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Taman opinnaytetyon lahtokohtana oli kysymys sita, kuinka saataisiin hyodyn-
nettya niiden metsanomistajien puukauppapotentiaali, jotka ovat puunmyynnis-
saan passiivisia eli eivat ole teettaneet metsatilallaan hakkuita pitkdan aikaan
tai eivat ollenkaan.

Keskeinen vastattava kysymys oli, kuinka pinta-alaltaan eri kokoiset ja eritasoi-
sella aktiivisuudella hoidetut metsakiinteistdt eroavat siina, kuinka niiden omis-
tajat ovat valmiita etenemaan puukauppaneuvotteluissa. Lisaksi pyrittiin etsi-
maan yhdistavia piirteita niille kiinteistdille, joiden omistajat lopulta paatyvat
neuvottelun jalkeen myymaan puuta. Tutkimuksessa eriteltiin myos syita siihen,
miksi metsanomistaja ei halunnut jattaa paikalliselle puunostajalle yhteydenotto-
pyyntoa eli liidia tai miksi han liidin syntymisen ja paikallisen ostajan tapaamisen
jalkeen kieltaytyi puukaupasta. Vastauksia etsittiin aineistosta, jota kaytettiin
etelasuomalaiselle sahayhtiolle tehtavassa asiakashankintaprojektissa. Aineis-
tossa oli yhdistettyna avointa metsavaratietoa, kiinteiston omistajien yhteystie-
toja, asiakashankintatyon yhteydessa tehtyja merkintoja ja puunostajan tekemia
kirjauksia.

Kyseessa oli soveltava tapaustutkimus, jossa keskityttiin tietyn ajanjakson si-
salla kontaktoituihin metsanomistajiin ja heidan metsakiinteistdihinsa. Tarkea
elementti tutkimuksessa oli yhtaalta avoimen metsavaratiedon sisaltama infor-
maatio ja toisaalta metsanomistajien omien reaktioiden ja kommenttien pohjalta
tehtavat paatelmat. Tulosten tulkintaan vaikuttavat laajemmat ilmi6t olivat glo-
baali puumarkkinatilanne, koronaepidemia, metsatuhot seka puutuotteiden
osuus ilmastonmuutoksen vastaisissa toimissa.

Jos kaytetaan karkeaa jakoa aktiivisiin metsanomistajiin, joiden kiinteistolta ol
tehty metsankayttoilmoituksia vuodesta 2017 eteenpain, ja passiivisiin, joiden
kiinteistoilta oli tehty viimeisin ilmoitus aikaisempina vuosina tai ei lainkaan, on
havaittavissa selkea ero liidipuhelun onnistumisessa. Samoin havaittiin, etta
kiinteiston passiivisella hoidolla, potentiaalisella hakattavan puuston maaralla ja
omistusmuodolla on yhteys puukaupan toteutumisen todennakoisyyteen. Yleisin
syy lykata puukauppaa on vetaytya miettimaan asiaa joko yksin tai muiden hen-
kildiden kanssa.

Asiasanat: metsatalous, puunhankinta, metsanomistajat, markkinointi



ABSTRACT

Tampereen ammattikorkeakoulu
Tampere University of Applied Sciences
Forestry

RAUTIO, SEPPO:
Acquiring Sawn Timber
A Case Study on Sawmill Customer Acquisition

Bachelor's thesis 53 pages, appendices 1 page
September 2020

The starting point of this thesis was the question of how to utilize the wood trade
potential of forest owners who are passive in their wood sales, so that they have
not commissioned logging on their forest farm for a long time or not at all.

The key question was how forest properties of different sizes and managed with
different levels of activity differ in how their owners are willing to proceed in tim-
ber trade negotiations. In addition, efforts were made to find connecting features
for those properties whose owners eventually decide to sell wood after the ne-
gotiations. The study also specified the reasons why the forest owner did not
want to leave a contact request, or a lead, to the local timber buyer or why he
refused to trade in timber after the lead was generated and the local buyer met.
Answers were sought from the material used in the customer acquisition project
for a sawmill company in southern Finland. The material included open forest
resource information, contact information of the property owners, entries made
in during the customer acquisition work and entries made by the timber buyer.

This was an applied case study focusing on forest owners and their forest prop-
erties contacted within a certain period of time. An important element in the
study was, on the one hand, the information contained in the open forest re-
source data and, on the other hand, the conclusions to be drawn on the basis of
the forest owners' own reactions and comments. The broader phenomena af-
fecting the interpretation of the results were the global timber market situation,
the corona epidemic, deforestation and the role of wood products in the fight
against climate change.

If a rough division is used between active forest owners whose properties had
been declared for forest use from 2017 onwards and passive ones whose prop-
erties had been last declared in previous years or not at all, there is a clear dif-
ference in the success of a lead call. It was also found that the passive manage-
ment of the property, the potential amount of stands to be felled and the form of
ownership are related to the likelihood of a timber trade taking place. The most
common reason to postpone a lumber trade is to retreat to think about it, either
alone or with other people.

Key words: forestry, wood procurement, forest owners, marketing
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ERITYISSANASTO

liidi

lapivientipuhelu

yhteydenottopyynto, jonka pohjalta paikallinen puunos-
taja ottaa yhteytta puukaupasta alustavasti kiinnostu-
neeseen metsanomistajaan

puhelinkontakti, jossa asia on esitelty metsanomista-

jalle, mutta tama ei ole halunnut liidia tehtavaksi



1 JOHDANTO

Puukaupassa kohtaavat ostajan ja myyjan tarpeet, ja kummankin osapuolen
motiiveilla on taloudelliset, sosiaaliset ja yhteiskunnalliset taustansa. Kauppata-
pahtuman keskiossa on luonnollisesti mukana myos metsikko ekologisine ja
maantieteellisine ominaisuuksineen. Ei siis ole helppoa kaikenkattavasti todeta,
millainen metsatila tai metséanomistaja on otollinen tai haastava kannattavaa

puukauppaa etsivan ostajayrityksen nakokulmasta.

Suomen metsateollisuus on voimakkaan kehittymisen ja uusien tuotantotapo-
jen, tuotteiden ja toimintamallien hahmottamisen vaiheessa. Tarve puunhankin-
taan on kasvanut samalla kun yhteiskunnallinen paine kiinnittda entista tarkem-

min huomiota luontoarvoihin on voimistunut.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tarkastella sita, kuinka saataisiin hyo-
dynnettya niiden metsanomistajien puukauppapotentiaali, jotka ovat puunmyyn-
nissaan passiivisia eli eivat metsavaratietojen mukaan ole teettaneet metsis-

saan hakkuita pitkaan aikaan.

Selvitettavat kysymykset ovat: Kuinka kiinteiston pinta-ala ja puustomaara seka
kiinteistolta tehtyjen metsankayttdilmoitusten maara liittyvat siihen, kuinka in-
nokkaita niiden omistajat ovat valmiita etenemaan puukauppaneuvotteluissa?
Enta mitka ovat yhdistavia piirteita niille kiinteistdille, joiden omistajat lopulta
paatyvat neuvottelun jalkeen myymaan puuta? Ja toisaalta, mitka ovat yleisim-
pia syita, joiden vuoksi omistajat eivat puhelinkeskustelun jalkeen halua edeta

tilakayntiin ja puukauppaneuvotteluihin asti?

Aineisto ja tutkimuskysymys pohjautuvat kaytannon tyotehtaviin. Noiden tehta-
vien kautta sain oivallisen nakoalapaikan metsatalouden asiakashankinnan toi-
mintakentalle ja pystyin keraamaan tutkimusaineistoa tyoni ohessa. Tyoskente-
lin — ja tydskentelen kirjoitushetkelld edelleen — metsataloudellisia asiantuntija-
ja markkinointipalveluja tarjoavassa yrityksessa. Vastuullani oli erdan asiakas-

yrityksemme, josta liikesalaisuudellisten seikkojen vuoksi kaytan tassa tyossa
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yksinkertaisesti nimea Sahayhtio, potentiaalisten asiakkaiden kontaktointi puhe-
limitse ja keskustelun jalkeen yhteydenottopyyntdjen valittdminen Sahayhtion

paikalliselle metsaasiantuntijalle.

Laajoja yhteiskunnallisia muutoksia enteilevat megatrendit vaikuttavat seka
puukauppatapojen etta puunostoyritysten toiminnan taustalla. Esimerkiksi vaes-
tonkasvu, kaupungistuminen ja elintapojen lansimaistuminen vaikuttavat kulu-
tustottumusten kautta myos kehittyvissa maissa puuhun kohdistuvaan kysyn-
taan. Siina missa erilaisten hygieniatuotteiden ja pakkauskartongin kaytto lisaa
kuidun kysyntaa, kaupungistuminen voimistaa rakentamisen vaatiman sahata-
varan tarvetta. Puuplantaasit ovat yksi ratkaisu tarpeeseen, mutta ne vievat tilaa
ruuantuotannolta. (Rantala ym. 2018, 14-15.) Nain myos pohjoismainen metsa-
teollisuus on osaltaan mukana huolehtimassa maailmanlaajuisesta puuainek-
sen tarpeesta. Tassa tydssa yhtena sivujuonteena on tutkia, onko metsanomis-
tajilla joitain tiettyja asenteita, jotka tukevat nimenomaan sahatavaran tuotantoa

ja myyntia.

Terve metsa -lehdessa todetaan tuoreeseen Metsanomistaja 2020 -tutkimuk-
seen viitaten, etta nykyisin markkinoilla on vahemman metsanomistajia, mutta
he myyvat puuta suuremmissa kertaerissa, mika tekee puun korjuun logistii-
kasta tehokkaampaa (Terve metsa 3/2020, 5). Tallaisen kehityksen ollessa
ajankohtainen puheenaihe metsaalalla on mielenkiintoista tutkia, millaisia leimi-
koita erilaiset metsanomistajat kaytannossa tarjoavat ja millaista puukauppaa

niiltd syntyy.

Tassa tapaustutkimuksessa on siis kyseessa nimenomaan tarkasti rajatun jou-
kon tutkiminen: sahayhtion potentiaaliset uudet asiakkaat, joihin on otettu yh-
teytta ja saatu vastaus kontaktoinnin yhteydessa: haluaako omistaja vieda asiaa
eteenpain vai ei. Lisaksi tutkin tassa niiden omistajien, jotka halusivat paikalli-
sen metsaasiantuntijan ottavan yhteytta, paatoksia, halusivatko he tuossa het-

kessa lopulta myyda puuta vai ei.

Tama tyd on luonteeltaan soveltava tapaustutkimus. Pidan kyseista tutkimustyy-
pin valintaa soveliaimpana tyon tavoitteen, aineiston ja tutkimuskysymysten ra-

jausten vuoksi.



Taman tutkimuksen etuna onkin eraanlainen pysaytyskuva keskelta potentiaa-
lista myyntitilannetta, josta voidaan etsia syita siihen, mitka seikat metsakiinteis-

ton tai metsanomistajan taustassa ovat vaikuttaneet myyntihalukkuuteen.



2 TUTKIMUKSEN TAUSTAA

Tassa osassa esittelen sita, millaista tietoa tutkimuksissa on saatu metsanomis-
tajuuden muutoksista ja seikoista, jotka vaikuttavat puunhankintayritysten tavoit-
teisiin ja toimintamahdollisuuksiin. Esittelen myds teoreettista pohjaa taman ta-

paustutkimuksen toteuttamistavalle.

2.1 Metsanomistajuus Suomessa

Historiallista kehitysta tarkastelemalla voidaan todeta, etta 1960-luvulla tapahtu-
nut elinkeinorakenteen muutos, vaeston muuttoliike kaupunkeihin ja Ruotsiin johti
huomattaviin muutoksiin metsanomistusrakenteessa. Taman myo6ta huolestuttiin
metsatalouden ja erityisesti puuntarjonnan kehityksesta, ja metsanomistajien em-
piirinen tutkimus nousi tarkeaan asemaan. Vaikka ensimmainen metsanomista-
jatutkimus oli tehty jo 1930-luvulla, siirryttiin kohti jarjestelmallisempaa yksityis-
metsanomistajakunnan seurantaa vasta 1970-luvun puolivalissa. Valtakunnalli-
sessa metsanomistajien haastattelututkimuksessa selvitettiin muun muassa met-
sanomistajien ja tilojen taustatietoja seka tilakohtaisen metsasuunnittelun ja neu-

vonnan kohdentumista. (Hanninen & Karppinen 2010, 55.)

Metsantutkimuslaitoksessa, joka nykyisin on osa Luonnonvarakeskusta, aloitet-
tiin metsanomistajien arvojen ja tavoitteiden laajamittaisempi tutkimus 1990-lu-
vun alussa. Metsanomistajat ryhmiteltiin tavoitteiden suhteen neljaéan ryhmaan:
monitavoitteiset, virkistyskayttajat, metsasta elavat ja taloudellista turvaa koros-
tavat. Samaa lahestymistapaa on sovellettu niin 1990-luvun alun yhdistettyyn
postikysely- ja haastatteluaineistoon, 1990-luvun lopun postikyselyaineistoon
kuin vuonna 2007 kerattyyn Pellervon taloudellisen tutkimuslaitoksen ja Tyoteho-
seuran aineistoonkin. Ryhmittelyyn on tarkennuksesi tuotu myds viides metsan-
omistajaryhma: epatietoiset tai valinpitamattomat metsanomistajat, joilla ei ole
erityisia tavoitteita metsdnomistukselleen. (Hanninen & Karppinen 2010, 56-57.)

On puhuttu paljon metsanomistajien asumisesta nykyisin kaupungeissa ja usein
kaukana omistamistaan metsista. Metsanomistajakunta on kuitenkin kaupunki-

laistunut odotettua hitaammin. Vain viidesosa metsanomistajista asui yli 20 000
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asukkaan kaupungeissa, kun koko vaestosta 63 prosenttia asui kaupunkimai-
sissa kunnissa vuonna 2006. Metsanomistajien ika- ja koulutusrakenne selittaa
tata osaltaan: viime aikoina kaupunkeihin muuttaneet ovat tyypillisesti olleet nuo-
ria ja koulutettuja, kun taas metsanomistajat ovat iakkaita ja vahemman koulutet-
tuja. Noin puolet metsanomistajista asuu vield tilallaan ja viidesosa lahitaaja-

massa. (Hanninen & Karppinen 2010, 58.)

Rakennemuutos ei siis ole edennyt niin dramaattisesti kuin joskus keskuste-
luissa kuvaillaan. Terve metsa -lehdessa kommentoidaan Metsanomistaja 2020
-tutkimusta toteamalla, etta metsanomistajuus on muuttunut kymmenessa vuo-
dessa vain vahan. Kaupungistuminen on noussut kymmenessa vuodessa vain
pari prosenttia. Vuonna 2009 kaupungissa tai taajamassa asui metsanomista-
jista 45 %, kun nyt luku on 47 %. Metsatilalla asuminen toki on selvasti vahenty-
nyt paatoimisten maatalousyrittajien osuuden pienentyessa. (Terve metsa
3/2020, 5.)

Kun pyritaan ennustamaan kehitysta 2030-luvulle saakka, metsanomistajakan-
nan rakenteessa tapahtuvat selvimmat muutokset tulevatkin mita luultavimmin
olemaan juuri nuorentuminen, palkansaajien nousu suurimmaksi ryhmaksi,
maanviljelijdiden osuuden selkea pienentyminen seka kaupungissa asumisen ja
etametsanomistajuuden yleistyminen edelleen. Vaikka metsiin liittyvien metsan-
omistajien arvojen ja asenteiden odotetaan sailyvan pitkalti nykyisen kaltaisina,
metsanomistajakunnan tarpeet tulevat oletettavasti erilaistumaan. (Ramoé ym.
2009, 1.) Tamakin puukauppaan keskittyva tutkimus on osaltaan kartoittamassa

sita, millaiset arvot ja tavoitteet ohjaavat metsanomistajien toimintaa.

