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Hintakilpailu ja muuttuneet maataloussäädökset aiheuttavat kuivikemarkkinoil-

le painetta kehittyä. Yleisimpien kuivikkeiden, kuten turpeen ja puukuivikkei-

den, saatavuusongelmat ja hinnannousu antavat mahdollisuuden myös muiden 

kuivikkeiden menestymiselle. 

 

Vuosina 2009-2014 Ekovilla Oy oli mukana karjatalouden kuivikekilpailussa 

paperisilpusta valmistetulla kuivikkeellaan. Yhteistyö markkinointiyrityksen 

kanssa pakotti hinnan liian korkeaksi, joka vaikutti negatiivisesti tuotteen ky-

syntään. Myös pölyävyysongelma oli olemassa. 

 

Markkinoilla uskotaan yhä olevan kysyntää kierrätysmateriaalista valmistetulle 

kuivikkeelle, mikäli hinta saadaan sopivaksi. Ekovillalla kuivikkeen tuotanto-

kalusto, markkinointikanavat sekä logistinen verkosto ovat valmiina. Tämän 

diplomityön avulla selvitetään, miten markkinoille kannattaisi palata ja mitä 

tulee huomioida. Tutkimuksessa hyödynnetään niin internetiä kuin aiempien 

asiakkaiden kokemuksia. 

 

Asiakashaastatteluissa mielenkiintoa eko-parsikuivikkeeseen on havaittavissa. 

Erityisesti, jos tuotteen hintaa saadaan laskettua. Aiemmin asiakkaat olivat pää-

tyneet tilamaan Ekovillan kuiviketta pääasiassa tilanteessa, jossa muita 

kuivikkeita ei saanut. Osalle vastanneista pölyävyys oli niin suuri ongelma, että 

tuotetta ei voitu käyttää. Mutta myös positiivisia kommentteja käytettävyydestä 

ja erityisesti imukyvystä mainittiin. Mahdollisuudet markkinoille palaamiseen 

ovat olemassa, mutta markkinointi tulee olemaan haastavaa. 

 

Eräs kehityskohde Ekovillalla on kuivikkeen tarjoaminen lemmikkieläin-

markkinoille. Tämä vaatisi panostusta tuotteen lisäkehitykseen sekä laite-

investointeja. Markkinat eroavat maatiloista huomattavasti muun muassa 

pakkauskokojen, jakelukanavien ja hinnoittelun osalta. 
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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. 
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1 JOHDANTO  

Suomalaista maataloutta kuvaa tällä hetkellä toiminnan tehostaminen ja tilakoko-

jen kasvaminen. Maidontuottajille yhä suuremmat lypsytilat ovat tätä päivää. 

Tehokas maidontuotanto on seurausta eläinten hyvinvoinnista. Yksi merkittävä 

asia navetoiden mukavuuteen on kuivitus. Materiaalivaihtoehtoja on monia ja 

kuivituskäytänteitä vielä useampia. Hygieenisyyden sekä niin eläinten kuin ihmis-

ten terveyden ja viihtyvyyden edistämiseksi kuivikkeiden käyttämisestä on mää-

rätty Suomen laissa. 

Tällä hetkellä Suomen kuivikemarkkinoita hallitsee suuri turvetoimija Vapo. 

Sateiset kesät ovat kuitenkin hankaloittaneet turpeen nostamista, ja markkinoille 

onkin tullut tilaa uusille kuivikkeille. Perinteistä olkea ja puulastua käytetään 

edelleen yleisesti. Markkinoita valtaavat nyt myös eksoottisemmat materiaalit, 

kuten pellava ja hamppu. Keski-Euroopassa on jo pidempään kokeiltu myös 

paperisilpun soveltumista kuivikkeeksi. Olisikohan Suomessakin markkinoita 

tällä alalla? 

Ekovilla Oy lanseerasi vuonna 2009 asfalttikuidun pohjalta kehitetyn eko-parsi-

kuivikkeen. Ekovilla Oy on suomalainen eristevalmistaja, joka käyttää raaka-

aineenaan kierrätettyä sanoma- ja aikakauslehtipaperia. Eristetoiminnan ohella 

yritys on suunnitellut muita myyntiä edistäviä tuotteita, kuten eläinten kuiviketta. 

Aiemmin myynti tapahtui jälleenmyyjän kautta pääasiassa suomalaisille karja-

tiloille. Ekovilla Oy:n toiminta kuivikemarkkinoilla kiinnosti asiakkaita, mutta 

toiminta kaatui jälleenmyyjän kanssa käytyyn yhteistyöhön. Kierrätysmateri-

aalista valmistetulla kuivikkeella oletetaan yhä olevan kysyntää. Ekovilla Oy 

haluaakin diplomityön avulla selvittää, kannattaako eko-parsikuiviketta tarjota 

uudelleen markkinoille ja miten se tulisi tehdä. 

1.1 Tutkimuskysymykset ja työn rakenne 

Markkinaselvityksessä kartoitetaan Ekovillan mahdollisuuksia markkinoiden uu-

delleenvalloittamiseen. Ongelmaan pureudutaan kahden ydinkysymyksen kautta. 
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1. Millaiset ovat tämän hetken kuivikemarkkinat Suomessa? 

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

Työssä tarkastellaan sekä ulkoista markkinaympäristöä että Ekovilla Oy:n sisäistä 

toimintamallia. Aluksi kartoitetaan yleisesti, minkälaista Ekovilla Oy:n kuivike-

toiminta aiemmin oli ja minkälaisia haasteita kohdattiin. Tämän jälkeen kerätään 

teoriapohja selvitystyölle. Teemaltaan kirjallisuuskatsaus kootaan strategisen 

markkinoinnin ympärille. Teoriaa hyödyntäen selvitetään, minkälaiset kuivike-

markkinat ovat käytännössä. Johtopäätökset syntyvät selvityksiin ja analyyseihin 

pohjautuen.  

1.2 Tavoitteet 

Tämän tutkimuksen tavoitteena on antaa Ekovilla Oy:n johtoryhmälle kattava 

selvitys kuivikemarkkinoiden kilpailutilanteesta. Selvitys toimii yritysjohdon 

päätöksenteon tukena. Tutkimuksen pääasiallinen tavoite on selvittää, kannattaako 

Ekovilla Oy:n palata eläinten kuivikkeita tarjoavaksi yritykseksi. Samalla pystyt-

täisiin lisäämään Ekovilla Oy:n Ylistaron tehtaan työmäärää. Tutkimuksen toteu-

tus on yritykselle hyödyllistä, sillä markkinat vaikuttavat lupaavilta ja yrityksen 

tuloksen edistämiseksi toimintakapasiteettia tulee pystyä nostamaan, esimerkiksi 

kuiviketuotteiden valmistuksella. 

Tarkastelussa oleelliseksi asiaksi nousevat Ekovilla Oy:n ulkoisen ja sisäisen 

toimintaympäristön analyysit. Tärkeää on löytää seikat, jotka vaikuttavat alan 

toimijoiden kilpailukykyyn. Markkinaselvityksestä voi olla hyötyä myös muille 

asian parissa työskenteleville yrityksille. Samalla tutkimus luo yleisen mallin 

tarkastella yrityksen kilpailuympäristöä.  

Jotta diplomityö olisi tutkimus, tulee sen vastata yrityksen todelliseen ongelmaan. 

Tutkimuskysymyksiin vastataan teoriatiedon pohjalta luoden samalla jotakin uut-

ta. Pääasiallinen tarkoitus on löytää ratkaisu yrityksen toimeksiantoon, mutta 

samalla pyritään kehittämään jokin yleishyödyllinen toimintamalli tai ratkaisu-

pohja. 
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1.3 Rajaukset 

Työn tarkoituksena on kartoittaa Ekovilla Oy:n toimintaa ainoastaan kuivike-

markkinoilla. Yrityksen muut tuotteet rajataan tarkastelun ulkopuolelle. Selvi-

tyksessä tarkastellaan vain Suomen markkinoita.  

Eko-parsikuivike on tällä hetkellä kehitelty vastaamaan karjatalouden tarpeita. 

Pääasiallinen tarkastelukohde onkin karjataloudet. Työn lopussa selvitetään 

lyhyesti myös, mitä lemmikkieläinmarkkinoille meneminen vaatisi ja mitä asioita 

tulisi huomioida; tavoitteena on luoda alustava analyysi tuotteen soveltumisesta 

lemmikkieläimille. Alustava markkinakartoitus luo erinomaisen pohjan jatkotutki-

mukselle. Ekovillan valmistama kuivike ei nykyisellä tuotekehitystasolla ole 

myöskään soveltuva hevosmarkkinoille. Hevosten kuivikkeita on kirjallisuudessa 

kuitenkin tarkasteltu huomattavasti enemmän kuin karjatalouden kuivikkeita, 

joten näitä tutkimustuloksia tullaan hyödyntämään työssä. 

Työn ulkopuolelle rajataan markkinointistrategian suunnittelu. Nyt tehtävä selvi-

tys toimii strategian luonnin pohjalta, mutta työn laajuus ei mahdollista täydel-

lisen markkinointistrategian luomista tässä yhteydessä. 

1.4 Tutkimusmenetelmät 

Diplomityön pohjatietona käytetään Internet-lähteitä, kirjoja ja artikkeleja. Näiden 

pohjalta pyritään hahmottamaan markkinoiden yleiskuvaa. Kuiviketta valmis-

tavien yritysten Internet-sivut toimivat oivallisena lähteenä erityisesti hintavertai-

lussa. Tutkimukseen tarvittava tarkempi tieto kerätään yrityksen henkilöstöön 

kohdistuvien haastattelujen avulla. Yrityksen sisäisen tiedon hankinnassa hyödyn-

netään jo olemassa olevaa aineistoa, kuten laskutushistoriaa ja asiakastietokantoja. 

Tilastotietoa hyödynnetään pääasiassa kvantitatiivisesti. 

Sisäisen tiedon lisäksi, markkina-analyysissa tarvitaan yrityksen ulkopuolista 

näkemystä. Tässä tutkimuksessa haastatellaan Ekovilla Oy:n aiemman kuiviketta 

tarjonneen jälleenmyyjän asiakaskuntaa. Haastattelujen avulla pyritään määrit-

tämään, ovatko karjatalousasiakkaat edelleen kiinnostuneita Ekovillan tarjoamasta 
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kuivikkeesta ja millaisin edellytyksin markkinointi tulisi hoitaa. Tämä osuus 

tutkimuksesta on pääsääntöisesti kvalitatiivista, mutta mahdollisuuksien mukaan 

pyritään löytämään myös kvantitatiivisia piirteitä. Haastattelujen lisäksi tehdään 

käytännön havaintoja yrityksen toiminnasta sekä vieraillaan potentiaalisten yhteis-

työkumppaneiden myymälöissä. 

Työn viimeinen osuus on selvittää Ekovilla Oy:n kuivikkeen soveltuminen pien-

eläinmarkkinoille. Tämä selvitystyö tehdään pääasiassa Internet-lähteitä hyödyn-

täen. Tämän lisäksi tehdään muutama kohdekäynti mahdollisten jälleenmyyjien 

liikkeisiin. Myös pieneläinpuolen markkina-analyysin tukena käytetään Ekovillan 

sisäisiä henkilöstöhaastatteluja. 

Haastattelujen ja muiden selvitysten pohjalta luodaan analyysit ja pyritään löytä-

mään toimintaan oleellisimmin vaikuttavat syy-seuraus-suhteet. Tässä diplomi-

työssä pyritään jäsentämään yrityksen todellista ongelmaa, joten kyseessä on case-

tutkimus. 
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2 EKOVILLA OY  

Ekovilla Oy on levy- ja puhallusvillaeristeitä valmistava yritys. Yrityksen liike-

vaihdon muutos on ollut positiivista 2000-luvun aikana. Vuoden 2000 4,05 mil-

joonan euron liikevaihto on vuoteen 2014 mennessä kasvanut 18,9 miljoonaan 

euroon. Ekovilla Oy toimii tällä hetkellä kolmella paikkakunnalla Suomessa; 

Kuusankoskella sijaitsee kaksi tehdasta ja Kiimingissä ja Ylistarossa kummas-

sakin yksi tehdas. Ekovillan jälleenmyyntiverkosto on levittäytynyt ympäri Suo-

mea. Ekovillan suora-asennuksia hoitaa reilut 20 palveluyrittäjää ja tuotteita tarjo-

aa lisäksi lukuisa määrä rautakauppoja. Ekovillaa toimitetaan myös taloteollisuu-

den yhteydessä. Ekovilla Oy:n asiakkaat ovat pääasiassa muita yrityksiä, vaikka 

lopulliset käyttäjät usein ovatkin yksityisiä henkilöitä. Ekovilla Oy:n toiminta on 

jaettu Suomessa yhdeksään markkina-alueeseen, jota kutakin hallitsee yksi alue-

päällikkö. Heidän vastuullaan on muun muassa alueidensa rautakauppayhteistyö. 

(Ekovilla Oy) 

Eristysvillan raaka-aineena tuotannossa käytetään pääasiassa kierrätettyä sanoma-

lehtipaperia, jonka vuoksi Ekovillan tuotteita pidetäänkin ekologisina ja terveelli-

sinä. Eristevillan lisäksi Ekovilla valmistaa asfalttikuitua sekä myy muutamia 

ilmatiiviystuotteita ja muita villan asentamiseen vaadittavia välineitä. (Ekovilla 

Oy) Ekovilla Oy on valmistanut asfaltin valmistuksessa käytettyä kuitua jo 

pitkään. Vuonna 2008 tuotantopäällikkö Jyrki Torpisto sai idean testata tuotteen 

soveltumista karjaeläinten kuivikkeeksi. Asfalttikuidun pohjalta kehitettyä kuivi-

ketta testattiin maatilalla Rantsilassa vuoden 2009 alussa. Testissä arvioitiin, 

soveltuuko kierrätyspaperista tehty kuivike karjaeläimille (pääasiassa 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 päättyi kokonaan vuonna 2014. Karkeasti arvioiden kuivikkeen myynti 

suhteutettuna Ylistaron tehtaan päätuotteeseen, 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.  

 

Kuva 1. Eko-parsikuivikkeen tilaukset vuosittain. 

 

Kuva 2. Eko-parsikuivikkeen tilaukset kuukausittain. 

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

Jälleenmyyjä markkinoi tuotetta mahdollisimman monille asiakkaille, eikä mini-

mitoimituserää ollut määritelty. Pienet tilauskoot ja niistä aiheutuneet valtavat 
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kuljetuskustannukset olivat oletettavasti suurin syy vetäytyä kuivikemarkkinoilta 

vuonna 2014. Positiivista Ekovilla Oy:n kannalta oli, että viiden vuoden aikana 

saatiin useampia täyden rekan toimituksia samalle asiakkaalle. Tämä vaikuttaa 

lupaavalta tulevaisuuden kannalta. 

 

Kuva 3. Eko-parsikuivikkeen tilaukset tilauskoon mukaan. 

Jos kuivikemarkkinoille palataan, on selvää, että vastaavaa jälleenmyyjä-

yhteistyötä ei tehdä. Tämän hetkinen näkemys on, että kuivikkeita voidaan 

toimittaa suurempina erinä suoraan asiakkaille. Myös jakelua rautakauppojen 

kautta mietitään. (Torpisto 2015b) Ekovillan johtoryhmä päätti, että asiaa 

selvitetään diplomityön avulla. Tärkein syy selvityksen teettämiselle olisi Ekovil-

lan Ylistaron tehtaan työmäärän lisääminen, sillä tulevaisuudessakin kuivike 

valmistettaisiin Ylistarossa. (Torpisto 2015a) 
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3 STRATEGINEN MARKKINOINTI  

Tiaisen (1996) mukaan yrityksen strategiassa tulee asettaa tavoitteet neljälle osa-

alueelle, jotka ovat kannattavuus, palvelun laatu asiakkaalle, markkina-asema sekä 

ulkoinen ja sisäinen yrityskuva. Näitä tulisi tarkastella yrityksen jokaisen sektorin 

osalta, esimerkiksi markkinoinnin, tuotannon ja tuotekehityksen näkökulmasta.  

(Tiainen 1996, s. 101-102) Strategisessa markkinoinnissa korostuvat erityisesti 

tuotekehityspotentiaalin selvittäminen, erilaiset markkinointitutkimukset sekä kil-

pailukykyisen hinnan määrittäminen. 

Yrityksen strategia määrittelee, kuinka yritys huolehtii omasta toimitusketjustaan. 

Valinnat tehdään usein tuote- tai markkinasegmenteittäin, jolloin päätökset toi-

minnasta vaihtelevat segmenttien välillä. Pääpiirteissään strategian tulee vastata 

ainakin seuraavien osa-alueiden toteuttamisesta 

1. Jakelu 

2. Varastointi 

3. Hankinnat 

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

Strategian toteutuksessa yhteistyö sidosryhmien kanssa on välttämätöntä. Sidos-

ryhmäanalyysissa tarkastellaan yritykseen vaikuttavien toimijoiden suhdetta ja 

vaikutusta yrityksen toimintaan. Myös päinvastaisen vaikutuksen tarkasteleminen 

on oleellista. Yhteistyökumppaneiksi Kotler (1999) mainitsee muun muassa 

tavarantoimittajat, jälleenmyyjät, markkinointitoimistot sekä logistiikkayritykset. 

Sidosryhmäanalyysissa voidaan esimerkiksi tarkastella yrityksen ja sen jälleen-

myyjien välistä suhdetta: minkälainen on toimijoiden välinen luottamus ja mitkä 

ovat osapuolten tarpeet, tavoitteet ja toimintatavat. Suhdetta tavarantoimittajiin on 

puolestaan tärkeää tarkastella toivotun ja koetun laadun osalta. Myös toimittajan 

joustavuus, luotettavuus ja suurimmat ongelmat ovat tarkasteltavia seikkoja. 

Yrityksen ja mahdollisen ulkopuolisen logistiikkayrityksen välillä selvitystyö 

kohdistuu erityisesti kustannustehokkuuteen ja toimivien ratkaisujen löytämiseen. 
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(Kotler 1999, s. 114-117) Näiden yhteistyösuhteiden ymmärtäminen on oleellista 

selvitettäessä yrityksen mahdollisuuksia kasvattaa kilpailuetuaan. 

