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1 JOHDANTO

Suomen maapinta-alasta 86 % on metsatalousmaatsityis&t metsdnomistajat
omistavat 52 % metsatalousmaasta. Metsamaastyigkstsanomistajat omistavat
60 %. Toiseksi suurin metsanomistaja on valtio, ajolomistaa 35 %
metsatalousmaasta. Yhtiot, kunnat, seurakunnagisyhetséat ym. yhteisot omistavat
loput. (Metsantutkimuslaitos 2009, 29-30.) Suomessali 440 000 metsatilaa, joita
hallinnoi noin 920 000 metsanomistajaa. Lahes jokdennes suomalainen omistaa
metsaa. Metsétilan keskimaardinen koko on 24,4aaelt (MTK 2010.) Lahes puolet
metsétiloista on siirtynyt omistajalleen perinnd@auita. Sukulaiskaupoilla on siirtynyt
vajaat 40 % tiloista. Vain noin joka kymmenes tila ostettu vapailta markkinoilta.
(Kiviniemi & Karki 2005, 11.)

Vaeston ikaantyminen, metsatilojen siirtyminen ssal ja muuttokehitys pois
maaseudulta ovat  yksityismetsanomistuksen rakenatkeen — taustalla.

Metsdnomistajien keski-ika on 60 vuotta. Talla le#dtknoin 45 % metsdnomistajista
on elékelaisia. Tulevaisuudessa metsanomistajekogyminen ja kaupungistuminen
kiihtyy edelleen. Yh& pienempi osa metsanomistjish ammatiltaan maa- tai
metsatalousyrittaja. Muuttoliike on lahinn& kohdrait nuoriin ja koulutettuihin eli ei

tyypillisiin - metsanomistajiin. L&hes kaksi kolmestaetsanomistajasta asuukin
metsatilan sijaintikunnassa. Toisaalta uusmetséstajista 48 % asuu tilan
sijaintikunnan  ulkopuolella.  (Lepp&nen  2009.) Kake koulutettujen

metsanomistajien maara kasvaa tulevaisuudessandgP0 opisto- tai akateemisen
tutkinnon suorittaneita metséanomistajista on ergarstmukaan 34-40 %. Suurta
muutosta metsanomistajakuntaan tuo maa- ja meisatalttajien vaheneminen.
Ennusteen mukaan heitd on metsdnomistajista vuo2®20 enda 5-13 %.

Palkansaajien osuus metsanomistajista kasvaa 3%-3Bioteen 2020 mennessa.
Ennusteen mukaan yli puolet metsdnomistajista ake#lisia vuonna 2020. Suuret
ikaluokat alkavat luopua metsistaan noin vuodedid52alkaen. Talloin voidaan
olettaa metsanomistajien yhteyden maaseutuun jgdoa heikkenevan, koska moni

syntyperainen kaupunkilainen perii metsdomaisuugignberg 2006.)
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Metsdnomistajien kaupungistuminen tulevaisuudesHaentaad heidan tietotasoaan
metsaasioista. Maalla asuttaessa suhde metsaanagseutuun on usein hyvin
luonnollinen jo pelkéstaan mahdollisen harjoitesifmmaa- ja metsatalouden vuoksi.
Syntyperéaisten kaupunkilaisten periessa metsatilojaidaan olettaa suhteen
maaseutuun heikkenevan entisestaan. Koulutustasaumsun vaikuttanee myds
tulevaisuuden metsanomistajien asenteisiin. Mgtsanaatalousyrittdjien pieneneva
maara tulee varmasti vaikuttamaan metsien hoiddeessen tulevaisuudessa, jos
uusia metsanomistajia ei tavoiteta. Koulutettugiangissa asuva metsanomistaja ei
valttamatta pida "kaukana maalla” sijaitsevaa nigtsinsa arvokkaana. Metsén
tarjoamaa taloudellista tuottoa ei arvosteta, kaakapulaa ei ole. Tamén seurauksena
metsien hoito voi jaada kokonaan tekemattd. Padlgieh  osuus
metsanomistajakunnasta tuleekin olemaan merkittiNévaisuudessa. Suuri osa
metsanomistajista on jo nyt elékelaisia. Elakdlaisvoisi olettaa olevan tarvetta
metsatilan tarjoamalle taloudelliselle tuotolle, ttau kiinnostus ja jaksaminen
metsaasioiden hoitoon eivat ole kovin varmaa. Tdiaeelakelaisilla on paljon vapaa-
aikaa tehda haluamiaan asioita. Uusia metsanomistajkaikissa yhteiskuntaluokissa
ja ammateissa. Onkin tarkeaa olla yhteydessa kaikidhmiin ja soveltaa tarjottavia

palveluita kunkin metsdnomistajan toiveiden mukstise

Tasséa opinnadytetydssa selvitetaan uusien metsdajisnsasenteita, toiveita ja haluja
metsien kayttdd sekd metsanhoitoyhdistyksen taipparpalveluja kohtaan.
Opinnaytetydssa selvitetddn myods kuinka hyvin nmétsiéioyhdistys on onnistunut
tavoittamaan uudet metsanomistajat. Uusien metsiétajien arvojen ja toiveiden
selvittaminen edistda asiakkuuden tuntemusta, jdpottaa neuvonnan ja
markkinoinnin  suunnittelua. Tyon tulosten perusteel kehitetddn uusien
metsanomistajien markkinointia ja neuvontaa tehakkaaksi Metsanhoitoyhdistys

Paijat-Hameessa.



2 MARKKINOINTI YKSITYISMETSATALOUDESSA

2.1 Asiakas ja markkinointi

Markkinointi on yrityksen ja asiakkaan valistd voeaikutusta, joka hyodyttaa
molempia osapuolia. Yritykselle markkinointi on Ké&aa, silla sen perusteella
asiakkaat muodostavat kasityksensa yrityksen pabtal ja tuotteista. Markkinointi
onkin yrityksen eniten ulospain nakyva toimintoigkassuhteet ovat yrityksen kaiken
toiminnan perusta. Asiakaslahtdisyys on oltava yksén johdon asettama
toimintatapa. Asiakassuhdemarkkinoinnin tavoitteena sailyttdd ja kehittda
asiakassuhdetta niin, ettd asiakas kayttaa palaeldna uudelleen. (Bergstrom &
Leppanen 2007, 9, 23.) Nykyisin asiakassuhdemaokinmn painopiste on siirtynyt
uusien asiakkaiden hankinnasta jo olemassa oleagakassuhteiden hoitoon ja
kehittdmiseen. Uusien asiakkaiden hankkiminen omtenkertaa kallimpaa kuin
nykyisten asiakkaiden pitdminen. Vanha asiakaseia@am hyvin, joten viestinta ja
markkinointi on helpompaa. Uuden asiakkaan kangsdortkeruu on aloitettava
alusta, jotta asiakasta voidaan palvella hdnenah@llaan tavalla. (Korkeamaki ym.
2002, 126-127.)

Laki metsanhoitoyhdistyksista maaraa, etta jokasgidistyksen toimialueella metsaa
omistavalta henkil6lta peritdan metsdnhoitomak$teutessaan metsanomistaja voi
erota metsanhoitoyhdistyksesta kirjallisesti. Ersam jalkeenkin metsdnhoitomaksua
maksava metsanomistaja on oikeutettu saamaan palveetsanhoitoyhdistykselta.
Kaikkia metsdnhoitomaksua maksavia metsanomistajidain mukaan kohdeltava

tasapuolisesti. (Laki metsanhoitoyhdistyksista 1®98/534.)

Metsanhoitoyhdistykseen liittyminen tapahtuu siisitoanaattisesti. Nain ollen
metsanhoitoyhdistyksen potentiaalisia asiakkaitat okaikki ne henkil6t, jotka
omistavat vahintdédan neljd hehtaaria metsdd yhdistyk toimialueella.
Metsanhoitoyhdistyksen ei siis tarvitse etsimétiigeuusia asiakkaita, koska kaytossa
on kohtuullisen ajantasaiset tiedot yhdistyksen enédosta. Ajantasaisten

tietokantojen avulla on helppo kohdistaa markkitimmenpiteet halutulle
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asiakassegmentille. Metsanhoitoyhdistyslain mukdaikkia metsanhoitomaksua
maksavia metsanomistajia on kohdeltava tasapubli§éama ei kuitenkaan tarkoita
sitd, etteivat toimihenkilot voisi oman harkintansaikaan kohdistaa ajankaytt6aan
valitsemiinsa asiakkaisiin. Taméan vuoksi uudetldsat, jotka eivat viela ole tuoneet
euroja kassaan voivat olla heikommassa asemassealyralsaatavuuden suhteen.
Tasapuolisuuden ja metsanhoitoyhdistyksen jatkugnuelioksi onkin tarkeaa ottaa
yhteytta uusiin asiakkaisiin, jotta saadaan sdlyiieheidan tarpeensa ja tavoitteensa

metsaasioiden suhteen. (Yli-Talonen 2010.)

2.2 Asiantuntijapalvelut

2.2.1 Asiantuntijaorganisaation luonne

Asiantuntijayritykselle on tyypillista, ettd senialskaat haluavat tietoa ratkaistakseen
ongelmansa. Asiantuntijapalveluita ei voida myydéek tavaroita. Asiantuntijoiden
pitaa itse heréattad asiakkaiden luottamus pateeggie Jokaisella tyontekijalla on
vastuu yllapitaa, kehittdd ja luoda asiakassuhtditaantuntijayrityksen kehitys on
vahvasti sidoksissa sen asiakkaisiin. Siksi yriggk®n oltava aktiivinen ja valittava
asiakkaansa, eikd odottaa valituksi tulemista. Hékdhtainen kommunikointi
asiakkaiden kanssa on tarkeaa, koska asianturtjatunnettava asiakkaansa hyvin
voidakseen raataloida tarjontansa sopivaksi kun&siakkaan tarpeen mukaan.
(Ahrnell & Nicou 1991, 16-19.)