Puunhankinnan kannalta mielenkiintoinen tutkimuksissa esitetty arvio on, etta
tulevaisuudessa metsan merkitys omistajan tulonlahteena vahenee maanviljeli-
joiden osuuden pienentyessa. Vaikka metsista halutaan yha hyotya myos talou-
dellisesti, niiden rinnalla voimistuvat yha selkedmmin virkistyksen kaltaiset ai-
neettomat arvot seka globaalit ymparistokysymykset. Metsan omistamisen mo-
nitavoitteisuus korostuu muilla ammattiryhmilla hieman enemman kuin maanvil-
jelijoilla. (Ramoé ym. 2009, 1, 23.) Tamankaltaisten metsanomistajien tavoittei-
den tunnistaminen onkin tarkea osa myos puunostoyritysten asiakashankinta-
tyota.
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Edelld mainitun omistajuuden muutoksen vaikutus puunmyyntiin ei ole kuiten-
kaan suoraviivainen. Tutkimustulokset aina 1980-luvun alkupuolelta saakka ovat
vahvistaneet kasitysta, ettd maanviljelijat tekevat puukauppoja saannollisemmin
kuin pelkastaan metsatilan omistavat. Pidemmalla aikavalilla puunmyyntimaarat
ovat kuitenkin lahella toisiaan, silla jo noin viiden vuoden jaksolla erot tasoittuivat.
Kumpikin omistajaryhma myi puuta hehtaaria ja vuotta kohden keskimaarin yhta
paljon, koska metsatilanomistajat myivat kerralla huomattavasti suurempia puu-

maaria kuin maanviljelijat. (Hanninen & Karppinen 2010, 60.)

Metsanomistajien arvojen tutkiminen ja tiedostaminen on tarkeaa puunhankinnan
onnistumismahdollisuuksien arvioinnissa. Viela 1980-luvun loppupuolen puun-
myyntitietoihin perustuvissa aineistoissa tavoitteiden erot eivat heijastuneet sel-
vasti puun tarjontaan. Sen sijaan 1990-luvun loppupuolen puunmyyntien perus-
teella omistajien tavoitteet vaikuttivat selvasti puunmyyntiin. Virkistyskayttajat ja
tavoitteiltaan epatietoiset myivat selvasti vdhemman metsahehtaaria ja vuotta
kohden (2 m3/ha/vuosi) kuin metsanomistajat yleensa. Mikali tama vahemman
hakkaava kolmasosa myisi puuta saman verran kuin paaosa metsanomistajista,
tulisi markkinoille vuosittain viitisen miljoonaa kuutiometria lisaa puuta. Toisaalta
on havaittu, etta epatietoiset metsanomistajat reagoivat muita omistajaryhmia

herkemmin puun hinnan vaihteluihin. (Hanninen & Karppinen 2010, 60.)

Taman tutkimuksen keskeinen tarkastelun kohde on metsakiinteiston koon vai-
kutus puukauppaan. Hehtaarikohtaisten hakkuumahdollisuuksien hyddyntami-
sen onkin havaittu olevan vahaisempaa pienilla kuin suurilla tiloilla. Toisaalta toi-
sissa tutkimuksissa todettiin painvastoin suurten tilojen hehtaarikohtaisten hak-
kuiden olevan pienemmat. Metsatilan koon vaikutusta metsanhoidon tasoon on
tutkittu vain vahan. On havaittu myos, etta pienet tilat olivat metsanhoidollisesti
aktiivisimpia. Nain ollen ei metsatilojen pirstoutumiseen liittyvia uhkakuvia ole
pystytty tutkimustiedon valossa kumoamaan eikd vahvistamaan. (Hanninen &
Karppinen 2010, 61.)

Eras puunmyyntihalukkuuteen vaikuttava tekija on pohdinta siita, pitaisikd metsa

hakkuiden sijaan ennemmin saastaa hiilinieluna ja -varastona. Karppinen, Han-



12

ninen ja Valsta (2018, 708) ovat tutkineet haastatteluiden avulla sita, kuinka suo-
malaiset yksityiset metsanomistajat suhtautuvat ilmastonmuutokseen ja mita he
ajattelevat metsiensa hiilivaraston kasvattamisesta uudenlaisten metsankasitte-
lytapojen ja erilaisen metsasuunnittelun avulla. Tutkimus pohjautui kasvokkain
tehtyihin teemahaastatteluihin, jotka tehtiin viidelletoista paakaupunkiseudulla
asuvalle metsanomistajalle. Naiden kaupunkilaisten oletettiin olevan tietoisempia
ja kiinnostuneempia ilmastonmuutoksen hillitsemisesta kuin metsanomistajat
keskimaarin. Metsat hiilinieluina ovat yleisesti tuttu asia metsanomistajille, mutta
oman metsan kayttaminen hiilivarastona vaikutti tutkimuksen perusteella olevan

heille uusi ajatus.

Suomalaisten metsanomistajien puunmyyntikayttaytymista on tutkittu kyselytut-
kimuksilla, esimerkiksi Luonnonvarakeskuksen noin kymmenen vuoden valein
julkaisemissa Suomalainen metsanomistaja -tutkimusraporteissa, joista viimei-
sin on ilmestynyt tdna vuonna (Karppinen ym. 2020). Naissa on kirje- ja verkko-
kyselyita kayttamalla seka muun muassa Metsakeskuksen digitaalisia tietojar-

jestelmien pohjalta selvitetty yleisesti metsanomistajien toimintaa.

Arvoihin liittyen voidaan todeta se mielenkiintoinen piirre, etta kymmenessa
vuodessa ne vaikuttavat muuttuneet enemman taloudellisia arvoja painottaviksi.
Samalla kuolinpesien osuus metsatiloista on kuluneen kymmenen vuoden ai-
kana vahentynyt: vain joka kymmenes tila on kuolinpesan hallinnassa, ja kuolin-
pesien metsia on siirtynyt yhtymamuotoiseen omistukseen. (Terve metsa
3/2020, 5.)

Vaikka tassa tyossa luokittelen metsanomistajia Iahinna metsanhoidon aktiivi-
suuden, omistusmuodon ja hakattavissa olevan puumaaran mukaan, on met-
sanomistajien toimintaa analysoidessa hyva pitaa mielessa myods ajankohtai-
sena asiana taustalla vaikuttava metsanomistajien suhtautuminen ilmastonmuu-
tokseen. Eraassa haastattelututkimuksessa metsanomistajat jaoteltiin neljaan
ryhmaan suhteessa metsan avulla tehtavaan ilmastonmuutoksen torjuntaan.
Edellakavijat sopeuttavat aktiivisesti metsiensa kayttdéa tavoitteenaan tehokas
hiilensidonta. Potentiaaliset korostavat metsien virkistyskayttdoa ja puun kotitar-

vekayttod. Vastustavat puolestaan eivat halua lainkaan kayttaa metsiaan ilmas-
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tonmuutoksen vastaisissa toimissa, ellei siita saa hyvaa korvausta. Heille talou-
dellinen tulos on metsien tarkein hyoty. Neljas ryhma, valinpitdmattomat, ei juu-
rikaan ajattele oman metsansa merkitysta ilmastonmuutoksen kannalta, ja usein
heidan metsansa ovat muutenkin hoitamattomia. (Karppinen ym. 2018, 712-
713.)

Metsanomistajien myyntikayttaytymista ja asenteita onkin hyva jatkossa tutkia
entista aktiivisemmin. Tutkimusten painopiste saattaa kuitenkin siirtya puuntuo-
tannosta enemman metsien muiden hyodykkeiden tuottamisen ja kayton suun-
taan, varsinkin jos metsateollisuuden tuotanto Suomessa merkittavasti supistuu
(Hanninen & Karppinen 2010, 63). Viime vuosina on tosin vaikuttanut silta, etta
samaan aikaan kun virkistysarvot, luonnon monimuotoisuuden edistaminen ja
metsien osa ilmastonmuutoksen vastustamisessa on korostunut, on samaan ai-
kaan lisaantynyt myoOs tarve saada metsista puuraaka-ainetta. Naiden eri suun-
taan vetavien virtojen keskella metsanomistajien asenteilla on suuri merkitys

metsien kayton tulevaisuuden kannalta.

2.2 Puunhankintayritysten toimintakentta

Puuta raaka-aineena kayttavat yritykset voidaan jakaa ryhmiin sen mukaan,
mita ne hankkimallaan puulla tekevat. Metsateollisuuden kahtena paahaarana
mainitaan yleensa puutuoteteollisuus ja kemiallinen metsateollisuus. Puutuote-
teollisuus kattaa saha-, vaneri-, lastulevy-, kuitulevy-, rakennuspuutuote-, puu-
sepan- ja puutaloteollisuuden. Siitd kaytetaan myos nimitysta mekaaninen met-
sateollisuus. Kemiallinen metsateollisuus taas tarkoittaa massa- ja paperiteolli-
suutta. (Suomen Metsayhdistys 2020.) Kaytannossa kaikilla isoilla puunhankin-
tayrityksilla on omat yksikkdnsa molemmille paahaaroille. Taman tydn aihepiiri
liittyy nimenomaan puutuoteteollisuuden — ja nimenomaan yrityksen, josta kay-

tan nimitysta Sahayhtié — puunhankintaan.

Luonnonvarakeskuksen julkaisussa Suomalainen metsanomistaja 2020 (Karppi-
nen ym. 2020, 6) todetaan, etta yksityismetsat kattavat yli 60 prosenttia Suomen

metsamaasta. Yksityismetsat ovatkin tarkeitd metsateollisuuden puuhuollolle: te-
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ollisuuden kayttamasta kotimaisesta raakapuusta noin 80 prosenttia tulee yksi-
tyismetsista. On havaittu, ettd metsanomistuksen aineettomien tavoitteiden ko-
rostuminen tai selkeiden tavoitteiden puuttuminen vahentaa puunmyynteja. Tas-
sakin tydssa tutkin yhdestd nakokulmasta sita, millaiset seikat saavat metsan-

omistajat empimaan tai suhtautumaan kielteisesti puunmyyntiin metsatilaltaan.

On puunhankinnan kannattavuuden kannalta tarkeda ymmartaa, kuinka met-
sanomistajille tehtavia puunkorjuuehdotuksia kohdistamalla hankinta onnistuisi
sujuvasti ja vahilla kustannuksilla. Siksi on hyva ymmartaa, kuinka sahalle han-
kittavan puun kustannusrakenne muodostuu. Mutasen ja Viitasen (2015, 72)
mukaan sahateollisuudessa merkittavin kustannustekija syntyy juuri raaka-ai-
neen hankinnasta: havusahatavaran tuotannon kokonaiskustannuksista hankin-
takustannusten arvioidaan vaihtelevan 50 ja 80 prosentin valilla. Tukin tehdas-
hinta voidaan edelleen jakaa seuraaviin komponentteihin: pystyssa olevan puun
kantohinta, korjuukustannukset, kaukokuljetuskustannukset seka yleiskustan-
nukset. Suomessa kantohinta on noin 70-80 prosenttia tukin tehdashinnasta.
Korjuu- ja kaukokuljetuskustannukset muodostavat yhteensa noin 20 prosenttia
tukin tehdashinnasta, ja puunhankinnan yleiskustannusten osuus on noin 5 pro-

senttia.

Koronapandemian ja metsateollisuuden lakkojen vaikutus oli eras keskeinen
taustailmio tekemassani asiakashankintatyossa. Vuoden 2020 ensimmaisella
neljanneksella teollisuuspuun hakkuukertyma Suomessa oli yhteensa 15,8 mil-
joonaa kuutiometria, mika on 21 prosenttia vahemman kuin edeltaneena
vuonna. Yksityismetsissa hakkuut vahenivat 13,3 miljoonaan kuutiometriin, kun
taas Metsahallituksen ja yhtididen metsissa hakkuut sailyivat suunnilleen ennal-
laan 2,5 miljoonassa kuutiometrissa. Puulajien suhteen leuto talvi lisasi myos
mannyn hakkuita: yksityismetsat, kuusikot ja koivikot ovat keskimaarin etelam-
pana kuin valtion ja yhtididen metsat ja mannikot, ja pohjoisessa talvi oli pa-

rempi puunkorjuun kannalta. (Leppanen & Uotila 2020, 17.)

Taman tyon aineistossa joidenkin metsanomistajien puukauppahalukuuteen vai-
kutti siis koronaepidemian tilanne. Euroopassa koronan aiheuttama epavar-

muus on hillinnyt yleisestikin investointihalukkuutta. Lisaksi rakentamisen hiljen-
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tyessa sahatavaran ja vanerin kysynta laskee. Myos Keski-Euroopassa metsa-
tuhojen jatkuminen painaa hintatasoa, kun tuhopuuta tulee sahatavaramarkki-
noille. (Viitanen 2020.)

Tutkimuksissa on havaittu puumarkkinoiden toiminnan muuttuneen aiempaa kil-
pailullisempaan suuntaan. Metsanomistajat ovat kokeneet, etta ainakin alueelli-
sesti ja leimikkokohtaisesti esiintyy aitoa tarjouskilpailua. Joidenkin puunostajien
mielesta ostokilpailua on jo liikaa, kun taas toiset pitavat kilpailun lisdantymista
hyvana asiana, joka tehostaa markkinoiden toimintaa. Verrattuna muutaman
vuosikymmenten taikaisiin toimintatapoihin Suomen puumarkkinat toimivat ny-
kyisin huomattavasti aiempaa markkinalahtdisemmin. Markkinatalouden omi-
naispiirteisiin kuuluvat myos suhdannevaihtelut seka tietynlainen ennakoimatto-
muus. Kysynnan vaihtelu lopputuotemarkkinoilla vaikuttaa puun kysyntaan ja
markkinahintaan. Myos myrskytuhojen kaltaiset shokit nakyvat puun hintakehi-
tyksessa. (Kurki ym. 2012, 48.) Tamankaltaisista seikoista keskustelu on yleista
asiakashankintatydssa etenkin sellaisten metsanomistajien kanssa, joilla on
pitka historia puunmyynnissa ja usein suuri metsatila. Naiden teemojen esiinty-
vyytta on hyva tarkastella, kun tutkitaan metsanomistajien reaktioita liidipuhelui-

hin ja paikallisen puunostajan tekemaan puukauppatarjoukseen.

Puumarkkinoiden taloudellisen puolen lisaksi metsanomistajien suhde ymparis-
tdasioihin on nykyisin yha vaikuttavampi elementti puukauppaneuvotteluiden
taustalla. Sahayhtididen kannalta oleellinen puun kayttdmuoto on puurakenta-
minen. Rakentamisen hiilijalanjalkea voidaankin pienentaa lisdamalla puun
kayttda rakentamisessa ja energialahteena. Suomalaisista puutuotteista noin
70-80 prosenttia paatyy lopulta rakentamiseen. Yli puolet tuotannosta viedaan
ulkomaille. (Marttila & Herajarvi 2015, 7.) Nama seikat on hyva pitaa mielessa,
kun mietitdan sita, miten voitaisiin argumentoida puukaupan puolesta niiden
metsanomistajien kohdalla, jotka ovat kiinnostuneita metsan kaytosta siten, etta

ymparistoarvot tulevat otetuiksi huomioon mahdollisimman hyvin.
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2.3 Avoin metsavaratieto

Metsavaratieto on hyodyllista niin puunhankintayrityksille kuin muillekin metsa-

alan toimijoille, samoin kuin my6s metsanomistajille. Metsavaratiedosta voidaan
nahda esimerkiksi metsakiinteiston sijaintipaikkakunta, metsikkdkuvioiden puus-
totiedot ja viimeisimman kiinteistosta tehdyn metsankayttoilmoituksen vuosiluku.
Taman tyon aineiston pohjana olivat asiakashankintatydssa kayttamani soittolis-
tat. Nuo listat oli tydopaikkani paikkatietoasiantuntija koostanut hakemalla tietyilla
kriteereilla potentiaalisimpia metsakiinteistdja ennalta sovitulta alueelta. Kiinteis-

tojen omistajien yhteystiedot haettiin Maanmittauslaitoksen kiinteistorekisterista.

