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The growth in unit sizes of cattle- and pig farms during last years has increased the time
farmers spend on spreading liquid manure. Envronmental reguirements have become tighter
and they make more exact demands on spreading liquid manure. Also the prices of chemical
fertilizers have risen and that has forced farmers to consider better use for slurry. There has
become quickly a need on the market situation of slurry carts to grow the capacity and
strenghthen the ways of manure spreading. The purpose of this Thesis was to receive an
extensive conception about slurry cart reguirements for future farms and about customer
profile and to find out the market situation of slurry carts. On the grounds of the marketing
research a customer of this Thesis can get up dated information about the needs of the
users of slurry carts.

This research was a quantitative inguiry alysis. The target groups of the research were
livestock and pig production farmers and farmers who spread slurry outside of their farm
operations and slurry contractors. The farms which participated in this research have on
average 53 cows and 1150 pig places. The research material was collected as an form
inquiry and by phone from 73 respondents. The inguiry vas carried out in 2007. The research
material was analysed by a statistics program.

47 % of the farms who had increased husbandry production during the last ten years are
interested in getting a new liguid manure tanker. On the grounds of the research results the
most potential buyer is a farmer who has increased his husbandry production during the last
5-10 years and is 35—45 years old. For 41 % of respondets the domestic origin of the liguid
manure tanker is important. Many respondents think that the most suitable liguid manure
tanker must be 1-2 cubic meters bigger than the present in use. This knowledge will sustain
the demand on liguid manure tankers in forthcoming years, if the expansion investments of
production in cow and pig farms will continue.
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1  JOHDANTO

Kotieldintilojen heikko kannattavuus on lisdnnyt tarvetta tuotantoyksikdiden yksikko-
kokojen kasvattamiseen. Tehokkuutta tiloille haetaan konekantaa lisddmalla ja ihmis-
tyomadrdd vahentdmailld. Yksi tydaikaa vievd “pullonkaulatekija” on kotieldintiloilla
muodostuva lietelanta ja sen tehokas levittiminen kasvien ravinteeksi. Kotieldintiloilla
on havaittu, ettd pelkkéd lietteen poistaminen séilidstd ei kannattavin tapa toimia, vaan
toimenpiteen tehokkuuteen ja kannattavuuteen vaikuttaa se, minkd verran prosessiin
kiytetddn aikaa ja millé tavalla lietteen levitys tehddén. Ratkaisua kotieldintilojen liet-
teen kasittelyn tehostamiseen haetaan hankkimalla uusi isompi lietevaunu. Téhén ko-
tieldintiloille muodostuneeseen tarpeeseen on myds kotimainen maatalouskoneteolli-

suus ollut halukas vastaamaan.

Tamén opinndytetyon tavoitteena on selvittdd lietevaunujen timén hetken markkinoita
ja lietealan toimijoiden kisityksid ja vaatimuksia lietevaunujen tekniikasta ja niiden
soveltuvuudesta EU-ajan kotieldintilojen tarpeisiin. Pddmaérand on myds markkinoin-
titutkimuksen keinoja hyvéksikdyttden selvittdd lietevaunuja valmistavan Livakka
Oy:n markkina-asema lietevaunumarkkinoilla. Téssd markkinointiselvityksesséd tar-
kastellaan viljelijoiden- ja viljelijdurakoitsijoiden ostokdyttdytymisti sekd kasitelldén

lietevaunujen tekniikkaan ja markkinointiin liittyvid tekijoita.

Tutkimuksella saadun tiedon pohjalta voidaan lietevaunutuotantoa ja kehitystd ohjata
kysynnin suuntaan ja auttaa kotimaista lietevaunujen valmistajaa Livakka Oy:ta kehit-
tdmidn tuotteitaan viljelijoiden tulevaisuuden haasteita vastaavaksi. Kehitystyostd tu-
levat hyGtymédn valmistajan lisdksi parempina tuotteina myos kayttdjat. Asiakkaiden
ostopadtokseen vaikuttaneita tekijoitd ja lietevaunujen toimivuutta selvitetddan kysely-
tutkimuksella samoilla markkinoilla kilpailevien muiden lietevaunumerkkien kayttajil-

td, sekd myos Livakka lietevaunujen kayttd;jilta.

Maatalouden ympéristovaatimukset tiukkenevat ja samanaikaisesti voimakas karjatilo-
jen kasvu on lisdnnyt tarvetta tehostaa lannan késittelyd. Maidon- tai lihantuotannon
oheistuotantona syntyvdd lantaa voi maddrillisesti nimittdd karjatilan padtuotteeksi,
vaikka siitd taloudellisesti saatu hyoty on jadnyt sangen vdhdiseksi suhteessa maidon
tai lihan tuottoon. Toisaalta kevailld 2008 tapahtuneen lannoitteiden huiman hinnan
nousun vuoksi on karjataloudessa syntyvésti lannasta muodostumassa arvokas lannoi-

te ja maanparannusaine. Lannan késittelystd aiheutuu viljelijille kustannuksia seké



ympéristovaikutuksia. Lisdksi ongelmana ovat esimerkiksi lietelannan mikrobit, liete-
lannan levitykseen soveltuvan ajankohdan lyhyys seké lietelannan ravinteiden sovit-
taminen kasvien tarpeita vastaavaksi. Lietelannan ravinteiden méérd suhteessa levi-
tyskelpoiseen peltopinta-alaan voi isoilla tuotantoa laajentavilla kotieldintiloilla muo-

dostua ongelmalliseksi.

Lehmien ja sikojen miérd vihenee Suomessa vuosittain. Tiken (Maa- ja metsétalous-
ministerion tietopalvelukeskus) 12.6.2008 julkaiseman eldinrekisteriin perustuvan uu-
simman tilaston mukaan oli 1.5.2008 lypsylehmien médra 289282 kpl. Verrattuna
vuoden 2007 vastaavaan aikaan oli tuotannosta poistunut lypsylehmid 2,3 % (- 6787
kpl). Tarkkaa lietelantajérjestelméssé olevaa lehmien miédrda on vaikea arvioida, mut-
ta jos puolet lehmamaiirastd on lietelantanavetoissa, on niiden tuottama lietelannan
madrd vuositasolla n. 3,4 milj. m®. Tiken tilaston mukaan oli sikojen maard myos las-
kenut Suomessa vuoden 2006 méérasta (1,435 milj. kpl) 8600 sialla, ollen 1.12.2007
1,426 milj. kpl. Sikojen tuottama lietelannan mééra (2 m?/v/sikapaikka) on tdlld siko-

jen maaralla arvioituna 2,9 milj. m? vuodessa.

Lehmad tuottaa lietelantaa 24 m® vuodessa, kdytettdvien pesuvesien kanssa kokonais-
méérd on 28 m? (Teknotiimi, Navetan toiminnallinen suunnittelu 2002, 22). Jos lypsy-
karjatilat eivdt ole tdysin ulkoistaneet hiehon kasvatustaan, on tilalla kdytdnndssa
enemman lietelantaa tuottavia eldimid lypsylehmien lisdksi. Maataloustieteen -pdivilla
2008 kasitellyn aineiston mukaan 75 lehmin karjan on varauduttava 2655 m?:n liete-
lannan késittelyyn vuodessa. (Suomen Maataloustieteellinen seura, Suorakylvon vilje-
lyllinen ja ympdristollinen toimivuus sekd suojavyohykkeiden hoito ja uusiminen

2008.)

Suhteutettaessa lypsylehmédéd kohden muodostuvaa lietelannan méaaraa sellaisella tilal-
la, joka kasvattaa nuortakarjaa itse, on tilalla lehmisti ja hiehoista muodostuneen liete-
lannan méérd 35 m? lehmii kohti vuodessa. Sonnikasvattamoissa lietelannan méaara
on 15 m? sonnia kohden vuodessa. Sikapaikkaa kohden lietelantaa muodostuu porsi-
tussikalassa 7 m?® ja liha- ja siitossikaloissa 2m? vuodessa. (Maa- ja metsdtalousminis-

terio, viljelytapa ja ympéristéehdot 2006.)

1000 sikapaikan lihasikala tuottaa lietelantaa 2000 m?, jonka levittiminen keskimé&a-

rdisen kokoisella 14 m?:n lietevaunulla vaatii 142 vaunun tdyttod ja tyhjennystd vuo-



dessa. Isoimmilla kotieldintiloilla lietteen kisittelyyn sitoutuvaa tydaikaa on pidettava

huomattavana, varsinkin jos levitys tehdiéin pienelld ja puutteellisella kalustolla.

kiinnittdd huomiota, koska karjatilalle aiheutuu lannan késittelystd rakennuksiin, ko-
neisiin ja levitykseen kohdentuvia kustannuksia. Ympéristotuen vastainen levitys tai
suoranainen epdonnistuminen peltolohkojen ravinnetaseiden seurannassa voi aiheuttaa

maatilalle huomattavia tulonmenetyksid.

Osa kotieldintiloista on pyrkinyt ulkoistamaan lietteenlevityksen asianosaavien ja te-
hokkaalla kalustolla toimivien urakoitsijoiden hoidettavaksi. Oikealla levityshetkelld
kiytettidvissd olevien lieteurakoitsijoiden saatavuus on kuitenkin osoittautunut paikoi-
tellen vaikeaksi. Epdvarmasta lietteenlevitystarjonnasta johtuen, on suurten kotieldin-
tilojen ollut pakko investoida omaan lietteenlevityskalustoon. Yleensi kotieldintiloilla

on asiaan herétty jonkin aikaa suuren navetta- tai sikala laajennuksen jilkeen.

Maatilakdyttdjan yleisin lietevaunukoko on 14 m? ja pienempien n. 10 m*:n lietevau-
nujen kysyntéd tulee vihenemédin. Lieteurakointia suorittavat urakoitsijat ovat siirty-
missd isoimpiin vaunuihin. Yleisemmaéksi urakoitsijoiden kdyttiméksi kokoluokaksi
on tullut n. 17 m3:n lietevaunu ja 20 m3 kokoa kysytddn toiseksi eniten. (Pdivérinta

2007, 10.)

Lietevaunumarkkinoilla kysyntéd tulee jatkumaan vilkkaana, koska kotieldintilat laa-
jentavat tuotantoaan ja kohonneet lannoitteiden hinnat ovat palauttamassa lietelannan

arvon kasvien ravinteina.

Livakka Oy:lle tehtdvalld tutkimuksella pyritdin asiakaspotentiaalin / kohderyhmén
kartoittamiseen. Kvantitatiivisella (maaréallinen) tutkimuksella selvitetddn lukumaériin
ja prosenttiosuuksiin liittyvid kysymyksid seka asioiden vélisié riippuvuuksia ja tutkit-
tavassa asiassa tapahtuneita muutoksia. Kyselytutkimuksen kysymykset on muotoiltu
siten, ettd ainakin osa ostajaryhmaistd pystytddn profiloimaan ikédnsé, tilakoon, asuin-
paikan, karjatalousinvestoinnin tai jonkun muun yhteisen tekijén alle. T4ta tietoa Li-
vakka Oy tai K-maatalouskauppa voi jdlleenmyyjana kayttdd hyodyksi esim. tuotanto-
aan laajentaville kotieldintiloille suunnatun ennakkomarkkinointikampanjan yhteydes-

Sa.



Tutkimuksen avulla pyritdén selvittimdin, mitkd seikat ovat vaikuttaneet (jo ostaneet)
tai vaikuttavat (ostoa harkitsevat) lietevaunun hankintapéitoksen jalkeen lietevaunun
valintaan? Tutkimuksen keskeisid késitteitd ovat asiakkaan valinnan kriteerit. Liete-
vaunujen teknisten ratkaisujen vaikutusta haluttiin selvittdd kysymdlld lietevaunun li-

sdlaitteiden tarpeellisuutta ja niiden merkitystéi vastaajille.

Tutkimustyon rakenne koostuu kolmesta péédosasta: teoria-, tulos- ja analysoin-
ti/johtopéditokset osasta. Teoriaosassa kidydddn lavitse yleisid markkinointiin liittyvia
teorioita. Tulokset osassa esitellddn tutkimuskyselyn perusteella saatuja vastauksia.
Tulosten analysointi- ja johtopadtokset osassa kisitellddn ja analysoidaan tutkimuksel-
la saatuja tuloksia ja tehddin tutkimusongelmiin liittyvid padtelmié sekd tuodaan esiin
tutkimuksen aikana padtelmien pohjalta esiin tulleita ajatuksia. Lopuksi pédéténtoosas-
sa pohditaan opinndytetyon tekemiseen ja tyOstd suoriutumiseen vaikuttaneita tekijoi-

ta.



2 LIVAKKA OY

Opinndytetyoni tekoaikana on Livakka Oy:ssé tapahtunut omistajan vaihdos. Kon-
kurssimenettelyn kautta toiminta on siirtynyt tienhoitokoneiden valmistajana tunnetun
Arctic Machine Oy:n tytiryhtion Am Agro Oy:n hallintaan. Emoyhtié Arctic Machine
Oy on Euroopan johtavia teiden- ja yleisten alueiden hoitoon tarkoitettujen ratkaisujen
toimittajia. Tuotantotoimintaa yhtidlld on Karttulassa toimivan Livakka Oy:n naapu-
rikunnassa Suonenjoella sekd Salossa. Arctic Machine Oy:n toimitusjohtajan Juha
Jadskeldn mukaan lietevaunutoimintaa kehitetddn emoyhtiossa kadytdsséd olevia toimin-
taperiaatteita noudattaen. Arctic Machine on panostanut tuotteidensa prosessitehok-
kuuteen ja ympdaristdystavillisyyteen. Livakka Oy:n toimintaa jatkamaan perustetun
AM Agro Oy:n tuotekehityksen johtava teema tulee olemaan pyrkimys olla ldhelld
asiakasta ja tuoda asiakkaiden kdyttoon sellaisia tuotteita joiden hankkiminen parantaa
heidin liiketoimintaansa. “Tavoitteenamme Am Agro Oy:n lietevaunutuotannossa on

vahintdankin markkina-aseman séilyttiminen”, toimitusjohtaja Jadskeld toteaa.

KUVIO 1. Arctic Machine Oy:n toimitusjohtaja Juha Jadskeld "AM Agro Oy jatkaa
Livakka Oy:n tuotantoa, pyrimme tarjoamaan markkinoille tuotteita joiden hankkimi-

nen parantaa asiakkaidemme liiketoimintaa ” (Mustonen 2008)

2.1 Livakka Oy:n historia

Livakka Oy on yritys, joka valmistaa lietevaunuja ja lietteen késittelyyn liittyvaa tek-

niikkaa. Livakka tuotenimend viittaa nopealiikkeiseen lietelannan kasittelyyn. Yrityk-

10



sen kehittyminen, toiminta ja toimipaikka herdttivdt mielenkiintoa ja kunnioitusta.
Karttulassa Syvédnniemen kyldlld taajaman ulkopuolella tuotantoaan laajentaneessa
yrityksessd ei ole jddty tuleen makaamaan, vaan toiminta on osoittanut todellista tais-
telutahtoa ja halua parjitd myds kauempana valtateistd ja suurista kauppakeskuksista.
Neljannesséd sukupolvessa samalla toimipaikalla toimiva metallialan yritys aloitti toi-
mintansa toimitusjohtajana 2008 asti toimineen Pekka Kairidisen isdn isoisdn Vilho
Kédridisen rakennettua Karttulan kivisestd peltomaisemasta raahaamistaan kivistd
maalaispajan, jossa alettiin takoa viikatteita ja muita tarpeellisia hevostydkaluja ympé-

roivian maatalouden tarpeisiin. (Mykkdnen 2006, 11.)

Tuotesortimentti laajentui 1950-luvulla kivitalikoihin ja kivikoukkuihin seka traktorin
perdkérryihin. Maatalouden kehittyessd kysynnin haasteisiin vastattiin ottamalla tuo-
tantoon rehuelevaattorit, lietevaunut sekd lietepumput. Koneiden korjauksen ja val-
mistuksen ohessa toimita oli kehittynyt teolliselle tasolle 1980-luvun alussa, jolloin
Kairidisen konepajalla péétettiin keskittyd lietelantalaiteiden valmistukseen. (Mykkéa-

nen 2006, 11.)

Livakka Oy:nd tunnetun yrityksen lietelantalaitteiden markkinointi Keskon K-
maatalouden kanssa on antanut yritykselle mahdollisuuden kaksinkertaistaa liikevaih-
tonsa viiden vuoden vilein. Livakka Oy:n liikevaihto oli vuonna 2007 neljd miljoonaa
euroa, josta viennin osuus Ruotsiin ja Baltian maihin oli 15 prosenttia. Yritys on suo-
rittanut kahden miljoonan investoinnit tuotantotiloihinsa, joita on kadytdssda 44000 ne-
lidmetrid. Yritys on Suomessa saavuttanut alansa markkinoista 50 prosentin osuuden
(2007) ja tekee tuloksensa 27 henkilon voimin. Tydhonsd motivoitunut joukkue val-

mistaa vuosittain 140 - 150 lietevaunua. (Mykkéanen 2006, 11.)
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KUVIO 2. Livakka Oy:n tuotantotilat Karttulan Syvéniemelld (Mustonen 2008)

Livakka Oy panostaa voimakkaasti tuotekehitykseen, joka tdhtdd uusien innovaatioi-
den jatkuvaan markkinoille tuottamiseen, samalla pyritddn hyodyntaméédn saavutettu
markkina-asema ja myyntikanavan toiminta mahdollisimman tehokkaasti. Livakka
Oy:ssé lietevaunujen kysynnén arvioidaan pysyvén jatkossakin hyvéni. Kotieldintilo-
jen yksikkokoko tulee tulevaisuudessa kasvamaan ja lietelannan késittelyn ja kdyton
tehostaminen on yleensd ajanmukaistettu tuotantoaan laajentaneilla tiloilla piakkoin

laajennuksen jélkeen.

Livakka Oy:ssé halutaan olla jatkossakin johtava lietevaunujen toimittaja. Lietevaunu-
jen kappalemédirdinen kysynti tuulee viheneméén, mutta vastaavasti ostetaan isompia
ja teknisesti pidemmalle varusteltuja lietevaunuratkaisuja. Livakka Oy:ssé tulevaisuu-
den haasteena ndhdéénkin liikevaihdon vakaan kehityksen jatkuminen ja valmistetta-

vien lietevaunujen kappaleméérien pitiminen ennallaan vientid lisidmalla.

2.2 Muut tuotteet

Livakka Oy:n tuotevalikoimaan kuuluvat my6s pumppukuormaimet, lietepumput, let-
kulevittimet ja uutena tuotteena tuorerehun tayttopdytd, jota kdytetddn karjan ruokin-

nassa automatisoidun rehunkésittelyn yhteydessid (KUVIO 3 ja 4).
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KUVIO 3. Livakka Oy:n valmistamia lietepumppuja (Mustonen 2008)

KUVIO 4. Tuorerehun tiyttopOytd odottamassa asiakkaalle toimittamista (Mustonen

2008)



Lietevaunujen markkinointi

K-maatalouden kanssa oleva markkinointisopimus sisdltdd mainonnan, joka nikyy ko-
timaan asiakkaille erilaisina ajankohtaisteemoin toteutettuna K-maatalousketjun jul-
kaisuina ja mainontana maatalousalan lehdissd. Tuotteiden mainontana voidaan pitda
myo0s tyytyviisid kayttdjid, jotka levittdvét tietoa toimintaympéristoonsd. Livakka
Oy:n toiminnassa on painotettu myods lietevaunun hankkineiden asiakkaiden huomi-
oimista, siksi jdlkimarkkinointiin liittyvét toiminnat kuten esimerkiksi varaosien saa-
tavuus on oltava kunnossa. Yritykselld on omat internet sivut osoitteessa

http://www.amagro.fi/ ja lisdksi yrityksen kaikista lietelinjan tuotteista on tehty pai-

nettu esite, jota jaetaan asiakkaille messuilla ja jalleenmyyjien myyntipisteissa.

Livakka Oy:n ja K-maatalouden vélinen markkinointisopimus sisdltdd valtakunnalli-
sen markkinointivastuun. Markkinointisopimus sisdltdd mainonnan, joten Maatalous-
keskon tuoteyksikkd suunnittelee ja toteuttaa mainonnan. Mainonnassa kéytetdan hy-
véksi tuotteisiin sopivia ajankohtaisia painotuksia ja kampanjoita, sekd jérjestetdin
teemapdivid, joissa valmistaja on mukana esittelemissé tuotteitaan. Livakan lietevau-
nuja on ollut mukana esimerkiksi kesdisin pidettdvissd rehuntekondytoksissi. (Niira-

nen, R.2008.)
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3 LIETEVAUNUJA MARKKINOIVAT YRITYKSET

Lietevaunuja Suomessa markkinoivat myds muut maatalousalan konekauppiaat seka
muutamat ulkomaisten maatalouskoneiden tuontia hoitavat pienet yksittdiset yrittdjét.

Tutkimusta varten soitin muutamien yritysten maatalouskonekaupasta vastaaville

henkiloille.

Hankkija-Maatalous Oy:n Agrimarket-ketjun myynnissd on Agronic- ja Palmu -
tuotemerkilld myytéavit lietevaunut, joiden yhteinen myyntimaard vuodessa on n. 110
kpl. Liséksi Vepi -imuvaunuja myyddin n. 40 kpl vuodessa. Pumppukuormaimet ovat
olleet lieteurakoitsijoille suosittuja lisdvarusteita. Eniten ostettu lietevaunukoko on
14-17 m?. Lisdvarusteina lietevaunuihin saatavia Agronic Oy:n valmistamia lietteen
multaimia myyddan vuosittain n. 40 kpl, joista osa asennetaan myos muun merkkisten
lietevaunujen perddn. Kohonneista lannoitteiden hinnoista ja ympéristotuesta johtuen
multainlaiteiden kysynti tulee tulevaisuudessa kasvamaan. Kysyntd painottuu liete-

vaunujen teknisiin ratkaisuihin. (Oravala, M. 2008.)

Y-Maatalouden myyntiedustuksessa Suomessa on tanskalainen Samson- ja suomalai-
nen Matti -lietevaunu. Samson on Pohjois-Euroopan suurin lietevaunujen valmistaja ja
ndiden ammattiluokan lietevaunujen ostajina ovat yleensi urakoitsijat tai tilayhtymat.
Samson- lietevaunuja myyddin Y-Maatalouden tuotepdillikkd Matti Kiviston mukaan
1-10 kpl vuodessa. Matti Kivisto arvioi lieteurakoinnin lisddntyvén tulevaisuudessa ja
lietevaunujen kysynnin pysyvan hyvand, mihin vaikuttaa vuoden 2008 aikana kohon-
neet lannoitteiden hinnat. Matti-lietevaunu on edullinen perusvaunu, jota myydaén Y-
Maatalouden kotimaisista koneista vastaavan tuotepdillikkdé Esko Saaren mukaan n.
10 kpl vuodessa. Matti-lietevaunujen kysytyimpid kokoja ovat 12 — 15 m? ja ne oste-
taan viljelijakayttoon karja — ja sikatiloille. Matti-lietevaunu voidaan varustella asiak-

kaan toiveiden mukaan esim. letkulevittimelld ja tdyttGpuomilla.

