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Hintakilpailu ja muuttuneet maataloussédédokset aiheuttavat kuivikemarkkinoil-
le painetta kehittya. Yleisimpien kuivikkeiden, kuten turpeen ja puukuivikkei-
den, saatavuusongelmat ja hinnannousu antavat mahdollisuuden myds muiden
kuivikkeiden menestymiselle.

Vuosina 2009-2014 Ekovilla Oy oli mukana karjatalouden kuivikekilpailussa
paperisilpusta valmistetulla kuivikkeellaan. Yhteistyd markkinointiyrityksen
kanssa pakotti hinnan liian korkeaksi, joka vaikutti negatiivisesti tuotteen ky-
syntaan. Myds pélyavyysongelma oli olemassa.

Markkinoilla uskotaan yha olevan kysyntéa kierratysmateriaalista valmistetulle
kuivikkeelle, mikali hinta saadaan sopivaksi. Ekovillalla kuivikkeen tuotanto-
kalusto, markkinointikanavat seka logistinen verkosto ovat valmiina. Taméan
diplomityon avulla selvitetddn, miten markkinoille kannattaisi palata ja mita
tulee huomioida. Tutkimuksessa hyddynnetd&n niin internetia kuin aiempien
asiakkaiden kokemuksia.

Asiakashaastatteluissa mielenkiintoa eko-parsikuivikkeeseen on havaittavissa.
Erityisesti, jos tuotteen hintaa saadaan laskettua. Aiemmin asiakkaat olivat p&a-
tyneet tilamaan Ekovillan kuiviketta péddasiassa tilanteessa, jossa muita
kuivikkeita ei saanut. Osalle vastanneista polyavyys oli niin suuri ongelma, etta
tuotetta ei voitu k&yttdd. Mutta myos positiivisia kommentteja kédytettavyydesté
ja erityisesti imukyvystd mainittiin. Mahdollisuudet markkinoille palaamiseen
ovat olemassa, mutta markkinointi tulee olemaan haastavaa.

Erds kehityskohde Ekovillalla on kuivikkeen tarjoaminen lemmikkieldin-
markkinoille. T&mé& vaatisi panostusta tuotteen lisdkehitykseen sek& laite-
investointeja. Markkinat eroavat maatiloista huomattavasti muun muassa
pakkauskokojen, jakelukanavien ja hinnoittelun osalta.




ABSTRACT

Author: Pauliina Simola
Subject: Marketing analysis of animal bedding market

Year: 2016 Place Kouvola

Master’s Thesis. Lappeenranta University of Technology, School of Business
and Management, Supply Chain Management

79 pages, 12 figures, 5 tables ja 1 appendix
Examiner(s): Professor Timo Pirttila

Keywords: market analysis, marketing research, bedding, litter

Price competition and changed agricultural directives pressure animal bedding
market to develop. Availability problems and price advance of the most
common bedding materials like peat and wood chips make other bedding
materials opportunity to enter the animal bedding market.

Between 2009 and 2014 Ekovilla Oy participate competition of livestock
bedding market with bedding made of shredded paper. Because of cooperating
with the marketing company prices got too high that had negative effect on
demand. There’s also problem with dustiness of product.

They except in Ekovilla that there still is demand for bedding product made of
recycled material. Ekovilla already has production equipment, marketing
channels and logistical network for bedding. Things that need to be taken into
account and the ways return to market are investigated in this Master’s Thesis.
The Internet and previous customers’ experience is utilized in the research.

Interest in Ekovilla’s bedding is noticeable. Especially if the price of the
product can be cheapened. Mainly earlier customers decided to order Ekovilla’s
product when there’s shortage of other bedding materials. Some of interviewees
think that dustiness is so major problem that they can’t use the product.
However, there are positive experiments of usability and especially absorption
capacity of Ekovilla’s bedding. There is still opportunity to return market but
marketing will be challenging.

Ekovilla also searches if there is any possibility to develop bedding product to
suit for pets. This requires more product development and production capacity
investments. Pet bedding market is different from livestock bedding market for
example with packaging sizes, marketing channels and pricing.




ALKUSANAT

Ekovilla Oy tarjosi syksyllda 2015 loistavan mahdollisuuden mielenkiintoiseen
diplomity6hon. Mahtavaa, sain saattaa opintoni paatokseen. Erityiskiitokset Eko-
villan Mika Ervastille tdstd mahdollisuudesta ja kiitokset ohjaajalleni Mikko Pat-
jakselle, joka tsemppasi minua eteenpdin. Kiitos koko Ekovillan porukalle, jonka
osaksi olen paassyt.

Lappeenrantaa parempaa opiskelupaikkaa ei olisi voinut kuvitella ja aika Etel&-
Karjalassa kului kuin siivilla. Muistoja ja ystavia jai roppakaupalla - niihin on
mukavaa palata vuosienkin paastd. Kiitos kaikille, jotka tdtd opiskelumatkaani
kanssani kulkivat. Kiitos kaikille ystavilleni, jotka eivat unohtuneet, vaikka osoit-

teet aikanaan vaihtuivatkin.

Viimeinen kiitos kuuluu perheelleni seka Samulle. Kaikin puolin kannustusta on

riittanyt aina, myos opiskeluaikana. Tasté olen erityisen kiitollinen.

Kouvolassa 19.2.2016

Pauliina Simola
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1 JOHDANTO

Suomalaista maataloutta kuvaa tall& hetkella toiminnan tehostaminen ja tilakoko-
jen kasvaminen. Maidontuottajille yha suuremmat lypsytilat ovat tatad paivaa.
Tehokas maidontuotanto on seurausta eldinten hyvinvoinnista. Yksi merkittava
asia navetoiden mukavuuteen on kuivitus. Materiaalivaihtoehtoja on monia ja
kuivituskayténteité viela useampia. Hygieenisyyden sek& niin eléinten kuin ihmis-
ten terveyden ja viihtyvyyden edistamiseksi kuivikkeiden kéayttamisestd on maa-

ratty Suomen laissa.

Talla hetkelld Suomen kuivikemarkkinoita hallitsee suuri turvetoimija Vapo.
Sateiset kesét ovat kuitenkin hankaloittaneet turpeen nostamista, ja markkinoille
onkin tullut tilaa uusille kuivikkeille. Perinteistd olkea ja puulastua kaytetdan
edelleen yleisesti. Markkinoita valtaavat nyt myds eksoottisemmat materiaalit,
kuten pellava ja hamppu. Keski-Euroopassa on jo pidempaan kokeiltu myos
paperisilpun soveltumista kuivikkeeksi. Olisikohan Suomessakin markkinoita

talla alalla?

Ekovilla Oy lanseerasi vuonna 2009 asfalttikuidun pohjalta kehitetyn eko-parsi-
kuivikkeen. Ekovilla Oy on suomalainen eristevalmistaja, joka kéayttaa raaka-
aineenaan kierrdtettyd sanoma- ja aikakauslehtipaperia. Eristetoiminnan ohella
yritys on suunnitellut muita myyntia edistévia tuotteita, kuten eldinten kuiviketta.
Aiemmin myynti tapahtui jalleenmyyjan kautta pddasiassa suomalaisille karja-
tiloille. Ekovilla Oy:n toiminta kuivikemarkkinoilla kiinnosti asiakkaita, mutta
toiminta kaatui jalleenmyyjédn kanssa kaytyyn yhteistydohon. Kierratysmateri-
aalista valmistetulla kuivikkeella oletetaan yha olevan kysyntdd. Ekovilla Oy
haluaakin diplomityon avulla selvittdd, kannattaako eko-parsikuiviketta tarjota

uudelleen markkinoille ja miten se tulisi tehda.
1.1 Tutkimuskysymykset ja tydon rakenne

Markkinaselvityksessa kartoitetaan Ekovillan mahdollisuuksia markkinoiden uu-

delleenvalloittamiseen. Ongelmaan pureudutaan kahden ydinkysymyksen kautta.



1. Millaiset ovat timéan hetken kuivikemarkkinat Suomessa?

2. Miten Ekovillan tarjoama eko-parsikuivike voisi parjata markkinoilla?

Tyossa tarkastellaan sekd ulkoista markkinaymparistoé ettd Ekovilla Oy:n siséista
toimintamallia. Aluksi Kkartoitetaan yleisesti, minkélaista Ekovilla Oy:n kuivike-
toiminta aiemmin oli ja minkélaisia haasteita kohdattiin. Taman jalkeen kerataan
teoriapohja selvitystyolle. Teemaltaan Kkirjallisuuskatsaus kootaan strategisen
markkinoinnin ymparille. Teoriaa hyddyntden selvitetadn, minkalaiset kuivike-
markkinat ovat k&ytdnnossa. Johtopéatokset syntyvét selvityksiin ja analyyseihin

pohjautuen.

1.2 Tavoitteet

Taman tutkimuksen tavoitteena on antaa Ekovilla Oy:n johtoryhmalle kattava
selvitys kuivikemarkkinoiden Kilpailutilanteesta. Selvitys toimii yritysjohdon
paatoksenteon tukena. Tutkimuksen pééasiallinen tavoite on selvittad, kannattaako
Ekovilla Oy:n palata eldinten kuivikkeita tarjoavaksi yritykseksi. Samalla pystyt-
taisiin lisadmaan Ekovilla Oy:n Ylistaron tehtaan tydmaaraa. Tutkimuksen toteu-
tus on yritykselle hyddyllistd, silld markkinat vaikuttavat lupaavilta ja yrityksen
tuloksen edistamiseksi toimintakapasiteettia tulee pystyd nostamaan, esimerkiksi
kuiviketuotteiden valmistuksella.

Tarkastelussa oleelliseksi asiaksi nousevat Ekovilla Oy:n ulkoisen ja siséisen
toimintaympariston analyysit. Tarkeda on l0ytdd seikat, jotka vaikuttavat alan
toimijoiden kilpailukykyyn. Markkinaselvityksestd voi olla hyétyd myés muille
asian parissa tyoskenteleville yrityksille. Samalla tutkimus luo yleisen mallin

tarkastella yrityksen kilpailuympéristoa.

Jotta diplomity6 olisi tutkimus, tulee sen vastata yrityksen todelliseen ongelmaan.
Tutkimuskysymyksiin vastataan teoriatiedon pohjalta luoden samalla jotakin uut-
ta. Padasiallinen tarkoitus on l6ytdd ratkaisu yrityksen toimeksiantoon, mutta
samalla pyritddn kehittdméan jokin yleishyddyllinen toimintamalli tai ratkaisu-
pohja.



1.3 Rajaukset

Tyon tarkoituksena on Kartoittaa Ekovilla Oy:n toimintaa ainoastaan kuivike-
markkinoilla. Yrityksen muut tuotteet rajataan tarkastelun ulkopuolelle. Selvi-

tyksessa tarkastellaan vain Suomen markkinoita.

Eko-parsikuivike on télld hetkelld kehitelty vastaamaan karjatalouden tarpeita.
Padasiallinen tarkastelukohde onkin Kkarjataloudet. Tyon lopussa selvitetdan
lyhyesti myds, mitd lemmikkieldinmarkkinoille meneminen vaatisi ja mité asioita
tulisi huomioida; tavoitteena on luoda alustava analyysi tuotteen soveltumisesta
lemmikkieldimille. Alustava markkinakartoitus luo erinomaisen pohjan jatkotutki-
mukselle. Ekovillan valmistama kuivike ei nykyiselld tuotekehitystasolla ole
my0dskaan soveltuva hevosmarkkinoille. Hevosten kuivikkeita on kirjallisuudessa
kuitenkin tarkasteltu huomattavasti enemman kuin karjatalouden kuivikkeita,

joten ndita tutkimustuloksia tullaan hyddyntdmaan tyossa.

Tyon ulkopuolelle rajataan markkinointistrategian suunnittelu. Nyt tehtava selvi-
tys toimii strategian luonnin pohjalta, mutta tyon laajuus ei mahdollista taydel-

lisen markkinointistrategian luomista tassa yhteydessa.
1.4 Tutkimusmenetelmét

Diplomitydn pohjatietona kéytetddn Internet-lahteita, kirjoja ja artikkeleja. Naiden
pohjalta pyritddn hahmottamaan markkinoiden yleiskuvaa. Kuiviketta valmis-
tavien yritysten Internet-sivut toimivat oivallisena lahteend erityisesti hintavertai-
lussa. Tutkimukseen tarvittava tarkempi tieto ker&tdan yrityksen henkilGstoon
kohdistuvien haastattelujen avulla. Yrityksen sisdisen tiedon hankinnassa hyddyn-
netéén jo olemassa olevaa aineistoa, kuten laskutushistoriaa ja asiakastietokantoja.

Tilastotietoa hyddynnetdan paédasiassa kvantitatiivisesti.

Sisédisen tiedon liséksi, markkina-analyysissa tarvitaan yrityksen ulkopuolista
nakemystd. T&ssé tutkimuksessa haastatellaan Ekovilla Oy:n aiemman kuiviketta
tarjonneen jalleenmyyjén asiakaskuntaa. Haastattelujen avulla pyritddn maarit-

tdmaan, ovatko karjatalousasiakkaat edelleen kiinnostuneita Ekovillan tarjoamasta
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kuivikkeesta ja millaisin edellytyksin markkinointi tulisi hoitaa. Tama osuus
tutkimuksesta on padsaantoisesti kvalitatiivista, mutta mahdollisuuksien mukaan
pyritadn loytdmaan myos kvantitatiivisia piirteitd. Haastattelujen liséksi tehdaan
kaytannon havaintoja yrityksen toiminnasta seka vieraillaan potentiaalisten yhteis-

tyokumppaneiden myymaloissa.

Tyon viimeinen osuus on selvittdd Ekovilla Oy:n kuivikkeen soveltuminen pien-
eldinmarkkinoille. Tdma selvitystyd tehdaén padasiassa Internet-lahteita hyodyn-
tden. Taman lisdksi tehddidn muutama kohdekaynti mahdollisten jalleenmyyjien
liikkeisiin. Myds pieneldinpuolen markkina-analyysin tukena kaytetdan Ekovillan

sisdisia henkildstohaastatteluja.

Haastattelujen ja muiden selvitysten pohjalta luodaan analyysit ja pyritdan 16yta-
maan toimintaan oleellisimmin vaikuttavat syy-seuraus-suhteet. Téassa diplomi-
ty6ssa pyritadn jasentdmaan yrityksen todellista ongelmaa, joten kyseessé on case-

tutkimus.
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2 EKOVILLA OY

Ekovilla Oy on levy- ja puhallusvillaeristeitd valmistava yritys. Yrityksen liike-
vaihdon muutos on ollut positiivista 2000-luvun aikana. Vuoden 2000 4,05 mil-
joonan euron liikevaihto on vuoteen 2014 mennessé kasvanut 18,9 miljoonaan
euroon. Ekovilla Oy toimii talla hetkelld kolmella paikkakunnalla Suomessa;
Kuusankoskella sijaitsee kaksi tehdasta ja Kiimingissé ja Ylistarossa kummas-
sakin yksi tehdas. Ekovillan jalleenmyyntiverkosto on levittaytynyt ympari Suo-
mea. Ekovillan suora-asennuksia hoitaa reilut 20 palveluyrittdjaa ja tuotteita tarjo-
aa lisdksi lukuisa mééra rautakauppoja. Ekovillaa toimitetaan myos taloteollisuu-
den yhteydessa. Ekovilla Oy:n asiakkaat ovat padasiassa muita yrityksid, vaikka
lopulliset kayttajat usein ovatkin yksityisia henkil6ita. Ekovilla Oy:n toiminta on
jaettu Suomessa yhdekséan markkina-alueeseen, jota kutakin hallitsee yksi alue-
paallikkd. Heidan vastuullaan on muun muassa alueidensa rautakauppayhteistyo.
(Ekovilla Oy)

Eristysvillan raaka-aineena tuotannossa kaytetdan péaasiassa kierratettyd sanoma-
lehtipaperia, jonka vuoksi Ekovillan tuotteita pidetd&nkin ekologisina ja terveelli-
sind. Eristevillan liséksi Ekovilla valmistaa asfalttikuitua sekd myy muutamia
ilmatiiviystuotteita ja muita villan asentamiseen vaadittavia valineitd. (Ekovilla
Oy) Ekovilla Oy on valmistanut asfaltin valmistuksessa kéytettya kuitua jo
pitkdan. Vuonna 2008 tuotantopaallikké Jyrki Torpisto sai idean testata tuotteen
soveltumista karjaeldinten kuivikkeeksi. Asfalttikuidun pohjalta kehitettya kuivi-
ketta testattiin maatilalla Rantsilassa vuoden 2009 alussa. Testissa arvioitiin,
soveltuuko Kkierratyspaperista tehty kuivike karjaelaimille (padasiassa lehmille) ja
kuinka karkeaa sen tulisi olla. Testin perusteella paperikuidun katsottiin soveltu-
van kuivikkeeksi. (Torpisto 2015a)

Kuivikkeen myynti aloitettiin vuonna 2009, joka olikin myynnin kannalta Eko-
villan kuivikkeen huippuvuosi, kuten kuva 1 osoittaa. Myynti hiipui nopeasti,
kunnes se paattyi kokonaan vuonna 2014. Karkeasti arvioiden kuivikkeen myynti
suhteutettuna Ylistaron tehtaan p&&tuotteeseen, asfalttikuituun, oli parhaimmillaan

noin 25 prosentin luokkaa. (Torpisto 2015a) Asiakastietokantojen pohjalta on
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koottu tilastotietoa kuviin 1-3. Kuvassa 1 on esitetty asiakastoimitusten jakauma

vuosittain. Kuvassa 2 kuvataan toimitusten jakautumista eri kuukausille.
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Kuva 1. Eko-parsikuivikkeen tilaukset vuosittain.
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Kuva 2. Eko-parsikuivikkeen tilaukset kuukausittain.

Kuvasta 3 voidaan havaita Ekovilla Oy:n ongelmat aiemmalla toimintamallilla.

Jalleenmyyja markkinoi tuotetta mahdollisimman monille asiakkaille, eikd mini-

mitoimituserdd ollut maaritelty. Pienet tilauskoot ja niistd aiheutuneet valtavat
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kuljetuskustannukset olivat oletettavasti suurin syy vetaytyéd kuivikemarkkinoilta
vuonna 2014. Positiivista Ekovilla Oy:n kannalta oli, ettd viiden vuoden aikana
saatiin useampia tdyden rekan toimituksia samalle asiakkaalle. Tama vaikuttaa

lupaavalta tulevaisuuden kannalta.
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Kuva 3. Eko-parsikuivikkeen tilaukset tilauskoon mukaan.

Jos kuivikemarkkinoille palataan, on selvdd, ettd vastaavaa jalleenmyyjé-
yhteistyotd ei tehdd. Taméan hetkinen nédkemys on, ettd kuivikkeita voidaan
toimittaa suurempina erind suoraan asiakkaille. Myos jakelua rautakauppojen
kautta mietitddn. (Torpisto 2015b) Ekovillan johtoryhma paéatti, ettd asiaa
selvitetadn diplomityon avulla. Térkein syy selvityksen teettdmiselle olisi Ekovil-
lan Ylistaron tehtaan tydmaaran lisddminen, silld tulevaisuudessakin kuivike

valmistettaisiin Ylistarossa. (Torpisto 2015a)
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3 STRATEGINEN MARKKINOINTI

Tiaisen (1996) mukaan yrityksen strategiassa tulee asettaa tavoitteet neljélle osa-
alueelle, jotka ovat kannattavuus, palvelun laatu asiakkaalle, markkina-asema seka
ulkoinen ja sisdinen yrityskuva. Naita tulisi tarkastella yrityksen jokaisen sektorin
osalta, esimerkiksi markkinoinnin, tuotannon ja tuotekehityksen nékokulmasta.
(Tiainen 1996, s. 101-102) Strategisessa markkinoinnissa korostuvat erityisesti
tuotekehityspotentiaalin selvittdminen, erilaiset markkinointitutkimukset seké Kil-

pailukykyisen hinnan méaarittaminen.