Avoin metsavaratieto on Suomen metsakeskuksen keraamaa tietoa Suomen
metsista. Se pitaa sisallaan niin sanottua ymparistotietoa, kuten puustoon, toi-
menpide-ehdotuksiin, toteutuneisiin toimenpiteisiin, maaperaan ja elinymparis-
toihin liittyvaa tietoa. Tiedot ovat saatavilla seka ladattavina tiedostoina etta
omaan paikkatieto-ohjelmistoon yhdistettavien rajapintojen ja internetissa selail-
tavien karttapalveluiden kautta. (Suomen metsakeskus 2019.) Metsavaratieto ei
sisalla kiinteiston omistajatietoa, joka piti siis erikseen selvittaa Maanmittauslai-

toksen rekisterista.

2.4 Soveltava tapaustutkimus

Vaikka kaikenkattavaa tapaustutkimuksen maaritelmaa ei voikaan esittaa, ta-
paustutkimusta voi luonnehtia esimerkiksi siten, ettd kyseessa on tutkimus, joka
kohdistuu nykyhetkeen ja tapahtuu todellisessa tilanteessa, jota tutkija ei voi kei-
notekoisesti jarjestaa kokeelliseksi asetelmaksi. Usein korostetaan myos sita,
etta kyseessa on tietty rajallinen kokonaisuus. (Syrjala ym. 1994, 11.) Talta kan-
nalta oleellista tassa tydssani on nimenomaan se, etta kyseessa on tietty met-
sanomistajien joukko, jota on lahestytty markkinoimalla puukaupan mahdolli-
suutta, ja lopputuloksista on tallella ajan ja maantieteellisen alueen suhteen ra-

jattu aineisto, jota analysoin.
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Maarallisten vertailujen lisaksi kaytan laadullista eli kvalitatiivista otetta, kun pyrin
tulkitsemaan metsanomistajien asenteita ja mielipiteita. Kvalitatiivisessa tapaus-
tutkimuksessa pyritaankin kuvailun lisaksi loytamaan ilmiolle selityksia hieman
samaan tapaan kuin historiantutkimuksessa. (Syrjala ym. 1994, 11.) Pidan tar-
keana, etta kykenen ainakin arvioimaan mahdollisia selityksia kasilla olevan met-
sanomistajajoukon puukaupalliseen kayttaytymiseen, vaikka taman tutkimuksen
puitteissa en teekaan laajempaa yhteiskunnallista, ekonomista tai sosiologista

analyysia.

Yleisesti ottaen kvalitatiivinen tapaustutkimus kohdistuu nimenomaan prosessiin
ja tapahtumaymparistoon eika siita eristettyihin yksittaisiin muuttujiin. Tarkeaa on
myds uuden oivaltaminen eika aikaisempien tutkimusten nakemysten todentami-
nen. Lahtokohtana on se, kuinka yksil6t tulkitsevat inhimillisen elaman tapahtu-
mia ja muodostavat merkityksia toimintaymparistostaan. Tapaustutkimuksessa
keskitytaan ilmion laatuun ja kuvataan todellisuutta elavasti, yksityiskohtaisesti ja
eri nakokulmista. (Syrjala ym. 1994, 13.) Omassa tutkimuksessani on tarkeaa
juuri erilaisten taloudellisten, inhimillisten ja ekologisten tekijoiden yhteisen pro-

sessin ymmartaminen.

Esimerkiksi aiemmin mainitussa Heimo Karppisen ja kumppaneiden tutkimuk-
sessa, jossa haastatteluiden kautta tutkittiin viidentoista metsanomistajan nake-
myksia hiilensidonnasta omissa metsissaan, todetaan, etta vaikka tutkimuksen
laadullinen ote ei tahtaakaan tilastolliseen edustavuuteen, sen avulla saadaan
syvallista tietoa metsanomistajien nakemyksista. Myohemmin naiden taman tie-
don pohjalta tehtyja hypoteeseja on mahdollista vahvistaa tilastollisella tiedolla.
(Karppinen ym. 2018, 713.) Tassa tydssa maininnat metsanomistajien reaktioista
ja lausunnoista ovat luonteeltaan syvallisempaa tulkintaa, ja tarkoitukseni on pei-
lata niitd puukaupan koon ja metsanhoidon aktiivisuuden kaltaisia maarallisia mit-

tareita vasten.

Artikkeli Yksityismetsanomistajat puntarissa esittelee sita, kuinka metsanomis-
tamisen rakennemuutos 2000-luvulla on vaikuttanut metsanomistajien tavoittei-
siin ja aktiivisuuteen. Kyseisessa artikkelissa myds mainitaan, etta kayttamalla

postitse lahetettavaa kyselya saataisiin varmimmin edustava otos metsanomis-
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tajista (Hanninen & Karppinen 2010, 63). Tama on eittamatta totta kyselytutki-
musta tehtdessa. Nyt kasilla oleva tapaustutkimus on hyva tadydennys tuon kal-
taisille tutkimuksille, koska aineiston keruu tapahtuu todellisen puukauppaneu-
vottelun tai siihen valmistautumisen yhteydessa. Metsanomistaja ei siis ole ko-
kenut tassa vastaavansa mihinkaan erilliseen kyselyyn, vaan hanen vastauk-
sensa puhelinkeskusteluun tai myohemmin paikallisen asiantuntijan tarjoukseen

on siind hetkessa aito reaktio ostajayrityksen ehdotukseen.

Koska aineiston jaottelu perustuu suurelta osin my6s maaralliseen analyysiin,
kuten pinta-alojen, potentiaalisten puukuutiomaarien ja metsankayttoilmoitusten
vuosilukujen jaotteluun ja numeeristen keskiarvojen laskemiseen, on maaralli-
silla tuloksilla tutkimuksessani keskeinen osa. Tapaustutkimuksiin liittyen voi-
daankin todeta, etta usein aineiston kategorisointi ja kuvaaminen myds maaralli-
sesti on tarkoituksenmukaista. Myos erilaisia inhimillisia kasityksia ja asenteita
voidaan kategorisoida ja taulukoida, jolloin ne kuvaavat erilaisten kasitysten

esiintymistd nimenomaan tutkittavassa ryhmassa. (Syrjala ym. 1994, 151.)

Tapaustutkimuksen raportista tulisi tulla ilmi tulosten aitous, eli niiden vastaa-
vuus tutkimuskohteen ajatusten kanssa. Samoin johtopaatdsten pitaisi liittya tut-
kimuksen teoreettisiin lahtokohtiin. Taman vuoksi tutkijan on selvitettava tutki-
muksen kulku niin, etta lukija vakuuttuu aineiston aitoudesta, eika toisaalta
synny epailyksia siita, etta johtopaatokset olisivat ylitulkittuja. (Syrjala ym. 1994,
152.) Aitouden ja teoreettisen yhtenaisyyden periaate onkin tarkea tassa tydssa

seka tavassa, jolla tutkimusmetodia ja tuloksia esittelen.
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3 AINEISTON KERUU JA TUTKIMUSMENETELMA

Tassa luvussa kuvailen tapaa, jolla keraan tutkimuksen aineiston ja milla peri-
aatteilla jaottelen sen erilaisiin vertailtaviin ryhmiin. Tama oli oleellinen vaihe,

silla ilman aineiston jarjestelya tiettyjen kriteerien avulla eri ryhmiin ja haluttuun
jarjestykseen ei olisi mahdollista luotettavasti tehda tutkimuksen vaatimia paa-

telmia.

Aineiston keradminen oli osa puumarkkinakentalla tapahtuvaa puunostajayrityk-
sen aktiivista toimintaa, jossa pyritaan saamaan keskusteluyhteys potentiaali-
seen puunmyyjaan, minka jalkeen tavoitteena on tulkita hanen sanomaansa
niin, ettd on mahdollista arvioida, kannattaako hanen metsakiinteistodonsa kayt-
taa Sahayhtion paikallisen metsaasiantuntijan aikaa, eli onko jarkevaa kayda
paikan paalla arvioimassa leimikkoa ja tehda tarjous puun ostosta. Selvennyk-
sena mainitsen, etta kaytan tassa tutkimuksessa paikallisesta metsaasiantunti-

jasta sopivassa asiayhteydessa myos termia puunostaja.

Tilanteessa oli siis puntaroitava useita tekijoita, joista tarkeimpina olivat korjuu-

tekniset ja taloudelliset seka metsanomistajaan liittyvat psykologiset tekijat.

3.1 Metsanomistajien kontaktointi

Tyohoni kuului kontaktoida puhelimitse metsanomistajia. Kyseiset metsanomis-
tajat olivat sellaisten metsakiinteistdjen omistajia, jotka oli valittu lapikaytavalle
kiinteistolistalle tietyilla kriteereilla. Nuo kriteerit liittyivat kunkin metsakiinteiston
sijaintipaikkakuntaan, puustotietoihin ja viimeisimman tilasta tehdyn metsan-
kayttdilmoituksen vuosilukuun. Ylimmaksi listalla, eli ensin soitettaviksi, listalla
paatyivat ne kiinteistot, joilta oli potentiaalisesti eniten saatavilla haluttua puuta-

varalajia ja joilta ei ollut tehty metsankayttdilmoituksia lainkaan viime vuosina.

Omassa soittotydssani kaytin ladatuista tiedostoista koostuvaa taulukkoa, johon
oli haettu kiinteistdjen omistajien yhteystiedot. Lisaksi tydssa kaytettavaan kart-
taohjelmistoon ladattiin paikkatietoaineistoja ja erilaisia maantieteellista tietoa

sisaltavia rajapintoja, mika auttoi metsanomistajien kanssa keskustelussa, kun
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pystyin kartalta tarkastelemaan hanen metsakiinteistonsa ja metsikkokuvi-

oidensa sijaintia ja metsankasvatuksellista tilannetta.

Kiinteistot oli paikkatietoasiantuntijan toimesta asetettu listalle valmiiksi siihen
jarjestykseen, etta eniten tavoiteltua puutavaralajia potentiaalisesti sisaltavat
kiinteistot sijoittuivat listan karkeen ja niiden omistajia siis tavoiteltiin ensim-
maiseksi. Tuo potentiaali perustui siihen, kuinka paljon puuta kultakin kiinteis-
tolta on suositusten mukaisten hakkuiden kautta korjattavissa lahivuosina el

vuoteen 2022 mennessa.

Ennen kuin soitin kulloisenkin kampanja-alueen metsanomistaijille, lahetin soi-
tettavien metsanomistajien listan tarkistettavaksi Sahayhtion kyseisen alueen
paikalliselle metsaasiantuntijalle. Han kavi listan 1api ja merkitsi, jos siella oli
joukossa metsanomistajia, joille ei kannattaisi soittaa — esimerkiksi jo valmiiksi
aktiivisia Sahayhtion asiakkaita tai sellaisia, joiden tiedettaisiin vaikkapa olevan

vahvassa asiakassuhteessa kilpailevaan yritykseen.

Metsanomistajien kontaktointien tuloksena minulle syntyi taulukkomuodossa ai-
neistoa, jossa on seuraavanlaisia tietoja. Ensinnakin taulukossa ovat kiinteisto-
tunnus, metsakiinteiston nimi seka kiinteiston omistaja ja hanen yhteystietonsa.
Lisaksi tarkeaa tietoa yhteydenoton kannalta ovat kunkin tilan metsapinta-ala,
metsanhoitosuositusten mukaisilla hakkuilla saatava puukuutiomaara, seka
kuinka paljon tuosta puusta on avohakkuulla saatavaa ja kuinka paljon puuta on
tilalla korjattavissa kesakorjuukelpoiselta maalta. Omat sarakkeensa on myos
sille, kuinka monta kuutiota on saatavilla kuusen ja mannyn ainespuuta. Nama
kaikki tiedot siis oli koottu taulukkomuotoiseen listaan ennen kuin soitin metsan-
omistaijille. Liitteena (liite 1) on ote soittolistasta, otteessa on kahden kiinteiston
tiedot.

Jokaisen puhelun jalkeen merkitsin taulukkoon lisaa tietoa kyseessa olevan
metsanomistajan riville. Yhteen sarakkeeseen tuli puhelun jalkeen paivamaara-
merkinta, jos puhelinkeskustelu oli metsanomistajan kanssa kayty lapi, mutta lii-
dia ei ollut syntynyt. Mikali liidi syntyi, merkittiin paivamaara toiseen, niin sanot-
tuun liidisarakkeeseen. Tarkentavalle tiedolle oli oma sarakkeensa, johon pystyi
lisaamaan kuvauksen sovituista asioista, oli kyseessa sitten pelkka lapikayty
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metsaaiheinen keskustelu tai sovittu puukauppaliidi. Tahan tietosarakkeeseen
olin kirjoittanut puhelutekstin, esimerkiksi: "Metsanomistaja ei viela halunnut
myyda puuta, keskustelee ensin sukulaistensa kanssa ja tekee polttopuuhak-
kuita, puukauppa mahdollinen parin vuoden kuluttua.” Vastaavasti liidin synty-
essa kirjasin lisatietoihin eli liiditekstiin oleellista tietoa paikallista metsaasian-
tuntijaa varten: milta kuvioilta ja mita puuta omistaja toivoi hakattavan ja minka
tyyppisilla hakkuilla, millainen on kuvioiden korjuukelpoisuus, mita toiveita omis-
tajalla on yhteydenoton ja hakkuiden ajankohdan suhteen seka muuta tarkeaa

huomioitavaa.

Liideille on taulukossa oma valilehtensa, niin sanottu Seuranta-valilehti, jonne
kaytanndssa siirsin metsanomistajan yhteystiedot, kiinteiston kiinteistétunnuk-
sen ja nimen — tai useamman kiinteiston tiedot, jos omistajalla on useita metsa-
kiinteistoja, joilta han halusi tehda puukauppaa — seka edella mainitun liiditeks-

tin. Nain kaikki liideiksi paatyneet kontaktit saatiin kerattya yhteen.

Taman tutkimuksen piiriin ei kuulunut vertailla eri paikkakuntien tai ostoalueiden
puukauppamaaria, koska eri alueiden metsaasiantuntijoilla on mahdollisesti eri-
laiset kaupantekotyylit, toisistaan eroavat mahdollisuudet kilpailla hinnalla ja eri-
lainen kilpailutilanne muiden ostajayritysten suhteen. Siispa kaikki paikkakunnat

yhdistettiin aineistossa yhdeksi listaksi.

3.2 Aineiston jaottelu

Metsanomistajien kontaktointien seka mahdollisesti tapahtuneen paikallisen
metsaasiantuntijan yhteydenoton ja tilakaynnin jalkeen minulla oli taulukossa ai-

neistoa, jota on mahdollista jaotella ja jarjestaa erilaisten kriteerien mukaan.

