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Tassa opinnaytetydssa tavoitteena oli selvittaa syitd, miksi puunmyyjat valitsivat juuri
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ers. According to the survey the company is able to improve the operations and custom-
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1 Johdanto

Monelle metséanomistajalle puunhankintaorganisaatio on metsateollisuuden na-
kyvin osa. Puunhankintaorganisaatio on myds metsateollisuuden ensimmainen
osa kohti lopputuotetta. Tasté syystad on tarkeaa tietdd puunmyyjien mielikuva

yrityksen puunhankintaorganisaatiosta ja sen toiminnasta.

Ostomiehen ty6tehtavat ovat muuttuneet paljon viimeisien vuosikymmenien ai-
kana. Suurentuneet hankinta-alueet ovat lisdnneet ajokilometreja, eika asiak-
kaiden tapaamisiin voi varata enaa yhta paljon aikaa kuin ennen. Puukauppa-
tarjoukset jatetddn usein sahkoisesti tai puhelimen valityksella ja taman vuoksi

tyd on muuttunut enemman toimistoty6ksi.

Kuhmo Oy:n puunhankinnasta 29 % on yksityispuuta ja 17 % puusta tulee met-
sanhoitoyhdistysten kautta. Yli kolmasosa raakapuusta tulee siis yksityisista
metsistd. Metsdnomistajien toiminta puukauppatarjouksen saatuaan arvioitiin
Kuhmo Oy:ssa tarkeaksi tutkimuskohteeksi. Tutkimukseen paéatettiin myods lisé-
ta yleinen mielipidekysely Kuhmo Oy:n toiminnasta. Kuhmo Oy ei ole ennen

lahettéanyt mielipidekyselyja puunmyyjiille.

Kuhmo Oy on Kuhmon kaupungin suurin yksityinen tyollistaja. Yhtion vaikutus
alueella on merkittavd. Kuhmo Oy:n sahan vaikutus suoraan ja valillisesti tyolli-
syyteen on noin 900 henkil6d (VTT). Raaka-ainehankinnan ollessa ensimmai-
nen osa sahan toimintaa on sen kehittaminen tarke&a yrityksen toiminnan kan-

nalta ja myos aluetalouden kannalta.



2 Toimintaymparisto

2.1 Kuhmo Oy

Kuhmo Oy on 2.10.1955 perustettu yhti6é. Sahaustoiminta aloitettiin 13.3.19509.
Liikevaihto vuonna 2015 oli 86,0 miljoonaa euroa. Sahauskapasiteetti on
380 000 m3 vuodessa ja raaka-aineen tarve on yli 800 000 m3 vuodessa. Taméa
vastaa noin 70 rekkaa tyopaivassa. Raaka-aineen paahankinta-alue on Kainuun
alue. Investointeja vuodesta 1988 alkaen on tehty noin 100 miljoonalla eurolla,
joista suurimpia on vuoden 2005 pienpuulinjasto. Kuhmo Oy ty6llistdd 144 hen-

ked. Toimitusjohtajana toimii Tommi Ruha.

Kuhmo Oy:n liikevaihdon jakauma vuonna 2015 oli seuraava: sahatavaran vien-
ti 54 %, sahatavara kotimaahan 28 %, keittohake 9 %, puru ja kuori 7 % ja kui-
tupuu 2 %. Kotimaan sahatavaran toimitukset olivat yhteensa 147 361 m3 ja
sahatavaran vienti yhteensa 237 306 m3. Kuten jakaumasta nakyy, on viennin
osuus todella suuri. Egypti on suurin yksittdinen vientikohde 30 %:n osuudella

viennista.

Kuhmo Oy:n sahapuun kayttomaara oli vuonna 2015 noin 800 000 m3, josta
mannyn osuus oli noin 80 % ja kuusen osuus 20 %. Puunhankinnassa mantytu-
kin osuus oli 375 000 m3, kuusitukin osuus 110 000 m3, mantyparrun osuus
256 000 m3, kuusiparrun osuus 62 000 m3 ja kuitupuun osuus 42 000 m3. Tas-
ta puusta 29 % oli yksityispuuta, 17 % metsanhoitoyhdistyksilta.

2.2 Puunhankinnan tavoitteet ja hankinnan suunnittelu

Puunhankinnan tavoitteena on raaka-aineen hankinta mahdollisimman kilpailu-
kykyisesti jatkojalostusta varten. Metsatalouden organisaatioissa puun hankin-
nasta vastaavat yleisesti ostomiehet. Ostomiesten tehtavat vaihtelevat puukau-
pan muodon mukaan, esimerkiksi pystykauppaa tehtaessa ostomiesten on lii-
kuttava paljon metsissa arvioimassa leimikoita. Yleisesti puunmyyja ottaa itse

yhteytté puunostajaan tai puunmyyja on antanut valtakirjan toiselle taholle ottaa
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yhteyttéa puunostajaan. Yleisin taho on metsanhoitoyhdistys. Valtakirjakaupalla
tehdaankin noin 40 % kaikista puukaupoista. (Hiltunen 2014.)

Puunhankinnan strateginen suunnittelu on suurien hankintalinjojen tarkastelua.
Strategisen suunnittelun perustana on tehtaiden kulutustavoite. Kulutustavoit-
teen sek& varastojen ja varantojen pohjalta suunnitellaan hankintatavoite. Han-
kintatavoite sisaltdd koko vuoden puuntarpeen jonka perusteella tehddan han-

kintasuunnitelma. (Hiltunen 2014.)

Hankintatavoitteen laskemiseen kaytetddn sahan toimintaan liittyvia tunnusluku-
ja. Valmiin sahatavaran tilaukset ja sahan kayttdsuhde vaikuttavat tarvittavaan
raakapuumaaraan. Kun hankintatarve on kartoitettu, tulee selvittdd hankintaléh-
teiden suhteet. Osto-organisaation kokoonpano ja hankinta-alueet vaikuttavat
raakapuun hankintaan. Edellisten vuosien hankintatilastot ja hakkuukertymati-

lastot auttavat hankintaa suunnitellessa. (Hiltunen 2014.)

Hankintasuunnitelmassa on otettava huomioon tehtaan tarvitsema puuméaara
eri ajanjaksoilla. Vuotuisen tarpeen liséksi on tiedettava kuukausittainen, viikoit-
tainen ja jopa paivittainen puuntarve. Paivakiintiot puun toimittajille helpottavat

puun vastaanoton organisointia. (Hiltunen 2014.)

2.3 Puukaupan muodot

2.3.1 Metsdnhakkuuoikeuden luovutus

Metsanhakkuuoikeuden luovutuksesta kaytetaan yleisesti metsadalalla kasitetta
pystykauppa. Tassa tutkimuksessa kaytetaankin jatkossa termia "pystykauppa”’
kuvaamaan metsdnhakkuuoikeuden luovutusta. Pystykaupassa raakapuun os-
taja ostaa oikeuden hakata myyjan mailta tietty leimikko tai tietty maara puuta.
Ostaja on siis vastuussa puiden hakkuusta ja nain ollen myds syntyvista kus-
tannuksista, joita syntyy korjuusta ja kuljetuksesta. Pystykauppa on puukaupan
yleisin muoto. (Kiviniemi 2006, 241; Tapion taskukirja 2016, 366.)
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Pystykaupassa ostajalla ja myyjalla on molemmilla omat velvoitteet. Myyjan vel-
voitteena on antaa ostajalle omasta puolestaan esteeton mahdollisuus hakkui-
siin. Ostajan perusvelvoitteena on maksaa kauppahinta. Ostajan on myods kor-
jattava puut sopimuksen mukaisena ajankohtana, sopimuksen mukaiselta alu-

eelta, sita turmelematta. (Kiviniemi 2006, 242.)