Yrityksen strategia maarittelee, kuinka yritys huolehtii omasta toimitusketjustaan.
Valinnat tehd&an usein tuote- tai markkinasegmenteittain, jolloin péatokset toi-
minnasta vaihtelevat segmenttien valilla. Pa&piirteissadn strategian tulee vastata

ainakin seuraavien osa-alueiden toteuttamisesta

Jakelu

Varastointi

Hankinnat

Valmistus. (Salmivuori 2010, s. 21-23)

M W o

Strategian toteutuksessa yhteistyd sidosryhmien kanssa on valttamatonta. Sidos-
ryhmaanalyysissa tarkastellaan yritykseen vaikuttavien toimijoiden suhdetta ja
vaikutusta yrityksen toimintaan. My0s painvastaisen vaikutuksen tarkasteleminen
on oleellista. Yhteistyokumppaneiksi Kotler (1999) mainitsee muun muassa
tavarantoimittajat, jalleenmyyjat, markkinointitoimistot seka logistiikkayritykset.
Sidosryhmadanalyysissa voidaan esimerkiksi tarkastella yrityksen ja sen jalleen-
myyjien valistd suhdetta: mink&lainen on toimijoiden vélinen luottamus ja mitk&
ovat osapuolten tarpeet, tavoitteet ja toimintatavat. Suhdetta tavarantoimittajiin on
puolestaan térked4 tarkastella toivotun ja koetun laadun osalta. Mygs toimittajan
joustavuus, luotettavuus ja suurimmat ongelmat ovat tarkasteltavia seikkoja.
Yrityksen ja mahdollisen ulkopuolisen logistiikkayrityksen valilla selvitystyo

kohdistuu erityisesti kustannustehokkuuteen ja toimivien ratkaisujen Igytamiseen.
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(Kotler 1999, s. 114-117) Naiden yhteistyosuhteiden ymmartaminen on oleellista

selvitettdessa yrityksen mahdollisuuksia kasvattaa kilpailuetuaan.
3.1 Tuotekehitys

Tuotekehitys perustuu uuden liikeidean kehittelemiselle. Tiainen (1996) kertoo
lilkeidean rakentuvan neljan osa-alueen pohjalta. On oltava varsinainen tuote,
asiakaskunta, joka haluaa ostaa tuotteen ja resurssit, joilla kehitelty tuote voidaan
valmistaa ja markkinoida. Liséksi uuden liikeidean menestymiseen vaikuttaa
oleellisesti yrityksen imago; tulee siis selvittad, miksi asiakas valitsee juuri tdmén
yrityksen. (Tiainen 1996, s. 42)

Tuotekehitystydhon vaaditaan monia yrityksen resursseja. Tuotanto voi rajoittaa
kehitettdvan tuotteen valmistusta. Markkinointi ja markkinatuntemus puolestaan
madrittavat, saadaanko kehitetty tuote myydyksi. Kehitetyn tuotteen tulisi myos
tukea yrityksen toimintastrategiaa ja tayttda tavoitellut asiakasarvot. Yrityksen
taloudellinen tilanne ja maksukyky rajoittavat osaltaan tuotekehitystoimintaa.
(Miettinen 1993, s. 15)

Tuotekehityksen tavoitteena on uudistaa yrityksen tuotekantaa ja pitdd ylla
yrityksen toiminnan jatkuvuutta. Lisaksi tuotteiden ja toiminnan kehittdmisessa
tavoitellaan kustannussaastdja tehokkuuden lisdédmisella. (Miettinen 1993, s. 17-
18) Useasti on todettu, ettd tuotteiden elinkaaret lyhenevat jatkuvasti ja tuote-
kehittelya on tehtdava kiihtyvaan tahtiin.

Tuotteen elinkaarella tarkoitetaan tuotteen fyysistd elinkaarta suunnittelusta
kypséan vaiheen kautta kysynnén hiipumiseen. Tuotteen lanseeraushetkelld myynti
on vahéistd ja tuotekehitystydon vaatimat kustannukset heikentdvat yrityksen
taloustilannetta. Elinkaaren kehittyessd myynnin tulisi liséantyd, kunnes kasvu-
vaiheen jalkeen saavutetaan kypsyysvaihe ja tuotteen myynti tasaantuu. Elin-
kaaren lahestyessa loppua, tuotteen kysynta hiipuu ja uusia korvaavia tuotteita
tulee vanhan tilalle. (Salmivuori 2010, s. 27-29) Yrityksen toiminnan kannalta
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olisi positiivista, jos sill& olisi tuotteita monissa eri elinkaaren vaiheissa (Mietti-
nen 1993, s. 18-19).

Tuotekehitys ei ldhesk&an aina ole uuden luomista, vaan se voi olla myds vanhan
parantamista. Tuotekehitystd on myods vanhan tason yllapitdminen uusin, tehok-
kaammin keinoin. (Tiainen 1996, s. 44-45) Tuotekehitys on yksi strategisen
markkinoinnin osa-alue. Tuotekehityksen johtamisessa korostuvat yrityksen
sisdisten verkostojen hallinta sekd yritysyhteistyGsuhteet. Esille nousee myos
markkinoinnin ja tuotekehityksen tiivis yhteys. (Tikkanen et al. 2007, s. 37)

Tuotekehitys on yrityksen strateginen valinta; tuotekehityksen on sovittava
yrityksen tapaan toimia ja ajatella. Tdhén vaikuttaa oleellisesti my6s asiakkaan
odotukset ja toiveet. Asiakas esimerkiksi odottaa yritykselta tiettyd osaamistasoa
ja asiantuntemusta. Lisaksi asiakkaan toiveet tulee olla taytettdvissd ja myos
asiakkaan pitaa tiedostaa se. Tarkedd on myds, ettd asiakas uskoisi yrityksen ole-
van parempi kuin kilpailevat yritykset. (Tiainen 1996, s. 43-44) Tahan ajatukseen-

han kilpailuedun luominen perustuu.

Asiakaslahtoisesta tuotesuunnittelusta kaytetadn nimitysta QFD (Quality Function
Deployment). Siiné on oleellista vastata tuotekehityksen avulla asiakkaiden muut-
tuneisiin tarpeisiin. QFD:n mukaisesti asiakkaan toiveet otetaan huomioon kaikis-
sa prosesseissa ja toiminnoissa, jotka liittyvéat tuotteen kehittelyyn. Kaikki tdma
pyritadn tekem&an mahdollisimman tehokkaasti. Kokemus on kuitenkin osoitta-
nut, ettd asiakkaiden tarpeiden tunnistaminen on monimutkainen ja tyolas proses-
si. Toisaalta QFD-ajattelu voi helpottaa tuotekehitysprosessin ohjausta ja parantaa
yrityksen eri toimintojen yhtendistdmistd. My0ds suunnitteluun kuluva aika voi

pienentyd, koska uudelleensuunnittelun tarve vahenee. (Salminen 1990, s. 91-93)

Tuotekehitysprosessissa ei koskaan pystytd taysin huomioimaan kaikkia ongel-
mia, joita uuden tuotteen Kkehitteleminen, lanseeraus, valmistus ja myynti tuovat
mukanaan. Liséksi on uhkana, ettd vanhat tuotemallit j4&vat varastoihin. (Salmi-
nen 1990, s. 128) Kullakin yritykselld on oma tapansa kehittd4 tuotteitaan ja

toimintaansa. Tarkeintd on tuntea oma yritys ja ymparilla toimivat markkinat.
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3.2 Markkinointitutkimus

Markkina- ja markkinointitutkimuksella on selkeé ero. Erds madritelma ymmartaa
markkinatutkimuksen osaksi laajempaa markkinointitutkimusta. Markkinatutki-
muksen tavoitteena on kartoittaa tietty Kilpailuympéristd, kun taas markkinointi-
tutkimus selvittdd markkinatilannetta esimerkiksi asiakkaiden, hintojen, jakeluka-
navien ja mainonnan nakokulmista. (Solatie 1997, s. 10) Rope ja Vahvaselka

(1994) puolestaan jakavat markkinointitutkimuksen neljdan osa-alueeseen, jotka

ovat
1. Markkinatutkimukset
2. Kilpailutilannetutkimukset
3. Kilpailutekijatutkimukset
4. Henkilostotutkimukset

Kukin osa-alue voidaan vield jakaa pienempiin tarkasteltaviin osiin. Markkina-
tutkimuksessa selvitetddn kysyntdd ja ndin ollen markkinapotentiaalia seké&
asiakaskuntaa ja heidan asenteitaan ja arvojaan. Kilpailutilannetutkimuksissa
saadaan selville esimerkiksi Kilpailijoiden ja kilpailevien tuotteiden markkina-
osuudet, vahvuudet, heikkoudet ja mielikuvat. Kilpailutekijatutkimus puolestaan
tarkastelee péd&asiassa yrityksen sisdistd toimintaa: tuotteita, hintatasoa, jakelu-
kanavien toimintaa sekda myyntid, mainontaa ja asiakastyytyvaisyytta. Henkilosto-
tutkimuksen péamaarana on selvittdad yrityksen henkiloston tyytyvaisyytta ja
tehokkuutta. (Rope & Vahvaselka 1994, s. 58-63)

Toisaalta Rope ja Vahvaselkd (1994) jakavat markkinoinnin strategisen suunnit-

telun lahtokohta-analyysit seuraavasti

Yritysanalyysi
Markkina-analyysi
Kilpailija-analyysi

A w0 Dd e

Ympéristoanalyysi (Rope & Vahvaselkd 1994, s. 90).
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Koska téassé tyossa halutaan nimenomaan luoda pohjaa markkinointistrategian

luomiselle, kdytetddn tatd jakoa jasentaméan tutkimuksen teoriaosuutta.

Liiketoimintaan vaikuttavia tekijoitd tutkitaan sekd makro- ettd mikrotasolla.
Toinen jaottelu voisi olla yrityksen ulkoisten ja sisdisten olosuhteiden Kartoit-
taminen. Ulkoiset olosuhteet antavat raamit yrityksen toiminnalle ja sisdiset seikat
puolestaan mé&érittavat sen, kuinka juuri kyseinen yritys omalla toiminnallaan
parjaa kilpailuymparistéssa. (Kotler 1990, s. 49-51) Kilpailutilanteen analyysissa
on otettava huomioon niin nykytilanne kuin tulevaisuus (Knutsson & Sdéderlund
1992, s. 14).

Yrityksen markkinointia suunniteltaessa, kehitettdessd ja toteutettaessa on
tunnettava tarkasti ympérilla oleva markkinaymparistd. On tdrke&ad tunnistaa
millaiset markkinat ovat kooltaan ja keskittymiseltaan. Lisaksi kilpailijoiden liike-
toiminnan tuntemus auttaa hahmottamaan oman yrityksen asemaa markkinoilla.
Kansantalouden ja markkinoiden toimintaan vaikuttavat julkiset toimijat,
jarjestelmat seké lainsaadantd ja muut makrotaloudelliset asiat tulee tunnistaa,
ennen kuin ryhdytdan kehittdaméaan yrityksen markkinointistrategiaa. (Kotler 1997,
s. 110-111) Ympéristoanalyysissa tarkastellaan yrityksen strategian ulkoista
tehokkuutta, yritysanalyysissa puolestaan selvitetddn yrityksen sisdista tehok-
kuutta (Lahtinen & lsoviita 1998, s. 47). Ymparistdanalyysit auttavat kattavasti
tehtyind yrityksid varautumaan tulevaisuuden muutoksiin. Muutosten, niin
mahdollisuuksien kuin uhkienkin, mahdollisimman nopea havaitseminen auttaa
yritystd reagoimaan oikeaan aikaan ja oikealla tavalla muuttuneisiin markkina-
tilanteisiin. (Kautto et al. 2008, s. 57)

3.2.1 Yritysanalyysi

Yritystutkimuksissa selvitetddn asiakkaiden suhtautumista yritykseen ja sen
tuotteisiin. Kokonaiskuvan muodostavat asiakkaiden nékemykset yrityksen
brandista ja imagosta. Yleensd oman yrityksen asemaa vertaillaan kilpailijoihin.
Yritystutkimus tehd&&n usein kohdistuen useampaan yrityksen sidosryhmaan;

esimerkiksi asiakkaiden, omistajien ja henkilokunnan nékdkulmasta. Yrityskuva-



19

tutkimuksessa voidaan selvittdd muun muassa yrityksen luotettavuutta, nyky-
aikaisuutta sekd aktiivisuutta esimerkiksi markkinoinnissa, tuotekehitystydssa
sekd yhteiskunnassa. (Lotti 1998, s. 168, 173-177) Anttila ja lltanen (2001)
ehdottavat, ettd yrityksen sisdiseen analyysiin kuuluvat organisaatiorakenne,
toimintatavat, yrityksessé vallitsevat arvot seké tiedot ja muut resurssit (Anttila &
lltanen 2001, s. 67). Taloudellisesta ndkdkulmasta yrityksen tilannetta voidaan
tarkastella esimerkiksi myyntimaaran, katteiden, maksuvalmiuden ja rahoituksen
osalta. Myds hinnoittelustrategia voi olla yksi yritysanalyysin osa-alueista. (Antti-
la & Iltanen 2001, s. 351) Muita tarkeitd tarkastelukohteita yritysanalyysissa ovat
henkilostd ja sen osaaminen, johtamiskulttuuri sek& organisaation toiminnan
tehokkuus. Operatiivisen johdon paatoksenteon tueksi selvitykset varastointi- ja
kuljetuslogistiikasta, jakelukanavien toiminnasta seka toimitilojen ominai-

suuksista ja riittdvyydesta lienevat tarpeen. (Anttila & lltanen 2001, s. 351-352)

Yrityksen sisaisen toiminnan analyysiin kuuluu térkednd osana myds erilaiset
tuoteanalyysit. Tarkasteluja olisi hyva tehda taloudellisesta nékokulmasta. Viela
tarkedmpad lienee kuitenkin tunnistaa tuotteen markkinapotentiaali ja toimivuus
Kilpailijoiden tuotteisiin ndhden ja toisaalta asiakkaan kysynnan kannalta.
(Knutsson & Sdderlund 1992, s. 227) Tuotekuvatutkimus liittyy oleellisesti uuden
tuotteen lanseeraamiseen. Tuotekehittelyvaiheessa suunnitellaan tuotteen pak-
kausdesign, itse tuote ja sen laatu sek& markkinointitoimenpiteet. Tuoteanalyysi
laaditaan aina yhdessa muiden markkinatutkimuksen osa-alueiden kanssa. (Lotti
1998, s. 168-169, 172)

3.2.2 Markkina -analyysi

Markkina-analyysi on yksi markkinointitutkimuksen osa-alue. Analyysissa
selvitetddn muun muassa asiakaskunnan suuruus ja jakauma (segmentointiperuste
madritettava) sekd keskiostosten suuruus. Adrimmaisen tirkeda on tunnistaa
markkinoilla tapahtuvat muutokset, jotka koskevat asiakkaiden kayttdytymista.
(Anttila & Illtanen 2001, s. 350)
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Yritysasiakkaiden ostotapahtuma poikkeaa oleellisesti kuluttaja-asiakkaiden
kayttdytymisestd. Ostavana asiakkaana on useista henkil6istd/osastoista koostuva
toimija. Ostopaatoksen tekee yritys, mutta sen asiakkaat maarittelevat hankitun
tuotteen kysynnén. Tuotteen k&yttdjind he epésuorasti vaikuttavat ostotapahtu-
maan myo6s b2b-myynnissd. My6s ostajan muut ominaisuudet poikkeavat yritys-
ja kuluttajamarkkinoilla. Yrityksen ostoprosessissa merkittaviksi asioiksi nousevat
yrityksen tarve tuotteelle, taloudellinen tilanne seka yritystoiminnot. Henkilo-
kohtaisilla arvoilla ja ihmisten ominaisuuksilla on huomattavasti vahadisempi
merkitys. B2b-liiketoiminnassa ostot ovat luonnollisesti euromé&aréisesti suurem-
pia ja usein strategisia. (Kotler 1997, s. 209, 211; Lahtinen et al. 1996, s. 68-69)
Yritysten vélisessa kaupankdynnissd strateginen yhteistyd ja toisen tunteminen
ovat myos oleellisia asioita. Tuotantohyddykkeitd myytéessa tulee yrityksen tarjo-
ta tuotteitaan kattavasti ja saatavuuden on oltava hyvd. Tdmé& voidaan varmistaa
esimerkiksi laajan jalleenmyyntiverkoston avulla. B2b-kaupankéynnissé kustan-

nustehokkuus ja toimitusten oikea-aikaisuus korostuvat. (Kotler 1999, s. 279-282)

3.2.3 Kilpailija -analyysi

Markkinointistrategian suunnittelussa on oleellista tunnistaa kilpailijoiden toimin-
tamallit. Kotler (1990) painottaa, ettd on térkeda tunnistaa ketkd ovat yrityksen
Kilpailijoita, millaiset ovat heidan toimintastrategiansa, tavoitteensa, vahvuutensa
ja heikkoutensa seka kuinka he vastaavat kilpailijoiden markkinointitoimen-
piteisiin. (Kotler 1990, s. 216-217) Knutsson & Soderlund (1992) lis&avat listaan
kilpailijoiden saavutettujen tulosten analysoinnin. He myds painottavat kartoitta-
maan kilpailijoiden ominaispiirteitd kauppaa kaydessa seka markkinointiviestin-
néssa. Liséksi he korostavat selvittdmaan, mitd jakelukanavia ja toimittajia Kil-
pailijat kayttavat. (Knutsson & Soderlund 1992, s. 233-234)

Kilpailija-analyysissa selvitetddn myds havaittujen Kkilpailijoiden markkina-asemat
esimerkiksi tuoteryhmakohtaisesti. Analyysissa voidaan tarkastella myos asiak-
kaiden mielikuvia omasta yrityksesta ja vertailla sitd kilpailijoiden luomiin mieli-

kuvaprofiileihin. Selvityksessa olisi hyva tarkastella myo6s Kilpailijoiden markki-
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nointistrategioita ja resursseja niin kattavasti kuin mahdollista. (Anttila & lltanen
2001, s. 350-351; Rope & Vahvaselka 1994, s. 91)

Tassakin tyossd merkittdvadn rooliin nousee kilpailevien tuotteiden hinta-ana-
lyysi. Ropen ja Vahvaseldn (1994) mukaan kKilpailija-analyysin tavoitteena on
ymmartaa kilpailun luonne, sekd ymmartaa kilpailevien tuotteiden edut ja haitat

suhteessa oman yrityksen tuotteisiin (Rope & Vahvaselkd 1994, s. 91).