Asiantuntijayritykselle on luonnollista pyrkia jatkaan asiakassuhteeseen. Sen
edellytys on asiakaslahtbinen toimintatapa, mu#ataskoittaa myos konkreettisia
paatoksia tuotevalikoimassa sek& toimintajarjessslén Asiantuntija myy
tyonaytteilldadn. Annettu tarjous on asiantuntijarsieimainen tyonayte. Asiantuntija
on henkild, joka pystyy kehittamaan vaihtoehtojgiakkaalle pitaisi tarjota se, mita
asiakas haluaa. Asiakkaan haluama tapa tulee @agjoiakin vaihtoehtona muiden
tapojen joukossa. Tallgin on tarkeaa kuvailla enhtoehtojen plussat ja miinukset.
Asiantuntija ajaa ensisijaisesti asiakkaan hyot#&iantuntija ei voi tyytyd vain
ideointiin, vaan asiakasta tulee auttaa asiakagyydsti. Asiantuntijan tulee pystya
l&piajatteluun. Han osaa rajata tyot ja ennakoigasymahdolliset lisétyot. Projektin

organisoinnista tulee asiantuntijalla olla selkkdatus. (Sipild 1998, 159, 74-75.)



Periaatteeltaan asiantuntijapalvelut ovat hyodyksmmaointia tai riskin minimointia.
Asiakas hyotyy asiantuntijapalvelusta usein taldlig#sti. Onnistuessaan palvelun
hyodyt voivat olla valtavat, epdonnistuminen voirki& jopa taloudellista katastrofia.
Asiantuntijapalveluihin liittyy aina myds voimakkai arvoja. Palvelua ostettaessa
asiakas ostaa usein myos filosofiaa. Omaleimaiseti@mintafilosofialla
asiantuntijayritys voikin erottautua Kilpailijoista. Asiantuntijapalvelun perusmuoto
on neuvonta. Asiakkaan ja asiantuntijan suhde pardgottamukseen. Asiantuntijalla
on eettinen velvollisuus yrittaa ratkaista asiakkaagelma parhaan kykynsa mukaan.
Ratkaistavat ongelmat ovat usein luonteeltaan mwonimutkaisia, ettd asiakas ei
valttamatta kykene tekemé&an analyysia tarpeistd@ssa vaiheessa kuvaan tulee
asiantuntijan ammattitaito, jonka perusteella haatil diagnoosin, ratkaisuideat seka

tydsuunnitelman. Taméan jalkeen alkaa hankkeen tisde(Sipila 1998, 12—-13, 30.)

Metsénhoitoyhdistykset ovat tyypillisia asiantuambijganisaatioita. Metsanomistaja
tarvitsee tietoa ja opastusta hoitaakseen metstaasiotavoitteidensa mukaisesti.
Asiakkaan ongelma voi liittyd esim. metsanhoidofiiseikkoihin, puukauppaan tai
lainopillisiin  asioihin.  Metsanhoitoyhdistys Paygdtime pyrkiikin tarjoamaan
mahdollisimman laajan valikoiman palveluita. Metséito- ja puukauppapalvelujen
liséksi asiakas saa palvelua liittyen mm. kiintéisiuppaan, tie- ja oja-asioihin seka
sukupolvenvaihdokseen liittyviin asioihin kuten yekirjoitukseen ja veroasioihin.
Palvelujen monipuolisuudesta huolimatta usein kyse asiakkaan taloudellisen
tilanteen parantamisesta. Esimerkiksi puukaupaneyglessd asiakas on usein
kiinnostunut saamaan parhaan mahdollisen tuotontaparalleen, minka toki
metsanhoitoyhdistys on velvoitettu toteuttamaarh@ansa mukaan kilpailuttamalla
tarjoukset. Asiantuntijalla onkin velvollisuus hemt asiaa asiakkaan intressit mielessa
pitaen, oli kyse sitten taloudellisesta tuotostantoarvoista tai virkistyksellisista

arvoista.

Metséalalla suhde asiakkaan ja asiantuntijan &abkh hyvin tarkea. Asiantuntijan
pitéd palvelun ammattilaisena tulla toimeen kaikkieasiakkaiden kanssa.
Metsaasiantuntijalla saattaa olla vuosikymmeniddes palvelusuhde asiakkaaseen,
joka ei edes halua toimia kenenkddn muun samamisegdion henkilén kanssa.

Metsaalalla tdiden suunnittelu ja toteutus kulkgeim vahvasti asiantuntijan oman
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harkinnan mukaan. Asiantuntijalle onkin haastaesapainoilla kaikkien asiakkaiden
toiveiden ja odotusten paalla yhtaaikaisesti. Asiahk perinpohjainen tunteminen
helpottaa ja nopeuttaa neuvonnan antamista jaréideuttamista. Valitettavasti
kontakti asiakkaan kanssa ei kuitenkaan aina et@rkilokohtaisen tapaamisen
tasolle. Varsinkin pienempia (vahan katetta tuatfpwasioita hoitaessa ei aikaa
valttamatta riita kunnolliselle tutustumiselle. Té&mwn kuitenkin ymmarrettavaa, koska
asiantuntija joutuu tasapainoilemaan ajankayténorigoinnin ja johtoportaasta
annettujen tulostavoitteiden valilla. Toisaalta yigkn teknologian aikana tyon
tehokkuus on parempaa, koska asioita voidaan hatdkoisesti, eikd jokaista

kohtaamista tarvitse tehda kasvotusten.

2.2.2 Asiantuntemuksen markkinointi

Asiantuntijapalvelujen markkinointia ja tuotteistagta ei voida yleisesti pitda kovin
korkeatasoisena. Tama johtuu siitd, ettéa asiappativeluja ei ole osattu markkinoida
kunnolla. Joillakin asiantuntija-aloilla on ollutdnnostaan ylikysyntatilanne, joten
markkinointia ei ole edes nahty tarpeellisena jaugteltuna toimenpiteend. Hyvin
suoritettua asiantuntijaty6td onkin usein pidettyarhmana markkinointina.
Asiantuntijapalvelualoilla on tavallista, ettd onggaatiossa ei ole lainkaan
markkinointiosaamista tai ettd osaamisen taso onkittéasti heikompi kuin
organisaation varsinainen erikoisosaaminen. (Lehti& Niinimaki 2005, 13-14.)
Asiantuntijayrityksen asiakkaat ovat usein vaativia hyvin koulutettuja.
Asiantuntijayrityksen on tarke&aa herattaa kunngidaya luottamusta esiintymalla alan
asiantuntijana. Potentiaaliset asiakkaat on saatetietoiseksi yrityksen palveluista.
Tarkoitus ei ole panostaa massoihin, vaan henkitdiseen yhteydenpitoon.
Palvelutarjonta on abstraktia, joten palveluidemKtetisointi on erityisen tarke&a.
Asiakkaan tulee ymmartaa, kuinka yritys voi hanttiaa. (Ahrnell & Nicou 1991, 18—
19.)

Asiantuntijayrityksen markkinointistrategia on msyinen. Yrityksen pitaa pystya
tarjpamaan poikkeuksellista osaamista ostokykgisitharkkinoilla. On térkeaa
saavuttaa hyva tunnettuus ja osaajan maine seldekgimassa ettd alan vaikuttajien
keskuudessa. Aikaisempien tdiden tulee olla laadagk toteutettuja, jotta niiden

luomat referenssit houkuttelevat uusia asiakk&lemkilokohtainen oheismarkkinointi
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pitaa hallita. Meneilladn olevan projektin aikarita® myyda jo seuraavaa projektia.
Investoinnit tutkimus- ja kehitysty6hon luovat kavadellakavijasta. Hinnoittelussa
on syyta ottaa huomioon kilpailutilanne, asiakasyg&ka osaamisen ainutlaatuisuus.
Kaytannon asiakaspalvelutydssd ongelma on usem @jate. Asiakaspriorisoinnin
avulla voidaan kohdistaa kaytettavat resurssit kiehasti. Asiantuntijan osaaminen
korostuu neuvontatygssa. Palvelualttius, ammadtiitaija hyva toiminta
ongelmatilanteissa korostuvat asiakassuhteessaki&sin kanssa henkilokohtaisesti
tehtava yhteinen suunnittelu ja kehittelytyd ovahdkkaita markkinointikeinoja.
(Sipila 1998, 23-24, 30.)

Hyva myyja tuntee tuotteensa, toimialansa, omamykgensa seka kilpailijoiden
tuotteet ja toimintatavat. Palvelutilanteessa hywdyyja selvittdd asiakkaan
konkreettiset ja piilevat tarpeet sekda hanen ankssinsa. Naiden tietojen avulla
myyja kykenee valitsemaan neuvottelutaktiikkansa jeayyntiperustelunsa
tuloksekkaasti asiakkaan mukaan. Hyva myyja habitkaupan péaattamisen ja
maksurutiinit ja kykenee hoitamaan tarvittavat ijadito- tai
jalkimarkkinointitoimenpiteet. (Korkeamaki ym. 20084.)

Perinteisesti asiakasta on palveluorganisaatiobgato "luukulta luukulle”. Tata ei
voida pitdd kovin asiakaskeskeisena toimintana.iakksaan toimiessa monen eri
yhdyshenkilon kanssa on aina vaarana tarkean tietk@toaminen”. Tiedon
hukkaamiseen ei palveluyrityksessa ole varaa, kesk&uonontaa palvelun laatua.
Asiakkaan tulisikin saada kaikki tarvitsemansa ehkiv samalta henkilolta tai
ryhmalta. (Ayvari ym. 1995, 76-77.)

Metsanhoitoyhdistyksen toiminnassa markkinoinnilldee olla korostettu asema.
Metsdnomistajarakenteen muuttuessa on tarkeaa tteavoi'uinuvat” ja uudet

asiakkaat, jotka ovat ehkd etdantyneet fyysiseati hpnkisesti omistamastaan
metsatilasta. Tulevaisuudessa tallaisten asiakkamdéarad kasvaa, kun taas maalla
asuvien aktiivisesti metsiddn hoitavien metsanajst maara pienenee.
Tulevaisuudessa markkinoinnin  merkitys tulee pdumaan entisestaan.
Metsanhoitoyhdistyslain mukaan henkilosta tulee  owruatattisesti

metsanhoitoyhdistyksen jasen, kun tilan pinta-alav@hintdaan nelja hehtaaria. Uusia

asiakkaita ei tule unohtaa vaan markkinointitoimesgt tulee aloittaa valittbmasti.
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Tiedon jakaminen yhdistyksen palveluista on ensigen tarkedd, silla uusi

metsanomistaja saattaa olla taysin tietamatonltegtevista palveluista.