Pystykaupan myyntikohteet ovat yleensd metsaan merkittyja tiettyja alueita,
leimikoita, joiden hakattavan puuston maara on arvioitu. Tama arvio on esitetty
kauppasopimuksessa. Arvio on vain suuntaa-antava, ja lopullinen kauppahinta
maaraytyy todellisen hakkuukertyman mukaan. Arvion perusteella myyjélle
maksetaan yleensd ennakkomaksua, jonka maara sovitaan kauppasopimuk-
sessa. (Tapion taskukirja 2008, 366.)

2.3.2 Hankintakauppa

Hankintakaupassa myyja sitoutuu toimittamaan tietyn maaran, tietyt mitta- ja
laatuvaatimukset tayttavan puueran tietylle varastopaikalle. Varastopaikan on
sijaittava liikennointikelpoisen tien varrella. Hankintakaupassa myyja on siis
vastuussa puiden hakkuusta ja lahikuljetuksesta. Myyja maksaa myds hakkuista
syntyneet kustannukset. Hankintakauppa onkin sopimusteknisesti yksinkertai-
sempi kuin pystykauppa, silla siina ei tarvitse maarittda hakkuuseen ja lahikulje-
tukseen liittyvia seikkoja. Yleensa kuitenkin maaritetd&dn puutavaran maaran
vaihteluraja. Todellinen puutavaran maara maaritellaan tehdasmitalla. Muuten
sopimusehdot ovat hankintakaupassa ja pystykaupassa yhtenevaiset. (Kivinie-
mi 2006, 244; Tapion taskukirja 2016, 367.)

Kéateiskauppa on yksi hankintakaupan muodoista. Kéteiskauppaa kutsutaan
myo6s valmiserdkaupaksi. TAma puukaupan muoto on puumarkkinoilla pieni,
mutta yksittéiselle metsanomistajalle se voi olla tarkea tulonlahde. Kateiskau-
passa myydaan valmis puutavaraerd, joka on pinottu kaukokuljetusreitin varrel-
le. Kauppa tehdaan vasta sen jalkeen, kun puut ovat jo valmiina. Tasta syysta
puunmyyjan ei tarvitse sitoutua etukateen mihinkaan toimitusaikatauluun tai

toimitusmaaraan. Ongelmaksi kuitenkin muodostuu se, ettei valmiseran kauppa
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aina onnistu. Ostajien ostotavoitteet ovat jo saavutettu, eika kyseiselle val-
miseralle ole juuri silla hetkella tarvetta. (Kiviniemi 2006, 246.)

Kuhmo Oy:n kaytanténa on valttaa hankintakauppasopimuksien luomista. Puun
hankinta yksityisiltd metsanomistajilta tapahtuu yleisimmin kéateiskaupalla. Tama
antaa seka myyjalle ettd ostajalle enemman vapautta toimia. Ongelmana tallai-
sessa toimintamallissa on toimitusmaarien hankala ennustettavuus, koska ké&-
teiskaupan kokoa ei etukateen sovita. Tama on kuitenkin todettu kymmenien
vuosien kokemuksella hyvaksi tavaksi toimia, joten asiaan ei ole ollut syyta teh-

da muutoksia.

2.3.3 Toimituskauppa

Toimituskauppa on hankintakauppa, jossa raakapuun toimituksesta ostajan
toimipaikalle eli yleensa tehtaalle, vastaa puunmyyja. Normaalista hankintakau-
pasta poiketen, myds kaukokuljetuksen jarjestdminen ja kustannukset kuuluvat
myyjéalle. (Kiviniemi 2006, 245)

Toimituskauppa on yleensa suurten puutavaran myyjien, kuten Metsahallituk-
sen kayttama kauppamuoto. Metsahallitus voi taata toimitusvarmuuden ja aika-
tauluvarmuuden ostajia tyydyttavalla tavalla. Pienten toimijoiden on vaikeampaa
vakuuttaa puunostaja toimitusvarmuudesta. Teollisuuslaitosten toimintakyvyn
yllapitaminen vaatii aukotonta suunnittelua raaka-aineen toimitukseen seka va-
rastointiin. My@s lilan aikaisin tapahtuvat toimitukset ovat ongelmallisia rajallisis-

ta varastointitiloista johtuen. (Kiviniemi 2006, 245.)

Koska toimituskauppaa tekevat yleisesti vain suuret puunmyyjat, ovat sopi-
musehdotkin usein erilaiset kuin pysty- ja hankintakaupassa. Usein suurilla
puun myyjilla on omat sopimusmallit, joita he kayttavat. Kaytéssa on myds mui-
ta yksildllisia sopimusmalleja. Toimituskauppojen suuruudet ovat my6s usein
erittdin suuria ja merkittavia molemmille kaupan osapuolille. Tasta johtuen so-
pimusneuvottelut kdydaan suoraan hankintaorganisaation johdon ja myyjaorga-

nisaation valilla. (Kiviniemi 2006, 245.)
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2.4 Puun hinnoittelumenetelmat

2.4.1 Puutavaralajihinnoittelu

Puutavaralajihinnoittelu on yleisimmin kaytetty raakapuun hinnoittelumuoto
Suomessa. Tavaralajihinnoittelu on sindnsa selkeé hinnoittelumenetelmé&, mutta
siind on my0s omat rajoitteensa. Puutavaralajihinnoittelussa puutavara hinnoi-
tellaan sen jareyden mukaan. Yleisesti hinnoittelussa kaytetdan ainakin kahta
eri puutavaralajia: tukki- ja kuitupuu. Molemmille puutavaralajeille maaritetadan

mitta- ja laatuvaatimukset, joiden mukaan niistd maksetaan sovittua hintaa.

Puutavaralajihinnoittelussa on monia ongelmia. Ensimmainen ongelma on eri
yritysten kayttamat mitta- ja laatuvaatimukset. Usein on hankalaa, ellei jopa tay-
sin mahdotonta yksiselitteisesti paatella, mika ostotarjous on myyjan kannalta
kaikkein edullisin. Toteutuneen hakkuun jalkeen ongelmana on myyjan epéavar-
muus siitd, onko runkojen katkonnassa eli apteerauksessa otettu kaikkein kal-
lein tukkipuu tarkasti talteen. Runkojen katkonta jaa aina puunostajan vastuulle,
eika myyjalla ole juurikaan mahdollisuutta tarkistaa hakkuun jalkeen katkonnan

oikeudenmukaisuutta. (Malinen 2011.)

Puutavarahinnoittelun mitta- ja laatuvaatimukset tuovat myds ongelmia puunos-
tajalle. Joskus kauppakirjan laatimisen ja itse hakkuun vélilla voi olla aikaa jopa
kaksi vuotta, joten puunostajan tarpeet ovat voineet muuttua tassé ajassa. Esi-
merkiksi valmiin sahatavaran markkinoilla on voinut tapahtua muutosta ja varas-
tot vahenevat jossakin tietyssa mittaluokassa. Talldin katkonnan pitéisi pystya
ottamaan tdma muutos huomioon. Jos kuitenkin hakataan aina tukkiosuus
mahdollisimman tarkkaan, ei tallaiseen markkinalahtdiseen tarpeeseen voida
vastata. (Malinen 2011.)

2.4.2 Runkohinnoittelu

Runkohinnoittelulla tarkoitetaan sitd, kun tietyt mitat tayttavasta rungosta mak-

setaan tiettya kuutiohintaa erittelemétta esimerkiksi tukki- ja kuitupuuta. Tama
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antaa puunostajalle mahdollisuuden katkonnan muuttamiseen markkinatilan-
teen ja lopputuotteiden menekin mukaan. Runkohinnoittelu ei ole yleistynyt
maanlaajuisesti, mutta alueellisesti se on vahvasti kaytéssd Kuusamon seka
Kainuun alueella. Kuhmo Oy:n puunostossa silla on suuri merkitys. (Kiviniemi
2006, 285.)