3.2.4 Ymparistdanalyysi

Kaikkia markkinoilla toimivia yrityksida ohjaavat samat makrotalouden trendit.
Markkinointitutkimuksessa on oleellista tunnistaa voimat, jotka vaikuttavat yri-
tyksien tapaan toimia. Tallaisiksi globaaleiksi trendeiksi voidaan tunnistaa esimer-
kiksi kansainvélistyminen, informaation nopeampi ja avoimempi jakaminen sek&
kehitysmaiden talouksien kohentuminen. Koska trendit ovat yleismaailmallisia, ei
yksittdinen yritys pysty vaikuttamaan niihin. Taman vuoksi onkin pakko vain
sopeutua vallitsevaan ilmapiiriin. Mita paremmin sen tekee, sitd paremmin parjaa
kilpailluilla markkinoilla. (Kotler 1997, s. 148-151)

Toimintaympéristdd voidaan tarkastella esimerkiksi PESTEL-analyysin avulla.
Kotlerin (1997) teoriaan pohjautuen, siind tarkastellaan ymparoivia markkinoita

seuraavilta nakokannoilta:

Poliittiset (sek& demografiset) tekijat
Taloudelliset tekijat

Sosiaaliset tekijat

Teknologiset tekijat

Ekologiset tekijat

Lainsdadanto. (Kotler 1997, s. 151)

o a k~ w N E

Kotimaassa toimittaessa PESTEL-analyysi voi olla turhan raskas tyokalu toimin-
taympadriston arvioimiseen. Tyokalua kaytetadn padasiallisesti yritysten kansain-

valistymishankkeissa, joissa eri kohdemaiden toimintaymparistot tulee arvioida
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kattavasti. Soveltamalla mallia voidaan siitd kuitenkin saada tehokas apuvaline

tassa tyossa teetettavalle kartoitukselle.

Toinen mahdollinen tyokalu on SWOT-analyysi, jossa yrityksen Kilpailuympéris-
toa ja yrityksen omaa toimintaa kartoitetaan vahvuuksien ja heikkouksien seka
mahdollisuuksien ja uhkien nakokulmista. (Kautto et al. 2008, s. 57-58) SWOT-
analyysin heikkous lienee sen helppoudessa. Syvélliset analyysit tdman tyokalun
avulla vaativat valtavasti tyopanosta. Kattavasti tehtynd tdmakin tyokalu voi

toimia erinomaisesti.

Kolmas keino kartoittaa toimintaympéristod on yrityksen benchmarkkaus muihin
toimialan yrityksiin. Siind vertaillaan yritysten strategioita ja toimintamalleja alan
parhaiden yrityksiin ja niiden kéytantoihin. Tavoitteena on saada huippuyritysten
toiminnasta vinkkia oman yrityksen toimintojen kehittdmiseen. Oman toiminnan
tunteminen vertailua tehtéessd nousee aarimmaéisen tarke&ddn asemaan. (Kautto et
al. 2008, s. 58-59)

Toimiala-analyyseista tunnetuin lienee Michael E. Porterin viiden voiman malli.
Toimialan kilpailutilanteeseen vaikuttaa tdman teorian pohjalta viisi kilpailu-

tekijaa, jotka ovat:

Uusien kilpailijoiden uhka
Korvaavien tuotteiden uhka
Hankkijoiden neuvotteluvoima

Asiakkaiden neuvotteluvoima

o B~ w0 DD

Alalla olevat kilpailijat & yritysten vélinen kilpailu

N&ma viisi tekijad maéérittelevat Porterin (1985) mukaan toimialan kannatta-
vuuden. Kullakin toimialalla kilpailutekijoiden painoarvo on hieman erilainen.
(Porter 1985, s. 16-19)

Myos erilaiset skenaarioanalyysit auttavat toimintaympériston tarkastelussa.
Tyokalun avulla selvitetddn erilaisten tulevaisuuden skenaarioiden mahdolli-

suuksia, muodostumista sekd vaikutuksia yritykseen. (Kautto et al. 2008, s. 59)
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Skenaarioita voidaan tehda esimerkiksi toimialakohtaisesti. Mahdollinen tulevai-
suuden tilanne perustellaan tarkeimpien oletettujen epavarmuustekijéiden mukai-
sesti. Kun skenaario on luotu, pyritdan loytamaan yrityksen mahdollisuudet saa-
vuttaa kilpailuetua tulevaisuuden tilanteessa. Skenaarioanalyysin luominen voi
olla sidoksissa edell& esitettyyn Porterin viiden voiman malliin. (Porter 1985, s.
528-529)

3.3 Markkinointi mix

Ostajaan vaikuttamaan pyrkivid yrityksen toimintoja voidaan kuvata termilla
markkinointimix. Markkinointimixin osa-alueet ovat tuote (product), hinta
(price), saatavuus (place) ja markkinointiviestinta (promotion). Englanninkielisten
termien mukaisesti osa-alueita kutsutaan 4P:ksi. Tdm& jako on perdisin 1960-
luvulta ja sitd on vuosien mittaan kehitelty. (Kotler 1999, s. 128-129) Tunnetuin
4P:sta kehitetty versio on 4C. Siind samat markkinointimixin osa-alueet kuvataan
enemmaén asiakkaan né&kokulmasta. Osa-alueet ovat asiakkaan saama arvo
(customer value), asiakkaalle koituvat kustannukset (cost to the customer), muka-
vuus (convenience) ja viestintd (communication). (Lautenborn 1990) Kaotlerin
(1999) mukaan markkinoijien tulisi ajatella ensin 4C:t4 ja vasta sitten 4P:t&
(Kotler 1999, s. 132)

4P:ta kaytetddn hyvaksi, kun suunnitellaan yrityksen markkinointistrategiaa.
Tuote ja sen ominaisuudet tulee maarittdd. Samoin tulee paattaa tuotteen hinta ja
jakelukanavat. Liséksi tulee valita keinot, joilla myyntid saadaan aikaiseksi. Jotta
tuote heréttdd asiakkaan kiinnostuksen markkinoilla, tulee sen poiketa markkinoi-
den muusta valikoimasta jollain tavalla. Erot voidaan havaita esimerkiksi tuote-
ominaisuuksissa, tuotteen saatavuudessa, hinnassa tai imagossa. Hinnoittelu puo-
lestaan voidaan valita esimerkiksi kustannusperusteiseksi tai arvoperusteiseksi.
(Kotler 1999, s. 129-137) Hinnoitteluun vaikuttavat olennaisesti kilpailijoiden
hintap&atokset ja omat toimintakustannukset.

Jakeluvaihtoehtoja on péaéasiassa kaksi, joko suorat asiakastoimitukset tai myynti

valiportaiden kautta. Nykyisin ndiden myyntikanavien avuksi ovat nousseet
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verkkokaupat. Jakeluyhteistyd on usein pitk&aikaista ja sitovaa, joten jakelu-
kanavavaihtoehdot kannattaa kartoittaa huolellisesti. (Kotler 1999, s. 139-142)

Yleensé ensimmaisend markkinoinnissa mieleen nouseva markkinointiviestintd on
neljas markkinointimixin osa-alue. Myynninedistdmista tehdaan esimerkiksi mai-
nonnan, suhdetoiminnan, myyntityén ja suoramarkkinoinnin avulla. Mainonnan
osalta paatokset kohdistuvat painettuun viestintdan seka verkkomainontaan. Myos
esitteet, tuoteluettelot ja yrityksen oma viestintd voivat herattdd asiakkaan mielen-
kiinnon. Osallistuminen messuille, hyvéntekevaisyyteen ja erilaisiin tapahtumiin
voi lisdtd myyntid. Myyntihenkildston suora hyddyntdaminen markkinoinnissa on
usein tehokkainta, mutta myos kalleinta. (Kotler 1999, s. 143-144, 150)

Markkinointistrategian onnistumiseksi tulee 16ytdd tasapaino markkinointimixin
eri osa-alueiden vélilla. Tarkeda on tunnistaa kaikki tilanteet, joissa asiakas on
kanssakdymisissé yrityksen tai sen tuotteiden kanssa. (Kolter 1999, s. 156-157)
On my6s muistettava, ettd markkinointia tapahtuu jatkuvasti myés muille sidos-
ryhmille.
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4 MARKKINATIEDON HANKINTA

Kotlerin (1997) mukaan markkinointitutkimus koostuu viidesta vaiheesta.

Ongelman méaritys ja tutkimuksen tavoitteiden asettaminen
Tutkimussuunnitelman laatiminen

Tarvittavan informaation kerd&minen

Keratyn tiedon analysointi

Tulosten esittaminen. (Kotler 1997, s. 115-116)

o B~ WD

Tassa harjoitustyodssa suoritetaan erillis- eli ad hoc -tutkimus (Lotti 1998, s. 37)
vastaamaan yksittadiseen maaritettyyn ongelmaan. Tutkimuksessa hyddynnetéan jo
olemassa olevaa eli sekundadristé tietoa. Ekovilla Oy:n laatiman toimeksiannon
selvittamiseksi tarvitaan myo6s juuri tahén tarpeeseen hankittua eli priméaarista
tietoa. Vaarnas ja muut (2005) uskovat, ettd yrityksella on itselladn valmiina pal-
jon markkinatietoa. Yrityksen siséltd tietoa voidaan etsid esimerkiksi henkilstol-
t4, mutta myos asiakkailta, toimittajilta ja jalleenmyyjilta. Yrityksen aktiivisuu-
desta riippuen ldytyy valmiita seurantaraporttejakin vaihtelevissa maarin. MarkKki-
natutkimuksessa voidaan hyddyntdd myds ns. tacit-tietoa eli nakyméattoméassa
muodossa olevaa osaamista. Yrityksen ulkopuolelta tietoa voi etsid muun muassa
tilastokeskuksilta, yritysrekistereistd ja muista julkisten laitosten tietokannoista.
Myos jotkut mediayhtidt ja markkinatutkimuslaitokset tuottavat kaupallista aineis-
toa tutkimuskayttoon. (Vaarnas et al. 2005, s. 17-18, 52-55, 67)

On térkedd huomata, ettd markkinointitutkimukseen liittyy virheiden mahdol-
lisuus. Virheet voivat johtua niin tilastollisista virheistd kuin analyysivirheisté.
Myos tutkimukseen kaytettyjen menetelmien ja tietojen luotettavuuden suhteen
tulee olla kriittinen. (Knutsson & Séderlund 1992, s. 92-93)

4.1 Kirjallinen aineisto

Ulkoista toimintaympéristda kartoitettaessa padasialliset lahteet ovat yritysten
www-sivut seka sahkaiset julkaisut. Monipuolisesti eri l&hteitd, uutisia ja artik-

keleja hyddyntden tunnistetaan tdménhetkinen markkinatilanne ja sen muutokset.
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Selvitystyon luotettavuuden lisdamiseksi kaytetadn apuna my0s varsinaisia

tutkimusartikkeleja siltd osin kuin niitd on saatavilla.

Ekovillan tulevaisuuden markkinoiden mahdollisuuksia arvioidessa hyddynnetéan
yrityksen aiempaa tilaushistoriaa. Ekovillalta 16ytyy kuivikeasiakkaiden tilaus-
tiedot vuosilta 2009-2014. Tiedoista kay ilmi muun muassa toimitusajat, tilaus-
erdkoot sekd asiakkaiden yhteystiedot. Né&ita tietoja hyodyntamaélla kyetéan
analysoimaan esimerkiksi tilausten taloudellista arvoa sek& jakautumista eri

vuodenajoille. Asiakastietoja kaytetddn myos haastattelujen pohjana.

4.2 Haastattelut

Pohjatietoa tutkimukselle kerdtd&dn Ekovillan henkilostod haastattelemalla. Haas-
tattelut kohdistetaan Ekovilla Oy:n Ylistaron tehtaan tuotantopaéllikdlle Jyrki
Torpistolle, toimitusjohtajalle Mika Ervastille ja myynti- ja markkinointijohtajalle
Jussi Vikmanille. Haastattelut toteutetaan vapaamuotoisina keskustelutilaisuuk-
sina joko kasvotusten, puhelimitse tai sahkdpostitse kullekin henkil6lle erikseen.

Henkil6ita haastatellaan heiddn oman erikoisalansa perusteella. Tuotantopdalli-
kolta tullaan selvittdmd&n muun muassa tuotteen ominaisuuksia, entistd myynti-
toimintaa sekd mahdollisuuksia tulevaisuuden tuotekehitykseen ja tarvetta laite-
investointeihin. Toimitusjohtajalta pyritddn saamaan tietoa, miksi ty0 teetetaan,
mitka ovat sen tavoitteet ja mitd tyon tulokset mahdollistavat Ekovillalle. Tarkoi-
tuksena on 16yté&é4 strategiset perusteet markkinointitutkimukselle. Kuivikemarkki-
noille meno tulee yhdistdd Ekovilla Oy:n muuhun toimintaan, ja tastd saadaan
lisdkasitysta toimitusjohtajaa haastattelemalla. Myynti- ja markkinointijohtajan
kanssa keskustellaan tuotteen markkinoille menoon vaikuttavista kysymyksista.
Héanen kanssaan selvitetdan, mit4 markkinoinnillisia toimenpiteitd kuivikemarkki-

noilla tarvitaan talla hetkelld, jotta pystytadan erottumaan kilpailijoista.

Henkiloston lisdksi haastatellaan aiemmin eko-parsikuiviketta kéyttaneita asiak-
kaita. Ekovillalla on sdilytetty taydelliset arkistot kuiviketilausten toimitusosoit-

teista. N&iden tietojen pohjalta kootaan 15 asiakkaan ryhmd, jota haastatellaan.
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Asiakkaat maaraytyvat tilauskertojen perusteella. Haastattelut toteutetaan puheli-
mitse. Tarkeimpéna asiana on selvittdd, miksi he aiemmin pééatyivat tilaamaan
Ekovilla Oy:n valmistamaa kuiviketta, minkélaiseksi he kokivat sen kayton ja
olisivatko he kiinnostuneita Ekovillan parsikuivikkeesta, mikéli sitd ryhdyttéisiin
taas tarjoamaan. Tarkempi kysymyspatteristo 10ytyy liitteesta 1.

Viisi haastateltavista edustaa yksityisyrittdjié, jotka ovat tilanneet eko-parsikuivi-
ketta vé&hintaddn kaksi kertaa. Kyseiset asiakkaat ovat tehneet tilauksia vuosina
2008-2013. Asiakkaat laitettiin listaan tilauskertojen mukaisesti ja heista viisi
valittiin haastatteluun. Yleisesti tilaukset ovat olleet parin kolmen lavallisen suu-
ruisia. Loput kymmenen haastateltavista on tilannut eko-parsikuiviketta kerran.
Heidat on valittu sattumanvaraisesti asiakastietoluettelosta. Satunnaisotannalla
pyritddn saamaan mielikuvia erikokoisten tilausten tehneiltd asiakkailta ympari
Suomea. Haastattelun otanta on kohtalaisen pieni, joten yksittdisten henkildiden

mielipiteet korostuvat. Tdmé on huomioitava tulosten luotettavuutta arvioitaessa.

Haastattelujen ulkopuolelle on rajattu meijerit, osuuskunnat seka rauta- ja maa-
talouskaupat. Heidén kauttaan kuiviketta on jaettu monelle eri asiakkaalle, joten
varsinaisia asiakaskokemuksia heidén kauttaan ei saataisi. Lisdksi suuremmissa

yrityksissa henkildsto on ehtinyt vaihtua viiden vuoden aikana runsaasti.

4.3 Vierailut

Konkreettisen toiminnan selvittdmiseksi tutustutaan mahdollisten tulevien jéalleen-
myyjien kuiviketarjontaan. Kohdevierailuilla selvitetddn, mitd tuotteita jalleen-
myyjayritykset tarjoavat, miten tuotteet ovat liikkeissa esilla sek& minké&lainen on
hintataso. Vierailut tehd&dan Kouvolan alueella. Kohteiksi valittiin kaksi maatalou-
teen keskittyvaa kauppaa (K-Maatalous ja Agrimarket/Hankkija), kaksi paivittéis-
tavarakauppaa (Prisma ja Citymarket) sekd kaksi lemmikkieldinliiketta (Musti ja

Mirri sek& Faunatar).
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5 ULKOINEN TOIMINTAYMPARISTO

Kuivikkeen avulla pyritddn pitdmaéan kotieldinten asuintilat kuivina ja puhtaina.
Ne myds pehmittavat eldimien makuupaikkoja. Eldinten hyvéa fyysinen hyvin-
vointi ja terveys parantavat niiden tuottavuutta ja lisadvat ndin maatalousyrittajan
toimeentuloa. Kuivikkeiden kaytolla on vaikutusta myos maatilojen hengitysilman
terveellisyyteen, joka puolestaan vaikuttaa navetan tyontekijoiden hyvinvointiin.
(livonen 2008, s. 21)

5.1 Ymparistdanalyysi

Taman tyon ympéristoanalyysi pohjautuu Kotlerin PESTEL-malliin. Tarkas-
teltaviksi nakokulmiksi valikoituivat lainsadadantd, taloustilanne, teknologia ja

yleiset toimintamallit sekd ymparistoseikat.
5.1.1 Lainsaadanto

Eldinsuojelulaissa maarataan, ettd eldimié tulee kohdella hyvin ja niiden tarpee-
tonta karsimystd pitda valttdaa. Eldimen hyvinvointiin vaikuttavat olosuhteet on
tarkistettava riittavan usein. (L 4.4.1996/247) Elainsuojeluasetuksen mukaan
eldinten makuupaikka on pidettdva kuivana ja hygieenisenda (A 7.6.1996/396).
Jatelaissa kehotetaan vahentdmaén jatteen maaraa ja roskaamista seka edistdmaan
luonnonvarojen kestavaa kayttéa (L 17.6.2011/646). Terveydensuojelulain avulla
pyritddn varmistamaan vaeston terveyden yllapitdminen. Eldintenpitoon tarkoite-
tusta rakennuksesta on esimerkiksi tietyissa tilanteissa ilmoitettava kunnan tervey-
densuojeluviranomaiselle. (L 19.8.1994/763) Ympéristonsuojelulain avulla pyri-
tdadn ehkéisemé&én ympadriston pilaantumista ja luonnonvarojen kestaméatonta
kéayttod. Lahes kaikkeen eldinkasvatustoimintaan tarvitaan ymparistolupa, poik-
keuksena pienimmat maatilat. (L 27.6.2014/527) Edelld luetellut lait toimivat
esimerkkind kuivikemarkkinoita madarittavista saddoksistd. Toimintaan liittyvia
méaéarayksia on lukuisia, koskien esimerkiksi eldinten hyvinvointia, tilojen raken-

tamista sekd toiminnan maataloustukia. EU:n sdaddkset tuovat oman lisdnsa
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kuivikemarkkinoiden maardayskokoelmaan. EU:n yhteistd maatalouspolitiikkaa on
noudatettu vuodesta 1962 alkaen (MMM).

5.1.2 Markkinoiden t aloudellinen tilanne

Kuivikemarkkinoiden taloudelliseen tilanteeseen vaikuttavat monet tekijat. Ensin-
nakin kuivikkeiden loppuasiakkaana ovat maatilat. Suomessa maatiloilla eletadan
talla hetkelld hankalia talousvuosia. Tilojen valiset tuloerot lisddntyvat jatkuvasti.
Tilanne on erityisen haastava paljon investoinneilla maatiloilla, joilla velkaa on
kertynyt runsaasti. Reilu neljannes maatalousyrityksistd on kannattamattomia.
Eniten taloustilanne on viime vuosina heikennyt kotiel&intiloilla. Viennin véahene-
minen Vengjalle on pudottanut maidon hintaa. (Juutilainen 2015) Timosen (2015)
mukaan Suomen reilusta 50 000 maatilasta noin 1 000 — 1 500 tilaa karsivét suu-
rista taloudellisista ongelmista. Osa on pystynyt paikkaamaan huonoa taloustilan-
netta erikoistumalla luomutuotantoon tai kehittdmélla muuta sivutoimista tyota.
(Timonen 2015) Ajoittain eldinten rehun heikko saatavuus on lisdnnyt teurastus-
ten maaraa (Partanen 2002). Vaikutus kokonaistalouteen on pieni, mutta huomi-

oitava.