3.1 Tuotekehitys 

Tuotekehitys perustuu uuden liikeidean kehittelemiselle. Tiainen (1996) kertoo 

liikeidean rakentuvan neljän osa-alueen pohjalta. On oltava varsinainen tuote, 

asiakaskunta, joka haluaa ostaa tuotteen ja resurssit, joilla kehitelty tuote voidaan 

valmistaa ja markkinoida. Lisäksi uuden liikeidean menestymiseen vaikuttaa 

oleellisesti yrityksen imago; tulee siis selvittää, miksi asiakas valitsee juuri tämän 

yrityksen. (Tiainen 1996, s. 42) 

Tuotekehitystyöhön vaaditaan monia yrityksen resursseja. Tuotanto voi rajoittaa 

kehitettävän tuotteen valmistusta. Markkinointi ja markkinatuntemus puolestaan 

määrittävät, saadaanko kehitetty tuote myydyksi. Kehitetyn tuotteen tulisi myös 

tukea yrityksen toimintastrategiaa ja täyttää tavoitellut asiakasarvot. Yrityksen 

taloudellinen tilanne ja maksukyky rajoittavat osaltaan tuotekehitystoimintaa. 

(Miettinen 1993, s. 15) 

Tuotekehityksen tavoitteena on uudistaa yrityksen tuotekantaa ja pitää yllä 

yrityksen toiminnan jatkuvuutta. Lisäksi tuotteiden ja toiminnan kehittämisessä 

tavoitellaan kustannussäästöjä tehokkuuden lisäämisellä. (Miettinen 1993, s. 17-

18) Useasti on todettu, että tuotteiden elinkaaret lyhenevät jatkuvasti ja tuote-

kehittelyä on tehtävä kiihtyvään tahtiin. 

Tuotteen elinkaarella tarkoitetaan tuotteen fyysistä elinkaarta suunnittelusta 

kypsän vaiheen kautta kysynnän hiipumiseen. Tuotteen lanseeraushetkellä myynti 

on vähäistä ja tuotekehitystyön vaatimat kustannukset heikentävät yrityksen 

taloustilannetta. Elinkaaren kehittyessä myynnin tulisi lisääntyä, kunnes kasvu-

vaiheen jälkeen saavutetaan kypsyysvaihe ja tuotteen myynti tasaantuu. Elin-

kaaren lähestyessä loppua, tuotteen kysyntä hiipuu ja uusia korvaavia tuotteita 

tulee vanhan tilalle. (Salmivuori 2010, s. 27-29) Yrityksen toiminnan kannalta 
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olisi positiivista, jos sillä olisi tuotteita monissa eri elinkaaren vaiheissa (Mietti-

nen 1993, s. 18-19). 

Tuotekehitys ei läheskään aina ole uuden luomista, vaan se voi olla myös vanhan 

parantamista. Tuotekehitystä on myös vanhan tason ylläpitäminen uusin, tehok-

kaammin keinoin. (Tiainen 1996, s. 44-45) Tuotekehitys on yksi strategisen 

markkinoinnin osa-alue. Tuotekehityksen johtamisessa korostuvat yrityksen 

sisäisten verkostojen hallinta sekä yritysyhteistyösuhteet. Esille nousee myös 

markkinoinnin ja tuotekehityksen tiivis yhteys. (Tikkanen et al. 2007, s. 37) 

Tuotekehitys on yrityksen strateginen valinta; tuotekehityksen on sovittava 

yrityksen tapaan toimia ja ajatella. Tähän vaikuttaa oleellisesti myös asiakkaan 

odotukset ja toiveet. Asiakas esimerkiksi odottaa yritykseltä tiettyä osaamistasoa 

ja asiantuntemusta. Lisäksi asiakkaan toiveet tulee olla täytettävissä ja myös 

asiakkaan pitää tiedostaa se. Tärkeää on myös, että asiakas uskoisi yrityksen ole-

van parempi kuin kilpailevat yritykset. (Tiainen 1996, s. 43-44) Tähän ajatukseen-

han kilpailuedun luominen perustuu. 

Asiakaslähtöisestä tuotesuunnittelusta käytetään nimitystä QFD (Quality Function 

Deployment). Siinä on oleellista vastata tuotekehityksen avulla asiakkaiden muut-

tuneisiin tarpeisiin. QFD:n mukaisesti asiakkaan toiveet otetaan huomioon kaikis-

sa prosesseissa ja toiminnoissa, jotka liittyvät tuotteen kehittelyyn. Kaikki tämä 

pyritään tekemään mahdollisimman tehokkaasti. Kokemus on kuitenkin osoitta-

nut, että asiakkaiden tarpeiden tunnistaminen on monimutkainen ja työläs proses-

si. Toisaalta QFD-ajattelu voi helpottaa tuotekehitysprosessin ohjausta ja parantaa 

yrityksen eri toimintojen yhtenäistämistä. Myös suunnitteluun kuluva aika voi 

pienentyä, koska uudelleensuunnittelun tarve vähenee. (Salminen 1990, s. 91-93)  

Tuotekehitysprosessissa ei koskaan pystytä täysin huomioimaan kaikkia ongel-

mia, joita uuden tuotteen kehitteleminen, lanseeraus, valmistus ja myynti tuovat 

mukanaan. Lisäksi on uhkana, että vanhat tuotemallit jäävät varastoihin. (Salmi-

nen 1990, s. 128) Kullakin yrityksellä on oma tapansa kehittää tuotteitaan ja 

toimintaansa. Tärkeintä on tuntea oma yritys ja ympärillä toimivat markkinat. 



17 

 

3.2 Markkinointitutkimus  

Markkina- ja markkinointitutkimuksella on selkeä ero. Eräs määritelmä ymmärtää 

markkinatutkimuksen osaksi laajempaa markkinointitutkimusta. Markkinatutki-

muksen tavoitteena on kartoittaa tietty kilpailuympäristö, kun taas markkinointi-

tutkimus selvittää markkinatilannetta esimerkiksi asiakkaiden, hintojen, jakeluka-

navien ja mainonnan näkökulmista. (Solatie 1997, s. 10) Rope ja Vahvaselkä 

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

ovat 

1. Markkinatutkimukset 

2. Kilpailutilannetutkimukset 

3. Kilpailutekijätutkimukset 

4. Henkilöstötutkimukset 

Kukin osa-alue voidaan vielä jakaa pienempiin tarkasteltaviin osiin. Markkina-

tutkimuksessa selvitetään kysyntää ja näin ollen markkinapotentiaalia sekä 

asiakaskuntaa ja heidän asenteitaan ja arvojaan. Kilpailutilannetutkimuksissa 

saadaan selville esimerkiksi kilpailijoiden ja kilpailevien tuotteiden markkina-

osuudet, vahvuudet, heikkoudet ja mielikuvat. Kilpailutekijätutkimus puolestaan 

tarkastelee pääasiassa yrityksen sisäistä toimintaa: tuotteita, hintatasoa, jakelu-

kanavien toimintaa sekä myyntiä, mainontaa ja asiakastyytyväisyyttä. Henkilöstö-

tutkimuksen päämääränä on selvittää yrityksen henkilöstön tyytyväisyyttä ja 

tehokkuutta. (Rope & Vahvaselkä 1994, s. 58-63) 

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

telun lähtökohta-analyysit seuraavasti 

1. Yritysanalyysi 

2. Markkina-analyysi 

3. Kilpailija-analyysi 

4. Ympäristöanalyysi (Rope & Vahvaselkä 1994, s. 90).  
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Koska tässä työssä halutaan nimenomaan luoda pohjaa markkinointistrategian 

luomiselle, käytetään tätä jakoa jäsentämään tutkimuksen teoriaosuutta. 

Liiketoimintaan vaikuttavia tekijöitä tutkitaan sekä makro- että mikrotasolla. 

Toinen jaottelu voisi olla yrityksen ulkoisten ja sisäisten olosuhteiden kartoit-

taminen. Ulkoiset olosuhteet antavat raamit yrityksen toiminnalle ja sisäiset seikat 

puolestaan määrittävät sen, kuinka juuri kyseinen yritys omalla toiminnallaan 

pärjää kilpailuympäristössä. (Kotler 1990, s. 49-51) Kilpailutilanteen analyysissa 

on otettava huomioon niin nykytilanne kuin tulevaisuus (Knutsson & Söderlund 

1992, s. 14). 

Yrityksen markkinointia suunniteltaessa, kehitettäessä ja toteutettaessa on 

tunnettava tarkasti ympärillä oleva markkinaympäristö. On tärkeää tunnistaa 

millaiset markkinat ovat kooltaan ja keskittymiseltään. Lisäksi kilpailijoiden liike-

toiminnan tuntemus auttaa hahmottamaan oman yrityksen asemaa markkinoilla. 

Kansantalouden ja markkinoiden toimintaan vaikuttavat julkiset toimijat, 

järjestelmät sekä lainsäädäntö ja muut makrotaloudelliset asiat tulee tunnistaa, 

ennen kuin ryhdytään kehittämään yrityksen markkinointistrategiaa. (Kotler 1997, 

s. 110-111) Ympäristöanalyysissa tarkastellaan yrityksen strategian ulkoista 

tehokkuutta, yritysanalyysissa puolestaan selvitetään yrityksen sisäistä tehok-

kuutta (Lahtinen & Isoviita 1998, s. 47). Ympäristöanalyysit auttavat kattavasti 

tehtyinä yrityksiä varautumaan tulevaisuuden muutoksiin. Muutosten, niin 

mahdollisuuksien kuin uhkienkin, mahdollisimman nopea havaitseminen auttaa 

yritystä reagoimaan oikeaan aikaan ja oikealla tavalla muuttuneisiin markkina-

tilanteisiin. (Kautto et al. 2008, s. 57) 

3.2.1 Yritysanalyysi 

Yritystutkimuksissa selvitetään asiakkaiden suhtautumista yritykseen ja sen 

tuotteisiin. Kokonaiskuvan muodostavat asiakkaiden näkemykset yrityksen 

brändistä ja imagosta. Yleensä oman yrityksen asemaa vertaillaan kilpailijoihin. 

Yritystutkimus tehdään usein kohdistuen useampaan yrityksen sidosryhmään; 

esimerkiksi asiakkaiden, omistajien ja henkilökunnan näkökulmasta. Yrityskuva-
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tutkimuksessa voidaan selvittää muun muassa yrityksen luotettavuutta, nyky-

aikaisuutta sekä aktiivisuutta esimerkiksi markkinoinnissa, tuotekehitystyössä 

sekä yhteiskunnassa. (Lotti 1998, s. 168, 173-177) Anttila ja Iltanen (2001) 

ehdottavat, että yrityksen sisäiseen analyysiin kuuluvat organisaatiorakenne, 

toimintatavat, yrityksessä vallitsevat arvot sekä tiedot ja muut resurssit (Anttila & 

Iltanen 2001, s. 67). Taloudellisesta näkökulmasta yrityksen tilannetta voidaan 

tarkastella esimerkiksi myyntimäärän, katteiden, maksuvalmiuden ja rahoituksen 

osalta. Myös hinnoittelustrategia voi olla yksi yritysanalyysin osa-alueista. (Antti-

la & Iltanen 2001, s. 351) Muita tärkeitä tarkastelukohteita yritysanalyysissa ovat 

henkilöstö ja sen osaaminen, johtamiskulttuuri sekä organisaation toiminnan 

tehokkuus. Operatiivisen johdon päätöksenteon tueksi selvitykset varastointi- ja 

kuljetuslogistiikasta, jakelukanavien toiminnasta sekä toimitilojen ominai-

suuksista ja riittävyydestä lienevät tarpeen. (Anttila & Iltanen 2001, s. 351-352) 

Yrityksen sisäisen toiminnan analyysiin kuuluu tärkeänä osana myös erilaiset 

tuoteanalyysit. Tarkasteluja olisi hyvä tehdä taloudellisesta näkökulmasta. Vielä 

tärkeämpää lienee kuitenkin tunnistaa tuotteen markkinapotentiaali ja toimivuus 

kilpailijoiden tuotteisiin nähden ja toisaalta asiakkaan kysynnän kannalta. 

(Knutsson & Söderlund 1992, s. 227) Tuotekuvatutkimus liittyy oleellisesti uuden 

tuotteen lanseeraamiseen. Tuotekehittelyvaiheessa suunnitellaan tuotteen pak-

kausdesign, itse tuote ja sen laatu sekä markkinointitoimenpiteet. Tuoteanalyysi 

laaditaan aina yhdessä muiden markkinatutkimuksen osa-alueiden kanssa. (Lotti 

1998, s. 168-169, 172) 

3.2.2 Markkina -analyysi 

Markkina-analyysi on yksi markkinointitutkimuksen osa-alue. Analyysissa 

selvitetään muun muassa asiakaskunnan suuruus ja jakauma (segmentointiperuste 

määritettävä) sekä keskiostosten suuruus. Äärimmäisen tärkeää on tunnistaa 

markkinoilla tapahtuvat muutokset, jotka koskevat asiakkaiden käyttäytymistä. 

(Anttila & Iltanen 2001, s. 350)  
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Yritysasiakkaiden ostotapahtuma poikkeaa oleellisesti kuluttaja-asiakkaiden 

käyttäytymisestä. Ostavana asiakkaana on useista henkilöistä/osastoista koostuva 

toimija. Ostopäätöksen tekee yritys, mutta sen asiakkaat määrittelevät hankitun 

tuotteen kysynnän. Tuotteen käyttäjinä he epäsuorasti vaikuttavat ostotapahtu-

maan myös b2b-myynnissä. Myös ostajan muut ominaisuudet poikkeavat yritys- 

ja kuluttajamarkkinoilla. Yrityksen ostoprosessissa merkittäviksi asioiksi nousevat 

yrityksen tarve tuotteelle, taloudellinen tilanne sekä yritystoiminnot. Henkilö-

kohtaisilla arvoilla ja ihmisten ominaisuuksilla on huomattavasti vähäisempi 

merkitys. B2b-liiketoiminnassa ostot ovat luonnollisesti euromääräisesti suurem-

pia ja usein strategisia. (Kotler 1997, s. 209, 211; Lahtinen et al. 1996, s. 68-69) 

Yritysten välisessä kaupankäynnissä strateginen yhteistyö ja toisen tunteminen 

ovat myös oleellisia asioita. Tuotantohyödykkeitä myytäessä tulee yrityksen tarjo-

ta tuotteitaan kattavasti ja saatavuuden on oltava hyvä. Tämä voidaan varmistaa 

esimerkiksi laajan jälleenmyyntiverkoston avulla. B2b-kaupankäynnissä 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, että on tärkeää tunnistaa ketkä ovat yrityksen 

kilpailijoita, millaiset ovat heidän toimintastrategiansa, tavoitteensa, vahvuutensa 

ja heikkoutensa sekä kuinka he vastaavat kilpailijoiden markkinointitoimen-

piteisiin. (Kotler 1990, s. 216-217) Knutsson & Söderlund (1992) lisäävät listaan 

kilpailijoiden saavutettujen tulosten analysoinnin. He myös painottavat kartoitta-

maan kilpailijoiden ominaispiirteitä kauppaa käydessä sekä markkinointiviestin-

nässä. Lisäksi he korostavat selvittämään, mitä jakelukanavia ja toimittajia kil-

pailijat käyttävät. (Knutsson & Söderlund 1992, s. 233-234) 

Kilpailija-analyysissä selvitetään myös havaittujen kilpailijoiden markkina-asemat 

esimerkiksi tuoteryhmäkohtaisesti. Analyysissa voidaan tarkastella myös asiak-

kaiden mielikuvia omasta yrityksestä ja vertailla sitä kilpailijoiden luomiin mieli-

kuvaprofiileihin. Selvityksessä olisi hyvä tarkastella myös kilpailijoiden markki-
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nointistrategioita ja resursseja niin kattavasti kuin mahdollista. (Anttila & Iltanen 

2001, s. 350-351; Rope & Vahvaselkä 1994, s. 91)  

Tässäkin työssä merkittävään rooliin nousee kilpailevien tuotteiden hinta-ana-

lyysi. Ropen ja Vahvaselän (1994) mukaan kilpailija-analyysin tavoitteena on 

ymmärtää kilpailun luonne, sekä ymmärtää kilpailevien tuotteiden edut ja haitat 

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

3.2.4 Ympäristöanalyysi 

Kaikkia markkinoilla toimivia yrityksiä ohjaavat samat makrotalouden trendit. 

Markkinointitutkimuksessa on oleellista tunnistaa voimat, jotka vaikuttavat yri-

tyksien tapaan toimia. Tällaisiksi globaaleiksi trendeiksi voidaan tunnistaa esimer-

kiksi kansainvälistyminen, informaation nopeampi ja avoimempi jakaminen sekä 

kehitysmaiden talouksien kohentuminen. Koska trendit ovat yleismaailmallisia, ei 

yksittäinen yritys pysty vaikuttamaan niihin. Tämän vuoksi onkin pakko vain 

sopeutua vallitsevaan ilmapiiriin. Mitä paremmin sen tekee, sitä paremmin pärjää 

kilpailluilla markkinoilla. (Kotler 1997, s. 148-151) 

Toimintaympäristöä voidaan tarkastella esimerkiksi PESTEL-analyysin avulla. 

Kotlerin (1997) teoriaan pohjautuen, siinä tarkastellaan ympäröiviä markkinoita 

seuraavilta näkökannoilta: 

1. Poliittiset (sekä demografiset) tekijät 

2. Taloudelliset tekijät 

3. Sosiaaliset tekijät 

4. Teknologiset tekijät 

5. Ekologiset tekijät 

6. Lainsäädäntö. (Kotler 1997, s. 151) 

Kotimaassa toimittaessa PESTEL-analyysi voi olla turhan raskas työkalu toimin-

taympäristön arvioimiseen. Työkalua käytetään pääasiallisesti yritysten kansain-

välistymishankkeissa, joissa eri kohdemaiden toimintaympäristöt tulee arvioida 
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kattavasti. Soveltamalla mallia voidaan siitä kuitenkin saada tehokas apuväline 

tässä työssä teetettävälle kartoitukselle. 

Toinen mahdollinen työkalu on SWOT-analyysi, jossa yrityksen kilpailuympäris-

töä ja yrityksen omaa toimintaa kartoitetaan vahvuuksien ja heikkouksien sekä 

mahdollisuuksien ja uhkien näkökulmista. (Kautto et al. 2008, s. 57-58) SWOT-

analyysin heikkous lienee sen helppoudessa. Syvälliset analyysit tämän työkalun 

avulla vaativat valtavasti työpanosta. Kattavasti tehtynä tämäkin työkalu voi 

toimia erinomaisesti. 

Kolmas keino kartoittaa toimintaympäristöä on yrityksen benchmarkkaus muihin 

toimialan yrityksiin. Siinä vertaillaan yritysten strategioita ja toimintamalleja alan 

parhaiden yrityksiin ja niiden käytäntöihin. Tavoitteena on saada huippuyritysten 

toiminnasta vinkkiä oman yrityksen toimintojen kehittämiseen. Oman toiminnan 

tunteminen vertailua tehtäessä nousee äärimmäisen tärkeään asemaan. (Kautto et 

al. 2008, s. 58-59) 

Toimiala-analyyseista tunnetuin lienee Michael E. Porterin viiden voiman malli. 