Runkohinnoittelu sopii parhaiten tasalaatuisille paatehakkuuleimikoille. Tuk-
kiosuuden maarittdminen tapahtuu silmamaaraisesti arvioimalla, joten huono-
laatuisessa leimikossa tai harvennuskohteella riittdvan tarkka arviointi on kay-
tanndssa mahdotonta. Ostajan ammattitaidolla on siis erittéain suuri merkitys
runkohinnoittelun onnistumiseen. Ostaja ottaa myds suuremman riskin runko-
hintakaupassa, koska vaara ennakkoarvio voi kostautua huomattavan kalliina

puuna. (Hayrynen 2000.)

Runkohinnoittelun ongelmana pidetaan sen hankalaa ymmarrettavyytta puuta-
varalajihinnoitteluun verrattuna. Periaatteessa runkohinnoittelu on helppo ym-
martaa: puulajilla on yksi hinta. Kuitenkin tuttu puutavaralajihinnoittelu on selke-
ampi monille metsanomistajille. Uuden ja tuntemattoman menetelman kaytossa
voi saada mielikuvan, etté toinen osapuoli voittaa kaupassa suhteessa puutava-
ralajihinnoitteluun. Tama ei kuitenkaan ole runkohinnoittelun tarkoitus, vaan tar-
koituksena on saada puunostajan kannalta vapaammat kadet apteeraukseen.
Tama antaa sahalle mahdollisuuden sahatavaran markkinatilanteen mukaiseen

raakapuun katkontaan. (Hayrynen 2000.)

2.4.3 Rungonosahinnoittelu

Rungonosahinnoittelu on uusi hinnoittelumenetelma, joka ei ole viela yleisesti
kaytossa. Rungonosahinnoittelumenetelméasséa runko jaetaan lapimitan perus-
teella osiin, jotka jokainen hinnoitellaan erikseen. Nama lapimittaositteet mita-
taan ja kuutioidaan hakkuukoneen mittalaitteella. Samalla hakkuukone my6s
karsii ja katkoo puut normaalisti. Toteutunut katkonta ja rungon ositus erotetaan
toisistaan. Lapimittaositteita olisi 4, ja jokaisella ositteella olisi oma kuutiohinta.
Hinta puulle maaraytyy lapimittarajat tayttdvan rungonosan tilavuuden perus-

teella. N&ain ollen katkonta ei vaikuttaisi puusta maksettavaan hintaan. Lapimit-
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taluokista 3 ja 4, kaytdnnosséa tukkipuussa, otettaisiin myds huomioon aines-
puun minimilaatuvaatimukset. Laatuvaatimukset tayttamattoméat mutta lapimital-
taan luokkaan 3 tai 4 kuuluva rungonosa laskettaisiin hintaluokkaan 2. Liséksi
kauppaan kuuluvasta rungosta on pystyttava katkaisemaan vahintaan yksi 2,7m
pituinen polkky, joka tayttda ainespuun mitta- ja laatuvaatimukset. (Uusitalo
2014.)

Rungonosahinnoittelu toisi mukanaan monta etua, joita puutavaralajihinnoitte-
lussa ei ole. Metsanomistaja saa korvauksen, joka perustuu rungon todellisiin
l[Apimittoihin. Jarean rungon korkeampi hinta suosisi pitkgjanteista ja hyvaa

metsanhoitoa. (Uusitalo 2014.)

Ongelmana rungonosahinnoittelussa on sen hankala ymmarrettavyys ja suuri
koulutuksen tarve. Koulutusta tarvitaan sekd metsdammattilaisten ettd metsan
omistajien keskuudessa. MyOs nelja eri hintaa puulajia kohden hankaloittaa
hinnoittelua ja rungonosahintatarjouksen selkeytta. Naiden ongelmien ja kahden
toimivaksi todetun hinnoittelumenetelman takia rungonosahinnoittelun tulevai-
suus on epavarmaa. On myo6s syytd miettia, onko ostajalla tai myyjalla edes
tarvetta tallaiselle uudelle menetelmalle. (Karkkainen 2014.)

3 Opinnaytety6n tarkoitus

Tutkimuksen tavoitteena oli vastata seuraaviin kysymyksiin: Miksi myyja hyvak-
syi Kuhmo Oy:n tekemén puukauppatarjouksen? Valitsiko puun myyja tarjouk-

sen rationaalisin perustein vai mielikuvien pohjalta?

Kyselytutkimuksen tavoitteena oli selvittdd vanhojen asiakkaiden nakemyksia
viimeisimmasta puukaupasta Kuhmo Oy:n kanssa. Kysely lahetettiin joukolle
ihmisi&, jotka olivat tehneet Kuhmo Oy:n kanssa puukauppaa vuoden 2012 jal-
keen. Tutkimuksessa tavoitteena oli selvittdd, miten puun myyjien tietotaso vai-
kuttaa puukauppatarjouksen hyvaksymiseen. Mitké olivat tarkeimmat syyt puu-
kauppatarjouksen hyvaksymisen takana? Oliko metsdnhoitoyhdistyksen metsa-

toimihenkildlla tai jollain muulla metsatoimihenkildlla osuutta jonkin tietyn tarjo-
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uksen valitsemiseen? Vaikuttiko asiakkaan ammattiasema tarjouksen hyvaksy-
miseen? Oliko tilan koolla tai hallintatavalla merkitystéa tarjouksen hyvaksymi-
seen? Oliko tilan omistajan kokemuksella puunmyyjana merkitysta tarjouksen
hyvaksymiseen? Oliko puunmyyjan ialla tai sukupuolella merkitysta tarjouksen

hyvaksymiseen?

Kuhmo Oy halusi my6s selvittaa, mika oli asiakkaiden nédkemys Kuhmo Oy:n
toiminnasta ja oliko yhti6 heidan mielestdan hyva kauppakumppani. Oliko myy-
jilla jotain kehittamiskohtia Kuhmo Oy:n puunhankinnassa, joita he tahtovat tuo-
da esille? Kysely oli siis myds asiakastyytyvaisyytta tutkiva. Nama asiat kulke-
vat kasi kadessa. Jos esimerkiksi mokkitien, jonka varrella leimikko sijaitsee,
kunto on heikentynyt Kuhmo Oy:n suorittaman hakkuun ja kaukokuljetuksen

jalkeen, jattaa se yrityksesta negatiivisen mielikuvan.

4 Aineisto ja menetelméakuvaus

4.1 Kysely ja kyselylomake

Tutkimuksen onnistumisen kannalta oli olennaista, etta kyselylomake oli onnis-
tunut. Vastaajien kiinnostuminen kyselyyn oli heratettava heti hyvalla saatekir-
jeelld. (lite 1) On paljon helpompaa olla vastaamatta kyselyyn kuin vastata sii-
hen. Tasta syysta vaarana oli, etta kyselyyn ei osallistuisi tarvittavaa maaraa

henkildita luotettavan tutkimusaineiston saamiseksi.

Kyselylomakkeita (liite 1) lahetettiin yhteensa 378 kappaletta ja vastauksia ky-
selyyn saatiin 175 kappaletta. Vastausprosentti oli siis 46,3 %. Vastausprosent-
tia voidaan pitaa hyvana. Kuhmo Oy:n asiakkaat tahtoivat selkeasti tuoda mieli-
piteensa julki. Liséksi kaikkien vastanneiden kesken arvottu Holiday Club-

lahjakortti lisasi vastausaktiivisuutta.

Kyselya laatiessa oli tarke&a tutkia monia erilaisia kyselylomakkeita. Kyselylo-
makkeen ulkoasua miettiessa on kayty lapi kymmenia eri kyselyja. Naista kyse-

lyistéd on saatu ideoita Kuhmo Oy:n lahettdmaan kyselylomakkeeseeni.
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Tarkeimpana yksittaisena tutkimuksena oli Pellervon taloustutkimuksen tekema
tutkimus "Yksityismetsien puuntarjonta- Puunmyyntipdatokseen vaikuttavat teki-
jat” jonka otanta perustui Metsantutkimuslaitoksen "Metsanomistaja 2010"- tut-

kimukseen. (Tampereen Yliopisto 2014.)