Kyseiset taulukot sijaitsivat verkkolevylla, jonne myos paikalliset metsaasiantun-
tijat paasivat tekemaan muokkauksia ja merkintoja. Tata tutkimusta varten lata-
sin taulukot omalle koneelleni kesalla 2020. Mikali sen jalkeen verkkolevylla ole-
vaan alkuperaiseen taulukkoon on tullut muokkaus, esimerkiksi metsaasiantun-
tijan merkinta tapahtuneesta puukaupasta, se ei ole taman tutkimuksen otan-
taan ehtinyt mukaan.
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Otin tutkimusaineiston 11 eri alueen listoista, joilta kultakin olin hankkinut 5-10
liidia. Kukin alue oli tyypillisesti yksi etelasuomalainen kunta, joskin muutama

alue kasitti kdytanndssa yhden tai useamman jo lakkautetun kunnan, jotka ny-
kyisin kuuluvat isompaan kuntaan tai kaupunkiin. Joka tapauksessa kaikki alu-
eet sijaitsivat Etela-Suomen alueella. Alueilta saatujen liidien tai puukauppojen
keskinainen vertailu, kuten aiemmin jo todettiin, ei tassa tutkimuksessa kuiten-
kaan ollut tarkoitus. Siksi yhdistin kaikki alueiden lapikaydyt listat yhdeksi lis-

taksi.

Keskeisena mittarina tassa tapaustutkimuksessa on metsanomistajien puu-
kauppa-aktiivisuuden analysointi kayttaen metsankayttdilmoitusten lukumaaria
ja paivamaaria. Lisaksi tarkoitus on vertailla puukauppaan suopeasti suhtautu-
neiden paatoksia sen jalkeen, kun paikallinen metsaasiantuntija on ollut heihin
yhteydessa ja mahdollisesti tehnyt tilakaynnin: millaiset omistajat ja tilat ovat
tuossa vaiheessa myyneet puuta ja millaiset ovat sittenkin paatyneet pidattayty-

maan puukaupasta tai myyneet leimikkonsa jollekin toiselle yritykselle.

Listat oli ennen soittoa jaoteltu metsakiinteistailta tehtyjen metsankayttoilmoitus-
ten perusteella kahteen osaan. Suurin osa kontaktoiduista kiinteistdnomistajista
kuului niin sanottuihin ei-aktiivisiin, joiden kiinteistolta viimeisin metsankayttoil-
moitus oli vuodelta 2016 tai vanhempi, tai ilmoituksia ei ollut lainkaan vuodesta
2003 eteenpain. Mikali naiden omistajien joukosta ei saatu riittdavaa maaraa lii-
deja, soitettiin seuraavaksi niin sanotuille aktiivisille metsanomistajille, joiden
kiinteistoiltd metsankayttdilmoituksia oli tullut vuodesta 2017 eteenpain. Monilla
alueilla ei tarvinnut alkaa soittaa lapi aktiivisten listaa, kun ei-aktiivisista oli jo
saatu tarpeellinen maara liideja. Nain ollen aineisto on selvasti painottunut ei-

aktiivisiin metsanomistajiin.

On hyva myds huomioida, etta tietenkin yksi omistaja tai yhtyma voi omistaa

seka ei-aktiivisen etta aktiivisen kiinteiston — toinen vain on jatetty vaille metsa-
taloudellisia toimenpiteita ja toinen on aktiivisemmassa kaytdssa. Siispa, mikali
metsanomistajaa oli kontaktoitu jo ei-aktiivisten kiinteistdjen listalla, sama omis-

tajuus jatettiin kaytannossa kontaktoimatta uudestaan, mikali oltiin kaymassa
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lapi aktiivisten listaa ja sama omistaja tuli vastaan siella. Nain tallainen omistaja

jai soittotilastoon nimenomaan ei-aktiivisena tapauksena.

Sinansa soittolistan jako aktiivisiin ja ei-aktiivisiin ei ole keskeinen tekija taman
tutkimuksen kannalta, mutta analyysiosassa nostan tietyissa kohdin esille huo-
mioita naiden kahden aineistoryhman eroista. Aktiivisiin omistajiin kohdistui sen

verran soittoja, etta joitain yleisia piirteita voidaan hahmotella.

Taman opinnaytetydn kannalta oleellisimmat aineistosta esiin nostettavat asiat
ovat seuraavat. Ensinnakin vertailen sita, minka kokoisia ovat pinta-aloiltaan ne
metsakiinteistot, joiden omistajilta saatiin liidi, ja minka kokoisia puolestaan ne,
joiden omistajat eivat halunneet liidia tehtavan. Samoin on hyva vertailla met-
sankayttoilmoitusten ajankohtia seka metsankayttdilmoitusten lukumaaraa, el
kuinka nuo tiedot eroavat liidin antaneiden ja muiden kiinteistdjen kesken. Erik-
seen on hyva tarkastella niiden kiinteistojen ominaispiirteita, joilta ei ole tehty
vuoden 2003 jalkeen lainkaan metsankayttoilmoituksia. Lisaksi liidista kieltayty-
misen yleisimmat syyt on hyva kirjoittaa auki. Tutkin myos lopullisten puukau-
pojen kokoja ja erikokoisia kauppoja tehneiden omistajien ja heidan kiinteisto-

jensa ominaisuuksia.

Joillakin metsanomistajilla oli kontaktilistassa useampi kuin yksi metsakiinteisto.
Talloin luonnollisesti pitaa jokainen omistajan kiinteisto ottaa huomioon esimer-
kiksi kaikkien metsikoiden keskimaaraista pinta-alaa ja puukertymaa tutkitta-
essa. Varmistin, etta teknisesti taulukko laskee metsakiinteistdjen keskiarvoihin
mukaan myods metsanomistajan muut kiinteistot, mikali saman metsanomistajan
nimella on useamman kiinteiston tiedot. Joka tapauksessa yhteydenotto myds
tallaisiin metsanomistajiin merkittiin taulukkoon vain yhtena lapivietyna kontak-
tina, tai mikali liidi syntyi, liidina. Nain kontaktien tai liidien maara pysyy oikeana,

vaikka puhelun aikana olisi puhuttu useamman kiinteiston asioista.

Jotkut metsanomistajat myos kertoivat puhelun aikana omistavansa jonkin toi-
sen metsakiinteiston, jota ei listalla ollut lainkaan. Tallaisista tavallaan ylimaarai-

sista kiinteistoista ei I0ydy listalta ennakolta ominaisuustietoja, mutta ne ovat
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voineet vaikuttaa puukaupan syntymiseen ja kaupan suuruuteen. Tallaisiakin ta-
pauksia tulen analyysiosuudessa nostamaan myds esiin, vaikka ne ovatkin

melko harvinaisia.

Koska taulukossa ei ollut omaa saraketta, jossa olisi indeksoitu jollain koodilla
syy, miksi metsanomistaja kieltaytyi yhteydenottopyynnon eli liidin tekemisesta,
paatin lisata tutkimusaineiston koostettuun aineistotaulukkoon sarakkeen, jolla
saan luokiteltua nama lapikaydyt mutta ei liidiin johtaneet puhelut erilaisiin syy-
luokkiin. Pienesta osasta lapikaytyja puheluita tarkennetieto jai puuttumaan,
mutta valtaosaan kontakteja olin kirjoittanut lisatiedon siita, mita omistajan
kanssa oli sovittu ja miksi nyt ei paadytty liidin tekemiseen. Siispa tein tauluk-
koon uuden Syy-sarakkeen, johon pystyin indeksoimaan syyn siihen, miksi liidia

ei syntynyt.

Jaottelin syyt seuraaviin seitsemaan luokkaan: ei viela; vahva ei; hinta; luopu-
massa tilasta; omistuksen selvittely; erimielinen yhtyma; pienet hakkuumahdolli-

suudet.

"Ei vield” on hyvin tyypillinen syyluokka. Se tarkoittaa sita, ettd metsanomistaja
kieltaytyi paikallisen asiantuntijan yhteydenotosta talla eraa, mutta totesi esi-
merkiksi, etta lahivuosina "pitaa tosiaankin tuota kuusikkoa harventaa” tai etta
”"saa kylla ensi vuoden puolella palata asiaan”, eli han on jattanyt mahdollisuu-

den auki puukaupalle lahitulevaisuudessa.

Sen sijaan valinta "vahva ei” kuuluu tapauksiin, jossa metsanomistaja suoraan
totesi, etta nyt ei ole metsanhoidollisten asioiden aika, eika sen kummemmin
raottanut ovea myohemman tilakaynnin tai puukaupan mahdollisuudelle. Han
saattoi myds sanoa, etta ei ole tarvetta asiakasyrityksen yhteydenotolle, koska
kaikki hakkuut kilpailutetaan metsanhoitoyhdistyksen kautta. Usein merkinta
"vahva ei” pohjautuu siihen, etta omistaja kertoi olevansa kilpailevan yrityksen
sopimusasiakas. Joka tapauksessa nama ovat henkilgita, joihin ei kannata lahi-

aikoina olla puukauppa-asioissa yhteydessa.

Kategoria "hinta” tarkoittaa sita, etta metsanomistaja ilmaisi puhelussa keskei-
simmaksi syyksi kieltaytymiseen sen, etta han haluaa seurata hintakehitysta ja
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tehda puukaupat sitten, kun puun hinta on hanen mielestaan sopivan korkealla

tasolla.

"Luopumassa tilasta” viittaa tilanteeseen, jossa omistaja ei halunnut tehda puu-
kauppoja, koska suunnittelee koko metsatilan myyntia tai on jopa jo ehtinyt
myyda sen. Tahan kategoriaan kuuluvat myos tapaukset, joissa omistaja odot-
teli sukupolvenvaihdosta tapahtuvaksi ja halusi siis jattaa puukaupat seuraavan
omistajapolven huoleksi. Sen sijaan "omistuksen selvittely” tarkoittaa tilannetta,
jossa puhelimessa keskustellut henkild oli yhtyman tai kuolinpesan osakas, eika
halunnut edeta puukaupan tekoon, ennen kuin on selvitetty, kuinka ison osuu-
den kukin osakas omistaa tilasta tai ennen kuin tila on lohkottu osiin tai osa ti-
lasta myyty pois. Tallaisissa tapauksissa keskeista siis on metsanomistajan ve-
toaminen siihen, etta pitaa selvittdaa monimutkainen omistuskuvio ennen kuin

aletaan edistamaan puukauppa-asiaa.

Tyyppi “erimielinen yhtyma” tarkoittaa sita, ettéd yhtyman tai kuolinpesan jasenet
eivat kaikki ole samaa mielta, pitaisikd metsakiinteiston hakkuita ja puukauppaa
edistaa. Naissa tapauksissa henkilo ilmaisi puhelinkeskustelussa, etta puu-
kauppa voisi periaatteessa olla mahdollinen, mutta hanen pitaa ensin keskus-
tella muiden osakkaiden kanssa, ja usein han mainitsi yhden tai useamman

osakkaan vastustavan hakkuuaikeita.

Viimeisena mainittu kategoria "pienet hakkuumahdollisuudet” taas kattaa sellai-
set keskustelut, joissa metsanomistaja kertoi, etta kyseessa on esimerkiksi ke-
samokin rantapalsta, jolta ei maisemallisten syiden vuoksi voi hakata kuin pie-
nen maaran puustoa, tai etta kyseessa on lahinna niin sanottu puuhapalsta,
jolta omistaja itse hakkaa puuta kotitarvekayttoon tai pitaa metsikkéa muuten
harrastekaytossa. Oleellista tassa kategoriassa on metsanomistajan subjektiivi-
nen arvio siita, ettd puukauppoja on turha suunnitella, koska metsikko ei ole tar-
peeksi laaja tai se ei tarjoa metsataloudellisessa mielessa kohtuullista hakkuu-
mahdollisuutta. Tallaisia kiinteistoja voi tulla mukaan soitettavien listalle, jos
metsavaratietojen mukainen metsikkokuvioiden yhteiskertyma on tarpeeksi iso,
mutta kuviot ovat kdytanndssa hajallaan ja merkittava osa niista on juuri esimer-
kiksi rannan laheisyydessa eika omistaja nae mielta niiden metsataloudellisessa
kaytossa.
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Toki kategorioiden valiset rajat ovat joissain paikoin hailyvia, koska kyse on inhi-
millisesta asioiden puntaroinnista, kielellisesta ilmaisusta ja myos kuulijan — eli
itseni — tulkinnasta. Esimerkiksi typpien "ei vield” ja "vahva ei” valilla on joskus
vaikea tehda selvaa rajanvetoa. Nain on esimerkiksi, jos omistaja puhelinkes-
kustelussa tekee selvaksi, etta puukauppa ei todellakaan tule nyt kysymykseen,
mutta lisaa hieman epamaaraisesti: "eihan sita tieda, jos joskus”. Paapiirteittain
yleensa on kuitenkin selvaa, kumpaan suuntaan metsanomistajan tilanne kallis-
tuu enemman. Edella mainitun kaltainen epamaarainen esimerkki kuuluu jaotte-
lussani osastoon "vahva ei”. Sen sijaan, mikali metsanomistaja vihjaa jostain yk-
sittaisesta alueesta tai toimenpiteesta, jonka voisi toteuttaa tietyn ajan kuluttua,
kuten: "tuon maen koivikon voisi tietysti paatehakata joskus vuosien paasta”,

olen merkinnyt sen luokkaan "ei viela”.

3.3 Seuranta-valilehti

Seuranta-valilehdelle kirjasin metsanomistajan yhteystietojen seka tilan nimen
ja kiinteistotunnuksen lisaksi liiditekstin: milloin metsanomistaja toivoo yhtey-
denottoa paikalliselta metsaasiantuntijalta ja millaisia erityistoiveita hanella
mahdollisesti on hakkuiden tai puukaupan suhteen — esimerkiksi "ei haluaisi
teettaa lainkaan avohakkuuta, ainoastaan isoimpien puiden poimintaa” tai "toi-
VOO saavansa hyvan tarjouksen siita, etta teettaa kerralla seka tien ita- etta lan-

sipuolella olevien metsikdiden hakkuut”.

Naiden itse kirjaamieni tietojen lisaksi Seuranta-valilehdella oli sarakkeet metsa-
asiantuntijan taytettavaksi: milloin mahdollinen tilakaynti on sovittu tapahtuvaksi,
milloin tarjous puukaupasta on jatetty ja mihin asti se on voimassa, mika oli lop-
putulos eli syntyiké puukauppaa vai ei, Tulokset-sarake, jossa puunostaja pys-
tyy erittelemaan esimerkiksi mita metsanomistajan kanssa sovittiin ja miksi puu-
kauppaa ei talla kertaa syntynyt, seka kaupan syntyessa kuutiomaara, josta on
sovittu. Ohessa esimerkki (kuva 1) Seuranta-valilehdelta. YksilGivat tiedot on
muokattu ja tiedot on jaettu tdssa kahdelle riville sivuasettelun vuoksi. Tassa ta-

pauksessa ostaja ei ollut merkinnyt tarkempia tietoja tarjouksen antamisesta tai
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voimassaolosta. Sen sijaan tavoitteen ja puukaupan syntymisen han oli merkin-

nyt.

KUVA 1. Seuranta-valilehden taulukon osa.

Pym ‘ Mets3nomistaja | Kiinteistd

Yhteystiedot Liiditeksti
Soittaja téyttaa 8

Tilan nimi |

Koko tilan kisittely,
000-000-11-22 JAAKKOLA I 050111111 Soita Saija Metséliinen, 0 aukkoa n. 6 ha ja
harvennusta n. 6 ha

Metsilsinen, Saij |

X eimikkotie 11, 66440
Maija

OSTOALUE

25.2.2020

Tarjous, pvm Puukauppa
Annettu Voimassa | Syntyikd puukauppaa? pvm m? muuta Muut palvelut
‘ Kylla 3.3.2020 2550 Uudisamistydt sovittu Sahayhtidlle

Mikali liidi ei johtanut puukauppaan, merkitsin yhteen sarakkeeseen syyn, jonka
tulkitsin puunostajan merkinnoista. Mikali syyta ei pystynyt tulkitsemaan, kaytin
merkintaa "syy ei tiedossa”. Syyn ollessa tiedossa luokittelin kauppaan johta-
mattomat liidit seuraavilla vaihtoehdoilla, joiden koen kattavan eri kieltaytymis-
tyypit riittavan laajasti: miettii viela; vahva ei; erimielinen yhtyma; kilpailuttaa; os-

tajalle sopimaton kohde.