EU:n yhteisen maatalouspolitiikan avulla maataloustuotteiden hintoja on pyritty
laskemaan maailmanmarkkinahintojen tasolle, jotta EU:n maatalousyrittajien
kilpailuvoima paranisi. Maatalouden kilpailukykya pyritddn kasvattamaan myos
erilaisten tukien avulla, ndistd mainittakoon esimerkiksi investointituet. Arviolta
noin kolmannes maatalousyrittdjien tuloista on peraisin maatalouden tuista. Koti-
maiset tuotantokustannukset ovat verrattain korkeat, eika kilpailukykyinen maa-
talousyrittajyys olisi mahdollista ilman tukijarjestelmad. Eldinten hyvinvoinnin
parantamiseksi on kaavailtu eldinten hyvinvointitukea, jolla voitaisiin parantaa
esimerkiksi hoitokéaytanteitd. (MMM) Kuivikemarkkinoiden piristysruiske voi
I6ytyd nimenomaan yrittdjille maksettavan eldinten hyvinvointituen puolelta.
Miké&li hyvinvointia parantavia toimenpiteitd tuetaan taloudellisesti, kiinnostus
uusia hoitokaytanteitd kohtaan lisdéntynee. Vuosina 2007-2013 hyvinvointitukea
saaneet viljelijat ovat lisdnneet kuivituksen maardd 50 % tapauksista (Maa- ja

metsatalousministerié 2015, s. 13). Liespuun (2015) artikkelissa todetaan, etta
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maatilojen hyvinvoinnin kehittdminen kuuluu yhd useammin maatilojen liike-
toiminnan kehittdmiseen. Hyvinvointia lisataan niin eldinten kuin ihmisten osalta.
Liespuu haastattelee artikkelissaan Valion terveydenhuoltoeldinldékéria Kristiina
Sarjokaria, joka toteaa Suomen eldinhygienian olevan huippuluokkaa, mutta tilo-
jen kuivituskéyténteet vaatisivat paivittamistd. Kuivikem&&rat ovat hanen

mukaansa liian vahaisia. (Liespuu 2015)

Suomen yleinen taloustilanne antaa pohjaa kaikkien toimijoiden taloudelliselle
tilanteelle. Kuiviketta myyvien maatalouskauppojen kysyntaan vaikuttaa yksityis-
henkildiden ostokyky. Kuiviketta valmistavien yritysten omat taloustilanteet
puolestaan vaikuttavat niiden kykyyn markkinoida tuotettaan laajasti. Tiukassa
taloustilanteessa tuotekehityskustannuksista usein karsitaan ja myos investoinnit
vahenevat. Talla hetkellda Suomen taloudessa on nékyvissa viitteitd tutkimus- ja
kehitystoiminnan kiihtymisesta. Yha useammat investoinnit kohdistuvat tutkimus-
toimintaan (EK 2015).

Ymparistoliiketoimintaa harjoittavien yritysten yhteenlaskettu liikevaihto on
Suomessa pienessd kasvussa, ainakin vuosien 2012 ja 2013 valilla. Tallaiseksi
liiketoiminnaksi katsotaan toiminta, joka estdd ympériston pilaantumista tai on
tuotantotavoiltaan luonnonvaroja sééstavaa. Kaupan alalla ymparistoliiketoimin-
taa on esimerkiksi romun kerdys ja jatkojalostus uusioraaka-aineiksi. (Y mpéristo-
liiketoiminta 2013) Ekovilla Oy:n valmistaman parsikuivikkeen raaka-aineenahan
kaytetddn Kkierratettyd sanoma- ja aikakauslehtipaperia, joten myds Ekovillan
toiminta voidaan lukea ympdristoliiketoiminnaksi. Lisdksi Ekovilla Oy:n muu
toiminta eristemarkkinoilla tukee yrityksen ymparistonakokulmaa, silla kierratys-
materiaalia hyodyntamalla pystytddn valmistamaan Kilpailukykyistd eristetta.
Runsas eristdminen rakentamisen osa-alueena tukee vahvasti matalaenergiaraken-
tamista, joka lasketaan ympéristoliiketoiminnaksi (Ympéristoliiketoiminta 2013).
Positiivinen suhtautuminen ekologiseen liiketoimintaan voi osaltaan auttaa Eko-

villan markkinaponnisteluja.
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5.1.3 Teknologia ja toimintatavat

Perinteinen kuivike Kkarjatiloilla on olki. Viel& nykyisinkin sitd kaytetéan erityi-
sesti nuoren karjan makuualustana. (Methator Oy 2014) Olkea kasvatetaan edel-
leen monilla tiloilla, joten sen hankinta on edullista, vaikkakin keruu voi olla
ty6lastd (Knuuttila 2002). Yleisesti kéytetddn myos turvetta, purua ja kutterin-
lastua. Talla hetkelld kuivikemarkkinoilla kéytetaan yleisimmin juuri turvetta.
(Methator Oy 2014) Turpeen kayttd eldinten kuivikkeena on aloitettu jo 1800-
luvun loppupuolella (Vasander 2011, s. 159). Perinteisten kuivikkeiden lisdksi
markkinoita ovat alkaneet vallata pelleteiksi puristetut tuotteet. Pellettiné tuotteen
imukyky paranee. Uusia raaka-aineita on myds saatu markkinoille; esimerkiksi
ruokohelpia kéytetadn nykyisin kuivikkeena. (Methator Oy 2014) Er&assa tut-
kimuksessa tarkasteltiin lammityksesséd kaytettdvan puupelletin soveltuvuutta
kuivikkeeksi. Tulokset olivat enimmékseen positiivisia. (Seppénen 2013) Kierra-
tyspaperista on kayttokokemuksia pellettimuodossa (Ward & Wohlt 2002) ja
esimerkiksi Ekovilla Oy:n toimesta myos irtotavarana. Kuivikemateriaalien omi-

naisuuksia kasitelladn mydhemmin tarkemmin.

Kuivikkeen varastointi vaikuttaa sen imukykyyn. Pienemman imukyvyn omaavia
tuotteita joudutaan kayttdm&an huomattavasti suurempia méaérid, joten niiden
fyysinen varastoinnin tarvekin on suuri. Mitd enemman kuiviketta tarvitsee varas-
toida, sitd enemman sen laatu mahdollisesti kérsii varastoinnin aikana. (livonen
2008, s. 22) Onhan tietenkin mahdollista, ettd joillakin maatiloilla varastointitilat
eivat ole ongelma ja suuretkin kuivikemadrat pystytddn varastoimaan kohtuul-

lisissa olosuhteissa.

Teknologia ja sen kehitys nakyy kuivikevalmistuksen ja varastoinnin liséksi myos
maatalouksien toimintatavoissa. Laiduntaminen on aina vain harvinaisempaa, silla
suuri osa karjasta pidetédéan sisatiloissa jopa vuoden ympéri (Luonnontila 2014).
Tama on osaltaan lisdnnyt kuivikemarkkinoiden kysyntdd. Toisaalta karjan méaa-
rén vaheneminen on supistanut markkinoita. Vuonna 2014 navetoista 70 % oli
parsinavettoja (lehmistd 49 %) ja 29 % pihattoja (50 % lehmistd) (Ruokatieto

Yhdistys ry 2015). Pihatoissa on suurempi kuivikkeen tarve kuin navetoissa,
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joissa lannalle on yleensa rakennettu kiintedpohjainen kéaytava (livonen 2008, s.
23). Maatiloilla kuivikkeen valintaan vaikuttaa muutkin rakennuksen ominai-
suudet. Esimerkiksi kiinteilld lattioilla varustetussa navetassa kaytetaan erilaisia
kuivikkeita kuin ritildpohjaisissa karsinoissa. Elainsuojeluasiamies ehdottaakin,
ettd kiintedlattiaisten karsinoiden osuutta tulisi lisatd. Talloin kuivikkeen
kayttdminen mahdollistuu. Toisaalta Kiintedt lattiaratkaisut voivat vaikeuttaa
puhtaanapitoa, silla tietyt lietelantajarjestelmat eivat toimi niissa kunnolla.
(Kasurinen 2015) Maa- ja metsatalousministerion selvityksessa (2015) todettiin,
ettd eldinten hyvinvointi on voinut jopa heikentyd, jos kuivitukselle alun perin
suunnittelemattomat  jarjestelmat eivat ole olleet yhteensopivia uusien
kuivituskéytanteiden ja —materiaalien kanssa (Maa- ja metsatalousministerio
2015, s. 19). Luonnollisesti kuivikkeiden kayttd lisdd tyotd, joten kuivikkeet-
tomiakin ratkaisuja on Tuovisen (2002) mukaan kehitelty. (Tuovinen 2002)
Muuttuvat rakennusmaéardykset ja kuivitustavat aiheuttavat kuivikevalmistajille

mahdollisuuksia kehittaa tuotteitaan jatkuvasti.

5.1.4 Ymparistoseikat

Kuivikemarkkinoilla raaka-aine vaikuttaa huomattavasti tuotteen ympéristo-
ystavallisyyteen. Yleisesti kuivikkeena kéytetty turve on ympéristonakdkulmal-
taan ehka kiistellyin. Soiden késittely aiheuttaa negatiivisia vesistovaikutuksia ja
suoekosysteemin elidsto voi karsia (Vasander 2011, s. 159) Turve myds uusiutuu
aarimmaisen hitaasti. Soiden muokkaaminen ja turvetuotanto kuluttavat liséksi
energiaa. Erityisesti alueellisesti turvetuotannon vaikutukset voivat olla suuria.
Suurimmat haittavaikutukset kohdistuvat vesistdihin, silla tuotantoalueilta
huuhtoutuvat ravinteet rehevoittavat vesia. Ymparistéluvilla pyritddn enkdisemaan
haitallisia ymparistovaikutuksia. Vesistdja suojellaan my6s hoitosuunnitelmien
avulla. (SYKE 2014)

Toinen tarked ymparistonakokulma liittyy kuivikkeen loppusijoitukseen. Karjan-
lantaa kaytetaan yleisesti lannoitteena, joten oletettavasti myos kuivikkeen tulisi
soveltua samaan tarkoitukseen. Lannoitehyddyn kannalta Hollmén (2010) toteaa,

ettd puuperdisia kuivikkeita tulisi olla mahdollisimman vahan (Hollmén 2010, s.
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13). Airaksisen (2006) tutkimuksessa arvioitiin eri kuivikemateriaalien soveltu-
vuutta kompostointiin. Turve koettiin kayttokelpoisimmaksi ja parhaiten kompos-
toituvaksi. Myos olki, hamppu ja pellava kompostoituvat nopeasti ja niiden kaytto
on suhteellisen helppoa. Tutkimuksen mukaan puulastut, sahanpuru ja silputtu
sanomalehtipaperi kompostoituvat hitaasti ja niiden hyddyntdminen on ongelmal-
lista. (Airaksinen 2006) Onkin todettu, ettd erityisesti moni hevostalli on alkanut
kayttdd kuivikkeena turvetta, jotta syntyvalle lannalle 16ytyisi vastaanottaja. Nop-
ean kompostoitumisen lisaksi turve pidattaa ja toisaalta luovuttaa hyvin ravinteita.
(Hollmén 2010, s. 13) Vuonna 1995 teetetyssa amerikkalaistutkimuksessa vastan-
neista 26 % kertoi kompostoivansa lantajatteensd. 14 % havitti lannan suoraan
roskana ja 43 % levitti lannan suoraan pelloille. Pelkilla karjatalouksilla lannan
kaytto lannoituskayttoon oli huomattavasti suurempi, 75 %. (Ward & Wohlt 2002)
Methator Oy (2014) on myos selvittanyt lanta-kuivike-seoksen hyddyntamista
energiantuotannossa esimerkiksi biokaasulaitoksessa (Methator Oy 2014). Suo-
messa panostetaan talla hetkellda hyvin paljon uusiutuvien energianléhteiden

hyodyntamiseen.

liImastonmuutos vaikuttaa myds maatalouksien toimintaan ja tatd kautta kuivike-
yritysten Kilpailukykyyn. Ruuantuotannon tulee sopeutua muuttuneisiin ilmasto-
oloihin ja kehittyd jatkuvasti energia- ja materiaalitehokkaammaksi. Ilmaston
kannalta kestavéa olisi suosia kasvispainotteista ravintoa ja valttdd havikkia.
Materiaalivalinnoissa tulisi suosia vahapaastoisia vaihtoehtoja. (MMM) Kuivike-
markkinoilla voidaan nahda tulevaisuudessa muutoksia lihan- ja maidontuottajien
puolelta. Kuivikevalinnalla voidaan vaikuttaa eldinten hyvinvointiin ja tata kautta
tuotantotehokkuuteen. Eldinten sairauksien ja kuolemien véhentdminen on kes-
tdvan kehityksen mukaista. Kuivikemateriaali ja sen tuotantotavat vaikuttavat

koko ruokaketjun ilmastovaikutuksiin.
5.2 Markkina -analyysi

Kuivikemarkkinoilla loppukayttdjat ovat eldimid. Luonnollisesti kauppaa k&ydéaéan
kuitenkin ihmisten ja yritysten vélilla. Kuivikkeen ostajia on laidasta laitaan, aina

yksityisyrittdjista suuriin jalleenmyyntiketjuihin. Tassé tydssad markkina-analyysin
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paépaino on maatalousyrittajien toiminnan tarkastelussa, silla he lopulta mééritte-

levat todellisen kysynnan.

5.2.1 Markkinoiden koko, sijainti ja keskittyminen

On ilmeistd, ettd toimialan kysynnan madradvat kotieldinten ja tilojen méaara.
Maa- ja metsatalousministerion arvion mukaan maatilojen mé&érad vahenee
Suomessa vuosittain noin kolme prosenttia. Samalla tilakoko kuitenkin kasvaa.
(MMM) Kuvassa 4 on esitetty maatalousyritysten jakautuminen maakunnittain

vuonna 2014.
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Kuva 4. Maatalousyritysten lukumaara maakunnittain vuonna 2014. (Luke 2015)
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Vuoteen 1970 verraten, erityisesti karjatilojen maéra on vahentynyt oleellisesti.
Vasta 2000-luvun alusta lahtien karjaeldinten maara on pysynyt vakiona. Tilojen
maaré kuitenkin vahenee edelleen jatkuvasti. (Luonnontila 2014) Kuvassa 5 esite-
taan lypsy- ja lihanautojen kasvatukseen keskittyneiden yritysten lukumaara maa-
kunnittain vuonna 2014. Kuvaa on tarkasteltava kriittisesti, silld mita suurempi
maaré alueella on yrityksid, sitd suurempi on myos pienyritysten osuus. Suurpiir-
teisesti voidaan Kkuitenkin todeta, ettd eniten karjataloutta on Suomessa Pohjois-

Savossa ja Pohjois-Pohjanmaalla (Luke 2015).
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Kuva 5. Nautakarjaa kasvattavien yritysten lukuméara maakunnittain vuonna 2014. (Luke 2015)

Maa- ja metsataloustuottajain keskusliiton MTK:n selvityksen mukaan vuonna
2014 Karjatiloja oli alle 12000 (MTK 2015). Eldinlukuna tdmé vastaa noin
914 000:aa. Vuonna 2014 tilojen keskimaardinen el&inluku naudoilla oli 77
kpl/tila, sioilla 1 336 kpl/tila ja siipikarjalla 29 733 kpl/tila. (Ruokatieto Yhdistys
ry 2015) Maitoa tuottavilla karjatiloilla keskim&&rdinen karjakoko on reilut 30
lehmad (Kasurinen 2015). Kuvassa 6 on esitetty Luonnonvarakeskuksen tutki-
musten mukainen maatalousyritysten lukumddrd tuotantosuunnittain vuosina
2011-2014. Muulla laidunkarjalla tarkoitetaan lammas-, vuohi- ja hevostaloutta
(Luke 2015).
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Kuva 6. Suomalaisten maatalousyritysten lukumé&ara tuotantosuunnittain. (Luke 2015)

Lammas- ja hevostiloja on huomattavasti vahemman kuin Kkarjatiloja. Lammas-
tiloja on alle 700, eli noin 130 000 lammasta. Hevostiloja puolestaan on noin
1 800, eli noin 74 000 eldint4. Hevosista kuitenkin vain noin 40 % on maatiloilla.
Reilun parinkymmenen vuoden aikana lammastilojen maara on pysynyt suunnil-
leen vakiona, mutta hevostiloja on puolestaan tullut huomattavasti liséa. (Luon-
nontila 2014) Vuonna 2014 sikatalouksia oli alle tuhat ja siipikarjatiloja reilut 400
(MTK 2015). Edelld mainitut luvut ovat vain suuntaa-antavia, silla esimerkiksi
sekamuotoiset tilat (esimerkiksi viljely ja karjankasvatus) on MTK:n selvityksessa
laskettu omaksi sektorikseen, mutta Luonnontila-sivustolla oletettavasti ei. Hevos-
tilojen maaran lisdéntyessé, ei liene ihme, ettd hevosille soveltuvien kuivikkeiden
markkinat tulevat kiristymdan lahivuosina. Kuivikevalmistajien mahdollisuus

kasvuun voi l6ytyé juuri hevostaloudesta.

Kuivikkeet muodostavat merkittdvan kustannuserdn maataloustiloilla vuosittain.
Ympéristokeskuksen tutkimuksen mukaan parinsadan lehmén tai 2000 sian maa-
tilat vaativat kuiviketta vuosittain noin 30 000 — 40 000 euron edesté. Vuosittaiset
kuivikemarkkinat Suomessa arvioidaan usean kymmenen miljoonan euron suurui-
siksi. (Methator Oy 2014) Ymparistoministerion tutkimuksen mukaan kuivike-
markkinoiden kokoa on vaikea arvioida. Kuivikelaatuja tunnetaan hyvin monia ja

hinnat vaihtelevat suuresti. Lisaksi kuivikkeen myynti on monialaista, eika lahes-
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kaan kaikki myynti tapahdu kaupallisten toimijoiden kautta. Tutkimuksessa on
arvioitu Suomen kuivikemarkkinoiden kooksi noin 220-250 miljoona kiloa, joka
vastaa noin 1,6-2,0 miljoonaa kuutiometria. (Methator Oy 2014) livosen (2008)
tutkimuksessa kaytetaan esimerkkikulutuksena 5,9 m® kuiviketurvetta yhta elainta
kohti vuodessa. Luku saatiin Pohjois-Savon ja Kainuun naudanlihantuottajia
haastattelemalla. Maitokarjalla luku on noin 4 m® ja sekakarjalla 2,2 m®. livosen
arvio turvekuivikkeiden kulutuksesta on 0,8-1,6 miljoonaa kuutiometria vuosit-

tain. (livonen 2008, s. 29) Tama vastaisi siis yli 50 % markkinaosuutta.