Toimialan kilpailutilanteeseen vaikuttaa tämän teorian pohjalta viisi kilpailu-

tekijää, jotka ovat: 

1. Uusien kilpailijoiden uhka 

2. Korvaavien tuotteiden uhka 

3. Hankkijoiden neuvotteluvoima 

4. Asiakkaiden neuvotteluvoima 

5. Alalla olevat kilpailijat & yritysten välinen kilpailu 

Nämä viisi tekijää määrittelevät Porterin (1985) mukaan toimialan kannatta-

vuuden. Kullakin toimialalla kilpailutekijöiden painoarvo on hieman erilainen. 

(Porter 1985, s. 16-19) 

Myös erilaiset skenaarioanalyysit auttavat toimintaympäristön tarkastelussa. 

Työkalun avulla selvitetään erilaisten tulevaisuuden skenaarioiden mahdolli-

suuksia, muodostumista sekä vaikutuksia yritykseen. (Kautto et al. 2008, s. 59) 
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Skenaarioita voidaan tehdä esimerkiksi toimialakohtaisesti. Mahdollinen tulevai-

suuden tilanne perustellaan tärkeimpien oletettujen epävarmuustekijöiden mukai-

sesti. Kun skenaario on luotu, pyritään löytämään yrityksen mahdollisuudet saa-

vuttaa kilpailuetua tulevaisuuden tilanteessa. Skenaarioanalyysin luominen voi 

olla sidoksissa edellä esitettyyn Porterin viiden voiman malliin. (Porter 1985, s. 

528-529) 

3.3 Markkinointi mix 

Ostajaan vaikuttamaan pyrkiviä yrityksen toimintoja voidaan kuvata termillä 

markkinointimix. Markkinointimixin osa-alueet ovat tuote (product), hinta 

(price), saatavuus (place) ja markkinointiviestintä (promotion). Englanninkielisten 

termien mukaisesti osa-alueita kutsutaan 4P:ksi. Tämä jako on peräisin 1960-

luvulta ja sitä on vuosien mittaan kehitelty. (Kotler 1999, s. 128-129) Tunnetuin 

4P:stä kehitetty versio on 4C. Siinä samat markkinointimixin osa-alueet kuvataan 

enemmän asiakkaan näkökulmasta. Osa-alueet ovat asiakkaan saama arvo 

(customer value), asiakkaalle koituvat kustannukset (cost to the customer), muka-

vuus (convenience) ja viestintä (communication). (Lautenborn 1990) Kotlerin 

(1999) mukaan markkinoijien tulisi ajatella ensin 4C:tä ja vasta sitten 4P:tä 

(Kotler 1999, s. 132) 

4P:tä käytetään hyväksi, kun suunnitellaan yrityksen markkinointistrategiaa. 

Tuote ja sen ominaisuudet tulee määrittää. Samoin tulee päättää tuotteen hinta ja 

jakelukanavat. Lisäksi tulee valita keinot, joilla myyntiä saadaan aikaiseksi. Jotta 

tuote herättää 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 

hintapäätökset ja omat toimintakustannukset. 

Jakeluvaihtoehtoja on pääasiassa kaksi, joko suorat asiakastoimitukset tai myynti 

väliportaiden kautta. Nykyisin näiden myyntikanavien avuksi ovat nousseet 
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verkkokaupat. Jakeluyhteistyö on usein pitkäaikaista ja sitovaa, joten jakelu-

kanavavaihtoehdot kannattaa kartoittaa huolellisesti. (Kotler 1999, s. 139-142) 

Yleensä ensimmäisenä markkinoinnissa mieleen nouseva markkinointiviestintä on 

neljäs markkinointimixin osa-alue. Myynninedistämistä tehdään esimerkiksi mai-

nonnan, suhdetoiminnan, myyntityön ja suoramarkkinoinnin avulla. Mainonnan 

osalta päätökset kohdistuvat painettuun viestintään sekä verkkomainontaan. Myös 

esitteet, tuoteluettelot ja yrityksen oma viestintä voivat herättää asiakkaan mielen-

kiinnon. Osallistuminen messuille, hyväntekeväisyyteen ja erilaisiin tapahtumiin 

voi lisätä myyntiä. Myyntihenkilöstön suora hyödyntäminen markkinoinnissa on 

usein tehokkainta, mutta myös kalleinta. (Kotler 1999, s. 143-144, 150) 

Markkinointistrategian onnistumiseksi tulee löytää tasapaino markkinointimixin 

eri osa-alueiden välillä. Tärkeää on tunnistaa kaikki tilanteet, joissa asiakas on 

kanssakäymisissä yrityksen tai sen tuotteiden kanssa. (Kolter 1999, s. 156-157) 

On myös muistettava, että markkinointia tapahtuu jatkuvasti myös muille sidos-

ryhmille. 
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4 MARKKINATIEDON HANKINTA  

Kotlerin (1997) mukaan markkinointitutkimus koostuu viidestä vaiheesta.  

1. Ongelman määritys ja tutkimuksen tavoitteiden asettaminen 

2. Tutkimussuunnitelman laatiminen 

3. Tarvittavan informaation kerääminen 

4. Kerätyn tiedon analysointi 

5. Tulosten esittäminen. (Kotler 1997, s. 115-116) 

Tässä harjoitustyössä suoritetaan erillis- eli ad hoc -tutkimus (Lotti 1998, s. 37) 

vastaamaan yksittäiseen määritettyyn ongelmaan. Tutkimuksessa hyödynnetään jo 

olemassa olevaa eli sekundääristä tietoa. Ekovilla Oy:n laatiman toimeksiannon 

selvittämiseksi tarvitaan myös juuri tähän tarpeeseen hankittua eli primääristä 

tietoa. Vaarnas ja muut (2005) uskovat, että yrityksellä on itsellään valmiina pal-

jon markkinatietoa. Yrityksen sisältä tietoa voidaan etsiä esimerkiksi henkilöstöl-

tä, mutta myös asiakkailta, toimittajilta ja jälleenmyyjiltä. Yrityksen aktiivisuu-

desta riippuen löytyy valmiita seurantaraporttejakin vaihtelevissa määrin. Markki-

natutkimuksessa voidaan hyödyntää myös ns. tacit-tietoa eli näkymättömässä 

muodossa olevaa osaamista. Yrityksen ulkopuolelta tietoa voi etsiä muun muassa 

tilastokeskuksilta, yritysrekistereistä ja muista julkisten laitosten tietokannoista. 

Myös jotkut mediayhtiöt ja markkinatutkimuslaitokset tuottavat kaupallista aineis-

toa tutkimuskäyttöön. (Vaarnas et al. 2005, s. 17-18, 52-55, 67) 

On tärkeää huomata, että markkinointitutkimukseen liittyy virheiden mahdol-

lisuus. Virheet voivat johtua niin tilastollisista virheistä kuin analyysivirheistä. 

Myös tutkimukseen käytettyjen menetelmien ja tietojen luotettavuuden suhteen 

tulee olla kriittinen. (Knutsson & Söderlund 1992, s. 92-93) 

4.1 Kirjallinen aineisto  

Ulkoista toimintaympäristöä kartoitettaessa pääasialliset lähteet ovat yritysten 

www-sivut sekä sähköiset julkaisut. Monipuolisesti eri lähteitä, uutisia ja artik-

keleja hyödyntäen tunnistetaan tämänhetkinen markkinatilanne ja sen muutokset. 
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Selvitystyön luotettavuuden lisäämiseksi käytetään apuna myös varsinaisia 

tutkimusartikkeleja siltä osin kuin niitä on saatavilla. 

Ekovillan tulevaisuuden markkinoiden mahdollisuuksia arvioidessa hyödynnetään 

yrityksen aiempaa tilaushistoriaa. Ekovillalta löytyy kuivikeasiakkaiden tilaus-

tiedot vuosilta 2009–2014. Tiedoista käy ilmi muun muassa toimitusajat, tilaus-

eräkoot sekä asiakkaiden yhteystiedot. Näitä tietoja hyödyntämällä kyetään 

analysoimaan esimerkiksi tilausten taloudellista arvoa sekä jakautumista eri 

vuodenajoille. Asiakastietoja käytetään myös haastattelujen pohjana. 

4.2 Haastattelut 

Pohjatietoa tutkimukselle kerätään Ekovillan henkilöstöä haastattelemalla. Haas-

tattelut kohdistetaan Ekovilla Oy:n Ylistaron tehtaan tuotantopäällikölle Jyrki 

Torpistolle, toimitusjohtajalle Mika Ervastille ja myynti- ja markkinointijohtajalle 

Jussi Vikmanille. Haastattelut toteutetaan vapaamuotoisina keskustelutilaisuuk-

sina joko kasvotusten, puhelimitse tai sähköpostitse kullekin henkilölle erikseen.  

Henkilöitä haastatellaan heidän oman erikoisalansa perusteella. Tuotantopäälli-

költä tullaan selvittämään muun muassa tuotteen ominaisuuksia, entistä myynti-

toimintaa sekä mahdollisuuksia tulevaisuuden tuotekehitykseen ja tarvetta laite-

investointeihin. Toimitusjohtajalta pyritään saamaan tietoa, miksi työ teetetään, 

mitkä ovat sen tavoitteet ja mitä työn tulokset mahdollistavat Ekovillalle. Tarkoi-

tuksena on löytää strategiset perusteet markkinointitutkimukselle. Kuivikemarkki-

noille meno tulee yhdistää Ekovilla Oy:n muuhun toimintaan, ja tästä saadaan 

lisäkäsitystä toimitusjohtajaa haastattelemalla. Myynti- ja markkinointijohtajan 

kanssa keskustellaan tuotteen markkinoille menoon vaikuttavista kysymyksistä. 

Hänen kanssaan selvitetään, mitä markkinoinnillisia toimenpiteitä kuivikemarkki-

noilla tarvitaan tällä hetkellä, jotta pystytään erottumaan kilpailijoista. 

Henkilöstön lisäksi haastatellaan aiemmin eko-parsikuiviketta käyttäneitä asiak-

kaita. Ekovillalla on säilytetty täydelliset arkistot kuiviketilausten toimitusosoit-

teista. Näiden tietojen pohjalta kootaan 15 asiakkaan ryhmä, jota haastatellaan. 
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Asiakkaat määräytyvät tilauskertojen perusteella. Haastattelut toteutetaan puheli-

mitse. Tärkeimpänä asiana on selvittää, miksi he aiemmin päätyivät tilaamaan 

Ekovilla Oy:n valmistamaa kuiviketta, minkälaiseksi he kokivat sen käytön ja 

olisivatko he kiinnostuneita Ekovillan parsikuivikkeesta, mikäli sitä ryhdyttäisiin 

taas tarjoamaan. Tarkempi kysymyspatteristo löytyy liitteestä 1. 

Viisi haastateltavista edustaa yksityisyrittäjiä, jotka ovat tilanneet eko-parsikuivi-

ketta vähintään kaksi kertaa. Kyseiset asiakkaat ovat tehneet tilauksia vuosina 

2008–2013. Asiakkaat laitettiin listaan tilauskertojen mukaisesti ja heistä viisi 

valittiin haastatteluun. Yleisesti tilaukset ovat olleet parin kolmen lavallisen suu-

ruisia. Loput kymmenen haastateltavista on tilannut eko-parsikuiviketta kerran. 

Heidät on valittu sattumanvaraisesti asiakastietoluettelosta. Satunnaisotannalla 

pyritään saamaan mielikuvia erikokoisten tilausten tehneiltä asiakkailta ympäri 

Suomea. Haastattelun otanta on kohtalaisen pieni, joten yksittäisten henkilöiden 

mielipiteet korostuvat. Tämä on huomioitava tulosten luotettavuutta arvioitaessa. 

Haastattelujen ulkopuolelle on rajattu meijerit, osuuskunnat sekä rauta- ja maa-

talouskaupat. Heidän kauttaan kuiviketta on jaettu monelle eri asiakkaalle, joten 

varsinaisia asiakaskokemuksia heidän kauttaan ei saataisi. Lisäksi suuremmissa 

yrityksissä henkilöstö on ehtinyt vaihtua viiden vuoden aikana runsaasti. 

4.3 Vierailut  

Konkreettisen toiminnan selvittämiseksi tutustutaan mahdollisten tulevien jälleen-

myyjien kuiviketarjontaan. Kohdevierailuilla selvitetään, mitä tuotteita jälleen-

myyjäyritykset tarjoavat, miten tuotteet ovat liikkeissä esillä sekä minkälainen on 

hintataso. Vierailut tehdään Kouvolan alueella. Kohteiksi valittiin kaksi maatalou-

teen keskittyvää kauppaa (K-Maatalous ja Agrimarket/Hankkija), kaksi päivittäis-

tavarakauppaa (Prisma ja Citymarket) sekä kaksi lemmikkieläinliikettä (Musti ja 

Mirri sekä Faunatar).   
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5 ULKOINEN TOIMINTAYMPÄRISTÖ  

Kuivikkeen avulla pyritään pitämään kotieläinten asuintilat kuivina ja puhtaina. 

Ne myös pehmittävät eläimien makuupaikkoja. Eläinten hyvä fyysinen hyvin-

vointi ja terveys parantavat niiden tuottavuutta ja lisäävät näin maatalousyrittäjän 

toimeentuloa. Kuivikkeiden käytöllä on vaikutusta myös maatilojen hengitysilman 

terveellisyyteen, joka puolestaan vaikuttaa navetan työntekijöiden hyvinvointiin. 

(Iivonen 2008, s. 21) 

5.1 Ympäristöanalyysi 

Tämän työn ympäristöanalyysi pohjautuu Kotlerin PESTEL-malliin. Tarkas-

teltaviksi näkökulmiksi valikoituivat lainsäädäntö, taloustilanne, teknologia ja 

yleiset toimintamallit sekä ympäristöseikat. 

5.1.1 Lainsäädäntö 

Eläinsuojelulaissa määrätään, että eläimiä tulee kohdella hyvin ja niiden tarpee-

tonta kärsimystä pitää välttää. Eläimen hyvinvointiin vaikuttavat olosuhteet on 

tarkistettava riittävän usein. (L 4.4.1996/247) Eläinsuojeluasetuksen mukaan 

eläinten makuupaikka on pidettävä kuivana ja hygieenisenä (A 7.6.1996/396). 

Jätelaissa kehotetaan vähentämään jätteen määrää ja roskaamista sekä edistämään 

luonnonvarojen kestävää käyttöä (L 17.6.2011/646). Terveydensuojelulain avulla 

pyritään varmistamaan väestön terveyden ylläpitäminen. Eläintenpitoon tarkoite-

tusta rakennuksesta on esimerkiksi tietyissä tilanteissa ilmoitettava kunnan tervey-

densuojeluviranomaiselle. (L 19.8.1994/763) Ympäristönsuojelulain avulla pyri-

tään ehkäisemään ympäristön pilaantumista ja luonnonvarojen kestämätöntä 

käyttöä. Lähes kaikkeen eläinkasvatustoimintaan tarvitaan ympäristölupa, poik-

keuksena pienimmät maatilat. (L 27.6.2014/527) Edellä luetellut lait toimivat 

esimerkkinä kuivikemarkkinoita määrittävistä säädöksistä. Toimintaan liittyviä 

määräyksiä on lukuisia, koskien esimerkiksi eläinten hyvinvointia, tilojen raken-

tamista sekä toiminnan maataloustukia. EU:n säädökset tuovat oman lisänsä 
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kuivikemarkkinoiden määräyskokoelmaan. EU:n yhteistä maatalouspolitiikkaa on 

noudatettu vuodesta 1962 alkaen (MMM). 

5.1.2 Markkinoiden t aloudellinen tilanne 

Kuivikemarkkinoiden taloudelliseen tilanteeseen vaikuttavat monet tekijät. Ensin-

näkin kuivikkeiden loppuasiakkaana ovat maatilat. Suomessa maatiloilla eletään 

tällä hetkellä hankalia talousvuosia. Tilojen väliset tuloerot lisääntyvät jatkuvasti. 

Tilanne on erityisen haastava paljon investoinneilla maatiloilla, joilla velkaa on 

kertynyt runsaasti. Reilu neljännes maatalousyrityksistä on kannattamattomia. 

Eniten taloustilanne on viime vuosina heikennyt kotieläintiloilla. Viennin vähene-

minen Venäjälle on pudottanut maidon hintaa. (Juutilainen 2015) Timosen (2015) 

mukaan Suomen reilusta 50 000 maatilasta noin 1 000 – 1 500 tilaa kärsivät suu-

rista taloudellisista ongelmista. Osa on pystynyt paikkaamaan huonoa taloustilan-

netta erikoistumalla luomutuotantoon tai kehittämällä muuta sivutoimista työtä. 

(Timonen 2015) Ajoittain eläinten rehun heikko saatavuus on lisännyt teurastus-

ten määrää (Partanen 2002). Vaikutus kokonaistalouteen on pieni, mutta huomi-

oitava. 

EU:n yhteisen maatalouspolitiikan avulla maataloustuotteiden hintoja on pyritty 

laskemaan maailmanmarkkinahintojen tasolle, jotta EU:n maatalousyrittäjien 

kilpailuvoima paranisi. Maatalouden kilpailukykyä pyritään kasvattamaan myös 

erilaisten tukien avulla, näistä mainittakoon esimerkiksi investointituet. Arviolta 

noin kolmannes maatalousyrittäjien tuloista on peräisin maatalouden tuista. Koti-

maiset tuotantokustannukset ovat verrattain korkeat, eikä kilpailukykyinen maa-

talousyrittäjyys olisi mahdollista ilman tukijärjestelmää. Eläinten hyvinvoinnin 

parantamiseksi on kaavailtu eläinten hyvinvointitukea, jolla voitaisiin parantaa 

esimerkiksi hoitokäytänteitä. (MMM) Kuivikemarkkinoiden piristysruiske voi 

löytyä nimenomaan yrittäjille maksettavan eläinten hyvinvointituen puolelta. 

Mikäli hyvinvointia parantavia toimenpiteitä tuetaan taloudellisesti, kiinnostus 

uusia hoitokäytänteitä kohtaan lisääntynee. Vuosina 2007-2013 hyvinvointitukea 

saaneet viljelijät ovat lisänneet kuivituksen määrää 50 % tapauksista (Maa- ja 

metsätalousministeriö 2015, s. 13). Liespuun (2015) artikkelissa todetaan, että 
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maatilojen hyvinvoinnin kehittäminen kuuluu yhä useammin maatilojen liike-

toiminnan kehittämiseen. Hyvinvointia lisätään niin eläinten kuin ihmisten osalta.  