"Miettii viel@” viittaa siihen hyvin yleiseen tilanteeseen, ettd metsanomistaja jaa
miettimaan ja pyytaa palaamaan asiaan joskus myéhemmin, yleensa muuta-
mien kuukausien paasta, oli syyna sitten koronaepidemia tai muu syy pidattay-
tya kaupasta silla hetkella. "Vahva ei” tarkoittaa sita, etta puukauppa Sahayh-
tion kanssa ei sittenkaan kiinnosta, koska puunmyynti lopulta tunnu hyvalta aja-
tukselta, tila on laitettu suojeluun tai paljastuu muu seikka, joka estaa kaupan-
kaynnin toistaiseksi kokonaan. "Erimielinen yhtyma” tarkoittaa tietysti sita, etta

yhtyman jasenet eivat kaikki ole yksimielisia siita, pitaisikd kaupat tehda.

"Kilpailuttaa” viittaa siihen, etta omistaja on halunnut pyytaa tarjoukset muiltakin
ostajilta eika siksi ole suoraan tekemassa kauppaa Sahayhtion kanssa. Tahan
luokkaan merkitsin myos ne, jotka ilmoittivat ostajalle jo myyneensa leimikon kil-
pailevalle yritykselle. "Ostajalle sopimaton kohde” tuli valinnaksi silloin, kun puu-
nostaja oli merkinnyt tiedoksi, etta leimikkoa ei Sahayhtion kannalta ollut tar-

peeksi kiinnostava tai kannattava kohde hakkuille.
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4 AINEISTON ANALYSOINTIA

Tassa osassa esittelen aineistosta Ioytamiani saannonmukaisia seikkoja, jotka

liittyvat metsakiinteistoihin, niiden omistajuuteen ja puukauppoihin.

Listalle tuli kaiken kaikkiaan 639 kappaletta lapikaytyja kontakteja, eli keskuste-
luja metsanomistajan kanssa, jotka tapahtuivat valilla marraskuu 2019 — touko-
kuu 2020. Kontakteista liideihin paatyi 111 tapausta, eli niin monen kanssa so-
vittiin, ettd Sahayhtion paikallinen metsaasiantuntija on omistajaan viela yhtey-
dessa ja sopii mahdollisesta tapaamisesta ja muista jatkotoimenpiteista. Puhe-
luita, joissa liidia ei syntynyt vaan metsanomistajalle kerrottiin puukaupan mah-
dollisuudesta ja metsaasioita kaytiin lapi vaihtelevan syvallisesti, oli 525 kappa-

letta.

Taulukon seurantaosiosta sain tiedon, etta liideista puukauppaan johti 40 kap-
paletta — tama oli siis tilanne siind vaiheessa, kun latasin aineiston verkkolevylta
koneelleni tarkasteluun ja muokattavaksi, ja toki tdman jalkeen jokin paikallisen
puunostajan yhteydenotto on voinut johtaa puukauppaan aikaisemmin empi-
maan jaaneen metsanomistajan kanssa. Toisaalta omistaja on myods voinut
paatya tekemaan puukaupan toisen puunostajaorganisaation kanssa. Ohessa
kooste kontaktien jakautumisesta tassa tapaustutkimuksessa (taulukko 1) seka

lidien johtamisesta puukauppaan (taulukko 2).

Lopputulos lukumaara osuus 639 puhelusta
vain keskustelu 528 83 %
liidi 111 17%

TAULUKKO 1. Kontaktien jakautuminen

Lopputulos lukumaara osuus 111 liidista
vain liidi tai neuvottelu 71 64%
puukauppa 40 36%

TAULUKKO 2. Liidien johtaminen puukauppaan
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4.1 Potentiaalisista kuutiomaarista

Tassa osiossa tarkastelen sita, millaisia hakkuupotentiaaleja yhtaalta liidittomat

kontaktit ja toisaalta liidit pitivat sisalladn metsavaratietojen mukaan.

Kuten aiemmin todettiin, lapikaytyja puheluita, joista ei tullut liidia, oli yhteensa
525 kappaletta. Jos metsanomistajalla oli listalla useampi kiinteisto, tulivat nii-

den kaikkien pinta-alat ja muut tiedot mukaan lapikaytyjen kiinteistdjen keskiar-
voihin, vaikka puhelun paivamaara merkittiin vain kerran. Nain tilasto ei vaaris-
tynyt siten, etta vaikkapa kolme kiinteistoa omistavan metsanomistajan puhelu

tai liidi olisi merkitty kolmeksi kontaktiksi.

Noista 525 liidittdmaksi jaaneesta kontaktista voidaan analysoida seuraavia tie-
toja potentiaalisten korjattavien kuutiomaarien osalta. Metsavaratietojen mu-
kaan keskimaaraisella kiinteistolla oli korjattavissa puuta vuoteen 2022 men-
nessa 2430 kiintokuutiometria. Aktiivisten kiinteistdjen osalta maara oli perati
4755 m3 (vaihteluvali 337-24 315 m3). Ei-aktiivisten keskiarvo oli 2176 m3 (vaih-
teluvali 305-31 285 m3), ja koska ei-aktiivisia oli kontaktoiduista selvasti suurin
osa, myos kaikkien kiinteistojen yhteinen keskiarvo on lahempana tuota ei-aktii-
visten lukua. Edella mainittua vaihteluvalia tarkastellessa on huomattava, etta
ei-aktiivisissa suurin, yli 30 000 kuutiometrin tapaus oli selkeasti erottuva poik-
keus; toiseksi eniten puuta tarjoava kiinteistod tuossa joukossa oli 13 000 kuution

kiinteisto.

Oheiseen kaavioon (kaavio 1) olen koonnut edella mainittujen liidittdmien kon-
taktien korjuupotentiaalit seka vastaavat tiedot niista kiinteistoista, joiden

kanssa keskustellessa liidi syntyi. Positiivisen vastauksen antaneiden metsan-
omistajien korjuupotentiaalin suhteellinen jakautuminen on hyvin samankaltai-
nen kuin yhteydenottopyynndsta kieltaytyneilla. Kuutiomaarat ovat hieman pie-

nemmat — ilmio, jota tarkastellaan edempana.
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Korjuupotentiaali keskimaarin, m3
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liidittomat kontaktit liidit

kaikki kontaktit aktiivisten potentiaali ei-aktiivisten potentiaali

KAAVIO 1. Kontaktityyppien korjuupotentiaalit

Ylla olevan kaavion pohjalta voisi ajatella, ettd kontaktoinnissa kannattaisi kes-
kittya aktiivisiksi luokiteltuihin vaaleanpunaisella palkilla kuvattuihin tiloihin, ovat-
han ne selvasti metsavaroiltaan suurempia ja niilla olisi siten tarjolla huomatta-

vasti enemman korjattavaa puustoa.

Aineistossa oli ei-aktiivisiin omistajiin kohdistuneita kontakteja yhteensa 577
kappaletta. Naista 472 oli puhelun lapivienteja ilman liidia, ja 105 eli 18% johti
liidiin. Sen sijaan aktiivisien omistajien kohdalla kontakteja oli 62 kappaletta,
joista 56 oli pelkkia lapivienteja, ja liideja syntyi 6 kappaletta. Nain liidiprosen-
tiksi tuli hieman alle 10%. Ero on siis huomattava ei-aktiivisten omistajien hy-
vaksi. Aktiivisesti hoidettujen kiinteistdjen omistajat eivat ole niin herkkia tarttu-
maan puunostotarjoukseen. Sen vuoksi ei-aktiivisia tavoiteltiinkin tekemassani

asiakashankintatyossa ensin.

4.2 Metsanomistajien aktiivisuudesta

Tassa osiossa tarkastelen sita, kuinka aktiivisesti liildeihin paatyneiltd metsakiin-
teistoilla on aikaisemmin tehty hakkuita. Nyt on lisaksi hyva tilaisuus yhdistaa
tieto aktiivisuudesta edellisessa alaluvussa kasiteltyyn potentiaaliseen korjatta-

vaan puumaaraan.
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Mikali aineiston suodattaa niin, ettd mukana ovat pelkastaan ne liidit, jotka eivat
olleet tehneet lainkaan metsankayttdilmoituksia vuodesta 2003 alkaen, saadaan
seuraavanlaisia tuloksia. Potentiaalinen korjattava puumaara nailla kiinteistoilla
on keskimaarin 1615 m3. Se on hieman pienempi kuin kaikkien ei-aktiivisten
kiinteistjen 1800 m3. Tama viittaa siihen, ettd pienemman korjuupotentiaalin
omaavat kiinteistot jaavat helpommin kayttamatta puumarkkinoilla, eivatka puu-

nostoyritykset kovin aktiivisesti tavoittele niiden korjuuta.

On myds selvaa, etta mikali kiinteistd on iso ja sisaltdd monia eri kehitysvaiheen
metsikoita, se myos tarvitsee metsataloudellisen kannattavuuden nakdkulmasta
hakkuita useammin kuin sellainen kiinteistd, jossa on vain yksi tasaikaisen met-
san kuvion, johon kohdistuu hakkuita muutaman vuosikymmenen valein. Nain
isommat kiinteistot kuin luonnostaan herkemmin ajautuvat aktiivisten ryhmaan

kuuluviksi.

Keskimaarainen metsankayttoilmoituksettomien kiinteistéjen metsapinta-ala
tassa tapaustutkimuksessa on 9,2 hehtaaria. Keskimaarin aineiston kiinteistoilla

on potentiaalista hakattavaa puustoa 165 m? hehtaaria kohden.

Tallaisilta erittain passiivisilta metsédnomistajilta saatiin yhteensa 52 liidia. Pelk-
kia lapivientipuheluita naiden omistajille tehtiin 167 kappaletta. Kontakteja oli
siis yhteensa 223 kappaletta, ja niista 57 eli perati noin 26% paatyi liidiksi.
Tama on selkeasti korkeampi lukema kuin aiemmin mainittu ei-aktiivisten listan
yleinen taso 18%, puhumattakaan aktiivisten listan alle 10 %:sta. Nama uinuvan
potentiaalin metsakiinteistot ovat siis hyvaa maaperaa potentiaalisten puunmyy-

jien etsinnalle.

Entapa jos tarkastellaan aktiivisuutta tarkemmin, jakaen aineisto vuosiluokkiin?
Jaan nyt kontaktit vimeisimman metsankayttoilmoitusvuoden mukaan: ei lain-
kaan ilmoitusta, ilmoitus vuosilla 2003-2009, ilmoitus vuosilta 2010-2016 seka
ilmoitus vuodesta 2017 eteenpain. Silloin saadaan oheisen taulukon (taulukko

3) mukaiset tulokset.
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Viimeisin kontakteja liideja liidi-% hakkuupot.
mki m3, ka

ei lainkaan 223 57 26 1615
2003-2009 90 19 21 2006
2010-2016 257 29 11 2279

2017- 69 6 9 5570

TAULUKKO 3. Aktiivisuusluokat ja hakkuupotentiaali

Naista numeroista voidaan nahda, etta liideja saadaan sita paremmalla toden-

nakoisyydelld, mita passiivisemmin hoidettu metsakiinteistd on kyseessa.

Mielenkiintoinen huomio aineistosta on, etta kaiken kaikkiaan vuosina 2003-
2009 metsankayttoilmoituksen antaneita kiinteistdja on tassa selvasti vahem-
man kuin passiivisimpia, ei lainkaan vuoden 2003 jalkeen aktivoituneita, mutta
myos huomattavasti vahemman kuin vuosina 2010-2016 toimenpideilmoituksen
alaisia kiinteistoja. Yleisesti listoja on kayty lapi passiivisimmista kiinteistoista
aloittaen, joten mikali aineistoa olisi kaikissa aktiivisuusluokissa yhta paljon — ja
kaikkien luokkien edustajat vastaisivat puhelimeen yhta hyvin — todennakaoisesti
kontaktoitujen kiinteistdjen maara vahenisi sitd mukaa, mita aktiivisempiin ta-
pauksiin tultaisiin. Olisihan monien alueiden asiakashankintakampanja tullut val-
miiksi, eli saatu tarvittavat liidit kerattya, ennen kuin olisi ehditty soitella lapi ko-

vinkaan monta aktiivista kiinteistbnomistajaa.

Totuus lienee, etta mikali kiinteistoilla ylipaataan harjoitetaan metsataloudellista
toimintaa, ilmoituksia on sangen usein ollut juuri valilla 2010-2016. Sen sijaan
kiinteistgja, joilla viimeisin ilmoitettu hakkuu on ollut 2000-luvun ensimmaisen
vuosikymmenen puolella, on yksinkertaisesti vdhemman. Toisaalta vuodesta
2017 eteenpain aktiivisten kiinteistojen kertyma kontaktilistalla on luonnollisesti
maltillinen, koska nuo kohteet ovat olleet kampanjoissa joka tapauksessa niita,
joille soitetaan vasta sitten, jos liideja ei ole kertynyt passiivisemmilta tiloilta tar-

peeksi.

Seuraavaksi maaritellaan se, kuinka tehokasta kussakin aktiivisuusluokassa

tehty asiakashankintaty® on ollut, eli kuinka monta potentiaalista puukuutiomet-
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rid kontaktit ovat tuoneet. Jos tarkastellaan aluksi luokkaa “ei lainkaan”, 57 lii-
dilla on siis saatu neuvoteltavaksi keskimaarin 1615 m3:n potentiaalinen puu-
maara. Tasta luokasta saatujen liidien potentiaalinen kokonaispuumaara on ta-
ten 57 x 1615 = 92 055 m3. Nain ollen yhden kontaktin tuoma potentiaalinen
kuutiomaara, kun maaran keraamiseen kaytettiin 223 kontaktia, on 92 055 / 223
= 413 m3. Oheisessa taulukossa (taulukko 4) on nain laskettuna kaikkien neljan

luokan asiakashankinnan tehokkuus.

Viimeisin mki Kokonais-m?3 Kontaktit, kpl m3/kontakti
ei lainkaan 83 980 223 413
2003-2009 38 114 90 423
2010-2016 66 091 257 257
2017- 33 420 69 484

TAULUKKO 4. Asiakashankinnan tehokkuus eri aktiivisuusluokissa

Taman tiedon perusteella voidaan todeta, etta vaikka luokassa “ei lainkaan” ol
keskimaarin pienin kiinteistokohtainen hakkuupotentiaali, noiden kohteiden lii-
dien onnistumisprosentti oli niin hyva, etta kontaktit toivat varsin mukavasti ma-
teriaalia puukauppoihin. Seuraava luokka 2003-2009 on viela tuottoisampi, silla
vaikka liidiprosentti on aavistuksen pienempi kuin passiivisimmin hakatuilla kiin-
teistoilla, hyvan keskimaaraisen kertyman vuoksi kontaktointi on tassa luokassa

kannattavaa.

Hieman yllattaen seuraava, kohtalaisten aktiivisten luokka (metsankayttoilmoi-
tus 2010-2016), antaa pienimman tehokkuusarvon. Talla aktiivisuustasolla al-
kaa selvasti olla hieman vaikeampaa saada omistajia innostumaan puukauppoi-
hin, ja edellisia luokkia useampi kontakti paattyy liidittdmana. Aktiivisimpien kiin-
teistojen luokassa liidiprosentti oli pienin, mutta kiinteistojen keskimaarainen
suuri koko nostaa noiden kohteiden tavoittelun melko kannattavaksi, kun yksi
kontakti tuo keskimaarin 484 m?3 puuta tarjolle ostettavaksi. Kuitenkin on muis-
tettava, etta naita aktiivisimpia oli aineistossa selkea vahemmisto, jolloin muu-
tama liidi isoille metsakiinteistaille, joita aktiivisten joukossa on paljon, nostaa
luokan potentiaalisen puustokertyman keskiarvoa huomattavasti.
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4.3 Tilojen koko ja omistajarakenne

Tassa alaluvussa keskityn tutkimusaineiston metsakiinteistdojen kokoon ja omis-
tajarakenteeseen. Kun tarkastellaan niitd metsakiinteistoja, joiden omistajat vas-
tasivat positiivisesti ehdotukseen tehda paikallisen metsaasiantuntijan yhtey-
denottopyynto, mita huomioita voidaan tehda niiden pinta-alasta ja omistustyy-
pista? Tassa osiossa tarkastelen siis sitd, minka kokoisia metsakiinteistoja tai -

tiloja liidit sisaltavat ja millaisella omistajuudella niité hallinnoidaan.