Saarijiarven konetuonti tuo Suomeen Joskin-lietevaunuja n. 40 kpl vuodessa. Joskin on
suuri belgialainen lietevaunujen ja lietteen multainlaitteiden valmistaja. Kysytyimpid
lietevaunun kokoluokkia ovat 12 m?, 14 m?® ja 16 m®. Asiakkaan toivomuksesta liete-
vaunut varustellaan usein pumppupuomilla. Tuotteistettua multainlaitetta myydéén
keskiméérin 20 — 30 kpl vuodessa, joista 60 % prosenttia menee karjatilojen kdyttoon

ja 40 % sikatiloille. Lietevaunujen kysyntd on ollut vilkasta ja lietteen multauslaitteet
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kiinnostavat asiakkaita. Keski-Euroopassa on tuottajien saama maidon tilityshinta

noussut ja sielld on my0s investoitu lietevaunuihin. (Mustaméki, P. 2008)

Hollannissa valmistettua Veenhuis-lietevaunua markkinoi Suomessa Suonenjoella
toimiva Pekan Koneporssi. Veenhuis on ammattiluokan lietevaunu, jonka varustetaso
on valittavissa asiakkaan kdyttotarpeen mukaisesti. Yleisin asiakkaille toimitettava lie-
tevaunun koko on Pekan Konepdrssin yrittdjin Pekka Karttusen mukaan 15 m?. Ky-
syntdd on myos isoista 20 m?® lietevaunuista. Veenhuis-lietevaunujen myyntimééra on

alle 10 kpl vuodessa.

Itsekulkevaa hollantilaista Vredo -lietelannan levityskonetta tuo Suomeen Kérsdmael-
14 toimiva maahantuontiyritys Vredo Finland Oy. Itsekulkevia lietelannan levitysko-
neita ostetaan urakointikdyttoon ja suurien tilayhtymien yhteiskoneeksi. Itsekulkevan
lietelannan levityskoneen etuna on tehokkuus ja vdhdisempi maan tiivistiminen, eika
se aitheuta vaurioita nurmikasvustoon, niin kuin perinteinen lietevaunu. Vredo- lietteen
levityskone varustellaan pumppukuormaimella ja 5,9 — 9 m levyiselld multaimella..
Jotta investointi olisi kannattava, on Vredolla pyrittdva levittimadn lietelantaa n. 50
000 m? vuodessa. Vredo Finland Oy:ssd mukana oleva Atte Aitola tekee itse lieteura-
kointia itsekulkevalla Vredo- lietelannan levityskoneella. Sikatiloille on tarjolla liet-
teen levitystd my0s multaimella ja lautasmuokkaimella varustetulla Vredo- lietelannan

levityskoneella, jonka jélkeen kynndkselle paédsee kylvdméén suoraan viljan siemenen.

Multainta kiytetddn lietteenlevityksessd Euroopan karjatalousmaissa yleisesti ja se
saattaa olla Suomessakin 10 vuoden sisilld ainoa lietteenlevitys vaihtoehto. Suomessa
Vredon alustojen moottoritehot on pienemmaissd mallissa 275 hv ja isomassa mallissa
390 hv. Suomessa on kédytossd Vredo — lietelannan levityskoneita 2 kpl (2008) seké 2
kpl myytyja koneita odottaa toimitusta. Vredojen myyntiméérin arvioidaan olevan 2—
5 kpl vuodessa. Yksi samalla toimintaperiaatteella oleva Terra Gator itsekulkeva liete-

lannan levityskone on kiytossda Turun-seudulla. (Aittola, A. 2008.)
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4 LIETEVAUNUT

4.1 Lietevaunu ja lietteen levitystekniikat

Tassd tutkimuksessa selvitetddn lietepumpputdyttoisten lietevaunujen kayttoon ja
kayttdjiin liittyvid kysymyksid. Lietevaunujen kdyttd on imu-painevaunuja yleisempaa
suurilla kotieldintiloilla ja lieteurakoitsijoilla. Taytettavén lietevaunun séilion ei tarvit-
se olla paineastialuokiteltu, eikd siind ole héiribherkkda kompressoria niin kuin imu-
painevaunuissa. Asian selventimisen vuoksi seuraavassa kappaleessa on lyhyt miari-

telmi vaunutyyppien eroista.

Lietevaunut toimivat kahdella eri toimintaperiaatteella. Avoimessa lietevaunussa liet-
teeseen vaikuttaa koko ajan ympéroiva ilmanpaine ja lietevaunun téyttd ja tyhjennys
tehdddn lietettd pumppaamalla. Imupainevaunu toimii paineastian tavoin, joka tiyte-
tddn imemalld alipaine sdilioon vaunun kompressorilla. Vaunu tyhjennetddn pump-

paamalla sdilioon ylipaine. (Tiainen ym. 2005, 195.)

Lieteen levitys pellolle voidaan tehdd hajalevittdmélld, multaamalla liete, paineen
avulla tapahtuvalla DGI-multauksella tai letkulevitykselld. Hajalevityksessa liete levi-
tetdédn pellon pintaan keskipakovoimalla (levityslautanen) tai paineen avulla. Ndille
menetelmille on tyypillistd epdtasainen levitys, suuret typpihdviot ja voimakas lietteen
haju. Multauslaitteeseen kuuluvat jakolaite, leikkuri, vannas, tiivistyspyord ja lau-
kaisulaite. Passiivinen jakolaite toimii pumpunpaineella ja on tukeutumisaltis. Aktiivi-
sessa jakolaitteessa on hydraulimoottorilla toimiva lietettd jakava roottori. Multaus-
laitteen vannas voi olla pydrivé tai kiinted. Pyoriva leikkuri avaa vantaalle viillon, jo-
hon liete vantaan kautta ohjautuu. Pydrivdt vantaat ovat joko yksi-, kaksi- tai kolme
kiekkoisia ja soveltuvat ennen kylvod multaukseen seki lietteen multaukseen nurmelle
(KUVIO 5). Lietteen multaukseen oraille soveltuu parhaiten kiinted siivellinen pysty-
vannas, jiljessd kulkevan tiivistyspyordn avulla sdddetdin sijoitussyvyys. Letkulevit-
timen toimintaperiaatteena on jakolaitteen ldvitse tulevan lietteen johtaminen maan
pintaan laahaavien letkujen vélitykselld. Lietelantaa paineen avulla multaavassa DGI -
laitteessa (Direct Ground Injector) korkeapainepumppu tuottaa 8 — 10 barin paineen,
joka sykayksittdin iskee lietteen maahan n. 5 — 10 cm:n syvyyteen ilman maan pintaan

tunkeutuvaa vannasta. (Tiainen ym. 2005, 195.)
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KUVIO 5. Liete jactaan multauslaitteen vantaille aktiivisella jakolaitteella, jossa on

hydraulimoottorilla toimiva lietettd jakava roottori (Mustonen 2008)

4.2 Lietevaunujen kehitys

Maatalouden voimakas teknistyminen lisdé haasteita lietelaitteiden valmistajille ja lie-
tevaunujen kayttdjille. Pelkistd lietettd kuljettavista perusvaunuista on siirrytty entistad
teknisimpiin vaunuratkaisuihin, milld on pyritty nopeuttamaan ja helpottamaan liet-
teen ajoa ja levitystd. Lietevaunujen tdytto voidaan tehdd pumppukuormaimen avulla
ja pellolle levitettdvaa lietteen maardéd pystytddn sadtimain tietokoneohjauksella. Uu-
tena tuotteena on kehitetty lietteen levityksen aikana ravinnepitoisuuksia mittaava
NIR-anturi. Mittaus perustuu ultraviolettivalon heijastumiseen, joka muuttuu lietteen
ravinnepitoisuuden mukaan. Lietteen levitysmddran sddtd voidaan tehdd hehtaarille
levitettdvdn ravinnemdirin mukaan Zunhammer Van-Control lietemiirin sédtdauto-

maatiikan avulla. (Oristo, Agritechnican lieteuutuuksia 2008.)
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5 ASIAKKAINA MAATILAYRITYKSET

Maatilojen médrd on vidhentynyt huomattavasti Suomen EU-jdsenyysaikana ja sama
maataloustuotannon méaéra toteutetaan pienemmaélld henkilomadralla. Muutos ei kui-
tenkaan ole ollut mahdollista ilman isompien tilayksikdiden muodostamista ja tehok-

kaamman konekannan hankkimista maatiloille.

5.1 Maatilojen rakennemuutos

Tilaméaardisesti tarkasteltuna on maatalouden tuotantorakenne muuttunut huomatta-
vasti sen jdlkeen kun Suomi liittyi EU:n jdseneksi vuonna 1995. Kaikista tiloista on
kotieldintilojen osuus vdhentynyt ja samalla on kasvinviljelytilojen osuus kasvanut.
Vuonna 1995 oli tukea hakeneista tiloista kotieldintiloja 52 % ja kasvinviljelytiloja 39
%. Vuonna 2007 oli kotieldintilojen méidrd 32 % ja vastaavasti kasvinviljelytilojen
madrd oli 62 %. Kotieldintilojen kappaleméaardisestd vahennyksestd huolimatta oli ko-
tieldintalouden osuus maataloustuotannon markkinahintaisesta tuotosta séilynyt ldhes
ennallaan. Kotieldintalouden tuoton osuus vuonna 2007 oli 77 % maataloustuotannon
markkinahintaisesta tuotosta. Lypsykarjatiloja on lopettanut 18 000 kpl vuoden 1995
jilkeen. Lypsykarjataloutta harjoittavien tilojen méérd on vahentynyt keskimaarin 6,8
% vuodessa, kuitenkin tuotannon kokonaisarvolla mitattuna on lypsykarjatalous edel-
leen Suomen merkittdvin tuotantosuunta (Suomen maatalous ja maaseutuelinkeinot
2008, 18.) Paidtuotantosuuntanaan pitdvid lypsykarjatiloja oli Suomessa vuoden 2007

joulukuussa 12774 kpl (Suomen maatalous ja maaseutuelinkeinot 2008, 29).

Vuosien 1995-2007 aikana sikatilojen méérd on vihentynyt 52,5 %, Sianlihantuotan-
toon erikoistuneita tiloja oli vuona 2007 yhteensd 2720 kpl. Porsastuotantoa paétuo-
tantosuuntana harjoittavia tiloja oli 965 kpl, sianlihantuotantoa oli 859 tilalla ja yhdis-
telmétuotantoa 898 tilalla. Sianlihan osuus on 14 % maataloustuotannon markkinahin-
taisesta tuotosta, joka on toiseksi tirkein yksittdinen maataloustuote maidon jélkeen.
Naudanlihantuotantoon erikoistuneiden tilojen lukuméird on vuosien 1995-2007 vili-
send aikana vahentynyt 4900 tilalla. Tilojen madrd on vdhentynyt keskimdirin 6,4 %
vuodessa. Naudanlihaa tuotettiin vuonna 2007 péétoimisesti 4120 tilalla ja naudanli-
han osuus maataloustuotannon arvosta oli n. 10 %. (Suomen maatalous ja maaseu-

tuelinkeinot 2008, 18.)
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EU- jisenyysaikana on maatilojen (1995-2007) miird Suomessa vihentynyt 30 pro-
senttia. Suomen liittyessd EU:n jéseneksi on vuonna 1995 olleesta 95 562 maatilasta
lopettanut kahdentoista vuoden aikana 28 700 tilaa. Keskiméddrdinen tilojen vé-
henemisvauhti on ollut ldhes kolme prosenttia vuodessa. Suhteellisesti eniten lopetta-
neita maatiloja on ollut Itd-Suomessa, jossa tilojen médrd on vahentynyt 1995 ja 2007
vilisend aikana 33 prosenttia. Vuonna 2007 oli tukea hakeneita tiloja 1600 kappaletta
vahemmaén kuin vuonna 2006. Suurimmat maatilojen vdhenemisjaksot olivat vuosina
1995-1996 ja 1999-2000, jolloin toiminnan lopetti 4000 maatilaa eli 5 % tilalukumé&a-
ristd. Tilojen keskikoko on kasvanut vuoden 1995 22.8 peltohehtaarista, 33,5 ha:iin
vuonna 2007. EU-jasenyyden aikana on alle 20 hehtaarin tilojen osuus pienentynyt ja
yli 50 hehtaarin tilojen mééra on vastaavasti kolminkertaistunut. Yli 50 hehtaarin tilo-
jen osuus on téilld hetkelld yli 20 % kaikista tiloista. Kaksi kolmasosaa tilakoon kas-
vusta on tapahtunut peltoa vuokraamalla. (Suomen maatalous ja maaseutuelinkeinot

2008, 16, 17.)

Vuonna 2005 oli investointitukea saaneiden uusien tai laajennettavien navettaraken-
nusten keskimdardinen lehmamaard 43 kpl ja hankkeen keskiméérdinen investointi 19
6000 €. Vastaavasti vuonna 2006 tuettu lypsykarjainvestointi oli keskimaarin 273 000
€ ja keskimdirdinen lehmidmaird 50,5 kpl. Vuonna 2007 rakennetuista lypsykarjara-
kennuksista oli uudisrakennuksia 139 kappaletta. Isojen maatilojen maird kasvaa vuo-
sittain, vuona 2007 oli yli 200 hehtaarin tiloja 15 % enemmén kuin vuoden 2006 lo-

pulla. (Maaseuduntulevaisuus 18.2.2008, 5; Tike.2008.)

Kotieldintilojen laajennusinvestoinnit lisddvét tilakohtaisen lietteen kisittelymaérda ja
eldinmddrin kasvaessa lisddntyy huomattavasti myds lietelannan levitykseen kéytetty
tyOaika. Vaikka lietteen maard ei kokonaisuutena kasvaisikaan, niin sen levitys jda en-
tistd harvempien tilojen tehtidvéksi. Lietelannan taloudellinen hyviksikéytto edellyttda
tehokkaan lietteen levityslaitteiston hankintaa, varsinkin suurilla lypsykarjatiloilla on
tuorerechun teon jilkeen pystyttiva levittdmién lietelanta nopeasti heinikoiden ravin-
teiksi. My0s suurien sikaloiden lietteen lannoituskiyttéd voidaan tehostaa, kun liete-
lanta saadaan kevailld levitettyd nopeasti tuleville kylvdaloille, kylvotdiden viivésty-

matta.
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Lietelannan fosfori

Lietelannan lannoituskiytossd ongelmaksi muodostuu liian suuri fosforin méard suh-
teessa sen sisdltimén typpipitoisuuteen. Lietelantaa levitettdessd kasvien typpitarpeen
mukaan jda fosforia ylen méérin kayttimatté ja peltojen fosforipitoisuus nousee liian

korkeaksi. (Alasuutari, S. Palva, R. Pietola, L. 2008, 2)
Lietelannan typpi

Karjanlannan kokonaistypestd otetun lanta-analyysin perusteella voidaan selvittda,
kuinka paljon se siséltdd kasville suoraan kdyttokelpoisessa muodossa olevaa ammo-
niumtypped. Lannan orgaanisen aineen typpi mineralisoituu eli vapautuu kasveille
kayttokelpoiseen muotoon vasta vuoden tai useampien vuosien kuluttua. Sian lietelan-
ta mineralisoituu hieman karjanlantaa nopeammin. Lannan typen lannoitusvaikutuk-
sen tutkimuksissa on havaittu, ettd lietelannan typestd puolet on levitysvaiheessa mi-
neraalitypped, joka on heti kasvin hyodynnettdvissd. Nurmen pintalannoituskokeissa
on havaittu, ettd jopa 70 % liukoisesta typestd haihtuu. Letkulevitykselld ja multaimel-
la levitettynd ovat tulokset olleet huomattavasti parempia, mutta kuitenkin liukoisen

typen hyotyprosentti on ollut vain n. 40 %. (Farmit.net 2008, 34)

Lietelannan arvo

Lietelanta sisdltdd liukoista typped keskimiérin 1,8 kg/m? (sian lietelanta 2,7 kg/m?).
Typpikilon arvioitu hinta on n. 1,6-2,0 €/kg, jolloin lietelannan hinnaksi tulisi 2,9-3,6
€/ m?. (Jokiniemi 2008, Agrimarket)

Lietelannan ravinteista huomioidaan sen siséltima liukoinen typpi, 75 %
kokonaisfosforista ja kalium kokonaan. Runsaasti orgaanista typped sisiltivén lannan
orgaanisesta typestd voidaan arvostaa vékilannoitetypen veroiseksi 10 — 20 %
levitystavasta riippuen. Typen hinnaksi tarkastelu hetkelld valitaan 63,6 snt/kg, fosfo-
rin 128,3 snt/kg ja

kaliumin 47,7 snt/kg. (Suomalainen 2007,106.)

5.2 Erilaisia lietelannan kisittelymenetelmid

Lietteen hyotykdyton tehostamiseksi ja veden siirtoajon vidhentdmiseksi on kehitetty

menetelmid, joiden avulla vesi voidaan erottaa lietteen kuiva-aineesta. Lietelantaa kul-
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jetettaessa ja pellolle levitettdesséd kuljetetaan suurimaksi osaksi vettd. Fosfori on pia-
osin lietteen kuiva-aineessa, jota lietelannassa on vain 5 %. Typped kuutio lietettd si-

saltdd 1,5 — 4,5 kg. (Aura, E. 2007. Lietelannan hajunpoisto ja fraktiointi.)
Mekaaninen separointi

Lietelanta voidaan jakaa mekaanisesti (mekaaninen fraktiointi) ravintoarvoltaan ja
koostumukseltaan erilaisiin osiin. Lietteen fosforipitoinen kuiva-aine voidaan erottaa
ruuviseparaattorin putkiseulan avulla. Ruuvi pakottaa separaattorin pumpatun lietteen
kohti sen padtyd, missd karkea kuiva-aine pdisee ulos jousikuormitteisen pédtysulki-
jan ohitse. Nestefraktio (jae, irrotettu osa) poistuu prosessista puristumalla putkiseulan
pienten reikien ldvitse, josta se johdetaan erilliseen virtsasdilioon. Separaattorin hinta

on yli 20 000 euroa. (Alasuutari, S. 51.)
Kemiallinen fraktiointi

Kemiallisessa fraktioinnissa lietteeseen lisdtddn kalsium- ja magnesiumyhdisteitd, joi-
den avulla lietelanta saostuu lietesdiliossd pédllekkiisiin kerroksiin. Lietteen fosforia
siséltdvi kiinted aine saostuu alimmaiseksi, vilikerroksessa on sakkaa ja pintakerrok-
sessa nestemdistd pintafraktiota. Pinnassa olevan jaoksen voi levittdd sadettamalla ja
vélikerroksen sakan lietevanun letkulevittimelld. Tehdyissad kokeissa on pohjakerrok-
seen saatu sitoutumaan osa lannan typestd ja yli 80 % fosforista. Kiinteddn pohjaker-
rokseen kertyy lietelannan kuiva-aineesta 15 %, télloin fraktiosta tulee niin jaykkaa,
ettd lietesdiliotd ei voida tyhjentdd lietevaunun pumppukuormaimella. (Alasuutari, S.

52.)
Biologinen kisittely

Lietelannan biologisessa kasittelyssd erotetaan bakteeritoiminnan avulla lietelannan
kiintoaine erilleen kokonaismassasta. Professori Erkki Auran kehittimd lietelannan
késittelyprosessi perustuu maasta eristettyyn mikrobikantaan ja lietteen ilmastukseen
kisittelyn aikana. Késittelyn alussa lisétty mikrobiymppi saa aikaan lietelannan humi-
fioitumisen (maan mikrobisto ja eldimet kayttavét eloperiistd ainesta ravinnokseen ja
hajottavat sitd) jonka seurauksena liete muuttuu hajuttomaan muotoon. Lietelannan
orgaaniset molekyylit muuttuvat prosessissa, jolloin ne ovat helposti saostettavissa ja
erotettavissa (KUVIO 6). Lisddmaélléd lietteeseen magnesiumoksidia saadaan lietteen

pH—luku nousemaan ja fosfori alkaa saostua kiintoaineeksi. Kalsiumhydroksidin avul-
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la voidaan typpi erottaa lietteestd typpipitoiseksi nesteeksi. Humuksen erottaminen

nesteestd tapahtuu saostamalla sitd alumiini- ja rautasulfaattien avulla. Prosessissa

puhdistettu vesi voidaan johtaa maahan. (Turtiainen, M. 64.)

Pellonpaja Oy suunnittelee laitteistoa, joka soveltuisi kdytettaviksi esim. yli 50 leh-
mén karjoissa. Prosessin yhteydessd kiintoaineeseen jdd 80 % fosforia. Pidemmalle
viety erottelu mahdollistaisi fosforin poistamisen kokonaan ja jéljelle jdisi puhdasta
vettd, joka voidaan johtaa vaikka sadetusjirjestelmin kautta pellolle. Jiljelle jaava

kiintedaine voidaan kompostoida tai rakeistaa pellolla kiytettaviksi lannoitteeksi.

(J. Takala, 2008.)

===

4

KUVIO 6. Maa- ja elintarviketalouden tutkimiskeskuksen (MTT) Jokioisten tutki-
musasemalla oleva lietelannan biologisen kisittelyprosessin prototyyppi (Mustonen
2008)

Lietelannan hyotykédyton lisddmiseksi, ympéristd kuormittavuuden ja tyOmddrdn vi-
hentdamiseksi on siitd pyritty jalostamaan myos biokaasua. Biokaasun valmistamiseen

tarvitaan kallis jalostuslaitteisto, joten pienilld tiloilla ei lietelannan tekeminen kaa-

suenergiaksi ole kannattavaa.



Energian tuotanto biokaasulaitoksessa

Biokaasu muodostuu anaerobisissa (hapettomissa) olosuhteissa mikrobien hajottaessa
esim. lannan tai biojétteen orgaanista ainetta. Hajotuksen lopputuotteena syntyy me-
taania sisédltdvid biokaasua. Biokaasun koostumus on noin 60 % metaania ja 40 % hii-
lidioksidia. Eldinten lanta on hyvé biokaasuprosessin perusmateriaali, koska se sisaltdd
useimpia mikrobien tarvitsemia ravinteita. Tuhannen kilon erdstd markaa lietettd saa-
daan prosessissa noin 10 — 20 m? metaania. Biokaasua voidaan kiyttdd koneiden polt-

toaineena tai sdhkon ja lammon tuotannossa. (Biokaasufoorumi, Jyviskyld Innovation

Oy.)

