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Kandidaatintyd kasittelee kvalitatiivisten ja kvantitatiivisten kysynnan
ennustamismenetelmien  soveltuvuutta  rakennustarvikkeiden  kysynnan
ennustamiseen. Tyodssé esitellddn rakennustarvikkeiden kysyntdmaailmaa ja sen
vaatimuksia ennustamismallille. Tavoitteena on selvittdd soveltuvimmat mallit

rakennustarvikkeiden lyhyen ja keskipitkan aikavalin kysynnan ennustamiseen.

Kéytettdavd malli tulee valita sen mukaan, ettd saadaan riittava
ennustamistarkkuus. Toimialalla mallin valintaa ohjaa hyvin paljon yrityksen
kaytettavissa olevat resurssit. Erityyppisid menetelmid yhdistamalla voidaan
séastad resursseja ja lisatd ennustamistarkkuutta. Pienen yrityksen toimintaan

parhaiten soveltuvat mallit ovat kevyité ja yksinkertaisia kayttaa.
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1 JOHDANTO

Kysyntd on yksi merkittdvimmistd yrityksen toimintaa ohjaavista tekijoistd. Kysynnan
ennustamista on harjoitettava yrityksessé paatoksenteon tueksi. Se on hyvin tarked syotte

suunniteltaessa budjettia, resursseja ja kapasiteetin kayttoa.

Kysyntad ennustetaan lyhyelld, keskipitkélla ja pitkalla aikavalilla. Nailla ennusteilla hallitaan
yrityksen toimintaa strategisesta suunnittelusta aina yksittaisten nimikkeiden tuotanto-
ohjelman suunnitteluun. T&std syystd kysynnan ennustamisessa on kaytettdva erilaisia

malleja.

1.1 Tyon tavoite ja rajaukset

Tyon tavoitteena on esitelld erilaisia malleja kysynnan ennustamiseen seka niiden hyvia ja
huonoja puolia. Tydssé esitelldadn eri mallien kdytettavyyttd rajoittavia tekijoita ja niiden
soveltumista eri tilanteisiin. Tydssd annetaan hyvélle mallille ominaisia piirteitd ja neuvoja
ennustamismallin valintaan. Tyon lopussa on tavoitteena pohtia rakennustarvikkeiden lyhyen
ja keskipitkdn aikavalin kysynndn ennustamista tydssa esitettyjen asioiden pohjalta.
Tutkielmassa on tavoitteena I0ytéa valituista malleista rakennustarvikealalle soveltuvimmat
kysynnan ennustamismenetelmat. Tavoitteet luovat loogisen jarjestyksen tyon etenemiselle,

kuten kuvassa 1 on havainnollistettu.

Soveltuvin
ennustamismenetelma
valittuun
toimintaymparistoon

Kvalitatiivisten ja
kvantitatiivisten
ennustamismallien
ominaisuudet

Mallien vertailu ja
testaus valitussa

Kysynnan ennustaminen

osana likketoiminnan
suunnittelua

toimintaymparistossa

Kuva 1. Tyon tavoitteiden looginen jérjestys



Tybssd analysoidut ennustamismenetelmét on valittu niiden yleisyyden ja tunnettuuden
perusteella. Tavoitteena on luoda hyva yleiskuva kysynnan ennustamisesta, joten tydssé
esitetyt mallit on esitetty yksinkertaisesti. Rakennustarvikkeiden kysynnan ennustamisessa on
keskitytty tukkurina, maahantuojana tai valmistajana toimivien pk-yritysten toimintaan ja
niiden kysyntdmaailmaan sekd toimintaympadristoon. Lukijan odotetaan tuntevan

rakennustarvikeala paapiirteittain.

1.2 Tyon rakenne ja kaytetyt tutkimusmenetelmat

Tutkielma koostuu kahdeksasta luvusta. Johdannon jalkeen toisessa luvussa késitelldén
kysynnan ennustamista yleisesti sekd eri menetelmien yleispiirteitd. Kolmannessa luvussa
esitelladn teoreettinen viitekehys benchmarking-analyysille, jota kédytetddn myohemmassa
vaiheessa menetelmien arviointiin ja valintaan. Neljannessé luvussa arvioidaan eri kysynnan
ennustamismenetelmid seka k&ydaan l&pi niiden toimintaa ja k&ytettdvyyttd rajoittavia

tekijoita yleisella tasolla.

Viidennessa  luvussa  késitellddn  rakennustarvikkeiden  kysyntdd ja  toimialan
kysyntarakennetta ennustamismaailmana. Kuudennessa luvussa esitelldén yleisida menetelmia
oikeanlaisen menetelmén valintaan. Taman jalkeen analysoidaan sopivia malleja kéaytettavaksi
rakennustarvikkeiden kysynnan ennustamiseen. Analyysi pohjautuu rakennustarvikkeiden
kysyntdrakenteeseen, eri mallien ké&ytettdvyyteen, rajoituksiin sek& malleilta vaadittuihin
kriteereihin. Seitseménnessd luvussa arvioidaan valittujen mallien toimivuutta case-
yrityksessd.  Tapaustutkimuksessa testataan sekd arvioidaan mallien soveltuvuus
rakennustarvikealalla toimivan maahantuontiyrityksen tietojen ja kokemusten perusteella.

Viimeisessé luvussa esitelldan tyon lopulliset johtopéatokset.



Tydssa on kaytettyd kolmea varsinaista tutkimusmenetelmédd mallien keskindisessé
analysoinnissa ja vertailussa. Nama menetelmét ovat kysynnén ennustamismallien valintapuu,
benchmarking—vertailu  ja tapaustutkimus case-yrityksen ndkokulmasta. Jokainen
l&hestymistapa tutkii mallien soveltuvuutta eri ndkokulmasta, mutta samoilla oletuksilla ja
l&htdarvoilla. Kuva 2 esittdd visuaalisesti tutkimusmenetelmien etenemisen vaiheet

ennustamismallien valinnasta johtopaatoksiin.

Yrityksen edustajan
subjektiivinen nakemys

Kysynnan
ennustamismallien Tapaustutkimus
valintapuu

Johtopaatokset

Painotetut
vaatimuskriteerit

Yrityksen sisdiset
tiedot ja resurssit
Benchmarking

Kuva 2. Kéytettavat tutkimusmenetelmat



2 KYSYNNAN ENNUSTAMINEN

Kysynnédn ennustaminen on tarked osa yritysten paatoksentekoprosessia ja tukee sitd. Se on
tarked syoOte lahes kaikkeen yrityksen tulevaisuutta koskevaan pdadtoksentekoon.
(McLaughling 1979, s. 17)

Ennustaminen on valttdméatont, jotta voidaan tyydyttad tulevaisuuden kysyntatarve. Yritykset
eivat voi ohjata koko tuotantoaan tilausohjautuvasti. Asiakkaat haluavat tuotteilleen
kohtuullisen toimitusajan ja toimittajan on etukéteen suunniteltava toimintaansa kapasiteetin
ja resurssien osalta vastatakseen kysyntaan (Arnold et al 2008, s. 216). Virheet ennustuksissa
voivat johtaa ylituotantoon tai puutostiloihin, jotka puolestaan aiheuttavat hinnanalenemista
tai tyytymattomia asiakkaita (Beutel & Minner 2012, s. 637).

Markkinoinnilla keskitytddn tayttdmaan asiakkaan tarpeet, mutta operaatioilla ja
materiaalinhallinnalla tarjotaan resurssit tdhan. Kysynnén hallinnalla tunnistetaan ja hallitaan
kaikkea tuotteisiin kohdistuvaa kysyntédd. Kysynnan hallintaa esiintyy lyhyelld, keskipitkalla
ja pitkalla aikavalilla. Pitkan aikavélin ennustuksia tarvitaan strategiseen suunnitteluun,
keskipitkan aikavalin ennustuksilla heijastetaan kokonaiskysyntaa tuotannon suunnitteluun ja
Ilyhyen aikavalin ennustuksilla selvitetddn yksittdisten nimikkeiden kysyntdd ja sita
hyddynnetdén varsinaiseen tuotannon aikatauluttamiseen. (Arnold et al 2008, s. 217)

Ennustamismallien kaytettdvyyttd voidaan arvioida niiden ominaisuuksien perusteella.
Ennustamistuotosten tulee heijastaa ympériston monimutkaisuutta ja olla kayttajalleen
hyvaksyttavissa. Eri mallien Kkustannustehokkuus on térked kriteeri kaytettdvan mallin
valinnassa. Hyodyt riippuvat yrityksen kyvystd hyodyntdd saatavaa tietoa ja ennustuksia, ja
kustannukset riippuvat datan, laitteiden ja tydvoiman saatavuudesta. Hyvan Kkysynnan
ennustamismallin tulee olla (Fildes & Wood 1978, s. 75-76):

1. Kayttgjalle helppo ymmartaa
2. Helppo kayttaa ja kontrolloida: kaytt4jan tulee saada malli reagoimaan haluamallaan
tavalla



3. Tilanteeseen mukautuva: tulee olla mahdollista ottaa k&yttéon uutta tietoa
sopivammilla parametrien arvoilla

4. Taydellinen tarkeilla osa-alueilla: mallin pitdisi hyddyntaa kaikki yhté tarkeiksi koetut
tekijat

5. Sen kanssa on helppo kommunikoida: kédytettdvia tietoja tulee olla helppo muuttaa ja
tulokset tulee saada selville helposti

6. Vakaa: mallin tulee pystya antamaan jarkeva vastaus kaikkiin todennékaisiin ulkoisten

muuttujien yhdistelmiin

Valtaosa kysynnan ennustamismalleista jakaantuu kahteen padryhmadan sen mukaan,
millaiseen tietoon analyysi perustuu. Asiantuntijoiden tai asiantuntijaryhmien subjektiivisiin
arvioihin perustuvia malleja kutsutaan kvalitatiivisiksi tai laadullisiksi menetelmiksi ja
myyntihistoriaan ja lukuihin perustuvia objektiivisia menetelmia kutsutaan kvantitatiivisiksi
tai matemaattisiksi menetelmiksi. Kvantitatiiviset menetelmét voidaan edelleen jakaa
aikasarjamenetelmiin ja kausaalimalleihin (Chase 1997, s. 22). Ennustamismallien jako on

esitetty kuvassa 3.