Kontaktoiduilla 525 metsakiinteistolla, jotka eivat johtaneet liidiin, pinta-ala vaih-
teli valilla 0,9-304 hehtaaria. Keskimaarainen metsapinta-ala nailla kiinteistoilla
oli 21,1 hehtaaria. Niin sanottujen ei-aktiivisten kiinteistdjen, joilta oli tehty uusin
metsankayttoilmoitus viimeistaan vuonna 2016 tai aikaisemmin, osalta metsa-
pinta-ala oli keskimaarin 17,3 hehtaaria ja aktiivisten osalta 61,3 hehtaaria. Jo
tasta voidaan huomata, etta aktiivisten tilojen keskimaarainen metsapinta-ala on
huomattavasti suurempi ja heidan metsaomaisuuttaan siis selvasti hoidetaan
tiuhempaan tahtiin, mika ei ole sinansa yllattavaa. Potentiaaliset hoitamattomat
metsat l10ytyvatkin todennakoisemmin pienemmilta metsakiinteistailta. Lisaksi,
kuten edellisessa alaluvussa mainittiin, pienin pinta-alan keskiarvo, 9,2 hehtaa-
ria, oli kaikkein passiivisimmilla kiinteistilla, joilta ei ollut tehty lainkaan ilmoi-

tusta vuodesta 2003 alkaen.

Entapa sitten ne kiinteistot, joilta liideja oli syntynyt? Kokoan tassa taulukoksi

(taulukko 5) liidiin johtaneiden ja liidiin johtamattomien kontaktien metsapinta-

alat.
tyyppi kpl pienin ala, suurin ala, keskiarvo,
ha ha ha
liiditon, ei akt. | 472 1 304 17
liiditon, akt. 56 11 191 61
liidi, ei akt. 105 1 48 13
liidi, akt. 6 38 74 45

TAULUKKO 5. Kontaktoitujen kiinteistdjen metsapinta-alat
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Kuten aikaisemmin potentiaalisten puustokertymien kohdalla huomattiin, keski-
maarin aktiiviset tilat ovat kuutiomaariltdan suurempia, mika patee myos pinta-
alaa tarkastellessa. Liidiin johtaneiden kiinteistdjen osalta metsapinta-ala on ak-

tiivisilla yli kolme kertaa suurempi (45 vs. 13 ha) kuin passiivisilla.

Suurimman pinta-alan sarakkeessa pistaa toki silmaan 304 hehtaarin kiinteistd
lidittdmien ei-aktiivisten joukossa, mutta kyseessa on itse asiassa juuri sama
poikkeustapaus kuin puustokertymien yhteydessa mainittu selvasti omassa luo-

kassaan oleva kiinteisto.

Metsakiinteistojen omistustyypit voi ryhmitella seuraavasti: yksi henkild, yhtyma,
kuolinpesa. Yhtyman alle merkitsen kuuluvaksi kaikki useamman kuin yhden

henkilon sisaltavat omistajuudet, myos avioparit. Ainoastaan kuolinpesat lasken
siis omaksi ryhmakseen. Oheisessa taulukossa (taulukko 6) on jaoteltu omistus-
tyypit ja niihin kohdistuneiden kontaktien ja liidien suhde seka liideihin kuulunei-

den kiinteistdjen keskimaarainen potentiaalinen puukuutiomaara.

tyyppi kontakteja liideja liidi-% liidien m3, ka
kuolinpesa 8 5 63 3532

yhtyma 102 21 21 1687

yksin omis- 529 85 16 1876

tava tai paris-

kunta

TAULUKKO 6. Omistajatyypit

Tasta nahdaan, etta kuolinpesat ovat hyvin pieni osa metsanomistajakannasta
— onhan kuolinpesa yleensa vain valiaikainen ratkaisu — mutta niiden kontaktoi-
minen kannattaa, koska jopa yli puolet naista kontakteista on tadssa aineistossa
johtanut liidiin. Lisaksi naiden liidien keskimaarinen potentiaalinen puukuutio-
maara on varsin suuri, yli 3500 m3. Alun perin soittolistalla oli kuolinpesia sen-
tdan hieman suurempi osuus, mutta on huomattava, etta usein kuolinpesille ei
lI6ydy yhteystietoja kiinteistorekisterista ja sen vuoksi iso osa niista jaa kontak-

toimatta.
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Kiinteistdista, joihin edella mainitut kuolinpesien liidit kohdistuivat, aktiivisimmin
hoidettu oli saanut metsankayttéilmoituksen vuonna 2015. Muiden kiinteistdjen
ilmoitukset olivat vuosilta 2004-2013 ja yhdelta kiinteistolta ei ollut tullut lainkaan
ilmoitusta vuoden 2013 jalkeen. Tassa korostuu se, ettd muutamaksi vuodeksi
hoitamatta jaaneet kuolinpesien metsat ovat otollisia puukaupan kohteita. Toi-
saalta, mikali kuolinpesaa on hoidettu aktiivisesti, se on hyvin todennakoisesti jo
jaettu tai muutettu yhtymaksi. Kuolinpesia ei siis tule juurikaan vastaan aktiivi-

simpien kiinteistojen joukossa.

Naita havaintoja on mielenkiintoista peilata muissa tutkimuksissa tehtyihin ha-
vaintoihin metsanomistajien jakautumisesta erilaisiaan ryhmiin. Tuoreessa met-
sanomistajatutkimuksessa (Karppinen ym. 2020, 20) todettiin, ettd ammattiase-
maltaan suurimman metsanomistajaryhman, elakelaisten osuus metsanomista-
jista oli 47 prosenttia. He kuitenkin omistivat keskimaaraista yleisemmin pienia
alle 20 hehtaarin tiloja, joten heidan osuutensa metsaalasta oli lukumaaraosuutta
pienempi eli 41 prosenttia. Toiseksi suurin metsanomistajaryhma, palkansaajat,
kasitti metsanomistajista 37 prosenttia. He asuivat hieman keskimaaraista ylei-
semmin taajamissa tai kaupungeissa. Yhtymamuotoinen omistus oli palkansaa-
jilla selvasti keskimaaraista yleisempaa. Heissa oli myos keskimaaraista useam-
min metsassa tekevia eli siella tydoskentelevia ja harrastavia, seka turvaa ja tuloja
korostavia. Paatoimisia maa- tai metsatalousyrittjia oli vain kymmenesosa met-
sanomistajista. He omistivat keskimaaraista suurempia metsatiloja ja heidan

osuutensa metsaalasta oli 15 prosenttia.

4.4 Naille kiinteistoille ei tullut liidia

Tassa tarkastelen syita, joiden vuoksi metsanomistajat kieltaytyivat paikallisen
metsaasiantuntijan yhteydenotosta. Kuten luvussa 3 kerroin, olin indeksoinut
Syy-sarakkeessa puhelut, joissa oli tapahtunut pelkka asioiden lapikaynti, mutta
metsanomistaja ei ollut halunnut tehda liidia valitettavaksi. Oheisessa kaaviossa

(kaavio 2) on esitetty negatiivisten vastausten syiden jakautuminen.
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Liidittomyyden syy, osuus 525 kontaktista

vahva ei ei viela luopumassa tilasta

pienet hakkuumahdollisuudet ® hinta omistuksen selvitys

m-

H erimielinen yhtyma

KAAVIO 2. Syyt kontaktien liidittdmyydelle

Lahes puolessa kieltaytymisista kuuluu kategoriaan "vahva ei”, eli metsanomis-
tajalla on selva nakemys siita, etta han ei joko harkitse hakkuita lahiaikoina lain-
kaan, tai mikali hakkuut ovat ajankohtaisia, ne saa tehda jokin toinen yritys tai

han teettaa kilpailutuksen metsanhoitoyhdistyksella.

Toiseksi yleisin syy on "ei vield” eli odottaminen, asian kypsyttely, hakkuiden
suunnittelu joskus tulevaisuudessa. Siina missa edella mainitut selkeasti kieltay-
tyvat ovat vaikeasti puhelun aikana kaannytettavissa liidin kannalle — eika se
valttamatta kannatakaan, koska kauppaa ei kovin todennakoisesti kuitenkaan
syntyisi — tdman ryhman joukosta 16ytyy oman kokemukseni mukaan usein niita,
jotka saattavat sittenkin innostua puun myyntiin jo nyt, jos metsaasiantuntija saa
heidat vakuutettua siita, etta metsan kasvun ja myos taloudellisen tuoton kan-

nalta hakkuiden aika olisi nyt.

Loput kieltaytymisen syyt ovat selvasti harvinaisempia eika niita ruodita tassa
yhteydessa tarkemmin. Huomionarvoista on toki, etta "luopumassa tilasta”, "pie-
net hakkuumahdollisuudet” ja "hinta” ovat kaikki suunnilleen yhta yleisia: kutakin
syyta on noin 20 kappaletta eli 4% kaikista kieltaytyneista. Suoraan hintatilan-
teen perusteella kieltaytyminen on siis liidipuhelun aikana yhta harvinaista kuin
metsista luopumiseen valmistautuminen ja pieneen metsikkokokoon vetoami-

nen.
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5 LIIDISTA KOHTI PUUKAUPPAA

Tassa osuudessa tarkastelun painopiste on siina, mita aineistossa oleville puu-
kauppaliideille on tapahtunut sen jalkeen, kun paikallinen metsaasiantuntija ot-
taa yhteyttaa metsanomistajaan ja pyrkii sopimaan tilakaynnin, minka jalkeen

tavoitteena on puukaupan syntyminen.

Tarkastelen sita, onko olemassa tiettyja tyypillisia piirteitd puukauppaan johta-
neideissa ja toisaalta puukauppaan paatymattomissa liideissa. Hahmottelen
myos sita, millaisia yleisia trendeja metsanomistajien odotuksissa ja toiveissa
on, ja millaiset arvot ja asenteet heijastuvat heidan reaktioistaan puunostajan
tekemaan tarjoukseen. Nain ollen puunostajien vapaamuotoiset merkinnat ovat
hyvaa syventavaa tietoa siita, millaiset metsanomistajien ja metsakiinteistdjen

piirteet edistavat tai haittaavat puukaupan syntya.

5.1 Kun liidi johtaa kauppaan

Kaiken kaikkiaan liideja on aineistossa 111 kappaletta. Siina vaiheessa, kun olin
ladannut aineiston tarkasteltavaksi tata tyota varten, liideista puukauppaan ol
paatynyt 45 tapausta. Se tekee kauppaneuvottelujen onnistumisprosentiksi
41%, eli vajaa puolet liideista johti puukauppaan. On huomattava myds se, etta
monet tapaamisen jalkeen miettimaan jaaneet tai kilpailuttamista harkinneet
metsanomistajat voivat myohemmin paatya tekemaan puukaupan Sahayrityk-
sen kanssa, mika nostaisi onnistumisprosenttia entisestaan. Tama vahvistaa
sen, etta liidien tekeminen puhelinsoittojen kautta ja naiden yhteydenottojen
pohjalta puukauppaneuvotteluun siirtyminen on tehokas vayla puunostajayrityk-

sen puunhankintaan.

Kaupoista vain yksi, reilun 700 m3:n kokoinen, oli tehty kuolinpesén kanssa.
Toki on muistettava, etta aineistossa ylipaataan oli vain kahdeksan kuolinpesan
kontaktointia, joista perati viisi johti liidiin. Kuolinpesan kyseessa ollessa paatok-
senteko voi myos olla hidasta, ja on hyvin mahdollista, ettd moni lopuista nel-
jasta kuolinpesaliidista kaantyy kaupaksi myohemmin.
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Keskimaarainen sovitun puukaupan koko aineistossa oli 1294 kiintokuutiomet-
ria. Muutamassa liidissa, jossa puunostaja oli merkinnyt "Syntyiké puukauppa?”
-sarakkeeseen Kylla, kuitenkin puuttui kaupan kuutiomaara, eika se selvinnyt
myoOskaan kyseisen liidin muista tietosarakkeista. Tallaisia tapauksia luonnolli-
sesti ei laskettu keskiarvoon mukaan O-kuutioisina kauppoina, jottei keskiarvo

vaaristyisi.

Pienin puukauppa oli 274 m3 ja suurin 4700 m3. Ensin mainittu kauppa tehtiin
Kiinteistolle, jolle oli soittolistassa merkitty kesakorjuukelpoiseksi korjuupotenti-
aaliksi vajaa 1600 m3. Omistaja ei siis ollut paatynyt hakkauttamaan talla kertaa
kuin pienen osan metsiensa koko pontentiaalista. Suurin kauppa taas saatiin
kiinteistolta, jolle oli merkitty noin 1900 kuution potentiaali, eli siella oli odotettu
korjuumaara ylittynyt reilusti. Tarkempia merkintoja ei ole, mutta ilmeisesti kiin-
teiston omistaja oli paattanyt myyda myos hakkuita, jotka eivat metsavaratieto-
jen mukaan olleet ajankohtaisia vuoteen 2022 mennessa, tai on myds mahdol-
lista, ettd metsaasiantuntijan kanssa on sovittu hakkuista myos toiselle kiinteis-

tolle, josta ei ollut puhetta viela liidipuhelun aikana.

Toiseksi isoin kauppa oli 2748 m3, joka koostui kahden kiinteiston hakkuista: toi-
selta noin 2000 ja toiselta hieman yli 700 kuutiota. Kolmanneksi suurimman
kaupan koko oli 2550 m3, ja siin oli sovittu koko metsakiinteiston kasittelysta:

tehtavaksi saatiin kuuden hehtaarin avohakkuu ja saman verran harvennusalaa.

Teen nyt vertailun puumaaraltaan viiden isoimman ja viiden pienimman kaupan
valilla: millaisia olivat naiden kauppojen kiinteistot ja mita tiedetaan niiden omis-

tajista?

Suurin kaupoista oli aiemmin mainittu 4700 m? ja viidenneksi suurin 2100 m3.
Viidesta suurimmasta kaupasta nelja oli tehty yhden henkilon omistamille tiloille,
ja ainoastaan yksi kauppa oli tehty neljan hengen yhtyman kanssa. Yhtyman
kanssa tehty kauppa oli myos naista isoista kaupoista toinen, joka oli peraisin
aktiivisesti hoidetuiksi maariteltyjen kiinteistdjen listalta; siita oli tehty vuoden

2003 jalkeen kuusi metsankayttoilmoitusta, viimeisin vuonna 2017. Toiseksi ak-
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tiivisimmin hoidettu suuren kaupan kiinteisto oli sellainen, jolta oli ilmoitus vuo-
delta 2007. Sen sijaan tasta joukosta kolme muuta, mukaan lukien kaupoista
suurin, lukeutui niin sanottuihin erittain passiivisesti kasiteltyihin kiinteistoihin,

joilta ei ollut tullut vuodesta 2003 lahtien lainkaan metsankayttoilmoituksia.

