, muttei ainuttakaan

valmistajaa, voi isked kultasuoneen. Joskus keksintd on monimutkainen lidkeaine
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tai elektroninen laite. Toisaalta se voi olla hyvin yksinkertainen ja arkipdivdinen
idea. Esimerkkind savustuspussi, jolla tehtiin lyhyessi ajassa paljon tulosta.
Uuden keksinndn tulisi olla kuitenkin sellainen, ettd se soveltuu teolliseen
tuotantoon. Perinteinen sahatavara on mielenkiintoinen asia, silld puuteollisuus

uskoo, ettei sellaiselle puutavaralle ole kysyntéa.

3.3 Puutavaran kysynnén selvittdminen

“Kyetikseen toimimaan markkinoilla yrityksen on pystyttdvd hahmottamaan sen
tuotteiden tai palveluksien kysyntitilanne suhteessa mahdollisuuksiinsa kysynnén
tyydyttamiseen tavara- tai palvelutuotteillaan.”

(Rissanen 2001, 68.)

Kysyntéd mittaa sitd, miten paljon asiakkaat haluavat tuotetta. Markkinataloudessa
kysyntéddn vastataan tarjonnalla, jonka mdird on samalla tuotteen saatavuus.
Tuotteen loppukéyttdjdt muodostavat suoran kysynnén ja johdettuun kysyntdan
kuuluvat ne, jotka kdyttévit tuotetta oman tuotantonsa komponenttina tai raaka-
aineena. Myyja ei voi vaikuttaa kysyntdén johdetun kulutuksen markkinoilla, kun
taas suoran kysynnian markkinoilla on monia keinoja kysynnén lisdémiseksi.

(Jeffrey 2005, 48-49.)

Puutavaran myynnissé on oikeastaan kyse johdetusta kysynnastd. Puutavaran
ostajia ovat paitsi puualan yritykset, my0s yksityiset kuluttajat. Totuushan on, etté
vaikka yritykset ostavatkin puuta jatkuvasti, eivdt he osta enempéd kuin
tarvitsevat. Sama pdtee yksityisiin kuluttajiin, eli tdssd tapauksessa rakentajiin.
Silloin kun he eivit rakenna, eivét he tarvitse puutavaraakaan, ei vaikka kuinka
mainostettaisiin. Tosin on olemassa mahdollisuus, joskin varsin teoreettinen, etté

sahatavaran markkinoinnilla saataisiin synnytettya kysyntaa.
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3.4 Puun kiyttd puusepénteollisuudessa

Suomalaisille puusepéntehtaille hankitaan sahatavara joko sédrméttyni tai
sarmddmattomaind, jolloin aihiot voidaan kayttié taloudellisimmin hyviksi.
Sarméamaton, eli ’tuppeen sahattu” koivu on muodostunut Suomen
huonekaluteollisuuden padpuuraaka-aineeksi. Silld onkin hyva lujuus ja kovuus,
tasa-aineisuus ja sitd on helppo pintakésitelld. Havupuita kiytetddn erityisesti
ikkuna- ja oviteollisuuden raaka-aineina. Puusepanteollisuus asettaa yleensa
puuraaka-aineelle suuret vaatimukset, siksi kdytetdénkin ainoastaan parhaimpia
sahatavaralaatuja. Riittdvdn hyvén raaka-aineen saanti on useimmiten suurin
ongelma.

(Koponen 1989, 23.)

Puusepénteollisuudessa pystytddn kdyttamadan sarmdaméton koivumateriaali
tarkasti, silld kun puuta ei ole turhaan pilkottu, voidaan ldhes koko leveys kayttia
hyodyksi. Paras hyotysuhde on luonnollisesti tehtailla, joilla on hakeldmmitys.
T&lloin raaka-aine voidaan kdyttdd sataprosenttisesti hyddyksi, purulla,
puunkuorella ja muilla palikoilla toimitiloja limmitettdessd. Hyvén raaka-aineen
tuottaminen ei ole ongelma pienelle sahalle, silld sahatavara voidaan lajitella késin
erilaatuisen puutavaran mukaan. Jokainen sahattu lauta ja lankku voidaan arvioida

silmédmairdisesti ja tarvittaessa poistaa joukosta epékurantit kappaleet.

3.5 Puun kaytto rakentamisessa

Suomalaisessa rakentamisessa on aina kdytetty puuta. Ensimmaiset metséstajét,
jotka maatamme asuttivat, rakensivat suojakseen kotamaisen rakennelman puusta.
Puu on erinomainen rakennusmateriaali. Sitd on helposti saatavilla, se eristdd

lampda ja se on helposti tydstettivissa.

Nykyaikaisessa rakentamisessa puuta kdytetdéin mm. perustusten valumuottina
(muurattavat harkot yleistyneet), runkorakenteena, kattorakenteina, véliseinind ja

lisdksi ovet ja ikkunat ovat 1dhes poikkeuksetta puuta. Liséksi usein tarvitaan
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erilaisia rakentamisen aikaisia tukia ja telineitd, joissa usein kdytetddn myos

puuta.

Rakennusviranomaisten kiristyneet vaatimukset ja omakotitalojen kasvanut
varustetaso ovat tehneet rakentamisesta entistd vaikeampaa ja vaativampaa. Siitd
syystd moni rakentaja valitsee helpomman pakettitaloratkaisun, jolloin omaa
rakennustaitoa ei juuri tarvita. Pakettiratkaisut jaetaan tosin vield kahteen
luokkaan, eli talopaketti- sekd avaimet kateen -ratkaisu. Talopaketti toimitetaan
tehtaalta tontille, jossa pitdd olla perustukset ja kunnallistekniikka valmiina.
Avaimet kdteen -periaatteessa talon rakentaa esim. rakennusliike eiké talon

omistajan tarvitse osallistua rakentamiseen mitenkaén.

Vuonna 2003 aloitettiin Suomessa noin 12500 omakotitalon rakentaminen, eli
kasvua edellisvuoteen oli noin 16 prosenttia. Néisté taloista talopaketteja oli noin
65 prosenttia, joten talopakettien miéiréd kasvoi noin 3 prosenttia vuoteen 2002

ndhden. (www.rakennuslehti.fi/talous/artikkeli.ap 12.10.2005)

Vuonna 2005 rakennettiin arviolta 15 000 pientaloa, joista 10 500 on
talopaketteja. Pakettien osuus koko rakentamisesta on siten 69 prosenttia, eli

niiden osuus on edelleen kasvussa.

(www.helsinginsanomat.fi/tuoreet/artikkeli/tulosta/1101980370758 12.10.2005)

Omakotitalon ns. pitkdstd puutavarasta rakentavien osuus on siis endé 35
prosentin luokkaa. Pakettitalojen mééri lisdéntyy edelleen, eli suuntausta voidaan
pitdd epdedullisena keksimééni yritysideaa kohtaan. Talotehtailla on nimittdin
omat puutavaratoimittajat ja suuret sopimukset, joihin pienen toimijan on todella

vaikeaa pédstd osakkaaksi.

Te-keskuksen julkaisema puualan toimialaraportti kertoo alan kuulumiset
vuosittain. Vuoden 2004 raportti kertoo ainakin seuraavaa: Sahattua puutavaraa
voidaan kdyttdd talorakentamisen lisdksi, mm. huone- ja pihakalusteiden
valmistuksessa, rakennuspuusepinteollisuudessa, piharakentamisessa ja erilaisissa
pakkaustarvikkeissa. Merkittédvé pohja sahatavaran kysynnélle tulee juuri

asuntojen uudis- ja korjausrakentamisesta. Kysynnén kasvuun on vaikuttanut
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viimevuosina puunkédyton monipuolistuminen mm. kerrostalorakentamisessa.
Lisdksi kysyntdédn on vaikuttanut ainakin uusien tuotesovellusten kehittdminen ja
puun kayttod lisddvit kampanjat. Puun kysyntd Suomessa on ollut kasvussa viime
vuosina.

(Aravuo, K. 2004. Puunsahaus, hoyldys ja kylldstys www.toimialaraportit. f1)

Puu on ollut suomalaisessa julkisessa rakentamisessa ikéén kuin pannassa jo
pitkddn. Hirsirakenteiden kaytto julkisissa rakennuksissa hdvisi samaan aikaan 50-
luvulla, kuin omakotirakentamisessa. Tilanne alkaa olla jo parempi, silld puuta
kaytetddn runsaasti omakotitaloissa, joskaan julkisissa rakennuksissa ei voi puhua
samasta 1lmidstd. On tietysti iloisia poikkeuksia, kuten Lahden Sibeliustalo.
kyseisessd talossa on olevinaan vanerivuoraus, vaikka todellisuudessa vaneripinta
jaa lasisen ulkokuoren taakse. Nakyvimmin puurakenteet nakyvat
sisddntuloaulassa, jossa kattopalkit ja tuet on jétetty nakyville. Téllaiset hankkeet
varmasti edistdavat puun kiyttod jatkossakin. Lahden kaupunki on ollut
erddnlaisena esimerkkini puurakentamisen lisddmisessd, onhan Paavolan

kaupunginosassa muutama puukerrostalokin.

3.6 Potentiaaliset asiakkaat

Ostomaiirén ja ostokertojen perusteella asiakkaat voidaan luokitella neljaan
perusryhméén:
1. Ei vield asiakas eli potentiaalinen asiakas, joka kuuluu yrityksen
kohderyhmién, mutta ei ole vield ostanut yrityksen tuotteita.
2. Satunnaisasiakas eli satunnaisesti yrityksen tuotteita hankkiva
ostaja.
3. Kanta-asiakas ostaa yrityksesti toistuvasti ja sdédnndllisesti.
4. Entinen asiakas on lopettanut yrityksessd asioimisen esimerkiksi
tuotteen heikon laadun, huonon palvelun, kilpailijan paremman
hintatason tai paikkakunnalta muuton vuoksi.

(Bergstrom & Leppéanen 1999, 319.)
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Potentiaalisia asiakkaita ovat teoriassa kaikki, jotka tarvitsevat sahatavaraa.
Oikeastaan ei pidé tehdi rajausta pelkkddn sahatavaraan, silld sahauksen
oheistuotteena syntyvéa pintalautaa voidaan kéyttad polttopuuna ja purua esim.
lampderisteend, eldinten kuivikkeena ja myos ldmmityspolttoaineena hakkeen
seassa. Sahatavara on kuitenkin se pidasiallinen myyntiartikkeli ja myds sen
ostajiin on tarkoitus perehtyi. Toisin kuin esimerkiksi Vieruméden sahateollisuus,
emme aio poissulkea pienintdkéddn asiakasta. Jos joku haluaa ostaa metrin patkén
lautaa, niin luonnollisesti hinelle sellainen myydédén. Isot virratkin syntyvit
pienistéd puroista, joten on aivan turhaa lihted karsimaan ketdén asiakasta vain
hénen ostopotentiaalinsa perusteella. On toki ymmarrettévia, ettd suurimat sahat
eivit yksinkertaisesti edes ehdi palvella pienid askartelijoita pienine tarpeineen.
Pieni saha voi saada yhden kilpailuedun palvelemalla kaikkia asiakkaita erindisine

tarpeineen.