Airaksisen (2006) omiin aiempiin tutkimuksiin pohjautuen, han toteaa, etta kayte-
tyin kuivikemateriaali Suomessa on puulastu (40 %). Seuraavaksi yleisin on
sahanpuru (27 %) ja sitd seuraavat turve (17 %), olki (15 %) ja muut (1%).
(Airaksinen 2006) Tama tutkimus tosin teetettiin hevostiloille ja karjataloudessa
jakauma on erilainen. Amerikkalaistutkimuksessa jakauma oli puulastu (32 %),
sahanpuru (11 %), olki (33 %), heina (14 %), paperi (4 %) ja muut (6 %). Tama
tutkimus on tosin tehty jo vuonna 1995. (Ward & Wohlt 2002)

5.2.2 Asiakkaiden ostoprosessi

Jokaisella yksilolla on kasitys itsestdaan seka tottumuksistaan ja tavoistaan. Oma
ostoprosessi on samaan aikaan seké tiedostettua ettd tiedostamatonta. lhmisen
henkilokohtaisiin ominaisuuksiin ja mieltymyksiin on haastavaa vaikuttaa. Osto-
paatosta voidaan kuitenkin ohjata monelta eri suunnalta. Nykyisin median antama
kuva vaikuttaa monen ihmisen ajatuksiin ja mielipiteisiin. Median kautta saadaan
todellista faktatietoa, mielipidetietoa seké tdysin vaaraakin informaatiota. Kuivik-
keen ostaja hankkii usein tietoa internetistd. Jalleenmyyjien internetsivuilta saa-
daan nopeasti hinta- ja tuotetietoa mahdollisesta kuivikkeesta. Kuivikevalmistajan
sivuilta saadaan viel& tarkempi késitys kuivikkeen valmistustavasta ja alkuperéasté.
Kuiviketta valmistavalle yritykselle on kullanarvoista tietdd, mitd asiakas haluaa
tietdd ja mitk& asiat vaikuttavat hanen ostopd&tokseensa. Néiden asioiden tunte-

minen korostuu erityisesti markkinointitoimenpiteitd suunniteltaessa.
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Airaksinen (2006) uskoo, ettd kuivikkeen valintaan vaikuttavat materiaalin fysio-
logiset ominaisuudet, kuten veden ja ammoniakin imukyky sekd hygieenisyys.
Liséksi valintaan vaikuttavat hinta, saatavuus ja tuotteen ulkonakd. (Airaksinen
2006; Hollmén 2010, s. 13) livonen (2008) kertoo yksittdisen tilan kuivike-
valintaan vaikuttavan tilan koko ja sijainti. Tdman lisaksi tilan tuotantosuunta
vaikuttaa kuivikemateriaalin valintaan. Han myds mainitsee, ettd tottumus kayttaa
jotakin tiettya materiaalia vaikuttaa ostopéaatokseen. (livonen 2008, s. 21) Wardin
ja Wohltin (2002) tutkimuksessa merkittavin vaikuttava tekija kuivikkeen valin-
nassa oli eldinten pysyminen puhtaana (86 % vastaajista). Muita tarkeitd syité oli-
vat nesteensitomiskyky (82 %), saatavuus (80 %), hinta (79 %) ja késiteltavyys
(73 %). Samaisen tutkimuksen mukaan eniten haittaa koettiin kuivikkeen polya-
vyydestd. Osaa vastaajista arvelutti myods kuivikkeen loppukéytén aiheuttamat
ympéristovaikutukset. (Ward & Wohlt 2002)

Poutiaisen ja Kivelan (2012) opinnédytetydssa tarkasteltiin muun muassa kuivitus-
prosessin toimintaa. Selvityksessa todettiin, ettd harvat tilat olivat tehneet sopi-
muksia kuiviketoimittajan kanssa, vaan ostivat kuivikkeet paaséaantoisesti usealta
eri toimittajalta saatavuuden ja hinnan mukaan. Tutkimuksen tiloista 86 % kéaytti
kuivikkeenaan turvetta. Kuivikkeen kayttdmaarat vaihtelivat 0,9-3,6 m®leh-
méa/vuosi. Mielenkiintoista oli huomata, ettd lahes kaikilla tiloilla kuivikkeen
kasittely hoidetaan kasin. (Poutiainen & Kiveld 2012)

Keséllad 2015 Yle teetti eldinten hyvinvointia selvittaneen kyselyn lihaa tuottaville
ruokataloille. Tutkimuksessa todettiin muun muassa, ettd monella kasvatustilalla
kuivikkeen saanti koetaan epévarmaksi. Kuivikemarkkinoita pidetédan kehittymaét-
tomind, eikd puutostilanteisiin pystytd aina vastaamaan. Tdmd nostaa automaat-
tisesti kuivikkeen hintaa. Monelle yrittajalle kuivikkeiden hankinta on suuri me-
noerd, ja erityisesti hinnan noustessa, kuivikkeen kaytt6éa usein véahennet&an.
Véhdinen tai epéhygieeninen kuivitus aiheuttaa eldimille vakavia terveys-
ongelmia. Mikéli tuotanto heikkenee, myos yrittdjan saamat tulot luonnollisesti

pienenevét. (Kasurinen 2015)
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Maa- ja metsatalousministerion selvityksessd (2015) kdydéan lapi eldinten hyvin-
vointihankkeen tuloksia. Padasiallisesti maatalousyrittdjien toimet eldinten hyvin-
voinnin lisadmiseksi onnistuivat hyvin. Haastattelujen perusteella ajoittain koettiin
ongelmia kuivikkeiden saatavuudessa, jolloin eldinten hyvinvoinnin edistdminen
vaikeutui. Ongelma kohdattiin erityisesti sateisina kesind. My6s kuivikkeiden
maaréan arviointi oli monille tiloille ongelmallista. Hankkeessa ei ollut annettu
selvad maaraa, millaista on riittava kuivittaminen. (Maa- ja metsatalousministerio
2015, 5. 19)

Asiakkaan tilauserékokoihin ja ostotiheyteen vaikuttaa olennaisesti maatilan koko,
elainten maara seka kuivikkeen varastointitilan suuruus ja raaka-aineen sailyvyys.
My0s saatavuus sekd varastointi- ja toimituskustannukset vaikuttavat hankittuihin
kuivikemadriin. Eri kuiviketoimittajien toimintaa jakelumarkkinoilla kaydaén

my6hemmin tarkemmin lapi.
5.3 Kilpailija -analyysi

Kilpailija-analyysissa vertaillaan omaa yritysta ja tuotteita kilpailijoiden toimin-
taan. Selvitettdvid asioita ovat muun muassa mikd on markkinoilla vallitseva
yleinen hintataso, minkalaiset ovat pakkauskoot ja -designit sek& millainen on
asiakkaiden vaatima laatutaso tuotteilta. Tarkedd on myos tuntea kilpailevien tuot-

teiden fyysiset ominaisuudet.
5.3.1 Tuoteominaisuudet

Oljen viljelyala pienenee jatkuvasti, eiké hyvalaatuista olkikuiviketta riita kaikille
haluaville. Jos olkea joudutaan kuljettamaan kaukaa, kustannukset kasvavat.
(Heikkild 2015) Oljen saatavuus ja laatu koetaan kaytt6éd hankaloittaviksi teki-
joiksi (Heikkila 2015; Methator Oy 2014), vaikkakin moni yha kasvattaa tarvitse-
mansa oljet. Olki on kuivikemateriaalina haastava, silld sen saaminen riittdvén
kuivaksi on ty0lastd. Jos olki on liian mérkad, lisdantyvéat mikrobit siind tehok-
kaasti. Mikrobipdly aiheuttaa terveysongelmia niin eldimille kuin ihmisille. Toi-

saalta oljen hankintaa puoltaa sen edullisuus. (Knuuttila 2002) Erityisesti hevosten
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kannalta oljen kayttd on suositeltavaa, silla kuivituksen lisdksi hevonen voi sydda
olkea (InnoEquine). OIKki soveltuu syotavaksi myos sioille ja antaa niille tongit-
tavaa (Tuovinen 2002). Oljen heikohkoa kykyé sitoa nestettd ja ammoniakkia
voidaan parantaa sekoittamalla siihen muita kuivikemateriaaleja (Soininen et al.
2010). Suomessa kaytetadn jonkin verran myo6s tuontiolkea, mutta sen kohdalla

epéahygieenisyys on erittain suuri riski (Heikkila 2015).

Turpeen hyvédt ominaisuudet liittyvat hyvéan nesteen ja ammoniakin sitomis-
kykyyn. Nain ollen sen kayttd vahentad karjatilojen hajuhaittoja. Turve on hyvin
kompostoituvaa ja soveltuu néin ollen myos lannoitteeksi. (Methator Oy 2014)
Hyvén ammoniakin imukyvyn taustalla on turpeen happamuus, joka estdd myos
bakteerien kasvua (Tuovinen 2002). Muun muassa livosen (2008) selvityksesta
ilmenee, ettd kuiviketurpeen suurin ongelma liittyy sen polydvyyteen. Taman
lisaksi maatiloille kohdistetussa kyselyssa todettiin ongelmiksi myds turpeen laa-
tuvaihtelut, kalleus verrattuna muihin kuivikemateriaaleihin seké epavakaa toimi-
tusvarmuus. (livonen 2008, s. 28) Turve on kayton kannalta riskialtis, silla sadolo-
suhteet vaikuttavat merkittavasti sen saatavuuteen. Turve my6s uusiutuu hyvin
hitaasti ja uusien turvekenttien muodostuminen vie aikaa. (Methator Oy 2014)
Negatiivisten ekologisten vaikutusten lisdksi on mahdollista, ettd turpeessa on
runsaasti haitallisia mikrobeja, mikéli se ei ole maatunut kunnolla (InnoEquine).
Liiallinen mé&ara haitallisia bakteereita aiheuttaa eldinten lihan saastumista, jolloin
liha tulee kasitella perusteellisesti, ennen kuin ihminen voi kéyttaa sitd ravin-
nokseen. Liian kostea turve voi vaikeuttaa eldinten litkkumista, silla kastuessaan

turve on upottavaa. (Tuovinen 2002)

Sahanpurun ja kutterilastujen kayttdminen on yleista erityisesti hevostiloilla.
(Methator Oy 2014) Kutterilastun ja sahanpurun valoisuus puoltaa niiden kayttoa
kuivituksessa (InnoEquine). Liian karkea puru voi kuitenkin heikentad eldinten
terveyttd aiheuttaen hiertymid. Kuten lahes kaikki kuivikkeet, myds sahanpuru voi
sisaltdd haitallisia bakteereja, jotka aiheuttavat muun muassa utaretulehduksia.
(Tuovinen 2002). Bakteereja voi esiintyd erityisesti silloin, kun kutterinlastuja
joudutaan sailyttdmaan ja kuljettamaan pitki& aikoja ennen paalaamista. Sahoilta

perdisin olevassa kuivikkeessa voi myos seassa olla muun muassa liimapuuta.
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(Laatulastu 2016) Purun ja lastun kéaytto on lisddntynyt myds energiantuotannossa,

mika nostaa niiden hintaa kuivikemarkkinoilla.

Airaksinen (2006) lisaa raaka-ainelistaan vield hampun, pellavan seka silputun
sanomalehtipaperin Suomalaista hamppu- tai pellavakuiviketta ei viel& vuonna
2006 ollut saatavilla Suomesta. (Airaksinen 2006). Parina viime vuotena on Suo-
meenkin noussut kuituhamppua kasvattavia tiloja sek& kuiviketta vélittavia yri-
tyksié. Erés niistd on HempRefine Oy, joka ostaa hamppua suomalaisilta sopimus-
viljelijoiltdédn ja tarjoaa ekologiseksi markkinoimaansa kuiviketta asiakkaille.
(HempRefine Oy) Hampun ja pellavan kayttoa varjostavat suhteellisen kallis hinta
ja epatietoisuus kuivikkeen alkuperédstd (Hollmén 2010, s. 14). Monissa opin-
naytetdissd on 2010-luvulla tutkittu hampun ja pellavan jalostusta kuivikkeeksi,
joten voisi olettaa niiden kayton kiinnostavan ja lisd&ntyvén tulevaisuudessa seké
tuottajan ettd ostajan nakokulmasta. Kuivikemarkkinoilla on 16ydettavissa lisaksi
hyvinkin eksoottisia materiaaleja. Erdan suomalaisyrittdjan kautta on mahdollista
hankkia kookoksenkuoresta valmistettua kuiviketta (Biococco). USA:ssa on
kokeiluja myos kierréatetyn, hygienisadun lannan kéytosta eldinten kuivikkeena.
Tata tutkitaan vilkkaasti myds Suomessa. (Methator Oy 2014)

Erityisesti suurilla nautatiloilla kuivikkeista on pulaa yhd useammin. Heikkilan
(2015) artikkelissa erééksi ratkaisuksi ehdotetaan kotimaista ruokohelpimuretta.
Hén kertoo, ettd pihtiputaalainen Olesta Oy tarjoaa tuotetta niin mureena kuin
pellettind. Ruokohelped kéytetadn sen hyvéan imukyvyn vuoksi. Lisaksi se on erit-
téin riittoisaa. Kuumennukseen perustuvan valmistusprosessin tulisi taata tuotteen

hygieenisyys. (Heikkila 2015)

Knuuttilan (2002) mukaan sanomalehdesté jalostettu kuivike on kevyttd verrat-
tuna muihin kuivikemateriaaleihin. Tdman vuoksi sitd on helppo kasitell4. Toi-
saalta sen kayttd on sotkuista ja kostean kuivikesilpun siivoaminen hankalaa.
Hé&nen mukaansa paperisilppu myos tarttuu helposti eldimen karvoihin. Paperista
valmistetun kuivikkeen seassa ei mydskaan tulisi olla aikakauslehtipaperia, eika
liittimid ja muita terévia osia. (Knuuttila 2002) Painomuste voi tuoda omat ongel-

mansa paperikuivikkeen kayttoon. Elaimille paperisilppu voi olla epéaterveellistd
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ja painomusteen ainesosat saattavat olla haitallisia my6s ihmisille. Toisaalta jat-
teen hyodyntdminen uudelleen on ekologisesti kestdvaa liiketoimintaa.
(InnoEquine) Wardin ja Wohltin (2002) tutkimuksessa selvitettiin paperin sovel-
tuvuutta kuivikemateriaaliksi. Tuloksia verrattiin muihin markkinoiden tutumpiin
kuivikkeisiin. Tutkimukseen vastanneista 67 % ei ollut ikind kokeillut kuivik-
keena paperia. Jotta paperipohjaisesta kuivikkeesta Kiinnostuttaisiin, tulisi sen
hankinnan olla taloudellista. Liséksi kuivike tulisi olla heti valmiina kayttoon.
(Ward & Wohlt 2002) Kokemuksia paperikuivikkeesta késitellaén lisaa Ekovillan

siséisen analyysin yhteydessa.

Kuivikkeet voidaan jakaa orgaanisiin ja epaorgaanisiin Orgaanisiksi materiaa-
leiksi Soininen ja muut (2010) lukevat kutterinpurun, sahanpurun, turpeen, oljen
ja paperin. Epédorgaanisia materiaaleja puolestaan ovat kalkkikivijauhe ja hiek-
ka. Epdorgaanisten materiaalien etu on, ettd mikrobit eivét viihdy niissa. (Soini-
nen et al. 2010) Naiden liséksi kuivikkeen tyyppisesti kdytetddan myods kumimat-
toja ja makuupatjoja. Niitd kaytetdan kuivikkeen sééstdmiseksi. Ne eivét kuiten-
kaan toimi sellaisenaan, vaan seuraksi on aina lisattava jotakin kuivikemateriaalia.
(Knuuttila 2002) Ritilapohjaisissa navetoissa kumimattoja kéytetdan tasaisemman
makuualustan luomiseksi. Taméd mahdollistaa lisakuivituksen kéyton, vaikka na-
vetan pohjaratkaisu sen estéisikin, ja parantaa néin ollen eldinten hyvinvointia.
(Kasurinen 2015)

Kuivikkeena hiekkaa pidetddn hyvéana. Se ei aiheuta eldimilla hiertymia, mikali se
ei ole liian karkeaa. Sen imukykykin on melko hyva, tosin Knuuttila (2002) uskoo
tdman olevan seurausta suuresta tilavuuspainosta. Hiekan kasitteleminen voi
aiheuttaa ongelmia, silla se kuluttaa koneita nopeasti. Kalkkikivijauheen ominai-
suudet ovat hiekan kaltaiset, mutta sen ympéristovaikutukset ovat jokseenkin ne-
gatiiviset. Tosin viljelysmaita kalkitetaan muutenkin, joten kuiviketta voitaisiin
kéayttaa lannoitustarkoituksessa. (Knuuttila 2002) Liespuun (2015) artikkelissa
hiekka nimetddn maailman parhaaksi kuivikkeeksi eldinten kannalta ja kiinnostus

sen k&yttdon on lisd&ntymassé (Liespuu 2015).
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Kuivikeraaka -aineiden imukyvyssa on merkittdvia vaihteluita. Airaksisen
(2006) tutkimuksessa on vertailtu muutamia yleisimpia kuivikemateriaaleja. Imu-
kyvyltdén niista turve on ylivoimaisesti tehokkain: yhta kuivikekiloa kohti sitou-
tuu 4,9 kiloa nestettd. Hampulle vastaava luku on 3,2, oljelle 2,5-3,0, puulastulle
2,4-3,3 ja sahanpurulle 1,5. Tutkimuksessa selvitettiin muitakin kuivikemateriaa-
lien fysiologisia ominaisuuksia. Testissa tutkittiin materiaalien kayttaytymista
hevosten kuivikkeena, mutta voidaan olettaa, ettd tulokset ovat samansuuntaisia
myos karjataloudelle. Kuvassa 7 on tarkasteltu kuivikkeen kykya sitoa ammoni-
akkia. Turve on tassé mittauksessa selvasti ylivoimainen ja olki heikoiten pérjan-
nyt. Muut testattavat materiaalit ovat imukyvyltddn suhteellisen l&hell& toisiaan.
(Airaksinen 2006) Kuvassa 8 on puolestaan tarkasteltu materiaalien veden sito-

miskykya.
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Kuva 7. Kuivikemateriaalien suhteellinen ammoniakin sitomiskyky. (Mukaillen Airaksinen 2006)
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Kuva 8. Kuivikemateriaalien suhteellinen veden sitomiskyky. (Mukaillen Airaksinen 2006)

5.3.2 Kilpailijoiden markkina -asema

Suomen kuiviketurvemarkkinoita hallitsee talla hetkelld Vapo. Se valmistaa
vuosittain noin miljoona kuutiota kuiviketurvetta. Turvesuot ovat nykyisin hyvin
Kilpailtuja ja Vapon lisdksi niita hyodyntévat monet energia-alan yritykset. Tur-
vetta on ryhdytty tuomaan Suomeen myos Baltiasta. (Methator Oy 2014) Suomes-
sa Vapon markkinaosuus kuiviketurpeen tarjoajana oli vuonna 2012 60-70 %
(Torikka 2012). Arviota markkinoiden euromaaréisesta koosta voidaan saada Va-
pon liikevaihdon pohjalta. Tilikaudella 5/2014-4/2015 Vapo-konsernin ymparisto-
turpeiden liikevaihto oli reilut 25 miljoonaa euroa. On huomioitava, ettd kuivike-
turpeen lisaksi ymparistoturpeisiin katsotaan kuuluvaksi myos kasvu- ja imeytys-
turpeet. 900 000 m*:sta ympéristoturvetta kuiviketurpeen maara oli 565 000 m* eli
noin 63 %. (Vapo 2015) Karkeasti arvioiden turvekuivikkeen osalta Vapon

liikevaihto olisi siis vajaat 16 miljoonaa euroa.