Liespuu haastattelee artikkelissaan Valion terveydenhuoltoeläinlääkäriä Kristiina 

Sarjokaria, joka toteaa Suomen eläinhygienian olevan huippuluokkaa, mutta tilo-

jen kuivituskäytänteet vaatisivat päivittämistä. Kuivikemäärät ovat hänen 

mukaansa liian vähäisiä. (Liespuu 2015) 

Suomen yleinen taloustilanne antaa pohjaa kaikkien toimijoiden taloudelliselle 

tilanteelle. Kuiviketta myyvien maatalouskauppojen kysyntään vaikuttaa yksityis-

henkilöiden ostokyky. Kuiviketta valmistavien yritysten omat taloustilanteet 

puolestaan vaikuttavat niiden kykyyn markkinoida tuotettaan laajasti. Tiukassa 

taloustilanteessa tuotekehityskustannuksista usein karsitaan ja myös investoinnit 

vähenevät. Tällä hetkellä Suomen taloudessa on näkyvissä viitteitä tutkimus- ja 

kehitystoiminnan kiihtymisestä. Yhä useammat investoinnit kohdistuvat tutkimus-

toimintaan (EK 2015).  

Ympäristöliiketoimintaa harjoittavien yritysten yhteenlaskettu liikevaihto on 

Suomessa pienessä kasvussa, ainakin vuosien 2012 ja 2013 välillä. Tällaiseksi 

liiketoiminnaksi katsotaan toiminta, joka estää ympäristön pilaantumista tai on 

tuotantotavoiltaan luonnonvaroja säästävää. Kaupan alalla ympäristöliiketoimin-

taa on esimerkiksi romun keräys ja jatkojalostus uusioraaka-aineiksi. (Ympäristö-

liiketoiminta 2013) Ekovilla Oy:n valmistaman parsikuivikkeen raaka-aineenahan 

käytetään kierrätettyä sanoma- ja aikakauslehtipaperia, joten myös Ekovillan 

toiminta voidaan lukea ympäristöliiketoiminnaksi. Lisäksi Ekovilla Oy:n muu 

toiminta eristemarkkinoilla tukee yrityksen ympäristönäkökulmaa, sillä kierrätys-

materiaalia hyödyntämällä pystytään valmistamaan kilpailukykyistä eristettä. 

Runsas eristäminen rakentamisen osa-alueena tukee vahvasti matalaenergiaraken-

tamista, joka lasketaan ympäristöliiketoiminnaksi (Ympäristöliiketoiminta 2013). 

Positiivinen suhtautuminen ekologiseen liiketoimintaan voi osaltaan auttaa Eko-

villan markkinaponnisteluja. 
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5.1.3 Teknologia ja toimintatavat 

Perinteinen kuivike karjatiloilla on olki. Vielä nykyisinkin sitä käytetään erityi-

sesti nuoren karjan makuualustana. (Methator Oy 2014) Olkea kasvatetaan edel-

leen monilla tiloilla, joten sen hankinta on edullista, vaikkakin keruu voi olla 

työlästä (Knuuttila 2002). Yleisesti käytetään myös turvetta, purua ja kutterin-

lastua. Tällä hetkellä kuivikemarkkinoilla käytetään yleisimmin juuri turvetta. 

(Methator Oy 2014) Turpeen käyttö eläinten kuivikkeena on aloitettu jo 1800-

luvun loppupuolella (Vasander 2011, s. 159). Perinteisten kuivikkeiden lisäksi 

markkinoita ovat alkaneet vallata pelleteiksi puristetut tuotteet. Pellettinä tuotteen 

imukyky paranee. Uusia raaka-aineita on myös saatu markkinoille; esimerkiksi 

ruokohelpiä käytetään nykyisin kuivikkeena. (Methator Oy 2014) Eräässä tut-

kimuksessa tarkasteltiin lämmityksessä käytettävän puupelletin soveltuvuutta 

kuivikkeeksi. Tulokset olivat enimmäkseen positiivisia. (Seppänen 2013) Kierrä-

tyspaperista on käyttökokemuksia pellettimuodossa (Ward & Wohlt 2002) ja 

esimerkiksi Ekovilla Oy:n toimesta myös irtotavarana. Kuivikemateriaalien omi-

naisuuksia käsitellään myöhemmin tarkemmin. 

Kuivikkeen varastointi vaikuttaa sen imukykyyn. Pienemmän imukyvyn omaavia 

tuotteita joudutaan käyttämään huomattavasti suurempia määriä, joten niiden 

fyysinen varastoinnin tarvekin on suuri. Mitä enemmän kuiviketta tarvitsee varas-

toida, sitä enemmän sen laatu mahdollisesti kärsii varastoinnin aikana. (Iivonen 

2008, s. 22) Onhan tietenkin mahdollista, että joillakin maatiloilla varastointitilat 

eivät ole ongelma ja suuretkin kuivikemäärät pystytään varastoimaan kohtuul-

lisissa olosuhteissa. 

Teknologia ja sen kehitys näkyy kuivikevalmistuksen ja varastoinnin lisäksi myös 

maatalouksien toimintatavoissa. Laiduntaminen on aina vain harvinaisempaa, sillä 

suuri osa karjasta pidetään sisätiloissa jopa vuoden ympäri (Luonnontila 2014). 

Tämä on osaltaan lisännyt kuivikemarkkinoiden kysyntää. Toisaalta karjan mää-

rän väheneminen on supistanut markkinoita. Vuonna 2014 navetoista 70 % oli 

parsinavettoja (lehmistä 49 %) ja 29 % pihattoja (50 % lehmistä) (Ruokatieto 

Yhdistys ry 2015). Pihatoissa on suurempi kuivikkeen tarve kuin navetoissa, 



32 

 

joissa lannalle on yleensä rakennettu kiinteäpohjainen käytävä (Iivonen 2008, s. 

23). Maatiloilla kuivikkeen valintaan vaikuttaa muutkin rakennuksen ominai-

suudet. Esimerkiksi kiinteillä lattioilla varustetussa navetassa käytetään erilaisia 

kuivikkeita kuin ritiläpohjaisissa karsinoissa. Eläinsuojeluasiamies ehdottaakin, 

että kiinteälattiaisten karsinoiden osuutta tulisi lisätä. Tällöin kuivikkeen 

käyttäminen mahdollistuu. Toisaalta kiinteät lattiaratkaisut voivat vaikeuttaa 

puhtaanapitoa, sillä tietyt lietelantajärjestelmät eivät toimi niissä kunnolla. 

(Kasurinen 2015) Maa- ja metsätalousministeriön selvityksessä (2015) todettiin, 

että eläinten hyvinvointi on voinut jopa heikentyä, jos kuivitukselle alun perin 

suunnittelemattomat järjestelmät eivät ole olleet yhteensopivia uusien 

kuivituskäytänteiden ja –materiaalien kanssa (Maa- ja metsätalousministeriö 

2015, s. 19). Luonnollisesti kuivikkeiden käyttö lisää työtä, joten kuivikkeet-

tomiakin ratkaisuja on Tuovisen (2002) mukaan kehitelty. (Tuovinen 2002) 

Muuttuvat rakennusmääräykset ja kuivitustavat aiheuttavat kuivikevalmistajille 

mahdollisuuksia kehittää tuotteitaan jatkuvasti. 

5.1.4 Ympäristöseikat 

Kuivikemarkkinoilla raaka-aine vaikuttaa huomattavasti tuotteen ympäristö-

ystävällisyyteen. Yleisesti kuivikkeena käytetty turve on ympäristönäkökulmal-

taan ehkä kiistellyin. Soiden käsittely aiheuttaa negatiivisia vesistövaikutuksia ja 

suoekosysteemin eliöstö voi kärsiä (Vasander 2011, s. 159) Turve myös uusiutuu 

äärimmäisen hitaasti. Soiden muokkaaminen ja turvetuotanto kuluttavat lisäksi 

energiaa. Erityisesti alueellisesti turvetuotannon vaikutukset voivat olla suuria. 

Suurimmat haittavaikutukset kohdistuvat vesistöihin, sillä tuotantoalueilta 

huuhtoutuvat ravinteet rehevöittävät vesiä. Ympäristöluvilla pyritään ehkäisemään 

haitallisia ympäristövaikutuksia. Vesistöjä suojellaan myös hoitosuunnitelmien 

avulla. (SYKE 2014)  

Toinen tärkeä ympäristönäkökulma liittyy kuivikkeen loppusijoitukseen. Karjan-

lantaa käytetään yleisesti lannoitteena, joten oletettavasti myös kuivikkeen tulisi 

soveltua samaan tarkoitukseen. Lannoitehyödyn kannalta Hollmén (2010) toteaa, 

että puuperäisiä kuivikkeita tulisi olla mahdollisimman vähän (Hollmén 2010, s. 
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13). Airaksisen (2006) tutkimuksessa arvioitiin eri kuivikemateriaalien soveltu-

vuutta kompostointiin. Turve koettiin käyttökelpoisimmaksi ja parhaiten kompos-

toituvaksi. Myös olki, hamppu ja pellava kompostoituvat nopeasti ja niiden käyttö 

on suhteellisen helppoa. Tutkimuksen mukaan puulastut, sahanpuru ja silputtu 

sanomalehtipaperi kompostoituvat hitaasti ja niiden hyödyntäminen on ongelmal-

lista. (Airaksinen 2006) Onkin todettu, että erityisesti moni hevostalli on alkanut 

käyttää kuivikkeena turvetta, jotta syntyvälle lannalle löytyisi vastaanottaja. Nop-

ean kompostoitumisen lisäksi turve pidättää ja toisaalta luovuttaa hyvin ravinteita. 

(Hollmén 2010, s. 13) Vuonna 1995 teetetyssä amerikkalaistutkimuksessa vastan-

neista 26 % kertoi kompostoivansa lantajätteensä. 14 % hävitti lannan suoraan 

roskana ja 43 % levitti lannan suoraan pelloille. Pelkillä karjatalouksilla lannan 

käyttö lannoituskäyttöön oli huomattavasti suurempi, 75 %. (Ward & Wohlt 2002) 

Methator Oy (2014) on myös selvittänyt lanta-kuivike-seoksen hyödyntämistä 

energiantuotannossa esimerkiksi biokaasulaitoksessa (Methator Oy 2014). Suo-

messa panostetaan tällä hetkellä hyvin paljon uusiutuvien energianlähteiden 

hyödyntämiseen. 

Ilmastonmuutos vaikuttaa myös maatalouksien toimintaan ja tätä kautta kuivike-

yritysten kilpailukykyyn. Ruuantuotannon tulee sopeutua muuttuneisiin ilmasto-

oloihin ja kehittyä jatkuvasti energia- ja materiaalitehokkaammaksi. Ilmaston 

kannalta kestävää olisi suosia kasvispainotteista ravintoa ja välttää hävikkiä. 

Materiaalivalinnoissa tulisi suosia vähäpäästöisiä vaihtoehtoja. (MMM) Kuivike-

markkinoilla voidaan nähdä tulevaisuudessa muutoksia lihan- ja maidontuottajien 

puolelta. Kuivikevalinnalla voidaan vaikuttaa eläinten hyvinvointiin ja tätä kautta 

tuotantotehokkuuteen. Eläinten sairauksien ja kuolemien vähentäminen on kes-

tävän kehityksen mukaista. Kuivikemateriaali ja sen tuotantotavat vaikuttavat 

koko ruokaketjun ilmastovaikutuksiin. 

5.2 Markkina -analyysi 

Kuivikemarkkinoilla loppukäyttäjät ovat eläimiä. Luonnollisesti kauppaa käydään 

kuitenkin ihmisten ja yritysten välillä. Kuivikkeen ostajia on laidasta laitaan, aina 

yksityisyrittäjistä suuriin jälleenmyyntiketjuihin. Tässä työssä markkina-analyysin 
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pääpaino on maatalousyrittäjien toiminnan tarkastelussa, sillä he lopulta määritte-

levät todellisen kysynnän. 

5.2.1 Markkinoiden koko, sijainti ja keskittyminen  

On ilmeistä, että toimialan kysynnän määräävät kotieläinten ja tilojen määrä. 

Maa- ja metsätalousministeriön arvion mukaan maatilojen määrä vähenee 

Suomessa vuosittain noin kolme prosenttia. Samalla tilakoko kuitenkin kasvaa. 

(MMM) Kuvassa 4 on esitetty maatalousyritysten jakautuminen maakunnittain 

vuonna 2014. 

  



35 

 

Kuva 4. Maatalousyritysten lukumäärä maakunnittain vuonna 2014. (Luke 2015) 
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Vuoteen 1970 verraten, erityisesti karjatilojen määrä on vähentynyt oleellisesti. 

Vasta 2000-luvun alusta lähtien karjaeläinten määrä on pysynyt vakiona. Tilojen 

määrä kuitenkin vähenee edelleen jatkuvasti. (Luonnontila 2014) Kuvassa 5 esite-

tään lypsy- ja lihanautojen kasvatukseen keskittyneiden yritysten lukumäärä maa-

kunnittain vuonna 2014. Kuvaa on tarkasteltava kriittisesti, sillä mitä suurempi 

määrä alueella on yrityksiä, sitä suurempi on myös pienyritysten osuus. Suurpiir-

teisesti voidaan kuitenkin todeta, että eniten karjataloutta on Suomessa Pohjois-

Savossa ja Pohjois-Pohjanmaalla (Luke 2015). 

 

Kuva 5. Nautakarjaa kasvattavien yritysten lukumäärä maakunnittain vuonna 2014. (Luke 2015) 

Maa- ja metsätaloustuottajain keskusliiton MTK:n selvityksen mukaan vuonna 

2014 karjatiloja oli alle 12 000 (MTK 2015). Eläinlukuna tämä vastaa noin 

914 000:aa. Vuonna 2014 tilojen keskimääräinen eläinluku naudoilla oli 77 

kpl/tila, sioilla 1 336 kpl/tila ja siipikarjalla 29 733 kpl/tila. (Ruokatieto Yhdistys 

ry 2015) Maitoa tuottavilla karjatiloilla keskimääräinen karjakoko on reilut 30 

lehmää (Kasurinen 2015). Kuvassa 6 on esitetty Luonnonvarakeskuksen tutki-

musten mukainen maatalousyritysten lukumäärä tuotantosuunnittain vuosina 

2011-2014. Muulla laidunkarjalla tarkoitetaan lammas-, vuohi- ja hevostaloutta 

(Luke 2015). 
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Kuva 6. Suomalaisten maatalousyritysten lukumäärä tuotantosuunnittain. (Luke 2015) 

Lammas- ja hevostiloja on huomattavasti vähemmän kuin karjatiloja. Lammas-

tiloja on alle 700, eli noin 130 000 lammasta. Hevostiloja puolestaan on noin 

1 800, eli noin 74 000 eläintä. Hevosista kuitenkin vain noin 40 % on maatiloilla. 

Reilun parinkymmenen vuoden aikana lammastilojen määrä on pysynyt suunnil-

leen vakiona, mutta hevostiloja on puolestaan tullut huomattavasti lisää. (Luon-

nontila 2014) Vuonna 2014 sikatalouksia oli alle tuhat ja siipikarjatiloja reilut 400 

(MTK 2015). Edellä mainitut luvut ovat vain suuntaa-antavia, sillä esimerkiksi 

sekamuotoiset tilat (esimerkiksi viljely ja karjankasvatus) on MTK:n selvityksessä 

laskettu omaksi sektorikseen, mutta Luonnontila-sivustolla oletettavasti ei. Hevos-

tilojen määrän lisääntyessä, ei liene ihme, että hevosille soveltuvien kuivikkeiden 

markkinat tulevat kiristymään lähivuosina. Kuivikevalmistajien mahdollisuus 

kasvuun voi löytyä juuri hevostaloudesta. 

Kuivikkeet muodostavat merkittävän kustannuserän maataloustiloilla vuosittain. 

Ympäristökeskuksen tutkimuksen mukaan parinsadan lehmän tai 2000 sian maa-

tilat vaativat kuiviketta vuosittain noin 30 000 – 40 000 euron edestä. Vuosittaiset 

kuivikemarkkinat Suomessa arvioidaan usean kymmenen miljoonan euron suurui-

siksi. (Methator Oy 2014) Ympäristöministeriön tutkimuksen mukaan kuivike-

markkinoiden kokoa on vaikea arvioida. Kuivikelaatuja tunnetaan hyvin monia ja 

hinnat vaihtelevat suuresti. Lisäksi kuivikkeen myynti on monialaista, eikä lähes-
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kään 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 kuutiometriä. (Methator Oy 2014) Iivosen (2008) 

tutkimuksessa käytetään esimerkkikulutuksena 5,9 m
3
 kuiviketurvetta yhtä eläintä 

kohti vuodessa. Luku saatiin Pohjois-Savon ja Kainuun naudanlihantuottajia 

haastattelemalla. Maitokarjalla luku on noin 4 m
3
 ja sekakarjalla 2,2 m

3
. Iivosen 

arvio turvekuivikkeiden kulutuksesta on 0,8-1,6 miljoonaa kuutiometriä vuosit-

tain. (Iivonen 2008, s. 29) Tämä vastaisi siis yli 50 % markkinaosuutta.  

Airaksisen (2006) omiin aiempiin tutkimuksiin pohjautuen, hän toteaa, että käyte-

tyin kuivikemateriaali Suomessa on puulastu (40 %). Seuraavaksi yleisin on 

sahanpuru (27 %) ja sitä seuraavat turve (17 %), olki (15 %) ja muut (1%). 

(Airaksinen 2006) Tämä tutkimus tosin teetettiin hevostiloille ja karjataloudessa 

jakauma on erilainen. Amerikkalaistutkimuksessa jakauma oli puulastu (32 %), 

sahanpuru (11 %), olki (33 %), heinä (14 %), paperi (4 %) ja muut (6 %). Tämä 

tutkimus on tosin tehty jo vuonna 1995. (Ward & Wohlt 2002) 

5.2.2 Asiakkaiden ostoprosessi  

Jokaisella yksilöllä on käsitys itsestään sekä tottumuksistaan ja tavoistaan. Oma 

ostoprosessi on samaan aikaan sekä tiedostettua että tiedostamatonta. Ihmisen 

henkilökohtaisiin ominaisuuksiin ja mieltymyksiin on haastavaa vaikuttaa. Osto-

päätöstä voidaan kuitenkin ohjata monelta eri suunnalta. Nykyisin median antama 

kuva vaikuttaa monen ihmisen ajatuksiin ja mielipiteisiin. Median kautta saadaan 

todellista faktatietoa, mielipidetietoa sekä täysin väärääkin informaatiota. Kuivik-

keen ostaja hankkii usein tietoa internetistä. Jälleenmyyjien internetsivuilta saa-

daan nopeasti hinta- ja tuotetietoa mahdollisesta kuivikkeesta. Kuivikevalmistajan 

sivuilta saadaan vielä tarkempi käsitys kuivikkeen valmistustavasta ja alkuperästä. 