Metsanhoitoyhdistyksen toiminnassa tyonjalki onimsgirkein peruste asiakkaan
tyytyvaisyydelle. Palvelun laadukkuuteen asiakkaakokulmasta voi vaikuttaa myos
kustannukset, saatu rahallinen hyoty tai vaikkargsntijan antama neuvontatyo.
Asiakkaan hyvat aikaisemmat kokemukset yhdistykpatveluista saavat taman
kayttamaan palveluita jatkossakin, vaikka muitalpalveluntarjoajia on alalla.
Asiakkaalle koituvien kustannusten maarittamiseagsi@antuntijalla on melko suuri
pelivara. Haastavinta on pitaa palvelujen hinngtaiukykyising, ja samaan aikaan
pitad ylla metsanhoitoyhdistyksen johdon maariti@nkatetta. Asiantuntija voikin
maarittad kustannustason oman harkintansa mukaakeimta on ettd asiakas pysyy
tyytyvaisend. Metsanhoitoyhdistys Paijat-Hameenoitteeena on rakentaa "yhden
luukun” asiakaspalvelumalli selkeyttamalla ja yltstamalla operatiiviset
toimintatavat kaikissa palveluissa. Tavoitteenaronimoida asiakkaan "pomputtelu”
henkilolta toiselle. Nain asiakkaan ei tarvitsekeeen soitella monelle eri henkildlle

saadakseen ratkaisun ongelmaansa. (Metsanhoitoyh&igijat-Hame 2009.)

2.2.3 Myyntitapahtuma

Ostajan ja myyjan asetelmat eivat ole vastakkaigan samansuuntaiset.
Myyntitapahtuman tarkoitus onkin |oytaad ostajaadigtava ratkaisu. Myyjan tulee
kartoittaa asiakkaan tarpeet. On tarkedé antakkasia itse kertoa laajasti tarpeistaan,
toiveistaan, arvoistaan ja asenteistaan. Myyjamétaa valttdd kysymyksia, joihin
asiakas voi vastata kylla tai ei. Asiakkaan aktién kuunteleminen on tarkeaa.
Myyntiperustelut voivat pohjautua tekniseen laatuumarkkinointilaatuun,
kayttdéperusteluihin, arvostusperusteluihin, taldligfgerusteluihin tai
hintaperusteluihin. Faktojen, etujen ja hyotytekign lisaksi tunteet saatelevat
asiakkaan ostokayttaytymista. Kaytannossa kaikgtapaatdsten takana ovat tunteet,
vaikka asiakas pyrkiikin jarkiperdisesti perustedam itselleen hankintojensa
motiiveja. Asiakkaan vastavaitteisiin on syytd wvdua. Myyjan tulee suhtautua
vastavaditteisiin asiallisesti, silla ne osoittaesiakkaan olevan kiinnostunut. Usein
ollaan tilanteessa, jossa asiakas on periaatté@iss@stunut, mutta kaipaa tukea ja

vahvistusta ostopaatokselleen. Tallaisessa tilaséeemyyjan kannattaa tarjota



9
asiakkaalle vaihtoehtoja, ottaa huomioon asiakladyistoiveet ja tarjota jonkinlaista
lisdetua. (Korkeaméki ym. 2000, 34-38.)

Metsanhoitoyhdistyksen toiminnassa myyntityo tapahisein puhelimen valityksella.
Puhelinta voidaan kayttdd varsinaisen myynnin #sakyynnin kaynnistamisen
apuvalineena. Tavoitteena on saada sovittua héwkitainen tapaaminen asiakkaan
kanssa. Metsanomistajat eivat aina kuitenkaan @sellfé metsatilaansa, joten usein
myyntia tulee harjoitettua vain puhelimitse. Onkiarkeaa osata toimia oikein
puhelimessa. Puhelimitse toteutettavaa myyntity@ikeuttavat seuraavat asiat: ei
nahda asiakkaan olosuhteita, puhelimen soiminetiasaalla hairidtekija, ei nahda
asiakkaan ilmeita ja eleitd, eika voida kaytta&iekdinnan etuja. Asiakkaan on myos
helpompi kieltaytyd puhelimessa. Puhelimitse t@#avassa myyntitydssa asiakkaan
kuunteleminen korostuu. Vaarana on unohtaa langiaedsa paassa oleva henkild, ja
keskittya vain myyntipuheen toistamiseen. Etenliimittaessa uusien asiakkaiden
kanssa on syytd kayttaa aikaa asiakkaan kuunteemisOn tarkeda puhua

mahdollisimman selkeasti sekad kayttad kummankipuslan ymmartamaa kielta.

Metsaalalla tulee helposti kaytettyd slangia, jokeasiantuntijalle itsestaanselvyys.
Moni kokenutkaan metsdnomistaja ei ole perilla tetbstd, jota asiantuntijat
keskendén kayttavat. Ammattislangia tulee valtei&ayvittaessa avata asiakkaalle
kaytetyt termit. Tama on erityisen tarkedad yhteyidossa uusiin asiakkaisiin.
Ehdollisia ja epatarkkoja ilmaisuja sekd monimutkasanoja ja lauserakenteita tulee
valttda. Myyjan aanen tulee kuulostaa kohteliaaftteyonteiselta ja innostuneelta.
Puhelinkeskustelu kannattaa aktiivisesti ohjata s pdiinnasta, prosenteista ja
marginaaleista, ja keskittyd tapaamisen sopimisdes. tapaaminen ei syysta tai
toisesta ole mahdollista, kannattaa energia késkitbahdollisimman selkokieliseen
neuvontaan ja hyotyjen perusteluun. Hyvalla jae@lid neuvonnalla saadaan asiakas
myotamieliseksi, minka jalkeen paastaan varsinaisagyntitilanteeseen. Tassa
vaiheessa on syyta ottaa esiin kustannukset sehliikaalle koituva taloudellinen
tuotto. (Leppanen 2007, 60-64.)

Metsénhoitoyhdistyksen toiminnassa korostuu neuwvigaasiakkaan samansuuntaiset
asetelmat organisaation luonteesta johtuen. Vanhageakkaiden kanssa neuvoja voi

toimia epamuodollisemmin ja rennommin. Uusien poéatisten asiakkaiden kanssa
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kannattaa kuitenkin toimia aluksi melko konserwvagiesti. Uudelle asiakkaalle on
tarkedd antaa itsestdan asiallinen ja asianturkeva. Aluksi ei kannata painostaa
asiakasta markkinoimalla kaikkia metsanhoitoyhdtiséyn palveluja yhtaaikaisesti.
Asiakkaan kuunteleminen on ensiarvoisen tarkeadtakaon myyntityd helpottuu
huomattavasti, kun asiakas toiveineen ja arvoinepitaan tuntemaan. Palveluja
myydessa on pystyttava perustelemaan erityisemltgsiakkaan saamat hyddyt. Taméa
korostuu etenkin kanssakaymisessa uusien metséagieniskanssa. Fyysista tuotetta
myydessa on helppo kertoa sen ominaisuuksista ynnéta asiaan kuuluvasta, mutta
asiantuntijapalvelua myydessa asiakkaalle ei a#ida ateen mitaan konkreettista.
Usein asiakkaalle jaa lopulta vain maksettava lasdusi asiakas pitdd saada
ymmartamaan, miksi hanelle jaa lasku ja miten hdtyly siitéa, ettd han ostaa
palvelua. Etenkin metsanhoitot6itd myydesséd onetiikpainottaa metsédnhoidon
tarkeytta niin taloudellisen tuoton kuin metsanihywinninkin kannalta. Neuvoja voi
vedota asiakkaan tunteisiin esimerkiksi perustelemaoitotoitda silla, ettd

tulevaisuudessa mahdollisille lapsille tai lapspsille jaa hyvin hoidettu metsatila.

Kaikille asiakkaille ei taloudellinen tuotto tieta@ién ole padasia. Onkin syyta ottaa
tarkasti huomioon uuden asiakkaan painotukset magtsgdsa. Hoitot6itd voi aivan
hyvin myyda myos virkistykselliset nakokannat huoomn ottaen. Voidaan painottaa
likkumista metsédssda, sienestystd, marjastusta yrdgseisten aktiviteettien
harrastaminen ei varmasti ole mukavaa ryteikkogastamattomassa metsassa. Taas
voidaan vedota tunteisiin, ja tavallaan myyda dsake mielikuvaa valoisasta
metsasta, jossa on mukava marjastaa ja sienest&éaklakas saattaa olla hyvinkin
vastaanottavainen tai vastaavasti epdaluuloinen.ta¥asttavaisella asiakkaalla ei
valttamatta ole paljon tietoa metséaalasta ja hétida metsanhoitoyhdistyksen kykyyn
hoitaa asia parhaan tavan mukaisesti. Epaluuloastakas saattaa kysella paljon ja
esittdd vastavaitteitd. Naihin kysymyksiin tuleeetéy vastaamaan perustellusti.
Erilaisten vaihtoehtojen esittaminen saattaa asaataakkaan mahdollisesti kielteista
suhtautumista myytavaan toimenpiteeseen. Aina ova tshdottaa jotain hieman
erilaista vaihtoehtoa mahdollisuuksien mukaan. &t on kuitenkin antaa uudelle

asiakkaalle tilaa, eika painostaa tata heti paét#nasiasta.
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2.3 Asiakkuuksien kehittaminen

2.3.1 Asiakaspalvelun laatu

Aina on olemassa riski, ettd laatu maaritelladanlikapea-alaisesti. Tuotteen laatu
kuvitellaan usein samaksi kuin palvelun tai tavarégkniset ominaisuudet.
Todellisuudessa asiakkaat kokevat laadun paljorjeraain, ja laatukokemus
pohjautuu usein muihin kuin teknisiin  seikkoihin.Grfnroos 1998, 62.)
Asiakaspalvelun laatuun vaikuttaa olennaisestiuslatikajanteestd, jolla asiakasta
palvellaan. Mita pidempi aikajanne, sitd tinkimattimpaa on palvelu. Tavalliset
jokapaivaiset kohtaamiset asiakkaan kanssa ov&edamia kuin kampanjat ja
asiakastilaisuudet. Asiakaspalvelija onkin juuri inni hyvd kuin  viimeisin
palvelutilanne. (Kannisto & Kannisto 2008, 151.)ikka palvelusuorituksen laatu
voidaan melko pitkdlle maarittdd lahes absolullismittareilla, on asiakkaan
palveluntilanteessa kokema palvelun laatu lopultgvirh subjektiivinen asia.
Asiakkaan vaikutelman taustalla ovat mielikuvakagsemmat kokemukset, asenteet,
tunteet ja imago. Varsinaisen palvelutilanteen lk#tduden asiakkaalle maarittavat
patevyys, ammattitaito, luotettavuus, uskottavussiavutettavuus, turvallisuus,
kohteliaisuus, palvelualttius, viestintd, asiakkatrpeiden ymmartdminen seké
palveluymparistod. Asiakkaan kokema palvelun laatkim monien tekijéiden summa.
(Rissanen 2005, 214-216.)