Kysynnin ennustaminen

Kvantitatuiviset el
matemaattiset
menetelmat

Kvalitatiiviset eli
laadulliset menetelmat

Aikasarjamallit Kausaalimallit

L - L -

Kuva 3. Kysynnén ennustamismallien jako



2.1 Kvalitatiiviset ennustamismallit

Kvalitatiivinen eli  subjektiivinen kysynndn ennustaminen pohjautuu konsulttien,
asiantuntijoiden ja yritysten henkiloston tietotaitoon, harkintaan ja subjektiiviseen
kokemukseen. Kvalitatiivinen ennustaminen tulee kyseeseen erityisesti silloin, kun
historiatiedot ovat vajavaisia tai niitd ei ole kaytettavissa, kuten esimerkiksi pitkan aikavélin
strategisessa suunnittelussa sekd uusien tuotteiden kysynnan ennustamisessa. (Mentzer &
Moon 2005, s. 144-145) Kvalitatiivisten ennustamismallien heikkous on se, ettd ne perustuvat
ainoastaan ennustuksen tekevan ryhmén né&kemykseen asiasta, mik& altistaa ennusteen
radikaaleille virheille. (Chase 1997, s. 2)

2.1.1 Delfoi-menetelma

Delfoi-menetelmd on kysynndn ennustamismalli, johon sisdltyy sen viisi maéarittelevad
ominaisuutta (Loo 2002, s. 763):

1. Ennusteen toteuttaminen vaatii laajan kirjon tutkittavan kohteen asiantuntijoita.

2. Asiantuntijoiden vaikutus toistensa nakemyksiin estetddn heiddn anonyymeina
toimimisella ennustamisprosessissa.

3. Tutkimusjohtaja vastaa kyselyiden ja palautejarjestelman koostamisesta ja sisallosta.

4. Asiantuntijat vastaavat kyselyihin toistuvasti, jopa kolme tai nelj& kertaa, mutta
muuttaen vastauksiaan aina palauteraporttien pohjalta.

5. Kyselyistd koostetaan ennustamismallin tutkimusraportti, joka siséltdd vastauksien
lisaksi niiden heikkouksien ja vahvuuksien analysointia, jatkoehdotuksia ja

mahdollisen toimintasuunnitelman.

Delfoi-menetelmén vahvuutena pidetddn sen ladhtokohtaisesti yksilollistd, riippumatonta ja
anonyymid ennustamisprosessia, mika vahentdd asiantuntijoiden keskindisten suhteiden
vaikutusta lopputulokseen. Prosessi ei sido asiantuntijoita fyysisesti samaan paikkaan ja
aikaan, mikd madaltaa kayton kustannuksia ja toteuttamismahdollisuuksia. (Loo 2002, s.
763-764)



Delfoi-tekniikka soveltuu erityisesti analyyttisesti vaikeiden asioiden ennustamiseen. Se ottaa
hyvin huomioon ihmisten luovat ratkaisut. Delfoi-tekniikalle on ominaista mahdollisuus
kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen ennustamisen yhtendistamiseen. (Metsamuuronen 1997, s.
68)

2.1.2 Markkinoiden asiantuntijat

Markkinoiden asiantuntijat ovat oman kohdemarkkinansa tuntevia yksil6itd, joita voidaan
kayttdd kysynnan ennustamisen apuna. Naitd henkil6itd voidaan hyodyntédd eri
maantiedealueilla, jolloin heidan erityisosaamisensa saadaan yksilOidysti kayttoon.
Myyntihenkiléston ja markkinoiden asiantuntijoiden yhteistydllda on mahdollista luoda
nakemys kysynnén tulevaisuuden suunnasta, mikéd johtaa subjektiiviseen ja mahdollisesti

hyvinkin epétarkkaan ennusteeseen. (Blocher et al. 2004, s. 5)

Markkinoiden asiantuntijoita hyddynnetddn yleensa silloin, kun tuotteen kysynnasta ei ole
paljoa tietoa saatavilla. Toisaalta markkinoiden asiantuntijamalli ei ole niin raskas kuin
Delfoi-malli, mutta se vaikuttaa myds suoraan sen vaillinaiseen ennustetarkkuuteen.
(Armstrong 2001, s. 57, 125)

2.1.3 Skenaariomenetelma

Skenaariomenetelmdssa  tulevaisuutta  ennustetaan  vaihtoehtoisten  kehityspolkujen
arvioimisella. Menetelmdssd luodaan tulevaisuudenkuvia ajankohdille, joissa odotetaan
kysyntédkddnteen tapahtuvan. Skenaariomenetelmd soveltuu parhaiten rakenteellisten
muutosten ja yllatyksellisten kysyntétilanteiden syntymamahdollisuuksien kartoittamiseen.
(Niemi 1990, s. 25)

Skenaario on kokonaiskuva, joka syntyy muutospaineista, kehitystrendeista ja tekijoista, jotka
jollakin tapaa vaikuttavat ennusteeseen. Skenaarioita luodaan yleensd useampia kuin yhté
tarkoitusta varten. Laadullisena menetelméanéd skenaariomalli on subjektiivinen, mutta sen

vaikutusta voidaan vahent&dd tarjoamalla mallin tekijalle kaikki saatavilla oleva tieto



ldhtoolettamuksista. Luotettavana menetelmdd voidaan pitdd sen perusteellisuuden takia,

mutta toisaalta sen toteuttaminen vaatii runsaasti resursseja. (Niemi 1990, s. 25)

2.1.4 Markkinatutkimus.

Markkinatutkimuksella voidaan tutkia markkinoiden kilpailutilannetta, kehityssuuntaa,

markkinoiden toimijoita sekd markkinoiden rakennetta (Méntyneva et al. 2003, s. 10).
Markkinatutkimus voidaan itsessaankin jakaa karkeasti kolmeen osaan, jotka ovat Kysyntd,
asiakkaat ja kohderyhmét sekd asenteet. Markkinatutkimuksessa selvitettdvia asioita ovat
kysynnan ennustamisen kannalta asiakasyritysten koot ja toimialat, asiakkaiden
hankintaprosessiin ~ osallistujat, ~ hankintaprosessin ~ toiminta  kdytanndssa  seka

paatdksentekojarjestelman rakenne (Rope 2000, s. 429-430).

2.2 Kvantitatiiviset ennustamismallit

Kvantitatiiviset ennustamismallit ovat laskennallisia ja niissé hyddynnetddn aiempiin toimiin
ja lukuihin perustuvaa dataa. Kvantitatiiviset ennustamismallit tunnistavat kysynnén
rakenteen aiempiin tietoihin perustuen. Mallit osoittavat statistiset suhteet menneen ja
nykyisen toiminnan valilla ja projisoi niitd tulevaisuuteen (Montgomery et al. 2008).
Yleisimmin kéytettyja kvantitatiivisia malleja ovat aikasarjamenetelmat ja kausaalimallit
(Chase 1997, s 22).