Kysely lahetettiin asiakkaille 18.11.2014. Vastausaikaa annettiin kaksi viikkoa.
Lyhyella vastausajalla pyrittiin valttdmaan sitd, ettd kyselyyn vastaamista lykat-
taisiin myohemmaksi. Tama toimikin hyvin ja vastauskirjeita alkoi palata takaisin

Kuhmo Oy:n toimistolle jo muutaman paivan kuluttua kyselyn lahettamisesta.

4.2 Kyselylomakkeen sisélto

Kyselylomakkeen kysymykset oli jaoteltu seitseméaén ryhmaan. Jatkossa kaytet-
tavat lyhenteet kysymyksista on ilmoitettu seuraavan esimerkin mukaisesti:
Kysymys numero 4, kohta e), "Olen tyytyvainen harvennuksen jalkeiseen puus-
toon” Lyhenne: k4e (liite 1).

Vastaajat ovat voineet tehda kauppaa Kuhmo Oy:n kanssa usean vuoden ajan.
Koska kysely lahetettiin vain vuoden 2012 jalkeen kauppaa tehneille, toivottiin
vastaajien vastaavan kyselyyn viimeisimman Kuhmo Oy:n kanssa tehdyn kau-

pan perusteella.

Kysymykset 1 ja 2 kerasivat perustietoa viimeisimmasta kaupasta Kuhmo Oy:n
kanssa. Naitd kysymyksid apuna kayttden saadaan parempi kuva vastaajien

valitsemasta tarjouksesta ja valintaan vaikuttaneista tekijoista.

Kysymyksessa numero 3 kysyttiin puukauppatarjouksen hyvaksymiseen vaikut-
tavia asioita. Vastausvaihtoehtoja oli viisi, joista vastaaja valitsi omaan puu-

kauppatottumukseensa parhaiten sopivan vaihtoehdon.

Kysymyksessa numero 4 kysyttiin yleista tyytyvaisyytta Kuhmo Oy:n palveluihin.
Vastausvaihtoehtoja oli viisi, joista vastaaja valitsi itselleen parhaan vaihtoeh-

don.
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Kysymys numero 5 oli kouluarvosana. Kysymyksen tarkoituksena oli saada vas-
tagjilta kouluarvosana viimeisimmasta kaupasta Kuhmo Oy:n kanssa, eli kay-
tannodssa kyselyn kohteena olleesta kaupasta. Arvosteluasteikoksi annettiin 4-
10.

Kysymys numero 6 oli avoin kenttd, jossa vastaajia toivotaan antamaan kehi-
tysehdotuksia, kommentteja tai terveisia Kuhmo Oy:lle puukauppaan liittyen.

Avoimen kentan vastaukset on toimitettu Kuhmo Oy:n metséaosastolle.

Kysymys numero 7 kartoitti tilaan seka vastaajaan liittyvid kysymyksia. Kysy-
myksessa kysyttiin vastaajan syntymavuotta, sukupuolta, ammattiasemaa, tilan
hallintatapaa, sijaintikuntaa, tilan/tilojen pinta-alaa, puukauppojen maara viimei-
sen 10 vuoden aikana seka kuinka monta vuotta tila/tilat ovat olleet vastaajan
omistuksessa. Henkilokohtaiset kysymykset jatettiin tarkoituksella viimeiseksi,

jotta ne eivat saikayttaisi vastaajia ja pienentaisi ndin vastausaktiivisuutta.

4.3 Tulosten analysointi

Tulosten analysoinnissa on kaytetty IBM SPSS Statistic 23-ohjelmistoa. Ohjel-
misto on auttanut suuren tutkimusaineiston kasittelysséd ja hahmottamisessa.

Ainoastaan avoimen kentan vastaukset on kayty lapi ilman ohjelmiston apua.

Tutkimusaineiston analysointiin on kaytetty tyokaluina faktorianalyysi&, korrelaa-
tiokertoimia seka ristiintaulukointia. Korrelaatiotaulukoista on etsitty toisistaan
riippuvaisia kysymyksia, joita on taman jalkeen ristiintaulukoinnin avulla analy-

soitu. Lisaksi on esitetty mielenkiintoisten kysymyksien vastausten keskiarvoja.

Faktorianalyysia on kaytetty ainoastaan kysymyksiin, jotka liittyvat hyvaksytta-
van tarjouksen valintaan, eli kysymykseen numero 3. Asiakastyytyvaisyytta
kasittelevat kysymykset, eli kysymyksen 4 alla olevat kohdat, eivat faktoriana-
lyysilla tuottaneet selkeitda ryhmia. TAméan selittdéd osaltaan vastaajien paasaan-
téinen tyytyvaisyys Kuhmo Oy:n toimintaan. Asiakastyytyvaisyytta onkin hyva

analysoida keskiarvojen, taulukoiden ja kuvioiden avulla.
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5.1 Puukauppatarjouksen hyvaksymiseen vaikuttavat tekijat
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Vastaukset puukaupan hyvaksymiseen liittyvaan kysymykseen 3 on esitetty

kuviossa 1. Taulukossa 1 on esitetty kysymykseen tulleiden vastausten maara,

vastausten keskiarvo seka keskihajonta. Naiden taulukoiden perusteella on

saatu hyva yleiskuva vastaajille tarkeista aiheista. Tilan saastamiseksi seké tau-

lukoiden ja kuvioiden selkeyttdmiseksi, on taulukossa ja kuvioissa kaytetty ky-

symyksien lyhennyksia.

Taulukko 1. Kysymyksen 3 vastausten lukumaara, keskiarvo ja keskihajonta.

Descriptive Statistics

N Mean Std. Deviation
Paikallinen toimija 171 3,93 1,060
Metsdammattilaisen ohjeet 167 3,66 1,091
Myyjan toivomusten noudattaminen 166 4,15 ,945
Katkonta 168 4,59 814
Puunostajan maine 169 4,35 ,638
Tuttavien suositukset ja kokemukset 164 3,30 1,205
Vanhat kaupat Kuhmo Oy:n kanssa 170 3,61 1,415
Virkistyskayton sailyttdminen 164 3,35 1,192
Mahdollisuus ostaa esim. maanmuokkaus ja vieljely 164 2,67 1,234
Tukkipuun hinta 167 4,60 , 729
Kuitupuun hinta 168 4,30 ,964
Parrun hinta 165 4,30 1,038
Kotitarvepuun kerddminen 167 3,19 1,347
Energiapuun myynti 165 2,95 1,246
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Energiapuun myynti
Kotitarvepuun kerddaminen

Parrun hinta

M ei ollenkaan

Kuitupuun hinta merkitysta
Tukkipuun hinta M vain vahan
merkitysta

Mahdollisuus ostaa esim. maanmuokkaus ja...
M jonkin verran

Virkistyskayton sdilyttdminen merkityst3

Vanhat kaupat Kuhmo Oy:n kanssa m melko paljon

Tuttavien suositukset ja kokemukset merkitystd

® hyvin paljon
merkitysta

Puun ostajan maine

Katkonta

Myyjan toivomusten noudattaminen
Metsdammattilaisen ohjeet

Paikallinen toimija

0% 50 % 100 %

Kuvio 1. Kysymyksen 3: "Arvioikaa seuraavien asioiden merkitysta Teille puu-
kauppatarjouksia vertaillessanne” vastausten jakautuminen.

5.1.1 Puunostajan maine

Puunostajan maine nousi kaikkien vastanneiden kesken tarkeaksi kriteeriksi
tarjouksen hyvaksymisessa. Vastanneiden antama keskiarvo on 4,35 (taulukko
1), eli kaikkien vastanneiden keskiarvo on "melko paljon merkitysta” ja "hyvin
paljon merkitystd” -valissa. Lisaksi kaikille vastanneille puunostajan maineella
oli vahintaan jonkin verran merkitysta tarjouksen hyvaksymiseen. (Taulukko 2)

Taulukko 2. Puunostajan maineen merkitys puukauppatarjouksia vertaillessa.