Laadun tasoa mitattaessa on asiantuntijaorgarosadiyva tarkastella saatujen
toimeksiantojen ja tehtyjen tarjousten kokoa sediakasvaihtuvuutta kvantitatiivisen
analyysin keinoin. On syyta tarkkailla aikaa, jok@anisaatiolta kuluu asiakkaaseen
otetun yhteyden ja saadun toimeksiannon valillAmd&auttaa organisaatiota
maarittdmaan markkinointinsa tasaisen ja suotutsaminta-asteen, oikea-aikaisen
rekrytoinnin  sek&a tulevaisuuden mahdolliset kastawngelmat. Myos

toimeksiantojen menettamisen syiden analysointittéao arvokasta tietoa. Kaiken
taman maarittdminen voi osoittaa organisaatiollehdodliset puutteet henkiloston
osaamisessa, ristiriidat  hintapolitikan ja orgaaison maineen seka

arvontuottamiskyvyn valilla. (Lehtinen & Niinimaki005, 103.)



12
Metsanhoitoyhdistyksen asiakkaan laatukokemus perussein asiantuntijan kanssa
muodostettuun vuorovaikutussuhteeseen. Asiantuotij@astuussa mm. tyonjaljesta,
vaikka toteuttava taho onkin joku muu. Taman tietdgds asiakas. Jokapaivaiset
asiakaskohtaamiset, eli kaytanndn neuvontatyd, stouo metsénhoitoyhdistyksen
toiminnassa. Asiantuntijan kaytanndn neuvontatyossé tarkeaa kerata tietoa
asiakkaan toiveista, tavoitteista ym. palvelun #&émiseen liittyvistd asioista.
Asiakasta kuuntelemalla asiantuntija kehittdda omassiakastuntemustaan.
Neuvontatilanteessa my6s asiakas muodostaa omarlipiteensa neuvojan
tyopanoksen laadusta. Edellisella kohtaamiselldtiertieto auttaakin asiantuntijaa
kohdentamaan markkinointiaan paremmin asioihinkgosaattavat johtaa uuden
hankkeen toteuttamiseen. Metsanhoitoyhdistyksemopantaan tulee pitdd silmalla
asiakassuhteiden muutoksia ja kehittymistda. Naindaan puuttua mahdollisiin

ongelmiin toimihenkil6iden kyvyssa markkinoida pellyja asiakkaille.

2.3.2 Asiakastuntemuksen edistaminen

Asiakaspalvelua ei voi suunnitella, kehittda jaettaa menestyksellisesti ilman
asiakkuuksien tuntemusta. Asiakastyytyvaisyystutikiset mahdollistavat asiakkaiden
aanen kuulumisen. Niiden perusteella voidaan tefotf@enpiteitd asiakaspalvelun
parantamiseksi. Tama ei kuitenkaan riitd. Arjeralkeskohtaamisessa esille tullutta
informaatiota pitaisi pystya hyddyntamaan tehokkaam Kehittymisen ainekset
tulisikin saada arkisissa kohtaamisissa ajoittagratdvan tutkimustiedon sijaan.
(Aarnikoivu 2005, 37-38.) Asiakaspalautteen keras¢n hyodyntaminen ovat osa
asiakkaan ja palvelujen toimittajan vuorovaikutuftalautetta keratddn ensisijaisesti
toiminnan kehittamiseksi. Hyva palautejarjestelmerai tiedot niin, ettd palaute
voidaan kohdistaa omassa organisaatiossa oikeillmeille tai henkil6ille.
Palautejarjestelmd on apuvdaline pyrittdessa kohdivoiteimagoa. Hyvaan
asiakassuhteen hoitoon ei kuulu asiakkaan kuormiitiian arsyttavilla kyselyilla, eika
oman henkildston urkinta. Kysely onkin vain yksiirke kerétd asiakaspalautetta.
Asiakaspalautetta kerattdessa on syyta tehda teebdelvaksi organisaation sisalla.
On tarkeaa kysya mielipiteiden lisaksi, mika aselle on tarkeda. Vaikka palaute
olisikin negatiivista, sen pohjalta pitdd kyeta ikgimaan ratkaisuja. Kyselyn avulla
saatu tieto tulee hyddyntaa sisaisesti, jotta &smtknakevat palautteensa vaikuttaneen
konkreettisesti. (Sipila 1998, 166-167, 170-171.)
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Vahva asiakastuntemus syntyy kyvysta yhdistda kdaksta asiakastietoa. Tietoa
yhdistamalla ja tulkitsemalla rakentuu visio asiaki liiketoiminnan suunnasta.
asiakkaan tulevaisuuden tulkintaan, tuntea asiaklsimtegia sekd muuttaa keratty
tieto tekemiseksi. (Mattinen, 2006, 188-189.) $ugeten oppimisen tavoitteena on
toiminnan uusintaminen ja paamaarien selkeyttdmindsiakkuudenhallinnan

nakokulmasta tama tarkoittaa esimerkiksi sitd, eptdys selkeyttaa itselleen

asiakkuuksien ryhmittelyperusteet ja sen, mitetyypisia asiakkuuksia hoidetaan.
Operatiivisen oppimisen tavoitteena on oppia tekenmgamat asiat entista paremmin.
Tama varmistaa osaltaan asiakastyytyvaisyydentgehigen. Yrityksen tavoitteena on

tehda oikeita asioita oikeiden asiakkuuksien kandgantyneva 2001, 120.)

2.4 Uusasiakashankinta

Push-tyylinen markkinointi on syyllinen monen ihemsnegatiiviseen suhtautumiseen
markkinointia kohtaan. Tassa tyylissd asiakkaitaesfytaan kaikilla mahdollisilla
tavoilla, ja ollaan tyytyvéisia, jos saadaan aikasmuutama kauppa. Téallaista
markkinointia toteuttaessa tehdaan paljon turhadtaty Asiantuntijoille ei ole

tyypillista harrastaa tallaista manipuloivaa ylitrgg tyrkytysta.

Asiantuntijapalveluiden markkinointiin ja myyntiiron |6ydettava tehokkaampi
asiantuntijapalvelujen l&htékohtiin perustuva tag8ipila 1998, 45-46.) Uusien
asiakkaiden hankinnassa pyrkimys on tehda ensingnaikauppa suhteellisen
kannattavasti ja luoda samalla asiakkuus. On sgleid asiakkaiden prioriteetit
vaihtelevat. On tarkeaa sovittaa koko palvelutdgomsiakkaan tarpeisiin sopivaksi.
Mukauttamalla tarjontaa saadaan se vastaamaan ipanenlemassa olevia tarpeita.
Kaikki tama on tarkedd asiakkaan pitamisen kannatid asiakkuussuhteen

olemassaolo on herkimmillaan suhteen alkuvaihees@dantyneva 2001, 19-21.)

Asiantuntijaorganisaatiolle on tyypillistd harj@i#t osaamis- ja tuotekehityskeskeista
markkinointia. Tavoitteena on hoitaa ty0 niin, efi@ima asiakas kayttaa palveluja
uudelleen. Asiakkaan on usein vaikea arvioida nsipesiantuntijoiden osaamista,
joten han arvioi sitd osittain jonon perusteellaysyhtda luo siten kysyntaa.

Asiantuntijan ei valttamatta tarvitse muuntua mitykiksi saadakseen uusia



14
asiakkaita. Pull-markkinointi perustuu suosittehja, referensseihin, julkisuuteen ja
imagoon. Kun ndma asiat ovat kunnossa, potentalisdet asiakkaat vaikuttuvat
organisaation osaamisesta. Asiakassuhde syntyyagamtuntija pystyy herattdmaan
asiakkaassa luottamuksen tunteen siita, ettd hdatyypyatkaisemaan asiakkaan

ongelman. Luottamus muodostaakin asiakassuhtemeyti(Sipila 1998, 46—49.)

Metsanhoitoyhdistyksen markkinointiin - ei  kuulu mirointipostin  toistuva

lahettdminen asiakkailleen. Uusiin asiakkaisiintkgo eivat vield ole kayttaneet
metsanhoitoyhdistyksen  palveluja, tulee ottaa \hiey henkilékohtaisesti.

Henkilokohtaisella yhteydenotolla voidaan nopedsdirtoittaa asiakkaan asenne
metsanhoitoyhdistystd ja sen palveluja kohtaan.idJasiakkaita ei tule unohtaa,
vaikka toimihenkildiden ajasta ison osan viekinujgn asiakkaiden asioiden hoito.
Uusien asiakkaiden kanssa toimiessa on tarkeadatqoustavasti ja antaa heidan
itsensa kertoa toiveistaan ja tavoitteistaan. Malme suora tyrkyttdminen tassa
yhteydessa ei todennakoisesti tuota tulosta. Asiakktsensa kertomien perustietojen
avulla neuvojan on helppo mukauttaa markkinointinsekkaan tavoitteisiin. N&in

voidaan saada sovittua esimerkiksi asiakkaan kamsaastokaynti, joka johtaa
syvempadan asiakastuntemukseen ja vaikkapa ensieendaifiankkeeseen. Kun
ensimméinen  hanke  toteutetaan  hyvin, asiakas tuntégottamusta

yhteistykumppaniinsa. Jatkossa toimenpiteiden kmaoknti helpottuu, koska asiakas

tunnetaan, ja myo6s asiakas osaltaan tuntee ythikistyppaninsa.

3 AINEISTO JA MENETELMAT

Markkinointitutkimus on asiakkaiden kuuntelemidtahes kaikki yritykset ja
organisaatiot etsivat tietoa siitd, mita heidamaldsaansa haluavat. Taméan vuoksi
markkinointitutkimusta tehdaan. (Solatie 1997, Kalitatiivisen eli laadullisen
tutkimuksen paapaino on mielipiteiden seka niidgde ja seurausten
selvittdmisessa. Tutkimuksessa keskitytaan johtogaeen tekemiseen usein
haastatteluihin pohjautuvasta aineistosta. Kvairtaen markkinointitutkimus vastaa
kysymyksiin miksi, mita ja kuinka. (Taloustutkim@y 2007.) Kvalitatiivisen
tutkimuksen sovellusalueet ovat miltei rajattonkdidasiallisia kayttdalueita ovat

perustiedon kerdaminen kuluttajien kayttaytymisestgynnin lisddmiseen tahtaavat



15
tutkimukset, mainonnan tutkiminen, konseptien tteiden testaaminen, ideoiden

luominen ja asiakastyytyvaisyys. (Solatie 1997) 16.

