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KIVENNÄIS- 

JA ERIKOISREHU-

KAMPANJA

Kun tilaat
rakeisia kivennäisiä, erikoisrehuja 

ja Premi-Tähti-kivennäisiä

Ultrapoint 
Maasto 

-karttaohjelmiston 3 kk:n 
lisenssi kännykkään tai tablettiin

Ultrapoint
Pro 

-karttaohjelmisto
kännykkään tai tablettiin

500 kg 2 000 kg

Kaupan päälle Kaupan päälle

tai 1 000 kg muita jauheisia 
kivennäisiä kerralla

tai 4 000 kg muita jauheisia 
kivennäisiä kerralla
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Lisätiedot kampanjasta:
www.kinnusenmylly.fi

Voimassa: 1.9.–31.10.
Saat halutessasi edun 
alennuksena.

Kartoita 
kivennäiset nyt

Murrontie 2
91600 Utajärvi
p. 08 514 4700
www.kinnusenmylly.fi

ma–pe 8–20, 
la–su 10–18

Rautatienkatu 27 
33100 Tampere

www.terveystalo.com

LUKULASIT 
HUKASSA?

Silmäoperaatiolla apua 
aikuisnäön ongelmiin.

Kysy lisää Kamra-
implantista ja moni-
tehoisista tekomykiöistä.

Terveystalo Tampere 
p. 030 633 4429* arkisin kello 9–16.
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Tero Pajari
silmäkirurgi

Kestotilaus on aina EDULLISIN.

    

Lisää seleeniä! 
A-Rehun maitotilan rehuissa on nyt entistä enemmän seleeniä ja
 jopa puolet siitä on erittäin hyvin imeytyvää orgaanista seleeniä.

TuhtiTäysrehu
TuhtiTäysrehu suunniteltiin tuottajien toiveiden mukaan: 

runsaasti energiaa sisältävä rehu tuottaa entistä enemmän maitoa 
ja täydentää lehmien ruokintaa haasteellisen rehukesän jälkeen.

Tilaa helposti netissä: www.a-kauppa.fi tai puhelimella: 020 472 7060

Haluaisitko 
laskun 
meijerin 
kautta?
Kysy lisää 
rehutilausta tehdessäsi!

Tarvitsetko maksuaikaa?
A-Rahoituksella saat kätevästi 
joustoa laskujesi maksamiseen. 
Korko on tällä hetkellä 1,85 %. 

A-R
ahoituksella

l isää maksuaikaa

A-Maito
Rehut ja ruokintaratkaisut
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Kauppa pärjää vain auttamalla kuluttajaa
Kuluttaja on valmis luovutta-
maan henkilökohtaisia tietojaan 
kaupan käyttöön, jos hän saa 
vastineeksi tunteen oman elä-
mänsä hallinnasta ja personoi-
tuja sähköisiä palveluita.

Elämänhallinnan tarve ei 
ole uusi asia, mutta se koros-
tuu vaikeassa taloudellisessa 
tilanteessa. Ihmiset haluavat 
kokea voivansa vaikuttaa edes 
johonkin, selittää kaupallinen 
johtaja Pippa Goodman Future 
Foundationista. 

Eurooppalaiset haluavat hal-
lita ennen kaikkea rahankäyt-
töään. Oma terveys on kuitenkin 
yhä tärkeämpää, mistä kertoo 

tarve vaikuttaa tunteisiin, pai-
noon ja uneen. 

Suomalaisille paino on keski-
määräistä eurooppalaista mer-
kityksellisempi asia, Goodman 
kertoi Kaupan päivässä tiistaina 
Helsingissä.

Mitä kaupan on tehtävä, jotta 
se kohtaa rahasta ja unenlaadus-
taan tarkan kuluttajan kartut-
taakseen kassaansa? Kehitettävä 
kuluttajaa tukevia digitaalisia 
palveluita.

Se ei kuitenkaan ole helppoa, 
koska ihmiset haluavat hallita 
myös teknologiaa. 

Peräti noin puolet eurooppa-
laisista kuluttajista kertoo, että 

he vilkuilevat matkapuhelinta 
useammin kuin haluaisivat. 77 
miljoonaa eurooppalaista käyt-
tää älylaitteissaan sovelluksia, 
jotka suodattavat mainoksia, 
Goodman kertoo. 

Palvelun onkin oltava sel-
lainen, että kuluttajalle syntyy 
autetuksi tulemisen kokemus. 
Maailmalla on jo kehitetty muun 
muassa koruja ja kelloja, jotka il-
moittavat hienovaraisesti viestin 
saapumisesta.

Hinnasta  
tulee hyödyke
Kuluttajat ovat erittäin hinta-
tietoisia. He eivät kuitenkaan 

aina etsi halvinta hintaa vaan 
ostotapahtumaa, joka juuri sillä 
hetkellä on itselle paras.