Kuiviketta valmistavalle yritykselle on kullanarvoista tietää, mitä asiakas haluaa 

tietää ja mitkä asiat vaikuttavat hänen ostopäätökseensä. Näiden asioiden tunte-

minen korostuu erityisesti markkinointitoimenpiteitä suunniteltaessa. 
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Airaksinen (2006) uskoo, että kuivikkeen valintaan vaikuttavat materiaalin fysio-

logiset ominaisuudet, kuten veden ja ammoniakin imukyky sekä hygieenisyys. 

Lisäksi valintaan vaikuttavat hinta, saatavuus ja tuotteen ulkonäkö. (Airaksinen 

2006; Hollmén 2010, s. 13) Iivonen (2008) kertoo yksittäisen tilan kuivike-

valintaan vaikuttavan tilan koko ja sijainti. Tämän lisäksi tilan tuotantosuunta 

vaikuttaa kuivikemateriaalin valintaan. Hän myös mainitsee, että tottumus käyttää 

jotakin tiettyä materiaalia vaikuttaa ostopäätökseen. (Iivonen 2008, s. 21) Wardin 

ja Wohltin (2002) tutkimuksessa merkittävin vaikuttava tekijä kuivikkeen valin-

nassa oli eläinten pysyminen puhtaana (86 % vastaajista). Muita tärkeitä syitä oli-

vat nesteensitomiskyky (82 %), saatavuus (80 %), hinta (79 %) ja käsiteltävyys 

(73 %). Samaisen tutkimuksen mukaan eniten haittaa koettiin kuivikkeen pölyä-

vyydestä. Osaa vastaajista arvelutti myös kuivikkeen loppukäytön aiheuttamat 

ympäristövaikutukset. (Ward & Wohlt 2002) 

Poutiaisen ja Kivelän (2012) opinnäytetyössä tarkasteltiin muun muassa kuivitus-

prosessin toimintaa. Selvityksessä todettiin, että harvat tilat olivat tehneet sopi-

muksia kuiviketoimittajan kanssa, vaan ostivat kuivikkeet pääsääntöisesti usealta 

eri toimittajalta saatavuuden ja hinnan mukaan. Tutkimuksen tiloista 86 % käytti 

kuivikkeenaan turvetta. Kuivikkeen käyttömäärät vaihtelivat 0,9-3,6 m
3
/leh-

mä/vuosi. Mielenkiintoista oli huomata, että lähes kaikilla tiloilla kuivikkeen 

käsittely hoidetaan käsin. (Poutiainen & Kivelä 2012) 

Kesällä 2015 Yle teetti eläinten hyvinvointia selvittäneen kyselyn lihaa tuottaville 

ruokataloille. Tutkimuksessa todettiin muun muassa, että monella kasvatustilalla 

kuivikkeen saanti koetaan epävarmaksi. Kuivikemarkkinoita pidetään kehittymät-

töminä, eikä puutostilanteisiin pystytä aina vastaamaan. Tämä nostaa automaat-

tisesti kuivikkeen hintaa. Monelle yrittäjälle kuivikkeiden hankinta on suuri me-

noerä, ja erityisesti hinnan noustessa, kuivikkeen käyttöä usein vähennetään. 

Vähäinen tai epähygieeninen kuivitus aiheuttaa eläimille vakavia terveys-

ongelmia. Mikäli tuotanto heikkenee, myös yrittäjän saamat tulot luonnollisesti 

pienenevät. (Kasurinen 2015) 
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Maa- ja metsätalousministeriön selvityksessä (2015) käydään läpi eläinten hyvin-

vointihankkeen tuloksia. Pääasiallisesti maatalousyrittäjien toimet eläinten hyvin-

voinnin lisäämiseksi onnistuivat hyvin. Haastattelujen perusteella ajoittain koettiin 

ongelmia kuivikkeiden saatavuudessa, jolloin eläinten hyvinvoinnin edistäminen 

vaikeutui. Ongelma kohdattiin erityisesti sateisina kesinä. Myös kuivikkeiden 

määrän arviointi oli monille tiloille ongelmallista. Hankkeessa ei ollut annettu 

selvää määrää, millaista on riittävä kuivittaminen. (Maa- ja metsätalousministeriö 

2015, s. 19) 

Asiakkaan tilauseräkokoihin ja ostotiheyteen vaikuttaa olennaisesti maatilan koko, 

eläinten määrä sekä kuivikkeen varastointitilan suuruus ja raaka-aineen säilyvyys. 

Myös saatavuus sekä varastointi- ja toimituskustannukset vaikuttavat hankittuihin 

kuivikemääriin. Eri kuiviketoimittajien toimintaa jakelumarkkinoilla käydään 

myöhemmin tarkemmin läpi. 

5.3 Kilpailija -analyysi 

Kilpailija-analyysissa vertaillaan omaa yritystä ja tuotteita kilpailijoiden toimin-

taan. Selvitettäviä asioita ovat muun muassa mikä on markkinoilla vallitseva 

yleinen hintataso, minkälaiset ovat pakkauskoot ja -designit sekä millainen on 

asiakkaiden vaatima laatutaso tuotteilta. Tärkeää on myös tuntea kilpailevien tuot-

teiden fyysiset ominaisuudet. 

5.3.1 Tuoteominaisuudet  

Oljen viljelyala pienenee jatkuvasti, eikä hyvälaatuista olkikuiviketta riitä kaikille 

haluaville. Jos olkea joudutaan kuljettamaan kaukaa, kustannukset kasvavat. 

(Heikkilä 2015) Oljen saatavuus ja laatu koetaan käyttöä hankaloittaviksi teki-

jöiksi (Heikkilä 2015; Methator Oy 2014), vaikkakin moni yhä kasvattaa tarvitse-

mansa oljet. Olki on kuivikemateriaalina haastava, sillä sen saaminen riittävän 

kuivaksi on työlästä. Jos olki on liian märkää, lisääntyvät mikrobit siinä tehok-

kaasti. Mikrobipöly aiheuttaa terveysongelmia niin eläimille kuin ihmisille. Toi-

saalta oljen hankintaa puoltaa sen edullisuus. (Knuuttila 2002) Erityisesti hevosten 
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kannalta oljen käyttö on suositeltavaa, sillä kuivituksen lisäksi hevonen voi syödä 

olkea (InnoEquine). Olki soveltuu syötäväksi myös sioille ja antaa niille tongit-

tavaa (Tuovinen 2002). Oljen heikohkoa kykyä sitoa nestettä ja ammoniakkia 

voidaan parantaa sekoittamalla siihen muita kuivikemateriaaleja (Soininen et al. 

2010). Suomessa käytetään jonkin verran myös tuontiolkea, mutta sen kohdalla 

epähygieenisyys on erittäin suuri riski (Heikkilä 2015). 

Turpeen hyvät ominaisuudet liittyvät hyvään nesteen ja ammoniakin sitomis-

kykyyn. Näin ollen sen käyttö vähentää karjatilojen hajuhaittoja. Turve on hyvin 

kompostoituvaa ja soveltuu näin ollen myös lannoitteeksi. (Methator Oy 2014) 

Hyvän ammoniakin imukyvyn taustalla on turpeen happamuus, joka estää myös 

bakteerien kasvua (Tuovinen 2002). Muun muassa Iivosen (2008) selvityksestä 

ilmenee, että kuiviketurpeen suurin ongelma liittyy sen pölyävyyteen. Tämän 

lisäksi maatiloille kohdistetussa kyselyssä todettiin ongelmiksi myös turpeen laa-

tuvaihtelut, kalleus verrattuna muihin kuivikemateriaaleihin sekä epävakaa toimi-

tusvarmuus. (Iivonen 2008, s. 28) Turve on käytön kannalta riskialtis, sillä sääolo-

suhteet vaikuttavat merkittävästi sen saatavuuteen. Turve myös uusiutuu hyvin 

hitaasti ja uusien turvekenttien muodostuminen vie aikaa. (Methator Oy 2014) 

Negatiivisten ekologisten vaikutusten lisäksi on mahdollista, että turpeessa on 

runsaasti haitallisia mikrobeja, mikäli se ei ole maatunut kunnolla (InnoEquine). 

Liiallinen määrä haitallisia bakteereita aiheuttaa eläinten lihan saastumista, jolloin 

liha tulee käsitellä perusteellisesti, ennen kuin ihminen voi käyttää sitä ravin-

nokseen. Liian kostea turve voi vaikeuttaa eläinten liikkumista, sillä kastuessaan 

turve on upottavaa. (Tuovinen 2002) 

Sahanpurun ja kutterilastujen  käyttäminen on yleistä erityisesti hevostiloilla. 

(Methator Oy 2014) Kutterilastun ja sahanpurun valoisuus puoltaa niiden käyttöä 

kuivituksessa (InnoEquine). Liian karkea puru voi kuitenkin heikentää eläinten 

terveyttä aiheuttaen hiertymiä. Kuten lähes kaikki kuivikkeet, myös sahanpuru voi 

sisältää haitallisia bakteereja, jotka aiheuttavat muun muassa utaretulehduksia. 

(Tuovinen 2002). Bakteereja voi esiintyä erityisesti silloin, kun kutterinlastuja 

joudutaan säilyttämään ja kuljettamaan pitkiä aikoja ennen paalaamista. Sahoilta 

peräisin olevassa kuivikkeessa voi myös seassa olla muun muassa liimapuuta. 



42 

 

(Laatulastu 2016) Purun ja lastun käyttö on lisääntynyt myös energiantuotannossa, 

mikä nostaa niiden hintaa kuivikemarkkinoilla.  

Airaksinen (2006) lisää raaka-ainelistaan vielä hampun, pellavan sekä silputun 

sanomalehtipaperin. Suomalaista hamppu- tai pellavakuiviketta ei vielä vuonna 

2006 ollut saatavilla Suomesta. (Airaksinen 2006). Parina viime vuotena on Suo-

meenkin noussut kuituhamppua kasvattavia tiloja sekä kuiviketta välittäviä yri-

tyksiä. Eräs niistä on HempRefine Oy, joka ostaa hamppua suomalaisilta sopimus-

viljelijöiltään ja tarjoaa ekologiseksi markkinoimaansa kuiviketta asiakkaille. 

(HempRefine Oy) Hampun ja pellavan käyttöä varjostavat suhteellisen kallis hinta 

ja epätietoisuus kuivikkeen alkuperästä (Hollmén 2010, s. 14). Monissa opin-

näytetöissä on 2010-luvulla tutkittu hampun ja pellavan jalostusta kuivikkeeksi, 

joten voisi olettaa niiden käytön kiinnostavan ja lisääntyvän tulevaisuudessa sekä 

tuottajan että ostajan näkökulmasta. Kuivikemarkkinoilla on löydettävissä lisäksi 

hyvinkin eksoottisia materiaaleja. Erään suomalaisyrittäjän kautta on mahdollista 

hankkia kookoksenkuoresta valmistettua kuiviketta (Biococco). USA:ssa on 

kokeiluja myös kierrätetyn, hygienisoidun lannan käytöstä eläinten kuivikkeena. 

Tätä tutkitaan vilkkaasti myös Suomessa. (Methator Oy 2014) 

Erityisesti suurilla nautatiloilla kuivikkeista on pulaa yhä useammin. Heikkilän 

(2015) artikkelissa erääksi ratkaisuksi ehdotetaan kotimaista ruokohelpimuretta. 

Hän kertoo, että pihtiputaalainen Olesta Oy tarjoaa tuotetta niin mureena kuin 

pellettinä. Ruokohelpeä käytetään sen hyvän imukyvyn vuoksi. Lisäksi se on erit-

täin riittoisaa. Kuumennukseen perustuvan valmistusprosessin tulisi taata tuotteen 

hygieenisyys. (Heikkilä 2015) 

Knuuttilan (2002) mukaan sanomalehdestä jalostettu kuivike on kevyttä verrat-

tuna muihin kuivikemateriaaleihin. Tämän vuoksi sitä on helppo käsitellä. Toi-

saalta sen käyttö on sotkuista ja kostean kuivikesilpun siivoaminen hankalaa. 

Hänen mukaansa paperisilppu myös tarttuu helposti eläimen karvoihin. Paperista 

valmistetun kuivikkeen seassa ei myöskään tulisi olla aikakauslehtipaperia, eikä 

liittimiä ja muita teräviä osia. (Knuuttila 2002) Painomuste voi tuoda omat ongel-

mansa paperikuivikkeen käyttöön. Eläimille paperisilppu voi olla epäterveellistä 
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ja painomusteen ainesosat saattavat olla haitallisia myös ihmisille. Toisaalta jät-

teen hyödyntäminen uudelleen on ekologisesti kestävää liiketoimintaa. 

(InnoEquine) Wardin ja Wohltin (2002) tutkimuksessa selvitettiin paperin sovel-

tuvuutta kuivikemateriaaliksi. Tuloksia verrattiin muihin markkinoiden tutumpiin 

kuivikkeisiin. Tutkimukseen vastanneista 67 % ei ollut ikinä kokeillut kuivik-

keena paperia. Jotta paperipohjaisesta kuivikkeesta kiinnostuttaisiin, tulisi sen 

hankinnan olla taloudellista. Lisäksi kuivike tulisi olla heti valmiina käyttöön. 

(Ward & Wohlt 2002) Kokemuksia paperikuivikkeesta käsitellään lisää Ekovillan 

sisäisen analyysin yhteydessä. 

Kuivikkeet voidaan jakaa orgaanisiin ja epäorgaanisiin. Orgaanisiksi materiaa-

leiksi Soininen ja muut (2010) lukevat kutterinpurun, sahanpurun, turpeen, oljen 

ja paperin. Epäorgaanisia materiaaleja puolestaan ovat kalkkikivijauhe  ja hiek-

ka. Epäorgaanisten materiaalien etu on, että mikrobit eivät viihdy niissä. (Soini-

nen et al. 2010) Näiden lisäksi kuivikkeen tyyppisesti käytetään myös kumimat-

toja ja makuupatjoja . Niitä käytetään kuivikkeen säästämiseksi. Ne eivät kuiten-

kaan toimi sellaisenaan, vaan seuraksi on aina lisättävä jotakin kuivikemateriaalia. 

(Knuuttila 2002) Ritiläpohjaisissa navetoissa kumimattoja käytetään tasaisemman 

makuualustan luomiseksi. Tämä mahdollistaa lisäkuivituksen käytön, vaikka na-

vetan pohjaratkaisu sen estäisikin, ja parantaa näin ollen eläinten hyvinvointia. 

(Kasurinen 2015) 

Kuivikkeena hiekkaa pidetään hyvänä. Se ei aiheuta eläimillä hiertymiä, mikäli se 

ei ole liian karkeaa. Sen imukykykin on melko hyvä, tosin Knuuttila (2002) uskoo 

tämän olevan seurausta suuresta tilavuuspainosta. Hiekan käsitteleminen voi 

aiheuttaa ongelmia, sillä se kuluttaa koneita nopeasti. Kalkkikivijauheen ominai-

suudet ovat hiekan kaltaiset, mutta sen ympäristövaikutukset ovat jokseenkin ne-

gatiiviset. Tosin viljelysmaita kalkitetaan muutenkin, joten kuiviketta voitaisiin 

käyttää lannoitustarkoituksessa. (Knuuttila 2002) Liespuun (2015) artikkelissa 

hiekka nimetään maailman parhaaksi kuivikkeeksi eläinten kannalta ja kiinnostus 

sen käyttöön on lisääntymässä (Liespuu 2015). 
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Kuivikeraaka -aineiden imukyvyssä on merkittäviä vaihteluita. Airaksisen 

(2006) tutkimuksessa on vertailtu muutamia yleisimpiä kuivikemateriaaleja. Imu-

kyvyltään niistä turve on ylivoimaisesti tehokkain: yhtä kuivikekiloa kohti sitou-

tuu 4,9 kiloa nestettä. 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. Testissä tutkittiin materiaalien käyttäytymistä 

hevosten kuivikkeena, mutta voidaan olettaa, että tulokset ovat samansuuntaisia 

myös karjataloudelle. Kuvassa 7 on tarkasteltu kuivikkeen kykyä sitoa ammoni-

akkia. Turve on tässä mittauksessa selvästi ylivoimainen ja olki heikoiten pärjän-

nyt. Muut testattavat materiaalit ovat imukyvyltään suhteellisen lähellä toisiaan. 

(Airaksinen 2006) Kuvassa 8 on puolestaan tarkasteltu materiaalien veden sito-

miskykyä. 

 

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 tällä hetkellä Vapo. Se valmistaa 

vuosittain noin miljoona kuutiota kuiviketurvetta. Turvesuot ovat nykyisin hyvin 

kilpailtuja ja Vapon lisäksi niitä hyödyntävät monet energia-alan yritykset. Tur-

vetta on ryhdytty tuomaan Suomeen myös Baltiasta. (Methator Oy 2014) Suomes-

sa Vapon markkinaosuus kuiviketurpeen tarjoajana oli vuonna 2012 60-70 % 

(Torikka 2012). Arviota markkinoiden euromääräisestä koosta voidaan saada Va-
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3
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3
 eli 

noin 63 %. (Vapo 2015) Karkeasti arvioiden turvekuivikkeen osalta Vapon 

liikevaihto olisi siis vajaat 16 miljoonaa euroa. 
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käyttöön oli lähes mahdotonta, erityisesti Itä- ja Pohjois-Suomessa. (Soininen et 

al. 2010) Myös vuonna 2012 kotieläintiloilla on ollut vaikeuksia hankkia kuivike-

turvetta. Kesät 2010-2012 olivat Vapolle haastavia turpeennoston kannalta, eikä 

riittävää määrää kuiviketurvetta pystytty varastoimaan. Tilanne on sama myös 

Ruotsissa ja Baltiassa. Joillain tiloilla kuiviketurpeen riittämättömyys voi johtaa 

jopa ylimääräisiin teurastuksiin. Yksityiset turveyrittäjät toisaalta pystyivät tarjoa-

maan turvetta kohtuullisesti. (Torikka 2012) Hollménin (2010) selvityksessä tosin 

todetaan, että turpeen saanti on viime vuosikymmenellä ollut melko hyvää ja sen 

laatu on parantunut (Hollmén 2010, s. 13). Kuiviketurpeen hinta on ollut jo 

pitkään kasvussa (Heikkilä 2015). 