Alkuperaisenad aineistona oli 52 yksityishenkilod i tahtymaa kasittava
verottajapaivitys vuodelta 2009. Tasta listastasi@tiiin 17 henkiloa, joita ei voitu
enda pitdd uusina metsdnomistajina. Tassa vaihésssk oli jaljella 35 henkil6a.
Otoksen pienuuden takia yritin saada puhelimitsaéeyden jokaiseen listan
yksityishenkiloon tai yhtyman edustajaan saadakseheidat sitoutettua
kyselytutkimukseen vastaamiseen. Puhelinnumeroidemetsastaminen tuotti
hankaluuksia, ja lopulta sain yhteyden yhdeksaatadistan henkildon. Naistad vain
yksi kieltaytyi vastaamasta syynd olematon kiinnespieneen etdalla sijaitsevaan
metsatilaan. Eli 18 listan henkilod suostui vastaam kirjeitse toteutettavaan
kyselyyn. Naista henkildista kahden osoitetiedavatl muuttuneet listan laadinnan
jalkeen. Jéljelle jd&neistda kuudestatoista hestdl610 ei vastannut toistuviin
soittoihini. Loppujen kuuden henkilon puhelinnumtocen saanut haltuuni. Naiden
kuudentoista henkilon osoitetietojen paikkansapytié en siis saanut varmistettua
etukateen, joten ei ole varmaa, etta kyselylomakeaimerille oikeaan osoitteeseen.

Lopulta kyselylomakkeita (lite 1) l&hti palautuskineen yhteensa 34 kappaletta.

Palautettuja kyselylomakkeita sain takaisin 15 ledgipa, eli vastausprosentti on
korkeahko 44, mihin on syyna ennakkoon toteuttansoitot. Kahdeksastatoista
kyselyyn lupautuneesta henkilostd lomakkeen palal@t henkilda. Vastaamaan
lupautuneiden vastausprosentti on 67, jota voidati@ heikkona ottaen huomioon
ettd kaikki nama henkilot Ilupautuivat puhelimessastasamaan kyselyyn.
Mielenkiintoista oli, ettd kuudesta ennakkoon vastaan lupautuneesta, mutta
vastaamatta jattaneesta viisi oli naisia. Kertoj@ain heiddn mielenkiinnostaan
metsaasioita kohtaan. Kuudestatoista henkilosit@injen saanut puhelimitse yhteytta,
kyselyn palautti 3 henkil6a. Vastausprosentti tagb@nassa oli odotetusti heikohko,
eli 19. Kyselyn tuloksista voidaan paatelld, etigsdtyyn vastanneet ovat ainakin
jollain tasolla kiinnostuneita metsaasioista. Jantasoisesta aktiivisuudesta kertoo
metsétilallaan metsanhoitot6itd tekevien vastaageari maara. En siis onnistunut
tavoittamaan kaikista passiivisimpia metsanomstayfmmarrettavasti heilla ei ole
kiinnostusta vastata tallaiseen kyselytutkimukseeviastausten laadussa ja

vastausinnokkuudessa oli joillain osin parantamisemaa. Joihinkin mietintaa
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vaatineisiin osioihin tuli heikonlaisesti vastauksVaikka laadullisessa tutkimuksessa
otoskoko ei olekaan paaasia, vastaamatta jattAmsgrstaa materiaalia, jonka

perusteella teen johtopaatoksia.

Taustatiedot osiossa selvitettiin vastaajien ammaétd, metsétilan hankintatapa,
hankintavuosi, hankitun tilan koko seka tarkeakskdmat asiat metsdnomistajana.
Vastaajien ammattijakauma on seuraava: seitsemielaista, nelja palkansaajaa,
kaksi yrittdjaa, yksi maatalousyrittdja seka ykgitdn (talla hetkella lomautettuna,
muuten palkansaaja). Elakelaisten suuri maara dtegaselvasti metsanomistajien
korkeaa keski-ikdd, vaikka tutkimukseen vastaajieeski-ika onkin kaikkien
metsanomistajien keskiarvoa matalampi. Annettujetojen perusteella vastaajien
keski-ikd on 52,5 vuotta. Kaksi vastaajaa kieltAjtyoittamasta ikaansa, molemmat
olivat elakelaisia. Ylivoimaisesti yleisin metsaartkintatapa on perintd. Viidestatoista
vastaajasta perati yksitoista on perinyt mets&damama tukee yleista suhdannetta,
joka voimistuu lahitulevaisuudessa, kun suuret u@kht alkavat luopumaan
metsistaan. Kaksi vastaajaa on ostanut tilansailteypaarkkinoilta ja vastaavasti
kaksi vastaajaa on hankkinut tilansa sukulaiskdapdluoreimmat metsdnomistajat
ovat saaneet tilan haltuunsa viime vuonna. Yhdedlstaajalle tila on siirtynyt jo
vuonna 2002. Eras vastaajista oli kirjannut tilamkintavuodeksi 1947. Tama tieto ei
todennakoisesti pida paikkaansa, koska henkild usien metsanomistajien listassa.

Tassa yhteydessa on otettava huomioon myos vasteajeea ika.

Tilakoot ovat paadasiassa alle keskiarvon. Vastaajienoittamien tilakokojen

keskiarvo on 12,6 ha. Otoksen tilakoot vaihteliwaljan ja 35 hehtaarin valilla. Kaksi
kolmasosaa tiloista on pienia alle viidentoistathehn tiloja. Lahes kaikki vastaajat
kokevat olevansa monitavoitteisia metsiensa kaysimteen. Hieman yllattden
metséatilan taloudellinen tuotto jai vahiten merkgglliseksi tavoitteeksi tilan kayton
suhteen. Vain viisi vastaajaa koki metsatilansanao taloudellisen tuoton tarkeaksi.
Toisaalta ottaen huomioon otoksen metsatilojen wuiden ja mahdollisen

"epaedullisen” kehitysluokkajakauman puukauppaadiipitden, on ymmarrettavaa,
ettd taloudellinen tuotto ei valttdmatta ole tankasia. Oli positiivista huomata, etta
vastaajat, jotka pitivat taloudellista tuottoa ®#ka, muistivat mainita myos
metsanhoidon. Metsanhoidon koki tarkeéksi 11 v@stad ama heijastuu erityisesti

vastaajien omaan aktiivisuuteen metsanhoidossakistiskayton ja luontoarvot



17
kokivat kumpaisenkin tarkeadksi kahdeksan vastaaja&istyskaytto nayttaa olevan
suosittua varsinkin elakeldisten joukossa. Luommiarsaavat kannatusta kaikissa

ammattiryhmissa.

Kyselyn tulokset vastaavat melko hyvin Ramon (20@8jimuksen tuloksia metsien
hankintatavan ja uusien metsanomistajien keski-Gaalta. Elakeldisten osuus
vastaajien keskuudessa oli korkea, vaikka uusietsanemistajien keski-ika ei viela
olekaan elakeian kynnyksella. Tutkimuksen keski@i&én tilakoko on lahes puolet
pienempi kuin yleinen metsatilojen koko Suomessiah saattaa osaltaan vaikuttaa
tutkimuksessa ilmi tullut suuri perittyjen tilojemaara. Perinndnjaon yhteydessa
metsatila usein pirstaloituu, kun sitd jaetaanlipglie. Uudet metsanomistajat eivét
pida tilaansa ensisijaisesti taloudellisen turvadhtdend. Virkistyskayttod ja
luontoarvoja pidetéaan taloudellista tuottoa tarkeand myos taman tutkimuksen
mukaan. Selvéksi tuli myos ettd uudet metsdnomaistajvitsevat ja haluavat paljon
tietoa metsaasioista sekd metsanhoitoyhdistyksemnioasta. Tutkimuksen tulokset
lienevat luotettavia niiden laadullisuuden osaBaurempi maara vastauksia olisi toki
tuonut esiin lisda nakokantoja seka vahvistanuttyisiét osioista tehtyja

johtopaatoksia.

4 TULOKSET

4.1 Asiakkaan yhteydenotot

Tassa osiossa tutkittiin, kuinka tuttua metséanlybidistyksen toiminta on uudelle
metsanomistajalle seka selvitettin  kuinka moni shkei on ottanut yhteytta
metsanhoitoyhdistykseen.  Toteutuneen yhteydenotohteygessa selvitettiin
metsanhoitoyhdistyksen  tavoittamisen helppoutta, teydenoton aihepiiria,
yhteydenoton laatua ja yhteydenoton kanavia. Suas@vastaajista oli jollain tasolla
tietoinen metsanhoitoyhdistyksen toiminnasta ja &&jpamista palveluista. Taysin
tietamattomat sekd& paljon metsanhoitoyhdistyksesigtavat olivat pienené
vahemmistona. Onkin siis syyta olettaa, etta métsidoyhdistyksien tiedotustoiminta
on tavoittanut ihmisida. Tunnettuuden taso on koliinen uusien metsanomistajien

keskuudessa. Tarke&a olisi tietenkin jotenkin td&aine henkiltt, joille yhdistyksen
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toiminta ei ollut tuttua. Uusien metsanomistajiemao aktiivisuus yhteydenotoissa
metsanhoitoyhdistystd kohtaan oli hyvalla tasodlaemmistd vastaajista on ottanut
oma-aloitteisesti  yhteyttda  metsanhoitoyhdistykseenMetsanhoitoyhdistyksen
tavoittamisen helppous on hyvalla tasolla. Ainoaistpieni osa vastaajista ei ollut
tyytyvaisia metsanhoitoyhdistyksen tavoittamisenlppeuteen. Selva enemmist6
vastaajista koki metsénhoitoyhdistyksen tavoittamiselpoksi. Lahes kaikki yhteytta

ottaneet kokivat saaneensa tarpeeksi tietoa hadtani asioista.