Iitin kunnassa myonnetdin keskimadrin 200 rakennuslupaa vuosittain. Vuonna
2000 Iitissd myonnettiin 207 rakennuslupaa ja vuonna 2005 luku oli vastaavasti
204. Tosin vuonna 2004 mairé notkahti 158:aan, mutta kidytdnndssé médri on
pysynyt vakiona pidemmalld aikavalilla.

(Seppo Pétynen, seppo.patynen@iitti.fi 7.4.2006)

3.7 Kilpailijat

Kilpailijatiedon pitdisi sisdltdd ainakin seuraavia tietoja:

1. Kilpailutilanne: Vahvuudet ja heikkoudet, tuotteiden asema
markkinoilla, strategian haavoittuvuus.

2. Markkinointistrategia: Padmaérét ja tavoitteet, tuotteiden
ominaisuudet, uudet tuotteet, hinnat, jakelutiet ja
myyntihenkilosto.

3. Tuotekehitysprojektit: Uusien tuotteiden kehittdminen ja tuominen
markkinoille.

4. Tuotantomahdollisuudet: Kapasiteetti, tuotannon taso,

tuotantokustannukset ja toimittajat.
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5. Taloudellinen tilanne: Myynnin taso ja kehitys, kannattavuus,

maksuvalmius, kassavirta ja lainojen méiara.

Ylldolevia tietoja voidaan hyodyntdad monella tavalla. Informaation ollessa
riittdvan korkeatasoista ja kattavaa, voidaan sitd esimerkiksi kilpailijan
konkurssitapauksessa hydodyntéd tehokkaasti pyrkimélld saamaan
mahdollisimman suuri markkinaosuus itselle.

(Haverila, Saarikorpi 1994. 60.)

Useiden yritysten tarjotessa vaihtoehtoisia tuotteita samoille asiakkaille, syntyy
markkinoilla kilpailua. Yleensd kilpailua syntyy ja esiintyy aloilla, joilla on
korkeat voitto-odotukset. Kilpailua voi kehittyd myos asiakkaiden ostovoimasta,

jolloin tuotteet eivit ole vélttimatti toisiaan korvaavia.

Kuluttajat eivit voi ostaa hyodykkeita rajattomasti, vaan valintaa on tehtéva.
Hyodykkeet jactaankin primdari- ja sekundédrihyodykkeisiin. Priméddritarpeet
(asunto, ruoka, juoma) pyritdin tyydyttimdin ensin ja vasta sitten siirrytdin
kuluttamaan sekunddérihyddykkeitd, joita voi olla vaikkapa harrastukset,
lomamatkat jne.

(Kinkki, Lehtisalo 1997, 41-42.)

Puunsahausteollisuus on kovasti kilpailtu ala. litissé ja l&hikunnissakin on alalla jo
toimivia yrityksid. Suurin niistd on Mikkolan saha Kausalassa, jonne on matkaa
Mankalasta 20 kilometrid. Mikkolan sahalla sahataan standardikokoista
puutavaraa vientiin ja paikallisille asiakkaille. Mikkolan saha ei ole kuitenkaan
pahin kilpailija, koska sieltd ei saa erikoispuuta. Mikkolan saha on perustettu 1932
ja silld on pitkét perinteet paitsi sahatavaran myyjiand, myos tukinostajana. Saha
tyollistdd 29 henkildd ja on varsin pitkélti automatisoitu. Valmista sahatavaraa
syntyy vuosittain noin 40 000m?.

(www.mikkolansaha.fi 5.4.2006)

Mikkolan sahan tuotteet on hinnoiteltu hieman edullisemmaksi valtakunnallista
tasoa. Esimerkiksi 2*4 maksaa Mikkolan sahalla 0,90€/metri ja 2*6 maksaa
1,89€/metri. Isompi lankku, eli 2*8 maksaa 2,52€/ metri, samoin kuin 4*4:kin.



22

(Kari.mikkola@mikkolansaha.fi 6.4.2006)

Valtakunnallisena hintatasona voidaan pitdd Starkki Oy:n hintoja, onhan kyseessa
maanlaajuinen ketju. Starkilla 2*4 maksaa 1,34€/metri ja 2*6 on 2,01€/metri.
Vastaavasti 2*8 maksaa 2,68€/metri ja 4*4 on hinnoiteltu 2,70€ hintaiseksi
metrilta.

(Juha.vuorio@starkki.fi 7.4.2006)

Toinen merkittava kilpailija on Kimolan puu, joka sijaitsee Jaalan Kimolassa.
Kimolan puu sahaa péddasiassa haapaa, mutta myos asiakkaan omia puita
mittatilauksena. Samat toiminnot ja inhimillinen etiisyys tekee Kimolan puusta
erityisen tdrkedn kilpailijan.

Muista kilpailijoista voisi mainita ainakin Liskin sahan, Puulydtin ja Tmi Mikko
Purhon. Nama kaikki sijaitsevat sen verran kauempana, ettd niisté oikeastaan vain
Mikko Purho voidaan laskea potentiaaliseksi kilpailijaksi siirrettdvine sahoineen.
Tmi Mikko Purho sahaa vain asiakkaan puita, eli ei kilpaile sahatavaran myynnin

kanssa.

4 TAVOITTEET JA STRATEGIAT

4.1 Liikevaihtotavoite

Toiminnan varsinaista kriittistd pistettd on vaikeaa maarittdi, silld edes sahan
hintaa ei tarvitsisi tienata kokonaan. Tdma johtuu tietenkin siitd, ettd sahatavaralle
on myds omaa kayttod. Kuitenkin olisi tarkoitus sahata ainakin 100 kuutiota
puutavaraa vuosittain ja saada noin 80 prosenttia siitd myydyksi. Sahattavan
puutavaran omistaa allekirjoittaneen vanhemmat, joten yrityksen osakkaat jakavat

sahatavaran myynnistd saadut voitot keskendan.

Erityisid tavoitteita ei likkevaihdon suhteen ole. Térkeinté on, ettd sahattu
puutavara saadaan myytyd sopivaan hintaan. Sahat maksavat metsanomistajille
tukkipuusta noin 50€/m?. Sahattuna esimerkiksi koivu voi maksaa 500€/m?>.
Sahattaessa puusta hdvidd kuitenkin noin puolet puruksi ja pintalaudaksi.

Liikevaihdoksi sahattaessa 100m? vuodessa tulisi siis S0m>**500€=25 000€. Tasta
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selvidd samalla se, ettei ndin pienelld toiminta-asteella voida eldttaa ketdén.

Palkattu henkilsto on siis unohdettava, eiki sellaiselle ole toisaalta tarvettakaan.

4.2 Visio ja strategia

Onnistuakseen markkinointity tarvitsee kehittyneen strategisen ajattelun ja
paidtoksenteon. Strategialla tarkoitetaan yrityksen tulevan maailman oleellisten
peruspiirteiden hahmottamista: taloudellisen kehityksen maarittelyd,
mahdollisuuksien ja uhkien maarittelyd, kilpailuetujen méérittelya ja
organisaation tavoitteiden méérittelyd. Strategisessa ajattelussa tulevaisuutta ei
voida ennustaa suoraviivaisesti. Mahdolliset tulevaisuuden epdvarmuustekijét

tulisi pyrkié tiedostamaan ja hallitsemaan. (Rissanen 2001, 91)

Yritys sahaisi toimiessaan “erikoispuuta”, jolla ei téssé tarkoiteta erikoisia
puulajeja, vaan lihinna erikoisia kokoja. Téllaisia voisivat olla esim. 6*6/4*4’
parru, 2*8" lankku, 28*150mm vuorilauta jne. Perinteisesti edelld mainittuja
kokoja ei ole pidetty mitenkéén erikoisina, pdinvastoin. Nykyéén niitd on hankala
saada, suuret sahat tuottavat vain suosituimpia kokoja. Sdanndllisesti sahattavien
peruskokojen liséksi olisi mahdollista sahata mittatilauksesta lihes mitd kokoja

tahansa, asiakkaiden toiveiden mukaisesti.

Perinteisten sahatavaralaatujen parempi saatavuus toisi mukanaan monia
mahdollisuuksia. Yksi seikka on se, ettd arkkitehdit voisivat suunnitella uusia
puurakenteita moninaisemman puutavaran tarjonnan myoti. Toinen seikka on se,
ettd omakotitalojen lisdksi myds julkisia rakennuksia voitaisiin verhoilla
ympdaristoystavilliselld puulla (Uusiutuva luonnonvara), silld kunnollisessa
vuorilaudassa pysyy maali pitempéén ja se kestdd maalaamattomanakin
pitempédn, kuin nykyiset vuorilaudat. Nykyaanhdn on ongelmana se, etti
puuverhouksissa kdytetddn liian ohutta vuorilautaa yhdistettyné liian kapeisiin
ilmarakoihin. Tdmé aiheuttaa sen, etti rakenteisiin kulkeutuva kosteus ei padse
kuivumaan kunnolla ja imeytyy vuorilautoihin irrottaen niistd maalipinnan. Tama

taas tekee vuorilaudoituksen entisté alttiimmaksi kosteudelle ja niin kierre on
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syntynyt. Niistd seikoista johtuu myds lautaverhouksen heikko suosio timin

pdivin rakentamisessa.

4.3 Suuntausstrategia

Vaihtoehtoisia suuntaustrategioita ovat kasvu tai kannattavuus ja tdssa
tapauksessa yrityksen suuntausstrategiaksi valitaan kannattavuus. Kasvulla ei ole
oikeastaan merkitystd. Ainakaan yritys ei saisi kasvaa niin suureksi, ettd joudutaan
ottamaan lainaa, palkkaamaan ulkopuolisia tyontekijoita tai toisaalta kasvetaan
ulos alkuperdisestd toiminta-ajatuksesta. Yritys, jolla ei ole velkaa eikd palkattuja
tyontekijoitd, on vakaalla pohjalla. Se on silloin riippumaton ulkoisista seikoista,
eikd tulosvelvoitetta ole. Yrittdminen pysyy silloin sivutoimisena, eiki siitd koidu
yliméérdista stressid, eikd toisaalta ole riskid menettdd muuta, kuin sijoittamansa
pddomat. Térkeintd on, ettd mitd tehdddnkin, niin se on kannattavaa. Hidas kasvu

yritystoiminnassa ei ole haitaksi, mutta siithen ei erityisesti tdhdata.