Turvekuivikkeen laatuun ja saatavuuteen vaikuttavat hyvin paljon ilmastolliset
olosuhteet, kuten sadema&&rd. Esimerkiksi kevaalla 2009 turpeen saanti kuivike-
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kayttoon oli 1&hes mahdotonta, erityisesti Itd- ja Pohjois-Suomessa. (Soininen et
al. 2010) My6s vuonna 2012 kotielaintiloilla on ollut vaikeuksia hankkia kuivike-
turvetta. Kesédt 2010-2012 olivat Vapolle haastavia turpeennoston kannalta, eika
riittdvad maaréa kuiviketurvetta pystytty varastoimaan. Tilanne on sama myods
Ruotsissa ja Baltiassa. Joillain tiloilla kuiviketurpeen riittdamattdmyys voi johtaa
jopa yliméaaraisiin teurastuksiin. Yksityiset turveyrittdjat toisaalta pystyivat tarjoa-
maan turvetta kohtuullisesti. (Torikka 2012) Hollménin (2010) selvityksessé tosin
todetaan, ettéd turpeen saanti on viime vuosikymmenelld ollut melko hyvéaa ja sen
laatu on parantunut (Hollmén 2010, s. 13). Kuiviketurpeen hinta on ollut jo
pitkaan kasvussa (Heikkild 2015).

Monissa vuoden 2015 kesan ja syksyn uutisissa on kerrottu menneen kesan olleen
heikko turpeennoston kannalta. Mannosen (2015) artikkelissa kiitelld&n ansioitu-
nutta turveyrittdjad, silli hénen yrityksensd “selvisi heikosta tuotantokaudesta”
(Mannonen 2015). Hiltula (2015) puolestaan toteaa, ettd varsinaiseen, toimeen-
tulon tuovaan turpeennostoon ei tdnd kesdnd ole juurikaan padsty”. Toisaalta
samaisessa artikkelissa todetaan, ettd ’sen sijaan turpeenkayttdjille ei ole luvassa
ongelmia, esimerkiksi Vapolla on aiemmilta vuosilta varastossa riittavéasti turvetta
ensi vuoden toimituksiin”. (Hiltula 2015) Pahimmassa arviossa Vapon turpeen-
nostosta onnistui kesalla 2015 vain 30-50 % (Kaleva 2015). Vapon varastoidun
turpeen tilanne oli kesalla 2015 kuitenkin poikkeuksellisen hyvd, eikd vaaraa tur-
peen loppumisesta toistaiseksi ole, vaikka alueellisia eroja varastojen koossa on-
kin jonkin verran. Vapon toimintakertomuksesta kay ilmi, ettd kesalla 2014 koko
Suomessa saatiin nostettua yli 80 prosenttia turvetuotannon tavoitteesta. Kuutio-
metreissé tdmé tarkoittaa noin 15 miljoonaa. Positiivista Vapon energiatoiminnan
kannalta on suomalaisen energiaturpeen verotuksen keventdminen, mutta toisaalta
metsdhakkeen tuotantotukea nostettiin. Tulevaisuuden hallitusohjelma nayttaa,
lasketaanko turpeen verotusta edelleen. Kilpailevien polttoaineiden, kuten Kivi-
hiilen matala hinta verotti jonkin verran turvemarkkinoita. VVapon energia- ja kui-
viketurvetoiminnot kulkevat pitkalti kasi kadessa. Niiden toimintaan vaikuttavat
samat verotus- ja lakip&atokset. Vapo itsekin myontéd, ettd tiukentunut ymparisto-
lupien mydntdminen voi vaikeuttaa turveliiketoimintaa. Samanlainen kehitys on

nahtavissd myos tiukentuneissa polttolaitoksien paastérajoissa. Myds turveura-
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koitsijoiden mé&&ran ja osaamisen vaheneminen vaikuttaa turveliiketoimintaan.
(Vapo 2015)

Turveratkaisujen liséksi Vapolta on mahdollista saada pelletditya kuivikekutteria
(Vapo). Yleisemmin kuivikekutteria tarjotaan sahojen ja hdyladmdjen sivutuot-
teena. Suomessa tunnetuin toimija talla sektorilla on Polkky Oy. (Methator Oy
2014) PoOlkky pakkaa sahateollisuuden sivutuotteensa hoylakutterin noin 20-25
kilon paaleihin. Tuotetta myydaan niin kotieldinten kuivikkeeksi kuin lampdlai-
tosten raaka-aineeksi. (POlkky) Toinen tunnettu kutterikuivikkeen tarjoaja on
Kutteri kuivike FLT Oy, joka tarjoaa keinokuivattua kutterinlastua 20 kilon paa-
leissa 48 paalin lavatoimituksin (Kutterikuivike FLT Oy). Epira Oy tarjoaa Ruti-
tuotenimelld kuivikepurua ja seoskuiviketta turvekutteria. Yritys on erikoistunut
jalleenmyymé&én sahateollisuuden sivutuotteita ja on kehitellyt niistd hyvinkin
erilaisia tuotteita. (Epira Oy 2014) Laatulastu markkinoi itseddn puhtaampana ja
turvallisempana kuiviketoimittajana verrattuna sahoilla sivutuotteena syntyneisiin
kuivikkeisiin. Laatulastu on keskittynyt valmistamaan ainoastaan kuivikelastua.
Tuotettaan se tarjoaa noin 20 kilon sékeissa ja toimitus tapahtuu pééasiassa 30

paalin lavoilla. (Laatulastu 2016)

Sahateollisuuden sivutuotteena syntyvien kuivikkeiden saatavuuteen vaikuttavat
oleellisesti sahateollisuuden yleiset markkinatilanteet ja sahojen tuotantomaarét.
On totta, ettd niin turpeen kuin puuperdisten kuivikkeiden saanti voi tulevai-
suudessa vaikeutua. Niitad nimittain kdytetddn enenevissa maarin energiantuotan-
nossa, joten kilpailu raaka-ainevarannoista kovenee. Tatd myoten myos hintataso
tulee nousemaan. Pienten sahayritysten purun hintojen tosin oletetaan sailyvén
edullisina. (Hollmén 2010, s. 13)

Toisin kuin turve ja puru, kuivikeoljen tuotanto on useimmiten omavaraista ja
maatilalliset kasvattavatkin usein itse kuivikkeensa. Pienissd madrin kuiviketta
jalostavat myo6s toimintaan keskittyneet yritykset. (Methator Oy 2014) Erés
esimerkki on tanskalainen kuivikeolkea pakkaava yritys Box Straw, jonka
tuotteita on Suomessa tilattavissa esimerkiksi International Hacienda Oy:n kautta
(Int.Hacienda 2010).
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5.3.3 Hinnat ja jakelu

Pakatut kuivikkeet myyddén péaasiassa maataloustarvikekauppojen valityksella.
Kuivike tarjotaan yleensa irtotavarana, paaleiksi puristettuna tai jattikokoisissa
sékeissa. Kuiviketurvetta on paikoitellen mahdollista hankkia myds suoraan tuot-
tajalta. (Methator Oy 2014) Myo6s puuperdisia kuivikkeita, kuten kutterin- ja sa-
hanpurua on mahdollista hankkia suoraan tuotteen syntypaikalta. Monet sahat
myyvét tai jopa antavat sivutuotteena syntyvaa purua suoraan maatalousyrittdjille.
Koska kuivikemyyntia tapahtuu sekd kaupallisten toimijoiden ettd yksityishenki-
I6iden valitykselld, on hintojen arvioiminen haastavaa. Seuraavaksi on pyritty kar-
toittamaan kuivikemarkkinoiden yleista hintatasoa. Yleinen kaytantd on, ettd
maatalouskuivikkeet myyd&éan lavoittain ja yksittaispakkauksia on mahdollista
tilata lisdkustannuksella.

Airaksisen (2006) tutkimuksessa on koottu arvioitua hintatietoa eri kuivikkeista.
Tutkimuksen tulokset on esitetty taulukossa 1. Selvityksen osaksi kuului myos

arvio eri kuivikemateriaalien kaytosta Suomessa. (Airaksinen 2006)

Taulukko 1. Erdiden kuivikkeiden arvioidut hinnat ja markkinaosuudet. (Mukaillen Airaksinen
2006)

Materiaali Hi nt a’ [ € Kayttd Suomessa
[%] (irtotavara +
pakattu)
Puulastut Irtotavara 4-6 40
Pakattu 25

Sahanpuru Irtotavara 4-6 27

Turve Irtotavara 6-8 17
Pakattu 42

Olki Irtotavara 2,3-2,8 15
Pakattu 10

Muut 1

Suuren turvetoimijan, Vapon, www-sivuilta saadaan arviota turvekuivikkeiden
hinnoista. Vapon tuotteiden hinnat ovat suuntaa-antavia ja riippuvat toimitus-
erdkoosta. Hinnoissa on mukana toimituskulut. Esimerkkihinnoissa toimitus ole-

tetaan tapahtuvaksi Kouvolaan. On myds huomattava, ettd hinnat ovat suoraan
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Vapon www-sivujen kautta tilattavien tuotteiden hintoja. Hinnat ovat oletettavasti
maksimihintoja, silld suurimpien tilauserdkokojen hinnat tulee pyytaa erillisell&

tarjouksella. Hinnat on esitetty taulukossa 2.

Taulukko 2. Vapon tarjoamat kuivikkeet. (Vapo)

Valmistaja/tuote Pakkauskoko Hinta (sis. ALV &
Vapo, 200 kpl/lava 400-500 €/1ava
kuiviketurvelevy 25 x 8 levyn pakkaus/lava 420-530 €/lava
Vapo, 42 sak/lava, & 85 litraa 210-310 €/lava
kuiviketurvesakki

Vapo, 24 sak/lava, a 100 litraa 290-390 €/lava
kuiviketurvepaali

Vapo, turvepyoropaali 2 kpl/lava 180-290 €/lava

Ymparistoministerion teettdméssa tutkimuksessa (2014) hinnat olivat saman-
suuntaisia. Viitteellinen hinta kuiviketurpeelle on irtotavarana 0,11 €/kg, paalina
0,39 €/kg ja levynid 0,86 €/kg. Vertailun vuoksi tutkimuksessa on nostettu esiin
Polkky kuivikekutteri, jota myydaan noin 0,29 euron kilohintaan. Kuivikkeiden
hintahaitari on valtava. Kuivikkeiden raaka-aine, jalostusaste ja pakkaustapa vai-
kuttavat merkittavasti tuotteen hintaan. (Methator Oy 2014) Hollménin (2010)
julkaisussa oletetaan kuivikepurun hinnaksi lihes 15 €/m® ja irtoturpeen hinnaksi
10-13 €/m® (Hollmén 2010). Hacienda Oy myy olkea vajaan 0,70 euron
kilohintaan (Int.Hacienda 2010)

Myds tuontikuivikkeita on verkkokaupoista saatavilla. Esimerkiksi virolainen
Ferrin Oy tarjoaa www-sivujensa konehalli.comin kautta erilaisia kuivikkeita.
Turvetta myydaan 900 kilon suursékeissa (lava). Lavan hinta 2.12.2015 oli 109
euroa. Minimitoimituserda on 12 lavaa. Kutterilastua myyddan 25 kilogramman
piensakeissd. Hinnat vaihtelevat tilauserdkoon mukaan 6,60-7,00 euroa/sakki.
Olkipellettia virolainen yritys tarjoaa tonnin painavissa suursakeissd. Hinnat
vaihtelevat 215-275 euroa/tonni. Lisdmaksusta myds 500 kilon pakkaukset ovat
mahdollisia. Kuljetuksista maksetaan erikseen. (Konehalli.com) Erikoisempien
kuivikkeiden hintoja on esitelty taulukossa 3.
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Taulukko 3. Kuivikehintoja. (Biococco; Hamppukauppa)

Biococcq jauhettu 25 kg sékki 21 €/sdkki
kookoksenkuori

HempRefine Oy, 1-27 sék/lava, & n. 150 | 14,90-349 €/lava
hamppukuivike

(hinnat sis.

kuljetuksen)

Kuten jo aiemmin mainittiin, kaikki kuivikkeen myynti ei tapahdu kaupallisten
yritysten kautta. Farmit.net —~www-sivustolla yksityiset maatalousyrittajat voivat
tarjota myytavéksi esimerkiksi rehua, maatalouskoneita ja kuivikkeita. 2.11.2015
sivustolla esimerkiksi kaupattiin kuiviketurvetta hintaan 10 euroa. Soittamalla
myyijalle voi sopia tarkemmasta toimituksesta ja muista seikoista. (Farmit.net)

Myaos esimerkiksi Tori.fi -sivustolta 16ytyy yksityisia kuivikkeen tarjoajia.

Kilpailevien toimijoiden lisaksi on &irimmaisen tarkedad tuntea alalla toimivat
mahdolliset yhteistydkumppanit. Kuiviketta tarjoavat yritykset tekevat usein
tiivistd yhteisty6td maatalous- ja rautakauppojen kanssa. Suomessa maatalous-
tarvikkeita myyvistd ketjuista tunnetuimmat lienevdat K-Maatalous ja
Agrimarket (palasi vuoden 2016 alussa nimeen Hankkija). Maataloustuotteita
tarjoava K-Maatalous on yksi suuri karjatalouden kuivikkeita tarjoava
jalleenmyyja. Kutakin ketjun kauppaa johtaa itsendinen kauppias, joka tuntee
toiminta-alueensa ominaispiirteet ja asiakkaiden tarpeet. K-Maatalouksien vali-
koimasta 10ytyy www-sivujen perusteella nelja erilaista karjatalouksille tarjot-
tavaa kuivikevaihtoehtoa. (K-Maatalous 2015) K-Maatalouden Kouvolan toimi-
pisteessd kaikki kuiviketuotteet varastoitiin kylmdassa hallissa, eikd niita ollut
ollenkaan esilla myymaldssa. Kuivikkeet myytiin piensékeissa lavoille pakattuna.
Talvisaikaan myymalassa ei ole kuiviketurvetta tarjolla ollenkaan, silla kostea tur-
ve jaatyy varastossa. Tammikuussa 2016 tarjolla oli Polkyn valmistamaa kutteria
ja Euro-lin pellavakuiviketta. 20 kilon piensakin hinta kutterilla oli 7,50 euroa ja
pellavalla 17,50 euroa. Tuotteet oli pakattu muovisékkeihin. Pellavaa tarjotaan
ldhinna hevosille ja kutteria lypsykarjalle. Useimmiten ostoerét ovat lavan parin

kokoisia, mutta pienet yrittdjat hakevat kuivikkeita myos sékeittdin.
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Hankkija Oy:n maatalouskauppaketju kattaa 52 myymalda sek& laajan verkko-
kaupan. Kuiviketuotteita on mahdollista hankkia ainoastaan varsinaisista Kivi-
jalkamyymalo6ista. Yritys esittelee Internet-sivuillaan Laatulastun 20 kilon
kuivikekutteripaalia hintaan 6,80 ja POlkyn vastaavaa hintaan 7,20. Yrityksen
kautta on mahdollista hankkia myds Vapon kuiviketurpeita. (Hankkija Oy)
Kouvolan myymaldssd Agrimarketista 16ytyi vastaavalla hinnalla Polkyn
kutterikuiviketta. Turvetta tarjotaan piensékeissa seka pyoropaaleina. 38 kilon
sdkki maksaa 14 euroa ja 300 kilon paali 94 €. Valittavana on myds olkipellettid
hintaan 6,90 euroa (16 kg) ja 160 euroa (500 kg). Edelld luetellut tuotteet
varastoidaan niin ik&an kylmassa hallissa ja vaikka turpeen kanssa onkin
jaatymisongelmaa, sitd tarjotaan ympari vuoden. Myymalan sisélla oli esilla
Vapon puupelletti (5,95 euroa / 16 kg), jota voidaan kayttada esimerkiksi Kissoille.
Tuote oli sijoitettu heti sisdédnkaynnin viereen kuormalavalle. Myos erikoisempia
kuivikemateriaaleja on ajoittain tarjolla, mutta esimerkiksi pellava on asiakas-

kokemusten perusteella osoittautunut liian kalliiksi.
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6 SISAINEN TOIMINTAYMPARISTO

Paaliiketoimintanaan Ekovilla Oy valmistaa rakennuseristeitd. Strategisesti kui-
vikeliiketoiminnan tulee tukea eristetoimintaa ja péinvastoin. Ekovillan toimitus-

johtaja Mika Ervasti (2016) kommentoi asiaa seuraavasti:

“Ekovilla on toiminut Suomen lammdneristysmarkkinoilla lahes 40 vuotta.
Valmistamme neljalla tuotantolaitoksellamme Suomessa lammdoneristeita seka
asfalttikuitua. Tuotantokapasiteetti antaa meille mahdollisuuden edelleen li-
sata tuotevalikoimaamme. Haemme aktiivisesti lisaa liiketoimintaa kierréatys-
materiaaleista valmistettaville muille tuotteille. Kokemuksemme mukaan yksi
mahdollinen lisétuote on parsikuivike, jonka markkinoista paatimme teettda
diplomityon. Ekovillalla on hyvat valmiudet valmistaa, markkinoida ja jarje-
stad jakelu parsikuivikkeelle. Lammoneristeteollisuudesta tutut asiakkuudet
maaseudun rautakauppojen ja maatalouskauppojen osalta tarjoavat meille
hyvan mahdollisuuden suunnitella pitkdjanteista liiketoimintaa Eko-parsi-
kuivikkeelle.” (Ervasti 2016)

Ekovillalla ollaan valmiita ryhtymaan konkreettisiin toimenpiteisiin tyon tulosten
pohjalta. Ervasti (2016) jatkaa:

“Etenemme Ekovillassa aiheen osalta strategiseen keskusteluun ja mietimme
toimenpiteita tdman liiketoiminnan osalta lahikuukausina. Diplomityd l&hete-
taan Ekovillan johtoryhmélle, joka kokoontumisissaan perehtyy syvallisemmin
aiheeseen ja tekee toimenpidesuunnitelman. Tassa tydssa on mukana diplomi-
tyon tekija ja Eko-parsikuivikkeen valmistukseen suunnitellun tuotantolaitok-

sen tuotantopaallikko. ” (Ervasti 2016)

Ekovilla Oy:n sisdistd toimintaa tarkastellaan kahtena kokonaisuutena. Ensin kar-
toitetaan kuiviketta tuotannon ja tuoteominaisuuksien ndkokulmasta. Tamén jéal-
keen selvitetddn, mink&laisia mielikuvia tuote herattdd sekd minké&laista markki-
nointi voisi olla. Siséisen toimintaympériston analyysi pohjautuu haastattelujen

tuloksiin.
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6.1 Kuivikkeen ominaisuudet ja valmistus

Entisen jalleenmyyjayrityksen Internet-sivuilta 16ytyy edelleen tietoa Ekovilla
Oy:n valmistamasta Eko-parsikuivikkeesta. Sitd mainostetaan kotimaisena tuot-
teena, joka valmistetaan sanomalehtipaperista ja pienestd osasta aikakausilehti-
paperia. Kuiviketta tarjotaan kahdessa pakkauskoossa; 370 kilogramman suur-
sékeissa ja 16 kilogramman paaleissa (35 kpl/lava). Eko-parsikuiviketta markki-
noidaan edulliseksi kayttaa, silld se koetaan riittoisaksi ja erittain imukykyiseksi.
Sen todetaan olevan helppoa levittaa ja liséksi hyvin eldinystavallista ehkaisten
hiertymien syntymistd. Ainoa miinuspuoli néyttda olevan kuivikkeen hienoja-
koisuus ja polyavyys. (Pelma Oy 2015)

Aiemman kuiviketuotannon ansiosta Ekovilla Oy:n henkil0st6lla on osaamista
valmistaa eko-parsikuiviketta my6s tulevaisuudessa. Laitekantakin on valmiina.
Markkinavaltauksen tavoitteena olisi lisatd Ekovillan Ylistaron tehtaan tyomaaraa,
jossa talla hetkelld tarkein tuote on asfalttikuitu. Nykyisin sesongin méaarittavéat
asfalttiyritysten aikataulut; asfalttikuidun kysyntahuippu kohdistuu kesélle ja
syksylle. Oletettavaa on, ettd mahdollinen kuivikemarkkinoiden huippu sijoittuisi
lopputalvelle ja kevéélle. Jos nain todella tapahtuisi, pystyttéisiin ympérivuotista
tyomaaraa Ylistaron tehtaalla tasaamaan. Mikali kuivikkeen kysyntd ulottuisi
myos kesalle ja mahdollisesti syksyllekin, tulisi tuotetta valmistaa jo kevaalla
varastoon. Taméanhetkinen varastointikapasiteetti asettaa tdhdn omat rajoituksensa.
(Torpisto 2015b)

Ekovillan valmistamassa kuivikkeessa ei kéytetd lainkaan kemikaaleja. Karja-
taloudelle soveltuvassa irtokuivikkeessa se ei olekaan tarpeellista. Mikéali markki-
noita l&hdettaisiin tavoittelemaan lemmikkieldinpuolelta, tulisi kuivike luultavasti
puristaa pelleteiksi. T&ma vaatisi jonkinlaisen sidosaineen/liukasteen, jotta paperi-
massa saataisiin kulkemaan valmistusmatriisin lavitse ja pysymaan koossa viel&
pakkauksessakin. (Torpisto 2015b)

Airaksisen (2006) tutkimuksessa todetaan, ettd silputun sanomalehden kaytto

kuivikkeena ei aiheuta sisdilmaongelmia. Sen polyavyys todetaan vahaiseksi ja
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mikrobiologiset olosuhteet ongelmattomiksi. Muilla kuivikemateriaaleilla on
jonkin verran ongelmia siséilman kanssa riippuen partikkelikoosta seké kuivik-
keen varastoinnista ja kasittelystd. (Airaksinen 2006) Tutkimustulos on erikoinen,
silld Torpisto (2015b) nimenomaan totesi haastattelussa Ekovillan valmistaman
kuivikkeen olevan liian polyavaa ja hienojakoista kaytettdvaksi varsinkin hevo-
sille (Torpisto 2015b). Tutkimuksessa on tosin voitu tarkastella hyvin karkeaa
sanomalehtisilppua, miké selittdisi tutkimustuloksen ja Ekovillan kokemuksien

eroavaisuudet.