Yhteydenottojen aiheet olivat jakautuneet laajalbdle. Yhteytta oli otettu seuraaviin
asioihin  liittyen:  metsataloussuunnitelma, metsanoitotarpeen  arviointi,

myyratuhoasiat, taimien hankinta ja istutus, rasyadila-arvio, metsékauppa,
metsaverotus, hirvituhot, puukauppa ja sukupohahdos. Edella mainittu lista pitaa
sisdlladn suuren osan metsanhoitoyhdistyksen targba palveluista. Td&ma osoittaa
ettd uusillakin metsanomistajilla on jonkinlaineruvke metsanhoitoyhdistyksen
asemasta ja palvelujen laajuudesta yksityismetsidah alalla.

Metsanhoitoyhdistyksen imagoa ja tiedotustoimintadaneen pitda hyvana. Hieman
yllattaen erilaiset lehdet olivat suosituin tapai@ttietoa metsanhoitoyhdistyksen
tarjoamista palveluista. Tadm& saattaa johtua elidten suuresta osuudesta
vastaajajoukossa. Internet oli toiseksi suositiiddnhaun valine. Moni vastaajista oli
ainoastaan etsinyt kasiinsa yhteystiedot ja saittaguoraan yhteyshenkildlle.
Kaikkinensa metsanhoitoyhdistys on onnistunut koligesti tarjpamaan tietoa

toiminnastaan eri lahteissa.

4.2 Metsanhoitoyhdistyksen yhteydenotot

Suurin osa vastaajista on sita mielta, ettd metstoyndistys on ollut tarpeeksi
yhteydessa heihin. Tata voidaan pitaa hyvana teluksSe vahemmisto, joka ei ollut
tyytyvainen yhteydenottojen maaréaéan, hallinnoi itatkksen pienimpid metsatiloja.
Puhelin on selvasti suosituin tapa ottaa yhteyttétsémomistajaan. Puhelimitse
metsanhoitoyhdistys on ollut yhteydesséd enemmist@ataajista. Toiseksi suosituin
yhteydenottotapa on ollut kirje. My6s tiedotteenanossa on pidetty yhteytta otoksen
metsanomistajiin. Yhteenk&an asiakkaaseen ei nleigaghdistys ole ollut
yhteydessa kasvotusten. Téhén ei ehka ole olluéttar jos asiat on saatu hoidettua

muiden kommunikointitapojen avulla. Toisaalta uu@&romistaja asuu usein
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metsatilan sijaintikunnan ulkopuolella, eikd hedkdhtainen tapaaminen yhdistyksen
neuvojan kanssa ole valttamatta jarkevaa tai tarkeenmukaista pitkien etaisyyksien

takia.

Séahkdopostia ei ole juuri hyddynnetty yhteydenpigé@tineena. Sahkdpostin vahaisen
kayton syy on luultavasti se, etta yhdistyksell@lei kaytossdan otoksen asiakkaiden
sahkopostiosoitteita. Nain ollen asiakkaat eivabsk@an saa yhdistyksen sahkadista
uutiskirjettd, joka tarjoaa uutisia ajankohtaisisiieista. Taman takia asiakkaiden
sahkopostiosoite olisikin hyva selvittdaa ja kirjadaiakastietoihin. Yhteydenotoissa
kasitellyt asiat ovat suurilta osin luonnolliseséimoja, jotka kaytiin Iapi edellisessa
kappaleessa. Metsanhoitoyhdistys on ollut vastaajiyhteydessa mm.
energiapuuasioiden, veroasioiden seké yleisessdnabitoyhdistyksen palveluihin ja
tiedotukseen liittyvien asioiden tiimoilta. Yhteyd#tojen laatuun vastaajat olivat
padosin tyytyvaisid. Selvd enemmistd arvioi neuaontaadun hyvaksi. Heikoksi
palvelua ei luonnehtinut kukaan. Kaikki vastaajekikat saaneensa tarpeeksi tietoa
haluamistaan asioista. Vastaajiin yhteytta ottaneeuvojat ovat onnistuneet

asiakkaiden neuvonnassa, vaikka parantamisen varaaki toki on.

4.3 Toiveet yhteydenotoista

Yleisesti ottaen uudet metsdnomistajat eivat pidéetsémhoitoyhdistyksen
yhteydenottoa kovinkaan tarkednd. Toki poikkeuksiajoukosta I6ytyy. Taman
otoksen perusteella vastaajat eivat ole kovin Halith saamaan palvelua
metsanhoitoyhdistykseltd. Suurin osa on jollakisotia vastaanottavaista neuvonnan
suhteen, mutta he eivat pida sen saamista kovkeddd. Ehka tassa heijastuu
metsatilojen pieni koko ja mahdollinen etdmetsarstajuius. Toisaalta "tarkedd”
vastanneessa ryhmassa korostuvat otoksen suuritibakabt. Vaikuttaakin silta etta
hyvin pienen metsatilan omistajat eivéat ole kovimhostuneita sen hoidosta. Tahan
"ei kovin tarkead” vastanneeseen enemmistoon keaen&uitenkin pitaa yhteytta ja

yrittaa markkinoida toimenpiteita, jos ne ovat &aimaisia.

Uudet metsanomistajat nayttavat olevan halukkatarman metséanhoitoon liittyvaa
neuvontaa. Tama on positiivinen havainto, vaikkataajat eivat kokonaisuutena

pidakaan metsanhoitoyhdistyksen palveluja tarkd@idan kannaltaan. On tarkeaa,
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ettd he haluavat joka tapauksessa pitdaa huoltadoretisuudestaan. Kiinnostusta
loytyy myds metsasuunnitelmaa kohtaan. Metsasueinmiista kiinnostuneet
koostuivat suurilta osin edelliseen kysymykseenk&&dd” vastanneista henkil6ista.
Vaikuttaakin silta, ettd nailtd suhteellisen aksiita metsdnomistajilta saattaa puuttua
metsasuunnitelma. Metsatilan pienuuden takia vaisim henkilokohtaista tilan
metsasuunnitelmaa ei ole valttdmatta tehty. Tanteahtoisesti edellisen omistajan
aikana tehty metsasuunnitelma on jo vanhentunuakd@pan koki kiinnostavaksi
yhteydenoton aiheeksi vain pieni osa vastaajistamd oli odotettavissa, silla
vahemmisto piti taloudellista tuottoa tarkedna rasiaPuukauppaa ei ehka pideta
tarkeana asiana koska tilalla ei ole mitdan haka#taKoulutusasioista ei oltu kovin
kiinnostuneita. TA&ma on hieman ristiridassa setaaasion vastausten kanssa. Tassa
tulee esille mahdollisesti  uusien  metsdnomistajieheikko  tietotaso

metsanhoitoyhdistyksen tarjoaman palvelutarjonaajulidesta.

Nayttaa silta ettd uudet metsanomistajat haluaktgygenottoja useamman kanavan
kautta, mutta myos vain keskitetysti yhden kanakawtta. Ne, jotka haluavat
metsanhoitoyhdistyksen ottavan heihin yhteyttd rfan@valla, ovat myodtamielisia
puhelimitse tehtavaan yhteydenottoon. Tama ryhna&ismyods sahkopostin kayttoa
yhteydenottomuotona. Vain yhden kanavan kauttaygeteottoja haluavat suosivat
epésuoraa tavoittamista kirjeitse ja tiedotteidemodossa. Vaikuttaa siltd, etteivat
kaikki uudet metsanomistajat halua suoraa markkireipuhelimitse. He haluavat
todennakoisesti tehdad paatbksia omassa rauhassan taharkinnan jalkeen
tutustuttuaan aineistoon. Kirje olikin kysymyksemiosituin yhteydenottomuoto.
Nayttdakin siltd, ettd uusia metsdnomistajia kaaaatdhestyd pédasiassa kirjeitse

seka puhelimitse.

4.4 Odotukset metsanhoitoyhdistykselta

Tama osio osoittautui odotetusti kaikkein mielentaisimmaksi vastauksien
laajuuden ansiosta. Ensimmaiseen kysymykseen vdsiisi kolmasosaa kyselyn
otoksesta. Lopulla kolmannekselle kiinnostus métsdayhdistyksen tarjoamaan
palvelun kehittamiseen on ilmeisen vahainen. Va&siau tuli laajalta alalta.
"Enemman informaatiota esitteiden kautta"Tietoa metsédnhoidosta, kuluista ja

tuista”. "Yleistietoa metsanhoidosta ja laista’Tarvitaan siis lisdd tiedotusta.
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Lahetettavat informatiiviset esitteet ovat hyvdtielahde. Hinnastoahan ei ole tapana
painaa esitteisiin, mutta hinnat kylla selviavatregpuhelimitse. Lakiasioista ja tuista
on varmasti olemassa selkeitd ja informatiivisigt@i, joita olisi syytd lahettaa
uusille metsanomistajille’Selkedd raportointia ja yhteenvetoa jo tapahturiaem
tapahtuvasta”.Taméa voitaneen tulkita niin, ettd metsanhoitoytydisti aina onnistu
pitamaan asiakasta ajan tasalla hankkeen totes#tamaikatauluista ynnd muusta
asiaan kuuluvasta. Eli yhteydenpitoa ja tiedottéanissiakkaaseen hankkeen

yhteydessa tulisi parantaa.

"Metsanhoitosuunnitelman paivittamisesta maaraajddsim. puukauppojen jalkeen
tai kerran 5-10 vuodessa. Samassa yhteydessaripidesuosituksia ja neuvontaa”.
Tassé tulee esille vastaajista kolmanneksen oswtteiinnostus metsasuunnittelua
kohtaan. Metsasuunnitelman paivitys on tarkeda .ebimkkuiden yhteydessa jotta
asiakkaalla on jatkuvasti ajantasainen tieto messie tilasta. Omatoiminen
metsanhoito”. "Neuvoja metsédnhoidosta”. "Tilan rdjeeivat ole taysin tiedossa”.
Kyselyyn vastanneet metsanomistajat ovat erittdnivésia hoitamaan itse omaa
metsatilaansa. Osa heista haluaa neuvontaa méeitslardossa. Osalle varmasti
riittaisi jonkinlainen kirjanen yleisimmista metaidoidon piirteista, sitd he voisivat
hyodyntaa tehdessaan hoitotoita tiloillaan. Mahdediti hieman kokemattomampi osa
vastaajista tarvinnee kaytdnnon koulutusta omas@mimetséanhoidon toteuttamisen
helpottamiseksi. Muunlaisia hankkeita kuten esintant rajojen selvitystd ja
nauhoitusta voidaan myds saada myydyksi. Nama tgiteet osaltaan helpottavat
asiakkaan toteuttamia omatoimisia metsanhoitotditalla hetkella ei ole erityisia
toiveita”. "Ei mitddn”. "Otan itse yhteytta jos taritsen apua”. Myos hieman
passiivisempia mielipiteitéa tuli ilmi. Informatiisten esitteiden lahettdminen voi
osaltaan auttaa heidan aktivoitumisessa, vaikkaivég talla hetkella kuvittelekaan
tarvitsevansa neuvontaa. Henkilot, jotka sanovak ibttavansa yhteyttda apua
tarvitessaan, hyotyvat myos esitteista. Nain hesidviaa, missd kaikissa asioissa

metsanhoitoyhdistys voi heita auttaa.