2.2.1 Aikasarjamenetelmat

Aikasarjoja  k&ytettdessa  oletetaan ~ myynnin  seuraavan  aiempaa = myyntié,
yksinkertaisimmillaan seuraavan periodin myynnin oletetaan vastaavan nykyistd myyntié.
Aikasarjamenetelmien avulla tunnistetaan myynnistd kausittaista ja syklistd vaihtelua.
Aikasarjamenetelmat soveltuvat hyvin tilanteeseen, jossa on suuri nimikemaard, kysyntd on
verraten tasaista ja halutaan lyhyen aikavélin ennuste. Aikasarjamenetelmien kehittdminen ja
kayttd on helppoa, mutta niitd varten tarvitaan paljon historiatietoja eivatkd ne sovellu

nopeisiin markkinoiden muutoksiin tai pitk&n aikavalin ennustuksiin. (Chase 1997, s. 23)



Aikasarjamenetelmissd huomioidaan vain tekijoitd todellisesta myyntihistoriasta. Naita
tekijoitd ovat tasaisuus, trendi, kausittaisuus ja satunnaisvaihtelu. Tasaisuus on
kysyntahistoriaa, johon muut tekijat eivédt ole vaikuttaneet. Trendi on yleinen nousu- tai
laskusuunta ja kausittaisuus tarkoittaa tietyn syklin aikana tapahtuvaa nousu- tai
laskuvaihtelua. Satunnaisvaihtelua ei voida selittdd aikasarjan avulla, vaan se on tapahtuma,
jota ei ole tapahtunut sé&nndllisesti. Satunnaisvaihtelu voidaan selittdd esimerkiksi

regressioanalyysin tai kvalitatiivisten mallien avulla. (Mentzer & Moon 2005, s. 74-76)

Yksinkertaisimmillaan aikasarjamenetelmat ovat naiivissa mallissa, jossa edellisen kauden
kysyntd oletetaan suoraan ennusteeksi seuraavan kauden kysynnélle. Muita yksinkertaisia ja
yleisesti kaytettyja aikasarjamenetelmia ovat liukuva keskiarvo ja eksponentiaalinen tasoitus.
(Kerkkénen 2010, s. 27)

Liukuva keskiarvo on yksi yleisimmin kéytettyja menetelmia lyhyen aikavalin ennusteissa ja
on toimiva menetelma Kkysynnan pysyessd tasaisena. Liukuvaa keskiarvoa laskettaessa
kaytetdan viimeisimpien aikojen myyntitietoja, se lasketaan jakamalla valittujen kausien
toteutuneen myynnin summa valittujen kausien maarédlld. Suuri jaksojen mé&ard tasoittaa
myynnin satunnaisuutta, ja pieni jaksojen madra kuvastaa viimeaikaista myyntid (Buffa &
Sarin 1987, s. 56-57). Liukuvan keskiarvon laskeminen on esitetty tarkemmin kaavassa 1
(Fitzsimmons & Fitzsimmons 2006, s. 330).

AttAr_1tAt—2+tAr—(N-1)

~ (1)

MA¢y, =

jossa: MA:+1 = Liukuva keskiarvo seuraavalle kaudelle t+1
A = Toteutunut nykyisen kauden t myynti
A1 = Toteutunut edellisen kauden t-1 myynti

N = Valittujen kausien mééara

Eksponentiaalinen tasoitus on usein kéytetty aikasarjamenetelma. Menetelméssa painotetaan
vahvasti uusinta toteutunutta myyntid ja painoarvo pienenee eksponentiaalisesti aiemmin
toteutuneille myynneille. Eksponentiaalisessa tasoituksessa aiempaa tasoitettua arvoa

oikaistaan  ennustevirheelld.  Tasoitusvakio on  ennusteen tekijan  valittavissa.
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Eksponentiaalisesti tasoitetun ennusteen laskeminen on esitetty kaavassa 2. (Mentzer & Moon
2005, s. 85)

Fepp = aAi+ (1 —a)F; 2)

jossa: Fi+1 = Eksponentiaalisesti tasoitettu ennuste seuraavalle kaudelle t+1
F = Eksponentiaalisesti tasoitettu ennuste nykyiselle kaudelle t
A = Toteutunut nykyisen kauden t myynti

o = Tasoitusvakio, 0 <a <1

2.2.2 Kausaalimallit

Kausaalimalleissa ennustettaessa huomioidaan kysyntéddn vaikuttavat ulkopuoliset tekijat ja
arvioidaan néaiden merkitysta kysyntd&dn. Nama tekijat voivat liittyd esimerkiksi mainontaan,
tuotteen laatuun, hintaan, logistiikkapalveluiden laatuun tai yleiseen taloudelliseen
tilanteeseen. Kausaalisten mallien avulla voidaan luoda hyvin luotettavia ennusteita, mutta
niiden toiminta edellyttdd hyvin suurta méaaraa keréattya tietoa (Mentzer & Moon 2005, s. 20).
Suuren tarvittavan tiedon madran vuoksi kausaalimallit reagoivat huonosti nopeaan
vaihteluun, ja toimivatkin paremmin keskipitkdn ja pitkdn aikavélin ennusteissa.
Yksinkertaisella datalla voidaan tehdd myods lyhyen aikavalin ennusteita (Fitzsimmons &
Fitzsimmons 2006, s. 327). Useimmin kaytettyja kausaalimalleja ovat yksinkertainen ja

monen muuttujan regressioanalyysi seka ekonometrinen malli (Chase 1997, s. 28).

Regressioanalyysissa méaaritelldan selitettdvan tekijan ja sité selittdvan tekijan vélinen suhde,
regressioyhtald. Esimerkiksi huonekalumyynnissd voidaan olettaa, ettd myyntiluvut ovat
suhteessa ihmisten kaytettdvissé oleviin varoihin; kun k&ytettavissa olevia varoja on paljon
myyntiluvut nousevat, ja kun kédytettavissa olevia varoja on véhemman myyntiluvut laskevat.
Yksinkertaisessa regressioanalyysissa selittavia tekijoita on vain yksi, kun monen muuttujan
regressioanalyysissé riippumattomia muuttujia on useita ja niitd painotetaan eri kertoimilla
(Buffa & Sarin 1987, s. 72-73). Regressioanalyysissa pyritdén l16ytamaan suoran yhtalo, joka
kuvaa parhaiten kaikkea kerattyd dataa hajontadiagrammissa (kuva 4). Yksinkertaisen

regressioyhtalén perusmuoto on esitetty kaavassa 3 (Mentzer & Moon 2005, s. 115-119).
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Yy =bo +b1xy 3)
jossa: y = Selitettdvan tekijan ennustettu arvo
bo = vakio

b; = regressioyhtalén suoran kulmakerroin

X1 = selittdvan tekijan arvo

(a) Hajontadiagrammi (b) Regressioyhtdlén suora
v=bytbx,
= =]
c c
= >
= =
E E
= =
m ©
> s
) v
c c
<) o
3 =1
T T
Kéytettdvissd olevat varat Kaytettdvissd olevat varat

Kuva 4. Regressioanalyysin hajontadiagrammi ja regressiosuora

Ekonometrinen malli on periaatteessa regressioanalyysin jatke (Buffa & Sarin 1987, s. 80).
Ekonometrisessd mallissa regressioanalyysien yhtéldistd muodostetaan yhtaloryhmd, jossa
kaikki yhtalét ovat samanaikaisesti voimassa ja vaikutuksissa kesken&an. Talloin
ennustettavaa muuttujaa selitetddn useiden eri tekijoiden avulla samanaikaisesti.
Ekonometriset mallit vaativat paljon kerattya dataa ja kehittynyttd analysointia, mutta niita
kéytetddnkin pééséantoisesti pitkan aikavalin ennustuksiin (Fitzsimmons & Fitzsimmons
2006, s. 329).

2.3 Yhdistelmamallit

Joissain tilanteissa eri menetelmien yhdistelmat voivat olla jarkevampid kuin yksittainen
menetelma (Buffa & Sarin 1987, s. 55). Kvalitatiivisten ja kvantitatiivisten ennustamismallien
paremmuudesta on keskusteltu, mutta molempien suorituskyky ja toimivuus riippuvat aina

olosuhteista. Saadakseen molemmista hyotyjé on eri malleja yhdisteltavé (Kerkkanen 2010, s.
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27-28). Yhdistelmamallien kayttd on hyddyllista tilanteessa, jossa eri mallit tarjoavat toimivia
ennustuksia (Armstrong 2001, s. 376). Integroimalla kvalitatiivisia ja kvantitatiivisia malleja
voidaan parantaa ennustuksia. Ainakin nelja integraatiomenetelmaa on esitetty. Menetelmat
ovat (Kerkkénen 2010, s. 27-28):

Oikaiseminen (correcting)
Yhdistely (combining)

Laadullinen korjaus (judgemental adjustment)

A W

Laadullinen panos mallin rakentamisessa (judgement as input to model building)

Oikaisemisessa regressioanalyysilla ennustetaan  kvalitatiivisen — ennusteen  virhetta.
Kvalitatiiviset ennusteet oikaistaan poistamalla odotettu virhe. Yhdistelyssd odotusarvoksi
lasketaan keskiarvo kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen ennusteen valiltd. Laadullisessa
korjauksessa kvantitatiivista ennustusta korjataan taustatietoihin perustuvalla laadullisella
analyysilla. Laadullinen panos mallin rakentamisessa on kvantitatiivinen laskutapa, jossa

malli ja parametrit valitaan laadullisella analyysilla. (Kerkkanen 2010, s. 27-28).
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3 BENCHMARKING MALLIEN KESKINAISEEN VERTAILUUN

Benchmarking on viitekehys toimintojen mittaamiseen ja vertailemiseen toisia samanlaisia
toimintoja vastaan. Sen tarkoituksena on Kkehittdd tuotteita ja prosesseja tehokkaimpien
toimintatapojen avulla siten, ettd organisaation kyky vastata asiakastarpeisiin paranee.
Kriittinen tekija onnistuneessa benchmarkingissa on toimintaprosessin ja asiakastarpeen

vélinen yhteys. (Freytag & Hollensen 2001)