5.3  Ympiristotukiehdot

Vuonna 2006 otettiin kdytt6on uusi tilatukijdrjestelma, josta ldhtien tdydentdavit ehdot
ovat olleet seké tilatukeen siirrettyjen suorien tukien, ettd EU:n kokonaan rahoittamien
tuotantoon sidottujen tukien saamisen edellytyksend. Tdydentdvit ehdot muodostuvat
hyvén maatalouden ja ympariston vaatimuksista sekd lakisdéteisistd hoitovaatimuksis-
ta. Hoidettaviin vaatimuksiin kuuluvia ovat ympéristd, eldinten merkinti ja rekiste-
rointi, kasvinsuojeluaineet, elintarvikkeet, rehut, eldintaudeista ilmoittaminen sek&
eldinten hyvinvointi. Ympdiristotukijarjestelméssd olevien vaatimusten tarkoituksena
on ohjata viljelijoiden viljelytoimenpiteitd niin, ettd maatalousmaa sdilyy hyvéssi
kunnossa ja tuottaa ympdaristohyotyjd. (Maa- ja metsitalousministerio, viljelytapa ja

ympdéristoehdot 2006, 3-4.)

Suurin vesistdjen ravinnekuormitustekijd aiheutuu maataloudesta. Suomen ympéristo-
keskus on arvioinut maatalouden aiheuttavan 50 % kokonaistyppikuormituksesta ja 60
% kokonaisfosforikuormituksesta. Ravinteita huuhtoutuu peloilta vesistdihin aiheutta-

en niiden rehevoitymistd. (Suomen maatalous ja maaseutuelinkeinot 2007, 56.)
Tuki lietelannan sijoittamisesta peltoon

Uusi ympdristotuen erityistuki, joka vaikuttaa lietelannan kéyttoon, on lietelannan si-
joittaminen peltoon. Sopimuskausi haettavalle erityistuelle alkaa 1.10 ja se tehddén
viideksi vuodeksi. Tuen ehtona on, ettd lietelanta tai virtsa levitetdan pellolle maan si-
sddn sijoittavilla tai valittomasti multaavilla laitteilla. Levittdvdn méarin on oltava vé-

hintddn 20 m? / ha kalenterivuoden aikana, joka voidaan levittid myds useammassa
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erdssd. Sian lietteen syyslevityksessd on erityisesti huomioitava, ettd nitraattiasetuksen
enimmaismiird on enintddn 15 m? / ha. Sopimus on mahdollista tehda tilan omasta -
tai vastaanotetusta lietelannasta. Niille peltohehtaareille, joille lantaa on levitetty so-
pimusehtojen mukaisesti, maksetaan tukea lietelannan sijoittamisesta peltoon 56 €/ha.
Lietelannan sijoitusvaatimuksena on, ettd multauslaitteen levittimen vannas pystyy te-
kemidn maahan niin suuren viillon, johon mahtuu imeytymain maahan kaikki siithen
johdettava lietelanta. (Maa ja metsdtalousministerid, Lnro 258 Lietelannan sijoittamis-

ta peltoon koskevat sopimusehdot.)

Lietelannan sijoittamisesta maksettava tuki tulee vaikuttamaan lietevaunujen multaus-
laitteiden kysyntddn. Lietteen pintalevitystd korvaamaan on lietevaunun valmistajien

pystyttdva tarjoamaan toimivia multauslaiteratkaisuja pinta- ja letkulevittimien tilalle.
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6 MARKKINOINTI

Markkinointi voidaan méérittdd monella eri tavalla. Erds nykyaikaista kokonnaisval-
taisesti ja asiakaskeskeisesti tapahtuvaa markkinointia kuvaava maéédritelma kuuluu
seuraavasti: “Markkinointi on kokonaisvaltainen tapahtumaketju, joka valitun kohde-
ryhmén eli segmentin mielikuviin vaikuttaen tuottaa sen tarpeiden mukaiset hyddyk-

keet mahdollisimman tehokkaasti ja kannattavasti”. (Lampikoski ym. 1995, 33)

Lietevaunuja ei tehdd valmistavalle yritykselle vaan sen asiakkaille. Valmistettavien
lietevaunujen on oltava sellaisia, ettd niilld on kysyntdé ja ne saadaan kannattavasti
kaupaksi. Kannattavasti kaupaksi saadut lietevaunut ja muut alan tuotteet mahdollista-
vat yrityksen tavoitteiden toteuttamisen. Seuraavana on mielestini erditd markkinoin-
nin syvintd olemusta tavoittelevia mairitelmid, jonka voisi ajatella sopivan myds

opinndytetyohoni liittyvddn Livakka Oy:n toiminta-ajatukseen.

“Tapa ajatella ja toteuttaa kaupallisesta ndkdkulmasta (liike) toimintaa kaupallisia kei-

noja hyddyntéen organisaation tavoitteisiin padsemiseksi” (Rope ym. 1992, 279).

Tuotteen markkinointiin kuuluu monivaiheisia toimia, jotka ovat osattava ottaa huo-
mioon ennen kuin tuotteen valmistaja voi katsoa onnistuneensa myyntiprosessissaan
ja on saanut asiakkaan luovuttamaan rahansa sopivaa tuotetta vastaan tuotteen valmis-
tajan tai markkinoijan haltuun. Kéyn tissd markkinointiosiossa ldvitse niitd markki-
nointiin liittyvid seikkoja, jotka liittyvat mielestdni Livakka Oy:n tai minké tahansa

muun tuotteita valmistavan yrityksen tuotannon markkinointiin.

Vaikka Livakka Oy:1l4 on tuotteiden jilleenmyyjd, se joutuu toiminnassaan huomioi-
maan markkinointiin ja tuotteiden valmistukseen liittyvid perustoimenpiteitd. K-
maatalouden myyntiorganisaatio toimiin Livakka Oy:n agenttimyyjdné, johon on pi-
dettdva ylld jatkuvaa kauppasuhdetta. K-ryhmin maatalouskauppiailta lietevaunun os-
taneisiin asiakkaisiin on Livakka Oy yhteydessd mm. tuotteen jilkimarkkinointiin liit-
tyvissd kysymyksissd. Mahdolliset uudet asiakkaat ovat Livakka Oy:n kanssa tekemi-

sissd tuotteiden esittely- ja tarjouspyyntdvaiheessa.

Markkinoinnin péditehtdviin katsotaan nykyisin kuuluvan uusasiakashankinnan ja
asiakassuhdemarkkinoinnin. Uusasiakashankinnan painopiste on nimenomaan suun-
tautunut uuden kysynnidn luomiseen sekd uusien asiakkaiden hankintaan. Toiminta

edellyttdd markkinoiden kartoittamista ja markkinatutkimustoiminnan hyvéksikayttoa.
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Asiakassuhdemarkkinoinnissa jo saavutetut asiakkaat pyritddn pitdimddn ja sdilytti-

méiin asiakassuhde palvelemalla heitd kanta-asiakkaina. (Lampikoski ym. 1995, 34.)

Lietevaunun hankkineet asiakkaat eivit uudista hankintojaan kovin useasti. Valmista-
van yrityksen, joka myy tuotteensa jdlleenmyyjén kautta, on panostettava tuotteen laa-
tuun, kestdvyyteen ja toimintojen hyvdin sujumiseen. Hyvin hoidettu kauppa, jilki-
markkinointi ja tyytyviisend pysyva asiakas varmistavat jo tulevaa uutta kauppatapah-
tumaa, joka saattaa tulla eteen asiakkaan lisdlaitteiden tai muun lietteen késittelyyn

liittyvén kaluston hankinnan yhteydessa.

KUVIO 7. Livakka Oy:n asiakkailleen jirjestdma lietevaunujen kdyttokoulutus on yk-

si tdrked osa yrityksen jilkimarkkinointia (Mustonen 2008)

Yritys markkinoi tuotetta eri tavalla tutulle kanta-asiakkaalle, kuin sellaiselle asiak-
kaalle jonka tuote- ja yritystuntemus on heikompi. Markkinointitapoja nimitetdén
markkinoinnin toimintamuodoiksi ja jokaisessa niissd kédytetdén erilaisia markkinoin-

nin kilpailukeinoja. (Lahtinen-Isoviita & Hytonen 1993, 35).

Tuotteen markkinoimiseen liittyy olennaisesti yrityksen halu selvittdd oman tuoteryh-
ménsd markkinatilanne. Opinnéytetyoni ei ole varsinainen markkinointitutkimus, vaan
olen pyrkinyt selvittimiin enemmin asiakkaiden kayttdytymismalleja, lietevaunujen

tekniikkaan liittyvid kysymyksii ja lietevaunumarkkinoiden tulevaisuuden ndkymia.
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Markkinatutkimus vai markkinointitutkimus

Markkinointitutkimuksen keinoin voidaan selvittdd esim. onko markkinointikanavalla
(jalleenmyyjd) vaikutusta lietevaunun valinnassa, ostetaanko sieltd, mistd on aina
muutkin maataloustuotteet ostettu? Onko olemassa muita markkinoinnin tekijoitd,
joilla voidaan asiakkaiden lietevaunun hankintatapahtumaa ohjata toimeksiantajani

Livakka Oy:n suuntaan?

Markkinointitutkimus on toisaalta yleisten perustietojen hankintaa ja toisaalta yksi-
tyiskohtaisen markkinoinnin hienoséédon toteuttamista varten hankittavaa pohjatieto-

jen kerddmista. (Lotti, 1998, 35.)

Markkinointitutkimus on markkinoinnin suunnittelussa, toteutuksessa ja seurannassa
tarvittavien tietojen hankkimista, kisittelyd ja analysointia. Markkinointitutkimuksen
avulla voi yritys selvittdd markkinoinnin mahdollisuuksia, paikantaa olemassa olevia
ongelmakohtia ja hakea tietoa, jonka tavoitteena on yrityksen kannattavuuden paran-
taminen ja padtdksenteon riskien pienentdminen. Markkinatutkimus on markkinointi-
tutkimuksen osa, joka antaa tietoa kapeammasta markkinatilanteesta ja niisséd tapahtu-
neista muutoksista kuten esim. asiakaskunnasta, markkinoiden kilpailutilanteesta ja

markkinoiden kehityksesté. (Raatikainen 2005, 10-11.)

Markkinoinnin hienosdddon” tueksi voi yritys hakea markkinointitutkimuksen avulla

vastauksia seuraavanlaisiin kysymyksiin.

miit tiedot valaisevat asiaa? Mitd voidaan tutkia luotettavasti olemassa olevien resurs-
sien puitteissa? Mitd tietoja voidaan kdyttda? Mihin toimenpiteisiin tarvittavat tiedot

ovat olennaisemmat? (Lotti, 1998, 28.)

Kilpailutilannetta kartoitetaan tarkastelemalla ldhemmin tuotteen kokonaismarkkinoi-
den kehitystd, oman ja kilpailijoiden markkina osuuksien kehittymistd, myynnin ja-
kautumista alueittain ja tutkimalla kuluttajakunnan rakennetta ja sen muutoksia. (Lot-

t1, 1998, 143.)

Markkinointiselvitykselld pyritddn paddsemédédn mukaan asiakkaan arvotuotantoproses-

siin. Téarkedi ei ole vain asiakkaan kuunteleminen vaan kokonaisvaltaisten ratkaisujen
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ja prosessien tarjoaminen asiakkaille. (Storbacka, Blomkvist, Dahl & Hager, 1999,
15.)

Lietevaunumarkkinoille on tullut pienid yrityksid, jotka maahantuovat lietevaunuja
muista Euroopan maista, niiden tuotevalikoimaan sisdltyy sekd uusia, ettd kiytettyja
lietevaunuja. Uusien markkinointiyritysten toiminta lisdé kilpailua ja aiheuttaa asia-
kaskunnassa liikehdintdd, niinpé tarjouspyyntdja on tiedusteltu useammalta valmista-
jalta ja jalleenmyyjéltd. Lietevaunujen maahantuonti lisda kilpailua asiakasryhmésté ja
pienentdd kotimaisten valmistajien markkinaosuutta. Tutkimuskyselyssé erdéni selvi-
tettdvind kohteena on asiakkaan kotimaisen valmistajan tuotteen arvostus ostohetkel-
1a. Tutkimusten vastausten perusteella voidaan paitelld kuinka laajalle ryhmélle asia-
kaskunnasta kotimaisuudella on tirked merkitys. Lietevaunun hankinnassa vaikuttaa

my0s vaihtokoneena tarjotun lietevaunun hinta.

Maahantuodut lietevaunut myydain yleensa suoralla kaupalla, jolloin asiakkaalla ole-
valle vaihtoarvon omaavalle lietevaunulle on ldydettévi ostaja. Jos vaihdettavaa vau-
nua ei saada kaupaksi, niin se tarjotaan vaihtokoneeksi maatalouskoneiden jilleen-
myyjille. Vaihtokoneen olemassa olo tulee takamaan tietyn asiakasmédéaran myos ko-
timaisille valmistajille. K-maatalousketju on Livakka Oy:n jilleenmyyjd ja kilpailee
lietevaunumarkkinoilla muiden maatalouskonekauppiaiden kanssa. Livakka Oy liete-
lantalaitteiden ja vaunujen valmistajana vastaavasti kilpailee asiakkaiden arvostukses-
ta muiden valmistajien lietevaunujen teknisten- ja kdyttoon liittyvien ominaisuuksien

kanssa. Seuraavassa kappaleessa kerrotaan miten kilpailutilanne analyysi toimii.

Kilpailutilanneanalyysissé selvitetddn, kenen kanssa kilpaillaan ja kuinka samoista
markkinoista kilpailevien yritysten tuotteet vaikuttavat kilpailuun. Tarkedd on tuntea
kilpailijoiden toimenpiteiden vaikutus markkinoihin ja yrityksen oma asema kilpaili-
joihin ndhden. Valmistettavien tuotteiden tunnettavuus asiakkaiden keskuudessa on
osattava suhteuttaa kilpailijoiden tuotteisiin. Kilpailutilanneanalyysissad seurataan kil-
pailijoiden toiminnan kehitystd ja kilpailijoiden vointia markkinoilla. (Soimakallio,

1997, 19.)

Yritysten omaan toimialaan liittyvda kysyntéé kartoitetaan kokonaismarkkinaselvityk-
silld. Yritykset tarvitsevat tietoa oman markkina-alueensa kysynnén kehityksesta,
asiakaskunnastaan, kilpailijoistaan sekd alansa yleisestd kehityksesti. Téarkedéd on pys-

tyd selvittimddn myynnin volyymi, markkinaosuudet, tuleva kysynnén kehitys ja ky-
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syntddn vaikuttavat tekijat. Myyntiin ja markkinointiin liittyvid selvityksid ovat asia-
kaskunnan kéyttaytymisté ja kohderyhmaa kuvaavat selvitykset. Yritys saa tietoja yri-
tys- ja tuotekuva-analyysistd, myynnin seurantatutkimuksesta, kilpailija-analyysista,

tuoteanalyysista sekd asiakasanalyysistd. (Soimakallio, 1997, 20-21.)

6.1  Yrityksen sisdinen markkinointi

Sisdisessd markkinoinnissa yrityksen johto suuntautuu oman henkildkunnan motivaa-
tion lisddmiseen. Toimenpiteilld parannetaan tydilmapiirid ja omaa esimieskayttayty-
mistd sekd saadaan henkilokunta motivoitumaan paremmin tyohonsd ja asiakassuun-
taiseen toimintatapaan. Hyvé sisdinen markkinointi on muun markkinoinnin onnistu-

misen perusta. (Lahtinen, Isoviita, Hytonen 1993, 35.)

Parantaakseen toimintojaan on Livakka Oy:ssd yksi koulutuksen péddteemoista ollut
henkilokunnan kouluttaminen tavoitteelliseen toimintaan. Tyontekijdt ovat ymmaérté-
neet, ettd vain menestyva yritys voi luoda liséé jaettavaa. Yhdessd voimakkaasti tyo-
honsé sitoutuneen henkilokunnan kanssa on tuotteiden ja palvelujen jatkuva kehitté-
minen kaikkien yrityksessd toimivien yhteinen ja tirked padmaira. Kaikki toimet teh-
ddian maksavaa asiakasta varten. Livakka Oy arvostaa myds suuresti asiakkailta ja yh-
teistyOkumppaneilta saamaansa palautetta, jonka pohjalta tuotteille on pystytty luo-
maan tehokas, luotettava ja kdytdnnon ldheinen maine laajan kéyttdjikunnan keskuu-

dessa. (Kéaridinen. 2008. 1.)

6.2 Ulkoinen markkinointi

Tédméin opinndytetyon yrityksen esittelykohdassa kerrottiin Livakka Oy:n ja K-
maatalouden vilisetd markkinointisopimuksesta. Vaikka markkinointivastuu lietevau-
nuista sekd muista Livakka Oy:n valmistamista tuotteista onkin jélleenmyyjalld, on
Livakka Oy:n tuotteen valmistajana huomioitava markkinoinnin merkitys yrityksen
toiminnassa. Yrityksen omalla markkinoinnilla varmistetaan tehtyjen tuotteiden me-
nekkid, liikkesuhteen on toimittava jilleenmyyjdn kanssa sekd jalleenmyyjén ja asiak-
kaiden mielikuva tuotteiden valmistajasta on oltava mahdollisimman positiivinen.
Edellisessd kappaleessa kerroin sisdisen markkinoinnin merkityksestd, joka hyvin

toimiessaan auttaa ulkoisenmarkkinoinnin menestymisti. Lietevaunumarkkinoilla kil-



paillaan asiakkaiden ostopéatoksestd ja silloin kaikkien valmistajalle ja jélleenmyyjil-

le kuuluvien markkinoinnin osatekijéiden on oltava kunnossa.

Ulkoisen markkinoinnin tehtdvit painottuvat asiakassuhteen luomiseen ja kaikkiin nii-
hin tehtdviin, jotka liittyvit asiakassuhteen edelleen ylldpitdmiseen. Tehtdvid ovat
tunnettavuuden luominen kohderyhméksi valitun asiakaskunnan keskuudessa seké ha-
lutun mielikuvan muodostaminen kysynnén luomiseksi yrityksen tai organisaation tar-
jontaa kohtaan. Oikealla hinnoittelulla tulee varmistaa tuotteen tai palvelun menesty-
minen kilpailutilanteessa ja tiedotustoimin pitdd sidosryhmét mydtdmielisind yritysté
kohtaan. Ulkoiseen markkinointiin kuuluu my®s tuotteiden jakelun jérjestdminen, jolla
turvataan jatkuva tuotteiden saatavuus. Markkinointiviestinndn keinoin, kuten myynti,
mainonta, suhdetoiminta ja menekin edistdminen, pyritdédn luomaan kysyntda tuotteille
sekd huolehtimaan jidlkimarkkinointitoimien kuten esim. huollon ja takuupalveluiden

avulla asiakassuhteen jatkuminen. (Rope ym. 1992, 35.)

6.3  Markkinoinnin suunnitteluprosessi

Markkinoinnin suunnitteluprosessiin kuuluu kolme eri vaihetta. Yrityksesséd selvite-
tddn nykytila, johon kuuluvat markkinat, asiakkaat, kilpailijat ja toimialan ndkymdt.
Yrityksen resursseja ja toimintamahdollisuuksia tarkastellaan nykyhetken tilanteen
pohjalta. Toisessa vaiheessa tilanneanalyysin mukaan asetetaan tavoitteet mihin pyri-
tadn. Téarkeimpid tavoitteita markkinointiin liittyen ovat myynti, myyntikate, markki-
naosuus ja markkinoinnin tuotto. Kolmanneksi yritys valitsee ne keinot, joita kdytti-

malli tavoitteisiin olisi sen mielestd mahdollisuus paisti. (Oikkonen 1992, 9.)

Markkinoinnin analyysien on perustuttava tarkkoihin tulevaisuuden mahdollisuuksien
suunnitelmiin. Vain silloin markkinointi auttaa liitketoimintaa menestyméain tuotannol-
lisissa tai muissa kaupallisissa toiminnoissa. Analyysien avulla selvitetddn tarkasti
mitkd asiakkaiden tarpeet tulevat olemaan ja miten niihin pystytdén vastaamaan am-
mattimaisesti. Kun analysointi on suoritettu tarkasti ja harkitusti, voidaan tietylle méa-
ritellylle asiakassegmentille tarjota niitd tuotteita ja palveluja, joiden saamista hyo-
dyistd asiakkaat ovat valmiita maksamaan. Tuotteiden hinnoittelu, alennukset, mai-
nonta ja myynninedistiminen ovat toki tirkeitd tekijoitd, mutta kuitenkin tdrkeimpéna
lahtokohtana menestykseen on se, ettd myytdvé tuote on markkinoiden vaatimuksia

vastaava. Syvillistd markkinoinnin suunnittelua ei tulisi ndhda pelkkéné budjetointina
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ja myyntiennusteiden tekona. Lyhyesti méériteltynd markkinoinnin suunnittelun paé-
tehtdvand on selvittdd mitd yrityksen on myytdva ja kenelle myynti on suunnattava,
jotta pitkédn aikajdnteen budjetilla ja myyntiennusteilla olisi yleensd mahdollisuuksia
toteutua. Markkinointi toimissa onnistuminen riippuu siitd, miten hyvid suunnitelman
valintoihin johtaneet tietoldhteet ovat, miten onnistuneita ovat niiden perusteella teh-
dyt strategiset valinnat ja kuinka kyvykkadsti yritystd on analyysien perusteella joh-
dettu. (McDonald 1995, 75.)

Markkinointisuunnitelmien pitdd olla yksinkertaisia ja ytimekkiitd, paksuja monisi-
vuisia suunnitelmia ei kukaan lue. Tilanneanalyysi, markkinoinnin yleiset ja yksityis-
kohtaiset tavoitteet, markkinointistrategia, markkinoinnin toimintasuunnitelma seka
markkinoinnin valvonta on kuitenkin siséllytettivd jokaiseen markkinointisuunnitel-

maan. (Kotler 1999, 218.)
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Markkinoinnin suunnitteluprosessin kaaviolla kuvataan markkinoinnin suunnittelua.

Markkinointistrategia
Kohderyhmit, yhteistydkumppanit, padmaarit,
kilpailustrategiat

1. Markkinoinnin analysointi
Missd olemme nyt? Kilpailijat ja kilpailutilanne?

v

2. Tulosten méédrdytymisvaihe
Mihin haluamme paasta?

!

3. Toimenpiteiden suunnittelu
Mitd keinoja ja kuinka paljon rahaa kdytamme?

;

4. Toimenpiteiden vastuutukset ja aika-

taulutukset
Ketkéd ovat vastuussa? Milloin operaatiot toteu-
tetaan?

5. Tulosten seurantavaihe
Milla tavalla tulokset arvioidaan?

KUVIO 8. Markkinoinnin suunnitteluprosessia kuvaava kaavio (Lahtinen & Isoviita

1998, 37).