Puunostajan maine

ei  ollenkaan | vain vahan | jonkin  verran | melko paljon | hyvin  paljon
merkitysta merkitysta merkitysta merkitysta merkitystéa Total
0 0 15 80 74 169

Taulukossa 3 on ristiintaulukoitu puunostajan mainetta (k3e) ja vanhojen kaup-

pojen merkitystd Kuhmo Oy:n kanssa (k3g). Yhteensa 95,4 % vastanneista vas-
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tasi molempiin kysymyksiin. Taulukosta selvidd molempien asioiden suuri tar-
keys vastaajille. Taulukosta nahdaan myds suuri maara vastaajia, joille vanhoil-
la kaupoilla Kuhmo Oy:n kanssa ei ollut ollenkaan merkitysta tarjouksen hyvak-
symiseen. Tahan suurimpana syyna on se, etta kaikki vastanneet eivat olleet

aiemmin tehneet kauppaa Kuhmo Oy:n kanssa.

Taulukko 3. Puunostajan maine suhteessa vanhoihin kauppoihin.

Vanhat kaupat Kuhmo Oy:n kanssa * Puunostajan maine Crosstabulation

Count
Puunostajan maine
jonkin  verran | melko  paljon | hyvin paljon
merkitysté merkitystéa merkitystéa Total
Vanhat kaupat | ei ollenkaan merkitysta 5 14 8 27
Kuhmo  Oy:n [yain vahan merkitysta 2 3 2 7
kanssa M .
jonkin verran merkitysta | 3 14 10 27
melko paljon merkitysta | 3 29 17 49
hyvin paljon merkitysta 1 19 37 57
Total 14 79 74 167

Puunostajan maine (k3e) suhteessa paikalliseen toimijaan (k3a) oli myoés mie-
lenkiintoinen. Yhteensd 96,6 % vastanneista vastasi molempiin kysymyksiin.
Taulukosta selvida paikallisuuden suuri merkitys vastaajille. Vastaajista 37,7 %
oli myynyt puuta Kuhmosta. Paikallisuudella oli siis suuri merkitys myés muille
kuin vain kuhmolaisille. (Taulukko 4)

Taulukko 4. Vastaajien metsatilan sijaintikunta.

Sijaintikunta

Frequency | Percent
Valid Kuhmo 66 37,7
Suomussalmi | 44 25,1
Hyrynsalmi 21 12,0
Paltamo 9 51
Ristijarvi 6 3,4
Kajaani 4 2,3
Sotkamo 4 2,3
Puolanka 3 1,7
Lieksa 1 ,6
Nurmes 1 ,6
Vaala 1 ,6
Total 160 91,4
Missing | System 15 8,6
Total 175 100,0
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Taulukko 5. Puunostajan maine suhteessa paikalliseen toimijaan.

Paikallinen toimija * Puunostajan maine Crosstabulation

Count
Puunostajan maine
jonkin  verran | melko paljon | hyvin paljon
merkitysta merkitysta merkitysta Total
Paikallinen | ei ollenkaan merkitysta 2 2 3 7
toimija — —
vain vahan merkitysta 5 3 2 10
jonkin verran merkitysta | 4 21 5 30
melko paljon merkitysta 4 35 25 64
hyvin paljon merkitysta 0 19 39 58
Total 15 80 74 169

Puunostajan maine (k3e) suhteessa tuttavien suosituksiin ja kokemuksiin (k3f)
jakoi ryhmaa. Vastaajista 93,7 % vastasi molempiin kysymyksiin. Tuttavien suo-
situksia ei pidetty kovinkaan merkityksellising, jos merkitysta verrataan esimer-
kiksi puunostajan maineeseen. Merkitysta suosituksilla ja kokemuksilla oli, mut-
ta naita ei pidetty yleisesti niin ratkaisevana tarjouksen hyvaksymisen kannalta
(taulukko 6).

Taulukko 6. Puunostajan maine suhteessa tuttavien suosituksiin ja kokemuk-
siin.

Tuttavien suositukset ja kokemukset * Puunostajan maine Crosstabulation

Count
Puunostajan maine
jonkin  verran | melko paljon | hyvin paljon
merkitystéa merkitystéa merkitysta Total
Tuttavien ei ollenkaan merkitysta 5 9 6 20
suositukset vain vahan merkitysta
ja kokemuk- Y 3 11 3 17
set jonkin verran merkitysta | 3 26 15 a4
melko paljon merkitysta 3 29 27 59
hyvin paljon merkitysta 0 4 20 24
Total 14 79 71 164

5.1.2 Faktorianalyysi

Faktorianalyysilla tutkittiin kysymysta 3. (lite 1) Tama kysymys maarittda vas-
taajalle tarkeimpi& asioita puukauppatarjouksia vertaillessa. Faktorimenetelma-

na kaytin suurimman uskottavuuden menetelméaa (Maximun Likelihood) ja ro-
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taatiomenetelmana kaytettiin varimax-menetelmaa. Ensimmaiseksi kaytettiin
KMO and Bartletin testid selvittam&én, onko aineisto sopiva faktorianalyysiin.
Testi osoittaa aineiston olevan sopiva. KMO-arvo on 0,758 (>0,6) ja Bartletin
sfaarisyystestin arvo 0,000 (<0.001) (taulukko 7).

Taulukko 7. KMO ja Bartletin testi faktorianalyysia varten.

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 758
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 583,886
df 91
Sig. ,000

Faktorien ominaisarvojen kuvaaja (kuvio 2) antaa hyvan yleiskuvan faktorien
ominaisarvojen jakautumisesta. Tasta kuvaajasta erottuu selvasti faktorit 1 ja 2.
Liséksi faktorit 3, 4 ja 5 erottuvat lopuista faktoreista, joiden ominaisarvo laskee
alle 1:n. Nama viisi faktoria selittdvat noin 66 % muuttujien varianssista (tauluk-
ko 8).

Scree Plot

4

Eigenvalue
i

T T T T T T T T
1 2 3 4 3 G 7 g 4 10 1 12 13 14

Factor Number

Kuvio 2. Faktorien ominaisarvojen kuvaaja.



Taulukko 8. Faktorien ominaisarvot seka selitysosuudet.

Total Variance Explained

21

Extraction Sums of Squared Load-
Initial Eigenvalues ings Rotation Sums of Squared Loadings
% of Varian- | Cumulative % of Varian- | Cumulative

Factor | Total ce % Total | ce % Total | % of Variance Cumulative %
1 3,901 27,868 27,868 2,648 | 18,912 18,912 2,101 | 15,009 15,009

2 1,999 14,281 42,149 2,286 | 16,325 35,238 1,409 | 10,062 25,071

3 1,238 8,845 50,993 , 712 | 5,089 40,327 1,321 (9,438 34,508

4 1,098 7,844 58,837 544 | 3,886 44,213 1,071 | 7,649 42,157

S 1,048 7,486 66,323 ,485 | 3,466 47,679 773 | 5,522 47,679

6 803 5,736 72,059

7 727 5,191 77,250

8 655 4,678 81,928

9 557 3,078 85,906

10 535 3,824 89,730

11 489 3,491 93,221

12 414 2,958 96,180

13 299 2,137 98,317

14 236 1,683 100,000

Extraction Method: Maximum Likelihood.