Goodmanin mukaan hinnasta 
onkin tulossa hyödyke tava-
roiden ja palveluiden tapaan. 
Kuluttajat ovat jo  tottuneet tä-
mäntapaiseen ajatteluun muun 
muassa käyttäessään sopivia 
hotelleja etsiviä palveluita. 

Seuraava askel on Goodmanin 
henkilökohtaiseksi kutsuma 
hinta. 

Kauppa voisi kertoa asiak-
kaalle hänen tarpeisiinsa sopi-
vista tuotteista, joita juuri nyt 
voisi ostaa edullisesti. 

Tämä on askel kanta-asia-

kasjärjestelmiä personoidum-
paan suuntaan. Tulevaisuuden 
kaupan on kyettävä tarjoamaan 
kuluttajalle kokemus ja yllätys, 
joka tyydyttää kaikkia aisteja. 

Kyseessä ei tarvitse olla luk-
susta, mutta sen on tarjottava 
tunne henkilöhtaisuudesta, 
Goodman sanoo. 

Tällainen palvelu voisi olla 
matkapuhelinsovellus, jolla 
voisi tilata lähikaupasta viikon 
yllätyskasviksen. 

Kauppa ei kuitenkaan lähet-
täisi selleriä, koska asiakkaan 
tiedoista käy ilmi tämän oleva 
sellerille allerginen.

MAIJA ALA-SIURUA

Venäläis­
turistien  
laajaa paluuta 
turha odottaa
Kaupan liitto ennakoi, että ve-
näläisten Suomen matkailu pa-
laa alkujuurilleen: rajan yli hae-
taan ruokaa ja käyttötarvikkeita 
itselle tai edelleen myytäväksi. 

Venäläismatkailijoiden kulu-
tus Suomessa voi puolittua tänä 
vuonna, liitto ennustaa. 

Ostosten arvo  
putosi neljänneksellä
Tammi–elokuussa venäläisten 
palveluihin käyttämä summa oli 
pudonnut kolmanneksen viime 
vuodesta. 

Ostoksiin he käyttivät lähes 
neljänneksen vähemmän.

Rajahaastattelujen mukaan 
venäläiset käyttivät Suomessa 
palveluihin keskimäärin 35 eu-
roa ja ostoksiin reilut 120 euroa. 
Eniten kuluttavien eli varak-
kaiden osuus matkailijoista oli 
vähentynyt.

Verkkokauppa  
vähentää käyntejä
Viime vuonna Suomessa 
matkailleista venäläisistä 39 
prosenttia oli joskus ostanut 
palveluita tai tavaroita verkossa. 
Tänä vuonna osuus on kasvanut 
jo 66 prosenttiin.

”Jos kansainvälinen verkko-
kauppa tarjoaa venäläiselle ku-
luttajalle laatua, valikoimaa ja 
kilpailukykyisiä hintoja, miksi 
tulla Suomeen?” kysyy pää-
ekonomisti Jaana Kurjenoja 
tiedotteessa.

Tutkimus- ja Analysointikes-
kus TAK Oy:n haastatteluun 
vastasi tammi–elokuussa 6 725 
Suomesta lähtenyttä, vähintään 
15-vuotiasta venäläistä.

MT-STT 

Konepajaväki lähtee 
ristiriitaisin tuntein 
torstaina alkaville 
Koneagria-messuille  
Tampereelle.  
Kotimaassa kysyntä  
supistui täksi  
kaudeksi.

Maatalouskoneet kävivät lais-
kasti kaupaksi Suomessa viime 
vuonna, mutta vienti paikkasi 
ainakin osittain notkahdusta, to-
teaa maatalouskonevalmistajien 
toimialaryhmän puheenjohtaja 
Antti Kiilo Potilalta, jonka teh-
das on Sastamalassa.

Kiilon mukana uusi tukikausi 
hämmensi viljelijöitä ja siirsi in-
vestointeja. Myös karjatalouden 
ahdinko tuntuu ja viljan hinta-
kin jäi alas. Viljaväki pärjäsi silti 
joten kuten, mutta kuluva kesä 
oli hankala ja se saattaa näkyä 
alkavan talven menekissä, Kiilo 
toteaa.

Kiilo uskoo kotimaisten maa-
talouskonevalmistajien pärjää-
vän kilpailussa, vaikka tuonti-
koneita tulee tarjolle koko ajan 

lisää. Kotimaan menekin laskua 
paikataan viennillä.

Kiilon mukaan Potilan myynti 
laski, mutta vienti paikkasi not-
kahdusta. 

Viennin osuus kipusi kolmas-
osaan liikevaihdosta.