Markkinointi on prosessin omainen tapahtumasarja, jota korostaa asiakassuhdeverkos-
ton ajattelutapa. Asiakaskontaktin hyodyntdminen ja sen johtaminen kauppaan ei ta-
pahdu automaattisen kaavan mukaisesti, jossa kauppaa pidetdén selvénid silloin kun
“kassakone kilahtaa”. Ennen kauppaan johtavaa tilannetta on yrityksen tdytynyt to-
teuttaa markkinointistrategiaansa kuuluvat monimutkaiset toimenpiteet. Markkinointi-
strategiassa yritys madarittelee ne kohderyhmét, joihin markkinointiponnistelut suunna-

taan ja yhteistyokumppanit joiden kanssa toimitaan. Ndiden perusteella yritys muok-
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kaa pddmédransd ja kilpailustrategiansa, jotka huomioidaan johdettaessa yrityksen

muita toimintoja. (Lahtinen & Isoviita 1998, 36-37.)

Markkinoinnin johtaminen vaatii 2000-luvulla entisti enemmaén karsivallisyyttd, ih-
missuhdetaitoja sekd kykyd muuttaa vanhoja toimintatapoja. Tamén péivdn toimin-
taympéristossa ei markkinointijohdon alaisilleen jakamilla jaykilld markkinointisuun-
nitelmilla voida varmistaa menestysté kilpailluilla markkinoilla. Taitavan markkinoi-
jan on oltava kuin “kameleontti”, joka pystyy nopeasti eldytymaddn markkinoilla vaih-
tuviin tilanteisiin. Muuttuvista tilanteista huolimatta on markkinajohdolla oltava sel-
ked toimintasuunnitelma ja visio markkinoiden suunnasta ja kehityksestd. “Tuulivii-
riméistd” otetta markkinointistrategiaan ei markkinointijohto saa paistdd syntymiin.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 36.)

Markkinoinnin suunnittelumallia voidaan verrata kalastajan toimiin. Kaloja saadak-
seen ei kalastaja voi pitdd venettddn kauan samalla paikalla, tai jos vene on kauan sa-
massa paikassa, saalis ehtyy. Saadakseen saalista on kalastajan silloin tilloin siirretté-
va venettd. Harkitsematon veneen siirto voi johtaa epétoivottuun lopputulokseen, saa-
lista tulee vdhin tai se jad kokonaan saamatta. Veneen ohjaaminen tiedon, kokemuk-
sen, karttojen ja kaikuluotaimen avulla vie kalastajan kalansaaliin olinpaikalle, jos
edellytykset saaliinpyynnille yleensd ovat olemassa. Markkinoinnin suunnittelun vai-
heita voidaan ajatella kuvattavan veneen eripuolille heitetyilld ankkureilla. Miti use-
ampia niitd on, sen varmemmin vene pysyy valitulla apajapaikalla. Yritykselle on tér-
kedd ajoittain pdivittdd suunnitelmat ja tarkistaa niiden paikkansa pitdvyys. Suunnitte-
lemattomalla toiminnalla yritys voi saavuttaa vain rutiinituloksen. Rutiinituloksessa
yritys on toiminut silmét sidottuina eikd ole voinut vaikuttaa riittdvisti toimintansa
suuntaan eikd toteutus nopeuteen. Jos yritys on toiminut aktiivisesti ja saavuttanut
suunnitelman mukaisen pddmadrinsi nimitetdén sitd tavoitetulokseksi. Tavoite- ja ru-
tiinituloksen vilistd aukkoa nimitetddn suunnitteluaukoksi, joka tiyttdmiseen kiyte-
tadn tuotekehityksen, toimintasuunnittelun, markkinointisuunnittelun ja operatiivisen

toiminnan keinoja. (Lahtinen & Isoviita 1998, s 38.)

Vaikka péddvastuun tuotteiden markkinoinnista kantaa jdlleenmyyjidnd K-maatalous
yksityisten kauppiaiden myymaéléverkoston vilitykselld, on Livakka Oy:ssé huolehdit-
tava siitd, ettd valmistus kohdentuu niihin tuotteisiin ja sellaiseen tuotteiden koko ja
hintaluokkaan, joiden kysyntd sdilyy hyvdnd. Markkinoilla pysydkseen on Livakka

Oy:n kehitettdvé tuotteitaan jatkuvasti asiakaskunnan tarpeita vastaaviksi.
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Erikoistuotteisiin keskittyneessd yrityksessd ei voida toimia sellaisen ajattelumallin
mukaan, jossa todetaan, ettd “nditdhdn me on tehty aina, miksi ne eivit nyt mene kau-

paksi?”
6.3.1 Markkinointistrategia

Livakan toimintastrategia on muodostunut nykyisten suuntaviivojen mukaiseksi n. 25
vuotta sitten. Silloisella Kééridisen konepajalla paitettiin luopua rehuntekojérjestelmi-
en valmistuksesta sekd muista toimintahaaroista ja keskittyd pelkéstddn lietelaitteiden
valmistukseen. Yrityksen markkinointi suunnattiin tietoisesti valtakunnalliselle jil-
leenmyyjélle (K-maatalous), joka on mahdollistanut nopean liikevaihdon kasvun seki
antanut mahdollisuuden keskittyd enemmén tuotteiden kehittdmiseen ja valmistuk-
seen. Markkinointiyhteistyd Keskon K-maatalouskaupan kanssa on taannut vakaan
kysynnin lisdyksen sekd mahdollisuuden tuotannon laajentamiseen. Vastaavasti Ruot-
sissa myydéédn Livakan lietevaunuja Speed-merkkisend, joiden jilleenmyynnin hoitaa

ruotsalainen Trejon. Baltiassa jdlleenmyyjdnéd on KeskoAgro.

Yrityksen markkinointistrategian ldhtokohdaksi muodostuu sen muuttuva toimin-
taympéristo. Strategiassa yritys mdidrittelee tavoitteensa, markkinansa seka kaytetté-
vissd olevat voimavaransa ja toimintonsa. Yritys kdyttdd strategiaa valitessaan useista
toimintavaihtoehdoista itselleen sopivimman. Valintatilanteessa se joutuu tietoisesti
kieltdytymién monista hyvistékin vaihtoehdoista. Yrityksen on térked tietdd ja tiedos-

taa tekeminsd valinnat ja vaikutukset. (Kamensky 2000, 17-18.)
6.3.2 Markkinoinnin segmentointi

Livakka Oy:ssé tuotteet segmentoidaan kayttdjédryhmittdin, mihin olennaisesti vaikut-
taa asiakkaan lietteen késittelymadrd vuositasolla. Maatilakéyttdjat ajavat lietettd pie-
nempid madrid pienemmalld traktorikalustolla, joten heiddn tarpeisiinsa sopivat kei-
nuvateliset alle 14 m?*:n lietevaunut. Koneviestin (22.2.2008, 39.) lietevaunuvertailun
mukaan, viljelijd pystyy hankkimaan Livakka-perusvaunun ilman lisilaitteita alle 21
000 eurolla. Paljon lietettd ajaville viljelijoille ja viljelijaurakoitsijoille on lietevaunu-
valikoimassa isommat jousitetulla ohjautuvalla teliakselistolla olevat lietevaunumallit,
jotka yleensd varustellaan asiakkaan tarpeiden mukaisesti. Alle 14 m*:n lietevaunuja
on saatavilla my0s jousitetulla ohjautuvalla teliakselistolla ja lisdvarustein varusteltu-

na.
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Koneviestin hintavertailun mukaan yli 14 m*:n Livakan perusvaunu ohjautuvalla telil-
1 on hinnaltaan 27 400 €, suurimman vastaavan 20 m3:n lietevaunun hinnan ollessa
48 880 €. Lisdvarusteilla saadaan kullekin asiakassegmentille heiddn tarvitsemansa
lietevaunuratkaisu, jolloin my0s niistd tuotteista saatu myyntitulo kertyy tehokkaam-

min yrityksen kassaan segmenttimalliajatuksen mukaisesti.

Yleisimpid viljelijd/urakoitsija-mallin lisélaitteita ovat pumppukuormain, ohjautuva
teliakselisto, letkulevitin, sihkéhydraulinen ohjaus ja multauslaite. My06s asiakkaan

valitsemalla renkaiden koolla ja leveydelld on vaikutusta lietevaunun hankintahintaan.

Markkinoiden segmentointi on yrityksen kokonaismarkkinoiden jakamista pienempiin
ja samankaltaisempiin markkinalohkoihin sellaisten tekijoiden perusteella, jotka vai-
kuttavat kohteena olevan joukon ostokédyttdytymiseen yrityksen toimialalla. (Rope, T,

1992, 280.)

Markkinoinnin segmentoinnissa jaetaan heterogeeniset eli epédyhtendiset kokonais-
markkinat toisistaan erottuviin homogeenisiin eli yhtendisiin osiin jotka ovat markki-
noinnin kannalta mielekkditd segmenttejd. Eri segmenteille suunnitellaan erilliset

markkinointiohjelmat. (Lampikoski ym. 1995, 112.)

Markkinoiden segmentoinnissa on perusajatuksena, ettd yrityksen kokonaismarkkinoi-
ta ei kasitelld kokonaisuutena vaan pyritdén 16ytimain pienempid homogeenisempid
ryhmid, joille yrityksen on parempi suunnata markkinointiponnisteluja, kuin koko
suureen perusjoukkoon kuuluvalle ryhmélle. Pienempédd homogeeniseen ryhmiin on
parempi kohdistaa markkinointipanos, jolloin yritys saavuttaa paremman tuloksen
kuin tavoittelemalla koko asiakasjoukkoa. Markkinoiden segmentoinnissa on aina séi-
lytettdva asiakaskeskeinen ldahtokohta, jossa yritys huomioi asiakassegmentin kysyn-
ndn tarpeet. Yritys sopeuttaa tuotteensa ja markkinointitoimenpiteensé asiakassegmen-
tin mukaisesti. Nykyaikaisessa markkinoinnissa pyritddn valitsemaan mahdollisimman
kapea segmentti. Toimittaessa kapealla markkinointisegmentilld on kuitenkin huomi-
oitava, ettd segmentti ei ole se, joka ostaa tuotteen, vaan itse liiketoiminta on rakennet-
tu segmenttid varten. Segmenttid ei mydskddn voi pitdd aitana, jonka ylitse ei asiakas-

segmenttiin kuuluva voisi tuotetta ostaa. (Rope ym. 1992, 42-43.)

Tiukalla segmenttirajauksella suunnataan toiminta kannattavalle segmentille, karsitaan

tuottamattomat asiakasryhmét toiminnasta, voidaan painottaa resursseja tarkeysjérjes-
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tyksen perusteella sekd pystytdén rakentamaan valitulle asiakasryhmélle raatdloity
toimintaohjelma. Kapealla segmentoinnilla varmistetaan resurssien riittdvyys suun-
taamalla ne yrityksen kannalta suotuisimmalle asiakaskohderyhmille. (Rope ym.

1992, 42-43))
6.3.3 Business to business -markkinointi

Business to business -markkinoinnilla tarkoitetaan tuotteiden myyntia yritykseltd yri-

tykselle.

Ostavien yritysten hankinnat ovat kéyttotarpeita, jotka luokitellaan tuotantohyddyk-
keiksi. Oleellisin ero normaaliin kulutushyddykkeeseen on se, ettd tuotetta ei osteta
henkilokohtaiseen tarpeeseen, vaan organisaation tarpeisiin (Rope, 1998, 13.) (KU-

VIO 9.)

TUOTANTOHYODYKE KULUTUSHYODYKE

Tyydyttad organisaation tarpeet Tyydyttaa yksilon tarpeet

Potentiaalisten asiakkaiden lukumaéérd | Potentiaalisten asiakkaiden lukuméérd ldhes
rajoittunut lukematon

Monimutkainen ja- vaiheinen ostopro- | Yksinkertainen ostoprosessi
sessi

Monimutkainen tuote Yksinkertainen tuote
Kallis hankinta Huokea hankinta

Suuri huoltotarve Vihiinen huoltotarve
Ostajat “ammattimaisia” Ostajat el ammattimaisia

Suora yhteys valmistajan ja kéyttdjan | Ei suoraa yhteyttd valmistajan ja kayttdjan
vélilla valilla

Vaikeasti maédriteltivd oston paattdja- | Helposti mairiteltavé oston paéttéjaryhma
ryhma

Rationaaliset ostomotiivit painottuvat Epérationaaliset ostomotiivit merkittavia

KUVIO 9. Tuotantohyddykkeen ja kulutushyddykkeen ero (Rope, 1998, 15)

6.4 Livakka Oy:n toimintatapa ja markkinointistrategia

Livakka Oy:lld on valtakunnallisen markkinointivastuun kattava markkinointisopimus
Keskon K-maatalouden kanssa, jonka jdlleenmyyjdverkoston K-maatalouskauppiaat

markkinoivat lietelantalaitteita viljelijdasiakkaille. Livakka Oy esittelee itse lietevau-
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nuja alan messuilla ja nédyttelyissd (KUVIO 10). Kotimaassa padtapahtumia ovat maa-
talousnéyttelyt ja Pirkka-hallissa Agrimarket -ketjun ja K-maatalouden jérjestima Ko-
ne Forum-konendyttely. Livakka Oy saa messuilla paljon tarjouspyyntdjd asiakkaan
tarpeiden mukaan radtdloidyistd lietevaunupaketeista, niistd lasketut tarjoukset toimi-

tetaan myohemmin K-maatalouskauppiaiden kautta asiakkaille.

KUVIO 10. Pekka Kiiridinen esittelemissé lietevaunuja Kuopion maaseutuniyttelys-

sd 2007 (Mustonen 2007)
6.4.1 Toimenpiteiden suunnittelu

Livakka Oy:ssd vuoden toimintaa suunniteltaessa, on lietevaunujen ennakkomyynti
ratkaisevassa asemassa. Ennakkomyynnin perusteella tiedetdin miten vuoden tulos tu-
lee muodostumaan sekd minkd verran ja minkélaisia raaka-aineita tuotannossa tarvi-

taan.

Toimenpiteitd suunnitellessa otetaan huomioon suunnittelun keston pituus. Lyhyen ai-
kavilin suunnitelmat ovat pituudeltaan vuoden tai alle vuoden pituisia. Lyhyen aika-
vilin suunnitelmat ovat luonteeltaan operatiivisia, yksityiskohtaisia ja tarkasti aikatau-
lutettuja, joiden toteutuksesta vastuulliset henkil6t ovat médritelty suunnittelu vaihees-
sa. Keskipitkdn aikavilin suunnittelu on pituudeltaan muutamia vuosia. Erona lyhyen-
aikavilinsuunnitteluun on, ettd paatoksii ei suunnitella kovin tarkoiksi, vaan suunni-

telmat ovat enemmaén tavoitteiden asettamista, strategisia hahmotelmia ja suunnittelu
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visioita. Tilaustoimintaa ja alihankintaa harjoittavilla yrityksilld markkinoinnin suun-
nittelu on véhdisempad ja ne tyytyvitkin odottamaan tilauksia aktiivisen markkinoin-

tipanostusten jdddessd vahemmaélle. (Lahtinen & Isoviita 1998, 112.)
Ostosignaalit

Business to business — markkinoiden ostopédétdskriteereihin vaikuttaa, miten ostopro-
sessi etenee ennen parhaaksi vaihtoehdoksi valitun tuotteen ostoa. Ostopddtds ei muo-
dostu yhdestd paatoksestd vaan padtosten jonosta. Ostopddtosprosessi muodostuu kah-
desta eri vaiheesta, joissa markkinoilta valitaan ostettavaksi aiottu tuote mahdollisten
vaihtoehtojen joukosta. Ensimméiisessd vaiheessa tehdddn valinta niistd yrityksisté,
joilla on katsottu olevan mahdollisuus tulla mukaan tarjouskilpailuun (KUVIO 11).
Ensivaiheen valintaa kutsutaan perusvalinnaksi, johon on ostajan taholta kelpuutettu
sellaiset yritykset joilla on mahdollisuus tdyttdd ostettavalle tuotteelle asetetut vaati-
mukset. Ostajan tuotteelle asettamia edellytysluonteisia tekijoitd ovat esim. toimitus-
kapasiteetti, toimitusvarmuus, laatutaso, tasalaatuisuus, yrityksen vakavaraisuus, huol-

lon toimivuus ja tuotteen hinta. (Rope. 1998, 44 —45.)
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Markkinoilla tunnetut yritykset tai tuotteet

J

1. Valinta mahdollisista tarjokkaista eli vaihtoehtoiset tuotteet

J

2. Valinta harkittavana olleista tarjokkaista eli ”parhaan” hakeminen

|

Parhaan tuotteen oston toteutus

KUVIO 11. Ostoprosessin valintaportaat (Rope. 1998, 44.)
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7  TUTKIMUSONGELMA JA KAYTETTY TUTKIMUSMENETELMA

7.1 Tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on lietevaunumarkkinoiden kilpailutilanteen ja kokonaisku-
van luominen. Lietevaunuista ja my0s muista maatalouskoneista ei ole saatavilla tark-
koja ja luotettavia markkinaosuustietoja. Suuntaa antavia myyntimdarid pyritddn maa-
rittelemiédn lietevaunumerkkien myyjien ilmoittamista myyntimééristd. Kyselykaa-
vakkeen (Liite 1) tietojen perusteella selvitetddn kotieldintilan koon ja lietevaunun ka-
pasiteetin oikeaa suhdetta, ostopddtokseen vaikuttavia tekijoitd, asiakkaiden asettamia
vaatimuksia lietevaunun tekniikalle, asiakasprofiilia sekd markkinointikanavan merki-

tystd lietevaunun hankinnassa

Tutkimuksella pyrittiin selvittdmadn erityisesti lietevaunun hankintaan aktivoituneiden
asiakkaiden ndkokantoja. Asiakkaiden, jotka olivat suunnitelleet lietevaunun hankin-
taa ja olivat jo pohtineet lietevaunujen ominaisuuksia ja niiden sopivuutta omaan kayt-
totarkoitukseensa. Tutkimuksen kohdentaminen aktiiviseen kéyttdjairyhméén onnistui
hyvin suuntaamalla puhelinkysely niille, jotka olivat jéttdneet tarjouspyynnon liete-
vanusta K-maatalouskaupalle. Yhteystietoja tutkimusta varten saatiin myos Konevies-
tin urakoitsija luettelosta. Kyselyyn vastauksia kerittiin myos 2007 pidetyssd Kuopion
maatalousndyttelyssd Livakka Oy:n osastolla kdyneiltd viljelijoiltd, sekd muilta liete-
vaunun kéyttdjiltd. Kyselytilanteen alussa suoritettiin haastateltavien karsinta, mitdin

“renkaanpotkijoita” ei tutkimuskyselyyn ollut tarpeellista haastatella.

7.2  Tutkimuksen toteutus

Tietojen kerddminen suoritettiin yhteistydssd Livakka Oy:n kanssa lietevaunukyselyi

varten suunnitellulla kyselylomakkeella. (Liite 1)

Kyselyssa tallennettavia vastauskaavakkeita oli yhteensd 73 kpl. Kyselykaavakkeen
tdyttotapana oli asiakkaalle suunnattu kysely tai vastaaja sai itse tdyttdd kaavakkeen.
56 % vastauksista keridttiin haastattelemalla vastaajia maatalousndyttelyssé tai muualla
tapaamalla heitd henkilokohtaisesti. 43 % vastauksista saatiin puhelinkyselyn avulla.
Puhelinkyselyd varten postitettiin tulevaan puhelinhaastatteluun viittaava kirje 55
osoitteeseen, joista vastaukset saatiin puhelinsoitoilla 32 potentiaaliselta vastaajalta.

Puhelinkyselyd varten tallennettiin asiakkaiden osoitteiston tiedot Excel-taulukkoon
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tehdylle osoitepohjalle, johon oli helppo merkiti vérilld ne numerot, joihin oli jo soi-
tettu ja tdydentdd soitettavia numeroita ja muita tietoja. Puhelinkyselyn laskettu vas-
tausprosentti oli 55 %, joka on laskettu yhteystietojen perusteella saaduista onnistu-

neista puhelin haastatteluista.

Kyselyn suuntaaminen pddosin maatalousniyttelyssd lietevaunun ostoa aikoville asi-
akkaille sekd tarjouspyynnon lietevaunusta pyytéineille asiakkaille, aiheutti sen, ettd
tutkimus painottui selvésti sellaiseen kohderyhmaéén, joka oli hankkimassa isoa yli 12
m?:n lietevaunua. Kohderyhmin muodostumista ohjasi selvisti lietevaunun hinta, joka
toimi valikoivana tekijéni. Lietevaunuinvestointiin pystyvien karja- ja sikatilojen ko-
ko on kasvanut ja kysyntd suuntautuu entistd suurempaan lietekalustoon. Pienikokois-
ten uusien lietevaunujen ostajia ei kyselyssd mukana ollut, eikd lietevaunukyselyyn
haluttukaan vastauksia harrastajaluokan viljelij6iltd, vaan tulevaisuuden nikdkantoja

ajattelevilta lietealantoimijoilta.
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8 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Lietevaunujen markkinointiselvityskyselyyn osallistui yhteensid 73 vastaajaa. Vastaa-
jat asuivat 57 kunnan alueella eri puolella Suomea ja saman kunnan alueella vastaajia

oli maksimissaan kolme kappaletta.

8.1 Vastaajien tiedot
Vastaajien toimenkuva

Kyselyyn vastanneista oli padtoimisia viljelijoitd 78,8 prosenttia, viljelijiurakoitsijoita
19,2 prosenttia, yksi lieteurakoitsija sekd yksi sivutoiminen viljelijd, jonka lypsykarja-

tilalla tyoskenteli 3 henkiloa. (n=73)
Peltopinta-ala ja tyontekijoiden méara

73 vastaajasta 97 prosenttia ilmoitti kdytettdvissd olevan peltopinta-alansa. Pienin il-
moitettu 30 ha:n peltopinta-ala oli 25 lehméan maitotilalla, suurin kyselyssd mukana ol-
lut tila oli 900 ha:n kasvinviljelytila, jossa myds harjoitettiin lieteurakointia. Keski-
médrdinen tilan peltopinta-ala oli 103,15 ha. Isolla lypsykarjatilalla tydskenteli paa-
toimisesti useampia henkil6itid. Yli 40 lehmén uudenaikainen navetta vaati yleensi jo
kahden hengen péaitoimisen tyopanoksen. Karjatilan lehmémadrdn ollessa 60 kpl oli
padtoimisia tyontekijoitd tilalla kolme. Joissakin tapauksissa jo alle 40 lehméaa vaati 3
henkilon tydpanoksen. Yli 1000 sian sikala tyollisti ldhes aina kaksi henkilod paitoi-

misesti.
Ammatillinen koulutus

Péadjoukko ammatilliseen koulutuskysymykseen vastanneista (n = 72) oli suorittanut
maatalouden perustutkinnon. Suuriakin maatiloja hallinnoitiin maatalouden perustut-
kinnon pohjalta. Perustutkinnon suorittaneita oli joukosta 61,6 prosenttia, seuraavaksi
eniten 17,8 prosenttia oli maatalouden opistotasoisen- tai amk-tutkinnon suorittaneita.
Muun amk- tutkinnon omaavia oli 4,1 prosenttia, maatalouden korkeakoulututkinnon
oli suorittanut 2,7 prosenttia vastaajista, sekd muun korkeakoulututkinnon 1,4 prosent-
tia vastaajista. [lman ammatillista koulutusta olevia vastaajia oli 4,2 prosenttia (KU-

VIO 12).