Faktoriratkaisua tutkitaan rotatoidusta faktorimatriisista. Tutkimalla faktoreiden
saamia latauksia voidaan faktoreille antaa nimet. Faktorin 1 suuret lataukset
painottaa selvasti puun hintaa (taulukko 9). Lisaksi tarkeana tekijana on puun
katkonta. Faktorin 1 vastaajat pitavat siis puun hintaa tarkeimpéana tekijana
puukauppatarjousta hyvaksyessdadn. Ryhman nimeksi annetaan "Puun hintaa
painottavat myyjat”. Faktorin 2 lataukset painottuvat enemman mielikuviin ja
maineeseen liittyviin kysymyksiin. Talle ryhmalle nimeksi annetaan “Paikalli-

suutta ja mainetta painottavat myyjat”. (Taulukko 9)

Faktorit 3, 4 ja 5 eivat ole yhta selkeitd kuin faktorit 1 ja 2. Faktorin 3 lataukset
painottavat energiapuun myyntid, kotitarvepuun keraamismahdollisuutta ja
mahdollisuutta ostaa esimerkiksi maanmuokkaus ja viljelyspalveluita puukau-
pan yhteydessa. Myds virkistyskayton sailyttaminen on tarkedssa roolissa. Ta-
man faktorin nimeksi annetaan "Omavaraistaloudet”. Faktorin 4 lataukset pai-
nottavat myyjan toivomusten noudattamista. Vastaajien ryhmalle annetaan ni-
meksi "Selkeéatahtoiset myyjat”. Faktorin 5 lataukset painottuvat kuitupuun hin-
taan, mahdollisuuteen ostaa esimerkiksi maanmuokkausta ja viljelya puukau-

pan yhteydessé ja metsdammattilaisen ohjeisiin. Faktorin 5 ryhmé ei arvota tu-
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kin ja parrun hintaa yhta paljon. Tasta johtuen nimean ryhman "nuorten metsien

omistajat”. (Taulukko 9)

Taulukko 9. Faktorianalyysin rotatoitu tulos. Tarkeimmat lataukset punaisella.

Rotated Factor Matrix?

Factor

1 2 3 4 5
Kuitupuun hinta ,832 007 | ,147 ,003 | ,479
Parrun hinta , 782 ,044 ,035 ,121 -,097
Tukkipuun hinta 733 141 |,100 ,080 |,117
Vanhat kaupat Kuhmo Oy:n kanssa 067 606 117 034 |-,070
Tuttavien suositukset ja kokemukset 155 542 ,107 ,022 ,201
Puunostajan maine ,032 520 |,149 297 |,072
Paikallinen toimija -,009 422 ,109 ,204 ,148
Energiapuun myynti ,212 177 ,621 ,022 ,134
Kotitarvepuun kerdéminen ,088 1130 584 ,074 -,019
Mahdollisuus ostaa esim. maanmuokkaus ja vieliely | . ogg 174 549 ,230 ,469
Myyjan toivomusten noudattaminen ,130 ,180 -,002 ,668 A77
Virkistyskayton sailyttminen -,056 374 ,384 AT3 ,166
Katkonta ,342 ,082 ,220 ,403 -,014
Metsdammattilaisen ohjeet 179 ,145 ,075 ,164 ,388
Extraction Method: Maximum Likelihood.

Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
a. Rotation converged in 7 iterations.

5.2 Asiakastyytyvaisyytta kartoittavat kysymykset

Asiakastyytyvaisyytta kartoitettiin kyselylomakkeen kysymyksella numero 4 (liite

1). Vastaukset jakautuivat vain vahan. (Kuvio 3)

Taulukko 10. Kysymyksen 4 vastausten lukumaara, keskiarvo ja keskihajonta.

Descriptive Statistics

N Mean Std. Deviation
Toteutettu toimenpiteet joista sovittiin 152 4,55 ,796
Pysytty sovitussa aikataulussa 151 4,54 ,700
Teiden kunto kaukokuljetuksen jalkeen 143 4,33 ,894
Hakkuun korjuujalki 151 4,23 ,941
Harvennuksen jalkeinen puusto 120 4,03 ,902
Puuaines otettu tarkkaan talteen 137 4,23 ,822
Yhteydenotto ostomieheen 146 4,41 ,860
Hyva maine puunostajana 158 4,48 ,693
Valmis suosittelemaan tuttavilleen 161 4,35 ,809
Valmis tekemaan kauppoja jatkossakin 159 4,50 ,762
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Valmis tekemdan kauppoja jatkossakin

Valmis suosittelemaan tuttavilleen

Hyva maine puunostajana

Yhteydenotto ostomieheen

Puuaines otettu tarkkaan talteen

Harvennuksen jalkeinen puusto

Hakkuun korjuujalki

Teiden kunto kaukokuljetuksen jalkeen

Pysytty sovitussa aikataulussa

Toteutettu toimenpiteet joista sovittiin

0% 50 %

W taysin eri
mieltd

M jokseenkin eri
mieltd

 ei eri eika
samaa mieltd

M jokseenkin
samaa mieltd

H tdysin samaa
mieltd

100 %

Kuvio 3. Vastausten jakautuminen kysymyksessa 4.

Kuviosta 3 nékee hyvin, miten vastaajien mielipide puukaupan onnistumisesta

jakautuivat. Vastaajien tyytyvaisyys oli erittdin korkea. Kaikkien mielipidekysy-

myksien keskiarvo oli yli 4,0 (taulukko 10) eli keskiarvo on "jokseenkin samaa

mielta” ja "taysin samaa mieltd” valissa.

Vastaajien antama kouluarvosana viimeisimman Kuhmo Oy:n kanssa tehdyn

kaupan osalta on esitetty taulukossa 11. Keskiarvoksi 164 kysymykseen vas-

tanneen kesken tuli 8,69.

Taulukko 11. Kouluarvosana.

Descriptive Statistics

Minimum

Maximum

Mean

Std. Deviation

Kouluarvosana

164

4,00

10,00

8,6905

,89214

Vastaajista 27,0 % oli jokseenkin samaa mielta ja 66,4 % taysin samaa mielta

siitd, ettd Kuhmo Oy on toteuttanut toimenpiteet joista sovittiin. (k4a)

Vastaajista 28,5 % oli jokseenkin samaa mielta ja 63,6 % taysin samaa mielta

siita, ettd Kuhmo Oy:n hakkuut ovat pysyneet sovitussa aikataulussa. (k4b)
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Vastaajista 36,1 % oli jokseenkin samaa mielta ja 57,0 % taysin samaa mielta
siitd, ettd Kuhmo Oy:ll& on hyva maine puunostajana. (k4h)

Vastaajista 32,1 % oli jokseenkin samaa mielta ja 61,0 % taysin samaa mielta
siitd, he olisivat jatkossakin valmiita tekemaan kauppoja Kuhmo Oy:n kanssa.
(k4))

Tyytyvaisyys harvennuksen jalkeiseen puustoon oli hieman matalampi. Vastaa-
jista 48,3 % oli jokseenkin samaa mielta ja 30,8 % taysin samaa mielta siita,
ettd he olivat tyytyvaisid harvennuksen jalkeiseen puustoon. (k4e) Vastaajista
16,7 % ei ollut eri eikd samaa mielta. Suuri osuus selittyy silla, ettd Kuhmo Oy
ei ole tehnyt harvennushakkuita kaikkien vastaajien metsaloilla. Lisaksi 3,3 %
vastanneista oli taysin eri mieltd, eli tyytymattomid harvennuksen jalkeiseen
puustoon. Tama tarkoittaa kaytdnndssa neljaa vastaajaa 120.sta kysymykseen

vastanneesta. (Kuvio 3)

6 Johtopaatokset

6.1 Puunmyyjan valitsemaan tarjoukseen vaikuttavat tekijat

Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd suurimmat vaikuttavat tekijat puunmyyjan valitse-
maan puukauppatarjoukseen olivat puusta maksettava hinta, puunostajan mai-
ne seka tukkiosan hyédyntaminen tarkasti eli katkonta. Puutavaralajeista tukki-
puun hinta nousi tarkeimmaksi. Mielenkiintoista oli huomata se, etta mahdolli-

suudella myyda energiapuuta oli vain vdhan merkitysta puunmyyijille (kuvio 1).