Monissa vuoden 2015 kesän ja syksyn uutisissa on kerrottu menneen kesän olleen 

heikko turpeennoston kannalta. Mannosen (2015) artikkelissa kiitellään ansioitu-

nutta turveyrittäjää, sillä hänen yrityksensä ”selvisi heikosta tuotantokaudesta” 

(Mannonen 2015). Hiltula (2015) puolestaan toteaa, että ”varsinaiseen, toimeen-

tulon tuovaan turpeennostoon ei tänä kesänä ole juurikaan päästy”. Toisaalta 

samaisessa artikkelissa todetaan, että ”sen sijaan turpeenkäyttäjille ei ole luvassa 

ongelmia, esimerkiksi Vapolla on aiemmilta vuosilta varastossa riittävästi turvetta 

ensi vuoden toimituksiin”. (Hiltula 2015) Pahimmassa arviossa Vapon turpeen-

nostosta onnistui kesällä 2015 vain 30-50 % (Kaleva 2015). Vapon varastoidun 

turpeen tilanne oli kesällä 2015 kuitenkin poikkeuksellisen hyvä, eikä vaaraa tur-

peen loppumisesta toistaiseksi ole, vaikka alueellisia eroja varastojen koossa on-

kin jonkin verran. Vapon toimintakertomuksesta käy ilmi, että kesällä 2014 koko 

Suomessa saatiin nostettua yli 80 prosenttia turvetuotannon tavoitteesta. Kuutio-

metreissä tämä tarkoittaa noin 15 miljoonaa. Positiivista Vapon energiatoiminnan 

kannalta on suomalaisen energiaturpeen verotuksen keventäminen, mutta toisaalta 

metsähakkeen tuotantotukea nostettiin. Tulevaisuuden hallitusohjelma näyttää, 

lasketaanko turpeen verotusta edelleen. Kilpailevien polttoaineiden, kuten kivi-

hiilen matala hinta verotti jonkin verran turvemarkkinoita. Vapon energia- ja kui-

viketurvetoiminnot kulkevat pitkälti käsi kädessä. Niiden toimintaan vaikuttavat 

samat verotus- ja lakipäätökset. Vapo itsekin myöntää, että tiukentunut ympäristö-

lupien myöntäminen voi vaikeuttaa turveliiketoimintaa. Samanlainen kehitys on 

nähtävissä myös tiukentuneissa polttolaitoksien päästörajoissa. Myös turveura-
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koitsijoiden määrän ja osaamisen väheneminen vaikuttaa turveliiketoimintaan. 

(Vapo 2015) 

Turveratkaisujen lisäksi Vapolta on mahdollista saada pelletöityä kuivikekutteria 

(Vapo). Yleisemmin kuivikekutteria tarjotaan sahojen ja höyläämöjen sivutuot-

teena. Suomessa tunnetuin toimija tällä sektorilla on Pölkky Oy. (Methator Oy 

2014) Pölkky pakkaa sahateollisuuden sivutuotteensa höyläkutterin noin 20-25 

kilon paaleihin. Tuotetta myydään niin kotieläinten kuivikkeeksi kuin lämpölai-

tosten raaka-aineeksi. (Pölkky) 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-

tuotenimellä kuivikepurua ja seoskuiviketta turvekutteria. Yritys on erikoistunut 

jälleenmyymään sahateollisuuden sivutuotteita ja on kehitellyt niistä hyvinkin 

erilaisia tuotteita. (Epira Oy 2014) Laatulastu markkinoi itseään puhtaampana ja 

turvallisempana kuiviketoimittajana verrattuna sahoilla sivutuotteena syntyneisiin 

kuivikkeisiin. Laatulastu on keskittynyt valmistamaan ainoastaan kuivikelastua. 

Tuotettaan se tarjoaa noin 20 kilon säkeissä ja toimitus tapahtuu pääasiassa 30 

paalin lavoilla. (Laatulastu 2016)  

Sahateollisuuden sivutuotteena syntyvien kuivikkeiden saatavuuteen vaikuttavat 

oleellisesti sahateollisuuden yleiset markkinatilanteet ja sahojen tuotantomäärät. 

On totta, että niin turpeen kuin puuperäisten kuivikkeiden saanti voi tulevai-

suudessa vaikeutua. Niitä nimittäin käytetään enenevissä määrin energiantuotan-

nossa, joten kilpailu raaka-ainevarannoista kovenee. Tätä myöten myös hintataso 

tulee nousemaan. Pienten sahayritysten purun hintojen tosin oletetaan säilyvän 

edullisina. (Hollmén 2010, s. 13) 

Toisin kuin turve ja puru, kuivikeoljen tuotanto on useimmiten omavaraista ja 

maatilalliset kasvattavatkin usein itse kuivikkeensa. Pienissä määrin kuiviketta 

jalostavat myös toimintaan keskittyneet yritykset. (Methator Oy 2014) Eräs 

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 myydään pääasiassa maataloustarvikekauppojen välityksellä. 

Kuivike tarjotaan yleensä irtotavarana, paaleiksi puristettuna tai jättikokoisissa 

säkeissä. Kuiviketurvetta on paikoitellen mahdollista hankkia myös suoraan tuot-

tajalta. (Methator Oy 2014) Myös puuperäisiä kuivikkeita, kuten kutterin- ja sa-

hanpurua on mahdollista hankkia suoraan tuotteen syntypaikalta. Monet sahat 

myyvät tai jopa antavat sivutuotteena syntyvää purua suoraan maatalousyrittäjille. 

Koska kuivikemyyntiä tapahtuu sekä kaupallisten toimijoiden että yksityishenki-

löiden välityksellä, on hintojen arvioiminen haastavaa. Seuraavaksi on pyritty kar-

toittamaan kuivikemarkkinoiden yleistä hintatasoa. Yleinen käytäntö on, että 

maatalouskuivikkeet myydään lavoittain ja yksittäispakkauksia on mahdollista 

tilata lisäkustannuksella. 

Airaksisen (2006) tutkimuksessa on koottu arvioitua hintatietoa eri kuivikkeista. 

Tutkimuksen tulokset on esitetty taulukossa 1. Selvityksen osaksi kuului myös 

arvio eri kuivikemateriaalien käytöstä Suomessa. (Airaksinen 2006) 

Taulukko 1. Eräiden kuivikkeiden arvioidut hinnat ja markkinaosuudet. (Mukaillen Airaksinen 

2006) 

Materiaali  Hinta [€/m
3
] Käyttö Suomessa 

[% ] (irtotavara + 

pakattu) 

Puulastut Irtotavara 

Pakattu 

4-6 

25 

40 

Sahanpuru Irtotavara 4-6 27 

Turve Irtotavara 

Pakattu 

6-8 

42 

17 

Olki  Irtotavara 

Pakattu 

2,3–2,8 

10 

15 

Muut    1 

 

Suuren turvetoimijan, Vapon, www-sivuilta saadaan arviota turvekuivikkeiden 

hinnoista. Vapon tuotteiden hinnat ovat suuntaa-antavia ja riippuvat toimitus-

eräkoosta. Hinnoissa on mukana toimituskulut. Esimerkkihinnoissa toimitus ole-

tetaan tapahtuvaksi Kouvolaan. On myös huomattava, että hinnat ovat suoraan 
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Vapon www-sivujen kautta tilattavien tuotteiden hintoja. Hinnat ovat oletettavasti 

maksimihintoja, sillä suurimpien tilauseräkokojen hinnat tulee pyytää erillisellä 

tarjouksella. Hinnat on esitetty taulukossa 2. 

Taulukko 2. Vapon tarjoamat kuivikkeet. (Vapo)  

Valmistaja/tuote Pakkauskoko Hinta (sis. ALV & 

toimituskulut)  

Vapo, 

kuiviketurvelevy  

200 kpl/lava  400–500 €/lava 

25 x 8 levyn pakkaus/lava 420–530 €/lava 

Vapo, 

kuiviketurvesäkki  

42 säk/lava, á 85 litraa 210–310 €/lava 

Vapo, 

kuiviketurvepaali  

24 säk/lava, á 100 litraa 290–390 €/lava 

Vapo, turvepyöröpaali 2 kpl/lava 180–290 €/lava 

 

Ympäristöministeriön teettämässä tutkimuksessa (2014) hinnat olivat saman-

suuntaisia. Viitteellinen hinta kuiviketurpeelle on irtotavarana 0,11 €/kg, paalina 

0,39 €/kg ja levynä 0,86 €/kg. Vertailun vuoksi tutkimuksessa on nostettu esiin 

Pölkky kuivikekutteri, jota myydään noin 0,29 euron kilohintaan. Kuivikkeiden 

hintahaitari on valtava. Kuivikkeiden raaka-aine, jalostusaste ja pakkaustapa vai-

kuttavat merkittävästi tuotteen hintaan. (Methator Oy 2014) Hollménin (2010) 

julkaisussa oletetaan kuivikepurun hinnaksi lähes 15 €/m
3
 ja irtoturpeen hinnaksi 

10-13 €/m
3
 (Hollmén 2010). Hacienda Oy myy olkea vajaan 0,70 euron 

kilohintaan (Int.Hacienda 2010) 

Myös tuontikuivikkeita on verkkokaupoista saatavilla. Esimerkiksi virolainen 

Ferrin Oy tarjoaa www-sivujensa konehalli.comin kautta erilaisia kuivikkeita. 

Turvetta myydään 900 kilon suursäkeissä (lava). Lavan hinta 2.12.2015 oli 109 

euroa. Minimitoimituserä on 12 lavaa. Kutterilastua myydään 25 kilogramman 

piensäkeissä. Hinnat vaihtelevat tilauseräkoon mukaan 6,60-7,00 euroa/säkki. 

Olkipellettiä virolainen yritys tarjoaa tonnin painavissa suursäkeissä. Hinnat 

vaihtelevat 215-275 euroa/tonni. Lisämaksusta myös 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) 

Valmistaja/tuote Pakkauskoko Hinta  (sis. ALV) 

Biococco, jauhettu 

kookoksenkuori 

25 kg säkki 21 €/säkki 

HempRefine Oy, 

hamppukuivike 

(hinnat sis. 

kuljetuksen) 

1-27 säk/lava, á n. 150 l 14,90–349 €/lava 

 

Kuten jo aiemmin mainittiin, kaikki kuivikkeen myynti ei tapahdu kaupallisten 

yritysten kautta. Farmit.net –www-sivustolla yksityiset maatalousyrittäjät voivat 

tarjota myytäväksi esimerkiksi rehua, maatalouskoneita ja kuivikkeita. 2.11.2015 

sivustolla esimerkiksi kaupattiin kuiviketurvetta hintaan 10 euroa. Soittamalla 

myyjälle voi sopia tarkemmasta toimituksesta ja muista seikoista. (Farmit.net) 

Myös esimerkiksi Tori.fi -sivustolta löytyy yksityisiä kuivikkeen tarjoajia. 

Kilpailevien toimijoiden lisäksi on äärimmäisen tärkeää tuntea alalla toimivat 

mahdolliset yhteistyökumppanit. Kuiviketta tarjoavat yritykset tekevät usein 

tiivistä yhteistyötä maatalous- ja rautakauppojen kanssa. Suomessa maatalous-

tarvikkeita myyvistä ketjuista tunnetuimmat lienevät K-Maatalous ja 

Agrimarket  (palasi vuoden 2016 alussa nimeen Hankkija ). Maataloustuotteita 

tarjoava K-Maatalous on yksi suuri karjatalouden kuivikkeita tarjoava 

jälleenmyyjä. Kutakin ketjun kauppaa johtaa itsenäinen kauppias, joka tuntee 

toiminta-alueensa ominaispiirteet ja asiakkaiden tarpeet. K-Maatalouksien vali-

koimasta löytyy www-sivujen perusteella neljä erilaista karjatalouksille tarjot-

tavaa kuivikevaihtoehtoa. (K-Maatalous 2015) K-Maatalouden Kouvolan toimi-

pisteessä kaikki kuiviketuotteet varastoitiin kylmässä hallissa, eikä niitä ollut 

ollenkaan esillä myymälässä. Kuivikkeet myytiin piensäkeissä lavoille pakattuna. 

Talvisaikaan myymälässä ei ole kuiviketurvetta tarjolla ollenkaan, sillä kostea tur-

ve jäätyy varastossa. Tammikuussa 2016 tarjolla oli Pölkyn valmistamaa kutteria 

ja Euro-lin pellavakuiviketta. 20 kilon piensäkin hinta kutterilla oli 7,50 euroa ja 

pellavalla 17,50 euroa. Tuotteet oli pakattu muovisäkkeihin. Pellavaa tarjotaan 

lähinnä hevosille ja kutteria lypsykarjalle. Useimmiten ostoerät ovat lavan parin 

kokoisia, mutta pienet yrittäjät hakevat kuivikkeita myös säkeittäin. 
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Hankkija Oy:n maatalouskauppaketju kattaa 52 myymälää sekä laajan verkko-

kaupan. Kuiviketuotteita on mahdollista hankkia ainoastaan varsinaisista kivi-

jalkamyymälöistä. Yritys esittelee Internet-sivuillaan Laatulastun 20 kilon 

kuivikekutteripaalia hintaan 6,80 ja Pölkyn vastaavaa hintaan 7,20. Yrityksen 

kautta on mahdollista hankkia myös Vapon kuiviketurpeita. (Hankkija Oy) 

Kouvolan myymälässä Agrimarketista löytyi vastaavalla hinnalla Pölkyn 

kutterikuiviketta. Turvetta tarjotaan piensäkeissä sekä pyöröpaaleina. 38 kilon 

säkki maksaa 14 euroa ja 300 kilon paali 94 €. Valittavana on myös olkipellettiä 

hintaan 6,90 euroa (16 kg) ja 160 euroa (500 kg). Edellä luetellut tuotteet 

varastoidaan niin ikään kylmässä hallissa ja vaikka turpeen kanssa onkin 

jäätymisongelmaa, sitä tarjotaan ympäri vuoden. Myymälän sisällä oli esillä 

Vapon puupelletti (5,95 euroa / 16 kg), jota voidaan käyttää esimerkiksi kissoille. 

Tuote oli sijoitettu heti sisäänkäynnin viereen kuormalavalle. Myös erikoisempia 

kuivikemateriaaleja on ajoittain tarjolla, mutta esimerkiksi pellava on asiakas-

kokemusten perusteella osoittautunut liian kalliiksi. 
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6 SISÄINEN TOIMINTAYMPÄRISTÖ  

Pääliiketoimintanaan Ekovilla Oy valmistaa rakennuseristeitä. Strategisesti kui-

vikeliiketoiminnan tulee tukea eristetoimintaa ja päinvastoin. Ekovillan toimitus-

johtaja Mika Ervasti (2016) kommentoi asiaa seuraavasti: 

”Ekovilla on toiminut Suomen lämmöneristysmarkkinoilla lähes 40 vuotta. 

Valmistamme neljällä tuotantolaitoksellamme Suomessa lämmöneristeitä sekä 

asfalttikuitua. Tuotantokapasiteetti antaa meille mahdollisuuden edelleen li-

sätä tuotevalikoimaamme. Haemme aktiivisesti lisää liiketoimintaa kierrätys-

materiaaleista valmistettaville muille tuotteille. Kokemuksemme mukaan yksi 

mahdollinen lisätuote on parsikuivike, jonka markkinoista päätimme teettää 

diplomityön. Ekovillalla on hyvät valmiudet valmistaa, markkinoida ja järje-

stää jakelu parsikuivikkeelle. Lämmöneristeteollisuudesta tutut asiakkuudet 

maaseudun rautakauppojen ja maatalouskauppojen osalta tarjoavat meille 

hyvän mahdollisuuden suunnitella pitkäjänteistä liiketoimintaa Eko-parsi-

kuivikkeelle.” (Ervasti 2016) 

Ekovillalla ollaan valmiita ryhtymään konkreettisiin toimenpiteisiin työn tulosten 

pohjalta. Ervasti (2016) jatkaa: 

”Etenemme Ekovillassa aiheen osalta strategiseen keskusteluun ja mietimme 

toimenpiteitä tämän liiketoiminnan osalta lähikuukausina. Diplomityö lähete-

tään Ekovillan johtoryhmälle, joka kokoontumisissaan perehtyy syvällisemmin 

aiheeseen ja tekee toimenpidesuunnitelman. Tässä työssä on mukana diplomi-

työn tekijä ja Eko-parsikuivikkeen valmistukseen suunnitellun tuotantolaitok-

sen tuotantopäällikkö.” (Ervasti 2016) 

Ekovilla Oy:n sisäistä toimintaa tarkastellaan kahtena kokonaisuutena. Ensin kar-

toitetaan kuiviketta tuotannon ja tuoteominaisuuksien näkökulmasta. Tämän jäl-

keen selvitetään, minkälaisia mielikuvia tuote herättää sekä minkälaista markki-

nointi voisi olla. Sisäisen toimintaympäristön analyysi pohjautuu haastattelujen 

tuloksiin. 
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6.1 Kuivikkeen ominaisuudet ja valmistus 

Entisen jälleenmyyjäyrityksen Internet-sivuilta löytyy edelleen tietoa Ekovilla 

Oy:n valmistamasta Eko-parsikuivikkeesta. Sitä mainostetaan kotimaisena tuot-

teena, joka valmistetaan sanomalehtipaperista ja pienestä osasta aikakausilehti-

paperia. Kuiviketta tarjotaan kahdessa pakkauskoossa; 370 kilogramman suur-

säkeissä ja 16 kilogramman paaleissa (35 kpl/lava). Eko-parsikuiviketta markki-

noidaan edulliseksi käyttää, sillä se koetaan riittoisaksi ja erittäin imukykyiseksi. 

Sen todetaan olevan helppoa levittää ja lisäksi hyvin eläinystävällistä ehkäisten 

hiertymien syntymistä. Ainoa miinuspuoli näyttää olevan kuivikkeen hienoja-

koisuus ja pölyävyys. (Pelma Oy 2015) 

Aiemman kuiviketuotannon ansiosta Ekovilla Oy:n henkilöstöllä on osaamista 

valmistaa eko-parsikuiviketta myös tulevaisuudessa. Laitekantakin on valmiina. 

Markkinavaltauksen tavoitteena olisi lisätä Ekovillan Ylistaron tehtaan työmäärää, 

jossa tällä hetkellä tärkein tuote on asfalttikuitu. Nykyisin sesongin määrittävät 

asfalttiyritysten aikataulut; asfalttikuidun kysyntähuippu kohdistuu kesälle ja 

syksylle. Oletettavaa on, että mahdollinen kuivikemarkkinoiden huippu sijoittuisi 

lopputalvelle ja keväälle. Jos näin todella tapahtuisi, pystyttäisiin ympärivuotista 

työmäärää Ylistaron tehtaalla tasaamaan. Mikäli kuivikkeen kysyntä ulottuisi 

myös kesälle ja mahdollisesti syksyllekin, tulisi tuotetta valmistaa jo keväällä 

varastoon. Tämänhetkinen varastointikapasiteetti asettaa tähän omat rajoituksensa. 