@ Maatalouden
korkeakoulututkinto

B Maatalouden
opistotasoinen/amk
0O Maatalouden perustutkinto

O Muu amk-tutkinto

B Muu korkeakoulututkinto

O E ammatillista koulutusta

63 %

B Muu ammatillinen koulutus

KUVIO 12. Vastaajien ammatillinen koulutus (n = 73)
Tilan padtuotantosuunta

Kyselyssda mukana olleista 72 maatilasta (lisdksi 1 kpl urakoitsija) 56,9 prosentilla (41
tilaa) oli padtuotantosuuntana lypsykarjatalous (KUVIO 13).

Paatuotantosuunnat

60 56,9

50 -

40 1

30

20 ~

12,5
10 - 5;

0 ]

Lypsykarjatalous  Nautakarjatalous Kasvinviljely Sikatalous

-3
v

Tilojen maara % vastanneista

KUVIO 13. Kyselyssd mukana olleiden maatilojen paituotantosuunnat (n = 72)

Karjan koko pienimmélld lypsykarjatilalla oli 20 lehméda ja suurimmalla lehmié oli
200. Lehmii oli tdimén tutkimuksen tiloilla keskimdirin 53 kpl. Eniten kyselyssd mu-
kana olleita karjatiloja oli kokoluokissa 31 — 40 lehmii (13 kpl) ja 41-60 lehméaa (10
kpl) (KUVIO 14).
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KUVIO 14. Kyselyyn vastanneiden lypsykarjatilojen lehmamaarat

On huomioitava, ettd lypsykarjatilan kokonaiseldinmddrd saattaa olla huomattavasti
isompi kuin ilmoitettu lehmien méérd. Lypsykarjatilalla on yleensd nuortakarjaa, joten
tilan navetassa voi olla lietelantaa tuottavia hiehoja lypsylehmid vastaava maird. Ky-
selyssd mukana olleiden lypsykarjatilojen kokonaismiiristd tarkasteltuna oli nuorta-

karjaa keskimddrin 57 kpl ja lypsylehmia 53 kpl lypsykarjatilaa kohden.

Sikatiloja osallistui tutkimukseen 24,7 prosenttia (18 kpl), (KUVIO 13). Sikatiloilla
oli sikapaikkoja keskiméérin 1150 kpl, joista pienimmaélld tilalla sikoja oli 200 kpl,
suurimman tilan tuotannon ollessa 2000 kpl. Yhdistelmi sikaloita oli kolme, joista
suurimmalla tilalla oli 80 emakkoa ja 1200 lihasikaa. Pelkéstdin porsastuotantoa har-

joittavia emakkosikaloita oli kuusi, joista suurimmalla tutkimuksessa olleella emak-

kosikalalla emakoita oli 460 kpl.

Pédtoimisia lihantuotantoon erikoistuneita karjatiloja oli 12,5 % (10 kpl), joista suu-
rimmalla lihanautoja oli 400 kpl. Pienimmaélla paddtoimisesti lihantuotannossa olevalla
tilalla lihanautoja oli 72 kpl. Lihanautoja pidettiin myds maidontuotantotiloilla, joissa
lihaa tuottavien eldinten méaérd oli alle 100. Paédtoimisten lihamullitilojen eldinmééra
oli keskiméérin 190 kpl. Emolehmaétuotantoa oli kahdella tilalla, joista pienemmalla ti-

lalla oli emolehmié 30 kappaletta ja suuremmalla 90 kappaletta.

Kasvinviljelyn pédétuotantosuunnaksi ilmoitti 5,5 prosenttia vastaajista (4 kpl), joista

kahdella tilalla lietteen levityksen lisdksi tehtiin muutakin koneurakointia. Yksi neljés-
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ta kasvinviljelytilasta oli luomuviljelyksessd, se kdytti naapurista saatavaa lietelantaa
luomupeltojen lannoitukseen. Luomutiloja kyselyyn osallistui yhteensd kaksi kappa-
letta. Yksi vastaajista oli pddtoiminen urakoitsija, jolla ei ollut muuta maataloustoi-

mintaa.

Joillakin tiloilla lietteenlevitystd tehtiin karjanpidon ohella varsin tehokkaalla kalustol-
la sekd useammalla lietevaunulla. Niilld tiloilla lietevaunujen kokoluokka oli yleensi
yli 14 m?. Tyypillisesti tilan ulkopuolista urakointia tekevilld maatiloilla oli omaa vil-
jeltdvad peltopinta-alaa yli 100 ha, jolloin tehokkaalle konekannalle haettiin muuta

kayttod tilan ulkopuolisesta koneurakoinnista.
Vastaajien iki ja sukupuoli

Kyselyyn osallistuneista 73 henkildstd vain yksi oli nainen. Suurin vastaajien ikéryh-
mai oli 3645 vuotiaat, joita oli 45 prosenttia. Ikdryhmaa 36—45 vuotiaat voidaan pitda
my0s suurimpana investointeja suorittavana ikdryhménd. Kysymykseen vastanneista

71 henkil6sté oli 16,4 prosenttia ikdluokasta 45 — 55 v (KUVIO 15).

56-65 v. ( 8 kpl) 13

46-55 v. (13 kpl) 18,3

36-45 v. (33 kpl) 46,5

25-35v. (13 kpl)

Alle 25 v. (4kpl) :‘g 56
T
0 50

0,

18,3

Vastaajien ikaryhmat

10,0 150 20,0 250 30,0 350 400 450 50,0
%

KUVIO 15. Vastaajien ikd (n = 71)

8.2 Investoinnit kotieldintalouteen

Seuraavassa kysymyksessa kysyttiin kotieldintalouteen suuntautuneita rakennusinves-
tointeja ja niiden ajankohtaa. Kysymykseen vastanneista 66 vastaajasta 44 % oli in-

vestoinut 5—10 vuotta sitten. Alle viisi vuotta sitten investoinneita oli 38 %. Naistd
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kahdesta vastaajaryhméstd voi piitelld kotieldintuotannosta kertyneen tuloja inves-
toinnin jilkeen ja helpotusta lietteen levitykseen haetaan uudistamalla lietevaunu. Nii-
td vastaajia, joilla investointi oli kyselyn tekohetkelld menossa, oli 12 %. Vastaajista 6
% aikoi investoida ldhimmaén viiden vuoden aikana (KUVIO 16). Kyselyn kohderyh-
ménd olivat lietevaunun ostoa harkitsevat tilat, joten tistd ryhmaistd 10ytyvit myds ne
asiakasmallit, jotka ovat kotieldintalouden tuotannon laajennuksen seurauksena hank-

kimassa isompia lietevaunuja.

Suunnittelee 5 v. aikana 6 %
Investointi menossa 12 %

Alle 5 v. sitten |38 %

5-10 v. sitten |44 %

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50 %

Prosenttia

KUVIO 16. Tuotantorakennusinvestoinnin ajankohta (n = 66)

89 % levitti osittain tai kokonaan itse tilalla syntyvin lietelannan (n = 66). Urakoitsi-
jan palveluita, oman lietteenlevityksen liséksi tai kokonaan kéytti 18 % vastanneista
tiloista. Lypsykarjatiloilla urakointipalvelua kidytettiin kolmella tilalla, joiden lehmien
maéard oli 40-50 kpl. Lisidksi urakointipalveluja kéytti 2 kpl n. kahdeksankymmenen
lehmén tilaa ja yksi kahdensadan lehmén tila. Urakointipalveluja kéytti nelj sikatilaa,
joista kaksi oli n. 1000 sian sikaloita, yksi 2000 sian ja yksi 200 sian sikala. Li-

hanautatiloista yksi 120 naudan kasvattamo kéytti lieteurakoitsijaa.

Kysyttiessa kotieldintilojen urakoitsijan kdyton halukkuudesta lietteen levitykseen, oli
9,1 % kysymykseen vastanneista valmis kdyttimain urakointipalveluja, jos sellainen
olisi ollut saatavilla. Urakointipalveluja haluavien lypsykarjatilojen lehmémaérat oli-
vat vililld 30-50 kpl. Yksi 1100 sian sikatila olisi ollut valmis kayttdmén ulkopuolista

urakoitsijaa, mutta paikkakunnalla ei ollut lieteurakointipalvelua saatavilla.
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8.3 Lietevaunun ostopdétokseen vaikuttavat tekijat

Lietevaunun ostopéditokseen vaikuttavia tekijoitd selvitettiin kysymyskaavakkeen
kohdassa 10. (KUVIO 17 s. 51). Vastaajilta kysyttiin, kuinka tirkeind he kokivat lie-
tevaunun valintatilanteessa tuotteen tekniikkaan, valmistajaan ja markkinointiin liitty-
vid asioita. Kysyttdvddn asiaan voitiin vastata viidelld eri tdrkeysastetta ilmaisevalla
kohdalla, alkaen asian kokemisesta erittdin tdrkedksi, tirkedksi, melko tdrkedksi, ei
kovin tdrkedksi ja ei tdrkedksi. Jos esim. lietevaunun kotimaisuudella ei ollut merki-
tystd tuli vastaukseksi ei tdrked. Télla kysymyssarjalla haluttiin kartoittaa niitd asiak-
kaiden arvostuksen kohteita, joihin valmistajan ja koko tuotteen markkinointiketjun

olisi tulevaisuudessa kiinnitettdvd huomiota.

Lietevaunun kiyton helppoutta ei valintakriteereistd arvostettu erittdin tarkedksi, mut-
ta tirkednd ominaisuutena sitd piti 54 % kysymykseen vastanneista. Niitd joiden mie-
lestd kdyton helppoudella ei ollut kovin suurta merkitysti, olivat hankkimassa pienti
lietevaunua ja ammattimainen ote lietteen ajoon oli vdhdisempdd. Lietevaunun hintaa
piti 29 % eritdin tirkednd ja tdrkednd 40 % vastanneista. On huomioitava, ettd n. 10
%:lle vastanneista (ei kovin tdrked, ei tdrked vastanneet) ei hinnalla ollut niin suurta
merkitystd vaan arvostuksen pddpaino oli lietevaunun toimivuudessa (KUVIO 17 s.

51).

Lietevaunun saatavuutta kysyttdessd haluttiin tietdd toimitusajan pituuden vaikutusta
asiakkaiden ostokdyttdytymiseen. Tuotteen saatavuudella on merkitysté, jos asiakas on
halukas ostamaan lietevaunun, mutta sitd ei pystytd toimittamaan ennen seuraavaa
kasvukautta. Vastanneista 18 % piti lietevaunun saatavuutta erittdin tdrkednd ja 35 %
koki sen tdrkedksi. Tutkimukseen osallistuneista 21 % koki, ettd lietevaunun saata-
vuus ei ole kovin tdrked ja 10 %: lle vastaajista saatavuudella ei ollut (ei tdrked) mer-
kitystd.  Lietevaunun nopeaa saatavuutta vihemméin arvostavia olivat yleensd ura-
koitsijat ja suuret karjatilat, jotka suunnittelivat investointinsa harkiten ja olivat jatta-

neet lietevaunun ennakkotilauksen ajoissa jilleenmyyjille (KUVIO 17 s. 51).

Jélleenmyyntiarvon koki eritdin tdrkediksi tai tirkedksi 64 % kysymykseen vastanneis-
ta. Vastaajista 11 % oli sitd mieltd, ettd jélleenmyyntiarvolla ei ole merkitystd, koska
he kuitenkin tulisivat kédyttimdin tuotteen loppuun ja heidén lietevaunu hankinta
suuntautui ns. halvempiin merkkeihin, joilla vain saisi lietteenajon jotenkin hoidettua

(KUVIO 17 s. 51).
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Jélleenmyyjilld oli merkittdvd vaikutus yli puoleen lietevaunun ostoa harkitsevista
vastaajista. Kuitenkin eritdin tdrkedksi jalleenmyyjan koki vain hieman yli yksi pro-
sentti vastaajista. Jilleenmyyjd oli tdrked tai melko tirked 65 %:lle vastanneista. Ky-
selyyn osallistuneista 14 % oli valmis ostamaan lietevaununsa mistd vaan, kunhan se

muuten oli sopiva heidin kayttotarkoituksiinsa (KUVIO 17 s. 51).

Lietevaunun kestidvyys oli suurimmalle osalle vastaajista erittdin tdrked tai tdrked,
mutta kysymykseen tuli myos kaksi vastausta, joissa lietevaunun kestdvyydelld ei ol-
lut tdrkedd merkitystd. Perusteluina oli lietevaunun urakointikdyttd, jossa kalusto
vaihdettiin riittdvin usein uuteen, jolloin se ei enndttanyt rikkoutumaan (KUVIO 17 s.

51).

Luotettavalla maineen omaavalla valmistajalla on ostajan ostokdyttdytymiseen vaiku-
tusta. Lietevaunun valmistajan yrityskuvan koki tdrkedksi tai melko tdrkedksi 74 %
kysymykseen vastanneista. Téssdkin kysymyksessd 6 % vastanneista katsoi, ettd val-
mistajalla ei ollut lietevaunun valintaan vaikutusta, kunhan itse lietevaunu téyttiisi

heidén vaatimuksensa (KUVIO 17 s. 51).

Lietevaunun lisdlaitteina saatava letkulevitin tai lietteenmultain oli 30 %:lle erittdin
tdrked ja my0s tdrkediksi sen koki 38 % vastanneista. Nautakarjan lietteen levityksessd
letkulevittimen kayttd tuorerehunurmelle on osoittautunut valttdmattomaksi. Sikatilal-
liset eivit vield kyselyn tekohetkelld 2007 olleet kiinnostuneita muusta kuin lietelan-
nan hajalevityksestd. Lieteurakoitsijalle lietevaunun lisédlaitteena oleva letkulevitin on

lypsykarjavaltaisella alueella tarpeellinen hankinta (KUVIO 17 s. 51).

Lietevaunun huoltopalvelut olivat erittdin tdrkeitd tai tdrkeitd yhteensd 70 %:lle vas-

tanneista. Melko tdrkeind niité piti 12 % vastanneista (KUVIO 17 s. 51).

Pumppukuormain oli erittdin tdrked tai tdarked 53 %:lle vastanneista. Lietelantaura-
kointia tekevit ostavat lietevaunuunsa yleensd myds pumppukuormaimen. Poikkeuk-
sia pumppukuormaimen kdytossd oli erdiden viljelijéiden kohdalla isoissa sika- tai
nautayksikoissd, joissa lietelantaa ajettiin paljoin suurista lietelantasiilioistd. Nailla ti-
loilla lietevaunu taytettiin erilliselld traktoripumpulla. [lman pumppukuormainta liete-
vaunun kokonaismassa saatiin kevedmmaiksi, joka viljelijdiden mukaan helpotti liete-

vaunun litkuttelua (KUVIO 17 s. 51).
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Lietevaunun kotimaisuutta piti erittdin tirkednd tai tdrkednd yhteensd 41 % vastan-
neista. Ei kovin tdrkednd tai ei tdrkednd lietevaunujen kotimaisuutta piti 35 % kysy-
mykseen vastanneista. Uhkana kotimaisille valmistajille on, ettd ulkomailta tuotavien
maatalouskoneiden tuonnin lisdéntyessd saattaisi 35 % tulevista asiakkaista harkita

my0s ulkomaisen lietevaunun ostamista (KUVIO 17 s. 51).

Lietevaunun koon tirkeyttd kysyttdessd, oli lietevaunun koko tutkimuksen mukaan
erittdin tdrked tai tirked 92 %:lle vastanneista. Lietevaunun koko haluttiin suhteuttaa
mahdollisimman hyvin karjamairién ja tilalla olevien traktoreiden teholuokkaan sopi-

vaksi (KUVIO 17 s. 51).
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KUVIO 17. Lietevaunun ostopaétokseen vaikuttavat tekijat



Lietevaunun koko

Lietevaunun suosituimmaksi kokoluokaksi osoittautui 10—14 m?, jonka olisi valmis
ostamaan 34 % (n=71) kysymykseen vastanneista. Kokoluokkaa 14—16 m? olisi tut-
kimuksen mukaan valmis ostamaan ldhes yhtd suuri joukko 32 % tutkimukseen osal-
listuneista. Kokonaisuutena tarkasteltuna eniten kysyntda (68 %) on tutkimuksen mu-

kaan alle 16 m?:n lietevaunuille (KUVIO 18) (n=71).

Lietevaunujen kokojakauma

Suurempi kuin 20 m3 8,56

18 m3-20 m3 7,0

16 m3-18 m3 ]16,9

14 m3 - 16 m3 ] 32,4

10 m3-14 m3 ] 33,8

Lietevaunujen kokoluokat

Alle 10 m3 []1,4

0,0 5,0 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0 35,0 40,0

Prosenttia

KUVIO 18. Vastaajien mielesti suosituin lietevaunujen kokoluokka (n = 71)
Lietevaunun varustelu

Asiakkaiden mielipidettd lietevaunujen varustelusta kysyttiin kohdassa 12. Kysymyk-
sen muoto, Mitd hyvin varustellussa lietevaunussa on mielestdsi oltava? antoi vastaa-
jalle mahdollisuuden ilmaista kisityksensd lietevaunun varusteista ja laitteista ilman
taloudellista riippuvuutta. Kysymykseen otettiin mukaan tarkoituksella joitakin samo-

ja tekijoitd kuin kohdassa 10, jossa kysyttiin ostopdédtokseen vaikuttavia tekijoita.

Pumppukuormaimen koki lietevaunussa tarpeelliseksi 53 % vastaajista. Kysyttdessa
imutdyton mahdollisuutta vain 6 % vastaajista vastasi kysymykseen kyll4. Tuloksesta
voi paitelld, ettd vastaajien ryhmé koostui lietelanta-alan ammattilaisista. Tutkimus-
joukossa oli mukana vain muutama vastaaja, joka tarvitsi my0s likakaivojen tyhjen-

nykseen sopivampaa imupainevaunun imuominaisuutta (KUVIO 19).

Pelkdn pintalevittimen kannalla oli 29 % vastanneista, mikd on 4 % enemmén kuin
kyselyyn osallistuneita sikatiloja (25 %), joissa hajalevitysti kéytetddn kevaalla kevét-

kylvéille sekd syylevityksend ennen kyntdmistd. Tuloksesta voidaan paitelld, ettd joil-
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lakin nautakarjatiloilla suoritetaan vield lietteen levitystd nurmelle pintalevityksend,

joka ei ole paras vaihtoehto esim. tuorerehunurmien kesilannoituksessa (KUVIO 19).

Vertailtaessa lietteen multauslaitetta ja letkulevitintd oli letkulevittimen kannalla 52 %
(36 kpl) vastaajista, lietteen multauslaitetta piti tarpeellisena 26 % (19 kpl) kysymyk-
seen vastanneista (KUVIO 19).

Lietevaunun tehokkaaseen ja helppoon kiytettivyyteen on kehitetty traktorin ohjaa-
moon sijoitettava sdhkohydraulinen ohjaus, jonka avulla kdytetidn mm. pumppu-
kuormainta ja sdddetddn lietteen levitysmddrdé. Laitteiston tarpeellisuutta selvitettiin
kysymélld traktorin ohjaamosta tapahtuvan kokonaisvaltaisen lietevaunun hallittavuu-
den tarkeyttd. Kysymyksen kohtaan osallistuneista 71 vastaajasta 72 % (51 kpl) piti
kokonaisvaltaista lietevaunun hallittavuutta traktorin ohjaamosta hyvin varusteltuun
lietevaunuun kuuluvana. 28 % (20 kpl) vastanneista ei pitdnyt sitd kdyttotarkoituk-

seensa tarpeellisena (KUVIO 19).

Hallittavuus ohjaamosta

Ohjautuva teliakseliksto

Lietteen multain

o Letkulevitin

®

] . y

s Pintalevitin mKylla
Leveat renkaaat DEi

Imutayttd

Pumppukuormain

KUVIO 19. Kuvio ilmaisee prosentteina, kuinka monen vastaajan mielestd jokin ku-

viossa esitetty tekijd tulisi olla hyvin varustellussa lietevaunussa.

Kysyttdessd edelld mainittujen liséksi jotain muuta laitetta tai ominaisuutta vastaajat

ilmoittivat tarpeelliseksi seuraavia seikkoja. Aisajousitus ja kuulavetolaite koettiin
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tarpeelliseksi runsasta lietteen maantiekuljetusta vaativissa olosuhteissa. Paljon toistu-
vaa pumppukuormaimen ja letkulevityslaitteen kiyttod pehmentdmiin kaivattiin lie-
tevaunuun Ls-hydrauliikkaa (kuormantunteva hydrauliikka, jossa pumpun tuotto ja
syOttopaineen sddtd toteutetaan hydraulisen kuormanpainelinjan avulla) (TAULUK-

KO 1).

Sian lietelantaa levittavit viljelijit, varsinkin porsastuotantotilat, pitivdt suuressa ar-
vossa tehokasta lietteen sekoitusta. Multauslaitteen kdyton yleistyessd kaivattiin
markkinoille levedd toimivaa lietteen multauslaitetta. Lietevaunujen painojen lisdédnty-
essd matala vaunurakenne koettiin tirkeédksi, silld hyvin lietevaunun ominaisuutena

pidettiin alhaalle sijoittuvaa painopistettd (TAULUKKO 1).

TAULUKKO 1. Jokin muu vastaajien ilmoittama lietevaunun laite tai ominaisuus

Laite tai ominaisuus Vastanneita

Aisajousitus

Kuulavetolaite

Leved multain

Lieteméairan automatiikka

LS-hydrauliikka

Matala vaunu

Puomikamerat

Tehokas sekoitus

Toimivat kddntyvit letkulevittimet

[ N LN NG JR [ Ny (IS Ny VL N IS ) UL N S G N0 )

Tuulen sietdva lietelautanen

Tutkimukseen osallistuneilta tiedusteltiin heidin tyytyvaisyyttddn kayttdmainsa liete-
vaunuun, sekd vaunun merkkié ja kokoa. Talld kysymykselld haettiin kayttdjien ko-
kemia lietevaunujen hyvid ja huonoja ominaisuuksia. Vastanneista (n = 66) 80 % oli
taménhetkiseen lietevaunuunsa tyytyvéisid ja 20 % ilmoitti olevansa johonkin tekijdian
lietevaunun toiminnassa tyytymiton. Mitddn tiettyyn lietevaunumerkkiin keskittyvaa

’lajityypillistd” huonoa ominaisuutta ei saatujen vastausten perusteella tullut ilmi.