Osion toinen kysymys ei tuottanut yhta paljon vaksta kuin edellinen kysymys.
Tama on ymmarrettavdd ottaen huomioon vastaajienallisat tiedot
metsanhoitoyhdistyksen toiminnasta. Kysymykseenagaseitseman henkil6dEn

tieda. En edes tieda mita kaikkia palveluja yhdigtystyy nykyaan tarjoamaan”. "En
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osaa vastata kun ei ole kokemuksia”. "En osaa sadnd&alelliset lainaukset puhuvat
karua kieltddn joidenkin vastaajien tietotasostdasarehoitoyhdistyksen palveluista.
Voidaankin todeta, ettd metsanhoitoyhdistys ei bémlottanut tarpeeksi uusille
jasenilleen tarjoamistaan palveluista. Toisaaltselget vastaukset voivat kielia myos
vastaajien oman mielenkiinnon vahyydesta metsaoyiuilistystd ja yleisesti
metsanhoitoa kohtaatinformaatiokirje mita yhdistys pitaa sisallaan. Mn yhdistys
Voi auttaa ja missa asioissa”. "Jarjestdd koulutuga tiedotustilaisuuksia
paikkakunnalla jossa metsanomistajat asuvat. Sygsrpaakaupunkiseudulla’On
selvad, ettda uudet metsdnomistajat haluavat jatdevat yleista tietoa yhdistyksen
tarjoamista palveluista. Helsingissa toimii Mets@ibdyhdistys Paijat-Hameen
paakaupunkiseudun palvelutoimisto. Palvelutoimigarjoaa péaékaupunkiseudun
metsanomistajille neuvontaa metsanhoitoyhdistyksdveluista. Metsanhoitoyhdistys
Paijat-Hame jarjestdd koulutustilaisuuksia erilniseemoihin liittyen, mutta niita ei
tietenk&éan voida jarjestaa jokaisen metsanomistagaala asuinkunnalla. On tarkeda
tiedottaa koulutustilaisuuksista tarpeeksi ajossiad tarpeeksi monissa lahteissa, jotta

tieto tavoittaisi mahdollisimman monet.

Lahes kaikki vastaajat kertoivat tekevansa itseoldita tilallaan. M&aardd voidaan
pitdd korkeana ottaen huomioon vastaajien sulgeallkorkean keski-ian. Vaikka
elakelaisia olikin vastaajista lahes puolet, onitpesta huomata, ettd myos tyossa
kayvat metsanomistajat ehtivat hoitaa tilaansajaadla omaa kuntoaan. Suurimmalla
osalla vastaajista nayttdd olevan tahtoa ja pakiost@nkin verran tietoa hoitaa
metsiaan. Ainakaan viela ei nayta silta, ettd uudetsdnomistajat ovat menettaneet
kosketuksen metsétilaansa. Metsanhoitoyhdistyksanesiamasta koulutuksesta
littyen omatoimiseen metsanhoitoon oltiin jonkierkan kiinnostuneita. Vastaajilla
nayttda olevan suhteellisen hyvat perustiedot mbtsdosta, koska lédhes kaikki
tekevat hoitot6ita, mutta vain osa vastaajista onnkstunut koulutuksesta. Tahan
saattavat vaikuttaa my0s se, ettd moni vastaafistas metsatilan sijaintikunnan
ulkopuolella. Tama sama seikka saattoi vaikuttaadsmgeuraavan kysymyksen
tuloksiin. Alle puolet kyselyyn vastanneista hatiat l|dhted tutustumaan
metsatilansa hoitotarpeisiin metsaneuvojan kan&sstaajilla ei valttamatta ole tietoa
metsanhoitoyhdistyksen tarjoaminen palveluiden dtasosta, eika siitd millaista

palvelua heilla on oikeus saada maksutta. Tehokkeadla markkinoinnilla varmasti
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saataisiin uusia metsanomistajia aktivoitua ja semrauksena katetta tuottavia

hankkeita.

5 POHDINTAA

5.1 Kokemattomuus metsédasioissa lisdéntyy tulevaisdessa

Uusien metséanomistajien keski-ikd alkaa olla mekarkea. Elakkeella olevien
metsanomistajien maara tulee tulevaisuudessa vaamamaan. Keski-ian nousu
aiheuttaa uusia haasteita neuvontaorganisaatioiderasiantuntijoille.

Metsanhoitoyhdistykset ovet keskeisimpia toimijoyesityismetsatalouden kentalla,
joten ikdantymisen vaikutukset koskettavat etenkimetsadnhoitoyhdistyksia.
Metsdasiantuntijat joutuvat palvelemaan tulevaisssd yha vanhempaa ja
kaupunkilaisempaa vaked. Metsatiedon vahentyminenhtasteita metsaneuvojille,
jotka ovat paivittain yhteydessd metsanomistajieanska. Tulevaisuudessa
selkokielinen neuvonta ja yha selkeampi metsaterma/aaminen Kkorostuu.
Metsdneuvojan tulee valttdd ammattikieltd markkanoi ja neuvonnan yhteydessa.

Tama korostuu etenkin neuvottaessa uusia kokemaattmetsanomistajia.

5.2 Metsanomistajien monitavoitteisuus yleistyméassa

Metsétilojen pirstaloituminen yleistyy tulevaisugsda. Noin 90 % tiloista vaihtaa jo
nyt omistajaa perinndnjaon ja sukulaiskauppojenttkauMetsatiloja jaetaan usein
perinndn yhteydessa perijbille, joten tilakoot meavat entisestddn, joka vaikeuttaa
metsanhoitotoimien operatiivista toteuttamista. @ryods syyta huomioida, ettd
tulevaisuudessa metsanomistajat ovat yha enenemiisién monitavoitteisia. Enaa
metsdd ei pideta pelkastaan taloudellisena turvaregn virkistyskayttod ja
luontoarvoja painotetaan enemman. Metsaasiantantijaleekin osata eri
metsankasittelytavat. Myds henkilokohtaisessa madiknissa tulee kiinnittd&d yha
enemman huomiota asiakkaan toiveisiin ja arvoibMauvojan tulee antaa enemman
tilaa asiakkaan ehdotuksille, vaikka se merkitamsfpienempaa katetta toteutettavasta
hankkeesta. Varsinkin metsanhoitoyhdistyksen tanassa asiakas on aina oikeassa,

ja hanen tahtoaan pitda noudattaa lakien saatanajggésa. Luontoarvot ovat tarkeita
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osalle metsanomistajista. Neuvojalla tulee ollani@saista tietoa esim. METSO-
ohjelmaan sopivista kohteista. Neuvonnan yhteyd&ssa vaihtoehto on syyta saattaa

metsanomistajan tietoon.

5.3 Metsanhoitoyhdistyksen tiedottamista parannettea

Metsénhoitoyhdistys Paijat-Hameen tunnettuuttadppgrkia parantamaan siten, etta
uudet metsdnomistajat ovat tietoisia tarjottaviptveluista. Tietoa yhdistyksen
toiminnasta ja palveluista saa toki internetiskésghdistyksen omasta lehdesta, mutta
suorempaakin tiedottamista voidaan toteuttaa ttumeen parantamiseksi. On
erityisen tarkedd saattaa uudet metsanomistajatisikesi metsénhoitoyhdistyksen
palveluista. Tarkoitukseen on kaytettavissd suudara erilaisia informatiivisia
esitteitd. Metsanhoitoyhdistyksen tulisi jarjestéliisesti organisoida uusien
metsanomistajien tiedottamista. Kun asiakkaat daalemja-alaisesti tietoa
metsanhoitoyhdistyksen palveluista, ottavat he érarkin yhteytta jonka seurauksena
annettava neuvonta voi johtaa hankkeeseen. Yhteyidemetsanhoitoyhdistykseen
on tutkimuksen mukaan melko helppoa. Yhteytta ewarkokivat myds saaneensa
tarpeeksi tietoa haluamistaan asioista. Tasta w&oidapaatelld, etta
metsanhoitoyhdistyksen yhteystiedot ovat hyvin aab& eri lahteissa, ja ettd
yhdistyksen puhelinneuvonnan taso on korkea. Sunsantiedosta on luonnollisesti
internetissa, mutta nykyaan lahes Kkaikilla on mdésilmus paasta verkkoon.
Yhteiskunnan teknologisoituessa jopa elékelaiseuttjvat” opettelemaan uuden
teknologian kaytén. On kuitenkin mahdotonta tietdéinka suuri osa
metsanhoitoyhdistyksen asiakkaista on internetyglee tavoitettavissa, joten
vanhanaikaiset postitse lahetettavéat tiedotteetagsakaslehdet puolustavat yha
paikkaansa. Ainakin ne muistuttavat mahdollisesinlivaa” asiakasta yhdistyksen

jasenyydestd, palveluista ja ajankohtaisista a#eis

Yleisesti uudet metsanomistajat ovat tyytyvaisia ts@ehoitoyhdistyksen

yhteydenpitoon. Toisaalta on mahdoton tietad, lkaimoni naista yhteydenotoista on
tapahtunut metsanhoitoyhdistyksen omasta aloitieefita ole ollut esimerkiksi jatkoa
asiakkaan alun perin tekemalle yhteydenotolle. yimgttomampia yhteydenottojen
maaraan olivatkin pieniad tiloja hallinnoivat meteénistajat. Taméa voidaan tulkita

joko niin, ettda metsanhoitoyhdistyksella ei oleuadhikaa kiinnittd& huomiota pienen
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tilan omistaviin metsédnomistajiin, tai vaihtoehtss tilan pienuuden vuoksi siella ei
ole kiireisia toimenpiteita suoritettavana. Yhteyd&o uuteen pienen tilan omistavaan
asiakkaaseen saattaa olla metsanhoitoyhdistykseraka ajan tuhlausta. Asiakkuutta
ei kuitenkaan saada vireille ilman jonkinlaista egudenottoa. Jos asiakasta ei
huomioida lainkaan edelld mainittujen syiden vuplssiattaa han kaantaa selkansa
metsanhoitoyhdistykselle. TA&m& ei todellakaan aletaraa organisaation imagon

kannalta.