Benchmarking yleensd tehdaan vertailemalla alalle tyypillisid prosesseja, mutta prosessit
kuitenkin voidaan ottaa myds toisen toimialan puolelta. Kahden eri toimialan valinen vertailu
voi mahdollistaa huomattavasti paremmat tulokset kuin saman toimialan sisélld tehdyt
vertailut. Prosessien vertailu keskendan yli toimialarajojen pakottaa ihmiset haastamaan
joitakin oletuksia, jotka itsessaan voivat olla ongelman aiheuttajia. (Freytag & Hollensen
2001)

Benchmarking siséltad yleensa seitseman vaihetta, jotka ovat (Freytag & Hollensen 2001):

Padtetdan mita toimintoja benchmarkingiin otetaan
Arvioidaan toimintojen tarkeys

Tunnistetaan keta tai mitéd vastaan benchmarking tehdéén
Keratdan benchmarkingin informaatio

Vertaillaan tuloksia

Tulosten tarkastelu oman toiminnan kehittdmisnédkdkulmasta (benchlearning)

N o o bk~ wDd e

Muutosten implementoiminen (benchaction)
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4 MALLIEN KAYTETTAVYYTTA RAJOITTAVAT TEKIJAT

Kéytettdavan mallin valinta perustuu mallien soveltuvuuteen ja rajoittaviin tekijoihin tietylla
toimialalla tai tietyssa tilanteessa. Kaikissa tilanteissa yritykset eivat kaytd Kkysynnén
ennustamiseen erityista mallia, vaan suunnittelevat toimintaansa oman tuntuman pohjalta.
Yritykset eivat valttaméattd koe Kkysynnan ennustamisen hyotysuhdetta riittdvan suureksi
kayttddkseen siihen resursseja. Mallien kéyttdé kysynnan ennustamiseen vaatii kaytettavén
mallin tuntemista seka yrityksen resursseja ja tyontekijoita tekeméén ennusteita.

Kysynnénennustamismallien kéyttoonotossa ja toteutuksessa on organisatorisia haasteita.
Haasteet saattavat johtaa siihen, ettd kysyntdd ei ennusteta tai kaytettdvyydessd ilmenee
rajoituksia. Suurimpia esteité ovat (Kerkkénen 2010, s. 36):

Riittamaton aika muiden téiden takia
Riittmattdomat resurssit
Rajallinen tietokanta myyntihistoriasta

Riittamaton koulutus

o~ w0 DN

Puutteet tietoteknisissa resursseissa ja taidoissa

Kvalitatiivisissa malleissa asiantuntijat ovat sitoutuneena ennustamisprojektiin pitkaan. Tasta
johtuen kvalitatiivisten mallien kéaytté vaatii yritykseltd paljon aikaa ja kuluttaa yrityksen
resursseja tyotuntien muodossa. Kvantitatiivisissa malleissa merkittdvimpid rajoittavia
tekijoitd ovat malleissa tarvittavan datan mé&ara ja mallien soveltumattomuus vaihteluun.
Kvantitatiivisten mallien kaytto vaatii paljon dataa myyntihistoriasta ja tdman takia ne eivat
aina huomioi hyvin trendid tai kausivaihtelua.

4.1 Rajoittavat tekijat kvalitatiivisten mallien kaytdssa

Myyjat toimivat lahimmassa yhteistydssa asiakkaiden kanssa, joten heilld oletetaan olevan
parhaat tiedot asiakkaiden toiminnasta. T&st4 syysta myyjat osallistuvat usein kvalitatiivisten
ennusteiden tekemiseen. Kuitenkin tiedetdan, ettd myyjien tekemét ennusteet ovat alttiita

puolueellisuudelle ja tehottomuudelle. Usein tdh&n on syyna ristiriita eri roolien Vvélilla.
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Myyntitavoitteet perustuvat ennustuksiin, josta johtuen myyjat saattavat aliarvioida tulevaa
myyntid. Tarve turvata kapasiteettia saattaa toisaalta johtaa ennusteiden yliarviointiin
(Kerkkéanen 2010, s. 36-37). Tilanteissa, jossa ennusteen tekijat saattavat olla puolueellisia,
on tarkedd kayttda ennusteita asiantuntijoilta, joilla on eri tavoitteet (Cheikhrouhou 2011, s.
411)

Kysynnén ennustaminen vie myyjiltd aikaa varsinaiselta myyntityolta, mika saattaa vahentaa
motivaatiota ennusteiden tekoon. Saattaa tulla tilanteita, joissa on paljon erilaista tietoa
saatavilla ennusteen tekemiseksi. Naissa tilanteissa ennusteen tekijat usein valitsevat
kaytettdvaksi vahemman luotettavaa tietoa. T&std johtuen on hyvin tdrkedd tehdd selkeéat

ohjeet ennusteiden tekemiseen. (Kerkkanen 2010, s. 37)

4.2 Rajoittavat tekijat kvantitatiivisten mallien kaytossa

Aikasarjoissa rajoittavat tekijat keskittyvat tarvittavan datan maaréan. Tiedon kerd&dminen
vaatii resursseja ja sen tulee olla osa jokapdivaista toimintaa. Aikasarjat reagoivat hyvin
hitaasti muutoksiin myynnissa ja menettdvat toimivuuttaan kun ennustus tarvitaan pitkalle
aikavdlille. Aikasarjoilla tuotetuissa ennustuksissa tulee helposti ennustevirheitd, jos datassa
ilmenee vaihtelua. (Chase 1997, s. 23)

Kausaalisten mallien k&yttd vaatii ymmarrystd seka selitettdvéan tekijadn vaikuttavista
seikoista seka sitd selittdvadn tekijddn vaikuttavista seikoista. Kausaalisten mallien
toimivuudessa ratkaisevaa on tarkka arvio selittavén tekijan tai selittdvien tekijoiden tilasta ja

muutoksista. Niiden kehittdminen ja yll&pito on aikaa vievaa seka kallista. (Chase 1997, s. 28)
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5 RAKENNUSTARVIKKEIDEN KYSYNNAN ENNUSTAMINEN

Rakennustarvikkeiden kysyntd on riippuvainen rakennusalan suhdannetilanteesta. Toisaalta
rakennustarvikkeiden kysyntddn vaikuttaa suuresti saneerausrakentamisen tila, silla
saneerausasiakkaat muodostavat suuren osan rautakauppojen asiakaskunnasta. Kuvassa 5 on
esitetty rakennustarvikkeiden tyypilliset toimitusketjurakenteet. Vihredlla ja keltaisella
nuolella on kuvattu tyypillisimmét toimitusketjut ja punaisella hyvin harvinainen valmistaja-
loppuasiakas toimitusketju. Suurimmat varastot toimitusketjussa kohdistuvat tukkurin ja
valmistajan kohdalle. Vilittaja kdytannossé toimii valmistajan myyntiedustajana, jolloin sille
ei suoranaisia varastoja kohdistu. Véhittdismyyntia Suomessa hoitaa yleensd siihen
erikoistuneet rakennustarvikemyymalat. Asiakas on tyypillisimmin pieni rakennusalan yritys,
jolla ei ole omaa rakennustarviketuotantoa tai maahantuontia. Lisaksi yksityiset remontoijat

muodostavat suuren asiakasryhmén rakennustarvikeliikkeille.

Valmistaja

Valittaja

Maahantuoja/tukkuri

/

Asiakas

Kuva 5. Rakennustarvikkeiden tyypillinen toimitusketjurakenne
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Tilastokeskuksen tietojen mukaan yli viiden tyontekijan talonrakennusyritysten uudis- ja
korjausrakentamisen urakoiden arvo oli vuonna 2012 yhteensd 13,2 miljardia euroa.
Korjausrakentamisen osuus tastd oli noin 5,6 miljardia euroa eli 43 prosenttia.
Korjausrakentamisessa kaytetdan erikoistunutta rakennustoiminnan yritysta yli 50 %:ssa
remonteista. (STAT 2013)

Asuinrakennukset seka toimitilojen julkisivut, vesikatot ja talotekniset jarjestelmét ovat
tulossa vuosi vuodelta suuremmassa maarin korjausikaan. Kotitalousvahennyksen suuruus
vaikuttaa yksityisten remonttien lukumadradn nopeasti. Julkisissa rakennuksissa kuten
sairaalarakennuksissa ja kouluissa toiminnallinen ja tekninen vanheneminen lis&é
tulevaisuudessa  kasvavasti  niiden  Korjaustarvetta. Liikerakennukset  vaativat
korjausrakentamista yhd enemman vetovoimatekijoiden vuoksi, silla niiden sisatilaratkaisuja
joudutaan muuttamaan yh& useammin. Talouskasvun hidastuminen lisaa toimitilasaneerauksia
uusien toimitilahankkeiden kustannuksella. (VM 2013)