Asiakashaastatteluissa negatiiviseksi tuoteominaisuudeksi nousi nimenomaan
kuivikkeen polyavyys. Vastanneista kolme korosti polyavyyden olleen &arimmai-
nen ongelma ja noin puolet koki pdlyavyyden jonkinlaiseksi ongelmaksi.
Puolestaan kuivikkeen imukykyyn ja kéytettdvyyteen oltiin padasiassa tyytyvaisia.
Kaksi vastanneista oli korostuneen tyytyvaisid tuotteen toimivuuteen. Toisaalta
muutama vastanneista kertoi Ekovillan valmistaman kuivikkeen tulevan kastu-
essaan hyvin liisterimdiseksi. Osassa tapauksissa siivoaminen kavi niin mahdot-
tomaksi, ettd tuotteen kayttd lopetettiin. Osa taas kertoi tuotteen toimineen
erinomaisesti, eikd ongelmia liete- ja lannanpoistojarjestelmien kanssa esiintynyt.
Erds asiakas ehdotti, ettd paperikuivikkeen sekaan tulisi sekoittaa jotain
karkeampaa materiaalia (esimerkiksi purua), jolloin Kkésiteltavyys paranisi.
Yhdelld tilalla kasvatettiin lypsykarjan sijasta lampaita. Tdman asiakkaan
kohdalla soveltuvuus ei ollut kovin hyvaa. (Asiakashaastattelut 2015-2016) Tosin
ongelmaksi asiakas mainitsi polyavyyden ja kalliin hinnan, joihin eléinlajilla ei

tosin ole vaikutusta.

Tuotantopaallikkdé Jyrki Torpisto (2015b) uskoo Suomen kuivikemarkkinoita
madrittelevan padasiassa kesalla nostetun turpeen méard. Han arvelee, ettd kéyte-
tyin kuivike karjataloudessa on turveperdinen. Nain ollen hyvéna turpeennosto-
vuotena turvetta on riittavéasti ja Ekovillan tarjoaman paperipohjaisen kuivikkeen
menekki on epédvarmaa. Torpisto uskoo, ettd kilpailuetu 16ytyy nimenomaan
silloin, kun turpeennosto syysta tai toisesta epdonnistuu. Huonon turvekesan
jalkeen turvekuivikkeiden varastot loppuvat viimeistadn alkuvuodesta, jolloin

muiden kuivikkeiden kysynta kasvaa, Torpisto arvelee. (Torpisto 2015b) Erés
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haastateltavista asiakkaista kommentoi nimenomaan turpeen riittdméattomyytta.
Hén arveli kesan 2015 olleen huono turpeennoston kannalta ja hanelle herasikin
epéilys Kkuiviketurpeen riittamisesta talveksi ja kevéaédksi 2016. (Asiakashaas-
tattelut 2015-2016)

Ekovilla Oy:n toiminnan erds uhkaskenaario liittyy raaka-aineen eli Kierratys-
paperin saatavuuteen. Tuotantopadéllikkd Torpisto (2015b) on jo nyt huomannut,
ettd sanoma- ja aikakausilehtien toimituksista k&ydaan kilpailua. Tulevaisuudessa
Kilpailu tulee hdnen mukaansa Kiristymaan entisestaan. (Torpisto 2015b) Tahan

syyna lienee painettujen lehtien kokonaisméaaran védheneminen.
6.2 Kuivikkeen mielikuvat ja markkinointi

Mielikuvia eko-parsikuivikkeesta, sen tilaamisesta seka toimivuudesta kerattiin
asiakashaastattelujen avulla. Osa vastaajista kertoi kuiviketottumuksistaan hyvin-
kin laajasti. Haastatteluihin valikoituneiden asiakkaiden tilakoot vaihtelivat yh-
deksasta lypsavastd 230 yksiloon. Asiakkaat, jotka mainitsivat, miksi aikanaan
paatyivat kokeilemaan eko-parsikuiviketta, kertoivat paatokseen vaikuttaneen
lahinna kaksi syytd; osa etsi parempaa Kkuiviketta ja olivat uteliaita uudelle
materiaalille ja osalla oli kayttokuivikkeensa kanssa toimitusvaikeuksia. (Asiakas-
haastattelut 2015-2016)

Haastatteluista kavi ilmi, ettd ostopadtoksessé hinta on yleensa ratkaiseva tekija.
Useammassa vastauksessa mainittiin myos tuotteen toimivuus ja laatu. Myos
saatavuus ja toimitusmahdollisuudet vaikuttavat kuivikeratkaisuun. Osalle tottu-
mus kayttaa tiettya kuiviketta oli peruste valinnalle. Osa vastaajista lopetti aika-
naan eko-parsikuivikkeen kaytdn nimenomaan sen hinnan vuoksi. Osa olisi
mielellddn kayttanyt vield tuotetta, jos sitd olisi saanut. P&&osin eko-parsikuivik-
keiden aiempiin pakkauskokoihin oltiin tyytyvdisia (suurin osa tilasi kuivikkeen
suursakeissd). Muutamissa tapauksissa piensakit olisivat asiakkaan mukaan olleet
helpompia kayttaé ja yhdessa esimerkissa nykyinen kuivituskone vaatisi ehdotto-
masti piensakit. Yksi vastaajista korosti kuivikkeen vaikutusta eldinten hyvin-

vointiin ja tatd kautta automaattilypsyn onnistumiseen ja maidon laatuun.
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Toinenkin haastateltu kertoi elainten pitdneen eko-parsikuivikkeesta niin paljon,
ettd kun oli aika vaihtaa kuiviketta, eldimet “nyrpistivdt nenddnsa”. (Asiakas-
haastattelut 2015-2016)

Haastattelussa kysyttiin myds, mistd tdménhetkinen kuivike hankitaan. Yhteen-
vetoa vastauksista on hankala tehd, sill4 usein kuiviketta hankitaan vastausten
perusteella monen jakelukanavan kautta. Materiaalikaan ei ole aina sama. Osa
mainitsi hankkivansa kuivikkeen lahiyritt4jaltd, osa meijerin kautta ja osa rauta-
kaupoista/maatalousliikkeistd. Olki oli lahes poikkeuksetta omaa tai naapurin
tuotantoa, muita kuivikkeita hankittiin yleisesti muualta. Pari vastanneista mainit-
si, ettd ottaisi kuivikkeen mielelld&n suoraan tilalleen toimitettuna. Yksi ehdotti,
etta tilauksen voisi esimerkiksi tehdad verkkokaupan kautta. Toinen ehdotti, etta
hyvissa ajoin tehdyt tilaukset voisi saada edullisempaan hintaan. Talla hetkella
ylivoimaisesti yleisin kaytossé oleva kuivike on turve. Tdman liséksi on yleista,
ettd kéytetddn lisand myos kutteria tai olkea. Myods pelkkaa Kkutteria/purua
kayttavia tiloja oli muutama. Yksi vastaajista kertoi hyddyntdvansa pehmeité
parsimattoja, joiden paalle han levittaa tilaltaan saamaansa olkisilppua. (Asiakas-
haastattelut 2015-2016)

Osa vastanneista arvioi kuivikemarkkinoita laajemmaltikin. Erds asiakas kertoi,
ettd maatalouteen keskittyvissd rautakaupoissa on hyvin suuri tarjonta erilaisia
kuivikemateriaaleja ja Kilpailu tulee olemaan kovaa. Sopimukset kuiviketoimit-
tajien ja kauppojen vélilla han epdili tiukoiksi. Toisenkin asiakkaat ndkemykset
olivat samansuuntaiset. Aiempi ty0 maatalouskaupassa todisti, ettd provisio-
maksut tulevat olemaan korkeahkot. Yksi haastatelluista oli ndhnyt Euroopassa
vastaavia paperisilpusta valmistettuja kuivikkeita, jotka olivat h&nen mukaansa
huomattavasti karkeampijakoisia. Kyseinen asiakas olisi hyvin Kkiinnostunut
tuotteesta, jos sen koostumusta pystyttéisiin muokkaamaan. (Asiakashaastattelut
2015-2016)

Eko-parsikuivikkeesta on keskusteltu myds internetin  keskustelupalstalla.

Kirjoittaja nimimerkill& Tarja Kk kommentoi kuiviketta seuraavasti:
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“Meill& oli kaytdssa tuossa alkuvuodesta kun kutteria ei saatu mistaan irtona.
Koneella levitettédessa poélysi jonkin verran enemman kuin meilld kaytossa
ollut kutteri (ei kaikista hienojakoisinta). Kuivikkeena pitéaisin huonompana
kuin kutteri ainakin meille, koska lehmien utareet olivat likaisempia asemalla.
Kuitenkin puhtaampia kuin turpeella kuivitettaessa. Utareterveydessa en
huomannut eroa. Paperimassan paakkuuntumista esiintyy hieman kun lehméa

vuotaa parteen.” (Verkkokeskustelu Holstein Klubi 2009)

Ekovillalla kuivikkeen myynti hoidettiin aiemmin jalleenmyyjén kautta. Torpisto
(2015a) kertoo myynnin paattyneen Ekovillan kannalta taloudellisesti kannat-
tamattoman yhteistyon vuoksi. Jalleenmyyjayritys hoiti kuivikkeen jalleenmyyn-
nin ja rahtikustannukset, mutta tdma nakyi luonnollisesti myds hinnoissa. Ongel-
maksi koettiin my6s hyvin pienet, jopa vain yhden sékin tilauserakoot. (Torpisto
2015a) Torpisto (2015b) kertoi, ettd pahimmillaan samassa autossa saattoi olla
noin kolmekymmenta jakeluosoitetta, yksi lava kuhunkin paikkaan (Torpisto
2015b).

Alustavasti on paatetty, ettéd tulevaisuudessa kuivikkeen markkinointi hoidettaisiin
Ekovillan omin resurssein. Kukin aluepdéllikkd koulutettaisiin kuivikkeen omi-
naisuuksista ja heitd opastettaisiin tarjoamaan sité alueensa maatalouteen keskit-
tyville rautakaupoille. Aluepaallikot tekevat jo nyt tiivistd yhteistyota asiakkai-
densa kanssa, joten kuivikkeen markkinointikanavat ovat kaytdnnodssa valmiit.
(Torpisto 2015b) Kuivikkeen toimituksista ynnd muista ehdoista voitaisiin sopia

vuosittain tehtévien yhteistyosopimusten yhteydessa.

Ekovilla Oy:n myynti- ja markkinointijohtajan Jussi Vikmanin (2016) haastat-
telusta ilmenee, ettd Ekovillan aiempi tuotantol&ht6inen yrityskulttuuri on vahvas-
ti muuttumassa asiakaslahtoisen palvelukulttuurin suuntaan. Uuden kulttuurin
rakentamisessa hyodynnetdén henkiloston osaamista. Aktiivisella palvelulla pyri-
tdan hyvéaéan asiakaskokemukseen. Ekoparsikuivike sopii Vikmanin mukaan uu-
teen toimintakulttuuriin hyvin. Kaytdnndn markkinointia Vikman kommentoi

seuraavasti:
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“Myynti- ja markkinointitoimenpiteiden kannalta meidan tulee toimia parsi-
kuivikkeen kanssa samalla tavalla kuin muidenkin uusien tuotteiden lansee-
rauksessa. Aluksi taytyy luoda tarkempi suunnitelma ja aikataulu lanseerauk-
sesta. Kun hinnoittelut ym. ovat selvill4, meidan taytyy saada tuote valikoi-
tujen jalleenmyyjien valikoimiin ja vahvistaa tunnettuutta kohdennetuilla
markkinointitoimenpiteilla valituissa markkinointikanavissa. Myyntia voidaan
aktivoida myyntikampanjoilla seké tietysti henkilokohtaisella myyntity6lla. ”
(Vikman 2016)
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7 LEMMIKKIELAINMARKKINAT

Ekovillan tuotantop&allikkd Jyrki Torpisto ndkee eko-parsikuivikkeen markki-
noiden laajentamisen pieneldinmarkkinoille potentiaalisena tulevaisuuden tavoit-
teena. Kaikki aiempi osaaminen liittyy suureldinten kuivikemarkkinoihin, joten
aluevaltaus vaatii runsaasti panostusta. (Torpisto 2015b) Itse tuotteen Torpisto
uskoo sopivan myods pienemmille eldimille, kuten jyrsijoille ja mahdollisesti
kissoille. Tuotteen fyysiset ominaisuudet, pakkausdesign seké jakelukanavat tosin
poikkeaisivat merkittdvasti aiemmasta kuiviketoiminnasta. Oletettavasti tuote
muuttuisi irtotavarasta pelleteiksi puristettuun muotoon. Tdma vaatisi uuden
pellettipuristimen hankintaa Ekovillalle. Liséksi tulisi selvittdd, mit& sidos-
materiaalia kuivikkeen puristamisessa voitaisiin kayttaa, toisaalta eldinten hyvin-

voinnin ja toisaalta tuotantotekniselta kannalta. (Torpisto 2015b)

Talla hetkelld Ylistaron toimipisteessa kuiviketta pakattaisiin suursakkeihin tai
noin 20 kg piensakkeihin. Pieneldinmarkkinoilla olisi kuitenkin ehdoton tarve
huomattavasti pienemmille pakkauksille. Torpisto uskoo, ettd jopa yhden kilon
pakkaukset voisivat olla tarpeen. Lemmikkieldqinmarkkinoilla ostopaatoksia
madrittelevat hdnen mukaansa niin tuotteen hinta, saatavuus kuin mielikuvat.
Rautakaupoissa ja marketeissa kuivikkeen pakkaus voisi ulkonadllisesti olla liki-
main samanlainen kuin karjatalouden parsikuivikkeillakin. Jos markkinoita
tavoitellaan lemmikkieldinkaupoista, tulee pakkauksen ulkon&on olla huomatta-
vasti houkuttelevampi. Lisédksi toimitukset tulee olla mahdollista suorittaa jopa
yksittaispakkauksina, verrattuna monen lavan parsikuiviketoimituksiin. (Torpisto
2015b)

Yleinen kasitys on, ettd lemmikkieldimet ovat tarkempia kuivikkeen materiaalista
ja ominaisuuksista kuin suuremmat eldimet. Suomen eldinsuojelun yllapitamalla
lemmikkitieto.fi —sivuston mukaan esimerkiksi karjatalouksille hyvin soveltuva
kutterinpuru ei valttdmatta sovikaan jyrsijoille ja kaneille, mikéli se on valmistettu
runsaasti haitallisia kemikaaliyhdisteitd erittavistd materiaaleista. Esimerkiksi
haapaperdiset puulastut ovat soveltuvia kuivikekdyttoon, mutta kuusi- ja

mantyperaiset eivat pienjyrsijoille soveltuisi. (Lemmikkitieto)
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Kohdevierailut osoittivat tuotantopéallikko Jyrki Torpiston arvelut oikeiksi; lem-
mikkieldimille tarkoitettujen kuivikkeiden pakkauskoot ovat huomattavasti pie-
nemmé&t kuin maatalouden kuivikkeilla. Pakkauksien ulkon&kd ei kuitenkaan
oleellisesti poikennut tuotteiden vélillg, silla myos lemmikkieldinliikkeissa tarjo-
taan etiketittomi& pakkauksia. Tietysti osa pieneldimille kuiviketta tarjoavista
yrityksista pyrkii vetoamaan ostajan tunteisiin muun muassa kuvien avulla, kuten
kuvista 9 ja 10 voi havaita. Prismassa Kouvolan toimipisteessé kuivikkeet olivat
hyllyissa pahvilaareissa (kuva 9). Eri tuotevaihtoehtoja oli kaksi. Vertailun vuoksi
kuvassa 10 on nahtéavilla, kuinka tuotteet sijoiteltiin lemmikkieldinliike Faunat-

taressa. Tuotteet olivat hyllylla yksittaispakkauksina.



Kuva 9. Kuivikkeen esillepano péivittaistavarakaupassa Kouvolassa.

&- R 8

Kuva 10. Kuivikkeen esillepano lemmikkieléinliikkeessa Kouvolassa.
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Lahtelainen Lemmikkitalo Black Bull tarjoaa elainten kuivikkeita niin kivijalka-
kaupasta kuin verkkokaupan valityksella. Heidén valikoimistaan 16ytyy kuivik-
keita, joiden raaka-aineena on kaytetty hamppua ja erilaisia puuperdisia puruja ja
lastuja. (Lemmikkitalo Black Bull) Zooplussan nettikaupassa tarjotaan myods
maissista valmistettuja kuivikkeita (Zooplus 2015). Materiaalikirjo on maatalous-
kuivikkeita kattavampi ja valmistajia on runsaasti enemman. Lemmikkiel&in-
puolella ulkomailta tuodut kuivikkeet ovat yleisia. Taulukossa 4 on esitetty

muutamia esimerkkihintoja pieneldinkuiviketuotteista.