Faktorianalyysi antoi mielenkiintoisen myyjaryhmittelyn. Faktorianalyysien tulos
oli faktorin 1 eli "Puun hintaa painottavat myyjat” osalta hyvin rationaalinen. Ta-
ma ryhma oli keskittynyt puukaupassa vain taloudelliseen nakdkulmaan. Tulos
oli odotetun kaltainen. Puun myyjien puunmyyntipdétokseen vaikuttavissa tut-
kimuksissa on saatu samankaltaisia tuloksia myds aiemmin. (RAmo, Haltia,
Honre & Hanninen 2011.)
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Faktorin 2 eli "Paikallisuutta ja mainetta painottavat myyjat” arvostivat korkealle
tekijoita joiden rahallista arvoa ei voida mitata. Paikallisuus, maine sek& vanhat
kaupat Kuhmo Oy:n kanssa vaikuttivat suuresti puukauppatarjouksen hyvaksy-
misessa. Tama myyjaryhma oli selvasti tyytyvainen Kuhmo Oy:n nykyiseen toi-
mintaan ja arvosti toimintaa suuresti, ja kenties juuri tasta syysta on tehnyt
kauppaa viimeisen kahden vuoden aikana juuri Kuhmo Oy:n kanssa. Tutkimuk-
sessa selvisi myos se, etta 93,1 % vastanneista (n158) oli joko jokseenkin - tai
taysin samaa mieltd siita, ettd Kuhmo Oy:lla on hyva maine puunostajana. Li-
saksi vastaajista 93,1 % vastanneista (n161) oli joko jokseenkin tai taysin sa-
maa mieltd siitd, ettd he olisivat valmiita tekemaan jatkossakin kauppaa yrityk-
sen kanssa. (Taulukko 10.) Téllaisen mainepdaoman arvo on mittaamaton.
Maineen vaikuttaessa nain vahvasti kaikkiin myyjaryhmiin on siita pidettava

kiinni.

Faktoreiden 3, 4 ja 5 ominaisarvot ovat yli 1, mutta niiden antama lisa-arvo tut-
kimukseen on kyseenalainen. Faktorit 1 ja 2 pystyvat selittamaan jo 42 % muut-
tujien varianssista. Faktoreiden 3, 4 ja 5 ryhmat tuntuvat keinotekoisesti luoduil-
ta (taulukko 8).

6.2 Asiakkaiden tyytyvaisyys Kuhmo Oy:n palveluihin

Asiakkaiden yleinen tyytyvaisyyttd Kuhmo Oy:n palveluihin oli erittdin hyva.
Paasaantoisesti palaute oli positiivista ja kouluarvosanan keskiarvo 8,69 kertoo
paljon tyytyvaisyydesta. Puukauppatarjouksen valinnassa yksi osa-alue nousi
selvasti muita tarkeammaksi: kaikki vastaajat pitivat puunostajan mainetta tar-
ke&na kriteerina. Taman johdosta maineen menetyksella olisi erittain haitallinen
vaikutus tulevaisuuden puukauppaan. Mainepaaoma, jonka Kuhmo Oy on vuo-
sien varrella kasvattanut, ei nay yhtion tuloksessa lukuna, mutta vaikuttaa siihen
vaistamatta positiivisesti. Ainoa kysymys, jossa hajontaa saatiin aikaan, oli har-
vennuksen jalkeinen puusto. Tahan kysymykseen saatiin muutama negatiivinen
vastaus. Kaytannossa suurin ero on siina, etta kaikille myyijille ei ole tehty har-

vennushakkuuta Kuhmo Oy:n puolesta.
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Kysymyksen 4 analysoiminen tilastollisesti on hankalaa vastaajien positiivisen
palautteen takia. Kuhmo Oy:n kannalta tama on vain hyva asia, koska se kertoo

puun myyjien olevan erittain tyytyvaisid Kuhmo Oy:n toimintaan.

6.3 Kehitysehdotukset sekéa jatkotutkimus

Hintatarjouksen hyvaksymiseen suurin yksittdinen syy on raakapuusta makset-
tava hinta. Puun hinta maaraytyy kuitenkin lopputuotteen kysynnan ja hinnan
mukaan, joten tdh&n muuttujaa ei yksittdinen toimija voi juurikaan vaikuttaa.
Opinnaytetyd osoitti Kuhmo Oy:n maineen puunostajana olevan hyva. Vuosi-
kymmenten aikana keratyn mainepadoman sailyttdminen on mydos jatkossa tar-
kedd. Toimintaa ei ole syytd muuttaa koska asiakastyytyvaisyys on saatu pidet-

tya hyvana nykyisella toimintatavalla.

Saman kyselytutkimuksen voisi tehda myds uudelleen tulevaisuudessa. Jatko-
tutkimuksen tuloksia voitaisiin verrata tassé opinnaytetydssa saatuihin tuloksiin.
Mielenkiintoisia nakokulma jatkotutkimukseen olisi uusien mitta — ja laatuvaati-

muksen vaikutus asiakkaiden mielipiteisiin.



27

Lahteet

Hiltunen, O. 2014. Puun hankinta ja metsatalouden operaatiot, luennot. Puun-
hankinnan suunnittelu.pdf.

Kiviniemi, M. 2006. Puukauppa -Valmistelu, sopimus ja puutavaran mittaus.
Metsakustannus Oy.

Kyselylomakkeen laatiminen. Kvantitatiivisten menetelmien tietovaranto. Yh-
teiskuntatieteellinen tietoarkisto. Tampereen Yliopisto. Viitattu
12.11.2014.
http://www.fsd.uta.fi/menetelmaopetus/kyselylomake/laatiminen.html

Karkkainen, M. 2014. Business metsassa - tapahtuma 2.10.2014. Viitattu
11.5.2015.
http://businessmetsassa.fi/wp-
content/uploads/2014/09/K%C3%A4rkk%C3%A4inen_Kommentteja-
erilaisiin-puutavaran-hinnoittelumenetelmiin.pdf.

Malinen, J. 2011. Puuraaka-aineen hinnoittelutavoille on vaihtoehtoja. Metla.
Viitattu 12.5.2015.
http://www.metla.fi/julkaisut/suhdannekatsaus/2011/suhdanne2011_e
rityisartikkelit.pdf.

R&ho, A-K., Haltia, E., Horne, P & Hanninen, H. 2011. Yksityismetsien puuntar-
jonta — Puunmyyntipaatokseen vaikuttavat tekijat. PTT raportteja
226. Pellervon taloustutkimus PTT.

Tapion taskukirja, 25. uudistettu painos. 2008. Metsatalouden kehittamiskeskus
Tapio. Metsakustannus Oy.

Uusitalo J. 2014. Rungonosahinnoittelu yleisesittely.pdf. Metla.


http://www.fsd.uta.fi/menetelmaopetus/kyselylomake/laatiminen.html
http://businessmetsassa.fi/wp-content/uploads/2014/09/K%C3%A4rkk%C3%A4inen_Kommentteja-erilaisiin-puutavaran-hinnoittelumenetelmiin.pdf
http://businessmetsassa.fi/wp-content/uploads/2014/09/K%C3%A4rkk%C3%A4inen_Kommentteja-erilaisiin-puutavaran-hinnoittelumenetelmiin.pdf
http://businessmetsassa.fi/wp-content/uploads/2014/09/K%C3%A4rkk%C3%A4inen_Kommentteja-erilaisiin-puutavaran-hinnoittelumenetelmiin.pdf

Liite 1
ARVOISA VASTAANOTTAJA

Kuhmo Oy haluaa kehittdd puutavaran ostoa ja korjuuta asiakkaiden kokemusten
perusteella. Tahdomme tietdd miksi Te  valitsitte juuri Kuhmo Oy:n
kauppakumppaniksenne. Pyrimme kehittdm&an toimintaamme, jotta asiointi olisi sujuvaa

jatkossakin.

Taman kyselyn tarkoituksena on kartoittaa Kuhmo Oy:n asiakkaiden mielipiteitd ja
kokemuksia yhtion kanssa tehdyista puukaupoista. Kysely on lahetetty 378 henkildlle,

jotka ovat hyvaksyneet Kuhmo Oy:n tekeméan tarjouksen vuosina 2012-2014.