Huomiota herattava seikka kaikkein suurimmassa puukaupassa on se, etta alun
perin liidipuhelun alussa omistaja ei ollut kovinkaan kiinnostunut miettimaan
kiinteistonsa puuston arvoa. Han kuitenkin oli todennut, etta kiinteiston ymparilla
oli tehty aika paljon hakkuita, ja jos hakkuita tehtaisiin, niin hanenkin metsati-
lansa tulisi tavallaan osaksi ymparoivan maiseman piirteita. Nama tiedot olin kir-
jannut liiditekstiin, jotta paikallinen metsaasiantuntija tietaisi puukaupan harkin-
nan tausta-asenteista. Joskus siis kay nainkin pain, sillda oman kokemukseni
mukaan yleensa omistajat, joilla on Iahiymparistosta erottuvaa vanhaa metsaa,
ovat siita silla tavoin ylpeita, etta eivat haluakaan metsansa maisemallisia omi-

naisuuksia hakkuilla muuttaa.

Kaupoista toiseksi suurin, 2748 m3, syntyi metsanomistajan kanssa, jonka lis-
talle merkitylla kiinteistolla oli hakkuupotentiaalia vahan yli 800 m3, mutta han
oli puhelun aikana itse ottanut puheeksi toisen omistamansa kiinteiston, josta

saatiinkin ostettavaksi puuta parin tuhannen kuutiometrin verran.

Isoimmasta viidesta kaupasta neljan liiditekstiin olin kirjoittanut tiedoksi, etta
omistaja ei ollut viela tarkemmin ehtinyt miettia, millaisia hakkuita kannattaisi
tehda, mutta kun asia tuossa hetkessa otettiin puheeksi, oli han kiinnostunut
kuulemaan, mita metsille voisi tehda. Naissa tapauksissa oli siis vahvana tietyn-
lainen herattelyn dynamiikka ja omistajan odotus hyvista metsanhoidollisista

neuvoista.

Viisi pieninta kauppaa puolestaan olivat kooltaan valilla 274-520 m3. Samoin
kuin suurimmissa kaupoissa, kolme viidesta kaupasta tuli kiinteistoilta, joilta ei
ollut lainkaan metsankayttoilmoituksia vuoden 2003 jalkeen. Kaikkein pienim-
man kaupan kiinteistolla oli ilmoitus vuodelta 2013 ja neljanneksi pienimmalla
vuodelta 2007. Pinta-alaltaan nama viisi olivat parista hehtaarista vajaaseen pa-
riin kKymmeneen, joten mikali hakkuita olisi tallaisella tilalla aktiivisesti tehty 1ahi-
vuosina, ei sielta olisi odotettavissakaan kovin suurta puukauppaa.
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Omistajarakenteeltaan naista pienten kauppojen kiinteistdista vain kaksi oli yk-
sittaisen ihmisen omistamia, kun taas kolme oli kahden ihmisen muodostaman
yhtyman omistuksessa. Kaikkein pienimman kaupan kiinteiston hakkuupotenti-
aali oli listalla 2500 m3, muiden neljan potentiaalit olivat valilla 350-1600 m3.
Tassakin nahdaan, etta aina puukauppaneuvotteluissa ei paadyta tekemaan
kerralla kaikkia mahdollisia hakkuita. Toisaalta toiseksi pienin kauppa, 340 m3,
kohdistui kiinteistoon, jossa potentiaaliksikin oli merkitty vain 350 m3. Nain pie-
nessa kohteessa ei ole korjuuteknisestikaan jarkevaa myyda hakkuuseen sovel-
tuvasta puustosta vain osaa. Taman kaupan kohdalla puunostaja oli kirjoittanut
kaupan tietoihin "1 ha aukko”, mika kuvaa hyvin sen hakkuutoimenpiteen, joka

tuolle hieman yli hehtaarin kiinteistolle ylipaataan oli mahdollista tehda.

Pienimpien kauppojen liiditeksteista on poimittavissa muutamia erityispiirteita.
Kahden kaupan kohdalla metsissa oli ollut merkkeja kirjanpainajasta. Samoin
kahden kaupan tekstissa mainitaan kuusikon seassa tai omalla kuviollaan kas-
vavat koivut, joiden hakkuuta toivotaan myos. Edelleen kahdessa kaupassa
mainitaan omistajan toive, etta ei tehtaisi avohakkuuta vaan kaytettaisiin poi-
minta- tai pienaukkohakkuuta. Kolmen kaupan teksti sisalsi tiedon siita, etta
omistaja oli jo miettinyt, pitaisikd hakkuita tehda, mutta ei ollut saanut viela lai-
tettua asiaa vireille. Yleisesti pienimpien kauppojen liiditeksteissa on mainintoja
esimerkiksi mokista, polttopuun keraamisesta ja tien soveltuvuudesta tukkire-
kalle. Nama merkinnat viittaavat osaltaan metsapalstojen pienimuotoisuuteen ja

harrasteluontoisuuteen.

5.2 Kun liidi johtaa kieltaytymiseen

Aina liidi ei tietenkaan johda puukauppaan asti. Kun paikallinen metsaasiantun-
tija soittaa liidin johdosta metsanomistajalle, tama voikin olla tuon puhelun ai-
kana sita mielta, ettei sittenkaan halua edeta puukauppaan asti. Ehka han ha-
lusi vain pohdiskella asiaa ja vaihtaa ajatuksia puun hinnasta, metsanhoidosta
tai muista metsatilan omistamiseen liittyvista asioista. Usein kay niin, etta puu-
nostaja paasee kaymaan tilalla, tekemaan puustoarvion ja keskustelemaan kau-

pasta omistajan kanssa kasvotusten. MyOs tassa vaiheessa omistaja voi olla
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sita mielta, ettei halua tehda tuolla hetkella puukauppoja — oli syyna sitten hinta,
ajankohdan sopivuus, muiden osakkaiden mielipiteet tai muu seikka, jota omis-

taja ei valttamatta edes ilmaise suoraan.

Tassa osiossa eritellaan, millaisia tapauksia ovat nuo puukaupasta pidattayty-
neet liidit. Puukaupoiksi paatymattomia liideja oli 71 kappaletta. Naista reilu

puolet eli 40 kappaletta merkityksi syylla "miettii viela”.

Selvasti yleisin tiedossa ollut syy siihen, etta liidista ei syntynyt puukauppaa la-
hiviikkojen tai -kuukausien sisalla yhteydenotosta, oli siis yksinkertaisesti myy-
jan halu siirtda asia tulevaisuuteen, eli halu valttaa hatikoityja paatoksia. Ohei-

sessa kaaviossa (kavio 3) on eritelty kaupasta kieltaytyneiden liidien syyt.

KAAVIO 3. PUUKAUPPAAN JOHTAMATTOMAT LIIDIT

Puukaupasta kieltdaytymisen syyt

erimielinen yhtyma

ostajalle sopimaton 3%
6 %
vahva ei
5%
kilpailuttaa
10 %
miettii vield
56 %

ei tietoa

20%

Tunnettujen syiden lisaksi oli 14 tapausta, joissa syy ei ollut tiedossa. Todenna-
koisesti naissa neuvottelut olivat jadneet odottamaan puunmyyjan vastausta tai

ostaja oli muusta syysta jattanyt syyn merkitsematta
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Toiseksi isoin tunnettujen syiden ryhma 10% osuudella olivat merkinnan “kilpai-
luttaa” saaneet. Nama olivat yleensa suostuneet tilakayntiin, mutta ilmoittivat ti-
lakaynnilla tai sen jalkeen, etta ovat kilpailuttamassa tai jo kilpailuttaneet puu-

kauppansa.

Nelja tapausta 71 kieltaytyneesta merkitsin syylla "vahva ei”. Vaikuttaa siis ole-
van melko harvinaista mutta ei aivan tavatonta, etta tassa puukaupan valmiste-
lun vaiheessa omistaja ilmoittaa, ettd puukauppa ei lainkaan sovikaan hanen
suunnitelmiinsa; joillakin oli merkintana, etta omistaja halusi vain jutella, joku
taas oli paatynyt suojelun kannalle. Yhta moni tapaus on ollut ostajan arvion
mukaan Sahayhtidlle sopimaton, yleensa vaikeiden korjuuolosuhteiden vuoksi,
vaikka liidin sopimisen yhteydessa olin arvioinut kohteen korjuun ainakin kohta-

laisen helposti tehtavaksi.

Erimieliset yhtymat ovat puukauppaneuvotteluiden suunnittelun tassa vaiheessa
varsin harvinainen kaupasta peruuntumisen syy. Oma kokemukseni vahvistaa
sen, etta yleensa tallaiset tapaukset ilmenevat jo liidipuhelun aikana, kun linjan
toisessa paassa oleva yhtyman jasen toteaa, etta turha tassa vaiheessa alkaa
suunnitella kauppoja, kun joku toinen osakas ei kuitenkaan ole yhteistyohalui-
nen. Joskus kuitenkin kay niin, ettd puhelimessa ollut henkild on ollut toiveikas
puukaupan suhteen, eika ole osannut arvata, etta joku tai jotkut yhtyman jase-

net alkavat pian jarruttaa prosessia.

Monessa kaupasta kieltaytyneessa liidissa, jossa syyksi olin merkinnyt "miettii
vield”, oli puunostajan merkinta siita, etta omistaja keskustelee asiasta viela
puolisonsa, sisarensa, lapsensa tai vanhempiensa kanssa. Naissa tapauksissa
tilanne ei ollut aivan samantyyppinen kuin erimielisissa yhtymissa, mutta omis-
taja ei tuntenut olevansa yksin kyllin varma paattamaan kaupasta vaan tarvitsi
tukea paatokselle laheiselta ihmiselta, joka oli joko tilan toinen omistaja tai muu-

ten omistajan mielesta sellainen, jonka mielipiteella on painoarvoa.

Neljasta kuolinpesaan kohdistuneesta liidista, jotka kieltaytyivat kaupasta, kah-
dessa oli syyna "miettii viela” ja yhdessa "erimielinen yhtyma”. Yhdessa syyta ei

ollut tiedossa.
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6 PAATELMIA

Tutkimusaineistoni analyysin pohjalta voin todeta muutamia seikkoja puutuote-
teollisuuden asiakashankinnan kohdistamisesta. Yleisesti ottaen I0ysin tutki-

mukseni avulla tietoa siita, kuinka metsakiinteistdjen pinta-ala ja niiden hoidon
aktiivisuus seka metsanomistajien asenteet vaikuttavat puukaupan ehdottami-

sen onnistumiseen ja itse kaupan onnistumisen todennakoisyyteen.

Kun tarkastellaan kysymysta siita, kuinka pinta-alaltaan eri kokoisten ja eritasoi-
sella aktiivisuudella hoidettujen metsakiinteistdjen omistajat suhtautuvat puu-
kauppaliidin tekemiseen ja puunmyyntiin, voidaan havaita muutamia selkeita
ominaispiirteita. Jos kaytetaan karkeaa jakoa aktiivisiin, joiden kiinteistolta oli
tehty metsankayttdilmoitus vuodesta 2017 eteenpain, ja passiivisiin, joiden kiin-
teistaoilta oli tehty ilmoitus aikaisempina vuosina tai ei lainkaan, on havaittavissa
selkea ero liidipuhelun onnistumisessa. Kun 18 prosenttia ei-aktiivisista halusi
edeta liidin kautta kohti puukauppaa, aktiivisista tallaisia oli puolet vahemman
eli alle 10 prosenttia. On siis selvaa, ettd harvemmin hoidetuilla metsakiinteis-

toilla on hakkuupotentiaalia, jota kannattaa heratella.

Kuten taman tyon alussa kerrottiin, jotkin tutkimukset ovat viitanneet siihen, etta
pienten metsatilojen hehtaarikohtainen puukauppa on aktiivisempaa, kun taas
toiset tutkimukset viittasivat nimenomaan pienten tilojen passiivisuuteen. Lie-
neekin oleellista, onko pieni metsatila tarkoituksella hankittu sijoitus vai vaik-
kapa perintotilan lohkomisessa syntynyt palsta, jonka metsataloudellinen kayttoé
ei uutta omistajaa kovin paljon kiinnosta. Tama tapaustutkimus vahvistaa sita,
ettd puunmyyjia etsiessa ei ole kategorista syyta valtella pienia sen kummem-

min kuin suuriakaan metsakiinteistoja.

On huomattava, etta aktiivisesti hoidetuiksi luokitelluilla kiinteistoilla keskimaa-
rainen korjuupotentiaali oli 1ahes 4500 m3, kun ei-aktiivisilla se jai hieman yli
2000 m3:iin. Talta pohjalta voisi ajatella, etta aktiivisten omistajien tavoittelu olisi
jarkevaa, koska heilta voisi saada ostettua kerralla suuren maaran puuta. Aktii-

visesti hoidetuilla kiinteistdilla on kuitenkin suuri todennakaoisyys siihen, etta jo-



45

kin toinen puunostajataho on jo muodostanut tiiviin asiakassuhteen metsan-
omistajan kanssa, ja lahivuosien metsankayttéilmoitukset tulevat saamaan jat-

koa uusien hakkuiden tapahtuessa taas piakkoin.

On oleellista huomata, etta puukauppaliidien hankkiminen vaatii aikaa ja tyota.
Ja kuten tulosluvussa eriteltiin, keskimaarin aktiivisten omistajien saaminen lii-
din kannalle vaatii enemman tyota, koska harvempi heista suostuu liidin tekoon
kuin passiiviseksi luokitelluista. Silti, koska potentiaaliset hakkuumaarat ovat
suurempia aktiivisesti hoidetuilla tiloilla, jotka ovat keskimaarin isompia, niista
voi saada todella ison potentiaalin sisaltavia yksittaisia liideja, mika nostikin nii-
den omistajien tavoittelun kannattavuuden erittain hyvaksi taman tapaustutki-
muksen aineistossa. Tasta on kuitenkaan turha sen isommin innostua: aktiivisia
omistajia tavoiteltiin tutkimusaineistoa keratessa paljon vahemman kuin ei-aktii-
visia, ja tavoitellut olivat kultakin alueelta suurimpien yksityisten tilojen omistajia,
joten muutama onnistuminen noilta listoilta nosti jo niiden kannattavuuden po-
tentiaalisessa kuutiomaarassa tarkasteltuna hyvaksi. Noilla isoilla tiloilla oli siis
tavallaan tilaa liideille, silla viime vuosina tehdyista hakkuista huolimatta isoilla
tiloilla on usein jaljella monta hakkuuseen valmista kuviota. Jos aktiivisten tilojen
listoja olisi kayty lapi pidemmalle, kohti pienempia kiinteistoja, olisi kieltaytyvien

osuus noussut varmasti paljon jyrkemmin kuin ei-aktiivisten kohdalla.

Liidit eivat kuitenkaan ole koko totuus. Asiakashankintatydssa nakokulma hel-
posti painottuu siihen suuntaan, etta onnistumiset ovat nimenomaan suuren
korjuupotentiaalin liildeja. Kuitenkin vasta liidin pohjalta tehty puukauppa tekee
potentiaalista todellisuutta ja tuo raaka-ainevirtaa Sahayrityksen suuntaan.
Siispa tutkimuksen tarkoitus oli myés hahmottaa yhteisia piirteita niille kiinteis-

toille, joiden omistajat lopulta paatyvat neuvottelun jalkeen myymaan puuta.