Taulukko 4. Kuivikkeiden viitteelliset keskihinnat. (Lemmikkitalo Black Bull; Musti ja Mirri
2015; Zooplus 2015)

Tuote Hinta[ €/ | ]

Hamppu 0,15-1,21

Maissi 0,67 -1,10

Puuperainen 0,24 - 0,60
Pellava 0,47

Puuvilla 0,34 - 0,37

Kierratetty puuperdinen 0,54 - 0,90

Paperisilppu (teepussit & 0,70-0,80

kahvisuodattimet)
Olki 0,10-0,48
Kissanhiekat 0,65 -2,39

Edelld mainitut hinnat ovat lemmikkieléinliikkeiden verkkokauppojen hintoja.
Myds maatalousliikkeet seké rautakaupat tarjoavat pieneldimille soveltuvia kui-
vikkeita. Esimerkiksi Hankkija Oy -ketju tarjoaa kuivikkeita niin jyrsijoille kuin
koirille ja kissoille. Samalta valmistajalta tarjotaan samaa kuiviketta niin suur-
karjalle kuin lemmikeillekin, pakkauskoko vain muuttuu. My6s hinnassa on
suuria vaihteluita, silla pienpakkausten kilohinnat esimerkiksi Polkky Oy:n
tarjoamassa kutterikuivikkeessa ovat jopa viisinkertaiset. (Hankkija Oy) Kouvolan
myymaéléssa pelkastadn lemmikkieldimille tarkoitettuja kuivikkeita ei ollut saata-
vissa. Myo6skaan K-Maatalous ei tarjonnut Kouvolassa lemmikeille suunnattuja
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kuivikkeita. Pdaivittdistavarakaupoista ja lemmikkiel&inliikkeista valikoimaa sen

sijaan l6ytyi. Saatavilla olevat pakkauskoot ja hinnat on koottu taulukkoon 5.

Taulukko 5. Lemmikkieldinkuivikkeiden hinnat Kouvolassa.

Musti ja Faunatar Prisma Citymarket
Mi rri
Chipsi, 18,90 €/8 kg
puukuivike 24,90 €/15 kg
Morttir6po, 11,90 €/4 kg 7,90 €/4 kg
puukuivike 29,90 €/15 kg
Polkky, 2,50 €/1 kg
puru 6,99 €/4 kg
Ekopehku, 10,90 €/4 kg
puukuivike 39,50 €/20 kg
lllman puru 4,50 €/2 kg
6,90 €/4 kg
Capell, 0,99 €/1 kg
puru 2.89€/3kg  3,07€3kg
Osku, puru 1,15 €/1 kg

Vastaavat tuotteet saattavat lemmikkieldinliikkeissa maksaa kilohinnaltaan jopa

kymmenkertaisesti verrattuna maatalouden suurpakkauksiin. Suuret katteet hou-

kuttelevatkin alalle uusia yrittajida. Vastikaan lanseerattu Millamore-kuivike on

hyva esimerkki alaa valtaavasta ilmiostd. Kyseessa on puukuivike, joka pyrkii

erottautumaan ekologisuudellaan ja kemikaalittomuudellaan muista kuivike-

valmistajista. Tunnettuutta pyritddn lisédmé&&n muun muassa osallistumalla

messuille. Tuotteen valmistus tapahtuu EU:n alueella. (Millamore)
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8 JOHTOPAATOKSET

Talla hetkellda Ekovillan kilpailuetu kuivikemarkkinoilla perustuu valmiina ole-
vaan tuotteeseen ja tuotantokapasiteettiin. Myds mahdollinen yhteistydverkosto
on kunnossa Ekovillan hyvan sidosryhmatoiminnan johdosta. Yrityksen padosin
positiivinen imago auttanee kilpailussa. Tuoteominaisuudet ovat kilpaileviin tuot-
teisiin verrattuna kaksijakoiset. Toisaalta eko-parsikuivikkeen imukyky ja eko-
logisuus koetaan positiiviseksi, mutta polyavyys ja ajoittainen likaaminen aiheut-

tavat negatiivista tuotekuvaa. Kuva 11 tiivistdd Ekovillan tdménhetkista kilpailu-

tilannetta.
VAHVUUDET HEIKKOUDET
- valmis tuote, ei vaadi investointeja - tunnettuus kuivikemarkkinoilla
- riittdvasti tuotantokapasiteettia - tietyt tuoteominaisuudet
- nykyinen yhteistyo jalleenmyyjien - lannan jatkoké&ytto
kanssa - maatilojen méaaran vaheneminen
- Ekovillan hyvé maine eristetoimittajana - soveltumattomuus hevosille

MAHDOLLISUUDET

UHAT
- muiden kuivikkeiden saanti vaikeutuu . ..
(turve) - jalleenmyyjien suuret provisiot
- luomumaatalouden lisaantyminen/tuet - asiakkaiden pettyminen tuotteen

sopivuuteen
-raaka-aineen saatavuus/hinta
- asiakkaita ei tavoiteta

- ymparistoliiketoiminnan kasvu
- oman tuotantoasteen nostaminen
- tuotteen jatkokehitys

Kuva 11. SWOT: Ekovilla Oy:n kuiviketoiminta.

Kuten tydsséd on aiemminkin nostettu esille, paperista valmistetun kuivikkeen
markkinarako 10ytyy todennakoisesti silloin, kun muiden kuivikkeiden saatavuus
heikkenee. Talla hetkella tarkein vertailukohde on jokakeséiset turvenostot, jotka
madrittavat kuiviketurpeen markkinatilanteen. Muiden kuivikkeiden puutetilan-
teissa oikea-aikainen markkinointi ja riittdvan edullinen hinta edesauttavat Ekovil-
la Oy:n kuivikkeen myyntid. Nopeat toimitukset ovat maatilojen puutostilanteessa
ehdottomat. Pitkalla t&htdimellda Kilpailuetua ei voida perustaa Kilpailijoiden

saatavuusongelmiin, vaan oman tuotteen tunnettuutta ja positiivista tuotekuvaa
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tulee rakentaa jatkuvasti. Tarkeinta lanseerauksen alkuvaiheessa olisi luoda asiak-
kaille mahdollisimman positiivisia kdyttokokemuksia tuotteesta. Tuotteen ja sen
myyntistrategian on sovittava osaksi Ekovillan kokonaisstrategiaa. Kuten Eko-
villalle, my6s suurimmalle osalle kilpailijoista kuivikkeen valmistaminen on
sivutoimista liiketoimintaa. P&&tuotteena valmistetaan jotain muuta, oli se sitten

eristettd tai lammontuotannon raaka-ainetta.

Mydnteinen suhtautuminen ymparistoliiketoimintaan ja kestavaan kehitykseen voi
edesauttaa Kkierratysmateriaalista valmistetun tuotteen kysyntdad tulevaisuudessa.
Kehitys on kuitenkin hitaanpuoleista ja tdaménhetkiseen kysyntdan vaikuttavatkin
enemman asiakkaiden tottumukset kayttaa jotakin tiettya tuotetta. Mikali eldinten
hyvinvoinnin parantamista ryhdytddn tukemaan laajemmin, voi kuivikkeiden
kysyntd tulevaisuudessa lisdadntyd. Suuri osa maatalousyrittajistd mittaa eldintensé
hyvinvointia niiden tuottavuudella. Mikali tilanomistajan tulot voivat merkit-
tavasti parantua kohentuneen tuotantotehokkuuden puolesta, voivat satsaukset
esimerkiksi juuri kuivittamiseen lisdantyd. Lyhyelld aikavalilla kuivikevalintaan
vaikuttaa lahes poikkeuksetta suuressa méérin hinta.

Kuinka Ekovilla pystyisi vastaamaan tamankaltaiseen markkinatilanteeseen? Riit-
tavén alhainen hinta on ehdoton. Lisaksi asiakkaan on saatava tuote hanelle sovel-
tuvassa toimituserassa ja -aikataulussa. Asiakas on myds saatava tuntemaan, etta
saa tuotteesta riittavasti arvoa ja positiivista kayttokokemusta hénelle aiheutu-
neeseen kustannukseen verrattuna. Pystytddnkd tdhan taménhetkisellda toiminta-
mallilla? Ekovillan mé&é&rittdma hintapadtds on markkinointimixin térkein osa.
Hintaa méaaritettdessa tulee huomioida Kilpailijoiden hintataso. Yhtd tarkeda on
kuitenkin tarkastella omia tuotanto-, varastointi- ja logistiikkakustannuksia. Huo-
mionarvoista on se, ettd vahéinenkin tuotanto liséisi kapasiteetin kayttOastetta.
Toimituskustannukset eivét saa nousta korkeiksi kummankaan toimijan pa&ssa.
Ekovillan tdmanhetkinen kuljetusyhteisty6 alan yrityksien kanssa on toimivaa ja
hinnat on saatu asetettua kohtuullisiksi. T&t4 logistiikkakanavaa hyodyntamalla,
eivat myoskaan parsikuivikkeen kuljetuskustannukset kohoa taivaisiin. Raaka-
ainehankinnassa hyédynnetdan olemassa olevia toimittajasopimuksia. Pitkdnajan

suhdanne kierratyspaperin osalta ndyttdd uhkaavalta, mutta l&hivuosina pieniin
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hinnankorotuksiin néilla ndkymin pystyttéisiin vastaamaan. Vaihtoehtoisten
raaka-aineiden/toimittajien tarkempi analysointi lienee tulevaisuudessa paikallaan.
Toisaalta, jos raaka-ainekustannukset nousevat kohtuuttomiksi, tulee kuivike-
tuotannon jarkevyytta arvioida kriittisesti. Pakkausmateriaalien tilauksessa suosi-
teltavaa on kilpailuttaa toimittaja, varsinkin, jos kuivikkeen myynti saadaan kas-
vuun. Myos pakkausdesignin uudelleensuunnittelu lienee tarpeen. Yleisesti vaati-
mukset pakkauksen ulkonaélle eivat kuitenkaan ole mahdottomat, joten markki-

noille paastaisiin designin osalta jo timénhetkisella kapasiteetillakin.

Jakelukanavista jarkevinta olisi ensimmaiseksi hyodyntdd suoramyyntid asiak-
kaille; vanhoista tilauskannoista nousee varmasti potentiaalisia tilaajia viela nyky-
adnkin. Sopimusyhteisty6td meijerien kanssa voi harkita, silla& aiemminkin meije-
reille meni muutamia toimituksia. Meijeriasiakkaiden potentiaali on Ekovilla
Oy:lle varteenotettava, silld tilauserédkoot olisivat suurehkoja. Eniten paanvaivaa
tulee aiheuttamaan yhteistyd maatalousliikkeiden ja rautakauppojen kanssa.
Eristetoimitusten myo6td syntynyt yhteistydsuhde ja luottamus puoltavat tata
jakeluverkostoa. Selvitettdvaksi kuitenkin j&&, millaiset myyntiprovisiot edella
mainitut yhteistydkumppanit haluavat lisatuotteelle eli kuivikkeelle. On tarkeaa
muistaa, ettd erityisesti moni pientilallinen hankkii kuivikkeensa juuri jalleen-
myyjien kautta pakattuna. Tallaiset asiakkaat saattaisivat jadda kokonaan tavoitta-
matta, mikali yhteistyéhon ei ryhdyttdisi. Toisaalta suurin markkinapotentiaali
sijaitsee suuremmilla maatiloilla ja heilld kuivikehankinnat harvoin kohdistuvat

maatalousliikkeeseen.

Ei kuitenkaan tule suoraan olettaa, ettd kaikki myymaélat olisivat suoraan hyvéksy-
méssa eko-parsikuivikkeen valikoimiinsa. Tdman vuoksi myyntistrategian perus-
teellinen suunnitteleminen on ehdotonta. Tuotteesta luotu ensivaikutelma usein
vaikuttaa, otetaanko tuote valikoimaan vai ei. Ekovilla Oy:n myyntiorganisaatio
tulee kouluttaa tarjoamaan kuiviketta jarjestelmaéllisesti myyntitapaamistensa
yhteydessd, mikéli alan kaupat valitaan jakelukanavaksi. Koko henkildstolld tulee
olla samanlaiset kasitykset tuotteen ominaisuuksista ja halu myydé sitd. Myynti-
strategian paatokset eivat koske pelkéstadn myyntitiimia, vaan koko yrityksen lin-

jan tulee olla yhtendinen. Myyntistrategiassa paatetdan myos siita, millaisin argu-
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mentein eko-parsikuiviketta ja toisaalta samalla koko yritystd markkinoidaan.
Parhaassa tapauksessa eristeiden ja kuivikkeen markkinointi tukevat toisiaan.
Oletettavasti henkilokohtainen myyntityd tulee olemaan tarkein markkinointi-
viestinndn muoto, jota parsikuivikkeen myyntid aloiteltaessa kaytetddn. Taman
lisdksi ainakin standardoitu tuotekuvaus/-esite tarvitaan. Tunnettuuden lisaa-
miseksi verkkomainonta voisi olla hyva keino. Ei olisi myoskdan ollenkaan
pahitteeksi, mikali joku innostuisi Kkirjoittamaan artikkelin tai vastaavan tuotteen
paluusta markkinoille. Myos jonkinlainen lehtimainonta alan lehdissa voisi tulla
kysymykseen, mikali tuotteelle todella n&dhdd&n kysyntad. On muistettava, etté
kuivike on kustannuksia aiheuttava kdyttotavara, joten tuoteominaisuudet ja hinta

vaikuttavat tuotteen kysyntdan huomattavasti enemman kuin positiivinen imago.

Imukyvyltdén turve on ehdottomasti markkinoiden tehokkain kuivike. Sahoilta
saadaan edelleen runsaasti sivutuotteena syntyvaa purua. Kun tarkastellaan mark-
kinatilannetta pitkélle tulevaisuuteen, molempien kuivikkeiden suhdanteet vaikut-
tavat epéavakailta. Taménhetkiset markkinat ovat kuitenkin sdilyneet muuttumat-
tomina vuosikymmenid, joten uuden kuiviketuotteen markkinamahdollisuudet on
ymmarrettava rajatuiksi. Taydellista kuiviketta ei markkinoilla ole. Kilpailijoiden
tuotteet tdydentévat toisiaan. Tarkeda on tiedostaa, ettd myos kilpailevat kuivike-
valmistajat ovat sidosryhmid. Kilpailusta on pidettdva kiinni, mutta myés yhteis-
ty6té voisi harkita.

Eras tarked uudistus voisi tulla harkintaan. Hyvin monilla kuiviketoimittajilla on
Internet-sivuillaan verkkokauppa, josta tuotteet saa tilattua suoraan maatilalle.
Tulevaisuudessa verkkokaupan puuttuminen on mitd luultavimmin kilpailuetua
syova tekija. Séhkaiset tilaukset (l&hinnd sahkoposti) toimivat jo nyt Ekovillalla,
joten sahkoisen tilaamisen kehittdminen lienee ehdottomasti selvitettdva asia.
Mydskéan tuotekehitystd ei pidé lopettaa td4han. Voihan olla, etta tallaisenaan
kuivike ei ole markkinoille mieluinen. Loytyisiké mahdollisuuksia kehitelld tuo-
tetta joksikin muuksi tai muuttaa sen ominaisuuksia paremmin Kysyntéé vastaa-
viksi? Innovatiivisuutta kaivataan, vaikka se kliseeltd kuulostaakin. Olisiko eko-
parsikuiviketta esimerkiksi mahdotonta kayttad ihmisten kuivakdymaéldiden

imeytysaineena?
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9 YHTEENVETO

Uuden tai aiemmasta kehitellyn tuotteen lanseeraamisessa korostetun tarkedd on
tuntea kohdemarkkinat. Kun tarve/kysynta tuotteelle on havaittu, alkaa laaja
markkinatilanteen kartoitus. Ekovilla Oy:n tilanteessa tdma tarkoittaa kuivike-
markkinoiden kilpailukentédn kartoittamista, kilpailevien tuotteiden ominaisuuk-
sien selvittdmista sek& asiakaskunnan toiveiden ja toimintatapojen tunnistamista.
Ulkoisen toimintaympériston vastapainona myds oma sisdinen toimintakulttuuri
tulee ymmartad. Yrityksen sisalla hankinta, tuotanto, myynti, markkinointi ja
logistiikka muodostavat kokonaisuuden. Toiminnan madrittdvat organisaation
rakenne, henkildston osaaminen, taloudellinen tilanne sek& esimerkiksi tuotteiden
imago. On yhté tarkedd ymmartaa sisaistd mikrotaloutta kuin koko toimialaan ja
globaaliin markkinakenttdan vaikuttavia muutosvoimia. Alla oleva kuva 12

Kiteyttad tarkeimmat vaiheet tuotteen lanseeraamisessa.

7 ™

Tunnista tarve

- ™
Tee padtokset Analysoi
markkinoille- markkinat
menosta ym.

a ™

Vertaa oman
yrityksen :
kilpailutilannetta AnaIyS.OI D
toimialan yleiseen yritys

kilpailutilanteeseen |

Kuva 12. Uuden tai kehitellyn tuotteen lanseeraaminen.

Diplomityon tarkein anti liittyy Kkilpailevien kuivikemateriaalien ominaisuuksien
kartoittamiseen seka kilpailevien tuotteiden hintojen selvitykseen. Erityisen tarke-
aksi asiaksi nousi selvittdé turvetuotannon muutoksien vaikutukset Ekovillan val-

mistaman kuivikkeen markkinapotentiaaliin. Kirjallisuutta lapikdydessa selvisi,
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ettd turvemarkkinat tosiaan ovat ailahtelevaiset. Entisié asiakkaita haastattelemalla
pyrittiin vahvistamaan uskotun kysynnén olemassaoloa. Myds tietoa tuotteeseen
vaadittavista kehitystoimenpiteista selvitettiin. Mielenkiintoa 16ytyy erityisesti, jos
muita kuivikkeita ei ole saatavissa eika polyavyys nouse liian suureksi ongelmak-

Si.

Kirjallisuuskatsaus Suomen kuivikemarkkinoiden tdmanhetkiseen tilanteeseen voi
auttaa my0s muita kuivikevalmistajia omissa kehitystoimenpiteissadn ja mark-
kina-analyyseissdan. Internetistd yleistd tietoa on l0ydettdvissé runsaasti, mutta
varsinainen tieteellinen tutkimus aiheeseen liittyen on vahéistd. Tahan diplomi-
tyéhon on pyritty kerddmaan kaikki olennaiset asiat, jotka vaikuttavat kuivike-
markkinoiden toimintaan erityisesti Suomessa. Strategisen markkinoinnin teoria
esittelee tyOkaluja, joita vastaavissa markkinointiselvityksissa voidaan kayttaa

tulevaisuudessakin.
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LITE 1

ASIAKASHAASTATTELUT

Esitiedot:

1. Onko toiminanne sailynyt ennallaan? Minkélainen on tilakokonne?

2. Miksi valitsitte aikanaan Ekovillan valmistaman parsikuivikkeen?

Eko-parsikuivikkeen ominaisuudet:

3. Mité mielté olitte paperista valmistetusta kuivikkeesta?
a. Soveltuvuus teidén tarpeisiinne
1 2 3 4 5 (paras)
b. Kaytettavyys
1 2 3 4 5 (paras)
c. Pakkauskoko
1 2 3 4 5 (paras)

4. Miksi lopetitte eko-parsikuivikkeen kayton?

Nykytilanne:

5. Mité kuiviketta kaytatte nyt? Oletteko kokeillut monia eri vaihtoehtoja?
6. Mitka tekijat vaikuttavat kuivikkeen valintaan?

Tulevaisuus:

7. Olisitteko kiinnostuneet Ekovillan tarjoamasta kuivikkeesta tulevaisuu-

dessa?