(Torpisto 2015b) 

Ekovillan valmistamassa kuivikkeessa ei käytetä lainkaan kemikaaleja. Karja-

taloudelle soveltuvassa irtokuivikkeessa se ei olekaan tarpeellista. Mikäli markki-

noita lähdettäisiin tavoittelemaan lemmikkieläinpuolelta, tulisi kuivike luultavasti 

puristaa pelleteiksi. Tämä vaatisi jonkinlaisen sidosaineen/liukasteen, jotta paperi-

massa saataisiin kulkemaan valmistusmatriisin lävitse ja pysymään koossa vielä 

pakkauksessakin. (Torpisto 2015b) 

Airaksisen (2006) tutkimuksessa todetaan, että silputun sanomalehden käyttö 

kuivikkeena ei aiheuta sisäilmaongelmia. Sen pölyävyys todetaan vähäiseksi ja 
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mikrobiologiset olosuhteet ongelmattomiksi. Muilla kuivikemateriaaleilla on 

jonkin verran ongelmia sisäilman kanssa riippuen partikkelikoosta sekä kuivik-

keen varastoinnista ja käsittelystä. (Airaksinen 2006) Tutkimustulos on erikoinen, 

sillä Torpisto (2015b) nimenomaan totesi haastattelussa Ekovillan valmistaman 

kuivikkeen olevan liian pölyävää ja hienojakoista käytettäväksi varsinkin hevo-

sille (Torpisto 2015b). Tutkimuksessa on tosin voitu tarkastella hyvin karkeaa 

sanomalehtisilppua, mikä selittäisi tutkimustuloksen ja Ekovillan kokemuksien 

eroavaisuudet. 

Asiakashaastatteluissa negatiiviseksi tuoteominaisuudeksi nousi nimenomaan 

kuivikkeen pölyävyys. Vastanneista kolme korosti pölyävyyden olleen äärimmäi-

nen ongelma ja noin puolet koki pölyävyyden jonkinlaiseksi ongelmaksi. 

Puolestaan kuivikkeen imukykyyn ja käytettävyyteen oltiin pääasiassa tyytyväisiä. 

Kaksi vastanneista oli korostuneen tyytyväisiä tuotteen toimivuuteen. Toisaalta 

muutama vastanneista kertoi Ekovillan valmistaman kuivikkeen tulevan kastu-

essaan hyvin liisterimäiseksi. Osassa tapauksissa siivoaminen kävi niin mahdot-

tomaksi, että tuotteen käyttö lopetettiin. Osa taas kertoi tuotteen toimineen 

erinomaisesti, eikä ongelmia liete- ja lannanpoistojärjestelmien kanssa esiintynyt. 

Eräs asiakas ehdotti, että paperikuivikkeen sekaan tulisi sekoittaa jotain 

karkeampaa materiaalia (esimerkiksi purua), jolloin käsiteltävyys paranisi. 

Yhdellä tilalla kasvatettiin lypsykarjan sijasta lampaita. Tämän asiakkaan 

kohdalla soveltuvuus ei ollut kovin hyvää. (Asiakashaastattelut 2015-2016) Tosin 

ongelmaksi asiakas mainitsi pölyävyyden ja kalliin hinnan, joihin eläinlajilla ei 

tosin ole vaikutusta. 

Tuotantopäällikkö Jyrki Torpisto (2015b) uskoo Suomen kuivikemarkkinoita 

määrittelevän pääasiassa kesällä nostetun turpeen määrä. Hän arvelee, että käyte-

tyin kuivike karjataloudessa on turveperäinen. Näin ollen hyvänä turpeennosto-

vuotena turvetta on riittävästi ja Ekovillan tarjoaman paperipohjaisen kuivikkeen 

menekki on epävarmaa. Torpisto uskoo, että kilpailuetu löytyy nimenomaan 

silloin, kun turpeennosto syystä tai toisesta epäonnistuu. Huonon turvekesän 

jälkeen turvekuivikkeiden varastot loppuvat viimeistään alkuvuodesta, jolloin 

muiden kuivikkeiden kysyntä kasvaa, Torpisto arvelee. (Torpisto 2015b) Eräs 
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haastateltavista asiakkaista kommentoi nimenomaan turpeen riittämättömyyttä. 

Hän arveli kesän 2015 olleen huono turpeennoston kannalta ja hänelle heräsikin 

epäilys kuiviketurpeen riittämisestä talveksi ja kevääksi 2016. (Asiakashaas-

tattelut 2015-2016) 

Ekovilla Oy:n toiminnan eräs uhkaskenaario liittyy raaka-aineen eli kierrätys-

paperin saatavuuteen. Tuotantopäällikkö Torpisto (2015b) on jo nyt huomannut, 

että sanoma- ja aikakausilehtien toimituksista käydään kilpailua. Tulevaisuudessa 

kilpailu tulee hänen mukaansa kiristymään entisestään. (Torpisto 2015b) Tähän 

syynä lienee painettujen lehtien kokonaismäärän väheneminen. 

6.2 Kuivikkeen mielikuvat ja markkinointi  

Mielikuvia eko-parsikuivikkeesta, sen tilaamisesta sekä toimivuudesta kerättiin 

asiakashaastattelujen avulla. Osa vastaajista kertoi kuiviketottumuksistaan hyvin-

kin laajasti. Haastatteluihin valikoituneiden asiakkaiden tilakoot vaihtelivat yh-

deksästä lypsävästä 230 yksilöön. Asiakkaat, jotka mainitsivat, miksi aikanaan 

päätyivät kokeilemaan eko-parsikuiviketta, kertoivat päätökseen vaikuttaneen 

lähinnä kaksi syytä; osa etsi parempaa kuiviketta ja olivat uteliaita uudelle 

materiaalille ja osalla oli käyttökuivikkeensa kanssa toimitusvaikeuksia. (Asiakas-

haastattelut 2015-2016) 

Haastatteluista kävi ilmi, että ostopäätöksessä hinta on yleensä ratkaiseva tekijä. 

Useammassa vastauksessa mainittiin myös tuotteen toimivuus ja laatu. Myös 

saatavuus ja toimitusmahdollisuudet vaikuttavat kuivikeratkaisuun. Osalle tottu-

mus käyttää tiettyä kuiviketta oli peruste valinnalle. Osa vastaajista lopetti aika-

naan eko-parsikuivikkeen käytön nimenomaan sen hinnan vuoksi. Osa olisi 

mielellään käyttänyt vielä tuotetta, jos sitä olisi saanut. Pääosin eko-parsikuivik-

keiden aiempiin pakkauskokoihin oltiin tyytyväisiä (suurin osa tilasi kuivikkeen 

suursäkeissä). Muutamissa tapauksissa piensäkit olisivat asiakkaan mukaan olleet 

helpompia käyttää ja yhdessä esimerkissä nykyinen kuivituskone vaatisi ehdotto-

masti piensäkit. Yksi vastaajista korosti kuivikkeen vaikutusta eläinten hyvin-

vointiin ja tätä kautta automaattilypsyn onnistumiseen ja maidon laatuun. 
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Toinenkin haastateltu kertoi eläinten pitäneen eko-parsikuivikkeesta niin paljon, 

että kun oli aika vaihtaa kuiviketta, eläimet ”nyrpistivät nenäänsä”. (Asiakas-

haastattelut 2015-2016) 

Haastattelussa kysyttiin myös, mistä tämänhetkinen kuivike hankitaan. Yhteen-

vetoa vastauksista on hankala tehdä, sillä usein kuiviketta hankitaan vastausten 

perusteella monen jakelukanavan kautta. Materiaalikaan ei ole aina sama. Osa 

mainitsi hankkivansa kuivikkeen lähiyrittäjältä, osa meijerin kautta ja osa rauta-

kaupoista/maatalousliikkeistä. Olki oli lähes poikkeuksetta omaa tai naapurin 

tuotantoa, muita kuivikkeita hankittiin yleisesti muualta. Pari vastanneista mainit-

si, että ottaisi kuivikkeen mielellään suoraan tilalleen toimitettuna. Yksi ehdotti, 

että tilauksen voisi esimerkiksi tehdä verkkokaupan kautta. Toinen ehdotti, että 

hyvissä ajoin tehdyt tilaukset voisi saada edullisempaan hintaan. Tällä hetkellä 

ylivoimaisesti yleisin käytössä oleva kuivike on turve. Tämän lisäksi on yleistä, 

että käytetään lisänä myös kutteria tai olkea. Myös pelkkää kutteria/purua 

käyttäviä tiloja oli muutama. Yksi vastaajista kertoi hyödyntävänsä pehmeitä 

parsimattoja, joiden päälle hän levittää tilaltaan saamaansa olkisilppua. (Asiakas-

haastattelut 2015-2016) 

Osa vastanneista arvioi kuivikemarkkinoita laajemmaltikin. Eräs asiakas kertoi, 

että maatalouteen keskittyvissä rautakaupoissa on hyvin suuri tarjonta erilaisia 

kuivikemateriaaleja ja kilpailu tulee olemaan kovaa. Sopimukset kuiviketoimit-

tajien ja kauppojen välillä hän epäili tiukoiksi. Toisenkin asiakkaat näkemykset 

olivat samansuuntaiset. Aiempi työ maatalouskaupassa todisti, että provisio-

maksut tulevat olemaan korkeahkot. Yksi haastatelluista oli nähnyt Euroopassa 

vastaavia paperisilpusta valmistettuja kuivikkeita, jotka olivat hänen mukaansa 

huomattavasti karkeampijakoisia. Kyseinen asiakas olisi hyvin kiinnostunut 

tuotteesta, jos sen koostumusta pystyttäisiin muokkaamaan. (Asiakashaastattelut 

2015-2016) 

Eko-parsikuivikkeesta on keskusteltu myös internetin keskustelupalstalla. 

Kirjoittaja nimimerkillä Tarja Kk kommentoi kuiviketta seuraavasti: 
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”Meillä oli käytössä tuossa alkuvuodesta kun kutteria ei saatu mistään irtona.  

Koneella levitettäessä pölysi jonkin verran enemmän kuin meillä käytössä 

ollut kutteri (ei kaikista hienojakoisinta). Kuivikkeena pitäisin huonompana 

kuin kutteri ainakin meille, koska lehmien utareet olivat likaisempia asemalla. 

Kuitenkin puhtaampia kuin turpeella kuivitettaessa. Utareterveydessä en 

huomannut eroa. Paperimassan paakkuuntumista esiintyy hieman kun lehmä 

vuotaa parteen.” (Verkkokeskustelu Holstein Klubi 2009) 

Ekovillalla kuivikkeen myynti hoidettiin aiemmin jälleenmyyjän kautta. Torpisto 

(2015a) kertoo myynnin päättyneen Ekovillan kannalta taloudellisesti kannat-

tamattoman yhteistyön vuoksi. Jälleenmyyjäyritys hoiti kuivikkeen jälleenmyyn-

nin ja rahtikustannukset, mutta tämä näkyi luonnollisesti myös hinnoissa. Ongel-

maksi koettiin myös hyvin pienet, jopa vain yhden säkin tilauseräkoot. (Torpisto 

2015a) Torpisto (2015b) kertoi, että pahimmillaan samassa autossa saattoi olla 

noin kolmekymmentä jakeluosoitetta, yksi lava kuhunkin paikkaan (Torpisto 

2015b). 

Alustavasti on päätetty, että tulevaisuudessa kuivikkeen markkinointi hoidettaisiin 

Ekovillan omin resurssein. Kukin aluepäällikkö koulutettaisiin kuivikkeen omi-

naisuuksista ja heitä opastettaisiin tarjoamaan sitä alueensa maatalouteen keskit-

tyville rautakaupoille. Aluepäälliköt tekevät jo nyt tiivistä yhteistyötä asiakkai-

densa kanssa, joten kuivikkeen markkinointikanavat ovat käytännössä valmiit. 

(Torpisto 2015b) Kuivikkeen toimituksista ynnä muista ehdoista voitaisiin sopia 

vuosittain tehtävien yhteistyösopimusten yhteydessä. 

Ekovilla Oy:n myynti- ja markkinointijohtajan Jussi Vikmanin (2016) haastat-

telusta ilmenee, että Ekovillan aiempi tuotantolähtöinen yrityskulttuuri on vahvas-

ti muuttumassa asiakaslähtöisen palvelukulttuurin suuntaan. Uuden kulttuurin 

rakentamisessa hyödynnetään henkilöstön osaamista. Aktiivisella palvelulla pyri-

tään hyvään asiakaskokemukseen. Ekoparsikuivike sopii Vikmanin mukaan uu-

teen toimintakulttuuriin hyvin. Käytännön markkinointia Vikman kommentoi 

seuraavasti: 
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”Myynti- ja markkinointitoimenpiteiden kannalta meidän tulee toimia parsi-

kuivikkeen kanssa samalla tavalla kuin muidenkin uusien tuotteiden lansee-

rauksessa. Aluksi täytyy luoda tarkempi suunnitelma ja aikataulu lanseerauk-

sesta. Kun hinnoittelut ym. ovat selvillä, meidän täytyy saada tuote valikoi-

tujen jälleenmyyjien valikoimiin ja vahvistaa tunnettuutta kohdennetuilla 

markkinointitoimenpiteillä valituissa markkinointikanavissa. Myyntiä voidaan 

aktivoida myyntikampanjoilla sekä tietysti henkilökohtaisella myyntityöllä.” 

(Vikman 2016) 
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7 LEMMIKKIELÄINMARKKINAT  

Ekovillan tuotantopäällikkö Jyrki Torpisto näkee eko-parsikuivikkeen markki-

noiden laajentamisen pieneläinmarkkinoille potentiaalisena tulevaisuuden tavoit-

teena. Kaikki aiempi osaaminen liittyy suureläinten kuivikemarkkinoihin, joten 

aluevaltaus vaatii runsaasti panostusta. (Torpisto 2015b) Itse tuotteen Torpisto 

uskoo sopivan myös pienemmille eläimille, kuten jyrsijöille ja mahdollisesti 

kissoille. Tuotteen fyysiset ominaisuudet, pakkausdesign sekä jakelukanavat tosin 

poikkeaisivat merkittävästi aiemmasta kuiviketoiminnasta. Oletettavasti tuote 

muuttuisi irtotavarasta pelleteiksi puristettuun muotoon. Tämä vaatisi uuden 

pellettipuristimen hankintaa Ekovillalle. Lisäksi tulisi selvittää, mitä sidos-

materiaalia kuivikkeen puristamisessa voitaisiin käyttää, toisaalta eläinten hyvin-

voinnin ja toisaalta tuotantotekniseltä kannalta. (Torpisto 2015b) 

Tällä hetkellä Ylistaron toimipisteessä kuiviketta pakattaisiin suursäkkeihin tai 

noin 20 kg piensäkkeihin. Pieneläinmarkkinoilla olisi kuitenkin ehdoton tarve 

huomattavasti pienemmille pakkauksille. Torpisto uskoo, että jopa yhden kilon 

pakkaukset voisivat olla tarpeen. Lemmikkieläinmarkkinoilla ostopäätöksiä 

määrittelevät hänen mukaansa niin tuotteen hinta, saatavuus kuin mielikuvat. 

Rautakaupoissa ja marketeissa kuivikkeen pakkaus voisi ulkonäöllisesti olla liki-

main samanlainen kuin karjatalouden parsikuivikkeillakin. Jos markkinoita 

tavoitellaan lemmikkieläinkaupoista, tulee pakkauksen ulkonäön olla huomatta-

vasti houkuttelevampi. Lisäksi toimitukset tulee olla mahdollista suorittaa jopa 

yksittäispakkauksina, verrattuna monen lavan parsikuiviketoimituksiin. (Torpisto 

2015b) 

Yleinen käsitys on, että lemmikkieläimet ovat tarkempia kuivikkeen materiaalista 

ja ominaisuuksista kuin suuremmat eläimet. Suomen eläinsuojelun ylläpitämällä 

lemmikkitieto.fi –sivuston mukaan esimerkiksi karjatalouksille hyvin soveltuva 

kutterinpuru ei välttämättä sovikaan jyrsijöille ja kaneille, mikäli se on valmistettu 

runsaasti haitallisia kemikaaliyhdisteitä erittävistä materiaaleista. Esimerkiksi 

haapaperäiset puulastut ovat soveltuvia kuivikekäyttöön, mutta kuusi- ja 

mäntyperäiset eivät pienjyrsijöille soveltuisi. (Lemmikkitieto) 
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Kohdevierailut osoittivat tuotantopäällikkö Jyrki Torpiston arvelut oikeiksi; lem-

mikkieläimille tarkoitettujen kuivikkeiden pakkauskoot ovat huomattavasti pie-

nemmät kuin maatalouden kuivikkeilla. Pakkauksien ulkonäkö ei kuitenkaan 

oleellisesti poikennut tuotteiden välillä, sillä myös lemmikkieläinliikkeissä tarjo-

taan etiketittömiä pakkauksia. Tietysti osa pieneläimille kuiviketta tarjoavista 

yrityksistä pyrkii vetoamaan ostajan tunteisiin muun muassa kuvien avulla, kuten 

kuvista 9 ja 10 voi havaita. Prismassa Kouvolan toimipisteessä kuivikkeet olivat 

hyllyissä pahvilaareissa (kuva 9). Eri tuotevaihtoehtoja oli kaksi. Vertailun vuoksi 

kuvassa 10 on nähtävillä, kuinka tuotteet sijoiteltiin lemmikkieläinliike Faunat-

taressa. Tuotteet olivat hyllyllä yksittäispakkauksina.  
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Kuva 9. Kuivikkeen esillepano päivittäistavarakaupassa Kouvolassa. 

Kuva 10. Kuivikkeen esillepano lemmikkieläinliikkeessä Kouvolassa. 
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Lahtelainen Lemmikkitalo Black Bull tarjoaa eläinten kuivikkeita niin kivijalka-

kaupasta kuin verkkokaupan välityksellä. Heidän valikoimistaan löytyy kuivik-

keita, joiden raaka-aineena on käytetty hamppua ja erilaisia puuperäisiä puruja ja 

lastuja. (Lemmikkitalo Black Bull) Zooplussan nettikaupassa tarjotaan myös 

maissista valmistettuja kuivikkeita (Zooplus 2015). Materiaalikirjo on maatalous-

kuivikkeita kattavampi ja valmistajia on runsaasti enemmän. Lemmikkieläin-

puolella ulkomailta tuodut kuivikkeet ovat yleisiä. Taulukossa 4 on esitetty 

muutamia esimerkkihintoja pieneläinkuiviketuotteista.  

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

2015; Zooplus 2015) 

Tuote Hinta [€/l] 

Hamppu 0,15 – 1,21 

Maissi 0,67 - 1,10 

Puuperäinen 0,24 - 0,60 

Pellava 0,47 

Puuvilla 0,34 - 0,37 

Kierrätetty puuperäinen  0,54 - 0,90 

Paperisilppu (teepussit & 

kahvisuodattimet) 

0,70 - 0,80 

Olki  0,10 - 0,48 

Kissanhiekat 0,65 – 2,39 

 

Edellä mainitut hinnat ovat lemmikkieläinliikkeiden verkkokauppojen hintoja. 