Kausiluonteisia vaihteluita rakennustarvikealalla on paljon. Rakennustarvikkeissa on
padsaantoisesti alhainen kate, mika tarkoittaa suurien tilauserdkokojen suosimista. Osakseen
tastd johtuen eri tuotteita tilataan kysynnan mukaan eri aikoina, eika yksittéisten tuotteiden
kysynnat valttamatta riipu toisistaan. Tyodntekijoiden lomakausina, kuten kesélla ja jouluna,
myynnissd voi nakya selkeitd hidastumisen merkkeja. Varastotasot voidaan joulukuussa ajaa
mahdollisimman alhaisiksi seuraavaa vuotta varten, mikd né&kyy toimittajalle nakyvassa
kysynnéssa. Kesélla hankinnoista vastaavat henkilot siirtyvat kesalomalle ja tilaavat tuotteet

ennen vuosiloman pitoa.
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6 ENNUSTUSMALLIEN VALINTA TOIMIALALLE

Oikeanlaisen ennustamismallin valinta on suuri managerinen ongelma yrityksissa. Valitun
mallin tulee vastata yrityksen tarpeisiin ja sitd valittaessa tulee huomioida monia tekijoita.
Menetelmén tulee helpottaa yrityksen paatdksentekoprosessia ja tuottaa ennustuksia, jotka
ovat tasmaéllisid ja ymmarrettdvid. Menetelmén joustavuus, implementoinnin helppous ja
kayton yksinkertaisuus voivat olla jopa yhtd merkittavia tekijoitd, kuin ennustamistarkkuus.
(Kerkkéanen 2010, s. 28)

Armstrong (2001) esittdd kuusi erilaista periaatetta, joita yritykset ovat kdyttaneet apunaan
valittaessa kysynnan ennustamismenetelméa tietynlaiseen tilanteeseen. Ndma menetelmén

valintaperiaatteet ovat:

Mukavuus

Yleisyys

Jasennelty paatos (structured judgement)
Tilastolliset kriteerit

Vastaavissa tilanteissa toimineet tavat

I A T o

Kirjallisuudessa esitetyt periaatteet

Mukavuus. Joka tilanteessa ei ole jarkevaa eika yrityksen edun kannalta hyddyllista kéyttaa
paljoa aikaa ennustamisprosessiin. Mukavuuden perusteella on hyva valita ennustamismalli
tilanteessa, jossa on tiedossa vain pienid muutoksia, jolloin useat mallit tuottavat
samankaltaisen ennustuksen. Mukavuuden perusteella valittuun malliin liittyy tiettyja riskeja
silloin, jos kysyntd muuttuu merkittdvasti tai jos ennustuksen tekijé valitsee kaytettdvaksi

mallin, jonka tuotos on vaikeaselkoinen. (Armstrong 2001, s. 366)

Yleisyys perustuu siihen, ettd valitaan kaytettdvaksi sama malli, jota muut ovat kaytténeet.
Talléin oletetaan, ettd ajan saatossa muut ovat valinneet kaytettdvaksi mallin, joka sopii
vastaavan kaltaisiin tilanteisiin parhaiten. Tdman valintaperiaatteen riskit syntyvat siité, etta
oletetaan mallin sopivan omiin ennustamistarpeisiin yhtd hyvin kuin mallia aiemmin

kayttaneilla. Myodsk&dn ennustamismenetelmat eivat kehity ja uusia menetelmid ei oteta
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kayttoon, jos menetelmd valitaan aina sen mukaan, mitd on kaytetty yleisesti aiemmin.
(Armstrong 2001, s. 366—-368)

Jasennelty paatds toimii tilanteessa, jossa on valittavissa useita tilanteeseen sopivia malleja.
Talléin on valittava tarkat kriteerit, joiden mukaan verrattavat menetelmat arvotetaan. On
hyva arvioida myds menetelmien kéytettdvyyttd ja ymmarrettavyyttad ja pyytda puolueetonta

asiantuntijaa arvioimaan menetelmat. (Armstrong 2001, s. 369-370)

Tilastollisia kriteereja voidaan kayttad, jos vertailtavana on samantyyppiset mallit. Valitaan
tilastolliset kriteerit, joiden avulla eri menetelmi& verrataan toisiinsa. Kriteerit voivat olla
positiivisia tai negatiivisia, esimerkiksi ennustusvirheiden jakautuminen. Tama ei sovellu
vertailtaessa erityyppisid malleja keskenaan, esimerkiksi kvantitatiivista ja kvalitatiivista
mallia. (Armstrong 2001, s. 370-371)

Vastaavissa tilanteissa toimineet tavat. Tarkastellaan vastaavanlaisia tilanteita ja mitd malleja
on kaytetty. Tavoitteena on |0ytad tilastoja siitd, mitkd mallit ovat toimineet hyvin ja
minkalaisia ongelmia eri mallien kaytossd on ollut. Kriittisen tuloksen saamiseksi tulee
tarkastella useiden menetelmien toimivuutta vastaavassa tilanteessa. (Armstrong 2001, s.
371-372)

Kirjallisuudessa esitetyt periaatteet. Tutkitaan minkalaisia tutkimuksia ja periaatteita
julkaistussa Kirjallisuudessa on esitetty vastaavista tilanteista. Joskus saattaa I0ytya kattavaa
analyysia tiettyjen mallien toimivuudesta. Talldin tulee kuitenkin suhtautua Kkriittisesti siihen,
kuinka l&helld toisiaan Kirjallisuudessa esitetty tilanne ja oman yrityksen tilanne ovat, ja

toimiiko kirjallisuudessa esitetyt periaatteet omassa tilanteessa. (Armstrong 2001, s. 372)

Menetelm&4 valittaessa tulee punnita silld saavutettavaa hyotyéd ja sen kaytosta aiheutuvia
kustannuksia. Tama on merkittdva tekij@ varsinkin pk-yritysten parissa, joiden
kysyntdarakenne saattaa olla yksinkertaisempi, jolloin ennustaminen ei aina ole osana
yrityksen jokapdivaista toimintaa. Armstrong (2001) on kehittdnyt valintapuun mallin
valinnan helpottamiseksi (kuva 6). Valintapuun kaytto edellyttdd vastaamista yksinkertaisiin
kysymyksiin kdytettdvissa olevista tiedoista ja resursseista.
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No ——— — Yes
I . 1
(Qualitative) (Quantitative) —
cI‘I;:;ggee . knowledgege
\ on ]
. expected / relationships -
No --,.,,[,—'-' Yes No s Yes
[ 1 I 1
Expertise Conflict Large
expensive or Bmens few Type of data :hangges
repefitive decision J / expected
“._ forecasts N Makers N
~—— No R Yes Cross-section |~ Time series ——
[ 1 [ 1
Policy Simi\ar_ cases Policy | Good domain
analysis exist analysis \ knowledge
No Yes Yes e ~——" S— N—— No Yes
—
Best source No No { Yes No [Yes Yes No

Expertsuirﬁamcwpams \ ‘
Rule-based Econometric

Judgemental B
Expert forecasting hootgstrappmg Conjoint analysis Intentions Role playing Analogies Expert systems. forecasting Extrapolation madel
‘ | | | | | J | L

Different
methods
provide
useful
forecasts

Use best
method

Combine
forecasts

Kuva 6. Kysynnanennustamismallien valintapuu (Armstrong 2001, s. 376).

Kysyntdpuussa valinta jakautuu kvalitatiivisiin tai kvantitatiivisiin malleihin sen mukaan
onko kéytettavissa riittavasti objektiivista dataa. Jos dataa on riittdvasti kaytettavissa, voidaan
ennustamiseen kayttda kvantitatiivisia malleja ja mikéli dataa ei ole riittavasti kaytossa, tulee

puun mukaan valita kvalitatiivinen malli. (Armstrong 2001, s. 375)

Kvalitatiivisissa malleissa tulee ensin miettid, onko odotettavissa merkittavid poikkeamia
kysyntérakenteessa. Odotettavissa olevien muutosten ollessa pienia tulee seuraavaksi pohtia
asiantuntijoiden kayt0std aiheutuvia kustannuksia. Jos odotetaan kysynndan muuttuvan
merkittavasti, taytyy miettia onko pé&atoksentekijoiden valilla mahdollisia konflikteja,
tarvitaanko vaihtoehtoisista tilanteista ennustuksia ja onko vastaavista tilanteista olemassa
ennakkotapauksia. (Armstrong 2001, s. 375-378)

Kvantitatiivisissa malleissa mietitddn aluksi, onko saatavilla selkeda tieto ulkopuolisten

selittdvien tekijoiden suhteesta omaan, ennustettavaan toimintaan ja onko kysyntarakenteessa
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luvassa suuria muutoksia. Mikali ei ole tietoa ulkopuolisten tekijoiden suhteesta, menetelman
valinta perustuu siihen, minka tyyppistd dataa on tarjolla, tarvitaanko vaihtoehtoisista
tilanteista ennustuksia ja minkélainen tietotaito yrityksen tyontekijoilld on matemaattisten

séantoihin perustuvan menetelmén kayttoa varten. (Armstrong 2001, s. 378-381)

Jos valintapuun perusteella 16ydetddn useita kaytettavéksi kelpaavia menetelmid, voidaan
kayttadad naiden yhdistelmaa. YhdistelImamallilla voidaan paikata yksittaisten mallien puutteita
ja pienentdd ennustusvirhettd. Jos useammat mallit eivat tarjoa hyddyllisia ennustuksia,

valitaan kaytettavaksi parhaiten sopiva malli. (Armstrong 2001, s. 376)

Rakennustarvikemyynnissa ei ole odotettavissa suuria muutoksia, vaan toimialan tulevaisuus
ja kysyntarakenne on melko tasainen, kysynnan muutokset johtuvat lahinna kausittaisuudesta
tai suhdannevaihtelusta. Pk-yrityksilla ei ole valttamétta resursseja kéyttaa kalliita ekspertteja,
mutta omaa myyntihenkilGstoa voidaan kdyttdd myynnin asiantuntijoina. Pienten yritysten
etuna myyjét tietdvat asiakkaiden tarpeet ja yrityksen kysyntarakenteen verraten hyvin. Tasta

johtuen myyjét voivat tehda asiantuntijaennustuksia yrityksen kysynnasta.