5 MARKKINOINTI

Neljan P:n malli vaatii markkinoijia médrittdmaan tuotteen ja sen ominaisuudet,
hinnoittelemaan tuotteen, padttamain sen jakelutavasta seké valitsemaan keinot
tuotteen myynninedistdmistd varten.

(Kotler 1999, 129)

5.1 Perinteisten puunjalostustuotteiden markkinointi

Vaikka saataisiin selville, etté tuotteille on olemassa tyydyttamétonta kysyntda, ei
kannata ldhted soitellen sotaan. Ennalta arvaamattomat takaiskut ovat kaataneet
parempaankin liikeideaan pohjautuvia yrityksid. Tuotteita ja ennen kaikkea
yritystd on tehtdva tunnetuksi, toisin sanoen markkinoitava asiakkaille. Ensiksi

tarkastellaan yritysté tuotteineen perinteisen markkinoinnin nelikentdn avulla.
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Nelikenttddan kuuluu luonnollisesti: Tuote, hinta, saatavuus ja

markkinointiviestinta.

5.2 Tuote

Tuote on mitd tahansa, mitd voi tarjota markkinoille huomion saamiseksi,
hankittavaksi, kaytettaviksi tai kulutettavaksi tavalla, joka tyydyttdé asiakkaiden
tarpeita ja tdyttdd heiddn mielihalujaan.

(Kotler 1991, 47.)

Markkinoinnissa tuotteella tarkoitetaan sekéd fyysistd tavaraa, ettd palvelua. Tuote
onkin yrityksen keskeisin kilpailukeino. Se ndkyy ainakin siind, ettad
tuotepditokset on perustana yrityksen muille markkinointipdatoksille. Toisaalta
asiakkaat ostavat ratkaisuja ongelmiinsa ja tuote on se véline, jolla myyjayritys
pyrkii ongelman ratkaisemaan. Ilman kannattavia tuotteita ei yritys voi toimia
kannattavasti.

(Anttila & Iltanen 2001, 134-135.)

Aluksi sahataan puutavaraa myyntiin omasta metsésti. Sahataan kokeeksi
lankkua, parruja ja lautaa. Mikéli asiakkaat haluavat jotakin muita kokoja,
voidaan niitidkin sahata. Mittatilauspuutavaralla voidaan vastata asiakkaan
ongelmaan. Yleisesti pyritdén tuottamaan laadukasta, mitoissaan olevaa
puutavaraa luonnonkuivana. Tuote on se mika yrityksessd on ndkyvdd. Oikeastaan
koko toiminta perustuu puulle, niinpa sitd kdytetddn runsaasti myds toimitiloissa

ja muussa rekvisiitassa.

Sahattu puutavara, eli sahatavara on toki tuotteena vuosisatoja vanha, mutta
teollinen kehitys on tuonut tullessaan puutavarastandardit, joita orjallisesti
noudatetaan. Sahatavara onkin nykydin varsin siroa, perinteiseen sahatavaraan
verrattuna. Osasyyllinen tdhidn on myds tehometsitalous, eli puiden ei anneta
kasvaa riittdvén suuriksi. Pienisté tukeista on my0s vastaavasti vaikeaa saada
suurta sahatavaraa. Teollisuudella on tdhénkin ratkaisu, eli liimataan rimoja ja

muuta hukkapuuta liimapuupalkeiksi. Liimapuupalkit ovat toki kaikinpuolin
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kestdvid rakenteita, jopa sddnkestdvyys on tavallista puuta parempi. Toisaalta
liimapuupalkit eivdt ole mitenkddn luonnonmukaisia, eikd ekologisia.
Liimapuupalkki on joustamaton, eika siis eld kuten perinteiset puuparrut ja lankut.
Siitd syysté liimapuu ei sovellu perinnerakentamiseen, eikd remontointiin.
Perinteiselld sahatavaralla on siis puolensa nykyrakentamisen ratkaisujen
puristuksessa. Perinteisestd sahatavarasta puhuttaessa, tarkoitetaan oikeastaan
uutta sahatavaraa, silld onhan sahatavara, jota ei ole myynnissé tavallaan

uudenlaista.

5.3 Hinta

Hinta on tuotteen arvon mittari ja muodostaja, kilpailuun, kannattavuuteen ja
tuotteen asemointiin vaikuttava tekijd. Tuotteen hinnoitteluun vaikuttavat
markkinat, julkinen valta, yrityksen tavoitteet, myytévi tuote ja kustannukset.

(Bergstrom & Leppédnen 1999, 164-166.)

Hinta vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen kannattavuuteen. Hinnalla tarkoitetaan siis
sitd summaa rahaa, mika asiakkaalta saadaan, kun hinelle luovutetaan tuote. Hinta
on markkinoinnin kilpailukeinoista helpoin, koska se on selvi ja konkreettinen
luku. Sitd voidaan laskea nykyaikaisen tiedonsiirron vélitykselld 1dhes
reaaliaikaisesti vaikka maailmanlaajuisesti. Toisaalta hinnassa on myds omat
vaikeutensa. Taloudellisena tekijané sen laskeminen vaikuttaa tulokseen,
katteeseen ja voittoon negatiivisesti. Hintataso ei myoskéén saa olla liian korkea,

silld se karkottaa asiakkaat. (Anttila & Iltanen 2001, 173.)

Hinta on aluksi yksi tdrkeimmistd, ellei peréti tarkein kilpailukeino. Sahatavaraa
kaupitellaan aluksi hieman alle markkinahintojen. Tdméin mahdollistaa omat
raaka-aineet sekd hieman keskiméaardistd alhaisempi katevaatimus. Toiveena on,
ettd edullinen hinta houkuttelee asiakkaita, jotka jadviat myos asiakkaiksi saatuaan
laadukasta puutavaraa, hyvad palvelua ja vieldpé ldaheltd. Kun toiminta saadaan
kunnolla kéyntiin ja asiakkaita sitoutumaan, voidaan tarkastella myds
markkinahintoja. Osaa tuotteista tosin on vaikea hinnoitella markkinahinnan

mukaan, juuri heikon saatavuuden vuoksi. Kaytdnnossé pyritdén lilkkkumaan
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ainakaan hinnasta kiinni.

5.4 Saatavuus

Saatavuuden perustehtdvd on mahdollistaa asiakkaiden tarpeiden tyydytys.
Saatavuus on yksi yrityksen kolmesta peruskilpailukeinosta.

(Bergstrom & Lppéanen 1999, 182.)

Liiketoiminta vaatii toimiakseen asiakkaan ja hyodykkeen kohtaamisen. Hyvin
hoidettu jakelu varmistaa, ettd asiakas saa tuotteen oikeaan aikaan, oikeassa
paikassa ja oikeanlaisena. Kaikki tima tdytyy lisdksi hoitua kohtuullisella
hinnalla.

(Anttila & Iltanen 2001, 208.)
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Tuotteita, eli siis sahatavaraa myyddén suoraan sahalta loppukayttéjille. Tuotteet

voivat olla ns. standardikokoja tai asiakkaan mittoihin sahattuja. Tama patee
luonnollisesti niin tuotteiden leveyteen ja paksuuteen kuin pituuteenkin.
Standardikokoja pyritddn pitiméidn jonkin verran varastossa, jolloin voidaan
myyda asiakkaalle kuivaa sahatavaraa ilman odottelua. Mydhemmin voidaan
tarkastella my0s lisdhintaan tarjottavaa tuotteiden kotiinkuljetusta. Saha tulee
olemaan tyypiltdén kiinted, jolloin vuokrasahausta ei ole tarjoilla, vaan sahaus

tapahtuu kiintedssé toimipaikassa.

5.5 Markkinointiviestinndn suunnittelu

Markkinointiviestinndn suunnittelun tavoite on lyhyesti sanottuna tuottaa
onnistuneita vaikutusprosesseja. Yrityksen on tunnettava kohderyhménsa ja
viestintdymparistonsd ja suunniteltava viestintédnsi niiden mukaisesti.

(Vuokko 2003, 131.)
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Lanseerauspédtoksen jilkeen on syytd alkaa suunnittelemaan yrityksen ja
tuotteiden markkinointia ja erityisesti markkinointiviestinta.
Markkinointiviestinndn tavoitteina voidaan pitdd ainakin seuraavia seikkoja:
yrityksen tai tuotteiden tunnetuksi tekeminen, asiakkaiden asenteisiin
vaikuttaminen, yrityskuvan parantaminen ja myynnin aikaansaaminen.

(Lahtinen, Isoviita & Hytonen 1994, 3.)

Pienessé yhteisossd, vaikkapa kylédssi tieto kulkee uskomattoman nopeasti.
Aiheesta on tehty tutkimuksiakin, Suomessa laitettiin viesti matkaan, eikd kulunut
montaakaan pdivad, kun se tiedettiin jo Australiassa. Tdmai tapahtui siis
maailmanlaajuisessa mittakaavassa. Sahan ja sen tuotteiden
markkinointiviestinnissd pyritddn tekeméén yritys tunnetuksi ja edistimdin
myyntid. Markkinointiviestinnédn térkein keino on aluksi puskaradio. Kerrotaan
yrityksestd ensin naapureille, jotka kertovat asiasta eteenpdin. Viestin levidmista
edistetddn ilmoituksilla paikallislehdessd. Vahvistuksen viestiin saa kdymalla

yrityksen nettisivuilla.

5.6 Markkinointiviestintd

Markkinointiviestintd sisiltdd kaikki ne viestinnén elementit, joiden tarkoituksena
on saada aikaan yrityksen ja sen eri sidosryhmien vililld sellaista vuorovaikutusta,
joka vaikuttaa positiivisesti yrityksen markkinoinnin tuloksellisuuteen.
Markkinointiviestinnin keinoja ovat esimerkiksi henkilokohtainen myyntityo,
mainonta, menekinedistdminen, suhdetoiminta, julkisuus ja sponsorointi.