Myös maatalousliikkeet sekä rautakaupat tarjoavat pieneläimille soveltuvia kui-

vikkeita. Esimerkiksi Hankkija Oy -ketju tarjoaa kuivikkeita niin jyrsijöille kuin 

koirille ja kissoille. Samalta valmistajalta tarjotaan samaa kuiviketta niin suur-

karjalle kuin lemmikeillekin, pakkauskoko vain muuttuu. Myös hinnassa on 

suuria vaihteluita, sillä pienpakkausten kilohinnat esimerkiksi Pölkky Oy:n 

tarjoamassa kutterikuivikkeessa ovat jopa viisinkertaiset. (Hankkija Oy) Kouvolan 

myymälässä pelkästään lemmikkieläimille tarkoitettuja kuivikkeita ei ollut saata-

vissa. Myöskään K-Maatalous ei tarjonnut Kouvolassa lemmikeille suunnattuja 
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kuivikkeita. Päivittäistavarakaupoista ja lemmikkieläinliikkeistä valikoimaa sen 

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

Taulukko 5. Lemmikkieläinkuivikkeiden hinnat Kouvolassa. 

 Musti ja 

Mi rri  

Faunatar Prisma Citymarket  

Chipsi, 

puukuivike 

18,90 €/8 kg 

24,90 €/15 kg 

   

Morttiröpö, 

puukuivike 

11,90 €/4 kg 

29,90 €/15 kg 

 7,90 €/4 kg  

Pölkky, 

puru 

2,50 €/1 kg 

6,99 €/4 kg 

   

Ekopehku, 

puukuivike 

 10,90 €/4 kg 

39,50 €/20 kg 

  

Illman puru   4,50 €/2 kg 

6,90 €/4 kg 

  

Capell, 

puru 

  0,99 €/1 kg 

2,89 €/3 kg 

 

3,07 €/3 kg 

Osku, puru    1,15 €/1 kg 

 

Vastaavat tuotteet saattavat lemmikkieläinliikkeissä maksaa kilohinnaltaan jopa 

kymmenkertaisesti verrattuna maatalouden suurpakkauksiin. Suuret katteet hou-

kuttelevatkin alalle uusia yrittäjiä. Vastikään lanseerattu Millamore-kuivike on 

hyvä esimerkki alaa valtaavasta ilmiöstä. Kyseessä on puukuivike, joka pyrkii 

erottautumaan ekologisuudellaan ja kemikaalittomuudellaan muista kuivike-

valmistajista. Tunnettuutta pyritään lisäämään muun muassa osallistumalla 

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

Tällä hetkellä Ekovillan kilpailuetu kuivikemarkkinoilla perustuu valmiina ole-

vaan tuotteeseen ja tuotantokapasiteettiin. Myös mahdollinen yhteistyöverkosto 

on kunnossa Ekovillan hyvän sidosryhmätoiminnan johdosta. Yrityksen pääosin 

positiivinen imago auttanee kilpailussa. Tuoteominaisuudet ovat kilpaileviin tuot-

teisiin verrattuna kaksijakoiset. Toisaalta eko-parsikuivikkeen imukyky ja eko-

logisuus koetaan positiiviseksi, mutta pölyävyys ja ajoittainen likaaminen aiheut-

tavat negatiivista tuotekuvaa. Kuva 11 tiivistää Ekovillan tämänhetkistä kilpailu-

tilannetta. 

 

Kuva 11. SWOT: Ekovilla Oy:n kuiviketoiminta. 

Kuten työssä on aiemminkin nostettu esille, paperista valmistetun kuivikkeen 

markkinarako löytyy todennäköisesti silloin, kun muiden kuivikkeiden saatavuus 

heikkenee. Tällä hetkellä tärkein vertailukohde on jokakesäiset turvenostot, jotka 

määrittävät kuiviketurpeen markkinatilanteen. Muiden kuivikkeiden puutetilan-

teissa oikea-aikainen markkinointi ja riittävän edullinen hinta edesauttavat Ekovil-

la Oy:n kuivikkeen myyntiä. Nopeat toimitukset ovat maatilojen puutostilanteessa 

ehdottomat. Pitkällä tähtäimellä kilpailuetua ei voida perustaa kilpailijoiden 

saatavuusongelmiin, vaan oman tuotteen tunnettuutta ja positiivista tuotekuvaa 

VAHVUUDET 

- valmis tuote, ei vaadi investointeja 

- riittävästi tuotantokapasiteettia 

- nykyinen yhteistyö jälleenmyyjien 
kanssa 

- Ekovillan hyvä maine eristetoimittajana 

HEIKKOUDET 

- tunnettuus kuivikemarkkinoilla 

- tietyt tuoteominaisuudet 

- lannan jatkokäyttö 

- maatilojen määrän väheneminen 

- soveltumattomuus hevosille 

MAHDOLLISUUDET 

- muiden kuivikkeiden saanti vaikeutuu 
(turve) 

- luomumaatalouden lisääntyminen/tuet 

- ympäristöliiketoiminnan kasvu 

- oman tuotantoasteen nostaminen 

- tuotteen jatkokehitys 

UHAT 

- jälleenmyyjien suuret provisiot 

- asiakkaiden pettyminen tuotteen 
sopivuuteen 

-raaka-aineen saatavuus/hinta 

- asiakkaita ei tavoiteta 
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tulee rakentaa jatkuvasti. Tärkeintä lanseerauksen alkuvaiheessa olisi luoda asiak-

kaille mahdollisimman positiivisia käyttökokemuksia tuotteesta. Tuotteen ja sen 

myyntistrategian on sovittava osaksi Ekovillan kokonaisstrategiaa. Kuten Eko-

villalle, myös suurimmalle osalle kilpailijoista kuivikkeen valmistaminen on 

sivutoimista liiketoimintaa. Päätuotteena valmistetaan jotain muuta, oli se sitten 

eristettä tai lämmöntuotannon raaka-ainetta. 

Myönteinen suhtautuminen ympäristöliiketoimintaan ja kestävään kehitykseen voi 

edesauttaa kierrätysmateriaalista valmistetun tuotteen kysyntää tulevaisuudessa. 

Kehitys on kuitenkin hitaanpuoleista ja tämänhetkiseen kysyntään vaikuttavatkin 

enemmän asiakkaiden tottumukset käyttää jotakin tiettyä tuotetta. Mikäli eläinten 

hyvinvoinnin parantamista ryhdytään tukemaan laajemmin, voi kuivikkeiden 

kysyntä tulevaisuudessa lisääntyä. Suuri osa maatalousyrittäjistä mittaa eläintensä 

hyvinvointia niiden tuottavuudella. Mikäli tilanomistajan tulot voivat merkit-

tävästi parantua kohentuneen tuotantotehokkuuden puolesta, voivat satsaukset 

esimerkiksi juuri kuivittamiseen lisääntyä. Lyhyellä aikavälillä kuivikevalintaan 

vaikuttaa lähes poikkeuksetta suuressa määrin hinta.  

Kuinka Ekovilla pystyisi vastaamaan tämänkaltaiseen markkinatilanteeseen? Riit-

tävän alhainen hinta on ehdoton. Lisäksi asiakkaan on saatava tuote hänelle sovel-

tuvassa toimituserässä ja -aikataulussa. Asiakas on myös saatava tuntemaan, että 

saa tuotteesta riittävästi arvoa ja positiivista käyttökokemusta hänelle aiheutu-

neeseen kustannukseen verrattuna. Pystytäänkö tähän tämänhetkisellä toiminta-

mallilla? Ekovillan määrittämä hintapäätös on markkinointimixin tärkein osa. 

Hintaa määritettäessä tulee huomioida kilpailijoiden hintataso. Yhtä tärkeää on 

kuitenkin tarkastella omia tuotanto-, varastointi- ja logistiikkakustannuksia. Huo-

mionarvoista on se, että vähäinenkin tuotanto lisäisi kapasiteetin käyttöastetta. 

Toimituskustannukset eivät saa nousta korkeiksi kummankaan toimijan päässä. 

Ekovillan tämänhetkinen kuljetusyhteistyö alan yrityksien kanssa on toimivaa ja 

hinnat on saatu asetettua kohtuullisiksi. Tätä logistiikkakanavaa hyödyntämällä, 

eivät myöskään parsikuivikkeen kuljetuskustannukset kohoa taivaisiin. Raaka-

ainehankinnassa hyödynnetään olemassa olevia toimittajasopimuksia. Pitkänajan 

suhdanne kierrätyspaperin osalta näyttää uhkaavalta, mutta lähivuosina pieniin 
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hinnankorotuksiin näillä näkymin pystyttäisiin vastaamaan. Vaihtoehtoisten 

raaka-aineiden/toimittajien tarkempi analysointi lienee tulevaisuudessa paikallaan. 

Toisaalta, jos raaka-ainekustannukset nousevat kohtuuttomiksi, tulee kuivike-

tuotannon järkevyyttä arvioida kriittisesti. Pakkausmateriaalien tilauksessa suosi-

teltavaa on kilpailuttaa toimittaja, varsinkin, jos kuivikkeen myynti saadaan kas-

vuun. Myös pakkausdesignin uudelleensuunnittelu lienee tarpeen. Yleisesti vaati-

mukset pakkauksen ulkonäölle eivät kuitenkaan ole mahdottomat, joten markki-

noille päästäisiin designin osalta jo tämänhetkisellä kapasiteetillakin. 

Jakelukanavista järkevintä olisi ensimmäiseksi hyödyntää suoramyyntiä asiak-

kaille; vanhoista tilauskannoista nousee varmasti potentiaalisia tilaajia vielä nyky-

äänkin. Sopimusyhteistyötä meijerien kanssa voi harkita, sillä aiemminkin meije-

reille meni muutamia toimituksia. Meijeriasiakkaiden potentiaali on Ekovilla 

Oy:lle varteenotettava, sillä tilauseräkoot olisivat suurehkoja. Eniten päänvaivaa 

tulee aiheuttamaan yhteistyö maatalousliikkeiden ja rautakauppojen kanssa. 

Eristetoimitusten myötä syntynyt yhteistyösuhde ja luottamus puoltavat tätä 

jakeluverkostoa. Selvitettäväksi kuitenkin jää, millaiset myyntiprovisiot edellä 

mainitut yhteistyökumppanit haluavat lisätuotteelle eli kuivikkeelle. On tärkeää 

muistaa, että erityisesti moni pientilallinen hankkii kuivikkeensa juuri jälleen-

myyjien kautta pakattuna. Tällaiset asiakkaat saattaisivat jäädä kokonaan tavoitta-

matta, mikäli yhteistyöhön ei ryhdyttäisi. Toisaalta suurin markkinapotentiaali 

sijaitsee suuremmilla maatiloilla ja heillä kuivikehankinnat harvoin kohdistuvat 

maatalousliikkeeseen. 

Ei kuitenkaan tule suoraan olettaa, että kaikki myymälät olisivat suoraan hyväksy-

mässä eko-parsikuivikkeen valikoimiinsa. Tämän 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 järjestelmällisesti myyntitapaamistensa 

yhteydessä, mikäli alan kaupat valitaan jakelukanavaksi. Koko henkilöstöllä tulee 

olla samanlaiset käsitykset tuotteen ominaisuuksista ja halu myydä sitä. Myynti-

strategian päätökset eivät koske pelkästään myyntitiimiä, vaan koko yrityksen lin-

jan tulee olla yhtenäinen. Myyntistrategiassa päätetään myös siitä, millaisin argu-
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mentein eko-parsikuiviketta ja toisaalta samalla koko yritystä markkinoidaan. 

Parhaassa tapauksessa eristeiden ja kuivikkeen markkinointi tukevat toisiaan. 

Oletettavasti henkilökohtainen myyntityö tulee olemaan tärkein markkinointi-

viestinnän muoto, jota parsikuivikkeen myyntiä aloiteltaessa käytetään. Tämän 

lisäksi ainakin standardoitu tuotekuvaus/-esite tarvitaan. Tunnettuuden lisää-

miseksi verkkomainonta voisi olla hyvä keino. Ei olisi myöskään ollenkaan 

pahitteeksi, mikäli joku innostuisi kirjoittamaan artikkelin tai vastaavan tuotteen 

paluusta markkinoille. Myös jonkinlainen lehtimainonta alan lehdissä voisi tulla 

kysymykseen, mikäli tuotteelle todella nähdään kysyntää. On muistettava, että 

kuivike on kustannuksia aiheuttava käyttötavara, joten tuoteominaisuudet ja hinta 

vaikuttavat tuotteen kysyntään huomattavasti enemmän kuin positiivinen imago. 

Imukyvyltään turve on ehdottomasti markkinoiden tehokkain kuivike. Sahoilta 

saadaan edelleen runsaasti sivutuotteena syntyvää purua. Kun tarkastellaan mark-

kinatilannetta pitkälle tulevaisuuteen, molempien kuivikkeiden suhdanteet vaikut-

tavat epävakailta. Tämänhetkiset markkinat ovat kuitenkin säilyneet muuttumat-

tomina vuosikymmeniä, joten uuden kuiviketuotteen markkinamahdollisuudet on 

ymmärrettävä rajatuiksi. Täydellistä kuiviketta ei markkinoilla ole. Kilpailijoiden 

tuotteet täydentävät toisiaan. Tärkeää on tiedostaa, että myös kilpailevat kuivike-

valmistajat ovat sidosryhmiä. Kilpailusta on pidettävä kiinni, mutta myös yhteis-

työtä voisi harkita. 

Eräs tärkeä uudistus voisi tulla harkintaan. Hyvin monilla kuiviketoimittajilla on 

Internet-sivuillaan verkkokauppa, josta tuotteet saa tilattua suoraan maatilalle. 

Tulevaisuudessa verkkokaupan puuttuminen on mitä luultavimmin kilpailuetua 

syövä tekijä. Sähköiset tilaukset (lähinnä sähköposti) toimivat jo nyt Ekovillalla, 

joten sähköisen tilaamisen kehittäminen lienee ehdottomasti selvitettävä asia. 

Myöskään tuotekehitystä ei pidä lopettaa tähän. Voihan olla, että tällaisenaan 

kuivike ei ole markkinoille mieluinen. Löytyisikö mahdollisuuksia kehitellä tuo-

tetta joksikin muuksi tai muuttaa sen ominaisuuksia paremmin kysyntää vastaa-

viksi? Innovatiivisuutta kaivataan, vaikka se kliseeltä kuulostaakin. Olisiko eko-

parsikuiviketta esimerkiksi mahdotonta käyttää ihmisten kuivakäymälöiden 

imeytysaineena? 
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9 YHTEENVETO  

Uuden tai aiemmasta kehitellyn tuotteen lanseeraamisessa korostetun tärkeää on 

tuntea kohdemarkkinat. Kun tarve/kysyntä tuotteelle on havaittu, alkaa laaja 

markkinatilanteen kartoitus. Ekovilla Oy:n tilanteessa tämä tarkoittaa kuivike-

markkinoiden kilpailukentän kartoittamista, kilpailevien tuotteiden ominaisuuk-

sien selvittämistä sekä asiakaskunnan toiveiden ja toimintatapojen tunnistamista. 

Ulkoisen toimintaympäristön vastapainona myös oma sisäinen toimintakulttuuri 

tulee ymmärtää. Yrityksen sisällä hankinta, tuotanto, myynti, markkinointi ja 

logistiikka muodostavat kokonaisuuden. Toiminnan määrittävät organisaation 

rakenne, henkilöstön osaaminen, taloudellinen tilanne sekä esimerkiksi tuotteiden 

imago. On yhtä tärkeää ymmärtää sisäistä mikrotaloutta kuin koko toimialaan ja 

globaaliin markkinakenttään vaikuttavia muutosvoimia. Alla oleva kuva 12 

kiteyttää tärkeimmät vaiheet tuotteen lanseeraamisessa. 

 

Kuva 12. Uuden tai kehitellyn tuotteen lanseeraaminen. 

Diplomityön tärkein anti liittyy kilpailevien kuivikemateriaalien ominaisuuksien 

kartoittamiseen sekä kilpailevien tuotteiden hintojen selvitykseen. Erityisen tärke-

äksi asiaksi nousi selvittää turvetuotannon muutoksien vaikutukset Ekovillan val-

mistaman kuivikkeen markkinapotentiaaliin. Kirjallisuutta läpikäydessä selvisi, 

Tunnista tarve 

Analysoi 
markkinat 

Analysoi oma 
yritys 

Vertaa oman 
yrityksen 

kilpailutilannetta 
toimialan yleiseen 

kilpailutilanteeseen 

Tee päätökset 
markkinoille-
menosta ym. 
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että turvemarkkinat tosiaan ovat ailahtelevaiset. Entisiä asiakkaita haastattelemalla 

pyrittiin vahvistamaan uskotun kysynnän olemassaoloa. Myös tietoa tuotteeseen 

vaadittavista kehitystoimenpiteistä selvitettiin. Mielenkiintoa löytyy erityisesti, jos 

muita kuivikkeita ei ole saatavissa eikä pölyävyys nouse liian suureksi ongelmak-

si. 

Kirjallisuuskatsaus Suomen kuivikemarkkinoiden tämänhetkiseen tilanteeseen voi 

auttaa myös muita kuivikevalmistajia omissa kehitystoimenpiteissään ja mark-

kina-analyyseissään. Internetistä yleistä tietoa on löydettävissä runsaasti, mutta 

varsinainen tieteellinen tutkimus aiheeseen liittyen on vähäistä. Tähän diplomi-

työhön on pyritty keräämään kaikki olennaiset asiat, jotka vaikuttavat kuivike-

markkinoiden toimintaan erityisesti Suomessa. Strategisen markkinoinnin teoria 

esittelee työkaluja, joita vastaavissa markkinointiselvityksissä voidaan käyttää 

tulevaisuudessakin.  
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LIITE 1 

ASIAKASHAASTATTELUT  

Esitiedot: 

1. Onko toiminanne säilynyt ennallaan? Minkälainen on tilakokonne? 

2. Miksi valitsitte aikanaan Ekovillan valmistaman parsikuivikkeen? 

Eko-parsikuivikkeen ominaisuudet: 

3. Mitä mieltä olitte paperista valmistetusta kuivikkeesta? 

a. Soveltuvuus teidän tarpeisiinne 

 

1 2 3 4 5 (paras) 

 

b. Käytettävyys  

 

1 2 3 4 5 (paras) 

  

c. Pakkauskoko  

 

1 2 3 4 5 (paras)  

 

4. Miksi lopetitte eko-parsikuivikkeen käytön? 

Nykytilanne:  

5. Mitä kuiviketta käytätte nyt? Oletteko kokeillut monia eri vaihtoehtoja? 

6. Mitkä tekijät vaikuttavat kuivikkeen valintaan? 

Tulevaisuus: 

7. Olisitteko kiinnostuneet Ekovillan tarjoamasta kuivikkeesta tulevaisuu-

dessa? 

 