5.4 Metsanhoidon hy6tyja painotettava

Kyselyn tuloksien mukaan enemmisto ei pida metsiéoyiodistyksen yhteydenottoja
kovinkaan tarkeind. Nykyinen metsanomistusrakenndtdvasti ajaa tuloksia tdhan
suuntaan myos tulevaisuudessa, koska kaupungigtonms/otd ihmiset etdantyvat
metsatilastaan, eivatkd mahdollisesti pida sitakitydesellisend. Vaikka he eivat
pidakaan metsanhoitoyhdistyksen toimintaa kovinkdana heidan kannaltaan,
voidaan hyvalla neuvontatyolla perusteluineen tod&disesti saada hankkeita aikaan.
Asiakkaat tulisi saattaa tietoiseksi metsanhoitigtiyglsen tarjoamista maksuttomista

palveluista, kuten esimerkiksi tilakaynnista ja ponyyntisuunnitelmasta.

Metsan taloudellinen merkitys véhenee tulevaisusaleMetsanhoitoa ei kuitenkaan
sovi unohtaa. Markkinoinnissa kannattaakin tulewaiessa painottaa yha enemmaéan
metsanhoidon nakodkulmaa. Vaikkei rahasta olisikganaa, kannattaa uusille
metsanomistajille painottaa, kuinka tarke&dd oné&phéolta omaisuudestaan, jos ei
muuten, niin tulevien sukupolvien takia. Toki metiséidon volyymilla on vaikutusta
myods metsateollisuuden puuhuoltoon. Erityisestiriamometsien hoito ja energiapuun
korjuu ensiharvennusten yhteydessa tulee korostumgevaisuudessa. Metsdnhoidon
korkea taso on siis kaikkien etu. Tahan kyselyystaaneet uudet metsédnomistajat
ovat hyvin aktiivisia hoitamaan itse metsiddn, mfotetadhan valin on
metsanhoitoyhdistyksen hyva kohdistaa markkincamiavietsanhoito on vastaajille
tarkeaa, joten koulutusta metsanhoitot6ihin kamatt markkinoida.
Koulutustilaisuuksissa metsdnomistajat oppivat Emdisidon syy-seuraussuhteet,
mik& osaltaan edistdad hankkeiden markkinointia.skeista on yleisesti tullut hyvaa

palautetta, joka myds edistaa metsénhoitoyhdistykeagoa.
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5.5 Uudet metsanomistajat otettava paremmin huomiao

Puhelin on metsdammattilaisen tarkein neuvonnamaakkinoinnin véline, koska
lahes kaikki asiakkaat ovat sen tavoitettaviss&i Tienkilokohtainen neuvonta antaa
paremman kuvan yhdistyksen toiminnasta, mutta jpumelivonta on usein vélivaihe
tulevaan henkilokohtaiseen kontaktiin. Henkilokahésa kontakti on tarkea valine
joka parantaa asiantuntijan ja asiakkaan kesk#atsinnettuutta. Asiakkaiden
sahkopostiosoitteen tietaminen edistada metsanhmoistyksen tiedottamista.
Saannollisesti lahetettdva séhkdinen uutiskirjgdeemetsanhoitoyhdistyksen tuoreet
tapahtumat myaos niille, jotka eivat sdannoéllisesraile yhdistyksen kotisivuilla. Tata
tulisi kohdentaa erityisesti uusiin metséanomistajiAsiakaskontaktien yhteydessa
tulisi selvittda jasenen sahkopostiosoite sekékhkalus saada sahkodinen uutiskirje.
Metsanhoitoyhdistys Paijat-Hameen neuvojat saaya#irh arvosanan toteuttamansa
neuvonnan laadusta. Asiakkaita osataan neuvoa sténhhe saavat tarpeeksi tietoa

haluamastaan asiasta.

Uudet metsdnomistajat tulisi ottaa paremmin huomi@simerkiksi jonkinlaisen
infopaketin  muodossa. Asiakastietokantojen péaitetys yhteydessa olisi tarpeen
kaivaa uudet metsanomistajat esiin ja  tiedottaa tdhei kaikkeen
metsanhoitoyhdistykseen kuuluvasta tarkeimmastibsia postitse. Taman kaiken ei
luulisi ottavan kovin paljon aikaa, mutta tuloksetivat olla panokseen verrattuna
merkitykselliset. Infopaketin |&hettamisen jalkeamisi asiakkaalle soittaa ja
alustavasti kysella kiinnostusta esim. ilmaisedakdiyntiin. TAman toteutuessa Vvoisi
metsaneuvoja suurehkon tilan kohdalla markkinoidaetséanhoitoyhdistyksen
metsasuunnitelmaa, jos tilalla ei sitd viela oles®& on vanhentunut. Kiinnostusta
metsasuunnitelmaan on selkeasti uusien metsangiemsta joukossa.
Metsasuunnitelma onkin oiva apuvalinen aktiivisefletsanomistajalle joka itse tekee
toita metsdssaan. Neuvontaa kannattaa antaa varsimketsanhoitotdiden
omatoimisessa toteuttamisessa, koska niin suuri waataajista tekee itse
metsanhoitot6itd. Koska innostus osallistua yhéisgny jarjestamaan koulutukseen ei
ole kovin korkea, kannattaa maastokaynnin yhteydesgpastaa hoitotdiden
toteutuksessa, ja luonnollisesti yrittdd  kuitenkirsamalla  markkinoida

metsanhoitoyhdistysta téiden toteu
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LITTEET
LITE 1 (1). Kyselylomake

(@’ metsdnhoitoyhdistys

PALIAT-HAME

Kysely uusien metsanomistajien suhtautumisesta
Metsanhoitoyhdistys Paijat-Hameen tavoitettavuuteen ja palveluihin.
Kyselyn tulosten perusteella pyritaan kehittamaan
Metsanhoitoyhdistys Paijat-Hameen palveluita erityisesti uudet
metsanomistajat huomioon ottaen. Monivalintakysymyksissa
alleviivatkaa yksi tai useampi vaihtoehto kysymyksesta riippuen.
Toivomme rehellisia ja kattavia vastauksia. Ohessa palautuskuori.

Kiitos yhteistydstanne.
Lasse Lindfors 040-0518648
Taustatiedot

1. Nimi

2. Ammatti (eldkeldinen, palkansaaja, maa- tai metsatalousyrittaja,

muu yrittdja, tyéton, opiskelija, joku muu mika?)
3. Ika

4. Metsatilan hankintatapa (perintd, sukulaiskauppa, vapaat

markkinat, joku muu mika?)

5. Metsatilan hankintavuosi
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LIITE 1 (2). Kyselylomake

6. Hankitun tilan koko (ha)

7. Millaiset asiat koette tarkedksi metsanomistajana? Muutamia
esimerkkeja: taloudellinen tuotto, Iluontoarvot, virkistyskaytto,

metsanhoito.

Asiakkaan yhteydenotot
1. Kuinka hyvin metsanhoitoyhdistyksen toiminta on Teille

ennestaan tuttua? (erittain tuttua, melko tuttua, ei kovin tuttua, ei

lainkaan tuttua)

2. Oletteko ottaneet yhteytta metsanhoitoyhdistykseen?

Alleviivatkaa kylla/ei. (Jos ette ole ottaneet yhteytta voitte siirtya

kohtaan Metsdanhoitoyhdistyksen yhteydenotot)

3. Kuinka helppoa oli ottaa yhteytta metsanhoitoyhdistykseen?
Ottakaa huomioon yhteystietojen I6ytdminen, halutun henkilén
tavoittaminen, vastaamattomaan yhteydenottoon palaaminen yms.

(erittain helppoa, helppoa, ei kovin helppoa, ei lainkaan helppoa)

4. Mita asioita yhteydenottonne koski?

5. Saitteko tarpeeksi tietoa haluamistanne asioista? Alleviivatkaa

kylla/ei.
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LIITE 1 (3). Kyselylomake

6. Mita kautta olette hakeneet tietoa metsanhoitoyhdistyksen

toiminnasta?

Metsanhoitoyhdistyksen yhteydenotot
1. Onko metsanhoitoyhdistys ollut mielestéanne tarpeeksi yhteydessa

Teihin? Alleviivatkaa kylla/ei. (Jos metsanhoitoyhdistys ei ole ollut

yhteydessa Teihin, voitte siirtya kohtaan Toiveet

vhteydenotoista)

2. Yhteydenottotapa? (puhelin, Kkirje, s-posti, henkilokohtainen
kaynti, tiedote)

3. Mita asioita yhteydenotto/otot kasittelivat?

4. Miten arvioisitte yhteydenottoa laadullisesti? (kiitettava, hyva,
valttava, heikko) Saitteko tarpeeksi tietoa haluamistanne asioista?

Alleviivatkaa kylla/ei.

Toiveet yhteydenotoista
1. Kuinka tarkeaa Teille on, ettd metsanhoitoyhdistys ottaa

yhteyttd? (Erittdin tarkead, tarkeaa, ei kovin tarkeaa, ei lainkaan

tarkeaa)
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LIITE 1 (4). Kyselylomake

2. Mitd seuraavista asioista haluaisitte yhteydenottojen koskevan?

(Puukauppa, metsanhoito, metsasuunnittelu, koulutusasiat,

lakiasiat, luonnonhoitopalvelut, muut palvelut)

3. Miten haluaisitte etta Teihin otetaan yhteyttd? (puhelin, kirje, s-

posti, henkilokohtainen kaynti, tiedote)

Odotukset metsanhoitoyhdistykselta

1. Millaista palvelua/neuvontaa toivotte metsanhoitoyhdistykselta?

2. Miten mielestdnne metsanhoitoyhdistyksen palveluja tulisi

kehittdd uuden metsanomistajan nakdkulmasta?

3. Teettekd itse metsanhoitotdita tilallanne? Alleviivatkaa kylla/ei.

4, Oletteko kiinnostunut saamaan koulutusta/neuvontaa

metsanhoitotdiden suorittamisessa? Alleviivatkaa kylla/ei.

5. Onko Teilld kiinnostusta Iahtea tutustumaan tilanne hoitotarpeisiin

metsaneuvojan kanssa? Alleviivatkaa kylla/ei.