(Vuokko 2003, 17)

Kysynnén syntyminen yrityksen tuotteita kohtaan edellyttda sité, ettd asiakkaat
tuntevat tuotteet. Hyvilld viestinnilld saadan aikaan niin tuotetietoisuus,
myodnteinen suhtautuminen kuin ostopédatdskin. Markkinointiviestinté tulisi olla
tarkoituksellista ja tavoitteellista, jotta vastaanottaja saadaan reagoimaan.
Toimivan viestinndn avulla vastaanottaja voidaan saada muuttamaan kisitystaén

asioista tai tekemédn jopa ostopditds. (Anttila 2001, 231-232.)
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Asiakkaat 10ytévit yrityksemme internetistd, paikallislehden mainoksista,
mainoskylteistd ja keltaisilta sivuilta. Heti toiminnan alkaessa olisi suotavaa olla
nettisivut, joilla esitellddn yritys, tuotteet, sijainti jne. Sivut on aikomus tehdi itse
kavereiden avustuksella, toisin sanoen minimibudjetilla, silld niihin ei tunneta
tarvetta panostaa turhaan. Liséksi panostamme perinteiseen ja aina varmaan
puskaradioon; sana kiertdmain ja tunnettavuus on taattua. Huonekaluvalmistajille
ja muille puuteollisuusyrityksille voidaan ldhettdd joko kirjallisia tarjouksia tai
soittaa puhelimella ja tiedustella puutavaran tarvetta. Tietenkdén ei pelkéstddn
tiedustella tarvetta, vaan pyritddn myymaan vaikka vain pienempikin erd aluksi.

Kun jalka on saatu tukevasti oven viliin, voidaan ryhtyd isompiin neuvotteluihin.

Edelldmainitulla markkinoinnin nelikentdlld pyritddn médrittdmadn ne keinot,
joilla markkinoinnille asetetut tavoitteet saavutetaan. Strategioista, eli keinoista
padtettiessd pitdisi olla mitattuja tuloksia, silld karkeat arviot ja oletukset voivat
olla tdysin vadréssi ja harhaanjohtavia. Erilaisilla mittareilla voidaan kuitenkin
selvittdd markkinaosuutta, jakelupisteiden peittidvyytté ja vaikkapa rahaa.
Yrityksen tiedoista laaditun markkinoinnin nelikentén tulokset tulee vield testata
jatodistaa kenttdkokeilla ja muilla luotettavilla tydkaluilla.

(McDonald 1992, 91.)

Markkinoinnin neljd peruskeinoa ovat siis: tuote, hinta, saatavuus ja
markkinointiviestintd. Ndilld keinoilla yritys tai tuote voi kilpailla markkinoilla
muiden toimijoiden kanssa. Markkinointistrategioita pohdittaessa on syytd olla
varmuus esimerkiksi markkinaosuudesta, hinnoittelusta suhteessa kilpailijoihin ja
tuotteen tunnettavuudesta markkinoilla. Erilaisilla tutkimuksilla ja kyselyilla
voidaan saada varsin luotettavia tietoja edelldmainituista seikoista. Néita tietoja
tarvitaan, ettei markkinoinnissa mennd aivan metsidin. Vanhaa vertausta

lainatakseni: “myyda jddkaappeja eskimoille, tai hiekkaa Saharaan”.
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5.7 Markkinoinnin suunnittelu

Tehtdvien toimenpiteiden vaikutuksien ja vaihtoehtoisien mahdollisuuksien
analysoinnilla toteutetaan markkinoinnin suunnittelua. Markkinoinnin suunnittelu,
kuten monen muunkin asian suunnittelu yrityksissd on oikeastaan osa johtamista.
Johtaminen voidaan jakaa kolmeen osioon: asioiden, ihmisten ja oman toiminnan

johtaminen. (Lahtinen & Isoviita 1998, 25-26.)

Johtaminenhan on pitkélti asioiden delegoimista alaisille. Markkinointi on niin
laaja késite ja kokonaisuus, ettei ainakaan suuremmissa yrityksissd yksi thminen
pysty sitd hoitamaan. Tarvitaan useampia ihmisid hoitamaan markkinointia ja

jonkun pitéé heitd johtaa.

Ennakoimalla ja arvioimalla yrityksen tulevaisuutta varmistetaan myds toiminnan
jatkuvuus. Nykyajan nopeasti muuttuvassa yhteiskunnassa tulee tehda
tulevaisuuden suunnittelua ja arvioita entistd useammin. Erilaisesta markkinoinnin
suunnittelun aikajénteesta ja siséllon laajuudesta riippuen voidaan tehda erilaisia
analyyseja. Karkea suunnittelun runko koostuu neljisté elementistd. Ensimméinen
niistd on markkinoinnin pitkén linjan suunnitelmat. Markkinointia voidaan
suunnitella pitkélle tulevaisuuteen, jopa kolmen vuoden pdéhén nykyhetkesté.
Toinen osa on yksittdiset vuosisuunnitelmat, joiden jinne on luonnollisesti yksi
vuosi. Kolmas osuus muodostuu yksittdisistd kampanjoista, jolloin puhutaan
muutamien pdivien tai viikkojen aikavilistd. Neljds osuus, eli markkinoinnin
viikko- ja pdivisuunnittelu on péivittdisten tyotehtdvien suunnittelua, johon kaikki
tyontekijéit osallistuvat.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 30.)

Téssdkin asiassa toimitaan tietysti eri tavalla erikokoisissa yrityksissa.
Pienyrityksen markkinoinnilliset toimet ovat yksinkertaisempia ja helpommin
hallittavia. Voidaan tietysti olettaa, ettd yritysjohto tai yrittdjdt itse ovat
kiinnostuneita yrityksen markkinointitoimenpiteistd. Markkinoinnin suunnitelma
on siis hyvi olla olemassa. Sen ei tarvitse olla mikéén kirja, jossa luetellaan
pienimmitkin mahdolliset toimenpiteet, vaan mielelldén edes karkea suunnitelma

paperilla, joka osoittaa, ettd sitékin puolta yrityksestd on ajateltu ja suunniteltu.
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5.8 Lanseerausmarkkinointi

Lanseeraus tarkoittaa tuotteen kaupalliseksi tekemisté ja markkinoille tuontia.
Lanseerauksen avulla pyritddn saamaan tuotteelle tunnettavuutta ja pohjaa
kaupalliselle menestykselle. Lanseerausta pidetdin yleensé tuotekehitysprosessin
viimeisend vaiheena, ainakin alan kirjallisuudessa. Ongelma on siind, etti
asiayhteydestd voi helposti saada sellaisen kisityksen, ettd tuotekehitysprosessi
johtaa véistamétta tuotteen lanseeraamiseen.

(Rope 1999, 16-17.)

Aina ei kova ja kalliskaan kehitystyd johda edes lanseeraamiseen, kaupallisesta
menestyksestd puhumattakaan. Téllaisiin tilanteisiin tormatdan useasti esimerkiksi
ladketeollisuudessa. Kovista ponnisteluista ja panostuksista huolimatta ei saada
kehitettyd parannuskeinoa johonkin sairauteen. Toisaalta jokin hyvé keksintd voi
syntyé ikddn kuin vahingossa, ilman sen suurempaa kehitystyota ja
parhaimmillaan sen lanseeraaminen sujuu puskaradion vilitykselld ilman
massiivista markkinointikoneistoa. Nyt ollaan lanseeraamassa markkinoille

perinteistd sahatavaraa, josta voidaan puhua siis myds uutena sahatavarana.

Tuotteen lanseeraaminen ei ole ldpihuutojuttu, silld hyvissd ajoin ennen
varsinaisia lanseeraustoimenpiteitd on selvitettivd monenlaisia asioita. Yksi
tillainen on Ropenkin Lanseerausmarkkinointi -kirjassaan mainitsema lahtokohta-

analyysi.

Lanseerauksen suunnitteluun tarvitaan tietoa ainakin kilpailijoista,
kohdemarkkinoista ja muusta yritysympéristostd. Lahtokohta-analyysiin on
sisédllytettdva analyysid yrityksen litkeideasta, resursseista ja tuotteista suhteessa
uuteen tuotteeseen. Térkeintd on, ettd ldhtokohta-analyysissd paneudutaan
jossakin midrin kaikkiin neljddn osa-alueeseen, jotka ovat siis yritysanalyysi,
kilpailija-analyysi, ympéristoanalyysi ja markkina-analyysi. Ndiden analyysien
laatiminen ja tarkastelu luo hyvét lihtdkohdat tuotteen lanseeraamiselle.

(Rope 1999, 38-39.)
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Koska on aina hyvé nojata vanhoihin viisauksiin, ei tehdd poikkeusta tissidkdin
tapauksessa, eli ei kannata l4hted soitellen sotaan”. Vaikka oma tuote tuntuisi
kuinka hyvilti ja ennen kaikkea myyvaltd, on silti syytd hieman hillitd intoaan.
Kilpailuedun etsiminen, yritysten resurssien analysointi ja asiakkaiden analysointi
jne. kuuluvat asiaan. Toki sopiva itsevarmuus ja usko omaan asiaan on paikallaan,
mutta pitdd my0s sietdd kritiikkié ja kritisoida itsekin. Liika sinisilmdisyys

kostautuu varmasti kovassa, kylmdssd markkinataloudessa.
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6 SAHATAVARAN KYSYNNAN SELVITTAMINEN

6.1 Tutkimuksen tarkoitus

Tutkimuksella oli tarkoitus selvittdd niin yksityisten rakentajien kuin
puuyritystenkin ostotottumuksia sahatavaran osalta. Haluttiin selvittda
rakentavatko yksityiset ihmiset talonsa itse ja milld perusteilla he hankkivat
puutavaran. Toisaalta haluttiin selvittdd puualan yritysten sahatavaran

ostokdytdntojé ja kiinnostusta paikalliseen sahaan ja palveluihin.

6.2 Tutkimuksen toteutus

Tutkimukseen liittyy teoriaosuuden lisdksi kaksi kyselyd, jotka ovat
kvantitatiivisia lomakekyselyjd. Tdmé siksi, ettd saataisiin kohderyhmalta tuoretta
tietoa puunjalostustuotteiden kysynnéstd. Tutkimukselle kokonaisuudessaan oli
varattu aikaa riittdvisti, alkoihan taustatyd jo syyskuussa 2005. Aikataulut
kuitenkin vendhtivit hieman ja nyt tutkimuksen olisi tarkoitus olla valmis

huhtikuussa 2006.

Itse kysely suoritettiin yksityisten rakentajien osalta kirjallisena kyselyna (Liite 1).
Iitin kunnalta saatujen rakennuslupatietojen mukaan postitettiin kyselylomake 22
henkildlle. Vastaukset saatiin 14 henkil61td, miké on varsin hyva tulos.