Tutkimukseen vastanneiden kesken arvotaan yhden vuorokauden kylpylalahjakortti
kahdelle hengelle. Lisatietoa arvonnasta ja arvontalipuke ovat tdman saatekirjeen

lopussa. Voittajalle ilmoitetaan henkilokohtaisesti.

Vastaamiseen menee aikaa noin 10 minuuttia. Kyselyn mukana saatte vastauskuoren,
jonka postimaksu on jo valmiiksi maksettu. Pyydan Teitd vastaamaan asiakaskyselyyn
5.12.2014 mennessa. Kysely on osa opinnaytetyotani Lapin ammattikorkeakoulussa.
Tutkimusaineistoa ei luovuteta kolmannelle osapuolelle ja se kasitellaan
luottamuksellisesti. Tutkimusraportti ei tule sisaltdamaan tietoa, josta yksittaista vastaajaa

voitaisiin tunnistaa.

Kiitos paljon osallistumisestanne ja onnea arvontaan!

Antti Vaisédnen

Metséatalousinsindoriopiskelija, Lapin ammattikorkeakoulu, antti.vaisanen@kuhmo.eu

ARVONTALIPUKE

Nimi Palauttakaa tama arviointalipuke omalla
imi:
puhelinnumerollanne ja/tai sahkdpostiosoitteellanne

varustettuna yhdessa taytetyn kyselylomakkeen kanssa,

Puhelinnumero: jos haluatte osallistua arvontaan! Arvonnan voittajalle

ilmoitetaan henkilokohtaisesti. Arvontalipukkeen voi leikata

irti katkoviivaa pitkin. Palkintona oleva lahjakortti sisaltaa

Sahkoposti: majoituksen kahden hengen huoneessa, buffetaamiaisen

ja vapaan sauna- ja allasosaston seka kuntosalin kayton

Suomen Holiday Club —kylpylahotelleissa.




KAIKKI KYSELYYN OSALLISTUVAT HENKILOT OVAT TEHNEET KUHMO OY:N KANSSA KAUPPAA

VUODEN 2012 JALKEEN. VASTAAJIEN TOIVOTAANKIN VASTAAVAN KYSELYYN
VIIMEISIMMAN KUHMO OY:N KANSSA TEHDYN KAUPAN PERUSTEELLA

. Onko viimeisin Kuhmo Oy:ltd hyvaksymadnne tarjous ollut padasiassa:

a) Puutavaralajitarjous
(esim. mdntytukki e/m3, méntykuitu e/m3..)

b) Runkohintatarjous
(esim. mdnty e/m3, kuusi e/m3..)

. Onko tarjouksen kasittelyssa kdytetty apuna:

a) Metsanhoitoyhdistyksen metsdammattilaista
b) Jotakin toista metsdaammattilaista

c) En ole kdyttidnyt metsdammattilaisten apua

. Oletetaan, ettd olette saanut puukauppatarjouksen useammalta puun ostajalta.

Arvioikaa seuraavien asioiden merkitysta Teille puukauppatarjouksia vertaillessanne:

(1=ei ollenkaan merkitystd, 2=vain véhdn merkitystd, 3=jonkin verran merkitystd,
4=melko paljon merkitystd, 5=hyvin paljon merkitystd)

a) Tarjouksen jattdja on paikallinen toimija
1 2 3 4
b) Metsdammattilaisten antamat ohjeet seka suositukset
1 2 3 4
¢) Myyjan toivomuksien noudattaminen puunkorjuussa
1 2 3
d) Tukkiosan hyddyntaminen tarkasti (katkonta)
1 2 3 4
e) Puun ostajan maine
1 2 3 4
f) Tuttavien suositukset ja kokemukset puunmyyjasta
1 2 3 4
g) Vanhat kaupat Kuhmo Oy:n kanssa

2 3 4

] ] ] ]
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h) Virkistyskayttémahdollisuuksien sailyttaminen
1 2 3 4 5

[] [] [] L] L]

i) Yritys tarjoaa mahdollisuutta myos hakkuun jilkeisiin toimenpiteisiin,
kuten maanmuokkaukseen ja viljelyyn

1 2 3

j) Tukkipuusta maksettava hinta

1 2 3

k) Kuitupuusta maksettava hinta

1 2 3

1) Parrusta maksettava hinta

1 2 3

[] [] []

m) Mahdollisuus ostaa palvelu, jossa kotitarvepuu
kerataan talteen hakkuun yhteydessa
1 2 3

] ] ] ]

n) Mahdollisuus myyda energiapuuta
1 2 3

] ] ] ]
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4. Tassa osiossa kysytdan yleista tyytyvdisyyttdnne Kuhmo Oy:n palveluihin:
Arvioikaa seuraavia vaittamia asteikolla 1-5

(1= tdysin eri mieltd, 2=jokseenkin eri mieltd, 3=ei eri eiké samaa mieltd,
4=jokseenkin samaa mieltd, 5= tdysin samaa mieltd)

Jos tarkasteltavaa toimenpidettd (esim. kaukokuljetus) ei ole vield tehty,
voitte jattda vastaamatta kyseiseen kohtaan.

a) Kuhmo Oy on toteuttanut toimenpiteet joista sovittiin

1 2 3 4 5

b) Hakkuut ovat pysyneet sovitussa aikataulussa

1 2 3 4 5

c) Yksityisten teiden kunto on sdilynyt ennallaan kaukokuljetuksen jilkeen
2 3 4 5

] ] ] ] ]

d) Olen tyytyvdinen hakkuun korjuujilkeen
2 3 4

] ] ] ] ]



e) Olen tyytyvdinen harvennuksen jalkeiseen puustoon

1 2 3 4 5
f) Ainespuu on otettu talteen tarkasti hakkuun yhteydessa

1 2 3 4

g) Olen saanut tarvittaessa yhteyttd Kuhmo Oy:n ostomieheen
1 2 3 4

h) Kuhmo Oy:lld on hyvd maine puunostajana

1 2 3 4

i) Olisin valmis suosittelemaan Kuhmo Oy:td puunostajana tuttavilleni
1 2 3 4
j) Olen jatkossakin valmis tekem&an kauppoja Kuhmo Oy:n kanssa

1 2 3 4 5
k) Olen jatkossakin valmis tekemain kauppoja Kuhmo Oy:n kanssa

1 2 3 4 5

[] [] [] [] []

[l Do e

[o

5. Minka kouluarvosanan antaisitte Kuhmo Oy:lle viimeisimmasta kaupastanne? (4-10)
Arvosana:
6. Onko Teilla jotain kehitysehdotuksia, kommentteja tai terveisia Kuhmo Oy:n

puukauppaan liittyen? Otamme mielellamme palautetta vastaan!
Tavoitteenamme on toiminnan parantaminen asiakaslahtoisesti.

Tarvittaessa voitte jatkaa kdantépuolelle!



7. Yleiset tilaan ja omistukseen liittyvat kysymykset:

Syntymavuosi:

Mies|:|
Nainen|:|

Ammattiasema:

Palkansaaja
Maa-/metsitalousyrittéja
Elakeldinen

Yrittaja

HinnN

Muu, mika?

Metsétilan/-tilojen hallintatapa:

Perhe/yksinomistus
Metsayhtyma

Perikunta

L0

Metsatilan sijaintikunta:

Metsétilan/tilojen pinta-ala:

0-25ha| | 26-50na[ |  51-75ha[ | 76-100ha[ | yli100ha[ |

Kuinka monta puukauppaa olette tehneet viimeisen 10 vuoden aikana?

1-3 kpl[_] 4-6 kpl[_| 79kpl[ | 10+kpl[ |

Kuinka monta vuotta tila/tilat ovat olleet omistuksessanne? Noin vuotta.

Kiitos vastauksistanne!

Muistakaa kyselyn palautus 5.12.2014 mennessa. Halutessanne
voitte osallistua arvontaan saatekirjeessa olevalla arvontalipukkeella.
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