Rakennustarvikkeita myyvan yrityksen on melko helppoa yllapitaa tilastoja toteutuneesta
myynnistd, joten tarvittaessa on saatavilla kattava aikasarja yksittdisten nimikkeiden
myyntihistoriasta. Alalla myyntiin vaikuttaa voimakkaasti kausi- ja suhdannevaihtelut, jotka
ovat kuitenkin ennustettavissa. Pienilla yrityksilla ei valttdmétt4 ole tarvittavaa tietotaitoa tai
resursseja monimutkaisten matemaattisten mallien kaytt6on, mutta yksinkertaisia aikasarja-

tai kausaalimalleja voidaan kéayttaa.

Rakennustarvikealalla pienten ja keskisuurten yritysten tyontekijoilld on todennékoisesti
selked yleiskuva yrityksen toiminnasta, asiakassuhteista ja yrityksen toimintaan vaikuttavista
tekijoistd. Myyntiluvuista on helppo yllapitad tilastoja ja kysyntarakenne on melko
yksinkertainen. Yrityksen myyjat tai muut tyontekijat voivat tehdd ennustuksia omaan
subjektiiviseen nakemykseensa ja yrityksen kysyntéhistoriaan perustuen, joten valintapuun
mukaan rakennustarvikealalle sopivin ennustamismalli on yhdistelmamalli, joka yhdistelee

markkinoiden asiantuntijoita ja liukuvaa keskiarvoa.
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6.1 Benchmarking-vertailu

Esiteltyjen kysynndn ennustamismallien soveltuvuutta rakennustarvikealalle vertaillaan
liitteen 1 benchmarking-vertailussa. Vaatimukset ovat subjektiivisesta nakokulmasta
laadittuja ja niiden tarkoituksena on tuoda esiin rakennustarvikealan kysynnén ennustamisessa

merkityksellisid ndkokulmia. Vaatimuksia on otettu vertailuun yhteensa 14 kappaletta.

Painotuskerroin tarkoittaa vaatimuksen painoarvoa vertailussa ja sen asteikko on 1-3.
Painokertoimet ovat maaraytyneet tutkielman tekijoiden subjektiivisen analyysin perusteella,
ja ne ottavat huomioon rakennustarvikealan toimintaympériston luonteen, ennusteiden
tarkkuuden merkityksen, ennustamismallien rajoitteet ja pk-yritysten yleisimmat tarpeet.
Vaatimuksen pistemaédra kerrotaan lopputuloksessa kyseiselle vaatimukselle annetulla
painokertoimen luvulla. Vaatimuksen toteutuminen mallien kesken on toteutettu 1-5 pisteen
asteikolla, joka on kuvattu taulukossa 1. Benchmarking—vertailussa kysynndn

ennustamismalli on sitd soveltuvampi rakennustarvikealalle mitd enemmaén se saa pisteita.

Taulukko 1. Benchmarking-pisteytys

Pistemaara | Kuvaus

1 | Vaatimus ei tayty

Vaatimus tayttyy heikosti

Vaatimus tayttyy tyydyttavasti

2

3

4 | Vaatimus taytyy hyvin

5 | Vaatimus tayttyy Kiitettavasti.

Markkinoiden asiantuntijat ja tissd tapauksessa myds “mutu-menetelmidnd” tunnettu
ennustamismalli ~ oli ~ benchmarkingin  mukaan  kaikista  soveltuvin  menetelma
rakennustarvikealan kysynndn ennustamiseen. Se sai parhaimmat mahdolliset pisteet monen
eri vaatimuksen kohdalla ja erittdin heikot pisteet ainoastaan kahdessa vaatimuskohdassa,
joiden painoarvo ei ollut suuri. Henkiloriski on markkinoiden asiantuntijat -mallissa
merkittdvd. Sen painoarvo katsotaan kuitenkin pieneksi, koska henkil6riskin realisoituminen
katsotaan usein organisaatioissa mahdollisia hyotyja pienemmaksi. Mutu—menetelmaé ei pysty

huomioimaan kaikkia mahdollisia tarkedksi koettuja tekijoita ennustamisprosessissa, koska
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ennustaminen tapahtuu subjektiivisesti ilman vakioitua kaavaa. Tama jattad mahdollisuuden
ennustuksen kannalta merkittdvan tapahtuman tai tiedon huomiotta jattdmiseen tai
unohtamiseen. Tamankin vaatimuksen painoarvo on pieni, sill& eri mallit huomioivat tekijéat

eri tavoilla.

Liukuva keskiarvo oli pistemadralla 113 vertailussa sijalla kaksi. Se oli toiseksi soveltuvin
ennustamismalli markkinoiden asiantuntijat -mallin jalkeen, vaikka jaikin sen pistemaarasta
jopa yhdeksélla pisteelld. Liukuva keskiarvo on matemaattisista menetelmista
benchmarkingin mukaan soveltuvin, jonka vuoksi sen vertailussa menestymista voidaan pitaa
vertailun toisena tarke&nd tutkimushavaintona. Heikoimmin téyttyvat vaatimukset liittyvét
mallin  kayttdonottoon liittyvdan koulutustarpeeseen ja eri tekijoiden heikkoon
huomioimiseen. Se on erittdin soveltuva menetelmé tutkittavan tuotekysynnén ennustamiseen

ja tayttad hyvin kaikki vaatimukset.

Regressioanalyysi oli matemaattisista menetelmista toiseksi soveltuvin ja kaikista malleista
kolmanneksi suurimman pistemadran saanut malli. Sen pistemenetykset liittyvat
lisdkoulutustarpeeseen,  merkityksellisten  tekijoiden  heikkoon  huomioimiseen ja
kysyntainformaation suureen tarpeeseen sidosryhmiltd. Huomioitavaa on, ettd malli ottaa

huomioon eri kysyntaan vaikuttavat tekijat paremmin kuin muut matemaattiset menetelmat.

Eksponentiaalinen tasoitus sai 108 pistett4 ja sijoittui neljdnneksi toimivimmaksi malliksi. Se
menestyi samoissa vaatimuksissa hyvin ja samoissa huonosti kuin liukuva keskiarvo, mutta

kuitenkin erot mallien valilla saivat aikaan eksponentiaalisen tasoituksen heikommat pisteet.

Delfoi-menetelma sai yhteensa 98 pistetta ja sijoittui keskindisessé vertailussa viidenneksi. Se
on hyvin perusteellinen menetelma ja antaa laajan ndkemyksen pohjalta arvion kysynnasta,
mutta se on myos erittdin raskas menetelma tuotteiden kysynnén ennustamiseen ja vaatii
suuren méaaran resursseja toimiakseen. Tastd johtuen sen huono sijoitus vertailussa johtuu
heikosta pistemadréstd erityisesti resursseja kasittelevistd vaatimuksista seka huonosta

soveltuvuudesta suuren nimikemaaran kysynnén ennustamiseen.
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Skenaariomenetelmén sijoitus lopputuloksissa oli kuudes. Sen pisteiden keskihajonta on suuri
ja useassa vaatimuksessa se on joko erittdin soveltuva tai erittdin véhan soveltuva
rakennustarvikealan kysynnan ennustamiseen. Sen epékelpoisuuden merkittavin syy liittyy
suureen resurssitarpeeseen. Se ei myoskaan sovellu hyvin suuren nimikemaaran kysyntaan
eikd sen henkil6riski ole véahdinen. Skenaariomenetelm& on paremmin soveltuva lahinn&
suurten maailmantalouden muutosten ennustamiseen kuin lyhyen aikavéalin tuotekysynnan

ennustamiseen.

Markkinatutkimus sijoittui seitseménneksi eli se oli toiseksi huonoiten soveltuva malli. Sen
soveltumattomuus nakyy monessa vaatimuksessa vaatimattomalla pistemadralld, vaikka aivan
huonoimpia pisteitd se ei saanutkaan kuin kysyntainformaation tarpeesta sidosryhmilta. Se
vaatii todella paljon kerattya tietoa sidosryhmiltd ja on sen vuoksi vaikeasti toteutettava
ennustamistapa. Sen tulokset ovat my0ds tuotekysynnélle liian suuripiirteisid eikd se tayta
vaatimuksia tdydellisesti kuin kahdessa vaatimuskohdassa.