Vastausprosentiksi tuli siis 64 prosenttia.

Yrityksille oli tarkoitus tehdd samanlainen kysely (Liite 2), mutta osittain ajan- ja
kustannusten sddston vuoksi paitettiin kokeilla internetin Webropol-palvelua.
Webropolin kayttd osoittautui suhteellisen helpoksi ja kokemukset pelkastidan
positiivisiksi. Kyselyrobotti Webropol toimii siten, ettd ensin kirjataan kysely
Webropoliin, jonka jidlkeen mééritetdéin vastaajat. Vastaajien taustatiedoiksi riittda
sahkopostiosoite, silld vastaajille 1dhetetdin sdhkdposti, jossa on linkki
vastausrobottiin. Webropolista voi seurata reaaliaikaisesti saatuja vastauksia ja

sitd, ketkd ylipdétddn ovat vastanneet. Saadut tulokset voidaan tallentaa Excel-
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muodossa suoraan omalle koneelle, jolloin sddstytdén vastauksien kirjaamisen

aiheuttamalta ajanhukalta.

6.3 Tutkimuksen reliabiliteetti

Saatuja tuloksia ei voida pitdé tdysin luotettavina, etenkddn yksityisten
henkildiden kohdalla. Rakentajien kohdalla tulokset saattavat painottua
tietyntyyppisiin vastauksiin ja vastaajiin, jolloin ei saada tdysin luotettavaa ja
yleistettivissd olevaa tulosta. Tdmé johtuu siitd, ettd vaikka otanta onkin
oikeastaan kokonaisotanta niin vastaajien miérd on kuitenkin varsin pieni. Saadut
vastaukset ovat kuitenkin sellaisia, mitd yleisen tiedon ja muiden lihteiden
perusteella oletettiinkin saatavan, eli ainakaan tdysin vdéristyneend ei kyselyn

tuloksia voida pitda.

Yrityskyselyjé ldhetettiin 18:aan ldhiseudun yritykseen. Vaikka puualan yrityksia
onkin Kouvola-Lahti akselilla runsaasti, ei sopivien loytdminen ollut mitenkdén
helppoa. Kohderyhmiin sopivia yrityksié saatiin kasaan kuitenkin 18, jolloin
kyselyjen kokonaisméadriksi tuli 40. Se ei ole paljon, mutta ottaen huomioon
olosuhteet ja vastaajien laadun, méddrdéd voidaan pitda riittdvanid. Kyselyn saaneista
18:sta yrityksestd vastaukset antoi perédti kymmenen. Saatujen vastausten mééra
on hyvi ottaen huomioon menetelmén ja kyselyn ajankohdan, joka oli juuri ennen
joulua. Yrityskyselyn vastausprosentiksi tuli 55, mitd voidaan pitdd hyvéna.
Molempiin kyselyihin vastasi yhteensd 24 vastaajaa. Kyselyjen poistuma oli

verrattain pieni.

Vastaajilla ei ollut mitédn syytéd vastata eriévisti suhteessa heiddn omiin
nidkemyksiinsé, eikd syytd edes liioitella tai paisutella vastauksiaan. Vastaajathan
jadvat anonyymeiksi, eikd yksittdisid vastauksia pysty kyselystd hahmottamaan.
Mikéli kysely suoritettaisiin uudelleen, esimerkiksi vuoden kuluttua, olisi
vastaukset hyvin suurella todennékoisyydelld samanlaiset suhteessa nyt saatuihin
vastauksiin. Oikeastaan ainoa seikka, joka saattaisi olla erilainen, on itse

rakentavien mdird. Valmistalojen osuus rakennettavista taloista on suuri ja
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edelleen kasvussa. Muiden seikkojen pysyessd ennallaan (ceteris paribus) olisi

kyselyn tulokset siis samanlaiset, mikéli kysely toistettaisiin.

Puualan yritysten kohdalla otanta oli 1dhestulkoon kokonaisotanta. Muitakin
puualalla toimivia yrityksid alueella toki on, mutta ne eivét téyttdneet timén
tutkimuksen ehtoja. Esimerkiksi Indoor Group ja Isku jatettiin suosiolla kyselyn
ulkopuolelle, koska ne ovat yksinkertaisesti liian isoja yrityksid. Niilld on omat
tavarantoimittajat ja ostosopimukset, joiden perusteella puutavara hankitaan.
Lisdksi suurimmat yritykset tarvitsevat niin paljon puuta, ettei pieni saha pysty

tuottamaan niin paljoa sahatavaraa.

6.4 Tutkimuksen validiteetti

Tutkimuksen validiteettia voidaan pitdd kohtalaisen hyvani. Kyselyssé ei ollut
mitddn arkaluontoisia tai henkilokohtaisia kysymyksid, joihin olisi jétetty juuri sen
vuoksi vastaamatta. Vastaajat vastasivat oikeastaan poikkeuksetta kaikkiin
kysymyksiin. Tarkoituksena oli selvittdéd vastaajien puunkéyttdd ja hankinta
suunnitelmia. Néihin kysymyksiin saatiin my0s selvyys. Reliabiliteettia voidaan
pitdd kohtalaisena tdmén kyselyn kohdalla, ja saatiin sellaisia vastauksia kuin

haettiinkin.

6.5 Tutkimustulokset

6.5.1 Yksityisille rakentajille suunnatun kyselyn tulokset

Tarkastellaan ensin yksityisille rakentajille suunnattua kyselyi ja siitd saatuja
tuloksia. Kysymykselld puunkdytdsté haluttiin selvittdd vastaajien puuntarpeen

méadrad ja laatua.

Ensimmadinen kysymys siis kuului: ”Mihin rakennuksessanne kdytetdén puuta?”
Kaikista neljdstétoista vastaajasta kahdeksan kdyttda puuta kivijalan valumuottiin.

Kaikki vastaajat kayttivét puuta rakennuksen runkoon. Lattian koolaukseenkin



36

puuta kayttdd kuusi vastaajaa. Kattotuoleihin ja muihin katonalusrakenteisiin
puuta tarvitsee 12 vastaajaa. Sisdverhoilussa puuta kiyttdd kymmenen vastaajaa.
Vastaajista 11 vuoraa rakennuksen puulla ulkopuolelta. Kukaan vastaajista ei

parjad tdysin ilman puuta.

1. Mihin rakennushankkeessanne kaytetaan puuta?

16 @ b) Runko
14
m d) Kattotuolit
o 127
§§ 10 4 O f) Ulkoverhous
£
s 8 O e) Sisétilojen
:g 6 pintamateriaalit
@ B a) Kivijalan valumuotti
> 4
2 @ c) Lattian koolaus
0 B g) Rakennuksessa ei
Vastausvaihtoehdot kayteta puuta

Ku

Kuvio 1. Puun kéytto rakennuksessa. n = 14

Toinen kysymys liittyi puutavaran hankkimiseen. Kysymys kuului: "Misti aiotte
hankkia puutavaran?” Puolet neljdstétoista vastaajasta aikoi hankkia puutavaran
rakennukseensa suoraan sahalta. Rautakaupasta tai puutukusta puutavaran hankki
neljd vastaajaa ja omasta metséstikin kolme vastaajaa. Liséksi vastaajista kuusi
ilmoitti hankkivansa puutavaran muilla keinoilla. Suosittuja olivat talopaketit ja
mokkitoimitukset. Vastaukset selittyy silld, ettd vaikka talopaketteja tilataan
runsaasti, niiden valmiusasteet poikkeavat toisistaan. Pakettiratkaisuunkin on
mahdollista saada tuntuva alennus, jos pystyy hankkimaan osan puutavarasta itse.
Tama kysymys paljasti sen, ettd talopaketit ovat toki suosittuja, mutta eivit sulje
tdysin pois paikallisen sahan tarvetta. Téydelliset talopaketitkaan eivét sisdlld
yleensa kivijalkaa, johon tarvitaan valumuotti. Rakennuksen pystyttdmisvaiheessa

tarvitaan usein rakennustelineitd, johon taasen tarvitaan sahatavaraa.
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2. Mista aiotte hankkia puutavaran?
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Kuvio 2. Puutavaran hankkiminen. n = 14

Kysymykselld "Millaista puutavaraa rakennukseen tulee?”” haluttiin oikeastaan
selvittdd sitd, kuinka standardisoitua nykyrakentaminen on. Onko poikkeaville
mitoille kysynté ja tarvetta? Peréti 12 vastaajaa ilmoitti tarvitsevansa lautaa
rakennukseensa. Rakentamisen peruspuuta, eli 2*4:sta tarvitsi kymmenen ja
hieman jaredmpdd 2*6:sta jopa yksitoista vastaajaa. Rimaa ja 2*2:sta vailla oli
seitsemén ja 4*4 parrua viisi vastaajaa. Tarvitsivatpa vastaajat vield muutakin
puutavaraa, silld viisi vastaajaa oli vailla hirsipaneelia, hoyldhirtta ja tavallista
paneeliakin. Se, ettd kaksitoista vastaajaa ilmoitti tarvitsevansa rakennukseensa
lautaa, on varsin hyvé uutinen. Myds muille peruskoon sahatuotteille ilmeni
tarvetta. Sahattaviksi suunnitelluille erikoiskokoisille puille ei sen sijaan ilmennyt
tarvetta. Sitd selittdd se, ettd kyseessi oli poikkeuksetta omakotitalorakentaminen.

Suurempia lankkuja ja parruja tarvitsevat ldhinnd halli- ja perinnerakentajat.
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3. Millaista puutavaraa rakennukseen tulee?
14
12 -
O e) Lautaa
g 107 mb) 2*6
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Vastausvaihtoehdot

Kuvio 3. Puutavaran vahvuus. n = 14

Kysymys numero neljé oli: ”Kuinka viimeisteltyd puutavaran tulee olla?”
Sahakarkeutta riittdvana piti yhdeksidn vastaajaa neljastitoista. Padllekkéisyyksid
kuitenkin ilmeni, silld yksitoista vastaajaa ilmoitti tarvitsevansa hoyléttya
puutavaraa. Hiottua puutavaran tarvitsi olla vain kahden vastaajan mielesta.
Valmiiksi maalattua tai muuten pintakésiteltyd puutavaraa ilmoitti tarvitsevansa
neljd vastaajaa.