Pietarsaarelainen El-Ho on 
tehnyt kelpo tulosta vuodesta 
toiseen, eikä viime kausi ollut 
poikkeus. Kotimaassa tultiin 
hieman alaspäin, mutta vienti 
paikkasi, kertoo yrityksen toimi-
tusjohtaja Stig-Göran Forsman.

Forsman arvioi, että markki-
natilanne pysyy aika tasaisena 
ensi vuonna. Viennin osuus on 
yli kaksi kolmasosaa ja yhtiö 
on menestynyt etenkin Aasian 

markkinoilla Etelä-Koreassa ja 
Japanissa.

Australiaan tehdään paluuta 
ja ovia availlaan Kanadaan, Fors-
man sanoo.

Maine kohdallaan  
vientimaissa
Stig-Göran Forsmanin mukaan 
suomalaisilla maatalouskoneilla 
ja toimijoilla on hyvä maine ulko-
mailla. Koneita pidetään kestävi-
nä ja suomalaisia luotettavina ja 
rehellisinä.

”Toivottavasti viimeaikaiset 
kohut eivät ole heikentäneen 
imagoamme.”

Forsmanin mukaan tilanne on 
yhtä tukala myös ulkomaisilla 

konevalmistajilla. Maatalous-
koneiden kysyntä on pudonnut 
Keski-Euroopassa viidenneksen 
ja alan jättiläiset Agco ja New 
Holland kertoivat peräti kol-
manneksen pudotuksesta tam-
mi-maaliskuussa.

Kylvökoneita valmistavan 
Tume-Agrin liikevaihto notkahti 
reilun neljänneksen, mutta tulos 
pysyi lähes ennallaan. Kotimaan 
ohella myös vienti kärsi Ukrai-
nan kriisistä ja Venäjä-pakotteis-
ta, kertoo markkinointijohtaja 
Heikki Sola.

Sola ja toimitusjohtaja Harri 
Hyvönen Junkkarilta pohtivat 
kotimaisen maatalouskoneen 
imagoa ja sitä, että toisinaan 

tuontikone koetaan jotenkin pa-
remmaksi.

Kotimaisissa tuotteissa vali-
koimia voi olla tuontikalustoa 
suppeampi, mutta laadussa ja 
kestävyydessä ei ole eroja ja jäl-
kimarkkinointi kuten huolto ja 
varaosat ovat lähellä, kaksikko 
vakuuttaa.

”Emme halua kotimaisuus-
lisää, mutta toiveena on, että 
ostajat vilkaisisivat myös koti-
maisia työkonevaihtoehtoja, kun 
investointeja harkitaan”, Sola ja 
Hyvönen sanovat.

Loimaalainen Dometal on ha-
kenut kasvua viennistä. Viennin 
osuus hipoo jo puolta liikevaih-
dosta, sanoo toimitusjohtaja 
Mikko Mäkimattila Dometalil-
ta. Liikevaihto kyettiin pitämään 
ennallaan viennin ansiosta.

Mäkimattilan mukaan vienti-
markkinoilla pärjää, kun tuotteet 
ovat kunnossa ja kilpailukykyi-
siä. Viennin kautta saadaan myös 
arvokasta kokemusta koneiden 
käytöstä ja kestävyydestä.

Peltoa voi olla tuhansia heh-
taareita, peltotiet ovat mitä 
sattuu ja kuljettajat ovat tilan 
työntekijöitä. Koneet joutuvat 
koville, ehkä kovemmille kuin 
kotimaassa.

VEIKKO NIITTYMAA

Maatalouskonevalmistajat 
hakevat tukijalkaa viennistä

Kari Pohjonen  
viimeisteli ja tarkisti  
kylvökoneen maalanneen 
robotin jälkeä 
tiistaina Tumen tehtaalla  
Janakkalan Turengissa.

Maatalouskonevalmistajat, viimeisin tilinpäätös

Weckman Steel konserni
El-Ho konserni

Tume-Agri Oy
Junkkari Oy

Dometal konserni
Agronic Oy

Potila Tuotanto Oy
Vieskan Metalli Oy

47,6
13,3
13,0
11,6
9,3
8,3
5,1
4,4

678
1 545

892
–767
370
287
–32

–252

Liikevaihto,
miljoonaa euroa

Nettotulos,
1 000 euroa

Lähde: Kauppalehti Tietopalvelut / Balance Analysaattori

200
2069
1233
–787
577
370

79
–97

Liiketulos,
1 000 euroa

282
88
68
71
49

–
36
27

Työn-
tekijöitä

KIMMO HAIMI

Maatalous­
koneet kävivät 

laiskasti kaupaksi 
Suomessa viime 
vuonna, mutta  
vienti paikkasi 
ainakin osittain 
notkahdusta.
ANTTI KIILO