Ekonometrinen malli oli benchmarking-vertailun heikoimmin sijoittunut
ennustamismenetelmd. Sen pistemadra ei yltdnyt missddn vaatimuksessa suurimpaan
mahdolliseen arvoon ja silld oli monen vaatimuksen kohdalla erittdin heikko tulos.
Matemaattisille menetelmille totutusti se sai heikot pisteet eri tekijoéiden huomioon
ottamisessa seka lisdkoulutustarpeessa. Suurimpana erona oli sen soveltumattomuus

tuotteiden kysynnan ennustamiseen, mika erotti sen muista matemaattisista menetelmisté.

Markkinoiden asiantuntijat -menetelm& on tehdyn benchmarking-vertailun mukaan 87
prosenttisesti soveltuva ja liukuva keskiarvo 81 prosenttisesti soveltuva valitulle toimialalle.
Luvut ovat saatu jakamalla mallien pistemaarat suurimmalla mahdollisella pistemaarall.
Né&iden kahden mallin suurimmat ongelmat toimialalla liittyvét niiden heikkoon eri tekijoiden
huomioimiseen. Yhdistelmdmallina ndmd kaksi mallia ottavat eri tekijat huomioon
huomattavasti perusteellisemmin eivétka soveltuvuuspisteet muuten heikentyisi olennaisesti.
Yhdistelmadmalli saavuttaa yli 90 %:n soveltuvuuden ja on benchmarkingin soveltuvin

menetelma rakennustarvikealan kysynnan ennustamiseen.
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7 VALITTUJEN MALLIEN SOVELTUVUUS NICEWOOD OY:SSA

Rakennustarvikeala on laaja ké&site, eikd tietyn Kkysynndn ennustamismenetelman
soveltuvuutta voida yleistdd kaikkiin saman alan yrityksiin. T&ma johtuu muun muassa
yritysten erilaisista toimitusketjuista, asiakkaista ja tuotteiden erityisominaisuuksista.
Puupohjaiset rakennuslevyt ovat rakennustarvikealan sisélla erittdin suuri tuoteryhma, misté
johtuen kyseisen alan toimija on valittu case-yritykseksi tdhan tutkielmaan. Valittu case-
yritys, Nicewood Oy, tayttad tutkielmassa asetetut rajaukset, sill4 se on rakennustarvikealan

yritys, jonka liikevaihtoluokka tayttaa pk-yrityksen maaritelman.

7.1 Yritysesittely

Nicewood Oy on puupohjaisten levyjen maahantuontiin ja tukkumyyntiin keskittynyt
suomalainen pk-yritys, jolla on useiden kymmenien vuosien kokemus puupohjaisista levyista,
erityisesti vanerista. Yrityksen laajan yhteistydkumppaniverkoston ja oman osaamisen avulla
tuotevalikoimaan kuuluu niin standardituotteita (vanerit, MDF-levyt, lastulevyt, kovalevyt)
kuin asiakaskohtaisia jatkojalosteita. Lisaksi yritys tarjoaa palveluna myds asiakaskohtaisten
ratkaisujen hankintojen suunnittelua ja toteutusta. Nicewoodin paamarkkina-alue on Suomi ja
sen asiakkaita ovat puupohjaisia levyjad kayttavat sekd jalleenmyyjind toimivat yritykset.
(Nicewood Oy 2013)

Yritys on perustettu vuonna 2011 ja sen henkilostomaard vuonna 2012 oli yksi tyontekijéa.
Vuonna 2012 sen litkevaihto oli yhteenséd 2,087 M€, jossa on kasvua edellisvuodesta yhteensa
74,2 %:a. (Taloussanomat 2013) Toimitilat yrityksella sijaitsevat Tampereella ja
maahantuontivarasto Helsingin Vuosaaren satamassa. (Nicewood Oy 2013)

7.2 Haastattelu

Case-yrityksen haastattelu toteutettiin kysymyssarjalla ja puhelinhaastattelulla. Kysymyssarja
ldhetettiin Nicewood Oy:n toimitusjohtajalle Riku Lahtiselle sahkopostilla 13.11.2013. Hén
vastasi kysymyksiin Kkirjallisesti koko yrityksen n&kokulmasta ja palautti kysymykset

vastauksineen 19.11.2013. Taman jalkeen toteutettiin puhelinhaastattelu 20.11.2013, jossa



26

tarkennettiin vastauksia. Tarkat s&hkopostihaastattelukysymykset ja vastaukset l6ytyvét

liitteesta 2.

Haastattelun perusteella Nicewood Oy:llda on talla hetkelld ké&ytossdadn erddnlainen
markkinoiden asiantuntijat -menetelmd, jota yrityksessa kutsutaan mutu-menetelmaksi.
Hankinta- ja myyntipdatoksistd vastaava toimitusjohtaja ennustaa kysyntdd oman
kokemuksensa ja ammattitaitonsa avulla péivittdin. Ennusteeseen vaikuttavia tekijoitd ovat
muun muassa Yleiset talousennusteet ja alan Kilpailutilanne. Kysynndn ennustamisessa

kaytetdan jatkuvasti myos ulkopuolisia kontakteja laajemman ndkemyksen saamiseksi.

Yrityksessa ollaan valmiita ottamaan laskennallinen eli matemaattinen Kysynnan
ennustamismenetelma kayttéon, mikali sen toimivuudesta voimakkaasti suhdanneherkélléd
alalla voidaan vakuuttua. Toimitusjohtajan mielestd tallaisen mallin 16ytyminen voi olla
hankalaa. Matemaattisen menetelmén kayttoon vaadittavat resurssit yrityksessé on saatavilla,
silld se on dokumentoinut tuotteidensa kysyntahistoriat koko toimintansa ajalta ja myos
tulevaisuudessa tilastoja aiotaan pitdd vahintdan viiden vuoden ajanjaksolta. Yritykselld on

vasta kaksi tilikautta takanaan, joten tilastoja loytyy alle kolmen vuoden ajalta.

Kysyntatietojen tilastoinnin ansiosta voidaan havaita, ettd Nicewood Oy:n valikoimissa
oleviin tuotteisiin vaikuttavat eri kysynnan tekijat ja periodeittain kysynta vaihtelee
yksittéisilla tuotteilla 20-100 %:n valilla. Suuri vaihtelu johtuu padasiallisesti suhdanteista
johtuvista tekijoistd. Kahden ennustamismenetelmén rinnakkainen kéytto tuotteiden kysynnén

ennustamisessa nahdaan yrityksessa hyodylliseksi, jos niiden toimivuus voidaan todeta.

7.3 Vastausten analysointi

Nicewood Oy:n toimitusjohtajan antamat vastaukset tukevat toimiala-analyysissa ja
benchmarkingissa saatuja tuloksia. Yrityksessa ennustetaan tuotteiden kysyntda markkinoiden
asiantuntijuuteen  perustuvalla  ennustamismenetelmalld,  joka  havaittiin ~ myos
benchmarkingissa soveltuvimmaksi menetelmaksi toimialan sisélla. Laskennallisen
menetelman hyddyntdminen tuotteiden ennustamisessa todetaan mahdollisuudeksi, mutta sen

k&ytannon toimivuutta epaillddn. Mallien keskindisessa vertailussa laskennalliset menetelmat
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menestyivat hyvin, mutta tulosten mukaan niiden kyky ottaa huomioon eri kysyntaén

vaikuttavia tekijoita on heikko.

Haastattelusta kdy ilmi, ettd kahden eri ennustamismenetelmén rinnakkainen kaytté ndhdaan
yrityksessa hyodyllisena mahdollisuutena. Benchmarking-vertailussa puolestaan nahddéan
potentiaalisena vaihtoehtona kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen menetelmien yhdistelmamalli,
joka tulosten perusteella olisi markkinoiden asiantuntijat ja liukuva keskiarvo -menetelmien
yhdistelmé. Tamé yhdistelmamenetelma muistuttaa osittain regressiomallia, mutta ei ole niin
yhtendinen ja on siksi helpompi ottaa k&yttddén vanhan ennustamismenetelmén tilalle.
Liukuva keskiarvo on suhteellisen helppo menetelmd ja se voidaan ottaa asteittain eri
tuotteille kayttéon. Talloinkin markkinoiden asiantuntijuutta voidaan yll&pitaa hallitsevana

ennustusmuotona ja sailyttdd varmuus ennusteiden paikkansapitavyyteen.