Vastauksista voidaan péételld, ettd hoyléttyd puutavaraa tarvitaan, jopa enemmaén,
kuin sahakarkeaa. Tét4 selittd osittain se, ettd mikili talopaketti on ns.
runkotoimitus, on pintamateriaalit hankittava itse. Luonnollisesti ldhes kaikki
pintamateriaalit, ulkovuori mukaan lukien ovat hoyléttyd puuta. Sahatavaraa
kiytetddn ldhinnd rungossa ja katon rakenteissa, kaikessa mika ei tule nékyviin.
Toki nykyéén kaytetddn hoyldttyd puuta runkorakenteissakin sen mukavamman ja
helpomman késittelyn vuoksi. Kuten yleisesti on ollut tiedossa, yhi useammalle
rakennukselle hankitaan enenevissd miirin valmiiksi pintakésiteltyd puuta.
Esimerkiksi valmiiksi maalattu ulkoverhouslauta siistdd aikaa ja vaivaa. Seindn
kuivuminen aiheuttaa usein rakoilua ja niinpd maalaamaton osa lautaa voi tulla
nékyviin. Valmiiksi maalatuissa laudoissa ei maalaamatonta osaa ole. Liséksi

rakennuksen varsinaisella maalaamisella ei ole niin kiire, kun se on jo kertaalleen
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maalattu. My0s valmiiksi lakatut ja maalatut sisdverhouspaneelit yleistyvit

rakentamisessa.

4. Kuinka viimeisteltya puutavaran tulee olla?
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Kuvio 4. Puutavaran viimeistely. n = 14

Kysymys numero viisi oli: “Tarvitseeko puutavaran olla mitallistettua?”
Mitallistamisella tarkoitetaan kirjaimellisesti puun mittaan tuomista, eli puu
hoylatdan millilleen tasamittaiseksi. Rakentaminen helpottuu, kun puutavaran
mittojen heittoja ei tarvitse huomioida. Vastaajista seitsemén ilmoitti, ettei
puutavaran tarvitse olla mitallistettua. Kuuden vastaajan mielestd puutavaran taas

tulee olla mitallistettua. Vain yksi vastaaja ei ollut varma vastauksestaan.
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5. Tarvitseeko puutavaran olla mitallistettua?

8

7 i

6 i
e 5 m b) Ei
§ 4 ma)Kylla
'g 3 - 0O c) En osaa sanoa
(2]
©
> 2 |

1 i

0

Vastausvaihtoehdot

Kuvio 5. Mitallistettu puutavara. n = 14

Kysymykselld "Miten osallistutte rakennushankkeeseen?”” haluttiin selvittda sité,
kuinka paljon rakennusluvan hakijat osallistuvat itse rakentamiseen. Tama on
olennainen seikka sikéli, ettd rakentajasta riippuu myds misti puutavaraa
hankitaan. Vastaajista kuusi ilmoitti rakentavansa itse. Viisi vastaajaa taas ilmoitti
avustavansa rakentamisessa. Vain kolme vastaajaa oli pddtynyt avaimet kéteen -

ratkaisuun, silld he ilmoittivat toimivansa vain rakennuttajana.

Vastaukset paljastivat sen, ettd valmispakettien suosiosta huolimatta lihes puolet
vastanneista toimi rakentajina itse. Mikéli kyseessi ei ole tdydellinen avaimet
kéteen -toimitus, on rakennusluvan hakijan hoidettava esimerkiksi rakennuksen
perustukset valmiiksi. Mikdli talotehtaalta on tilattu runkopaketti, ja4 rakentajalle
itselleen vield varsin paljon rakentamista. Toisaalta paljastui myds se, ettd kolme
vastaajaa ei osallistu itse mitenk&én rakentamiseen, silti heitd pidetdin

omakotirakentajina.
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6. Miten osallistutte rakennushankkeeseen?
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Kuvio 6. Osallistuminen rakennushankkeeseen. n = 14

Kysymykselld "Millaisena hankitte puutavaran rakennukseenne?”” haluttiin
selvittdd, kuinka moni rakennuksista on talopaketti ja kuinka moni kéyttdd vield
pitkdd puutavaraa. Vastauksissa tuli hieman pééllekdisyyksid, mutta sithen on
selvé syy. Talopakettien valmiusaste vaihtelee suuresti. Osa talopaketeista on vain
ns. runkotoimituksia, kun saatavilla on myos paljon laajempia toimituksia,
kaikkine listoineen ja tarpeineen. Talopaketin laajuudesta siis riippuu, joutuuko
asiakas hankkimaan itse lisdksi muuta puutavaraa. Vastaajista kahdeksan vastasi
hankkivansa talopaketin. Toisaalta yhdekséin vastaajaa ilmoitti tarvitsevansa
pitkdd puutavaraa. Vain kaksi vastaajaa ilmoitti rakentavansa méadramittaisesta

puutavarasta.

Oikeastaan méddramittaisesta puutavarasta rakentaminen oli vain siirtymévaihe
talopaketteihin. Madrdmittaisen puutavaran ostolla haluttiin vélttyd hukkapuulta.
Talopaketeissa asia on viety vield pidemmadlle, eiké rakentajalle tule muutakaan
yliméérdistid rakennusmateriaalia tontilleen. Pitkdn puutavaran kaytto
rakentamisessa on toki vihentynyt, mutta tulevaisuudessakin sitd toki kiytetddn.
Tédma johtuu oikeastaan talopakettien hinnoista ja hinnoittelusta, eli kannattaa
valita itselleen sopiva talopaketti. Halvemmalla pdédsee, mikili osaa ja ehtii

rakentamaan itse ja hankkii osan puutavarasta esimerkiksi suoraan sahalta.
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7. Millaisena hankitte puutavaran rakennukseenne?
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Kuvio 7. Rakennuksen valmiusaste. n = 14

Kysymyksen “Voisitteko ajatella hankkivanne puutavaran paikalliselta sahalta?”
vastaukset olivat kaikki samanlaisia. Kaikki 14 vastaajaa ilmoittivat vaihtoehdon
kylld vastauksekseen. Tamé on erittdin hyvi tulos, silld se antaa perustan
olettamukselle, ettd paikallisuus on valttia. Kunhan muutkin tekijét, kuten hinta,
laatu ja palvelu ovat kohdallaan, ei puutavaran myynnille ole esteitd. Paikallisuus

el tdssd tapauksessa ole haitaksi, siitd on pelkkdd hyotya.



8. Voisitteko ajatella hankkivanne puutavaran
paikaliselta sahalta?
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Kuvio 8. Puutavaran hankkiminen paikalliselta sahalta. n = 14

Kysymykseen ”Milld perusteella valitsette puutavaran toimittajan?”” annettiin
useampi vastausvaihtoehto. Ratkaisevaksi seikaksi puutavarantoimittajan
valinnassa yhdeksdn vastaajista ilmoitti sekd hinnan etti sijainnin. Laatu oli
tarkein peruste kuudelle vastaajalle ja yksi vastaajista luotti omiin suhteisiinsa.
Vastauksista voidaan paételld se, ettd kun ndma kilpailukeinot ovat kunnossa, ei
esteitd markkinatalouden harjoittamiselle ole. Tietenkin on otettava huomioon

kilpailijat ja se, miten asiakas kokee laadun, hyvén palvelun ja sijainnin.
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9. Milla perusteella valitsette puutavaran toimittajan?
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Vastausvaihtoehdot

Kuvio 9. Puutavarantoimittajan valinta. n = 14

Kysymykseen ”Onko teilld suunnitelmissa muita rakennushankkeita?” vain yksi
vastaajista ei osannut vastata. Seitsemilld vastaajalla ei ollut suunnitelmissa muita
rakennushankkeita, mutta kuudella oli. Tulevia rakennushankkeita oli mm.
kesdmokki, varasto, omakotitalo ja autotalli. Tdmé kysymys oli varsin olennainen
ja térked ja sithen saatiin my0s toivotunlaisia vastauksia. Vastaukset osoittivat
ainakin sen, ettd rakentamista tapahtuu nyt ja myds tulevaisuudessa. Toisaalta
samat rakentajat rakentavat useita rakennuksia, eli asiakassuhteisiin kannattaa

panostaa ja tietenkin palveluun.
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10. Onko teilla suunnitelmissa muita
rakennushankkeita?
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Kuvio 10. Muut rakennushankkeet. n = 14
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6.5.2 Yrityksille suunnatun kyselyn tulokset

Puualan yrityksid voidaan pitéd todella merkittdvind potentiaalisina asiakkaina.
Puualan yrityksille suunnattu kysely toteutettiin Webropolin kautta. Kysely
lahetettiin kaikkiaan 18:1le ldhiseudun huonekalu- ja ikkunavalmistajille. Vastaus
tuli kymmeneltd yritykseltd. Kysymykset on numeroitu 11-20, ettei sekaannusta

aiempaan kyselyyn ja kysymyksiin pddse syntyméaén.

Kysymys numero 11 kasitteli puulaatuja, joita yritykset kdyttavit. Sarmattya
puuta kdytti omassa tuotannossaan kuusi yritystd kymmenestd. Sirmadméitonti ja
hoylattyd puuta kaytti kumpaakin kolme yritystd. Kaksi vastaajaa ilmoitti
kayttavinsd painekylldstettyd puuta, samoin lampdokisiteltyd. Peréti nelja
vastaajaa ilmoitti kdyttdvinsd muunlaisia puuraaka-aineita. Néitéd oli ainakin
erilaiset levyt ja liimapuu. Sahan kannalta mielenkiintoisin tieto oli tietenkin se,
ettd kuusi vastaajaa ilmoitti kiyttavansi sdrméttyd puuta. Toisaalta sirmadmatonta
puuta kaytti kolme vastaajaa, joiden kanssa voitaisiin myos tehdé yhteistyota.
Hyvin palvelun saha myy vaikka puut pyoreind, mikili asiakas niin haluaa. Se,
ettd kolme vastaajaa ilmoitti kdyttdvansd hoyléttyd puuta, tukee suunnitelmaa

mydhemmén vaiheen investoinnista hdyldan.

11. Mita puunjalostustuotteita yrityksessanne
kaytetaan?
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Kuvio 11. Puunjalostusaste. n =10
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Kysymys numero 12. késitteli puulajeja, joita yritykset kayttavat. Odotettua oli,
ettd koivu sijoittuu korkealle. Ndin myos kdvi, silld seitsemén vastaajaa ilmoitti
tarkeimmiksi puulajeikseen sekd koivun, ettd mdnnyn. Hieman ylléttden leppéaa
kaytti kaksi vastaajaa ja haapaa yksi. Muita puulajeja, kuten tammea kéytti yksi

vastaajista. Todellinen yllétys oli se, ettei yksikéédn vastaaja kdyttédnyt kuusta.