Kyselyyn osallistuneille oli kdyttdmissdén lietevaunuissa aiheuttanut tyytymattomyyt-
td seuraavat tekijat: Akseli poikki, alimitoitettu rengaskoko, kuormaimen ulottuvuus,

kaantyvit letkulevittimen letkut eivét toimi, letkujen kannatus puutteellinen, letkulevi-
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tin ei toimi tai levittdéd epétasaisesti, liian pieni vaunun koko ja huono pintalevityslau-

tanen.

Vastaajien mielikuvaa kiyttdominaisuuksiltaan ja tekniikaltaan hyvéstd lietevaunu-
merkistd haluttiin selvittdd kysymykseen 14 lopussa (n = 58). Kaavakkeella oli luetel-
tu yleisimpid lietevaunumerkkejd, johon vastaaja merkitsi ne lietevaunumerkit, jotka
hidnen mielestddn tdyttivdt hyvén ja ostettavan lietevaunun tunnusmerkit. Vastaajilla
oli mahdollisuus valita useampia mielestddn hyvid lietevaunumerkkejd samanaikaises-

ti (TAULUKKO 2).

Livakan markkinajohtajuus tuli selvésti esille vastaajien mielikuvaan pohjautuvassa
mielipidekyselyssd. Kaikista kyselyyn vastanneista (n = 58) vastaajasta oli Livakan
hyvien kédyttbominaisuuksien kannalla 34 vastaajaa. Toiseksi eniten vastaajat arvosti-
vat kotimaisen Agronic- lietevaunun ominaisuuksia, joita 17 kyselyyn osallistunutta

piti hyvina.

TAULUKKO 2. Vastaajien (n = 58) mielikuvan mukaan seuraavissa kysymyksessé 14

annetuissa lietevaunumerkeissé oli heiddn mielestddn hyva tekniikka ja hyvét kaytto-

ominaisuudet.

Merkki Kpl % vastaajista
Livakka 34 58 %
Agronic 17 29 %
Samson 13 23 %
Kimadan 13 22 %
Joskin 7 12 %
Palmu 7 12 %
Matti 7 12 %
Vepi 5 8 %
Ap Gyllevogne 2 3%
Peta-metalli 2 3%
Lame 1 2%
Peacon 1 1 %
Jeantil 1 1 %
Teko

Saman kysymyksen loppuosassa vastaaja sai perustella, miksi hdnen mielestddn ky-

seinen lietevaunu oli hyvd. Mielipiteissd on huomioitava, etti ne perustuvat tdysin
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vastaajille muodostuneeseen kasitykseen kéyttdmistddn - tai markkinoilla olevista lie-

tevaunumerkeisté, eiki tuloksia voida pitdd paremmuustestind (TAULUKKO 3).

TAULUKKO 3. Erditd vastaajien ilmoittamia merkkikohtaisia lietevaunujen ominai-

suuksia

Livakka Agronic Samson Vepi

Hyvid teknisid rat- Harkittua tekniikkaa, Hyvd, mutta kallis, | Kestdvd ja yksin-
kaisuja, Hyvd hinta / | Edullinen, Hyvd kiytettd- | Hyvd laatu ja kiy- | kertainen rakenne,

vyys, Tehty kotimaisiin tettdvyys, Tehokas, | Toimiva lietevaunu.
olosuhteisiin, Hyvd laatu, | Hyvd ohjautuva
Sdilié on osa runkoa ja | teli.

painopiste matalalla,
Helppo ohjainyksikko ja
traktorista tulee vain

laatusuhde, Kotimai-
siin olosuhteisiin
tehty, Livakka on
nopeampi kuin esim.
Agronic, Laatutyotd,
Livakan sai kaven-

nettuna mallina, meno / paluu hydrauliik-

Hyvid osien saata- kaletkut.

vuus, Ei lasten taute-

Ja, Helpot perustoi-

minnot.

Peta-metalli Matti Palmu Joskin

Halpa perustekniikka | Hyvd hinta / laatusuhde | Hyvdi painosuhde, | Hyvd lietevaunu,

Jjoka riittdd hyvin
lehmdin lietteelle,

Kevyt vetdd, Hyvd
sdilion muoto.

mutta hieman leved,
Toimiva jdrjestel-

Edullinen ja hyvin
laitettu perusvaunu

md, Hyvd multain.

Tutkimuksella haluttiin selvittdd, mistd maatilat hankkivat maataloustuotteensa. Myo-
hemmin tulosten analysointiosassa tarkastellaan, onko maataloustuotteiden tutulla os-
topaikalla vaikutusta lietevaunun valinnassa. Vastaajilla oli mahdollisuus ilmoittaa

useampia maatalouskauppoja ostopaikakseen.

Agrimarketista ostonsa suorittavia asiakkaita oli kaikista kysymykseen vastanneista (n
= 52) 65 %. Naistd Agrimarketin asiakkaista 62 % suoritti maatalousostoja myos
muista maataloustuotteita myyvistd kaupoista. Vain Agrimarketista ostavia asiakkaita
oli 38 % Agrimarketissa asioivien asiakkaiden ryhmaistd (n = 34) (TAULUKKO 4, s.
57).

K-maatalouskaupasta maataloushankintoja teki (n = 52) 54 % (28 kpl) kysymykseen

vastanneista. Tdméd ryhmén jésenet ostivat tilanteen mukaan maataloustuotteita muis-



takin maatalouskaupoista. Heiddn méairénsa oli K-maatalouskaupassa asioivista asiak-
kaista 75 % (21kpl). Vain K-maatalouskaupasta ostonsa suoritti 25 % (7 kpl) K-
maatalouskaupan palveluja kédyttavastd 28 vastaajasta (TAULUKKO 4).

Vastaajista (n = 52) 19 % (10 kpl) ilmoitti ostavansa mistd vaan, yksi vastanneista

suoritti ostonsa osuusmeijerista.

TAULUKKO 4. Kyselyyn osallistuneiden vastaajien pddasiallisesti kdyttiméat maata-
louskaupat (n = 52)

% kpl
Agrimarket 65 34
K-maatalous 54 28
Y-maatalous 0 0
Jokin muu 1 1
Ostan mistd vaan 19 10
139 73

Lietelannan véalivarastointisailio

Suuria lietelantamadria kauemmaksi tilan talouskeskuksesta levitettdessd, voidaan
kuormauksen nopeuttamiseksi kiyttda lietelannan vélivarastointisdilioitd (KUVIO 20,
s.58). Lietelantaa siirretdédn toisilla lietevaunuilla tai sdilidautolla vélivarastointisdili-
00n ja ainoastaan multauslaitteella tai letkulevittimelld varustetulla lietevaunulla suo-

ritetaan varsinainen pellolle levittiminen.

Kysymyksessa 15 kysyttiin vastaajien mielipidetta erillisen siirrettdvén lietteen viliva-
rastointisdilion tarpeellisuudesta tulevaisuudessa. Vastaajista (n = 70) 54 % koki siir-
rettdvin vélivarastointisdilion tarpeelliseksi, 37 % ei pitdnyt sitd tarpeellisena. Kysy-
mykseen osallistuneista vastaajista 8 % ei osannut madrittdd siirrettdvaa vélivarastoin-

tisdiliota tarpeelliseksi tai tarpeettomaksi.
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KUVIO 20. Veenhuis- merkkinen 22 m?:n siirrettdvi lietteen valivarastointisdilio.

(Mustonen 2008)

Kyselykaavakkeella selvitettiin lietevaunun ostoa harkitsevilta lietevaunun kayttokou-
lutustarvetta ja koulutustapaa. Kysymykseen vastanneista (n = 49) 77 % (38 kpl) toi-
voi, etti lietevaunun valmistaja jarjestdisi kdyttokoulutuskurssin. Dvd- levylld olevaan
kayttokoulutuskurssiin olisi ollut tyytyvdisid 12 % vastanneista. Pelkdstddan kayttooh-
jekirjan avulla tulisi tutkimuksen mukaan toimeen vain 6 % vastanneista. Myyjén neu-
voilla lietevaunun kaytto olisi avautunut 4 %:lle vastanneista. Kysymyksen kohtaan ei

tarvitse ei tullut yhtdédn vastausta (KUVIO 21).

Lietevaunun kayttokoulutus

77,6

@ Valmistajan kurssi

0O Dvd-lewkkeella oleva kurssii
o Ohjekirja

O Myyjan neuvot

| Ei tanitse

Prosenttia vastanneista

Koulutustapa

KUVIO 21. Lietevaunun kédyttokoulutustarve
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8.4 Markkinaosuudet

Kone- ja ajoneuvokaupan tilastoja julkaistaan aikaisempaa vihemmain, silld viran-
omaiset pelkddvit tilastojen vadristavan kilpailua. Konekauppiaat eivit ole halukkaita
kertomaan todellisia myyntilukuja, koska tilastoja on kéytetty véarin pyrkimélla hank-
kimaan katteetonta mainetta markkinoinnin tueksi. Koneiden myyntiméérdt ja keski-
hinnat olisivat tirkeitd toimialojen ja tuotantosuuntien kustannuskehitys vertailuissa.

(Oristo. 2008, 3.)

Lietevaunujen ja muiden maatalouskoneiden myyntimééristi ei ole saatavilla luotetta-
via konekaupan tilastoja. Lietevaunujen markkinaosuuksien selventdmiseksi on téssd
opinndytetydssé laadittu prosentuaalinen markkinaosuustaulukko. Lietevaunujen péa-
myyntimerkkien markkinaosuusarvio perustuu markkinointiyritysten haastattelujen
pohjalta tehtyihin arvioihin. Puhelinkyselynd tehdyssd haastattelussa eri lietevaunu-
merkkien jilleenmyyjdt arvioivat edustamiensa lietevaunujen keskiméérdistd vuosit-
taista menekkid (haastattelut s. 15-16). Haastattelujen perusteella ilmeni, ettd keski-
mairidinen lietevaunujen kokonaismyyntiméédrd on alle 300 kpl vuodessa. (KUVIO

22).
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KUVIO 22. Lietevaunujen keskimédrdiset markkinaosuudet prosentteina ilmaistuna
vuosina 2007-2008, n = 280 kpl (arvioitu markkinointiyritysten haastattelujen perus-

teella 2008)
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9  TULOSTEN ANALYSOINTI JA JOHTOPAATOKSET

Kyselyn tuloksia analysoitiin SPSS (Statistical Program for Social Scientists) for
Windows 16 - tilasto -ohjelman avulla. Kyselylomakkeen tiedot tallennettiin SPSS-
ohjelmaan numeerisessa muodossa. SPSS ohjelmaan tallennettujen tietojen perusteella
voidaan ohjelmalla laskea erilaisia kysyttidvien asioiden todennékoisyyksid ja keski-

ndisid riippuvuuksia.

Kyselykaavakkeen kysymyksisté valittiin sellaisia kysymyksid joiden riippuvuutta toi-
sistaan haluttiin selvittdd tarkemmin. SPSS-ohjelman laskemien tulosteiden tuloksien
analysointiin  kdytettiin Pearsonin  korrelaatiokerrointa ja ¥*> (Chi-sguare)-

riippumattomuustestia.

Pearsonin korrelaatiokerrointa (tulomomenttikerroin) kaytettiin kun haluttiin tutkia
kahden kysytyn asian lineaarista (suoraviivaista) riippuvuutta toisistaan ja kun vasta-
ukset ovat avoimia lukuarvoja, kuten esimerkiksi vastaajien iké ja tilalla olevien eldin-
ten méaédrd. Pearsonin korrelaatiokertoimella mitataan vilimatka ja suhdeasteikon ta-
soisten muuttujien lineaarisen riippuvuuden voimakkuutta toisistaan. Korrelaatioker-
toimella saatu tunnusluku vaihtelee -1:n ja +1:n vililld. Arvolla +1 on muuttujien va-
lilld voimakas positiivinen korrelaatio, jolloin toisen muuttujan kasvaessa toinenkin
kasvaa. Arvolla -1 on muuttujien vélilld vastaavasti voimakas negatiivinen korrelaatio
ja toisen muuttujan kasvaessa toisen muuttujan arvo pienenee. Arvolla 0 ei muuttujien
vdlilld ole lineaarista riippuvuutta. Pearsonin korrelaatiokerroin lasketaan jakamalla
kovarianssi (kahden muuttujan vélisen riippuvuuden mitta) muuttujien keskihajonto-

jen tulolla. (Heikkild 2004, 90-91.)

Testien tulosten erojen suuruuden kuvaamiseen kaytettiin tilastollista merkitsevyytta
kuvaavaa p-arvoa. Jokaisen tilastollisen testin tuloksena saatu p-arvo ilmoittaa virheel-
lisen paitelmén todennékoisyyden eli riskitason siitd, ettd pddtelmé on vdird. P-arvon
ollessa alle 0,05 (5 %) on tulos tilastollisesti merkitsevé ja silloin tulos on tutkimuksen
perusjoukossa 95 % varmuudella pétevéd, mutta samalla virheen todennédkoisyys (riski
vadridstd johtopadtoksestd) on 5 %. Jos perusjoukosta otetaan 100 samankokoista sa-
tunnaisotosta ndissd 95:ssd nollahypoteesi (ettd tekijoiden vélilld ei ole yhteyttd) hylat-
tdisiin ja 5:ssd se jdisi voimaan. Siis, jos tilastollisen testin tulos on pienempi kuin va-
littu 5 %:n riskitaso (p < 0,05) nollahypoteesi hyldtdan ja sitd luotettavampana voidaan

saatua tulosta pitdd, mitd pienempi p-arvo testilld saavutetaan. (Heikkild 2004, 195.)
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¥>- riippumattomuustestin avulla selvitettiin onko kahden muuttujan vélilld riippuvuut-
ta. Testin muuttujille asetettiin nollahypoteesi, joka mukaan testin sarake- ja rivimuut-
tujien valilld ole riippuvuutta. Tutkimuksen testissd sarakemuuttuja on selittdva eli
riippumaton muuttuja (syy) esimerkiksi ikd, ammattikoulutus jne. Rivimuuttuja oli
riippuva muuttuja  (seuraus) esimerkiksi investointi karjatalouteen. -
riippumattomuustestin nollahypoteesina oli, ettei muuttujien vililld ole tilastollisesti
merkitsevdd eroa. Ohjelma laskee nollahypoteesin mukaan ns. teoreettiset eli odotetut
frekvenssit, jotka ristiintaulukoinnin taulukon ruutuihin tulevat havaintojen maarat
olisivat silloin, kun muuttujien vililld ei ole ollenkaan riippuvuutta. Seuraavaksi
SPSS-ohjelma laskee testisuureen, jonka arvo on sitd suurempi mitd, mitd enemmain
odotetut ja havaitut frekvenssit poikkeavat toisistaan. Jos havaitut frekvenssit ovat yh-
td suuria kuin odotetut frekvenssit, tulee testisuureen arvoksi nolla. Mitd suurempi tes-
tisuureen arvo on, sitd epdtodenndkoisempdd on, ettd ndin suuri testisuureen arvo tuli-

si, jos muuttujien valilla ei olisi riippuvuutta. (Heikkild 2004, 212.)
Tutkimuksen luotettavuus

Validiteetti tarkoittaa mittauksen oikeellisuutta eli mitataanko juuri sitd asiaa, mité
tutkimuksella oli tarkoitus selvittdd. Validius tarkoittaa systemaattisen virheen puut-
tumista. Tutkimuksen mitattavat késitteet ja muuttujat on tarkoin miériteltdvd, muu-
toin eivat mittaustulokset voi olla valideja (patevid). Tutkimuslomakkeen kysymykset
on laadittava niin, ettd ne mittaavat oikeita asioita yksiselitteisesti ja kattavat koko tut-
kimusongelman. Perusjoukon tarkka méérittely, edustava otos tutkimusjoukosta ja
korkea vastausprosentti ovat 1dhtokohtia tutkimuksen validiteetille (péatevyydelle). Re-
liabiliteetti tarkoittaa tulosten luotettavuutta, tutkimuksessa saadut tulokset eivét saa
olla sattumanvaraisia. Mittauksen reliabiliteetti on maariteltynd tutkimuksen kyky
tuottaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Tutkimuksen sattumanvaraisuuteen vaikuttaa lii-
an pieni otoskoko. Tutkimuksen sisdinen reliabiliteetti voidaan todeta mittaamalla sa-
mat tulokseen johtaneet tiedot uudelleen. Tutkimuksen ulkoinen reliabiliteetti tarkoit-
taa mittausten toistettavuutta myds muissa tutkimuksissa ja tilanteissa. Alhainen tut-
kimuksen reliabiliteetti (luotettavuus) vaikuttaa tutkimuksen validiteettiin (pétevyys,
oikeellisuus) alentavasti, mutta reliabiliteetti ei riipu tutkimuksen validiteetista. (Heik-

kila 1998, 29, 187.)

Taman tutkimuksen tuloksia ei voi tiysin pitdéd luotettavana kattamaan kaikkien karja-

ja sikatilojen kisityksid lietevaunuihin liittyvissd kysymyksissd, koska tutkimusjoukko
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ei ole tdysin sen mukainen, millainen on kotieldintaloutta harjoittavien maatilojen ra-
kenne télla hetkelld. Tutkimuksen ulkopuolelle saattoi jaada tiloja, joiden lietelannan
kisittelytarve on pienempi ja investointihalukkuus lietevaunuihin on myos véhdisem-
pi. Tutkimusjoukko oli pieni kuvaamaan kotieldintilojen yleistd rakennetta ja niiden
ostokdyttdytymistd, mutta luotettavana tutkimusta voidaan pitdéd selvitettiessd liete-
vaunujen teknisiin ominaisuuksiin kohdistuvia asiakkaiden vaatimuksia. Tdmén tut-
kimuksen haastateltavat tilat olivat keskiméaérdistd isompia ja tyypillistd tiloille oli
my0s aktiivinen tuotantotoiminnan kehittdminen. Tutkimuksen tarkoituksena olikin,
saada tietoa isompien kotieldintilojen lietevaunuvaatimuksista, eikd maatilojen keski-
madrdisestd tilanteesta tdlld hetkelld. Pienet karja- ja sikatilat eivit vélttimattd ole
valmiita investoimaan tulevaisuudessa lietevaunuihin, johtuen pienen yksikkdkoon

huonosta kannattavuudesta ja lietevaunun vihéisestd kayttoasteesta néilla tiloilla.

Lietevaunujen markkinointiselvitykselld haluttiin tutkia tuotannon laajennusinvestoin-
tien vaikutusta lietevaunun hankintaan. Tutkimuksella selvitettiin minka ikaiset viljeli-
jat olivat olleet innokkaimpia laajentamaan tuotantoaan ja oliko ndilla tekijdilld jotain
vaikutusta lietevainun hankintaan. Vertaamalla laajennusinvestoinnin ajankohtaa ja
asiakkaan jittdimén lietevaunun tarjouspyynnén ajankohtaa (kysely tehtiin kesélla
2007) voitiin péételld minkd ajan kuluessa tuotannon laajentamisesta lietevaunun han-

kinta oli tullut ajankohtaiseksi.

Kotieldintuotantoa kymmenen vuoden sisédlld laajentaneista tai kyselyn tekohetkelld
laajentavista kotieldintiloista oli tarjouspyynnon lietevaunusta jittinyt 47 % (31kpl)

kysymykseen vastanneista (n = 66).

Suurin laajennusinvestointeja suorittaneiden ryhma oli 5-10 vuotta sitten investoineet,
joita oli kysymykseen vastanneista (n = 66) 44 % (29 kpl) (KUVIO 23). Tarjouspyyn-
non lietevaunusta jattaneitd oli tdssd ryhmissd my0s eniten, heiddn mééransé oli 52 %

(16 kpl) kaikista tarjouspyynnén jéttineistd vastaajista (31 kpl).

Saatujen tulosten perusteella on huomioitava, ettd yli puolet (55 %) 5-10 vuotta sitten
investoineista viljelijoista (29 kpl) oli myds jittanyt tarjouspyynnon lietevaunusta. Al-
le 5 vuotta sitten investoinneita viljelijoitd oli 38 % (25 kpl) kysymykseen vastannei-
den méadrdstd, tistd ryhmaistd 44 % (11 kpl) oli pyytényt tarjousta lietevaunusta.

(TAULUKKO 5).
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Investointi menossa | 12 %
Alle 5 v. sitten |3& %
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Prosenttia

KUVIO 23. Tuotantorakennusten laajennusinvestointien méérd ajankohdan mukaan (n

= 66)

TAULUKKO 5. Investointiajankohdan mukaan tarjouspyynnon jittdneiden prosent-

tiosuudet ja tarjouspyyntdjen méérd ajankohtana investoinneiden maaréista

Tuotantorakennus investointi Tarjouspyynnon jitti- Jiitetyt tarjouspyynnot
neet / kaikki tarjousp. / ajankohtana investoi-
(n=31) neet (n=31)
5-10 v. sitten 52% 55%
Alle 5 v. sitten 36 % 44 %
Investointi menossa 13% 50 %
Suunnittelee 5 v. aikana 0% 0%
Asiakasprofiili

Asiakkaan profiloimiseksi vastaajien idn perusteella, selvitettiin seuraavaksi investoin-
tiajankohdan ja viljelijoiden ikdrakenteen vaikutusta toisiinsa. Edellisen ja tdmin koh-
dan tulosten perusteella, voidaan todeta todennidkdisemmaén lietevaununostajan kuulu-
van ikdryhmédn 3645 vuotiaat viljelijdurakoitsijat tai viljelijét, jotka ovat laajenta-
neet tuotantoaan 5-10 vuotta sitten. Tuotantoaan laajentaneiden kokonaismairastd (n
= 66) eniten kotieldintalouteen investointeja olivat tehneet 36—45 vuotiaat viljelijat.
Koko vastaajajoukossa 5-10 vuotta sitten tuotantolaajennusinvestoinnin tehneitd 36—

45 vuotiaita viljelijoitd oli 20 %. Alle viisi vuotta sitten tuotantorakennuksiin investoi-
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nut 36—45 vuotiaiden ikdryhma oli n. 18 % kaikista kysymykseen vastanneista (n=66)
(TAULUKKO 6).

Kaikista investointeja suorittaneista tai suorittavista vastaajista 36—45 vuotiaiden
osuus oli 44 %. Tuotantorakennuksia oli toiseksi eniten laajentanut (14kpl) tai laajen-
tamassa (1 kpl) 46 -55 vuoden ikédiset vastaajat, joiden méérd investointeja tehneistd
oli 23 %. Tutkimuksen vanhin ikdryhmai, 56 — 65 vuotta tiyttdneet viljelijdt, eivit ol-

leet endd valmiita suunnittelemaan kotieldintalousinvestointeja (TAULUKKO 6).

Potentiaalisin lietevaunujen asiakasryhmé 16ytyy ikdluokasta 35—45 vuotiaat viljelijét,
jotka ovat laajentaneet karja- tai sikalarakennuksia 5-10 vuotta sitten. Kysymykseen
vastanneista ikdryhmistd olivat 35-45 vuotiaat kaikissa tutkimuksessa tarkastelluissa

investointiaikaluokissa eniten investoinut ikiryhmi (TAULUKKO 6).