Kvalitatiivisen mallin k&ytt6 on yrityksessa helppo ja luontainen ennustamistapa, mutta
kvantitatiivinen nakokulma ennustamiseen antaa ennusteille myods laskennallisen pohjan.
Yhdistelmadmalli vahentdd kysynndn ennustamisen henkiloriskia, joka Nicewood Oy:n
tapauksessa on erittdin suuri yhden ennustamisesta vastuussa olevan henkilén vuoksi. Sen
kayttd ja tulkitseminen mahdollistaa my0ds piilevien trendien havaitsemisen entistad
tehokkaammin laajasta tuoteskaalasta ja suuresta kysyntatietomaardstd. Nicewood Oy:n
liikevaihdon suuri kasvuvauhti merkitsee laskennallisen menetelmén potentiaalisuuden
kasvua yrityksen kysynnén ennustamisprosessin elementtind. Varsinkin varmuusvarastojen
madrittelysséd laskennallinen ennustamismenetelmd on erittdin hyddyllinen tyokalu.
Suhdannevaihteluiden vuoksi tarpeellisten varmuusvarastojen koko voi vaihdella
huomattavasti vuoden aikana eik& subjektiivisella ndkemyksellda aina pystytd arvioimaan
tarpeellisella  huolellisuudella varastotasoja tarkasti. Talléin liukuvan keskiarvon
menetelmalld saadaan helposti p&atoksenteon tueksi numeerista dataa, jonka avulla voidaan

paattéd varastotasoista.
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8 JOHTOPAATOKSET

Eri ennustamismallien kadytettavyytta rajoittavat tekijat johtuvat usein puutteista yrityksen
resursseissa, tietokannassa tai tyontekijoiden koulutuksessa. Mallien kaytettavyytta rajoittavat
tekijat saattavat estdd kyseisen mallin ké&ytdbn tai huonontaa merkittdvasti sen
ennustustarkkuutta.  Rakennustarvikealalla ~ suurimmat  rajoittavat  tekijat  mallien
kaytettdvyydessd ovat suuri henkildstoresurssitarve, heikko yksittaisten tuotteiden

ennustamiskyky seké liian harvojen ennustukseen vaikuttavien tekijéiden huomioiminen.

Kéytettdvan mallin valintaan voidaan kayttaa erilaisia periaatteita tai paatostapoja. Kuitenkin
aina taytyy miettia mallin soveltuvuutta kyseiseen tilanteeseen ja punnita mallin vaatimia

resursseja ja sen antamaa hyotya.

Sufficient

objective data
Yes

Qualitative) (Quantitative)

Good
knowledge on
relationships

Large changes
expected

Expertise expensive
or repetitive
forecasts

Type of data

Time series
Expert forecasting Judgements|
bootstrapping Good domain
knowledge
Yes No

Rule-based Extrapolation

forecasting

Kuva 7. Kysynnéan ennustamismallien valintapuussa rakennustarvikeyritykselle valittu reitti
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Ennustamismallien valintapuun avulla tehtdvd valinta perustuu yrityksen kaytettévissa
olevaan informaatioon ja resursseihin. Rakennustarvikealalla ennustamismallin valintaa
ohjaavat kysyntdmaailman selked rakenne, pienten ja keskisuurten yritysten tyontekijoiden
vahva tietdmys toimialan ajankohtaisesta tilanteesta ja myyntitilastojen yllapitdmisen
helppous.  Naiden  tekijoiden  perusteella  toimivin  kysynndan  ennustamismalli
rakennustarvikealalle on markkinoiden asiantuntijoina toimivat yrityksen tyontekijat ja

yksinkertaiset aikasarjamenetelmét ennustusten tueksi, kuten kuvassa 7 on havainnollistettu.

Tyossd toteutetun ja taulukossa 2 havainnollistetun benchmarking—analyysin perusteella
soveltuvin malli rakennustarvikealan kysynnan ennustamiseen on markkinoiden asiantuntijat
—menetelmd. Toiseksi parhaiten sijoittui aikasarjamalleihin lukeutuva liukuva keskiarvo.
Néiden kahden menetelman merkittavin heikkous on niiden puute ottaa huomioon kaikkia
tekijoitd, jotka voivat vaikuttaa ennusteen lopputulokseen. Toisaalta ne ottavat huomioon
erilaiset asiat ennustamisessa ja ndin ollen niiden k&ayttdminen toisiaan tukevina

ennustamismenetelmina johtaa teoriassa soveltuvimman ennustamislopputuloksen saamiseen.

Taulukko 2. Benchmarking-analyysin perusteella soveltuvimmat mallit

Delfoi Markkinoiden Skenaario Markkina Liukuva - Eksponen Regressio Ekono-
asiantuntijat menetelma tutkimus keskiarvo tiaalinen analyysi metrinen
tasoitus malli

+ Laaja Tehokas, Yksityiskohtaine  Puolueettomus Tuotekysynnan Tuotekysynnan Tekijoiden Perusteellinen
yksinkertainen n u ennustaminen ennustami huomioimi

= Resurssit, Henkiloriski, Resurssit, Resurssit, Tekijoiden Tekijoiden Resurssit, Raskas,
kayttotar tekijoiden kayttotarkoitus,  suuripiirteinen huomioiminen huomioiminen lisakoulutustarv  kayttotarkoitus
koitus huomioiminen jaykka e

2 98 122 96 89 113 108 109 78

Pisteet

< 5 1 6 7 2 B 3 8

Sijoitus

Samoja havaintoja tukee my6s tapaustutkimuksessa haastatellun rakennustarvikkeiden
maahantuojan Nicewood Oy:n toimitusjohtajan vastaukset. Kysymyssarjan vastausten
analyysin perusteella matemaattisten ja markkinoiden asiantuntijamallin yhdistelmén
soveltaminen Nicewood Oy:ssé antaisi laaja-alaisemman sekd tarkemman kuvan kysynnasta
kuin  nykyinen  markkinoiden  asiantuntijat —menetelmd  yksittdin  kéytettyné.
Haastattelukysymysten avulla havaittiin, ettd yhdistelmamallin kayttdénotto ja soveltaminen

on mahdollista yrityksen nykyisten resurssien puitteissa.
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Tutkimuskysymyksen ratkaisun analysoinnissa kaytetyt viitekehykset ennustamismallien
valintapuu, benchmarking—vertailu ja tapaustutkimus osoittavat, ettd rakennustarvikealan
kysynnan ennustamiseen I0ytyy hyvin soveltuva yhdistelmamalli. Markkinoiden asiantuntijat
ja liukuva keskiarvo —menetelmat tdydentdvat toistensa puutteita ennustamisprosessissa ja
niiden hyddyntaminen pk-yrityksessa on resurssien osalta mahdollista. T&llgin yrityksen jo
olemassa olevilla resursseilla saadaan luotua tarkkoja ja edullisia, toimialalle soveltuvia

ennustuksia.
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Liite 2. Haastattelu

Kysymyssarja

Kysymysaihealue

Huomiot

1. Millainen kysynnan ennustusmenetelmad teilld on talla hetkelld kaytossa? Kaytetaanko kysynnan ennustamiseen
erikseen aikaa vai hoidetaanko muiden ty6tehtdvien ohella? Kuka ennusteet on tédhdn mennessa tehnyt?
Vastaus: |Yleiset talousennusteet ja alan kilpailutilanne. Siitd mutu pohjainen ennustus jota tehdaan paivittain. Yritytyksesta ja
ennustamisesta vastaa toijmitusjohtaja
2. Oletteko valmiita ja onko teilld resursseja kdyttaa ulkopuolisia asiantuntijoita kysynndn ennustamisessa?
Vastaus: |Olemme valmiita ja my6s kaytamme ulkopuolisia kontakteja jatkuvasti.
3. Onko teidan organisaatiossanne tietotaitoa ja halukkuutta ottaa kayttoon laskennallinen kysynnan Laskennallisella
ennustamismenetelma sekd kehittaa sitd organisaatiollenne sopivaksi tyokaluksi? ennustamismenetelmalla
tarkoitetaan tdssa tapauksessa
yksinkertaista ja helposti
ymmarrettavaa
Vastaus: |Olemme jos voimme vakuuttua sen hyodyista voimakkaasti suhdanneherkdlld alalla. Epdilen suuresti sen toimivuutta
4. Onko teilla dokumentoituja tilastoja eri tuotteiden kysyntahistorioista 3-5 vuoden ajalta ja onko teilla kykya yllapitaa
niita pitkalla aikavalilla (3-5v)?
Vastaus: |Tilastoa on koko yrityksen olemassaolaajalta ja voimme toki yllapitaa niita 3-5 vuoden ajalta
5. Vaikuttaako kaikkien tuotteidenne kysyntaan samat tekijat? Tekijoita ovat esimerkiksi:
kausivaihtelu, suhdannevaihtelu
ja trendi
Vastaus: |Ei
7. Millainen kysynnan vaihtelu teidan tuotteillanne on periodeittain? Mista tekijoista mahdollinen kysynnan
satunnaisvaihtelu mielestdnne johtuu?
Vastaus: |Kysyntd vaihtelee 20 - 100 % valilla riippuen eri periodeista. Vaihtelu johtuu suhdanteista
8. Néaetteko hyodylliseksi kahden rinnakkaisen ennustamismenetelman kaytén paatdksenteon tueksi Esimerkiksi subjektiivisen
organisaatiossanne? nakokulman ja laskennallisen
ennustamismenetelman
yhdistaminen.
Vastaus: |Nden