12. Mita puulajeja yrityksessanne paaasiassa kaytetaan?
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Kuvio 12. Puulajien kdytto. n = 10

Kysymys 13 koski puutavaran hankintakanavia. Puolet vastaajista, eli viisi,
ilmoitti hankkivansa puutavaransa erilaisilta puunvilittdjiltd. Suoraan sahalta
puutavaran hankki vastaajista neljd. Sahaamattomana, suoraan metsénomistajalta
puuta ilmoitti hankkivansa yksi vastaajista. Neljilld vastaajalla oli vield muita
lahteitd, eli saman konsernin yrityksié ja alihankkijoita. Tulos oli osittain
sellainen, kuin oli kuviteltu. Puutukkujen suosio yllétti, mutta toisaalta hyva
litkkemies nikee sen etuna. Ylimddrdisen jakeluportaan poistamisella voidaan
sddstdd euroja puolin ja toisin. Suoraan sahalta puuta hankki neljd vastaajaa, mita
voidaan pitdd varsin lupaavana midrdnd. Heiddn kanssaan tarvitsee neuvotella
vain hinnasta ja mééristd. On asiassa toki muitakin seikkoja, kuten suhteet ja hyvi

luottamus toimittajaan.



48

13. Miten yritykseenne hankitaan puutavara?
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Kuvio 13. Puutavaran hankintaldhteet. n = 10

Kysymyksessd numero 14 kysyttiin puutavaramédristd. Yksityinen kenttédsirkkeli
voi sahata vuositasolla joitakin satoja kuutioita. Suurimmat yritykset karsittiin
téstd syystd pois jo kyselyjé ldhetettdessd. Vastaajista viisi ilmoitti kéyttdvinsa
puuraaka-ainetta 0-10 kuutiota kuukaudessa. Kaksi vastaajaa kéytti puuta 10-50
kuutiota kuukausittain. Yksi vastaaja tarvitsisi puuta 50-100 kuutiota
kuukaudessa. Vaihtoehdon 100-500 kuutiota ilmoitti samoin yksi vastaaja ja olipa
yksi vastaajista valinnut myos vaihtoehdon yli 500 kuutiota kuukaudessa. Tuo yli
500 kuutiota kuukaudessa on pienelle sahalle aivan liian suuri maara
toimitettavaksi, kuten oikeastaan 100-500 kuutiotakin. Puolet vastaajista tarvitsisi
0-10 kuutiota kuukaudessa, mikd on varsin sopiva médrd sahattavaksi, kun otetaan

huomioon myds yksityiset kuluttajat.
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14. Kuinka paljon yritykseenne hankitaan puutavaraa
kuukausittain?
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Kuvio 14. Puutavaran kulutus kuukaudessa. n = 10

Seuraavana oli vuorossa tuotteet, joita yritykset valmistavat. Tama kdy ilmi
kuviosta numero 15. Puolet vastaajista valmistivat pddasiassa huonekaluja.
Rakennuspuusepintuotteita valmisti kolme kymmenestd vastaajasta. Julkisten
tilojen kalusteita valmisti kaksi vastaajaa ja ikkunoita valmisti yksi yritys.
Pihakalusteiden valmistajia oli yksi, mutta ovivalmistajia ei yhtdan. Yksi
valmistaja ilmoitti valmistavansa lisdksi puuportaita.

Huonekalujen valmistajat kayttivit usein sirmattyd koivua ja méntyé, jotka ovat
sahan kannalta hyvid artikkeleita. My0s ikkunavalmistajille ménty, joskin
korkealaatuinen, on perussahatavaraa. Julkisissa kalusteissa kdytetddn usein
erilaisia levyjd ja metalliosia, eli ne eivét ole sahalle merkittivii asiakkaita. Sama
pétee pihakalusteisiin, silld kylldstetty puutavara ei kuulu sahan tuotevalikoimaan

useistakin syista.



15. Mita yrityksenne paaasiassa valmistaa?
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Kuvio 15. Pidasialliset valmistettavat tuotteet. n = 10

Kysymys numero 16 koski puutavaran hankkimista paikalliselta sahalta.

Vastaajista kaksi ilmoitti hankkivansa puutavaransa jo valmiiksi paikalliselta

sahalta. Liséksi kaksi vastaajaa ilmoitti olevansa valmiita hankkimaan puuta

paikalliselta sahalta. Ylldttden enemmistd vastaajista, eli kuusi kappaletta eivét

olleet halukkaita hankkimaan puuta paikalliselta sahalta. Tdma on merkittava

tulos ja vakava seikka joka tulee ottaa huomioon. Pelkdstéén vastaajien asenne

kertoo siitd, ettd omasta toimittajasta ei haluta luopua. Se taas kertoo siitd, ettad

yhteistyd tavarantoimittajan ja yrityksen vélilld toimii vdhintdénkin hyvin.
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Vastaajista sentddn kaksi on valmiita hankkimaan puutavaraa paikalliselta sahalta.

Yhdenkin yrityksen asiakkuus sahaan riittdisi, mutta pieni madard potentiaalisia

asiakkaita tuo mukanaan riskin, ettei sopivaa yhteistydkumppania 10ydyk&én.

Yritysasiakas sahalle on kuin rahapuu, sddnndllisine ostoineen.
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16. Voisitteko ajatella hankkivanne puutavaraa
paikalliselta sahalta?
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Kuvio 16. Puutavaran hankkiminen paikalliselta sahalta. n= 10

Tyytyviéisyyttd nykyiseen puutavarantoimittajaan mitattiin kysymykselld numero
17. Vastauksessa ei ole paljoa analysointia, silld kaikki kymmenen vastaajaa
antoivat saman vastauksen, eli kylld. Tyytyviisyys on siis hyvi, eikd ole
mitenkddn helppoa saada yritystd vaihtamaan toimittajaansa. Siind alkaa olla

todellista haastetta, jopa péteville litkemiehelle.

17. Oletteko tyytyvidinen nykyisen
puutavarantoimittajanne laatuun ja palveluihin?
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Kuvio 17. Tyytyviisyys tavarantoimittajaan. n = 10
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Kysymyksessd numero 18. kysyttiin mahdollisuudesta hankkia
mittatilauspuutavaraa nykyiseltd tavarantoimittajalta. Vastaajista kuusi ilmoitti,
ettd heiddn tavarantoimittajaltaan on mahdollisuus ostaa my0s
mittatilauspuutavaraa. Vastaavasti neljilld yritykselld ei tillaista mahdollisuutta
ole. Mittatilauspuutavaran tarve on vahdisti, mutta silloin kun sellaista tarvitaan,
pitdisi sithen olla mahdollisuus. Esimerkiksi ikkunavalmistaja ei tarvitse erikoisia
puutavarakokoja standardi-ikkunoissaan, mutta perinnerakentajille tehtavét
ikkunat ovat usein massiivisemmasta puusta tehtyjé ja erikoispuutavaraa tarvitaan.
Pienen kenttédsahan etuja on juuri se, ettd erikokoisen puutavaran sahaaminen

onnistuu kiden kdédnteessd, kirjaimellisesti.

18. Toimittaako puutavarantoimitajanne tarvittaessa
mittatilauspuutavaraa?
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Kuvio 18. Mittatilauspuutavaran saanti. n = 10

Kysymyksessd numero 19 yrityksiltd tiedusteltiin tyytyvaisyyttd nykyiseen
tavarantoimittajaan. Vastaajista seitsemdn ilmoitti yhteistyon toimittajan kanssa
sujuneen ongelmitta. Vastaavasti ongelmia oli ollut kolmella vastaajalla. Nykyéaan
arvostetaan ongelmatonta yhteistyotd kaikkien yrityksen sidosryhmien jasenten
kanssa. Suurimmalla osalla vastaajista ei ongelmia ollut ollutkaan. Kolmella

vastaajilla on ollut ongelmia, muttei ilmeisen suuria, silld aiempien kysymysten



perusteella tyytyvéisyys on kuitenkin hyvé. Siitdkdin ei sitten 16ydy heikkoa

kohtaa, johon isked.

19. Onko yhteisty6 puutavarantoimittajanne kanssa
sujunut ongelmitta?
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Kuvio 19. Yhteistyon sujuminen puutavarantoimittajan kanssa. n = 10

Viimeisessd kysymyksessd (nro. 20) selvitettiin puutavaran saatavuutta ja siina
esiintyneitd ongelmia. Kahdeksalla vastaajalla ei ollut ongelmia puutavaran

saatavuuden kanssa. Toisaalta kahdella vastaajalla ongelmia oli ollut. Tassé
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kohtaa voisi olla mahdollisuus pédstéd ainakin jonkun yrityksen varatoimittajaksi.

Kun varsinainen toimittaja ei ehdi, tai muuten kykene toimittamaan asiakkaalle
puutavaraa, voi varatoimittaja tarttua toimeen ja saada ainakin arvostusta ja

tietenkin pientd kauppaakin aikaiseksi.



20. Onko teilla ollut ongelmia puutavaran saatavuuden
kanssa
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Kuvio 20. Ongelmia puutavaran saatavuudessa. n = 10
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7 YHTEENVETO

Tétd opinndytetyotd varten tehtiin kaksi kyselytutkimusta. Ensimmainen
lahetettiin postitse 22:lle iittildiselle rakentajalle. Rakentajat olivat yksityisid

thmisid ja tiedot heistd saatiin litin kunnan rakennuslautakunnalta.

Toinen kysely suoritettiin Webropol- kyselyrobotin avulla litin ja ldhialueen
puuyrityksille. Sopivia puualan yrityksid 10ytyi 18 kappaletta ja heille 1dhetettiin
kysely sdhkopostitse. Varsinaisten kyselyjen lisdksi selvitettiin erindisid asioita
sahkdpostitse niin kutsuttuna lumipallotutkimuksena. Lumipallotutkimus
tarkoittaa sitd, ettd kysyttdessd joltakin henkildltd kysymyksid, hidn ohjaa kysyjian
toiselle henkilolle. Tétd jatkuu yleensd niin kauan, kunnes 16ytyy sopiva

asiantuntija vastaamaan kysymyksiin.