TAULUKKO 6. Tuotantorakennusinvestoinnin suorittaneiden vastaajien ikdryhmien

médrd ilmaistuna prosenttiosuuksina ja suhteutettuna investointiajankohtaan

Investointi Tulee investoi-

Ikéiryh- Investoitu Investoitu on menos- maan S v:n % -osuus

mi 5-10 v.siten Kpl| alleSv. Kpl sa Kpl aikana Kpl | investoinneista
Alle 25 v. 0,0% 0 1,5 % 1 30% 2 1,5% 1 6,1 %
25-35v. 6,1% 4 76% 5 1,5 % 1 5% 1 16,7 %
36-45v. 19,7% 13 182% 12 45% 3 1,5% 1 43,9 %
46 - 55 v. 13,6% 9 7,6% 5 0,0% 0 5% 1 22,7 %
56 -65v. 45% 3 3,0 % 30% 2 00% O 10,6 %
Yht. 43,9% 29 379% 25 12,1% 8 6,1% 4 100,0 %

Lieteurakoitsijoiden ja viljelijoiden arvostamat tekijét lietevaunussa

Kyselyn perusteella haluttiin selvittdd onko lieteurakointia tekevilld asiakkailla erilai-
sia vaatimuksia lietevaunun varustelun suhteen, kuin niilld viljelij6illd, jotka hankki-
vat lietevaunun pelkdstdén oman tilan lietteen ajoa varten. Viljelijit ja lieteurakoitsijat
kayttiviat samoja lietevaunumerkkejd, joista kaksi suosituinta merkkid tdssd tutkimuk-
sessa olivat Livakka ja Agronic. Pienemmin kédyttoasteen vuoksi viljelijoiden liete-
vaunuja ei yleensd varusteltu yhtd kattavasti kuin urakointikdyttoon tulevia lietevau-

nuja.
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Pearsonin korrelaatiokertoimen avulla tutkittiin ndiden kahden vastaajaryhmédn mieli-
piteiden yhtendisyyttd haluttuun lietevaunun varustelutasoon. Saatuja tuloksia testat-
tiin tilastollisella y* -riippumattomuustestilld. Vertailussa haluttiin selvittdd pumppu-
kuormaimen, letkulevittimen, lietteen multaimen, lietevaunun kokonaisvaltaisen hal-
littavuuden kayttdd traktorin ohjaamosta, huoltopalveluiden ja ohjautuvan teliakselis-

ton tarvetta vastaajien nakokulmasta.
Pumppukuormain

Lietevaunun pumppukuormaimen hankkimisessa oli eroja havaittavissa viljelijdiden ja
urakoitsijoiden vélilld. Tutkimuksen mukaan pumppukuormaimella varustaisi liete-
vaununsa 80 % (12 kpl) urakoitsijoista (n = 15). Vastaavasti pelkéstdin omaan kayt-
toon lietevaunun hankkineista viljelijoistd (n = 56) pumppukuormaimen ottaisi 46 %
(26 kpl). Saatua tulosta testattiin x> -riippumattomuustestilla. Tuloksen perusteella voi-
tiin todeta lieteurakoitsijoiden hankkivan pumppukuormaimia lietevaunuihinsa suh-

teessa huomattavasti enemmén kuin ne viljelijét, jotka eivit tee lietevaunuillaan tilan

ulkopuolista urakointia (p=0,021) (KUVIO 24).
Letkulevitin

Letkulevittimen olisi lietevaunuun ottanut lieteurakoitsijoista (n = 15) 40 % (6 kpl),
kun taas viljelijoistd (n = 56) 54 % (30 kpl) oli sen kannalla. Viljelijdasiakkaista yli
puolet piti letkulevitintd tarpeellisena. Viljelijoiden ja urakoitsijoiden vililld ei havait-
tu merkittdvdd eroa letkulevittimen tarpeellisuuden suhteen (p= 0,439). Viljelijéiden
kohdalla saatu suurempi tulos saattaa johtua tutkimukseen osallistuneiden nautakarja-
tilojen (tuorerehunurmelle levitys) sikatiloja suuremmasta osanottajaméérasta (KU-

VIO 24).
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KUVIO 24. Lieteurakoitsijoiden (n = 15) ja viljelijoéiden (n = 57) lietevaunussa arvos-

tamat seikat
Lietteen multain

Lietteen multauslaitetta piti tarpeellisena 40 % (6 kpl) vastanneista urakoitsijoista (n =
15) ja 23 %) (13 kpl) kysymykseen osallistuneista viljelijoistd (n = 57) (KUVIO 24).
Saadun tuloksen perusteella voidaan paitelld, ettd lietevaunujen asiakassegmentilld
(viljelijat / viljelijaurakoitsijat) ei ole vaikutusta sithen miten multauslaitteita aiotaan

hankkia (p=0,179).

Haastattelutilanteessa kiytyjen keskustelujen pohjalta voidaan piitelld lietevaunuun
lisdlaitteena liitettdvéin multauslaitteen kdyton tulevan tulevaisuudessa lisdéntymaén.
Tiukkenevat ymparistotekijit ja kohonneet keinolannoitteiden hinnat pakottavat vilje-

lijoitd hakemaan muita vaihtoehtoja lietelannan hajalevityksen tilalle.
Lietevaunun hallittavuus traktorin ohjaamosta

Lieteurakoitsijat ja viljelijit olivat samaa mieltd lietevaunun toimintojen hallitsemises-
ta traktorin ohjaamosta késin. Urakoitsijoista (n = 15) 73 % (11 kpl) ja viljelijoistd (n
=56) 71 % (40 kpl) koki sen kuuluvan hyvin varustellun lietevaunun ominaisuuksiin

(p=0,884). (KUVIO 24).
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Huoltopalvelut

Urakoitsijoista (n = 15) 93 % koki huoltopalvelujen saatavuuden erittdin tirkedksi tai
tdrkedksi. Omaan kayttoon lietevaunun hankkineista viljelijoistd (n = 57) 65 % (37
kpl) piti huoltopalveluiden saatavuutta erittdin tdrkeind tai tdrkeind). Saatua tulosta
voidaan tulkita siten, ettd vastaajaryhmien vélilld ei ole merkittivada eroa (p= 0,104).
Molemmat vastaajaryhmét pitivdt huoltopalveluiden saatavuutta tirkednd. Saatujen
vastausten prosenttieroista voi kuitenkin paitelld, ettd paljon lietettd lyhyelld ajanjak-
solla levittdvét urakoitsijat arvostavat kotimaisia lietevaunumerkkeja nopean huolto-
ja varaosapalvelun saatavuuden vuoksi. Omalle pellolle lietettd levittavilld viljelijalla
on lietevaunun rikkoutuessa kunnostusaikaa hieman enemmén, jolloin pitkittyneiden

huoltopalveluiden saatavuuden haitta jai pienemmaéksi (KUVIO 24 s. 66).
Ohjautuva teliakselisto

Tutkittaessa ohjautuvan teliakseliston tarvetta lieteurakoitsijoiden ja viljelijéiden kan-
nalta y* -testilld, ei merkittdvéa eroa testissd havaittu (p=0,204). Lieteurakointia teke-
vistd (n = 13) jopa 85 % (11 kpl) olisi olut halukas varustaman lietevaununsa ohjautu-
valla teliakselistolla. Ohjautuvaa teliakselistoa piti tarpeellisena viljelijoistd (n = 54)

67 % (36 kpl) (KUVIO 24 5.66).
Lietevaunun sopivin koko eldinmédrdén suhteutettuna

Lietevaunun kokoa ja tiloilla olevaa eldinmadrdd vertaamalla saatiin kédsitys siitd, mité
lietevaunun kokoluokkaa karja- ja sikatilat pitdvit kayttotarkoitukseensa sopivampa-
na. Saatuja tuloksia testattiin Kruskall Wallisin H-testilld. Tutkimuksen perusteella
voitiin pditelld tilan kokoluokkaan sopivampana pidetyn lietevaunun kuutiotilavuuden
kasvavan eldinmiidrin lisddntyessd (p=0,003). Poikkeuksena kokoluokka 18 m3*-20
m?, joissa lehmien ja sikojen keskiméérdinen kappaleméard / tila oli pienempi kuin
edeltdvissd pienemmadssd lietevaunujen kokoluokassa 16 m*-18 m* (TAULUKKO 7,
s. 68). Keskimédrdinen pienempi eldinmiérd kokoluokassa 18 m3*-20 m? johtuu siita,
ettd kysymykseen kohtaan vastanneista 4 tilasta kahdella lypsykarjatilalla ja yhdella
sikatilalla tehtiin myos lieteurakointia, jolloin lietevaunu oli hankittu urakointiin sopi-

vaksi.
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TAULUKKO 7. Tutkimuksessa mukana olleiden vastaajien mielestd lietevaunun so-

pivin koko karja- ja sikatiloille eldinméarédn mukaan tarkasteltuna

Lehmii Kkeski- Sikoja keskimééra /

Lietevaunun sopivin koko midri / tila N tila N

10 - 14 m® 35 kpl 12 830 kpl 3
14-16 m? 52 kpl 12 900 kpl 3
16 - 18 m? 73 kpl 5 1025 kpl 2
18 -20 m? 41 kpl 3 950 kpl 1
Suurempi kuin 20 m? 123 kpl 3 1867 kpl 3
Tiloja yhteensi 35 12

Seuraavaksi tutkittiin, onko vastaajien mielestd heidan kaytossédén tdlld hetkelld oleva
lietevaunu sopivan kokoinen (TAULUKKO 8).  Saatujen tulosten perusteella voi-
daan péaitelld jokaisessa lietevaunujen kokoluokassa kéyttdjien pitdvdn sopivampana
hieman isompaa lietevaunujen kuutiotilavuutta, kuin mitd heilld tilld hetkelld on kes-

kimarin kiytdssi (p=0,00).

TAULUKKO 8. Tilalla talla hetkella olevan lietevaunun keskiméairainen koko verrat-

tuna vastaajan mielestd hénelle sopivimpaan kokoluokkaan

Lietevaunun keskiméiriinen koko nyt N Sopivin koko

7,5 m? 1 <10 m?

10 m? 21 10 m?- 14 m®

13,5 m? 19 14m’- 16 m?

15 m? 11 16 m*- 18 m?

16 m? 4 18m*-20m?

20 m? 5 >20m’

Tiloja yhteensi 61

Kauppapaikkauskollisuus lietevaunukaupassa

Pédasiallisen maatalouden ostopanosten jilleenmyyjan edustamien lietevaunumerkki-
en ja kaupan palveluja kdyttdvin asiakaskunnan tilastollista merkitsevyyttd lietevau-
nun myyjind ei tutkimuksen perusteella pystytty osoittamaan. Tutkimuksessa verrat-
tiin kahden suurimman maataloustuotteiden myyjan Agrimarket -ketjun ja K-

maatalouden asiakkaiden (yhteensd n = 52) ostokdyttaytymista.



Ensiksi kysymyksessd tutkittiin kuinka monella Agrimarket -ketjulta maataloustuot-
teensa ostavalla 34 vastaajalla oli kdytossddn Agrimarket -ketjun myymaédt Agronic,
Palmu tai Vepi -lietevaunumerkit. Tdmdn myods muista maatalouskapoista ostavan
ryhmén koko oli 65,4 % (34 kpl) koko vastaajaryhmastd (52 kpl). Tastd Agrimarket -
ketjun asiakasryhmaistd 47 % (16 kpl) kéytti Agrimarket -ketjun edustamia lietevau-
numerkkeji. Tutkimuksella saadun tuloksen perusteella ei riippuvuutta Agrimarket -

ketjun myymien merkkien ja asiakaskunnan vililla voida todeta (p=0,08).

K-maatalouskaupasta ostavia asiakkaita oli 28 kpl. Tdmén, myds muualta maatalous-
tuotteita hankkivan ryhmén koko, oli 54 % (28 kpl) tdimén kysymyksen vastaajajou-
kosta (52 kpl). K-maatalouskaupan myymia lietevaunumerkkeji ovat Livakka ja La-
me. K-maatalouskauppaa kayttavilla asiakasryhmalld (28 kpl) oli kdytossddn K-
maatalouden myymaé3i lietevaunumerkkid 29 %:lla (8 kpl) vastanneista. Tarkasteltaes-
sa K-maatalouskaupan myymien lietevaunumerkkien ja asiakkailla kiytdssd olevien
lietevaunumerkkien yhteyttd X2 - testilld ei riippuvuutta niiden vélilld voida todeta

(p=0,962).

Jalleenmyyjan oli tarkedksi tutkimuksen kohdassa 10 ostopddtokseen vaikuttavat teki-
Jjdt ilmoittanut 45 % vastanneista, joten samalla tasolla ostajan arvostuksessa olevien
kilpailevien lietevaunumerkkien valinnassa on tuotteen ostopaikalla oma vaikutuksen-
sa. Ostopaikasta riippumatta oli Livakka Oy:n valmistamia lietevaunuja kaikilla liete-

vaunukyselyyn osallistuneilla vastaajilla (n = 73) mééréllisesti eniten kiytossa.
Pohdinta

Opinndytetyoni ldhtokohtana oli selvittdd Livakka Oy:n valmistamien lietevaunujen
markkinatilannetta sekd nykyaikaisen kotieldintilan vaatimuksia lietevaunun tekniikal-
le ja lisdlaitteille. Lisddko kotieldintilojen jatkuva yksikkdkoon kasvu viljelijoiden ja
urakoitsijoiden tarvetta hankkia tehokkaampia lietevaunuja sekd onko asiakaskunnas-
sa jotain sellaisia yhteisid tekijoitd joiden perusteella tuleva asiakas voidaan tunnistaa?
Mielenkiintoa heritti lietevaunua ostavien asiakkaiden arvotuotantoprosessin ja valin-
nan kriteerien ymmartdminen ja mitd mahdollisuuksia tuotteen valmistajalla on vai-

kuttaa valintaan?

Tutkimuksessa mukana olleiden tilojen keskikoko oli 103 ha. Tiloilla oli lehmid kes-

kimérin 53 kpl ja sikapaikkoja 1150 kpl. Haastattelun ulkopuolelle saattoi jadda kui-
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tenkin pienempid tiloja, joiden lietevaunutarve on erilainen, kuin téssd tutkimuksessa
esille tulevat asiat. Vastaavasti ulkopuolisen lieteurakoitsijan kéyttd saattaa kiinnostaa
tiloja enemmain, kuin tdssd tutkimuksessa saatu 9 prosentin osuus vastanneista. Saa-
tuun tulokseen vaikuttaa kyselyn suuntaaminen lietevaunun ostoa harkitseville vastaa-

jille, eikd kotieldintiloille yleensa.

Opinndytetyon tekoaikana 2007 - 2008 oli havaittavissa, ettd vuosittain myytivien lie-
tevaunujen kappalemddrd vihenee ja kysyntd tulee suuntautumaan peruslietevaunuista
entistd teknisempiin lietevaunuratkaisuihin. Toisaalta kysyntdd tulee pitdiméén ylla vil-
jelijoiden halu suoriutua lietteen levityksestd entistd lyhyemmasséd ajassa sekd koti-

eldintilojen timén hetken tarpeeseen nahden liian pieni lietevaunujen kapasiteetti.

Lietevaunujen markkinaosuuksien selvittiminen osoittautui vaikeaksi tehtdvéksi, kos-
ka markkinaosuus tietoja ei ole saatavilla. Lietevaunuja markkinoivilta yrityksiltad saa-
tujen myyntiméériin pohjautuvien tietojen perusteella tehdyt arviot osoittavat, ettd Li-
vakka Oy:n lietevaunuilla on edelleen johtava-asema lietevaunumarkkinoilla. Toiseksi
suurin markkinaosuus on Haapavedelld toimivan Agronic Oy:n valmistamilla liete-

vaunuilla.

Kyselyn mukaan 35 % vastanneista ei pitdnyt kotimaisuutta lietevaunuhankinnassa
tarkednd. Tehtyjen haastattelujen perusteella voidaan pédtelld viljelijoiden lisdénty-
neen koulutuksen ja kielitaidon lisddvan herkkyyttd hankia maatalouskoneita ulko-
mailta. Livakka Oy:n ja muiden kotimaisten lietevaunujen valmistajien on pysyttavi
kehityksessd mukana ja tuotteiden on oltava laadullisesti ja teknisesti yhtéd tasokkaita
kuin ulkomaisten valmistajien lietevaunut. Jos tdssd ei onnistuta, ulkomaisten liete-

vaunujen tuonti kasvaa.

Konekauppiaiden antaman tietojen perusteella voidaan paitelld tilan ulkopuolisten lie-
teurakoitsijoiden kdyton kotieldintiloilla lisdéntyvén, kasvavan kysynnin myo6td my0s
lietteenlevityspalveluiden tarjonta kasvaa. Osa lieteurakoitsijoista tai tilayhtymisti tule
myo0s lisddmadn lietteenlevityksen tehokkuutta investoimalla itsekulkeviin multaus-
laitteella varustettuihin levittimiin ja lietteen siirtoajoon sopiviin puoliperdvaunulisiin

kuorma-autoihin.

Lieteurakoitsijaa kiinnostaa enemmaén suuri kotieldintila, kuin lietteen levitys monelle

pienelle tilalle. Tilan eldinméérdn kasvaessa my0s urakoitsijan saatavuus paranee. Li-
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saksi lietevaunujen pitkélle viedyt tekniset ratkaisut lisddvét niihin sidottavaa péa-
oman méérdi, johon ei kaikilla kotieldintiloilla ole halukkuutta suuren rakennusinves-
toinnin jélkeen. Lisddntyvéén lieteurakoinnin kysyntddn vaikuttaa myos se, ettd kaikki
karja- ja sikatilat eivét halua sitoa kallista tydaikaansa lietteenlevitykseen, jos se on

saatavissa kohtuhintaisena ostopalveluna l4hialueelta.

Lietteen levittiminen multainlaitteella tulee lisdintymédn. Multauslaiteen kéyton
yleistymistd vauhdittavat korkeat lannoitekustannukset, lietelannan tehostunut hyoty-
kaytto, lisdéntyneet ymparistovaatimukset ja lietteen sijoittamisesta maksettava tuki.
Todenndkdistd on, ettd lietteen levitys tulee Suomessakin muuttumaan eurooppalai-
seen suuntaan. Koneviestin artikkelin Agritechnica 2007 “’Lietteen levitys ei saa hais-
ta” (Koneviesti nro 3, 2008, 58) mukaan lietteen perinteinen lautasen kautta tapahtuva

pintalevitys on kdytdnnossé kielletty Hollannissa, Tanskassa ja osassa Saksaa.

Luomutuotannossa olevalla lypsykarjatilalla Rautalammilla on peltoja viljelty luon-
nonmukaisesti, mutta maitoa tuotetaan tavanomaisesti. Kertynyt lietelanta levitetdin
nurmille ostopalveluna multaamalla. Annettaessa lietelanta pintalevityksend tuorere-
hunurmelle kasvaisi kohoavan voihappolukeman ja karjan terveyden riski liian suu-
reksi. Muita vaihtoehtoja kuin lietelannan multaus ei kesélevitykseen ole olemassa.
”Niilld lieteurakoitsijoilla, joilla ei multauslaitetta ole, on sellainen hankittava.” (Kéark-

kdinen, M. 2008.)
Lietevaunun ostaja

Tamén tutkimuksen mukaan potentiaalisin lietevaunun ostaja on 35—45 vuotias henki-
16, joka on laajentanut kotieldintuotantoa 5-10 vuotta sitten. Kaikista ikdluokista tar-
jouspyynndn jittdneistd 31 vastaajasta oli 52 % niitd, jotka olivat investoineet koti-
eldintalouteen 5—10 vuotta sitten. Toiseksi eniten ostohalukkaita oli alle 5 vuotta sitten
investoinneissa viljelijoissé, joiden maird oli 36 % (11 kpl) lietevaunun tarjouspyyn-
non jéttdneistd. Idltddn 3545 vuotiaat osoittautuivat innokkaimmiksi investoijiksi
kaikissa tarkasteltavina olleissa investointiajankohdan mukaan muodostetuissa ryh-

missa.

Potentiaalista lietevaunun ostajaa kartoitettaessa saadaan kotieldintalousinvestointeja
seuraamalla suuntaa antava kuva tulevasta ostajien mairéstd. Kotieldintilojen inves-

tointien vdheneminen tulee pienentimidin myods lietevaunun ostavien asiakkaiden
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méardd. Kotieldintilojen laajennusinvestointien jatkuessa, on maatalouskonekauppiai-
den kannattavaa pitdd liikesuhde aktiivisena 35-45 -vuotiaisiin viljelijoihin, koska he

tulevat olemaan niitd, jotka ostavat lietevaunuja tulevaisuudessa.

Lietevaunukaupan kauppapaikkauskollisuus

Jélleenmyyjan suoranaista merkitysti lietevaunun valintaan ei tutkimuksessa tehdylla
testilld pystytty osoittamaan, vaikka jidlleenmyyjédn ilmoitti kyselyn kohdassa 10 tdir-
kediksi tai melko tdirkedksi yhteensd 65 % vastaajista. Tutkimuksessa vertailtiin kah-
den suurimman maatalouskoneiden kauppojen lietevaunujen esiintymisté asiakkaiden-
sa kaytossd. Kyselykaavakkeen kysymysten perusteella asiakkaiden kohdentaminen
jonkin tietyn maatalouskaupan asiakkaiksi oli vaikeaa, koska asiakkaat yleensd suorit-

tavat ostoja useammasta myyntipaikasta.

Valintapdétostd tehdessdén asiakas ostaa myds mielikuvia, joihin vaikuttaa koko val-
mistus- ja myyntiketjusta muodostunut késitys. Kdytannossi jélleenmyyjilla on vaiku-
tusta tuotteen valintaan, varsinkin jos valinta on tehtdvd ominaisuuksiltaan ja hinnal-
taan samantasoisista lietevaunuista. Asiakaskunnan nuorentuminen ja ostopanosten
innokkaampi kilpailuttaminen tulevat vidhentdmiin kauppapaikkauskollisuutta. On
kuitenkin huomioitava, ettd tdmikin tutkimuksen vastaajissa oli sellaisia asiakkaita,
jotka pyytavit tarjoukset useammalta kauppaliikkeeltd, mutta ostavat kuitenkin maata-
loustuotteensa ainoastaan vain tietystd maatalouskaupasta. Ostopaikasta riippumatta
oli Livakka Oy:n valmistamia lietevaunuja kuitenkin kaikilla lietevaunukyselyyn osal-

listuneilla vastaajilla (n = 73) mééréllisesti eniten kdytossa.