Seka pienimmissa etta suurimmissa puukaupoissa yleista oli se, etta kiinteistoja
ei ollut hoidettu kovin aktiivisesti, ja aika usein metsakayttoilmoituksia ei ollut
noilta kiinteistdita tullut lainkaan vuoden 2003 jalkeen. Samoin tuloksista nakyi
se, etta yksittaisten ihnmisten omistamilta passiivisesti hoidetuilta kiinteistdilta voi
tulla hyvin isoja puukauppoja. Tahan vaikuttaa varmasti se, etta yksin omista-

van on nopeampi tehda paatds puunmyynnista kuin yhtyman tai kuolinpesan.
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Moni yhtyma paatyikin liidin jalkeen puukaupan sijaan luokkaan “erimielinen yh-
tyma”. Myos tassa kohtaa vaikuttaa usein tutkimuksissa havaittu omistajien kau-
pungistumisen trendi: jos yhtyman osakkaat asuvat eri paikkakunnilla ja osa

kaukana metsatilasta, ei ole valttamatta helppoa muodostaa yhtenevaista nake-

mysta tilan hoidosta.

Aineistosta havaittiin, etta kuolinpesat ovat otollista maaperaa liidien tekemi-
selle, mutta kauppa ei valttamatta toteudu nopeasti. Vaikka yksi kauppa oli syn-
tynyt aineiston valmiiksi saamiseen mennessa, muut nelja jaivat viela odotta-
maan tai ainakaan eivat antaneet ostajalle suoraan kieltavaa vastausta. Aineis-
ton analyysin ja omien kokemusteni mukaan kuolinpesien kannustaminen puu-
kauppaan joka tapauksessa kannattaa, koska niilld on keskimaarin suuri korjuu-
potentiaali ja monessa tapauksessa metsaasiat ovat selvasti jaaneet vain odot-

tamaan aktivoivaa sysaysta.

Kuten aikaisemmin todettiin, tutkimuksissa on havaittu tavoitteiltaan epatietois-
ten metsanomistajien reagoivan herkimmin puun hinnan muutoksiin. Tallaisten
omistajien, joilla ei ole selkeaa kuvaa metsatilansa tavoitteista, voi siis olettaa

tarttuvan puunostajien tarjouksiin erityisen herkasti silloin, kun puusta makset-

tava hinta on lahtenyt selkedan nousuun.

Kaupasta kieltaytymisen suhteen ilmeni, etta selvasti yleisin syy oli yksinkertai-
sesti miettia viela, mahdollisesti keskustella laheisten ihmisten kanssa. Erityisen
tyypillista tama oli kuolinpesien tapauksessa, vaikka viisi liidia toki onkin pieni
otos. Tassa nousee esiin kysymys liidien laadusta: liidia ei tulisi tehda liian ke-
vyin perustein, eli pelkastaan sen perusteella, jos metsanomistaja toteaa, etta
kylla tilaa saa tulla katsomaan tai etta ainahan tarjouksia voi kuunnella. Liidin
pohjalla tulisi aina olla metsanomistajan valmius todella myyda puuta lahiai-
koina. Joka tapauksessa, vaikka kaikki liidit perustuisivatkin metsanomistajan
rehelliseen aikomukseen myyda puuta, puunostajan tilakaynnin aikana ja sen
jalkeen moni varmasti haluaa jaada miettimaan, jottei varmasti tekisi vaaraa

paatosta.

On kuitenkin huomattava, etta kaikki syyt liidista tai puukaupasta kieltaytymi-

seen eivat tule esille aineistossa: metsanomistajien aikaisemmat kokemukset
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puunostajista tai Sahayhtiosta erityisesti, naapurien toiminnan tarkkailu, oma ja
perheen taloudellinen tilanne ja niin edelleen. Tama tapaustutkimus ei toki ole
luonteeltaan sellainen, etta siina olisi tarkoituskaan analysoida metsanomista-
jien syita ja motiiveja syvallisemmin. On kuitenkin hyva tiedostaa, etta tulokset
eivat ole tyhjentava luettelo metsanomistajien puukauppaan vaikuttavista motii-

veista.

Koska Sahayhtion puunhankinta painottui havupuutukkien hankintaan, korostui
aineistossa myohempien harvennusten ja paatehakkuiden osuus. Nain ollen
puukaupan argumentoinnissa ei ollut yhta keskeisella sijalla niin sanotusti met-
san kuntoon laittaminen kuin silloin, kun kyseessa on ensiharvennus tai pusikoi-
tunut nuoren metsan hoidon kohde. Sita enemman nousi esille pohdinta uudis-
tamiskustannuksista, oikean paatehakkuuhetken odottamisesta ja kysymys
siita, pitaisiko paatehakkuu jattaa sittenkin vasta seuraavan sukupolven tehta-

vaksi.

Aineiston ja kokemukseni perusteella ei voi suoraan sanoa, kuinka metsakiin-
teiston ympairilla jo tehdyt hakkuut vaikuttavat metsanomistajan paatoksiin. Toi-
set haluavat nimenomaan sailyttaa metsan ymparistostaan erottuvana saarek-
keena, jos ymparilla on harjoitettu voimakkaasti maisemaa muokkaavaa metsa-
taloutta. Tallaisissa tapauksissa lienee hyva perustella metsanomistajalle, etta
vaikkapa poimintahakkuiden kautta hanen on mahdollista saada tuloja metsas-
tdan samalla, kun puista saadaan hiilivarastoina toimivia tai fossiilisista ainek-
sista tehtyja materiaaleja, kuten muovia, korvaavia tuotteita. Samaan aikaan
metsa saisi tilaisuuden kasvaa ja uudistua luontaisesti kasvupaikan mahdolli-
suuksien mukaan. Kuten aikaisemmin todettiin, tamantyyppiset tavoitteet voi-

mistuvat tutkimusten mukaan tulevina vuosina metsanomistajien keskuudessa.

Metsanomistaja-asiakkaiden pitkaaikaisuus on seikka, joka liittyy oleellisesti tilo-
jen kokoon. Jos pienella tilalla on vain yksi paatehakkuu tehtavana, sen jalkeen
seuraavat hakkuut tulevat tehtavaksi todennakoisesti vasta muutaman vuosi-
kymmenen paasta. Sen sijaan suuremmilla tiloilla on mahdollista, etta vaikka
metsanomistaja haluaisi esimerkiksi kuluvana vuonna teettaa pienemmalta
alalta harvennusta kuin metsavaratiedon hakkuupotentiaali lupaa, hanelta saa
mahdollisesti tulevina vuosina tehtavaksi lisaa harvennuksia alueilta, jotka nyt
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jaivat kasittelematta. Tutkimuksessa kasitellyn asiakashankintatyon tehokkuu-
den suhteen on muistettava, etta pitkajanteisesti ajateltuna nyt ison tilan asiak-
kaaksi saamiseen kaytetty tyomaara voi poikia tulevina vuosina moninkertai-
sesti ostettavaa puuta verrattuna metsavaratiedon ilmoittamaan parin lahivuo-
den hakkuupotentiaaliin. Etenkin, jos metsanomistajan kanssa paastaan yhteis-
ymmarrykseen ekologisista seikoista, on mahdollisuus kestavaan ja molemmin-

puoliseen luottamukseen perustuvaan asiakassuhteeseen.

Silti, kuten havaittiin, pienet metsakiinteistot ovat usein helppoja kohteita siina
mielessa, etta ne ovat suuria todennakoisemmin hieman unohtuneita puunosta-
jien nakokulmasta ja niista saa helpommin kertaluonteisia hakkuita tehtavaksi,

vaikka mahdollisuuksia useiden vuosien toistuviin hakkuisiin ei olisikaan.

Taman tutkimuksen perusteella totean, etta sahatavaran hankintayrityksen
markkinointia olisi jarkevaa kohdentaa seuraavasti. Erityisesti kaikkein passiivi-
simpia Kiinteistoja pyritddn saamaan asiakkaiksi, kuitenkaan aktiivisesti hoidet-
tuja kiinteistdja unohtamatta — naiden joukosta kannattaa keskittya pinta-alal-
taan ja puuvarannoiltaan suurimpiin kiinteistoihin. Kiinteistot, joissa metsankayt-
toilmoituksia on tehty myohemmin kuin kolme vuotta sitten mutta kuitenkin kym-
menen vuoden sisaan, ovat tulosten perusteella vaikeimpia saada puukaupan
kannalle uusasiakashankinnan keinoin. Vaikuttaa selvalta, etta tassa aktiivi-
suusryhmassa on varsin usein tarpeelliset hakkuut tehty kerralla joitakin vuosia
sitten ja omistaja haluaa odottaa viela jonkin aikaa, ennen kuin on teettamassa
seuraavia hakkuitaan. Todennakdista on myos, ettd omistaja haluaa kilpailuttaa

ostajia kysymalla tarjousta monelta eri yritykselta.

Tarjoamalla erilaisia hakkuuvaihtoehtoja avohakkuun ja alaharvennuksen lisaksi
saadaan kauppaa my0s niiden omistajien kanssa, jotka muuten suhtautuvat
epailevasti puunostajayrityksiin ja ajattelevat puunostajien olevan ainoastaan te-
hometsatalouden asialla. Myds metsanomistajan miettimisajalle on hyva antaa
tilaa, silla hyvin suuri osa puukauppaa harkitsevista jaa sita todellakin harkitse-
maan, ja naiden puunmyyjien pariin kannattaa ostajan palata myéhemmin. Oma
tutkimuksen aiheensa olisikin se, kuinka monessa tapauksessa naiden mietti-
maan jaaneiden kanssa saadaan tehtya puukauppaa esimerkiksi vuoden kulu-
essa puunostajan yhteydenotosta.
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Metsanomistajien kaupungistumiskehitys nakyi paikoitellen puhelinkeskuste-
luissa, joissa kaupungissa ja ehka kaukanakin metsatilalta asuvat omistajat oli-
vat iloisesti yllattyneita siita, etta heidan metsiensa tilanteesta kysellaan aktiivi-
sesti ja tarjotaan metsanhoidollisia ratkaisuja. Naissa tapauksissa, mikali liidi
syntyi, korostuivat usein omistajan toiveet siita, etta metsakaynti paikallisen os-
tajan kanssa onnistuisi juuri tietylla viikolla, kun omistaja olisi metsatilan paikka-

kunnalla kaymassa.

llImastonmuutoksen torjunnan megatrendi ei suoraan tullut esille kovinkaan mo-
nessa aineiston asiakaskontaktissa, mutta etenkin tutkimuksissa mainittu niin
sanottu potentiaalisten rynma erottui metsanomistajissa. He korostivat puun ko-
titarvekayttoa ja metsan virkistysarvoa, minka takia heidan kohdallaan liidin te-
keminen esimerkiksi avohakkuun mahdollisuutta korostamalla ei ole kovin kan-

nattavaa.

Koronaepidemian vaikutus nakyi joidenkin omistajien halussa odottaa tilanteen
kehitysta ja pidattaytya puunostajan tapaamisesta. Leutojen talvien vaikutus
puolestaan ilmeni siina, kuinka moni joko harkitsi teettavansa esimerkiksi kuusi-
kon harvennuksen sittenkin sulan maan ja sateettoman kelin aikaan tai toisaalta

halusi ehdottomasti odottaa, josko tuleva talvi olisi olosuhteiltaan parempi.

Taman tapaustutkimuksen ulkopuolelle jaa kysymys siita, kuinka eri puunhan-
kinta-alueiden erityispiirteet, kuten kilpailutilanne, maantieteelliset etaisyydet eri
yhtididen tuotantolaitoksiin tai paikalliset metsatuhot vaikuttavat liidien tai puu-
kauppojen onnistumiseen toisiin alueisiin verrattuna. Lisaksi, koska alueilla on
eri ostohenkilot, heidan kaupantekotyylinsa ja tunnettuutensa alueella saattaa

vaikuttaa uusien puunmyyjaasiakkaiden I6ytymiseen.

Mielenkiintoinen jatkotutkimuksen aihe olisi sen tarkastelu, kuinka moni puukau-
pan tehnyt uusi puunmyyjaasiakas jaa pidempiaikaiseksi asiakkaaksi, eli kuinka
monen kanssa Sahayhtio tekisi muutaman vuoden sisalla lisda puukauppaa —
tietysti isoimpien kiinteistdjen omistajat olisivat todennakdisimpia myymaan li-

saa, mutta I16ytyisikd muitakin yhdistavia piirteitd? Lisaksi metsanomistajien
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haastattelututkimus voisi tuoda kiintoisaa lisavalaistusta metsanomistajien ta-
voitteisiin: mitka olivat puukaupasta kieltaytyneiden asiakkaiden motiivit ja mita
vastaavasti ajattelevat kauppaan paatyneet asiakkaat? Puunhankinnan markki-
nointiin liittyvien kokemusten ja odotusten keraaminen haastatteluilla auttaisi
ymmartamaan metsanomistajakentan Iahtdkohtia ja muutostrendeja syvallisem-

min.

Tassa tutkimuksessa onnistuin mielestani hyvin yhdistamaan omassa asiakas-
hankintatydssani saadut kokemukset aineiston maaralliseen vertailuun, ja pai-
kallisten puunostajien tekemat merkinnat antoivat arvokasta tietoa muun mu-
assa puukaupasta kieltaytymisen syista. Toisaalta voi pohtia my0s sita, missa
maarin juuri nuo maarittelemani liidista tai puukaupasta kieltaytymisen syiden
luokitukset ovat tarkoitukseen sopivia ja pitaisiko luokituksia olla kenties vahem-
man tai enemman. En myoskaan eritellyt tutkimuksessa esimerkiksi kiinteiston
harvennus- ja paatehakkuupotentiaaleja erikseen. Niiden pohjalta voisi olla mie-
lenkiintoista tutkia, tarttuvatko harvennus- vai paatehakkuupainotteisten kiinteis-

téjen omistajat helpommin liidiin tai puukauppaan.

Yleisesti ottaen naiden tulosten perusteella voidaan sanoa, etta puunmyyja-
asiakkaiden hankkiminen puutuoteteollisuuden tarpeisiin soittamalla etenkin
pienemmalla aktiivisuudella hoidettujen metsakiinteistdjen omistajien joukosta,
kuolinpesat mukaan lukien, on mielekasta toimintaa. Kontaktointi kannattaa
suunnata ensisijaisesti niiden kiinteistdjen omistajiin, joilla on metsavaratietojen
mukaan paljon paatehakkuuseen tai myohempiin harvennuksiin soveltuvia met-
sikkokuvioita. Myds suurimpia aktiivisesti viime vuosina hoidettujen metsakiin-
teistojen omistajia kannattaa tavoitella, jos ei-aktiivisten joukosta ei saada ta-

voitteen mukaisesti puukauppaliideja.

Sahayhtididen puunhankinnan tulisi olla aktiivista, metsanomistajia kuuntelevaa
ja joustavaa. Talldin sahayhtidilla on mahdollisuus varmistaa osuutensa puu-
pohjaisten tuotteiden kestavassa kaytdssa ja luoda metsanomistajille tunnetta
siita, ettd he omistavat jotain taloudellisesti ja ekologisesti arvokasta, jonka ka-

sittelyyn kannattaa tarjota monipuolista keinovalikoimaa.
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LITTEET

Liite 1. Esimerkki soittolistasta.

Soited Aineistc Lapivienti { Liidi (pvm) Liiditeksti Puheluteksti Muistiinpar Pub Kiinteistdtunnus Tilan nimi Metsénomistajan nimi Metsdnomistajan osoite Puhelinnume|
11 18.2.2020 Soita Matti Metsénomi: Ei 000-000-3-79  POUKAMO Metsanomistaja, Matti Kalle Metsétie 5, 33770 KUNTA 0401231231
21 182200 Hieman koivikon harvennus Ei 000-000-1-42 PAIVENRINTA  Puunmyyis, Pirkko; Puunmyyis, Ville Mantykatu 13-15 C 1, 33772 kuUsTos0131239

Sahkapos Pinta-alaimaan pin Palstat MKI LukuMKI_vii YHT YHT kesd Ménty Avohakkuut Kuusi Avohakkuut AVOHAKKUUT YHT ~ HARVENNUKSET
1656 1652 1 0 01541 1541 41 3yl 1129
1039 689 3 0 0 445 a5 355 355 38

)