Kyselytutkimukseissa saatiin selville seuraavia asioita. Yksityiset rakentajat
tarvitsevat varsin monenlaista puutavaraa rakennuksissaan. Puutavaraa tarvitaan
aina valumuotin laudoituksesta kattotuoleihin asti. Pddasiassa kdytetdén lautaa,
2*6 lankkua ja 2*4 lankkua. Mielenkiintoista oli se, ettd puolet vastaajista (7/14)
kertoi ostavansa puutavaran suoraan sahalta. Hoyldttyd puuta tarvittiin jopa
enemmaén kuin sahakarkeutta, miké ei ole sahalle mik&én positiivinen asia. Puolet
vastaajista ilmoitti lisdksi tarvitsevansa mitallistettua puutavaraa (standardit),
miki ei mydskddn ole hyvé asia pienen sahan kannalta. Vastaajista kahdeksan
ilmoitti hankkivansa rakennuksensa pakettina. Paketin lisdksi tai sijaan pitkda
puutavaraa ilmoitti kdyttdvinsa yhdekséin vastaajaa. Itse rakennuksensa rakentavia

on vain kuusi neljéstitoista, mikd on varsin pieni osuus.

Jos tuli eteen huonoja asioita sahan kannalta, niin kysely toi myds hieman
valoisampia seikkoja esiin. Kaikki vastaajat ilmoittivat olevansa valmiita
hankkimaan puutavaraa paikalliselta sahalta. Eniten ostopaikan valinnassa
ratkaisivat puutavaran hinta ja sijainti. Vastaajista kuusi ilmoitti suunnitelmissa
olevista muista rakennushankkeista, miké tarkoittaa jatkumoa sahatavaran

kysyntédan.
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Yrityskyselyn tulokset olivatkin sitten varsin erilaisia. Kaikkiaan kyselyn sai siis
18 yritysté ja vastaus tuli kymmeneltd yritykseltd. Sarméttyd puuta ilmoitti
kayttavinsd kuusi vastaajaa, mikd on hyvd méérd sahan kannalta. Sirmaamétonta
puuta ilmoitti kiyttdvinsd kolme vastaajaa, eikd sekéén ole vélttimattd huono
asia. Puulajeja kyseltdessi saatiin varsin yllidttdvaa tietoa. Ehdottomasti
tarkeimmaét puulajit olivat koivu ja ménty, silla kuusta ei kiyttdnyt yksikdan

vastaajista.

Puolet vastaajista, eli viisi ilmoitti hankkivansa puuraaka-aineensa punvélittéjilta.
Suoraan sahalta puutavaran hankki neljd vastaajaa. Vastaajista puolet ilmoittivat
hankkivansa noin 1-10 kuutiota puuta kuukausittain. Vastajista kaksi mahtuivat
ostoiltaan 10-50:n kuution luokkaan ja loput olivat vield suurempia puutavaran
kuluttajia. Kysyttdessd valmistettavia tuotteita, ilmoitti puolet olevansa
huonekaluvalmistajia. Kolme vastaajaa ilmoitti valmistavansa erilaisia

rakennuspuusepantuotteita.

Kysyttdessd halukkuutta hankkia puutavaraa paikalliselta sahalta, ilmoitti periti
kuusi yritysté kielteisen kannan, toisaalta neljd vastaajaa kertoi olevansa valmis

hankkimaan puutavaraa paikalliselta sahalta, tai ilmoitti hankkivansa jo.

Kaikki kymmenen vastaajaa olivat tyytyviisid nykyisen puutavarantoimittajansa
laatuun ja palveluihin. Vastaajista kuusi ilmoitti saavansa toimittajaltaan
mittatilauspuutavaraa tarvittaessa. Yhteistyd nykyisen puutavarantoimittajan
kanssa oli sujunut ongelmitta vastaajista seitsemélld. Puutavaran saatavuuden

kanssa ongelmia oli vain kahdella vastaajalla.

Saatujen tietojen perusteella ei yksityisille rakentajille ole helppo myyda
sahatavaraa. Hoylitty ja mitallistettu puu valtaa alaa ja suurin osa rakentajista
valitsee talopaketin. Hoylédn hankkiminen sahan liséksi auttaisi hetken, mutta
mitallistetun puutavaran tuottaminen voi muodostua ongelmaksi. Vastaajat
ilmoittivat olevansa kylld valmiita hankkimaan puuta suoraan sahalta, mutta se ei

aivan riita.
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Yrityspuolella vastaajat olivat nihkeitd hankkimaan puuta suoraan paikalliselta

sahalta, muuten puulaatujen tai muiden vaatimusten kanssa ei ilmennyt ongelmia.

Menestyékseen sahan tulisi saada muitakin asiakkaita kuin paikalliset rakentajat.
Pelkdstién yksi puualan yritys voi toisaalta tarjota sen kysynnédn, mika sahalle
kaavailtiin. Se, miten helposti yritys saadaan asiakkaaksi on sitten jo eri juttu.
Kiristyvén lainsddddnnon rakentamisessa ja kovasti kilpaillun puualan puitteissa
ei sahan perustamisedellytykset ole kovin hyvit. Saatujen tietojen perusteella

sahan perustaminen on ainakin keskisuuri riski.

Saaduista tiedoista ja tuloksista poiketen allekirjoittanut on péadttdnyt hankkia
tukkipyordsahan omaan kayttoon. Mikili sahan olemassaolo luo kysyntéd, niin

yritystoiminnan harjoittamista pohditaan uudelleen.
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LITE 1

Arvoisa vastaaja

Opiskelen liiketaloutta Lahden ammattikorkeakoulussa ja teen
opinndytetydndni tutkimusta puunjalosteiden kysynnésti. Olen saanut
Iitin kunnalta tiedon Teille mydnnetystd rakennusluvasta. Téssé
muutamia kysymyksié rakentamiseen liittyen. Kaikki vastaukset
kisitelldén luottamuksellisesti. Kiitén jo etukdteen vastauksistanne, silld
ne ovat todella térkeitd tyoni onnistumisen kannalta.

Ympyroikdd vastaustanne parhaiten kuvaava kirjain. Yhteen
kysymykseen voi olla useita vastauksia.

1. Mihin rakennushankkeessanne kaytetdin puuta?
a) kivijalan valumuotti

b) runko

c) lattian koolaus

d) kattotuolit ja katon alusrakenteet

e) sisdtilojen pintamateriaalit

f) ulkoverhous

e) rakennuksessa ei kdytetd puuta

2. Mistd aiotte hankkia puutavaran?
a) rautakaupasta tai puutukusta

b) suoraan sahalta

c) omasta metsasti tai tontilta

d) muuten, miten?

3. Millaista puutavaraa rakennukseen tulee?
a) 2*4

b) 2*6

c) 2*2

d) 4*4

e) lautaa

f) rimaa

g) muuta, mita?

4. Kuinka viimeisteltyd puutavaran tulee olla?
a) sahakarkeus

b) hoylitty

c) hiottu

d) valmiiksi pintakésitelty (maalaus/lakkaus)

5. Tarvitseeko puutavaran olla mitallistettua (standardit ja luokitukset)?
a) kylla

b) ei

C) en osaa sanoa



6. Miten osallistutte rakennushankkeeseen?

a) rakennan itse

b) avustan rakentamisessa (esim. rakennusliike rakentaa)
c) toimin rakennuttajana

7. Millaisena hankitte puutavaran rakennukseenne?
a) ns. pitkdnd puutavarana

b) méidrdmittaisena

c) valmiina pakettina (esim. talopaketti)

8. Voisitteko ajatella hankkivanne puutavaran paikalliselta sahalta?
a) kylla

b) en

C) en osaa sanoa

9. Millé perusteella valitsette puutavarantoimittajan?
a) hinta

b) laatu

c) sijainti

d) muu, mika?

10. Onko teilld suunnitelmissa muita rakennushankkeita?
a) Kylld, mita?
b) ei

C) en osaa sanoa

Kiitos vastauksistanne! Voitte palauttaa vastauslomakkeen oheisessa
kirjekuoressa.
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LITE 2

Arvoisa vastaaja

Opiskelen liiketaloutta Lahden ammattikorkeakoulussa ja teen
opinndytetydndni tutkimusta puunjalosteiden kysynnésti ja
markkinoista. Ohessa muutamia kysymyksid, joihin toivon teiddn
vastaavan. Kaikki vastaukset késitellddn nimettominé ja
luottamuksellisesti. Saaduista tiedoista tehddén yhteenveto, josta ei
ilmene yksittdisen vastaajan tiedot, eikd vastaukset. Kiitdn jo etukéteen
vastauksistanne, silld ne ovat todella tarkeitd tydni onnistumisen
kannalta. Odotan vastaustanne mahdollisimman pian.

Ymparoikad vastaustanne parhaiten kuvaava kirjain. Samaan
kysymykseen voi olla useita oikeita vastauksia. Mikéli mikdan
annetuista vaihtoehdoista ei sovi, kirjoittakaa vastaus viivalle.

1. Miti puunjalostustuotteita yrityksessinne kaytetiin?
a) Sarmadmatontd puuta (Tuppeensahattu)

b) Sarmiéttyd puuta (lankut, laudat ja rimat)

c) Hoylittyd puuta

d) Painekylldstettyd puuta

e) Lampokasiteltyd puuta

f) Muuta, mitd?

2. Miti puulajeja yrityksessinne paiasiassa kiytetidin?
a) Koivua
b) Kuusta
c) Mintyd
d) Haapaa
e) Leppaa
f) Muita puulajeja, mitd?

3. Miten yritykseenne hankitaan puutavara?

a) Ostetaan suoraan sahalta

b) Ostetaan puunvilittdjalta

c) Ostetaan suoraan metsdnomistajalta sahaamattomana
d) Muuten, miten?

4. Kuinka paljon yritykseenne hankitaan puutavaraa
kuukausittain?

a) 0-10m?

b) 10-50m?

c) 50-100m?

d) 100-500m?

e) YIli500m?



Miti yrityksenne paiasiassa valmistaa?
Huonekaluja

Rakennuspuusepintuotteita (Esim. keittiokalusteet)
Pihakalusteita

Julkisten tilojen kalusteita

Ovia

Ikkunoita

Muuta, mitd?

Voisitteko ajatella hankkivanne puutavaraa paikalliselta
sahalta?

Kylla, hankimme jo

Kylla

Ei

En osaa sanoa

Oletteko tyytyviinen nykyisen puutavarantoimittajanne
laatuun ja palveluihin?

Kylla

En

En osaa sanoa

Toimittaako puutavarantoimittajanne tarvittaessa
mittatilauspuutavaraa?

Kylla

Ei

En osaa sanoa

Onko yhteistyd puutavarantoimittajanne kanssa sujunut
ongelmitta?

Kylla

Ei

En osaa sanoa

Kylla
Ei
En osaa sanoa

Kiitos vastauksistanne!
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. Onko teilld ollut ongelmia puutavaran saatavuuden kanssa?