Tilakoon vaikutus vaunukokoon ja tekniikkaan

Eldinmédrin kasvaessa kasvoi myos tarve lisdtd lietevaunun kapasiteettia. Eniten oste-
tussa kokoluokassa 14—16 m? oli vastanneilla tiloilla lehmid keskimdirin n. 50 kpl ja
sikatiloilla sikapaikkoja 900 kpl. Lietevaunun haluttua kokoa kysyttdessa, voi saatujen
vastausten perusteella péitelld tiloilla olevan télld hetkelld kdytdssd liian pieni liete-
vaunukoko. Lietevaunun vanhetessa tullaankin ostamaan isompaa kapasiteettia, joka

robottinavetan (65 lehméé) kokoluokassa tarkoittaa timén tutkimuksen mukaan yli 16



m?*:n lietevaunuja. Isompien lietevaunujen kysynté riippuu my®os tilalla olevien trakto-
rien teholuokasta, onko niissa riittdvasti tehoa multainlaitteella varustetun ison liete-

vaunun vetidmiseen?

Viljelijoiden esittdmid erityisid uusia ratkaisuja ei noussut tutkimuksen yhteydessd
esille. Lietteen multauksen lisdéntyessé on tirkedd, ettd markkinoille tuodaan sellaisia
multauslaitteita, jotka toimivat vaivattomasti kaikissa olosuhteissa. Parannuksena
pumppukuormaajan kéyttoon mainittiin LS-hydrauliikan (kuorman tunteva hyd-
rauliikka) lisédminen. Uusien teknistenratkaisujen kysynté lietevaunumarkkinoille tul-

laan edelleenkin luomaan valmistajan taholta tarjontaa lisidmalla.

Viljelijat olivat kiinnostuneita siirrettdvin vilivarastointisdilion kaytostd tulevaisuu-
dessa. Kysymykseen vastanneista (n = 70) 54 % (38 kpl) piti sitd kayttotarkoitukseen-
sa tarpeellisena. Yli puolet tutkimukseen osallistuneista oli asiasta kiinnostunut, vaik-
ka teollisesti valmistettuina niité ei vield monikaan lietevaununvalmistaja ole ryhtynyt
tekeméédn. Vihdinen valmistusmédiré saattaa johtua siitd, ettd markkinoilta ei vield ole
saatavissa sellaista hintaa, miti tarkoitukseen sopivan ja riittdvan ison siirrettdvian lie-

telannan valivarastointisiilion tuotantokustannukset tulevat olemaan.

Livakka lietevaunu on ollut markkinajohtaja kotimaan markkinoilla, joten tuote on al-
kanut myymaéén itse itsedéin. Livakka Oy:n kdyttokoulutustilaisuudessa 28.3.2008 lie-
tevaunun ostaneet asiakkaat kertoivat, ettd heiddn ostopaitdkseensi olivat vaikuttaneet
Livakan lietevaunujen nidkyvyys muilla kotieldintiloilla ja urakoitsijoilla seké liete-
vaunujen tyytyvdisiltd kayttdjiltd tullut positiivinen palaute. Lietevaunun ostoa suun-
nittelevat asiakkaat olivat kyselleet kéyttdjien kokemuksia ja suorittaneet vertailuja
erimerkkisistd lietevaunuista. Livakka lietevaunun kéyttdjien positiiviset kayttokoke-
mukset olivat vahvistaneet ostajien mielikuvaa toimivasta tuotteesta, joten Livakka

Oy:n valmistaman lietevaunun ostopditos oli ollut helppo tehda.

Nykyisen Livakka lietevaunuja valmistavan AM Agro Oy:n on pyrittdivd omassa
markkinoinnissaan ja asiakkaille tarjoamassaan mielikuvassa hyddyntdméén olemassa
oleva laaja Livakka lietevaunujen kiyttijikunta. Kotisivuilla julkaistavat referenssit ja
kayttéjiltd kerétty positiivinen palaute helpottavat tulevien asiakkaiden lietevaunun va-
lintapdétostd. Lietevaunuun liittyvien uutuustuotteiden kehittdminen ja niiden julki-
suudessa ndkyminen lisddvét asiakkaiden mielenkiintoa yrityksen tuotteisiin. Yhdessi

K-maatalouden kanssa on tuotteita pyrittdva esittelemiddn messujen ja konendyttelyi-
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den lisdksi esim. lietelantaa koskevissa julkaisuissa. Alan asiakaskunnan mielenkiin-
non voi saavuttaa myos uuden navetan avajaisten yhteydessid tehdylla kone-esittelylla.
Jalkimarkkinointiin liittyvét toiminnat, kuten uusille asiakkaille jarjestetty lietevaunun
kayttokoulutus ja myohempi yhteydenpito asiakkaisiin, lisddvét asiakaskunnan posi-
titvista mielikuvaa AM Agro Oy:std. Nykyaikaisten tietolitkenneyhteyksien hyddyn-
taminen antaa lukuisia mahdollisuuksia asiakasryhmin aktivoimiseen. Asiakkaiden
kokema positiivinen mielikuva yrityksestd on myohemmin muutettavissa positiivisek-

si kassavirraksi asiakkaiden tulevien lietelantalaitteiden hankintojen yhteydessa.

Livakan toimintaa jatkavan AM Agro Oy:n emoyhtion Arctic Machine Oy:n periaat-
teena on ollut tarjota markkinoille tuotteita, jotka parantavat asiakkaiden liiketoimin-
taa. Jos toimintaperiaate saadaan siirtymiin ennestidén tehokkaina tunnettuihin liete-
vaunuihin, niin asiakkaiden tietoisuuden lisddminen Livakka lietevaunuilla saatavasta
prosessitehokkuudesta (tyon laatu ja tuottavuus paranee) tulee kiinnostamaan kustan-
nusséddstdja hakevia tulevaisuuden viljelijoitd. ” Livakka lietevaunun nimené tarkoit-

taa nopealiikkeistd lietelannan siirtoa” (P. Kédridinen, haastattelu 14.3.2008).

Uutena tutkittavana asiana tuli mieleeni lietelannasta tehtdvd nestemdinen lannoi-
teseos. Lietelannan midrin vihentdmiseksi on kehitetty mekaanisia ja kemiallisia jir-
jestelmid, jotka erottelevat veden kuiva-aineesta. Pellonpaja Oy:n ja MTT:n yhteis-
hankkeena kehitteelld oleva biologinen lietelannan késittelyprosessi saostaa lietteessa
olevat ravintoaineet kiintoaineeksi. Viljelijdiden lannoitelaskua helpottaisi prosessin
jéljellejddvan kiintoaineen valmistaminen hienontamalla ja sithen eri ravinnekom-
ponentteja lisddmalld nestemdiseksi lannoitteeksi. Nythdn suunnitelmissa on ollut
erottaa lietelannan ravinteet kompostoitavaksi kuiva-aineeksi. Lietevaunuissa nykyisin
olevan levitysautomatiikan avulla pystyttdisiin nestemédinen lannoiteseos levittiméaan

ympdristoehtojen mukaisesti peltolannoitteena pelloille.

Tarkkuutta lannoiteseoksen levitykseen saadaan liséttyd, jos lietevaunun pumpun ja
saatoventtiilin valiin liitetddn infrapunaperiaatteella lietteen ravinteita mittaava NIR-
anturi, joka analysoi ajonaikana jatkuvasti lietteen typpi-, fosfori- ja kaliumpitoisuutta.
Ongelmana tulee olemaan nesteméinen lannoiteseoksen pysyminen juoksevana ja ta-
salaatuisena. Jos jérjestelma toimisi, osasta lietevaunuja tulisi nesteméisen lannoitteen
lannoiteyksikoitd, joilla kertatdytolld olisi mahdollista levittdd haluttu ravinneliuos

huomattavasi nykyistd menetelmdd suuremmalle peltopinta-alalle.
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10 PAATANTO

Aloitin opinnéytetyoni tekemisen kevaélld 2007. Minulla oli aikaisempaa kokemusta
markkinoinnista ja tekniikasta, joten tutkimuksen tekeminen néihin asioihin liittyen
tuntui minulle sopivalta. Markkinoinnissa minua on aina kiinnostanut, mitkéd seikat
saavat asiakkaan lopulta valitsemaan ostamansa tuotteen. Agrologin amk- tutkintoon
kuuluvan opinndytetyon aihevalinnan tulee liittyd maatalouteen, joten lietevaunut ja

asiakastutkimus sopi hyvin tutkimukseni aiheeksi.

Ottaessani yhteyttd lietevaunuja valmistavaan Livakka Oy:n silloiseen toimitusjohta-
jaan Pekka Kaiiridisen, katsoi hdn opinndytetyoni soveltuvan hyvin yrityksen tarpei-
siin. Yrityksesséd vieraillessani sovimme yhdessd millaisten asioiden selvittimiseen
kyselytutkimuksella yrityksessi oli tarvetta ja kuinka tulisin tutkimuksessa eteneméén.
Saatujen tietojen pohjalta laadin tutkimuksen kyselykaavakkeen, joka olisi voinut ndin

jélkeenpdin ajatellen olla hieman yksinkertaisempi.

Lietevaunuista tekeméni tutkimus tuntui aluista asti haastavalta ja mielenkiintoiselta.
Lietevaunujen esittelyyn ja markkinointiin sain tutustua Livakka Oy:n osastolla Kuo-

pion maaseutundyttelyssé kesélld 2007.

Laatimassani kyselykaavakkeessa olisi ollut apua, jos esitettdvid kysymyksid olisi
miettinyt rinnan SPSS -ohjelman kanssa. Kysymyksen tiedot olisivat olleet helpom-
mat kirjata, jos kiytossd on sama logiikka kuin tutkimuksen aineiston analysointiin
kaytettdvin SPSS -ohjelman kirjauksissa. Kyselykaavakkeen péédtuotantosuunnan
eldinmddrid oli vaikea kirjata sellaisissa tapauksissa, jos tilalla oli useampia eldinryh-

miin kuuluvia kotieldimid kuten esim. lypsykarja ja sikatalous.

Puhelinhaastattelun yhteydessa tuli esille, etti haastateltava saattoi ymmartaa asioiden
tarkeysastetta kasittelevin kysymyksen joskus niin, ettd mitd suurempi on valittavan
kohdan numero, sen tirkedmpi on asian merkitys. Kaavakkeessa erittdin tdrked olisi
silloin ollut suurimman numeron alla oikeassa laidassa, eikd ykkdsen alla vasemmassa
laidassa. Kyselykaavakkeessa olisi voinut kysyd lietevaunun vaihtovilid (vaikutus
myyntimadriin) sekd millaista hintaluokkaa asiakkaat olisivat olleet valmiita maksa-

maan lietevaunusta, lisdvarusteista ja siirrettdvéasté lietelannan vélivarastointisiiliosta.

Puhelimitse tietoja keréttdessé oli soittoaika mietittdva tarkasti, ettei soittoaika osunut

lypsytdiden aikaan eikd liian mydhéén illalla, jolloin haastateltavat eivét olisi olleet
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vésyneind halukkaita vastaamaan kysymyksiin. Hyvin laadittu haastattelusta kertova
ennakkokirje oli ensiarvoisen tirked, muuten haastateltavat olisivat voineet samaistaa
kyselyn lehtimyyjén soittoon ja suhtautuminen kyselyyn olisi ollut negatiivista. Puhe-
linhaastatteluni otettiin ylldttivin mydnteisesti vastaan ja samalla tuli esille muutakin

kiytannon tietoa lietteen ajosta seka kayttéjien lietevaunukokemuksia.

Puhelinhaastattelussa mukana olleiden vastaajien kesken suoritettiin palkintona olleen
Livakka Oy:n ty6haalarin arvonta Savonia-ammattikorkeakoululla Iisalmessa 19.3.08.

Livakka Oy postitti palkinnon voittajalle.

Pidin opinndytetyOni aihetta mielenkiintoisena ja haasteellisena, olihan tutkimuksen
tietojen saamiseen haastateltavilta vastaajilta, kuin myos tuotteiden myyjiltd, varattava
runsaasti aikaa ja henkistd pddomaa. Mielesténi onnistuin selvittimédédn tutkimuksessa
olleisiin kysymyksiin tarvittavat vastaukset. Asia, missd koen opinndytetyoni aikana

epdonnistuneenti, oli tutkimuksen tekoon suunnitellun ajankdytoén arviointi.

Tutkimuksessa olen pyrkinyt tuomaan asioita esille monipuolisesti ja syventdvisti.
Tutkimuksella saadut tulokset auttavat opinndytetyoni nykyistd toimeksiantajaa AM
Agro Oy:td hahmottamaan nykyaikaisten kotieldintilojen tarvitsemaa lietevaunujen

kokokapasiteettia, teknisid vaatimuksia ja ostajien asiakasprofiilia.

Tutkimuksen aikana opin paljon lietevaunuista, lietelannasta, asioiden kirjallisesta
esittdmisestd ja ajankdytostd. Sain myos perehtyd markkinointiin, keskustella asiak-
kaiden kanssa, tutustua lietevaunujen valmistukseen ja haastatella myyntihenkildstoé.
Pitkd tutkimusprosessi lisdsi tietdmystd asiakastutkimuksena tehtdvin opinndytetyon
vaativuudesta ja laajuudesta. Tdmén tutkimustyon jélkeen voin suhtautua kriittisem-

min muihin tutkimustuloksiin.

Haluan esittdd kiitokseni opinndytetyoni tekoaikana Livakka Oy:ssd tyoskennelleille
toimitusjohtaja Pekka Kédridiselle ja teknisend myyjdné toimineelle Pekka Halmepu-
rolle lietevaunuista saamastani tiedoista ja ymmarryksestd opinndytetyoténi kohtaan.
Kiitokseni my0ds ohjaaville opettajille Pirjo Suhoselle, Petri Kainulaiselle ja Seppo
Monkkoselle opinndyteyoni ohjauksesta, kannustuksesta ja karsivallisyydestéd. Lisdksi
kiitdn opiskelukollegoitani Rauni Eskelistd ja Markku Korvuota saamastani tuesta se-
ki erityisesti opinndytetyoni opponenttina toiminutta Henna Karjalaista saamistani

neuvoista ja kannustuksesta tyoni aikana.
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LIETEVAUNUJEN MARKKINOINTISELVITYS - VILJELIJAKYSELY /
LIETEURAKOITSIJAKYSELY

Kyselyn tarkoitus on auttaa kehittiméén paras mahdollinen lietteen levitystekniikka ja optimaalinen
konekapasiteetti nykyaikaisen suomalaisen viljelijan kdyttoon, sekd helpottaa suoriutumaan
tuottavaa tydaikaa vievéstd ’paskan ajosta” mahdollisimman jouheasti. Tutkimus tehddén Livakka
Oy:lle, mutta se tulee palvelemaan myods muita kotimaisia alan valmistajia ja
markkinaorganisaatioita.
Rastita sopivimmat vaihtoehdot ja tdydennd mahdolliset tarkennukset tyhjiin kohtiin, voit valita
my0Os useampia vaihtoehtoja. Antamasi tiedot ovat luottamuksellisia, kyselyn vastaukset esitetddn
myOdhemmin yhteenvetona ja nimettdmina.
Kyselykaavakkeeseen liittyvét tiedustelut: agrologiopiskelija Markku Mustonen puh. 040 509 7771
Ole hyvi ja vastaa seuraaviin kysymyksiin. Kiitos vastauksestasi!
1. Vastaajan toimenkuva

1) o Viljeljja

2 o Sivutoiminen viljeliji, palkansaaja

3) o Viljelijdurakoitsija

4) o Lieteurakoitsija (Tdyta jatkossa kohdallesi sopivat kohdat)

5) Yrityksen/tilan sijaintikunta

2. Tilan taustatiedot

1) Tilan peltopinta-ala n. ha (oma + vuokrattu yhteensi)
2) Tilalla tydskentelee padtoimisesti henked

3. Vastaajan ammatillinen koulutus

1) o Maatalouden korkeakoulututkinto 5) o Muu korkeakoulututkinto
2) o Maatalouden opist/ amk-tutkinto. 6) 0 Ei ammatillista koulutusta
3) o Maatalouden perustutkinto 7) 0 Muu ammatill. koulutus

4) o Muu amk-tutkinto

4. Tilan piiatuotantosuunta

1) o Lypsykarjatalous 5) o Sikatalous
2) o Nautakarjatalous 6) o Siipikarjatalous
3) o Kasvinviljely 7) o Metsitalous

4) o0 Muu, miké
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5. Eldinten méari (esim. 1000 sikaa)

1) Eldimié on yhteensi

2) Lehmid Emolehmia
3) Nuorik.
4) Sikoja emakoita

5) Lihamulleja
6) Muut eldimet mita

6. Tilan tuotantotapa

1) o Tavanomainen 2) o Luomu

7. Vastaajan tiedot
1) o Mies 2) o Nainen

Ikéni on 1) o Alle 25 vuotta 2) 0 25-35 vuotta 3) o 3645 vuotta
4) 0 46-55 vuotta 5) o 5665 vuotta

8. Oletko investoinut karjatalouteen (rakennus / laajennus) vai suunnitteletko investointia?

1) o Investoitu 5-10 vuotta sitten  2) o Investoitu alle Svuotta sitten

3) o Investointi menossa 4) o Suunnittelen investoivani 5 vuoden aikana
9. Jos olet karjatilallinen, niin levitiitko lietelannan itse vai kaytitko mieluimmin ulkopuolista
urakoitsijaa?

1) o Levitén itse

2) o Jos urakoitsija olisi saatavilla kéyttiisin sitd

3) o Kéytén télla hetkelld lieteurakoitsijaa

4) o Haluaisin hankkia oman- tai osuuden yhteisestd tehokkaasta lietevaunusta

10. Jos olet osa- tai piidtoiminen lieteurakoitsija / viljelija ja harkitset lietekaluston
uudistamista, mitka tekijat vaikuttavat ostopiatokseesi? (Ympyraoi sopivin kohta)

Erittiin Tarked Melko Ei kovin Ei tarked
tarked tiarked tarked
Lietevaunun koko 1 2 3 4 5
Pumppukuormain taytté 1 2 3 4 5
Kotimaisuus 1 2 3 4 5
Huoltopalvelut 1 2 3 4 5
Lisélaitteet 1 2 3 4 5
(esim. multain, letkulevitin)
Valmistajan yrityskuva 1 2 3 4
Jalleenmyyja 1 2 3 4
Tuotteen kestivyys 1 2 3 4 5



LIITE 1 3 (4)

Jélleenmyyntiarvo 1 2 3 4 5
Lietevaunun saatavuus 1 2 3 4 5
Lietevaunun hinta 1 2 3 4 5
Kéyton helppous 1 2 3 4 5

11. Miti lietevaunun kokoluokkaa pidit kiayttotarkoitukseesi sopivimpana?

DoAlle10m® 2)010-14m® 3)o14-16m’ 4)016-18 m’® 5)018-20m’ 6)o>20 m’

12. Hyvin varustellussa lietevaunussa on mielestisi oltava?

o Pumppukuormain O Imutdyttd O Levedt renkaat
o Pintalevitin o Letkulevitin o Lietteen multain
0 Kokonaisvaltainen hallittavuus traktorin ohjaamosta

0 Ohjautuva jousitettu teliakselisto

o Jokin muu laite tai ominaisuus. Mika?

13. Jos kiytossiisi on lietevaunu, oletko ollut siihen tyytyviinen?

a)o Olen vaunuun tyytyviinen
0 En ole vaunuun tyytyvdinen

0 Perustele miksi olet tyytyvédinen tai miksi et ole?

b)o Kayttdmasi lietevaunun merkki ja koko on? , m?

14. Missa lietevaunumerkissi tekniikka ja kiyttoominaisuudet ovat hyvit ja miksi se
kannattaisi hankkia (esim. hinta/laatusuhde)? (vastaajan mielikuva merkistd)
o Samson 0O Kimadan 0 AP Gyllevogne o0 Joskin o0 Agronic 0 Livakka
o Palmu o Matti o Peta-metalli O Vepi o Lame o Teko

o Joku muu merkki

0 Perustele miksi vaunu on hyva?
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15. Jos lietelantaa kertyy paljon, voisitko ajatella tulevaisuudessa kayttavisi erillisti
siirrettivii lietteen vilivarastointisiilioti levitysalueen ldhellid?

o Kylla o Ei 0 En osaa sanoa

16. Maatilan paiasiallinen maataloustuotteiden ostopaikka?

o Agrimarket o K-maatalous 0 Y-maatalous

o Jokin muu, mik4? o Ostan mistd vaan

17. Uusien lietevaunujen tekniikka vaatii kiyttijaltii entistii enemmién teknistii osaamista,
pitiisiko uuden vaunun ostaneille jirjestia kiyttokoulutusta?

oKylld, valmistajan jarjestima kurssi o Laitekohtainen dvd- levylld oleva kurssi

0 Paksu ohjekirja riittdd o Myyjin neuvoilla kyll4 parjaa o Ei tarvitse

Kiitos vastauksistasi!

Vastaajan yhteystiedot (vapaaehtoinen)

Nimi

Osoite

Postitoimipaikka
Puhelin
Sédhkoposti

Leikkaa €rilleen. .. oovne e
Vastaajien kesken arvottava ty6haalari.

Nimi

Osoite

Puhelinnumero

Haalarinkoko



¥ Savonia

ammattikorkeakoulu
Maaseutuala

11.11.2007

ARVOISA MAATALOUSYRITTAJA / YRITTAJA

Olen maanviljelija / aikuisopiskelija ja teen lietevaunujen levitystekniikkaan liittyvad
opinndytetyotd yhteistyOssd Savonia-ammattikorkeakoulun ja Livakka Oy:n kanssa.
Opinndytetyoni tavoitteita on mm. selvittdd onko paras lietteenlevitystekniikka ja
konekapasiteetti tilld hetkelld suomalaisen viljelijin kaytossd ja kuinka viljelijat ja
urakoitsijat suoriutuisivat tyoaikaa vievédstd “paskan ajosta” mahdollisimman
jouheasti. Opinndytetyohoni kaipaisin ndkokulmaa ja kokemuksen mukanaan tuomaa
kdytannon tietoa alalla toimivilta “kdytdnndén miehiltd ja naisilta”, joilla on laaja
kayttokokemus lietteen levityksesti ja jotka tulevat toimimaan jatkossakin
lietteenlevityksen parissa.

Kyselyn toteutan ldhiviikkojen aikana puhelinkyselynd, jonka kestdd n. 10 minuuttia.
Yhteystiedot kyselyd varten olen saanut Koneviestin urakointi- ja palveluhakemistosta
sekd K-maataloudelle lietevaunutarjouspyyntdja jattineiden asiakkaiden osoitteistosta.
Kysely kaésitellddn luottamuksellisena ja tutkimuksen tulokset julkaistaan
kokonaistuloksina. Kyselyyn kannattaa osallistua, silld vastanneiden kesken arvotaan
edustava ja lietteenajoon sopiva tyohaalari.

Haastattelutilanteessa soitan sinulle numerosta 044 3385997.

Yhteistyoterveisin

Markku Mustonen
Puh. 040-5097771
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